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Resumen Ejecutivo

En el siguiente trabajo de investigacion final hablaremos de la viabilidad de un nuevo proyecto,
una aplicacién destinada al deporte amateur, la cual se llamara Fansbury Sports. La empresa
ofrecera un sistema de gestion de datos a los torneos amateurs (modelo de negocios B2B,
ingreso freemium), para que éstos puedan subir la informacién a la base de datos, y una
aplicacion destinada a los participantes de los torneos (modelo B2C, ingreso por publicidad), en
donde podran ver todas las estadisticas cargadas de forma simple y rapida.

En primer lugar, luego de analizar el macro y microentorno, sumado al FODA del proyecto,
pudimos deducir que las estrategias a realizar seran de caracter competitivas, enfocandose en
un nicho especifico: los torneos y deportistas amateurs. Asimismo, luego de investigar los
posibles competidores, vimos que no existe ninguna empresa que ofrezca el mismo servicio al
mismo mercado.

En un primer momento, Fansbury Sports fue pensado para que se comporte como una red
social, en donde los usuarios puedan interactuar entre si. Sin embargo, luego de la
investigacion de mercados realizada, se concluyd que serd una caracteristica dejada para el
futuro, ya que requiere un gran trafico de usuarios. En esa misma investigacion de mercados se
dedujo que los principales usuarios seran jovenes de 20 a 24 afios, hombres, con una
probabilidad final de descarga de 36,1%. El publico objetivo sera finalmente de 202 torneos
amateurs y 199.753 usuarios

Al ser un servicio online, los costos variables seran casi nulos, por lo tanto, el principal enfoque
del proyecto estara puesto en dos sectores: El desarrollo correcto de la App y el sistema de
gestion; y la comunicacion del mismo. Se invertiran $236.100 en desarrollo y $955.628 en
gastos de comercializaciéon, produccién y administracién en un transcurso de 3 afios.

Finalmente, luego de hacer un analisis pesimista, neutro y optimista de los posibles escenarios,
proyectamos (en un andlisis neutro) tener un VAN de $11.517,93, con un TIR de 24,17% cuyo
Payback sera a los 2 afios y 11 meses. En el analisis de proyeccion de ventas se utilizaron
ajustes de conciencia, adopcion y retencion de clientes.

Finalmente, como conclusion del proyecto, podemos decir que sera viable, debido a que una
aplicacion no cuenta con barreras geograficas y, en el caso de Fansbury Sports, tampoco
contard con limites de informacién, ya que depende de la informacién brindada por sus
partners, los torneos amateurs. Como ulitma conclusion, pudimos ver que el principal negocio
estara en la venta de cuotas del sistema de gestién a los torneos, debido a que en el corto
plazo su ingreso serd mas significativo que el de CPM, generado por la publicidad vendida en
la App.
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La Empresa

¢, Quiénes somos?

Fansbury Sports es una aplicacion de estadisticas deportivas enfocadas en el deporte amateur.

La aplicacion estara destinada a los usuarios de los torneos amateurs y se estima que cuente
con un formato de red social para que los usuarios interactien en ella. Aqui los torneos
actuaran como partners, ya que proveeran la informacion a la aplicacion.

Asimismo, la empresa contara con una plataforma destinada a los organizadores de torneos
para que éstos puedan optimizar su administracion. Aqui actuaran como clientes.

¢, Qué oportunidad notamos?

Notamos que los torneos amateurs no cuentan con una app debido al alto costo de tener una
propia. Fansbury Sports ofrece este servicio tercerizado que puede resultar éptimo para los
torneos ya que podran digitalizar su informacién, contar con tecnologia avanzada, contar con
un medio mas de difusion y darle facilidad a sus usuarios. Por lo tanto, los usuarios de este tipo
de torneos tienen que acceder a la informacién a partir de una computadora de escritorio o
mediante Google Chrome, siendo un proceso complejo. Dentro de la industria de estadisticas
deportivas, el nicho del deporte amateur es el menos explotado.

¢,Cuales son los modelos de negocios?

Fansbury Sports contara con dos modelos de negocios, que a su vez conllevan dos modelos de
ingresos diferentes: uno enfocado a nuestros partners, los torneos amateurs, y el otro enfocado
al usuario.

Modelo B2B: Torneos Amateurs

Se ofrece un soporte técnico para la administracion de los torneos. Se trata de una plataforma
para cargar resultados, digitalizando los procesos de carga de datos (planilleros). El modelo de
ingreso sera Freemium, un servicio basico gratis, y el completo sera pago. Asimismo, si la
empresa cuenta con la informacién de los torneos amateurs, entonces podra captar el total de
los usuarios que manejen. Este Ultimo sera el trafico de la aplicacion.

Modelo B2C: Usuarios de Torneos
La app sera en formato de red social, para que el usuario pueda interactuar en un inicio,
sumado al sector de estadisticas para que pueda ver su torneo. El modelo de ingreso en este

modelo sera por publicidad.

10
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Analisis Macro - PEST

Criterios Politicos

Puntaje
Criterios politicos/legales Puntaje Ponderacion | Ponderado
Politica impositiva 2 0.4 0.8
Normativa laboral -3 0.3 -0.9
Estabilidad politica 2 0.3 0.6
Subtotal entorno politico/legal 1 0.5

Politica Impositiva

Las altas tasas impositivas limitan a la empresa a un crecimiento potenciado. Cabe destacar
que, tal como lo anuncia el diario Infobae’, que Argentina sigue siendo uno de los paises con
mayor presion tributaria del mundo sobre los resultados de las empresas.

Existen nuevos beneficios a las Pymes y microPymes en la region segun la ley pyme n°® 27.264
(Ver Anexo A - Beneficio politicas impositivas). Este incentivo permite flexibilizar las presiones
impositivas de las pequefias empresas con el objetivo de tener una mejor recuperacion
productiva. Se destaca la importancia de la ley pyme y como afecta a la organizacion, la cual se
resume en El Cronista® de la siguiente manera: “Difiere el IVA por tres meses y compensa el
impuesto al cheque con Ganancias. En inversiones, desgrava Ganancias hasta el 10% y
devuelve el IVA con un bono de crédito fiscal”

Normativa Laboral

Las altas cargas sociales en el pais significan una dificultad para las Pymes a la hora de
contratar personal, por lo que tendra un impacto negativo para Fansbury.

! Infobae. Argentina continia como el pais con mayor presién tributaria del mundo [EN LINEA]
<http://www.infobae.com/economia/2017/03/07/argentina-continua-como-el-pais-con-mayor-presion-tributaria-del-mundo/>
[31/08/2017]

2 El Cronista. Las dos opciones que les permiten a las Pymes reducir impuestos [EN LINEA]
<https://www.cronista.com/columnistas/Las-dos-opciones-que-les-permiten-a-las-Pymes-reducir-impuestos-20170526-0104.htmI>
[31/08/2017]
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Estabilidad Politica

Desde el 2015 Argentina busca la estabilidad politica para tener un crecimiento “lento pero
sustentable”, segun el diario El Mostrador de Chile® (ver anexo A - Estabilidad politica). Las
expectativas puestas para el préximo afio establece un crecimiento del 3.5% para el pais,
saliendo de una recesion econémica del 2.1% en el afio anterior. La estabilidad politica hara
crecer el pais sin sobresaltos, siendo una apuesta al mediano y largo plazo. Para Fansbury
Sports esto puede ser beneficioso, ya que el crecimiento estable conlleva una caida del riesgo,
mayor facilidad para obtener crédito e inversion.

Criterios Econdmicos

Puntaje
Criterios econémicos Puntaje Ponderacion |Ponderado
Tendencias del PBI 3 0.20 0.6
Tasas de interés -2 0.30 -0.6
Inflacion -2 0.30 -0.6
Desempleo -1 0.20 -0.2
Subtotal entorno econémico 1 -0.8

Tendencias PBI

El dltimo movimiento del PBI Argentino actualizado corresponde al primer trimestre del 2017,
creciendo un 1,1% y ubicAndose 40 centésimas mas arriba respecto al trimestre anterior que
se encontraba en un 0.7%?*. La variacion interanual ha sido del 0,3% respecto al mismo periodo
del afio anterior (ver anexo A - Indicadores de crecimiento). Argentina al primer trimestre del
2017 tiene un PBI promedio de 580.000 millones de délares®. Las inversiones se encuentran
como el factor més relevante (19% del PBI). Ademas el consumo privado crecié por primera
vez en 7 trimestres ubicAndose por encima del estado en el que se encontraba un afio atras.

3 El Mostrador. Argentina prioriza estabilidad por sobre crecimiento acelerado [EN LINEA]
<http://lwww.elmostrador.cl/mercados/2017/03/03/argentina-prioriza-estabilidad-por-sobre-crecimiento-acelerado/ > [31/08/2017]
4 Infobae. La economia acumulé tres trimestres consecutivos de modesto crecimiento [EN LINEA]
<http://www.infobae.com/economia/2017/06/21/la-economia-acumulo-tres-trimestres-consecutivos-de-modesto-crecimiento/>
[31/08/2017]

5 Santander Rio. Argentina: Politica y Economia [EN LINEA]. <www.santandertrade.com/analizar-mercados/argentina/politica-y-
economia> [31/08/2017]
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Una reactivacion del consumo implica también una reactivacion de las actividades sociales, y
Fansbury se enfoca en los torneos amateurs. Tendra un puntaje neutro con tendencia a bueno.

Tasas de Interés

Segun el Banco Galicia, la tasa y el plazo esta sujeto al destino de los fondos siendo tales
como bienes de capital o capital de trabajo. Para los bienes de capital, las tasas seran:

e 20.5% a 36 0 48 meses. 2% de estructuracion.
e 22.5% a 60 meses 2% de estructuracion.
e 25% a 18 meses con 2% de estructuracion.

Entendiendo que Fansbury Sports se encontrara en la etapa introductoria de su ciclo de vida,
una tasa de interés alta sera un problema para la empresa, debido a que no habra ingresos
significativos al corto plazo, y probablemente el interés se financie con capital propio.

Inflacion

La tasa de inflacién del 2017 es de 25.6 % (Ver anexo A). Se espera que para el 2018 la tasa
de inflacién esté en 18.7 %. Consideramos que es un factor negativo debido a que la empresa
no posee un apalancamiento financiero como para soportar aumentos de precios del 25%
anual.

Desempleo

La tasa de desocupacion fue de 9.2% en el primer trimestre 2017 y hay 30.3% de personas
bajo la linea de pobreza, segin el INDEC (ver anexo A). Estos datos son relevantes ya que
afectan a la economia del pais y marcan la dificultad del crecimiento econémico. Ademas,
Fansbury es un servicio que cubre necesidades sociales, y una alta tasa de pobreza y
desempleo marcan a un sector de la poblacidn que no estara dispuesto a ser usuario.

13
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Criterios Socio/Culturales

17

Puntaje
Criterios sociales/culturales Puntaje | Ponderacion | Ponderado
Demografia 3 0.2 0.6
Distribucién de larenta -2 0.2 -0.4
Actitudes respecto al trabajo y al ocio 3 0.3 0.9
Consumismo 4 0.3 1.2
Subtotal entorno social/cultural 1 2,3

Demografia

En el territorio Argentino tenemos un total de 48.7% de Varones y 51,3% de Mujeres y, Segun
el Censo de 2010, existe un total de 15.749.873 personas en el rango de los 15 a 39 afos. Esto
equivale a un 40% de la poblacién Argentina al 2010. °

La mayor proporcién de la poblacién se encuentra concentrada en Capital Federal y Gran
Buenos aires. Esto serd bueno para Fansbury Sports ya que su principal actividad esta
enfocada en los torneos amateurs dentro de Capital Federal y GBA para el rango demografico
mencionado anteriormente.

Distribucion de la renta

Segun los datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INDEC)’, la distribucion de la
renta es la siguiente: El 10% de la poblacion posee el 31,5% de los ingresos totales mientras
gue el 10% mas pobre se distribuye el 1,4% de los ingresos. A su vez el 50% de la poblacion
que declara ingresos gana menos de $8000 (Monto inferior al salario minimo vital y mévil).?

6 INDEC. Censo 2010 [EN LINEA] <http://www.indec.gov.ar/niveld_default.asp?id_tema_1=2&id_tema_2=18&id_tema_3=77>
[31/08/2017]

! Infobae. En el primer trimestre se ampli6 la brecha de ingresos entre los hogares [EN LINEA]
<http://www.infobae.com/economia/2017/07/01/en-el-primer-trimestre-se-amplio-la-brecha-de-ingresos-entre-los-hogares>
[31/08/2017]

8 Infobae. Desigualdad en Argentina: el 20% de los hogares concentra la mitad de los ingresos [EN LINEA]

<http://www.infobae.com/economia/2017/01/05/desigualdad-en-argentina-el-20-de-los-hogares-concentra-la-mitad-de-los-
ingresos/> [31/08/2017]
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Esta situacion indica que al momento de incertidumbre econémica como la actual, la pérdida de
poder adquisitivo lleva a una baja del nivel de consumo que perjudicaria la actividad ociosa y
recreativa de la poblaciéon como es el caso de los deportes.

Actitudes respecto al trabajo y al ocio

Segun el diario misionesonline.net, en una investigacion realizada en UADE por el profesor
Juan Carlos Argiello®, se determinaron una serie de datos respecto al tiempo libre que utilizan
los argentinos.

Lo mas importante para Fansbury Sports son los siguientes datos:

e EI 40% de la poblacién le dedica 1 a 3 horas a su tiempo libre, el 20% le dedica menos
de una hora.

e El 25% de las personas dedica su tiempo a deportes, siendo los hombres los que
prevalecen en este porcentaje.
1 de cada 3 personas no realiza actividad fisica
Los individuos mas jovenes (18-25 afios) tienen mas tiempo libre; a medida que
aumenta la edad (26-35 y, especialmente, 36-45) esta asignacion disminuye

e Los que mas practican deporte son las personas que tienen entre 36 y 45 afios.

Esto nos permite dar un primer acercamiento a nuestro publico objetivo y cuanto tiempo le
dedicaré a las actividades ociosas. Consideramos que es positivo ya que las personas con mas
tiempo libre y las que mas practican deportes se encuentran dentro de nuestro publico objetivo.

Consumismo

Acorde a la agencia “We Are Social’’®, los argentinos le dedicamos al internet 4.44 horas en
computadora y 3.30 horas en celular. Siendo de los mismos 193 minutos (3 horas) a redes
sociales. El 62% de la poblacion utiliza alguna red social.™ (Ver Anexo A - Informacion
sociodemografica). Ademas, El futbol prevalece como el deporte mas visto y con el que la
poblacion mas interactia (Entrenamiento u ocio), luego le sigue el Automovilismo, Hockey,
Padel, Tenis y Baloncesto.***

9 Misiones Online. ¢ Qué hacen los argentinos con su tiempo libre? [EN LINEA]
<http://misionesonline.net/2013/01/07/qu-hacen-los-argentinos-con-su-tiempo-libre/> [31/08/2017]

10| os Andes. Los argentinos, en el podio mundial de uso de las redes sociales [EN LINEA]
<http://www.losandes.com.ar/article/los-argentinos-en-el-podio-mundial-de-uso-de-las-redes-sociales> [31/08/2017]
" Economis. En Argentina, el 85% de los usuarios se conectan para usar redes sociales [EN LINEA]
<http://www.economis.com.ar/en-argentina-el-85-de-los-usuarios-se-conectan-para-usar-redes-sociales/>
[31/08/2017]

12 Camara Argentina de Turismo. DEPORTES MAS POPULARES EN ARGENTINA [EN LINEA]
<http://www.camaraargentinadeturismo.travel/deportes-mas-populares-argentina/> [31/08/2017]

13 TELAM. Los deportes mas populares en la Argentina [EN LINEA] <http://www.telam.com.ar/notas/201301/5677-
los-deportes-mas-populares-en-la-argentina.html> [31/08/2017]
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Estas dos areas de consumo estan altamente correlacionadas con el servicio que ofrece
Fansbury Sports, la inclinacion de los argentinos hacia la interaccion con las redes sociales y el
apalancamiento de los deportes mas jugados por la poblacion nos pone en una situacion
favorable que la empresa debe aprovechar.

Criterios Tecnologicos

Ponderacié |Puntaje
Criterios tecnologicos Puntaje |n Ponderado
Nuevos descubrimientos/desarrollos 4 0.1 0.4
Velocidad de transferencia tecnolégica 4 0.2 0.8
Tasa de obsolescencia -3 0.3 -0.9
Relacion de consumidores con las Redes Sociales |4 0.3 1.2
Subtotal entorno tecnoldgico 1 15

Nuevos descubrimientos / desarrollos

La tienda de Google Play cuenta con 2.400 millones de apps aproximadamente. El desarrollo
de aplicaciones ha estado en crecimiento notable en los ultimos afios por lo que el
posicionamiento de la aplicacién sobre los consumidores va a ser un proceso clave en el
desarollo de la comunicacion de la Empresa. A su vez segun informes realizados por la
Céamara Argentina de Comercio Electronico, Argentina se encuentra dentro de los paises mas
abiertos a nuevas tecnologias. Segun el CACE™, el 60% de los usuarios de internet acceden
mediante smartphones. (VER ANEXO)

La tendencia creciente de las tiendas de aplicaciones como la del flujo de usuarios moéviles
permite establecer que nos encontramos en una industria en crecimiento, lo cual puede ser
beneficioso para Fansbury Sports.

Velocidad de transferencia tecnoldgica

Segun INDEC™

14 Camara Argentina de Comercio Electronico. Estudio Anual de Comercio Electrénico [EN LINEA]
<http://www.cace.org.ar/estadisticas/> [31/08/2017]

15 |NDEC. Accesos a internet [EN LINEA]
<http://www.indec.gob.ar/nivel4_default.asp?id_tema_1=3&id_tema_2=11&id_tema_3=54> [31/08/2017]
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Porcentaje internet Mobile sobre internet total = 63,80 %

Variacion interanual de acceso a internet Mobile = 17,03 %

Concentracion de acceso a internet en CABA y BS AS saobre el total pais = 56,06 %
Tasa de crecimiento interanual de acceso a internet (CABA y BS AS) = 15,24 %

Creemos que estos puntos seguiran con un crecimiento constante para 2017 y nos beneficiara,
ya que nosotros le apuntamos al publico movil, el cual tiene un crecimiento mayor que la
industria total de internet. Esto se debe a que el publico que utiliza internet de dispositivos fijos
esta migrando al internet movil.

Tasa de obsolescencia

Segun movilion.com, “retener a los usuarios de aplicaciones conforme avanza el tiempo sigue
siendo uno de los mayores desafios para los marketers de aplicaciones. S6lo el 10-12% de los
usuarios permanece activo siete dias después de descargar una aplicacion, y sélo un 4-5%
sigue activo después de 30 dias [...] Las tasas de retencidon aumentan afio tras afio” *°.
Ademas, segun iprofesional.com®’ “Argentina,tiene la tasa de desinstalacién de aplicaciones
mas alta del mundo, con el 54%. En América latina, los indices generales de retencion varian
segun el tipo de aplicacién. Son mas altos en las "apps" de compra ya que 12,4% sigue activo
después de una semana”

En resumen, podemos decir que es un factor negativo a tomar en cuenta por Fansbury, ya que
el mismo es una aplicacion gratuita y aproximadamente el 5% seguiré activo en la App (segun
la media) de un publico acotado (jugadores de torneos amateurs).

Relacion de consumidores con las redes sociales

Segin ESTUDIO DEL CENTRO DE INVESTIGACIONES SOCIALES (CIS) VOICES! *® de
UADE “Seis de cada 10 argentinos han utilizado las redes sociales durante la ultima semana y
mas de la mitad de ellos afirma haber generado contenidos propios ademas de comentar los de
otras personas”

Lo que diferencia a Fansbury Sports de otra aplicacion de estadisticas deportivas es su formato
de red social. Sumado a que en Argentina existe una tendencia creciente en este rubro, la
empresa se puede apalancar su crecimiento con esta actividad.

16 Movilion. Asi se usan las aplicaciones moviles en Argentina y América Latina [EN LINEA] <http://www.vrainz.com/cual-es-la-
tendencia-en-el-consumo-de-aplicaciones-moviles-en-argentina/> [31/08/2017]

1 iProfesional. Los argentinos son los mas "infieles" con aplicaciones mdviles y encabezan las desinstalaciones [EN LINEA]
<http://www.iprofesional.com/notas/247731-Los-argentinos-son-los-ms-infieles-con-aplicaciones-mviles-y-
encabezan-las-desinstalaciones> [31/08/2017]

18 UADE - CIS. Estudio sobre tecnologia: las redes sociales [EN LINEA] <https://www.uade.edu.ar/upload/CIS%20-
%20Estudio%20sobre%20tecnologia%20-%20Redes%20Sociales%20Junio%202016.pdf> [31/08/2017]
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Cuadro PEST

Puntaje
Andlisis PEST Puntaje Ponderacion |Ponderado
Entorno politico 0.5 0,1 0.05
Entorno econémico -0.8 0,3 -0.24
Entorno social 2.3 0,3 0.69
Entorno tecnolégico 1.5 0,3 0.45
Total 1 0.95
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Analisis Macro - Fuerza Financiera

17

Fuerza Financiera (VC) Calificacién Puntaje Ponderaci6 | Puntaje
n Ponderado
Capacidad de obtener un crédito Mala -2 0.5 -1
Tasa de interés Mala -2 0.5 -1
Total 1 -2

Capacidad de obtener crédito y tasa de interés

Segun Luciana Nieves, gerente comercial del banco Galicia, éste no otorga linea de préstamos
a sociedades recientemente constituidas. Esto se debe al alto riesgo que conlleva otorgar un
crédito a una sociedad la cual puede no facturar o concursarse, dejando cuotas impagas. Aun
asi decide acompafiar al emprendedor otorgandole margenes minimos de financiacion
dependiendo del buen comportamiento crediticio de sus socios 0 accionistas. Las mismas van
desde un acuerdo bésico en cuenta corriente para girar en descubierto, como un saldo para
descuento de valores de cheque de pago diferido y una tarjeta de crédito Visa para compras en
cuotas. Una vez finalizado el primer ejercicio podra armarse un legajo con la informacion del
cliente, principalmente con el dltimo balance.

Dependiendo la facturacion anual y la reciprocidad con la entidad sera el monto que se fije para
préstamo financiero. La tasa y el plazo estan sujetos al destino de los fondos siendo tales como
bienes de capital o capital de trabajo. Estos ultimos solo requiere de una firma del presidente o
gerente y se liquidaran a tasa 25%Tna un costo de estructuracion del 1.5 y a un afio de plazo.
En cambio los primeros precisan de una factura o proforma para ser enviados a procesarse.
Teniendo esto en cuenta la tasa sera:

e 20.5% a 36 0 48 meses. 2% de estructuracion.
e 22.5% a 60 meses 2% de estructuracion.
e 25% a 18 meses con 2% de estructuracion.

Conviene que el cliente desde su inicio se bancarice y opere con 2 bancos. De esta forma, la
entidad podra conocer su operatoria y, a su vez, el cliente estard en contacto con sus
proveedores.

Sin embargo, la posibilidad de conseguir un crédito que potencie el crecimiento es dificil para
una Pyme. Tendra que optar por un pequefio crédito en base a las condiciones econémicas de
los accionistas u optar por una aceleradora, las cuales poseen un proceso burocratico muy
largo. Asimismo, las tasas de interés son muy altas y tendréan que ser compensadas con capital
propio, ya que un producto nuevo no es probable que genere ingresos significativos al corto
plazo. Esto sera un mal escenario para Fansbury.
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Analisis Micro - Porter

Amenaza de nuevos entrantes

Amenaza de nuevos entrantes | Puntaje [ Ponderacion |Puntaje Ponderado
Diferenciacién del producto 4 0.2 0.8

Identificacion de la marca -3 0.1 -0.3
Requerimientos de capital -4 0.3 -1.2

Acceso ala ultimatecnologia |0 0.2 0

Experienciay Knowhow 2 0.2 0.4

Sub-Total 1 -0,3

Diferenciaciéon del producto

Fansbury Sports se enfoca en un nicho especifico dentro del deporte, en este caso, el amateur.
El producto se adapta a las necesidades especificas del amateurismo y cuenta con un formato
de red social, Unica en el mercado, lo que le da un valor agregado frente a sus competidores
indirectos.

Todas las aplicaciones de estadisticas deportivas mantienen un mismo formato, en donde se
puede “seguir’ a un torneo especifico y al usuario le llegaran notificaciones relacionadas a ese
torneo. Es necesario que un producto entrante se diferencie para poder abarcar parte del
mercado, debido a la homogeneidad de la competencia.

Identificacidon de marca

Fansbury Sports es una marca nueva. No hay posicionamiento por parte de la marca, por lo
tanto, no sera una barrera de entrada para un posible competidor.

Asimismo, todos los competidores (directos e indirectos) llevan muy poco tiempo en el
mercado, por lo que ninguna marca es reconocida a nivel general. En este contexto
consideraremos la identificacion de la marca como un factor negativo.
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Requerimientos de capital

Los costos fijos pueden ser altos dependiendo de la calidad de la aplicacion, pero los costos
variables y de mantenimiento que conlleva una aplicacion son casi nulos. No es necesaria una
alta inversion para desarrollar una aplicacion y es una amenaza ya que lo pueden hacer tanto
organizaciones como freelancers.

Acceso a Tecnhologia

Es condicidon necesaria contar con los software de programacion para poder desarrollar la
aplicacion. A pesar de ello, la tecnologia es de facil acceso, aungque costosa. Lo consideramos
un punto neutro para Fansbury.

Experiencia y Knowhow
No es necesario tener experiencia dentro del mercado, ya que es un rubro nuevo y los

competidores también lo son. Sin embargo, es necesario tener el Knowhow en programacion
para utilizar las herramientas y desarrollar una aplicacién con la Ultima tecnologia.

Amenaza de productos sustitutos

Amenaza de productos
sustitutos Puntaje |Ponderacién |Puntaje Ponderado

Disponibilidad de sustitutos

cercanos -3 0.5 -1.5
Valor-precio del sustituto 2 0.5 1
Sub-Total 1 -0.5

Disponibilidad de sustitutos

Existen variedades de aplicaciones gratuitas y sitios web de estadisticas deportivas como por
ejemplo 365 Sports, Hinchas, CrowdSports, Promiedos, ESPN app. Sin embargo, no se
enfocan en el deporte amateur.

Los productos sustitutos seran los sitios web propios de los torneos, los cuales visualizaran sus
estadisticas. Todos los torneos amateurs cuentan con un sitio web el cual tiene las estadisticas.
Sin embargo, son de dificil acceso y por lo general no cuentan con un disefio agradable.
Igualmente los usuarios de Fansbury ya van a tener conocimiento del sitio web del torneo que
jueguen, por lo que sera un factor negativo.
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Valor-Precio del sustituto

A pesar que los sitios web propios tengan un precio mucho mas bajo que una aplicacion, el
valor que posee la version mobile serd mucho mayor, ya que el servicio que ofrece Fansbury es
de facil acceso, con un disefio agradable, facil de usar y disponible en cualquier lugar. El valor
del producto sustituto es mucho menor que el valor que ofrece la aplicacion.

Poder de negociacion de los clientes

Puntaje
Poder de negociacién de los Ponderad
compradores Puntaje Ponderacion |o
Numero de compradores importantes -2 0.3 -0.6
Amenaza de los compradores de
integracion hacia delante -2 0.1 -0.2
Contribucion a la calidad o el servicio de
los productos de los compradores -3 0.3 -0.9
Rentabilidad de los compradores 4 0.3 1.2
Sub-Total 1 -0.5

Tendremos dos tipos de compradores, uno para cada unidad de negocio:
e Para el B2B, los compradores seran los torneos amateurs
e Para el B2C, los compradores seran los consumidores finales (usuarios)

NUumero de compradores importantes

Para el B2B, habran torneos mucho mas importantes que otros, los cuales aportaran un mayor
caudal de usuarios y requeriran un servicio mucho mas intensivo. Sin los torneos importantes,
la aplicacion manejara un bajo caudal de usuarios.

Dentro del B2C no se diferencia un usuario por sobre otro y todos se someten a las mismas
condiciones impuestas por Fansbury. Si un usuario no quiere aceptar las condiciones, no hara
una diferencia significativa en el caudal de trafico que la aplicacion maneje.

En conclusién, la combinacion de ambos puntos sera un resultado neutro.
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Amenaza de los compradores de integracion hacia
adelante

La integracion soélo es posible en el B2B ya que hay muchas probabilidades de que un torneo
amateur cree su propia aplicacién y deje de ser un cliente, y por lo tanto muchos usuarios
dejaran de formar parte de Fansbury, con lo cual es un factor negativo.

Contribucion a la calidad del servicio de parte del comprador

Los torneos amateurs seran un cliente en el B2B y un partner en el B2C.

En el caso del B2B, el torneo amateur le brinda calidad a la aplicacién, ya que brinda su
informacion a la base de datos. Igualmente, es necesario para el torneo amateur formar parte
de la aplicaciéon para el B2C, por eso se lo considera un partner. Esto es porque la aplicacion
sirve como un medio mas de comunicacién frente a sus usuarios y posibles nuevos clientes.
Por lo tanto, a pesar de brindarle calidad al servicio, el servicio le brinda calidad al cliente.

Rentabilidad del comprador

En el B2B el “administrador de torneos” sera completamente rentable para el cliente. Los
clientes no cuentan con un proceso de digitalizacion de su base de datos, por lo que le brindara
un valor agregado frente a su competencia. Para una organizacion amateur es muy costos
tener un sistema que digitalice sus procesos estadisticos y de informacion.

En el B2C los jugadores de los equipos tendran un medio mobile para informarse sobre el
torneo, el cual no tenian anteriormente. Ademas, la aplicacién sera gratuita para el usuario, por
lo tanto todo los beneficios brindados seran a costo cero. En ambos puntos, este punto sera
beneficioso para los clientes.

Poder de negociacion del proveedor

Puntaje
Puntaj |Ponderacié | Ponderad

Poder de negociaciéon de los proveedores e n 0
NUumero de proveedores importantes 5 0.4 2.0
Amenaza de los proveedores de integracion

hacia delante 5 0.1 0.5
Contribucion de los proveedores a la calidad o

el servicio de los productos de laindustria -3 0.4 -1.2
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Importancia de la industria para los beneficios
de los proveedores 4 0.1 0.4

Sub-Total 1 1.7

Numero de proveedores importantes

Los proveedores que cuenta la App son de servicios de IT, tales como desarrollo de front end
como servidores de internet. Existe una gran oferta en el mercado sobre este tipo de servicios,
por lo que el panorama es muy bueno para Fansbury, ya que no dependera de la cantidad de
proveedores. Ademas no existen barreras fisicas con el servicio que ofrecen. Por ejemplo, el
servidor por lo general se encuentra en otro pais y la instalacion es al instante.

Amenaza de integracion hacia adelante

No existe ningun tipo de amenaza de este tipo ya que el nlcleo del negocio del proveedor no
se relaciona con el nacleo del negocio de Fansbury. Un proveedor de servicios de IT puede
servirle a Fansbury (estadisticas deportivas) como a una tienda online (venta en internet).

Contribucion del proveedor a la calidad del servicio

Es importante tener un servicio de IT constante las 24 hs. Es un riesgo no admisible que la
aplicacion no funcione por fallas en el servidor, por lo que la calidad del servicio que le brinda a
Fansbury es muy alta, aunque existan planes alternativos para reducir el riesgo, como tener un
servidor provisorio.

Importancia de la industria para el beneficio del proveedor

Para los proveedores de servicios de IT es muy importante que la industria continle en
crecimiento, debido a que se pueden dedicar a cualquier rubro digital, no solo las estadisticas
deportivas.

Rivalidad entre competidores

Puntaje
Rivalidad entre competidores Puntaje Ponderacion |Ponderado
Concentracion y equilibrio entre
competidores 2 0.3 0.6
Crecimiento de la industria 4 0.1 0.4
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Diferenciacion del producto 4 0.3 1.2
Barreras de salida 4 0.3 1.2
Sub-Total 1 3.4

Concentracion y equilibrio entre competidores

Existen muchos competidores indirectos, desde los sitios web de los torneos amateurs, hasta
las aplicaciones y generadores de contenido del deporte profesional. El mercado en este sector
se encuentra en equilibrio y con muchos oferentes.

Sin embargo, en el nicho que nos enfocaremos, el deporte amateur, existe un solo competidor
directo, ServerSports. Aunque el competidor directo de Fansbury tenga experiencia ya que
trabajo en Espafa, el mercado en Argentina no se encuentra explotado. Por lo tanto este punto
serd bueno para Fansbury, aunque corra riesgo de competir directamente con su competidor
por la concentracion del mercado.

Crecimiento de la industria

Muy alta. La industria mobile esta en constante crecimiento. Como nombramos en el analisis
Macro, el 60% de los usuarios de internet acceden desde el celular y es un nimero en
constante crecimiento. Cuantos mas crezca el mercado mobile, méas alternativas y posibilidades
de crecimiento habra para las aplicaciones que se desarrollen en esta industria, por lo que sera
muy bueno para Fansbury

Diferenciaciéon del producto

Fansbury Sports cuenta con una diferenciacién muy destacada con respecto a la competencia
directa. Mientras ServerSports se dedica a hostear torneos amateurs y mostrar estadisticas,
Fansbury cuenta con un formato de red social, favoreciendo la experiencia de uso de los
jugadores de los torneos amateurs. Cuenta al torneo como un partner y no como un proveedor.

Barreras de salida

Las barreras de salida son muy bajas ya que no se necesita una alta desinversion para “apagar
el sistema”.
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Cuadro PORTER

Finalmente, se obtiene una Unica calificacion para el micro entorno, ponderando las cinco
fuerzas de Porter, segun el impacto de cada una de ellas en el proyecto en analisis.

Puntaje
Fuerzas de laindustria Puntaje Ponderacion | Ponderado
0.2 -0.06
Amenaza de nuevos entrantes -0.3
0.2 -0.1
Amenaza de productos sustitutos |-0.5
Poder de negociacién de los 0.2 -0.1
compradores -0.5
Poder de negociacién de los 0.2 0.34
proveedores 1.7
0.2 0.68
Rivalidad entre competidores 3.4
Total 1 0.76
FODA propio
Factores estratégicos internos Puntaje Ponderacion Puntaje
Ponderado
Fortalezas
F | Unica APP de deportes en formato red social 4 0.25 1.0
1
F | interfaz intuitiva 3 0.15 0.45
2
F | Pluralidad de deportes en un solo lugar. 3 0.1 0.3
3
Subtotal Fortalezas 0,5 1.75
Debilidades
D | No tenemos auspiciantes -3 0.2 -0.6
1
D | No conocida por el publico -2 0.1 -0.2
2
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D ‘ Fuerte inversion, bajo ingreso -4 0.2 -0.8

3

Subtotal Debilidades 0,5 -1.6

Total IFAS (Puntaje Ponderado F — D) 1 0.15

Factores estratégicos externos Puntaj | Ponderaci6 Puntaje
e n Ponderad

0

Oportunidades

f | Fuerte cultura al deporte. 3 0.2 0.6

O

1

O | Sin barreras geograficas para expandirse 2 0.05 0.1

2

O | Escasa competencia 4 0.25 1.0

3

Subtotal Oportunidades 0,5 1.7

Amenazas

A | Fécil de replicar por empresas con respaldo financiero -4 0.3 -1.2

1

A | Que cada torneo se arme su APP -2 0.05 0.1

2

A | Servicio de internet defectuoso -3 0.15 -0.45

3

Subtotal Amenazas 0,5 -1.75

Total EFAS (Puntaje Ponderado O -A) 1 -0.05

Fortalezas propias

La fortaleza mas importante es que es la Unica APP de deportes en formato red social. Otra
fortaleza importante es que es una interfaz intuitiva. La empresa busca que la aplicacion sea
entendible y facil de usar. El usuario no tiene que tener complicaciones a la hora de buscar lo
gue necesita. Ademas, la pluralidad de deportes en un solo lugar.

Debilidades propias

La debilidad mas importante es que necesita de una fuerte inversion y de momento el ingreso
es nulo. Por el momento Fansbury Sports no tiene auspiciantes. Al ser una aplicacién nueva,
requiere de trafico para llamar la atencion de las empresas que quieran invertir su dinero. La
aplicacion no se hace conocer por el publico hasta tener todo el sistema en condiciones de
poder brindarle al usuario un servicio de calidad.

Oportunidades propias
La escasa competencia. En Argentina, no se tiene competencia que se enfoque en el mismo

segmento. Tampoco se enfocan en los torneos que hoy en dia Fansbury Sports tiene.Se
detecté un fuerte interés y pasion por los deportes amateurs. Otra oportunidad a tener en
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cuenta es que la empresa tiene la capacidad de poder obtener informacion ilimitada y poder
operar en un futuro en otros paises.

Amenazas propias

Si alguna empresa conocida en el mercado desea armar una plataforma igual seria algo
negativo para Fansbury Sports. Es por eso que se le asigné el puntaje mas alto. Por otro lado
seria algo negativo que cada torneo se arme su App. Un problema que no se podria controlar
es el funcionamiento de internet para los diferentes dispositivos.

FODA competencia

Factores estratégicos internos Puntaje Ponderacion Puntaje
Ponderado

Fortalezas

F | Operan en varios paises 3 0.1 0.3

1

F | Sencillo y flexible 2 0.05 0.1

2

F | Enfocados en un nicho de mercado (Futbol) 4 0.15 0.6

3

F | Ofrecen distintos servicios 3 0.1 0.3

4

F | Novedoso 3 0.05 0.15

5

F | Acuerdo con Joma (marca deportiva) y Mapfre 2 0.05 0.1

6 | (empresa de seguros)

Subtotal Fortalezas 0,5 1.55

Debilidades

D | No abarcan ningun otro deporte, sélo fatbol -3 0.2 -0.6

1

D | Los beneficios de Joma y Mapfre son solo para -3 0.3 -0.9

2 | clientes de Espafia

Subtotal Debilidades 0,5 -15

Total IFAS (Puntaje Ponderado F — D) 1 0.05

Factores estratégicos externos Puntaje | Ponderaci6 Puntaje

n Ponderad
0

Oportunidades

O | Cultura de futbol fuerte en los paises que opera 3 0.2 0.6

1

O | Sin barreras geograficas para expandirse 2 0.05 0.1

2

O | No tiene ningan competidor actual ni potencial enfocado a 4 0.25 1.0

3 | solamente este nicho de mercado

Subtotal Oportunidades 0,5 1.7
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Amenazas

A | Entrada de nuevos competidores en el mercado -4 0.3 -1.2
1

A | Que cada torneo se arme su app -2 0.1 -0.2
2

A | Servicio de internet defectuoso -3 0.1 -0.3
3

Subtotal Amenazas 0,5 -1.7
Total EFAS (Puntaje Ponderado O —-A) 1 0

Fortalezas competencia

La fortaleza mas importante es que esta enfocada en un nicho de mercado, que en este caso
es el futbol, lo cual logran una especializacién en ese ambito y abarcan todo lo que es el mundo
del fatbol amateur. A su vez se ofrecen distintos servicios. Ponen a disposicion del cliente su
departamento creativo y operan en diferentes paises (Espafia, Colombia y Argentina), lo que es
importante ya que eso muestra que no tiene limites de expansién. Ellos comunican ademas a
través de su web, que el uso de su plataforma es sencillo y flexible, ademas de ser novedosa.
Tienen acuerdo con Joma, marca deportiva, y Mapfre, empresa de seguros, lo que lleva a que
los usuarios de ServerSports tengan beneficios y descuentos con estas dos compafias.

Debilidades competencia

ServerSports tiene acuerdo con dos marcas muy importantes de Espafia, pero los clientes que
sacarian provecho de estas relaciones son solamente los que se encuentran en dicho pais.
Esto quiere decir que los de Colombia y Argentina no podrian disfrutar de esos beneficios.
Ademas, al estar solo enfocada en un nicho de mercado, descuidan gran parte de mercado de
deportistas amateur de otros ambitos como puede ser el hockey, rugby o el basketball.

Oportunidades competencia

La empresa no tiene ningn competidor actual ni potencial que se enfoque en solo este nicho
de mercado. La cultura del futbol en los paises que opera es muy fuerte y esto es un factor muy
positivo para que la empresa siga creciendo. También, debe tener en cuenta que no hay
barreras ni limites para expandirse, como ya lo demuestra teniendo presencia en tres paises
diferentes.

Amenaza competencia

La mas importante que debe tener en cuenta la empresa ServerSports es la entrada de nuevos
competidores al mercado. Otra amenaza seria el servicio defectuoso de internet dependiendo
de donde se utilice, cudndo, cémo y con qué compafia. Por ultimo, debe tener en cuenta la
posibilidad de que cada torneo se arme su propia aplicacion para manejar mas eficientemente
la informacion.
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PEYEA

Macro
Andlisis Macro Puntaje Ponderacio | Puntaje
n Ponderado
PEST 0.95 0.5 0.475
Fuerza Financiera -2 0.5 -1
Total 1 -0.525
Micro
Puntaje
Andlisis Micro Puntaje Ponderacion | Ponderado
Fuerzas de laindustria 0.76 0.5 0.38
IFAS 0.15 0.5 0.075
Total 1 0.455
Cuadro Estratégico
Macroentorno
- ‘.
[CONSERVADORA ; AGRESIVA

4_—

3__

d_—

L_—

1 2 3 d 5
- » Dlicroentormo
e
IDEFENSIV A | . ICOMPETITIVA
-
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Segun el PEYEA, la estrategia que tendremos que hacer seré de tipo COMPETITIVA.
Esto se debe a que el andlisis del macroentorno es de caracter neutro/negativo, producido

principalmente por la fuerza financiera. A pesar de la tendencia positiva debido al fuerte
crecimiento de la industria mobile y la actitud sociocultural de incorporar rapidamente las
nuevas tendencias en las redes sociales, el dificil acceso al crédito hace que una pyme como
Fansbury se encuentre en desventaja.

Asimismo, el microentorno es neutro con tendencia positiva, debido al formato de red social
gue diferencia a la aplicacion de la competencia. Ademas el nicho al cual se enfocara Fansbury
no esta explotado y le brindara muchos beneficios a sus clientes. Por altimo, debido a la gran
cantidad de oferta de proveedores, el poder de negociacién frente a ellos beneficiara a la
empresa.

Ventaja Competitiva

Las principales ventajas competitivas de Fansbury Sports son su tecnologia y su adaptacion
hacia cualquier deporte. En este caso, el mismo “Administrador” o sistema de gestion para los
torneos es de caracteristicas Unicas, creado para ofrecer un servicio inédito a los torneos
amateurs, sin importar las diferentes caracteristicas de los deportes.

Con la persperctiva del usuario, una ventaja competitiva es el formato de Red Social que se
desarrollé en la aplicacion. El usuario no solo podra visualizar las estadisticas de sus equipos
(algo ya ofrecido por otras aplicaciones), sino que a su vez podrd interactuar con la comunidad
expresando sus ideas y apoyando a los equipos que sigue. Es un formato Gnico entre las
aplicaciones de estadisticas deportivas.

Cabe destacar que las ventajas competitivas de Fansbury Sports son de tipo externa, ya que se
enfoca en las cualidades distintivas del producto ofrecido y como éste brinda una facilidad al
consumidor final y a los torneos.

Barrera de Entrada

Son bajas, debido a que es un modelo de negocios que requiere principal inversion de capital
para el desarrollo de un bien intangible. Al ser Fansbury Sports una Pyme, corre el riesgo de
gue una empresa de mayor porte y capacidad financiera pueda atacar al mercado, dejando
fuera de competencia y replicando el mismo concepto de aplicacion y servicio ofrecido.
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La forma de aumentar la barrera de entrada sucede a través del servicio de apoyo ofrecido a
los partners. Si Fansbury Sports logra posicionarse siendo un servicio que les facilita el registro
de datos e intuitivo, estos pueden ser mas reticentes a cambiar de proveedor para este servicio
generando una barrera de entrada.

Barrera de Salida

Son Bajas. Ya que no hay stocks ni inversiones elevadas. Se trata de un bien intangible. El
mantenimiento de la aplicacion como la salida de la misma del mercado o tiendas de
aplicaciones puede darse en el momento que resulte necesario sin tener un gasto asociado.
Solo se tiene que dar de baja la aplicacion en las tiendas y desconectar el servidor.

Estratégias Genéricas

Estrategia de Enfoque

El enfoque se debe a que nos concentramos en un mercado de Nicho especifico. (Torneos
Amateurs de deportes en Capital y GBA) estableciendo una oferta de valor a través de la APP y
sus caracteristicas ya mencionadas. Satisfaciendo necesidades establecidas que son el acceso
a la informacién de los distintos torneos amateurs de una forma rapida e intuitiva a través de la

app.

Al dia de hoy no hay competidores directos que tengan una aplicacion de estas caracteristicas
por lo que consideramos que tenemos una ventaja competitiva fuerte.

Es de suma importancia mantener a la competencia alejada del segmento ya que al ser un
segmento chico y las barreras de entrada suelen ser bajas no queremos perder la exclusividad
de estar en el mercado y mantener una reputacion elevada para ser la APP mas utilizada en el
segmento.
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Estrategias Competitivas

Estrategias de Especialista

La estrategia a aplicar por parte de Fansbury Sports es de tipo especialista. El objetivo es ser
considerado la aplicacion elegida por los usuarios y por los torneos amateurs. Para lograr
elevar las barreras de entrada se desarrollara un plan de actualizaciones del producto y
dificultar el ingreso a la futura competencia a nuestro segmento. Pequefas actualizaciones
seran lanzadas cada dos meses. Las actualizaciones radicales seran lanzadas cada 3 afios
con el objetivo de renovar el interés de los usuarios.

Estrategias Funcionales

Tactica de producto - B2B

Para el B2B la estrategia tactica a desarrollar es de producto. Nos enfocaremos en ofrecer una
plataforma funcional e intuitiva para que nuestros partners, los torneos, puedan cargar la
informacion necesaria. Vamos a hacer foco en el desarrollo y mejora del producto basico que
tenemos, el administrador. Plataforma que al dia de hoy no existe en nuestro mercado.

Tactica de promocion - B2C

Para el B2C la estrategia tactica a desarrollar es de promocién. Al tener una plataforma ya en
funcionamiento y estar en su ciclo inicial. Aplicaremos distintas herramientas de comunicacion
on-line (Redes sociales) y off-line (Exhibicién y presentacion en torneos) para dar a conocer
nuestra plataforma e incentivar las descargas de la aplicacion.

Tactica de productividad

Considerando que Fansbury le brindara un servicio a través del sistema de apoyo a los torneos
amateur, estos son los principales generadores de usuarios, se utilizara una tactica de
productividad. A partir del soporte brindado se buscara la satisfaccion de las expectativas de
los torneos.

Se capacitaran a los planilleros para que realicen su proceso manual en la aplicacion.

Es fundamental comunicar de buena manera el servicio ofrecido tanto para el torneo, como
para los usuarios.
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Posicionamiento

Fansbury Sports va a tener como sus atributos mas importantes, para realizar el mapa de
posicionamiento, su interfaz intuitiva y la disponibilidad de informacion, que a su vez son los
atributos que los usuarios les dan mayor importancia a la hora de elegir descargarse una
aplicacion. Cuando los usuarios eligen entre diferentes aplicaciones cual va a ser la que se van
a descargar, evaltan si es sencilla, simple, practica y basicamente facil de usar, y al mismo
tiempo que disponga de toda la informacién posible y de interés del usuario. Todo esto lleva a
gue las personas manejen mejor y rapidamente la aplicacion, teniendo la informacion
disponible y se sientan mas comodos usandola.

Esto también lleva a que haya un segmento que basen sus preferencias en un punto ideal, que
es un punto (o conjunto de puntos) donde la mayoria de los consumidores se sienten muy
cémodos. Solo el consumidor sabe que puede esperar de una marca. Puede ocurrir que en un
mapa de posicionamiento, los consumidores me lleven a un lugar ideal.

Cuando se encuentra dentro del segmento objetivo cual es el conjunto de coordenadas ideales,
hay que tratar de ajustar el producto, en cuanto a sus atributos y a su comunicacion, para que
se ubique ahi.

La declaracion del posicionamiento es la forma en que se comunica. Para la posicién elegida
hay que saber y tener todo: capacidad, recursos, donde se puede aplicar la marca, los huecos
de mercado, etc.

DISPONIBILIDAD DE
INFORMACION (+)

.F‘untu ide
]

INTERFAZ INTUITIVA Fansbury Sports
(-) INTERFAZ INTUITIVA (+)

ServerSponts

DISPOMNIBILIDAD DE
INFORMACIGN (-)

La competencia, ServerSports, esta ubicada en ese cuadrante ya que posee menor
disponibilidad de informacion al enfocarse solo en fatbol, a diferencia de Fansbury Sports que
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provee informacién de una buena variedad de deportes amateur. En cuanto a la interfaz, es
intuitiva al igual que Fansbury.

Segmentacion B2C

Variables Duras
Demograficas

Edad: 15-35

Sexo: Masc y Fem

Nivel socioecon6mico: C2/ C3

Nivel de ingreso individual y familiar: Medio

Geografica

Lugar de residencia: Capital y Gran Buenos Aires

Variables Blandas
Psicogréfica

Personalidad: Introvertida, innovadora. Los usuarios deben estar dispuestos a probar nuevas
tecnologias y no tener vergiienza en expresar su opinion con el resto de las personas en las
redes sociales.

Motivaciones: Sociales. La aplicacion es una red social, y los usuarios van relacionarse entre si
y encontrar un lugar de pertenencia dentro del deporte amateur.

Estilo de vida: Personas que jueguen torneos amateur de futbol, hockey, basket u otros
deportes de equipo. Que valoren las tardes en el club, el aire libre y el deporte pero que a la
vez interactden con la tecnologia. Deben ser tecnoldgicos y utilizar su smarthphone.

Valores y principios: Compafierismo y competencia. El usuario debe estar atento a los
resultados de su equipo y ser competitivos.

Comportamentales
Fidelidad de marca: Personas que se sientan identificadas con el torneo que juegan y con su

equipo implicaria un sentimiento de pertenencia con la app. Deben ser “fanaticos” (de ahi el
nombre Fansbury)
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Nivel de adopcién de producto: Los usuarios deben ser adoptadores tempranos. Deben estar
dispuestos a utilizar un producto “beta”, entenderlo, y esperar las actualizaciones

Segmentacion B2B

Para el B2B seran torneos amateurs, de cualquier deporte en equipo, los cuales no posean una
plataforma digital para cargar las planillas de los partidos y que no posean una app. A su vez
los usuarios de estos torneos deben contar con las caracteristicas mencionadas en las
variables de segmentacién B2C.

En Capital Federal y Gran Buenos Aires hay un total de 202 torneos activos.

Método Cascada

Segun el blog Mercado Fitness, en base a una encuesta realizada por TNS Gallup: “Por otro
parte, el 21% de los encuestados manifiesta realizar algun deporte de forma habitual,
principalmente el segmento compuesto por hombres (el 36% versus el 8% en mujeres), de 18
a 34 afios y a mayor nivel socioeconémico (el 31% en sectores altos contra el 18% en niveles
mas bajos) [...]

- Asistencia a espectaculos deportivos. [...] Asistir a eventos deportivos es mas comudn entre los
hombres mas jovenes y de sectores socioeconémicos medios. El 38% de quienes practican
deportes, declara ir a estos espectaculos. En cambio, entre quienes no hacen deportes la
concurrencia alcanza el 11%."°

Con todos los datos recolectados, determinamos que el segmento seran:

Hombres y mujeres de 15 a 35 afios — Capital y GBA — Hagan deporte + No hacen pero

asisten a los espectaculos deportivos

Grafico

Mercado Fitness. Informe TNS Gallup deporte y medios en Argentina [10/05/2011]
<http://www.mercadofitness.com/blog/noticias/informe-tns-gallup-deporte-y-medios-en-argentina-2/> [29/09/2017]
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Hombres y Mujeres 15=35
anos CABAY GBA

Nivel socioeconémico C2/C3 1.980.114

4,125.238

Hacen deporte yno hacen
pero asisten

553.334

Explicacion

1. HOMBRES Y MUJERES DE 15 A 35 ANOS - CABA/GBA

Total

H 15-35 M 15-35

435.035

456.434 891.469

1.611.588 1.622.181 3.233.769

2.046.623 2.078.615 4.125.238

2. NIVEL SOCIOECONOMICO C2/C3

151549,73

276355,39 427905,12

549740,73  1002468,39 1552209,12

701290,46  1278823,78 1.980.114

3. PORCENTAJE DE INTERES EN ACTIVIDAD FISICA
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Hacen Hacen deporte No hacen y asisten Totales
deporte H M

36,00% 8,00% 6,16%°°

350934,89 80423,61 121975,0372 553.334

Solucién Ofrecida

Con el posterior analisis del PEYEA, determinamos que el producto sera aceptado por el
usuario del torneo amateur ya que no tienen ninguna facilidad para el acceso a la informacion.

Asimismo, debido a las nulas barreras de entrada y salida, Fansbury desarrollara un plan de
producto con actualizaciones constantes para mantener expectante al usuario. Es fundamental
comunicar las actualizaciones y generar masividad de descargas.

Los torneos son fundamentales, ya que son la principal fuente de usuarios. Es necesario estar
atento a las necesidades de éstos y que el servicio ofrecido sea de calidad, por eso nos
enfocaremos en el desarrollo del Administrador (sistema).

Objetivos

Obijetivos Cualitativos

Posicionar a la aplicacion como el principal medio estadistico entre los participantes de los
torneos amateurs, independientemente de su deporte.

Brindar una solucion al organizador del torneo amateur. Que pueda nuclear todo tipo de carga
de informacién bajo el mismo sistema de gestion de datos, y que el mismo le sirva de ayuda
para ahorrar tiempo y digitalizar procesos.

Objetivos Cuantitativos

e Captar el 10% del mercado potencial en los primeros 2 afios
e Captar el 25% de los torneos amateurs en los primeros 2 afios

20 Es el 11% del total que no hace deporte (56%x11%=6,16%)
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Investigacion de mercado

Dlvn dxI nxdl vx

Problema de Marketing

¢, Como responderia el mercado ante el lanzamiento de una nueva aplicacion dedicada a las
estadisticas del deporte amateur con formato de red social?

Problema de Investigacion

Determinar la aceptacién y beneficio que provee la aplicacién tanto para los usuarios de los
torneos B2C como para sus organizadores que utilizan la plataforma B2B.

Objetivos e interrogantes

e “Describir productos existentes en el mercado de aplicaciones para
smartphones, tanto redes sociales como apps deportivas ”
a. ¢Que apps son reconocidas en en el mercado de estadisticas deportivas?
v Utiliza alguna de ellas? Cuales? Por qué?
b. ¢Que apps son reconocidas en el mercado de redes sociales utilizadas
para el deporte?
v/ Cuales? Por qué?
v" Reconoce alguna red social deportiva? Cual?
e “Describir el comportamiento de uso de las apps de deportivas”
a. Mediante qué medio se informa sobre los deportes?
v PC o Celular?
v/ Cual es el tiempo promedio que le dedica?
v/ Utiliza varios medios? Cual es su favorito? Cuales utiliza en mayor

medida? Por quée?
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b. En qué momento busca info sobre los deportes?
v/ Cada cuanto ingresa?
v/ Cual es el tiempo promedio de uso?

c. Cuando deja de usar una aplicacion? Por que?

e Testear concepto de servicio de la aplicacion B2C
a. Qué valor considera mas importante a la hora de buscar informacion
deportiva?
v Cree que es necesario que una app deportiva debe tener un gran
caudal de informacion?

v/ Cree que debe ser simple y facil de usar?
v/ Es importante el formato de red social? O innecesario? Por qué?

b. Considera necesario un servicio de ayuda o tutorial para aprender a

utilizar una aplicacion?

e Testear concepto de servicio de la aplicacion B2B
a. Qué valor considera mas importante para la organizacion de un torneo
amateur?
v Cree que es fundamental varios medios de comunicacién que
informen sobre su torneo?
v/ Considera las redes sociales como un factor clave para la
comunicacion? Por qué?
v Cree que es necesario que los procesos de carga de datos se
digitalicen?
v Qué problemas tiene ocasionalmente? Qué conceptos se tienen
gue solucionar?
b. Considera importante el deporte amateur en la vida social de las
personas? Por qué?
c. Considera necesario tercerizar algunos procesos administrativos o de

carga de datos para un mejor funcionamiento del torneo?
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e “Identificar monetizacion de la app”
a. B2C: Qué opinion tiene sobre las publicidades en los sitios web o apps de
deportes?
v/ Las considera molestas/invasivas? Por qué?
b. B2B: Cree necesario la publicidad o sponsoreo como medio de ingreso?
Por qué?
v/ Conoce algun otro modelo de ingreso?
c. B2C: Estaria dispuesto a pagar por una aplicacion premium? Por qué?
d. B2B: Pagaria mensualmente por un servicio? O un precio fijo por una

Unica vez?

Hipotesis
El nuevo producto sera aceptado por los torneos amateurs, especialmente los méas chicos, ya

gue no poseen una aplicacion como medio de comunicacion. Los usuarios también aceptaran
ya que les brindara un beneficio gratuito.

Analisis Cualitativo

El andlisis de investigacion de mercado cualitativo se dard en el marco de entrevistas en
profundidad las cuales seran No estructuradas, no estadisticas y no representativa, a través de
un método directo, no oculto y con la técnica de escalonamiento. Ver la guia de pautas en el
ANEXO 4 — Guia de Pautas.

Se realizaron 4 entrevistas en total.
Entrevista con expertos
e Planificador de medios de Garbarino.
e Creador de la aplicacion Previando.
Heavy Users

e (Nombre) Heavy User (B2B)
e (Nombre) Heavy User (B2C)
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Insights

Entrevista Experto (Previando - Aplicacion)

Disefio en Aplicaciones

El entrevistado anuncia la importancia del
disefio en las aplicaciones. Habla de la
tipografia, de la ubicacion de los botones y
dice que los usuarios “estan acostumbrados
a las imagenes y video”. Deja entrever que
es mas importante la simpleza en una
aplicacion

Cambio de color de la app segun el equipo
elegido.

“‘Mira es una locura” Fue una de las
expresiones que el entrevistado dio cuando
se le preguntd sobre los colores de la
aplicacion en el momento que el usuario
elegia su equipo y cémo variaba el color
segun el color de su camisa, todo esto es
debido a que considera que se va a requerir
mucho trabajo de parte de los
programadores.

Red social

Considera que no es algo necesario para la
aplicacion ya que muchas personas ya
manejan otras aplicaciones conocidas en
red social.

Entrevista Experto (Comercial de medios Garbarino)

Variedad
de deportes

Hace foco en la importancia que tiene la variedad de deportes en una
aplicacion. Algunas estan muy enfocadas a solo un deporte cuando a veces
se quiere tener informacién de otros menos populares.

Importancia
al jugador

frustrados.

El entrevistado dice que él personalmente como participante de un torneo,
una aplicacion le pareceria muy buena idea porque te da la posibilidad de
seguirlo mas de cerca y le meteria emocion. Ademas comenta que los
jugadores amateur buscan sentirse profesionales porque son futbolistas
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Formato
red social

Apoya el formato red social dando a entender que le daria uso.

Heavy Users - B2B (Torneo ADAU)

Torneos amateur y la comunicacion

Trata de cubrir todos los medios de
comunicacion pero, en este caso, depende
de otros (departamentos de deportes de las
universidades). El  entrevistado nos

comenta que tiene problemas de
comunicacion al decirnos que sube la
informacion los miércoles cuando busca

tenerla lista los Lunes y “siempre surje algo”
gue lo impide

Tecnologia de hoy en dia

El entrevistado cree que la tecnologia es
indispensable. Habla que tiene que
‘empaparse” y aprender dia a dia para no
guedarse atras.

Redes sociales

Considera que tiene sus pro y sus contra.
Enfatiza mucho las contra, y marca que es
hay que informar a los mas chicos sobre
toda la informacion que tiene al alcance de
la mano. Esta a favor si los usuarios tienen
identidad.

La aplicaciéon

Cree que va a ayudar mucho. Se pronuncié
a favor de la idea y que los chicos tengan la
info de su torneo es “barbaro”. Comenta
gue los jugadores pueden ver los deportes
profesionales, pero si se ven ellos mismos
les da identidad, les sirve de “gancho”
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Heavy User B2C (Jugador Northchamp)

Disponibilidad
de informacion

El entrevistado hace foco en la rapidez con la que se carga la
informacién de todo lo acontecido el fin de semana en su torneo. Esto da
a entender la importancia que tiene el tener actualizada la pagina y la
importancia que tiene cargar los datos lo mas rapido posible.

Comodidad

En un momento menciona la comodidad de usar la web y recibir mails
del torneo. Sobre recibir mails y meterse en la web del torneo menciona
“No se si seria correcto decir que es comodo, pero incomodo no es”.
Esto quiere decir que puede haber mejores formas de presentarle la
informacion.

Cantidad de
informacion

Prefiere tener toda la informacion integrada en una sola aplicacién. Hace
mucho énfasis en esto. O sea la variedad de deportes amateur de la
aplicacion seria un punto a favor.

Formato red

social

Deja claro que no seria un factor muy importante a priori al haber ya
otras redes sociales que se usan todo el tiempo. Pero en un futuro
podria ser utilizable.

Uso del

teléfono

El entrevistado deja entrever su adiccion al celular cuando comenta que
cada 5 minutos agarra el celular para meterse en alguna red social 0
meterse en alguna aplicacion.
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Conclusiones Entrevistas

Podemos destacar como importante la “experiencia de uso” del usuario. Un denominador
comun en las entrevistas fue la simpleza de una App. Es necesario que el disefio de la
aplicacion sea facil de entender y con imagenes grandes. Los usuarios de hoy en dia priorizan
la facilidad de uso ante la abundancia de informacion, y es importante que una aplicacion
nueva esté acorde con esa tendencia.

Asimismo, destacamos como importante el hecho de posponer la parte de red social para una
actualizacion posterior. El entrevistado Marcos Susini destaca que no es necesario debido a
gue hoy en dia el publico esta saturado de redes sociales y es necesario un gran caudal de
tréfico. Ademas, segun Fernando Moretta, las redes sociales tiene contras, como por ejemplo la
agresividad de los usuarios, que podria ser contraproducente para un torneo amateur.

Segun el entrevistado Juan Manuel Tocco y Mariano Cavallieri, la aplicacion es importante para
los usuarios de un torneo amateur, ya que no hay ninguna aplicacién en este rubro y le da
importancia a los jugadores amateurs. Fernando Moretta también hace énfasis en este punto y
nombra que los jévenes de hoy en dia les gusta hacerse notar.

Por ultimo podemos destacar un comentario de Mariano Cavallieri, del rubro de publicidad, la
importancia de la segmentacién de la aplicacion. Nombra que la homogeneidad de usuarios es
muy importante para obtener ingresos por publicidad al corto plazo. Hoy en dia las empresas
buscan

Analisis Cuantitativo

La seleccion de los encuestados fue mediante un muestreo no probabilistico de bola de nieve y
se realizaron encuestas via online.

Perfil del respondente

Sexo: Indistinto

Edad: 15-35 afios

Lugar de residencia: CABA y GBA

Ser miembro/espectador de algun torneo amateur
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Conclusiones

Participacion en torneos amateur
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Podemos ver como conclusion que la mayoria de las personas encuestadas que participan o
participaron de un torneo son hombres. Aungue los hombres sea un segmento mas atractivo,
las mujeres que hacen o hicieron deporte también son numerosas. Los principales deportes

dentro de las mujeres son el hockey, volley y futbol. Mientras que en los hombres es el futbol,

basket y rughby.
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m15-19
100 m20-24
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20
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Asimismo podemos sacar como conclusién que la edad no afecta en la participacion de los
torneos, ya que los graficos del si y el no son simétricos. El segmento de 15 a 35 afios esta
bien.
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Preferencia de redes segun edad
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Segun la preferencia de la red social mas utilizada por edad, podemos notar una gran
relevancia de instagram entre los mas jovenes y Facebook entre los mas cercanos a los 30
afos. Snapchat figura aun en los mas jévenes, pero no es de relevancia. Twitter es la tercer red
social, creciendo para los mayores de 30 afios
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Ademas notamos una preferencia para una red social deportiva por parte de los hombres. Sin
embargo, este punto tenemos una tendencia negativa (al 7) para la aplicacion. Esto concuerda
con las conclusiones de la investigacion cualitativa, en donde los entrevistados recomendaron
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posponer la parte de red social para una actualizacion futura, en caso que la aplicacién tenga

éxito y haya mas trafico.

Uso de la Aplicacion

Definitivamente
no
2%

Total

Definitivamente
si
23%

Probablemente
no
16%

De los residentes en CABA y GBA, que hacen o hicieron deportes, de 15 a 34 afios, el 23% de
las personas definitivamente descargarian la aplicacion, mientras que el 59% probablemente lo
haga. Este dato nos sirve para calcular el publico objetivo final a partir de las 553.334 personas

calculadas en la entrega anterior:

553.334 personas * (23% * 80% ) + 553.334 persona (59% * 30%) = 199.753

\ J\

! !

Definitivamente descarguen Probablemente descarguen

Publico Objetivo
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Total

Falta de espacio
1%

Ademas, el principal motivo de desinstalar una aplicacion es por publicidad invasiva, mientras
gue el segundo motivo es por informacién no relevante, y el tercero por velocidad baja. Estos
motivos son importantes tener en cuenta a la hora de desarrollar la aplicacion.
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Por dltimo, podemos ver un gréfico en donde comparamos las edades con la necesidad de
tener un tutorial para el primer uso. Podemos notar una leve tendencia a necesitar un tutorial a
medida que las personas crecen en edad.

Estrategias Marketing Mix

Modelo de Negocios y Modelo de Ingreso

La aplicacion contard con dos modelos de negocios, B2B y B2C, y que a su vez cada uno
contara con un modelo de ingreso.

Caso B2B

Para el caso de B2B el modelo de negocios es por proveedor de servicios. Fansbury Sports
le proveera a los torneos un sistema para optimizar los procesos de carga de datos de los
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mismos. En este sistema llamado “Administrador”, el torneo puede digitalizar sus estadisticas y
guardar en una base de datos todo tipo de tablas (posiciones, fixtures, goleadores, etc). El
beneficio ofrecido por el administrador es que se puede utilizar desde smartphone como de una
pc, y los procesos de carga son mas simples y faciles de hacer. Las tablas generadas en la
base de datos pueden ser reutilizadas como widgets en los sitios web de los torneos, por lo
tanto, se evita el doble trabajo en la carga de los datos.

El modelo de ingreso para este caso es Freemium. Este modelo de negocio se utiliza
ampliamente en la venta de servicios. Consiste en el ofrecimiento de un producto de limitadas
caracteristicas para que el usuario lo pruebe, y, si le gusta y desea mayores propiedades,
hacerle pagar una cuota por ellas. En este caso, Fansbury ofrece un servicio Basico, en donde
el torneo solo podra cargar partidos y resultados. Se pueden crear tablas de posiciones y
fixture, pero no widgets para sus sitios web. En el servicio premium, los torneos podran cargar
jugadores, incidencias y estados de partidos. Esto permite crear ficha de partido y resultados
en vivo. Al mismo tiempo tendran permitido copiar las tablas en sus sitios web.

El costo del paquete premium sera de 20 u$d al mes, ya que aplicamos un mark up del 100% a
nuestro costo promedio de mantener un servidor (10 u$d), Unico costo variable por cada torneo
premium.

Caso B2C

Para el B2C el modelo de negocios principal sera de proveedor de contenidos. Debido a las
conclusiones obtenidas en la investigaciéon cuali y cuantitativa, el modelo de negocios de
comunidad virtual quedara relegado en segundo plano para cuando haya caudal de trafico en la
aplicacion. El principal objetivo de la aplicacién sera mostrar las estadisticas principales de los
equipos de los usuarios. Sera una aplicacion simple, en donde en muy pocos pasos el usuario
pueda tener la informacién al alcance.

El modelo de ingresos sera por publicidad. En este caso se prestaran espacios para banners
tradicionales y se cobrara un CPM (costo por mil impresiones) a los anunciantes. Para poder
obtener publicidad de calidad, se evitara prestar el espacio a Google, debido al bajo ingreso por
CPM. En este caso se buscara clientes relacionados a la industria por parte de agencias de
medios como Zenith Optimedia, Havas Mediagroup, Carat, Mediacom, Starcom, entre otras.
Segun las recomendaciones obtenidas en la entrevista cualitativa, el publico de la aplicacion
tendra caracteristicas muy homogéneas, lo cual sera beneficioso para cobrar un CPM alto, de
aproximadamente $50, dependiendo de la negociacion con cada agencia.
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Plan de Producto

Tendremos dos productos, el Administrador, y la Aplicacion

El Administrador de Torneos

El administrador contara con una pagina de logueo, y siguiente a ello, una pantalla con los
objetos que un torneo puede cargar: Equipos, partidos, torneos, jugadores y planilla de
incidencias (ver ANEXO E — Disefio de producto).

Sin embargo, tal como se nombro en el modelo de negocios, en el caso del servicio bésico, el
administrador estara limitado a cargar Unicamente los resultados de los partidos, y no contara
con todas las opciones de carga de jugadores y planilla de incidencias.

En caso que un organizador de torneos cuente con el sistema Premium, ademas de contar con
todas las opciones de carga, aquellas tablas de estadisticas generadas en la base de datos
podran ser replicadas en los sitios web del cliente mediante un widget, evitdndoles el doble
trabajo de carga de datos.

El objetivo del administrador es que sea rapido y facil de usar. Cada torneo puede tener varios
planilleros a cargo de subir la informacién a la base de datos, es por eso que Fansbury brindara
capacitaciones gratuitas a aquellos torneos nuevos que apliquen este sistema. Ademas
brindara un servicio de atencion personalizada en caso de problemas.

La Aplicacion

Segun las conclusiones de las entrevistas en profundidad y las encuestas, la aplicaciéon tendra
un plan de actualizaciones. En primer lugar se lanzara una version beta o versién 0, en formato
hibrido (sistema ionic). Esto quiere decir que se desarrollara un solo c6digo que se adaptara a
los distintos sistemas operativos. Una vez testeado el producto, se transcribird el cédigo en
version nativa (React Native) para Android y iOS. Esto hara una aplicacion més liviana, rapida y
facil de entender. A medida que se sumen mas usuarios, la version nativa se ira actualizando
con nuevas funciones, para asi poder estirar el ciclo de vida del producto. (ver ANEXO E —
Disefio de producto)

Version Beta

La version hibrida o beta de la aplicacién se probara con uno o dos torneos. El objetivo es
poder testear las funciones ofrecidas y evitar ofrecer servicios o botones que los usuarios no
utilicen. Se busca desarrollar una aplicacion simple y practica, en donde con solo unos pocos
pasos el usuario pueda tener acceso a toda la informacion.
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Version Nativa o Version 1

Una vez testeada, el objetivo para la versiébn Nativa es desarrollar los cimientos de la
aplicacion, la base de la piramide del desarrollo. En esta version se agregaran las
notificaciones y solo contara con dos pantallas, facilitando la calidad de uso.

Las pantallas y subpantallas seran:

1. Estadisticas
a. Proximo Partido

b. Tabla de Posiciones
c. Fixture
d. Top Stats
2. Perfil
a. Notificaciones
b. Mi perfil
c. Configuracién
d. Mis Equipos

Modo Red Social

Finalmente, a modo de conclusién de la investigacién de mercados, la funcién de red social de
la app se agregara en actualizaciones posteriores de la app, debido a que no contara con
publico representativo en los primeros afios y hace que la aplicacion sea mas compleja de
entender.

Presupuesto Desarrollo

Backend S 52.000,00
Frontend S 40.000,00

FOTALT I s 92.000,00

Backend S 30.000,00
Frontend S 90.000,00

FOTALN - $120.000,00

-El desarrollo del backend del prototipo representa el 30% mas que el frontend y ser& propio
-El desarrollo del frontend sera llevado a cabo por la empresa Appwalls
-El desarrollo del frontend en la versién 1 incluye el sitio web del administrador

54



) UADE

Plan de Comunicacion

Para el plan de comunicacién se realizaran acciones divididas en varias etapas y medios de
comunicacion, dependiendo del servicio a comunicar, si el B2C o el B2B. Estaran enfocadas en
generar conciencia de marca y motivar la descarga de la aplicacion. El plan de comunicacion
comenzard de manera agresiva con un evento de lanzamiento oficial de la aplicacion. Ademas,
se continuara con instalaciones de graficas en torneos claves a modo de presencia, sorteo de
premios para los usuarios, descuentos para los torneos, mailing y social media. Cada grafica se
adecuara con el deporte y el torneo al cual apuntara.

Evento de Lanzamiento
Objetivos

Generar conciencia de marca y conocimiento de la aplicacion por parte de los torneos amateur
(B2B).

Estrategia

Se realizar4 un evento de lanzamiento oficial de la aplicacion invitando a los principales
organizadores de torneos claves dentro del mercado. Ademas se invitaran a algunos agentes
comunicadores como periodistas de diversos blogs y cadenas deportivas, influencers y
referentes de marcas deportivas. Se alquilara un salén y catering. Se contratard a una agencia
de comunicacioén y se desarrollaran graficas.

Periodo

El evento se realizard una Unica vez a modo de lanzamiento, en el mes de Enero.

Relaciones Publicas
Objetivos

Generar conciencia a los participantes de los torneos (B2C).

Estrategia

Se montaran stands a modo de presencia en los principales torneos amateurs, los cuales
tengan mayor cantidad de participantes. Se buscara informar los beneficios de la App a los
usuarios mediante comunicacion directa, explicando los beneficios obtenidos. Los stands
contaran con graficas y una promotora. El desarrollo de las gréficas se encuentra en el
presupuesto del evento de lanzamiento
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Periodo

Los stands a modo de presencia se realizaran en Marzo y Agosto, todos los afios. El motivo es
porque en esos meses comienzan los torneos amateurs.

Promocion
Objetivos

Generar adopcion por parte de los torneos amateur (B2B) y usuarios (B2C).

Estrategia

Se realizardn dos tipos de promocion:
e Descuentos del 20% a los torneos amateurs
e Sorteos entre los usuarios de la App ($15000 en premios)

Periodo

En el caso de B2B, los descuentos en la cuota se aplicara un mes antes de que empiecen los
torneos (Febrero y Julio). En el caso de los sorteos, se aplicara en el momento que cierren los
torneos (Junio y Diciembre).

Online
Objetivos

Mantener el nivel de conciencia y adopcidn de producto, tanto para B2B como B2C

Estrategia

Se realizaréan dos tipos de estrategias ON:
¢ Mailing a los torneos amateurs (marketing directo).
e Social Media a los participantes de torneos (a modo de publicidad). Para realizar
publicidad en las redes sociales, sera necesario desarrollar un video informativo antes
del lanzamiento de la App. Los medios seran Instagram (usuarios de 20 a 24 afios) y
Facebook (25 a 29).

Periodo
La estrategia de Mailing se realizar& a los torneos que todavia no son clientes en Mayo, Junio,

Noviembre y Diciembre. Por otro lado, la estrategia de social media se realizara durante los
torneos, de Marzo a Mayo y de Septiembre a Noviembre.
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Ildea de comunicacion

Se le seguira haciendo énfasis en el slogan “Orgullo Amateur” y seguido del mismo incitar la
accion de descarga a través de la frase “Descargate la APP”. En la comunicacion ON se tendra
un link de descarga que redirigira al usuario a la descarga de la aplicacion en la Appstore de
Apple o Android. En la comunicacion OFF habra un icono de cada una de las tiendas a modo
gréfico.

Presupuesto Comunicacional

Lanzamiento Descripcién Costo anual

Video publicitario (desarrollo | Duracién 130 segundos $15000

Unica antes de lanzamiento)

Evento de Lanzamiento | Salén $60.000

(solo el primer afio) Agencia $30.000
Catering 3350880
Logistica $12.000

Desarrollo gréficas (tres)
Total: $140.000

Social Media Instagram y Facebook $18.000
Mailing Sistema de gestion de mails | $2.000
Promociones torneos Descuentos 20% (ler afio) | $19.598
Sorteos Premios a usuarios $30.000
Presencia Stands Sombirilla + promotora $20.000
Total Presupuesto $244.598

-Cotizacion ON a través de agencia Five! Media Lab. Depende del presupuesto a invertir por la
empresa y tienen una comision del 10% del mismo. Incluye Mailing y Social Media

-La cotizacion de implementaciones gréficas ha sido extraida del tarifario de Rafaela de disefio
gréfico actualizado 2017

-Cotizacion video publicitario por empresa OWL

-Los descuentos del 20% dependen de la proyeccion de ventas en escenario NEUTRAL
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Distribucién mensual presupuesto primer afio, primer semestre

ANO 1 - ler Semestre

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
RR.PP
EVENTO B2B $ 140.000,00
STAND (Presencia) B2C S 10.000,00
PROMOCION
DESCUENTOS B2B S 4.666,20
SORTEQOS B2C $ 15.000,00
MARKETING DIRECTO
MAIL MARKETING B2B S 500,00 $ 500,00
PUBLICIDAD
SOCIAL MEDIA B2C S 6.000,00 S 6.000,00 $ 6.000,00
TOTAL S 140.000,00 S 4.666,20 S 16.000,00 S 6.000,00 $ 6.500,00 S 15.500,00

Distribucion mensual presupuesto primer afio, segundo semestre

ANO 1 - 2do Semestre

RR.PP
EVENTO B2B
STAND (Presencia) B2C $  10.000,00
PROMOCION
DESCUENTOS B2B S 14.931,84
SORTEOS B2C $ 15.000,00
MARKETING DIRECTO
MAIL MARKETING B2B S 500,00 $ 500,00
PUBLICIDAD
SOCIAL MEDIA B2C $ 6.000,00 $ 6.00000 $  6.000,00
TOTAL $ 14931,84 $  10.000,00 $ 6.000,00 $ 6.00000 $ 650000 $ 15.500,00
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Distribucién presupuesto segundo afio

ANO 2

ler Semestre 2do Semestre
RRPP
STAND (Presencia) B2C S 10.000,00 S 10.000,00
PROMOCION
DESCUENTOS B2B S 33.539,84 S 40.064,21
SORTEQS B2C $ 15.000,00 S 15.000,00
MKT DIR
MAIL MARKETING B2B S 1.000,00 S 1.000,00
PUBLICIDAD
SOCIAL MEDIA B2C S 18.000,00 S 18.000,00
TOTAL S 77.539,84 S 84.064,21

Distribucién presupuesto tercer afio

ANO 3

ler semestre 2do semestre
RRPP
STAND (Presencia) B2C $ 10.000,00 $ 10.000,00
PROMOCION
DESCUENTOS B2B S 48.264,33 S 55.724,75
SORTEOS B2C $ 15.000,00 $ 15.000,00
MKT DIR
MAIL MARKETING B2B S 1.000,00 S 1.000,00
PUBLICIDAD
SOCIAL MEDIA B2C $ 18.000,00 $ 18.000,00
TOTAL S 92.264,33 S 99.724,75




Estrategia de Marca

El logo Fansbury Sports utiliza una paleta de colores Blanca y Verde. Haciendo referencia al
cesped y las lineas blancas que delimitan las areas de una cancha. Esta eleccion de colores
tiene una relacion directa a los colores mas vistos en deportes tradicionales como el futbol,

X

hockey o rugby.

7

La intencion es conseguir la vinculacién del usuario con la aplicacion como aquella que tiene
con su deporte. Ese es el motivo de la palabra Orgullo. Amateur se utiliza debido a que es el
segmento apuntado.

FANSBURY
SPURTS

Slogan

“Orgullo Amateur”

Isologo

Utiliza un formato clasico y moderno. Clasico ya que es un escudo similar a un escudo
tradicional de un equipo. Moderno debido a que se trabaja sobre un disefio plano con una
paleta reducida a un color, lo cual es una tendencia actual en presentacion de marcas y
aplicaciones.
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Nombre de la marca

Fans: Fanatico
Bury: Comunidad
Sports: Deporte

Fansbury Sports: Comunidad de fanaticos del deporte

Brief Publicitario

Estrategia de Comunicacion
“Fansbury Sports, Orgullo Amateur”

Objetivo
A través de las pautas en redes sociales buscamos generar conciencia de marca y de la
existencia de una APP para deportistas Amateurs para seguir a su torneo y equipo.

Perfil del Consumidor
Destinado a Jovenes y Adultos, Hombres y Mujeres. De 15 a 35 afios que jueguen torneos
amateur de distintos deportes. Deportistas, proactivos.

Promesa

La APP facilita el acceso a la informacién del torneo del usuario. Descargandosela puede
encontrar toda la informacién, estadisticas actualizadas. De forma mas veloz e intuitiva que
entrando a una pagina web

Posicionamiento
Ser la marca que acompafia al Jugador Amateur en su pasién deportiva. Siendo la app que
estos elijan para buscar la informacion de su torneo.

Tono de la comunicacion

Sera proactiva, directa y con tono de pasion o vocaciéon. “Orgullo Amateur” seguido de
“Descargate la APP”. Las graficas seran de actividad deportiva donde siempre se veran partes
del deporte y un jugador amateur

Impresion Neta del consumidor
“Quiero tener un lugar donde pueda seguir a mi equipo y los resultados del torneo”
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Publicidad grafica Fansbury Sports
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Analisis Financiero

El analisis financiero de Fansbury Sports se hara en base a tres hip6tesis: La pesimista, la
probable o neutra y la optimista. En este cuerpo escrito presentaremos todas las conclusiones
e informacién relevante del analisis. En la hipo6tesis pesimista se dard como escenario que las
ventas finales seran las del punto de equilibrio.

El precio se mantendra en $1100 la cuota del cliente Premium para el B2B, y de $80 el CPM
para los ingresos por publicidad del B2C

Hipotesis escenario Probable (neutro)

En el escenario probable las premisas para el B2B son:

1. El coeficiente de conciencia (anexo ajustes) no va a pasar el 75% en el tercer afio.
Empieza con un 25% gracias el evento de lanzamiento y seguira evolucionando a partir
de las estrategias de B2B

2. El coeficiente de adopcion de clientes no pasara del 55% de los torneos conscientes al
finalizar el 3 afio. Es el porcentaje de aceptacion por parte de los torneos amateurs.
Empieza siendo de un 10% ante la incertidumbre de parte de los clientes hacia la marca
e ird aumentando con el tiempo.
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3. El coeficiente de retencién es el porcentaje de torneos que se daran de baja como
clientes debido al avance de una futura competencia. El primer afio no habra
competencia, deducimos que aparecera en el segundo y tercer afo

Para el escenario probable del B2C, las premisas son:

1. El coeficiente de conciencia es el porcentaje de conciencia de parte de los usuarios de
los torneos ya captados. Al cabo de 3 afios, se alcanzard un limite de conciencia del
75%.

2. El coeficiente de adopcion es el porcentaje de descargas de los conscientes. Se estima
un tope del 65% al finalizar el tercer afio e ira aumentando debido a las estrategias de
comunicacion de B2C.

3. El coeficiente de retencion es el porcentaje de aquellos usuarios que no eliminan la app.
Entendemos que el 60% de los usuarios captados el mes anterior dejara de usar la
APP, siendo un 40% de retencion.

Asimismo, aclaramos como premisas para el célculo de la proyeccién de ventas que:

1. ElI CPM estara dado por la estimacion que un usuario ingresara en la App 7 veces al
mes, y visitara 4 paginas, generando asi 28 impresiones al mes por usuario

2. El porcentaje de torneos que seran clientes Premium sera del 70% del total, siendo el
otro 30% clientes Basicos (free).

El porcentaje de espacio destinado a la publicidad serd nulo en el primer afio, debido a que
puede significar saturacion de un publico nuevo y genera pocos ingresos. En el segundo afio, 1
pagina de cada 5 (20%) llevara publicidad, y en el tercer afio, 1 pagina de cada 4 (25%). Esta
premisa sera idéntica para todos los escenarios ya que deriva del andlisis previo sobre
saturacion de parte de los usuarios.

Finalmente, aclaramos que el presupuesto de inversion inicial y de comunicacion estara
pensado para el escenario probable y se mantendra estable en los tres afios de vida util del
producto.

Hipotesis escenario Optimista

En el escenario optimista las premisas para el B2B son:
1. El coeficiente de conciencia (anexo ajustes) no va a pasar el 90% en el tercer afo.

Empieza con un 35% gracias a una buena efectividad producida por el evento de
lanzamiento y seguira evolucionando a partir de las estrategias de B2B
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2. El coeficiente de adopcién de clientes no pasara del 70% de los torneos conscientes al
finalizar el 3 afio. Es el porcentaje de aceptacion por parte de los torneos amateurs.
Empieza siendo de un 20% gracias al evento de lanzamiento

3. El coeficiente de retencion no bajara del 5% ya que no existe competencia, y el
desarrollo de la aplicacion conlleva mucho tiempo de produccién. Recién para el tercer
afio aparecera la competencia generando una casi nula captacion de clientes ya que
Fansbury tendrd una experiencia de 3 afios en la industria.

Para el escenario optimista del B2C, las premisas son:
1. Al cabo de 3 afos, se alcanzarda un limite de conciencia del 90%.

2. Se estima un tope del 75% al finalizar el tercer afio e ira aumentando debido a las
estrategias de comunicacion de B2C.

3. Entendemos que el 50% de los usuarios captados el mes anterior dejara de usar la
APP, siendo el otro 50% de retencion.

Finalmente, aclaramos que el presupuesto de inversion inicial y de comunicacion estara un
30% por encima del presupuesto del escenario probable y también mantendra un 30% de
incremento afio a afio. Esto se debe a que los principales gastos presupuestarios son de
comunicacion, lo cual genera que varien los coeficientes de conciencia, adopcion y retencion.

Inversion inicial

La inversion inicial que va a tener el proyecto para el escenario pesimista y neutro va a contar
con dos partes: el presupuesto de IT (desarrollo) y el presupuesto de Marketing
(comunicacién). Estos dos van a conformar el presupuesto de lanzamiento que va a ser de
$335.100.

La inversion inicial para el escenario optimista estara incrementada en un 30%

El presupuesto de desarrollo

Contara con cuatro partes:

La marca, que va a estar compuesta por el desarrollo del disefio y el isologotipo de la marca
cuestan $5000, la parte de legales donde se contrata una abogada particular para realizar los
trdmites del INPI y el costo de la patente de la aplicacién van a ser de $12.000, y por ultimo el
disefio del manual de marca donde van a desarrollarse diferentes fondos e iconos para ir
mejorando la imagen y la calidad de marca van a ser de $5.000. El total del presupuesto de
marca va a ser entonces de $22.000.
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Marca

Disefio S 5.000,00 Disefio de isologotipo
Legales $ 12.000,00 Abogada particular tramites INPI y Patente
Manual de Marca S 5.000,00 Disefio de manual de marca, fondos, iconos y objetos

OTARRI s 22.000,00

El desarrollo del prototipo va a estar compuesto por el backend, el cual tendréa desarrollo propio
con un costo de $52.000, y por el frontend donde se contratard a una empresa externa para
gue realice las codificaciones relacionadas con el disefio, el cual tendra un costo de $40.000. El
costo final del prototipo sera de $92.000.

La version 1 (nativa), va a contar también con backend y frontend. El backend como en el
prototipo, va a tener desarrollo propio y su costo serd de $30.000, ya que se mejorara el
desarrollo ya hecho en el prototipo. El frontend también se contratara a una empresa externa
para que termine de moldear la versién final de la aplicacion y el administrador, lo que va a
costar $90.000. El total del presupuesto de la versién nativa entonces va a ser de $120.000.

Los cuadros del prototipo y version nativa estan explicados en el mix de producto.

Los gastos de IT, que van a estar compuestos por los servidores provistos por la empresa
Digital Ocean que cuestan $1500, los Antivirus también provistos por Digital Ocean que
cuestan $500, y el dominio de la pagina de Fansbury que se le paga anualmente a la empresa
Godaddy es de $100. El total de presupuesto de los gastos de IT va a ser de $2.100.

Servidores S 1.500,00 digital ocean
Antivirus S 500,00 digital ocean
Dominio S 100,00 godaddy
HOTARN s 2.100,00  gastos de produccién

El total de presupuesto de desarrollo va a ser de $236.100.

El presupuesto de Marketing

Contara con dos partes:

El evento de lanzamiento (B2B) que va a estar compuesto por el alquiler del salébn que cuesta
$40.000, la contratacién de una agencia que se va a encargar de atraer el 20% de los clientes
potenciales al evento y va a costar $50.000, el servicio de catering que va a costar $35.000, la
logistica para proveer al lugar de banners o diferentes materiales promocionando a la
aplicacién que sale $5.000, y por ultimo las implementaciones gréaficas que son las que se van
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a llevar al evento y lo realiza un externo, que cuesta $10.000. El total de presupuesto del
evento de lanzamiento sera de $140.000.

El video promocional, (B2C), para viralizar por diferentes redes sociales y que llegue a la

méaxima cantidad de usuarios potenciales posibles, va a tener edicidon propia y un costo de
$6.000.

Presupuesto Comunicacién

B2B - Evento de lanzamiento $ 140.000,00
B2C - Video promocional p/ redes $ 15.000,00

$ 155.000,00
Salén $ 60.000,00
Agencia S 30.000,00
Catering S 35.000,00
Logistica S 3.000,00

Implementacion Graficas S 12.000,00

oTAL 5 140.000,00
Video promocional

Empresa OWL $ 15.000,00

FoTAL I s 15.000,00

Gastos de Comercializacion

Gastos de Comunicacion

Tal como se planted en las decisiones de Mix de comunicacién, podemos destacar que el
evento (B2B) es considerado como gasto en la inversion inicial, ya que se abonara en el afio 0,
y no sera tenido en cuenta para los futuros afos.

Ademas, los Stands (B2C) se haran a modo de presencia en los principales torneos durante
los meses de Marzo y Agosto ya que son los meses donde comienzan los torneos amateur y es
una buena medida para captar conciencia y descargas en un primer moemento.

Siguiendo con el B2B, se aplicardn descuentos del 20% a modo de captar a los torneos un mes

antes de que comiencen los mismos. A modo de promocién para el B2C, se destinaran $15000
en premios y sorteos a modo semestral.
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Por ultimo, para captar conciencia por parte de los torneos, se recurrird al mailing tres meses
antes de que comiencen los mismos en donde se enviara la propuesta de la empresa y se
acordaran reuniones. Para el B2C, se hara una estrategia de social media, dedicada
especialmente a Facebook e Instagram, ya que es donde se encuentran el publico objetivo de
nuestra aplicacion, segun las encuestas realizadas.

Los cuadros de gastos de comunicacion pueden observarse en el presupuesto del Mix de
Comuniacion.

Sueldos

Se contratara a un pasante encargado de la facturaciéon y el andlisis de las cuentas B2B. Se le
pagara $8000 de sueldo bruto méas cargas sociales, dando una inversién total de $327680. Ver
en el anexo Gs Comercializacion.

Gastos de produccidn

Los gastos de produccién seran los considerados en la inversion inicial como gastos de IT,
Igualmente, los gastos de IT deberan abonarse de manera anual.

Gastos de Administracion

Los gastos de administracion estaran representados por los gastos de legales y contables. Se
calcula que los gastos de legales a partir del afio 1 seran del 10% de los abonados en la
inversion inicial, mientras que los gastos contables (balance, estado de resultados anual, etc)
seré del 500% de los anteriores, dando asi un total de $7200
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Proyeccion de Ventas

Escenario Neutro

Tomando en cuenta las premisas de la hipétesis neutra, la proyeccién de cantidad cuotas
Premium (B2B) vendidas y de CPM para el proyecto sera de la siguiente manera:

Energ Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Mercado potencial 202 202 202 202 202 202] 202 202 202 202 202

Market Share 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Conciencia 25% 25% 25% 25% 30% 35% 40% 45% 45% 45% 50%

Adopcion de producto 10% 15% 15% 15% 20% 25% 30% 30% 30% 30% 32%

Retencion de clientes 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Ajuste total Torneos 2,5% 3,8% 3,8% 3,8% 6,0% 8,8% 12,0% 13,5% 13,5% 13,5% 16,0%

0 TORNEQS 5 B B B 12 18| 24 27 27 27 32

Publico Objetivo 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753

Market Share 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Captacion de torneos 2,5% 3,8% 3,8% 3,8% 6,0% BE% 12,0% 13,5% 13,5% 13,5% 16,0%

Conciencia 0% 0% 20% 25% 30% 35% 35% 40% 45% AT% 50%

Adopcion de producto 0% 0% 5% 15% 20% 25% 25% 27% 30% 35% A0%

Retencion de clientes 0% 0% 100% 4% 4% A% a0% a0% 40 A% 40%

Ajuste total descargas 0,00% 0,00% 0,04% 0,06% 0,14% 0,31%| 0,42% 0,58% 0,73% 0,89% 1,28%

0 DESCARGAS [USUARIOS) 1] 1] 75 112 288 612 839 1165 1456 1774 2557

Impresiones Promedio Usuarios 28 28 28 28 28 28| 28 28 28 28 28

0 CPM MENSUAL® 0 0 2 3 8 17| 23 33 41 50 72

Precio cuota premium $ 1.100,00 5 110000 5 1100,00 5 110000 5 110000 $ 1100005 110000 S 110000 S5 110000 S 1.100,00 5 110000 5 1.100,00
% clientes premium T0% T0% T0% T0% T0% T0% T0% T0% T0% T0% T0% T0%
Precio CPM 5 B000 5 80,00 5 80,00 $ 8000 S 80,00 5 80,00 | 5 20,00 S 20,00 S 20,00 5 80,00 5 000 S 80,00
% espacio vendido 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
TOTAL INGRESO B2B 5 3.88850 5 583275 5 583275 5 583275 5 933240 5 1360975|5 1866480 5 2099790 5 2099790 5 20.997,90 5 24.886,40 5 29.941,45
TOTAL INGRESQ B2C $ -8 -8 -8 $ -8 - |8 -3 - 5 - 5 - 8 -8

TOTAL INGRESO S 3.88850 5 583275 5 583275 S 583275 5 933240 5 13.60875|5 1866480 5 2093730 S 2099730 S5 2089730 S 2488640 5 2994145

Asimismo, el la proyeccion para el afio 2 y 3 sera:

Mercado potencial 202 202 202 202
Market Share 100% 10:0%% 100% 100%
Conciencia B5% T0% 75% Bl
Adopcion de producto 4% 45% 50%% 55%
Retencion de clientes 98% 95% 93% 90%
Ajuste total torneos 25,4% 29,9% 34,9% 39,6%
0 TORNEOS 51 &0 70 B0
Publico Objetivo 199753 199753 199755 199755
Market Share 100% 100% 100% 100%
Captacion de torneos 25,4% 29,9% 34 9% 39,6%
Conciencia 55% B0% 65% T0%
. Adopcion de producto 50% 55% 60% 65%
: Retencion de clientes 40% 40% A0% A0%
Ajuste total descargas 2,79% 3,95%, 5,44% 7,21%
0 DESCARGAS (USUARIOS) 5570 TB90) 10B68 14397
Impresiones Promedio Usuarios 28 28| 28 28
0 CPM MENSUAL* 156 221 304 403
Precio cuota premium 5 110000 5 1100005 110000 5 1.100,00
% clientes premium T0% T0%% T0% T0%
Precio CPM 5 80,00 5 80,00| 5 80,00 5 80,00
% espacio vendido 20% 20% 25% 25%
TOTAL INGRESO B2B 5 236.576,34 5 279.27207| 5 32546745 & 369.563,04
TOTAL INGRESO B2C 5 1497246 5 21.20951)% 36.51501 & 48.372 57
TOTAL INGREZD 5 25154880 5 3004B158)% 36198246 & 417.935,61
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Escenario Optimista

Para el escenario Optimista, la cantidad captada de paquetes Premium y CPM cambia. El cual
se ve de la siguiente manera:

AflD 1
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto i Octubre Noviembre Diciembre
Mercado potencial 02 0 0 02 202 0 202 202 202 202 02 200
Market Share 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Conciencia 35% 40% 40% 40% 45% 50% 55% 55% 55% 55% 60% 65%
Adopcidn de producto 20% 25% 25% 25% 30% 35% 40% 40% 40% 40% 45% 50%
Retencion de clientes 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Ajuste total torneos 7,0% 10,0% 10,0% 10,0% 13,5% 17,5% 22,0% 22,0% 22,0% 22,0% 27,0% 32,5%]
O TORMEOS 5 20 20 20 Py 35 24 44 44 44 55 66|
Publico Objetivo 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753
Market Share 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Captacion de torneos 7,0% 10,0% 10,0% 10,0% 13,5% 17,5% 22,0% 22,0% 22,0% 22,09 27,0% 32,5%
Conciencia 0% 0% 30% 35% 40% 45% 45% 50% 55% 60% 65% 65%
Adopcion de producto LE LE 5% 20% 20% 25% 25% 27% 35% 4% 42% 45%
Retencion de clientes 0% 0% 100% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50%
Ajuste total descargas 0,00% 0,00% 0,15% 0,35% 0,54% 0,98% 1,24% 1,49% 2,12% 2,64% 3,69% 4,75%]
O DESCARGAS [USUARIOS) o o 300 699 1079 1966 2472 2966 4230 5273 7362 8495,
Impresiones Promedio Usuarios 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60|
O CPM MENSUAL* 0 0 18 42 65 118 148 178 254 316 442 570
Precic cuota premium 5 1.100,00 5 110000 § 110000 $ 110000 $ 110000 § 1100,00(5 110000 § 110000 $ 110000 S 1100,00 $ 1100,00 $ 1.100,00
% clientes premium B0% B0% B0% B0% B0% B0% B0% BO% B0% B0% B0% B0%
Precio CPM s  BO00 5 80,00 $ 80,00 $ 80,00 $ 80,00 $ 80,005 80,00 $ B0,00 $ B0,00 $ 80,00 35 B0,00 $ £0,00
% espacio vendido 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
TOTAL INGRESO B2B 5444400 5 17.776,00 5 17.776,00 517776500 5 2389760 S5 3110800|5 2133120 § 3810720 5 3810720 S 38107,20 5 4799520 5 57.772,00
TOTAL INGRESO B2C $ - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - |5 - s - 5 - 5 - s - 5
TOTAL INGRESO 5444200 5 17.776,00 & 17.776,00 5 17.77600 5 2399760 S5 31.10800|5 2133120 $ 39.107,20 5 39.107,20 5 39.107,20 5 47.995,20 5 57.772,00
Y para el segundo y tercer afio:
ARO 2 ARNO 3
Sem 1 Sem 2 Sem 1 Sem 2

Mercado potencial 202 202 202 202

Market Share 100% 100% 100% 100%

Canciencia T0% Bl B5% 0%

Adopcion de producto 55% B60% 65% T0%

Retencion de clientes 100% 100% 97% 95%

Ajuste total torneos 38,5% 48,00 53,6% 59,9%

O TORNEOS 78 o7 108 121

Publico Objetivo 199753 199753 199753 199753

Market Share 100% 100% 100% 100%

Captacion de torneos 38,5% 48,0% 53,6% 59,9%

Canciencia T0% Bl B5% 0%

. Adopcion de producto 50% 55% B0% 75%

. Retencion de clientes 50% 50% 50% 50%

Ajuste total descargas b6, 74% 10,56% 13,67% 20,20%

O DESCARGAS (USUARIOS) 13458 21084 27298 40349

Impresiones Promedio Usuarios 60 60 60 60

0 CPM MENSUAL® 808 1266 1638 2421

Precio cucta premium & 110000 5 1100005 1.100,00 5 1.100,00

% clientes premium 90% 90% 90% 90%

Precio CPM & B0,00 5 BO,00| S5 80,00 5 BO,00

P % espacio vendido 20% 20% 25% 25%

TOTAL INGRESO B2B & 461953,80 &5 575842405 643.045,69 5 718.128,18

TOTAL INGRESO B2C 5 7752014 5 12150096|5 196 548,62 5 29051177

TOTAL INGRESO 5 53947394 5 BO744336) 5 83050431 5 1.008.639,95
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Cashflow

Escenario Neutro

El Cashflow del escenario probable sera el siguiente:

FFt FF (t+1) FF (t+2) FF (t+3)
s -
391.100,00
S 180.815,25 $ 552.030,38 S 779.918,07
S -2.100,00 $ -2.100,00 $ -2.100,00
S -7.200,00 $ -7.200,00 $ -7.200,00
$  -230.478,04 $ -259.179,79 S -283.070,73
$ -
TOT 391.100,00 S -58.962,79 S 283.550,60 $ 487.547,34
$ -
FF DESCONTADOS 391.100,00 S -47.985,99 S 187.803,42 S 262.800,50
Siendo el VAN, TIR y PAYBACK:
S 11.517,93
24,17%

2 ainos 11 meses

Para este andlisis se utilizé la tasa BADLAR del 22.88% como tasa de descuento a la fecha

Escenario Optimista

FF t FF (t+1) FF (t+2) FF (t+3)
$ -508.430,00
$  357.297,60 $  1.236.917,31 $ 1.848.234,27
$ -2.100,00 $ -2.100,00 $ -2.100,00
$ -7.200,00 $ -7.200,00 $ -7.200,00
$  -299.621,45 $  -336.933,72 $ -367.991,95
TOT $ -508.430,00 $ 48.376,15 $  890.683,58 $ 1.470.942,31
FF DESCONTADOS $ -508.430,00  $ 39.370,21 $  589.924,43 $ 792.875,59
Siendo el VAN, TIR y PAYBACK:
VAN S 913.740,24
TIR 86,55%
Payback 1 afoy 9 meses
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Punto de Equilibrio — Escenario
Pesimista

Si se tiene en cuenta que los costos totales seran de $ -1.124.670, entonces, para el caso del
B2B, el precio de equilibrio sera de $1100 y la cantidad cuotas a vender sera de 1022. Por el
lado del B2C, el precio de equilibrio sera de $80 el CPM, y la cantidad a vender ser4 de 14058.
Sin embargo, entendemos que ambas unidades de negocio se encuentran relacionadas, ya
gue la venta de CPM depende de la cantidad de torneos adquiridos. Teniendo en cuenta el
escenario neutro, notamos que en promedio se adquiriran 75 usuarios por torneo (es decir 75 x
Q Torneo = Q usuarios), y sabiendo que el ingreso total es $1100 x Q Premium + $80 x Q CPM
= 1.124.670, entonces pudimos obtener la cantidad promedio de cuotas Premium a vender
(887) y CPM (1863).

Proyeccion de ventas pesimista

Para el escenario pesimista, teniendo en cuenta que la cantidad captada de paquetes Premium
y CPM ser& en del punto de equilibrio, seguird la siguiente distribucién:

Aflo1
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre
Mercado potencial 202 202 202 202 202 202 202 202 202 202 202 202|
Market Share 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Conciencia 10% 10% 10% 10% 15% 17% 20% 30% 30% 30% 35% 40%
Adopcién de producto 5% 10% 10% 10% 15% 17% 20% 20% 20% 20% 25% 30%
Retencion de clientes 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Ajuste total tormeos 0,5% 1,0% 1,0% 1,0% 2,3% 2,9% 4,0% 6,0% 6,0% 6,0% 8,8% 12,0%|
0 TORNEOS 5 2 2 2 5 6 24 12 12 12 18 24]
Publico Objetivo 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753 199753 159753 199753 199753 199753
Market Share 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Captacion de torneos 0,5% 1,0% 1,0% 1,0% 2,3% 2,9% 4,0% 6,0% 6,0% 6,0% 8,8% 12,0%
Conciencia 0% 0% 20% 25% 30% 35% 35% 40% 45% 47% 50% 50%
Adopcién de producto 0% 0% 5% 15% 17% 20% 20% 25% 35% 0% 45% 50%
Retencion de clientes 0% 0% 100% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40%
Ajuste total descargas 0,00% 0,00% 0,01% 0,02% 0,05% 0,08% 0,11% 0,24% 0,38% 0,45% 0,79% 1,20%|
0 DESCARGAS (USUARIOS) 0 0 20 30 92 162 224 479 755 301 1573 2397|
Impresienes Promedio Usuarios 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28|
Q. CPM MENSUAL® 0 0 1 1 3 5 3 13 21 25 44 67|
Precio cuota premium 5110000 5 110000 5 110000 5 110000 5 110000 $ 110000(|5 110000 § 110000 S 110000 S 110000 $ 110000 $ 1.100,00
% clientes premium 70% 70% 70% 70% 0% 0% 70% 70% 70% 70% 70% 70%
Precio CPM S B000 5 80,00 5 80,00 $  BO0D 3 80,00 5 80,00 | 5 B0,00 $ 80,00 $ 80,00 $ B000 $  BOOO § £0,00
% espacio vendido 0% 0% 0% 0% 0% 0% 33% 33% 33% 33% 33% 33%
TOTAL INGRESO B2B $3.888,50 S 155540 § 155540 § 155540 § 349955 § 448511|5 1866480 § 033240 5 933240 S 9.332,40 § 13.609,75 $ 18.664,20
TOTAL INGRESO B2C 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 16538 § 35438 5 558,15 5 666,23 5 116280 5 177189
TOTAL INGRESO S 3.888,50 § 155540 $ 155540 $ 155540 $ 349965 $ 449511|5 1883018 § 968678 §  9.85055 5 9.998,63 $ 1477255 5 20.436,69

Mientras que el segundo y tercer afio sera:
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Sem 1 Sem 2 Sem 1 Sem 2
Mercado potencial 202 202 202 202
Market Share 100% 100% 100% 100%
Conciencia 50% 55% T0% 75%
Adopcion de producto 35% 40% 45% 50%
Retencion de clientes 85% 0% B5% 83%
Ajuste total torneos 16,6% 19, 8% 26,8% 31,1%
0 TORNEOS 201 240 325 377
Publico Objetivo 199753 199753 199753 199753
Market Share 100% 100% 100% 100%
Captacion de torneos 16,6% 19,8% 26,8% 31,1%
Conciencia 55% B0% B5% 0%
Adopcion de producto 55% 60% 65% 67%
Retencion de clientes 40% 40% 40% A%
Ajuste total descargas 2,01% 2,85% 4,52% 5,84%
0 DESCARGAS (USUARIOS) 4018 5685 9039 11664
Impresiones Precmedic Usuarios 28 28 28 28
0 CPM MENSUAL® 675 957 1519 1859
Precio cuota premium 5 110000 5 110000]5 1.100,00 $ 1.100,00
% clientes premium T0% T0% T0% T0%
Precio CPM 5 BO,OD 5 BO,OD| 5 BO,OD 5 80,00
% espacic vendido 33% 33% 33% 33%
TOTAL INGRESOQ B2B 5 15515115 5 18478152]|S 24087501 5 280.470,95
TOTAL INGRESO B2C 5 1782188 5 325260005]5 ADDBRTT 5 51.730,74
TOTAL INGRESO 5 17257303 5 21004157| 5 JB0963,7E 5 342.201,69

Cashflow Pesimista

Como los flujos de fondo se descuentan a la tasa BADLAR, es necesario mas que tres afios de
vida util para poder recuperar lo invertido en este escenario. El Cashflow del escenario
Pesimista es el siguiente:

TOT

FF DESCONTADOS

Para escenario pesimista
VAN
TIR

Payback

FF t | FF (t+1) FF (t+2) FF (t+3)
$ -391.100,00
S S S
95.486,01  339.932,67 540.345,96
S - S - S -
2.100,00 2.100,00 2.100,00
S - S - S -
7.200,00 7.200,00 7.200,00
S - S - S -
230.478,04  254.093,63 277.098,00
S - S S
-391.100,00  144.292,03  76.539,04 253.947,96
S - S S
-391.100,00  117.429,94  50.693,93 136.884,46
$ -320.951,55
-18%
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Decisiones Financieras

Tablero de Control

Con el tablero de control analizaremos los principales parametros relacionados a la satisfaccion
del cliente B2B, ya que su captacién también responderia a un aumento en las descargas por
parte de los usuarios.

Asimismo, analizaremos los parametros de calidad de la aplicacion que sera utilizada por los
usuarios. El principal factor a medir en este sector seré la tasa de desinstalacion de la App. El
disefio de la aplicaciébn est4 pensado para que sea simple y facil de comprender, ya que
entendemos que son las caracteristicas buscadas por el publico al cual apuntamos
(investigacion cuantitativa).

El tablero de control se encuentra en el anexo F — Decisiones Financieras.

Decisiones Comunicacionales

Nuestro principal gasto comunicacional sera en promociones, tanto en B2B como para B2C, ya
gue entendemos que la mejor manera de captar usuarios y clientes sera teniendo un trato
directo con ellos. Al corto plazo, es mas efectivo captar un cliente en base al precio bajo,
ofreciéndole promociones y pruebas de uso del servicio. En el caso de los usuarios B2C, es
importante tener un contacto directo, ofrecer premios y regalos para que los usuarios sean
fieles y no desinstalen la app. El principal problema de las aplicaciones viene de su tasa de
retencion.

Sobre la publicidad, entendemos que el mejor lugar se encuentra en las redes sociales.
Sabemos que entre los usuarios jovenes, Instagram es la red social mas usada, mientras que
en los usuarios mayores (+25) Facebook es la red social principal. Los gastos en publicidad
seran destinados exclusivamente a las redes, en donde el gasto serd por lead, es decir,
cantidad de descargas.

Entendemos que el evento de lanzamiento serd muy importante para decidir el futuro de la
aplicacion. Tal como pudimos averiguar en las entrevistas con expertos, es necesario hacer un
prototipo y evaluar el mercado antes de lanzar la version definitiva.

Como el proyecto no cuenta con costos variables, los principales gastos seran en

comunicacion, y el crecimiento de la app dependera de estos. Por eso, ante un escenario
Optimista, se incrementardn en un 30% estos gastos.
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Estrategias Financieras

Entendemos que este proyecto cuenta con una ventaja: no tiene un limite de informacion.
Todos los torneos se renuevan cada 6 meses, por lo tanto, la aplicaciéon tendrd informacion
ilimitada mientras tenga torneos como clientes. Es por eso que el ciclo de vida no culmina a los
3 afios, pero, debido a los avances tecnolégicos, debera renovarse cada ese periodo. Es por
eso que como decision final todo lo recaudado es conveniente que sea reinvertido para una
renovacion, y asi crecer en cantidad de usuarios y torneos.

Por ultimo, el proyecto estara financiado al 100% por los socios (5), ya que el importe de la
inversion inicial no es significante en caso de necesitar financiarse por un banco. Esto puede
ser considerado una ventaja para el desarrollo y el lanzamiento de la aplicacion. Un
financiamiento por parte de un banco puede ser considerado fuera del periodo de los 3 afios en
caso de éxito del proyecto, en donde seria necesaria una expansiéon fuera del territorio de la
version 1 (CABA , GBA). Con esto sera necesaria una inversion ain mayor en comunicacion y
ventas, ya que serd necesario mas personal.

Conclusiones Finales

Teniendo en cuenta el escenario neutro como el probable, podemos decir que el proyecto crea
valor y que la TIR final sera similar a la tasa BADLAR. Sin embargo, existen otros beneficios
gue pueden asegurar que el proyecto sea exitoso:

En primer lugar, en una aplicacion no existen barreras geograficas que limiten el proyecto. Este
caso esta probado para Capital y Gran Buenos Aires, pero, en caso de éxito, se podra expandir
al resto de Argentina y otros paises sin necesidad de realizar grandes inversiones ya que la
plataforma estara desarrollada al 100%.

En segundo lugar, la vida util del proyecto se calcul6 a tres afios, no porque el mismo termine
en ese momento, Sino porque seran necesarias actualizaciones de sistema que renueven la
tecnologia de la App. Fansbury Sports, al tratar con torneos amateurs, tendra informacién
ilimitada, la cual no caducaréa a los tres afios.

Por ultimo, podemos deducir que al corto plazo el negocio principal sera el de B2B, ya que el
ingreso por cuota mensual es alto en comparacion del generado por publicidad. En el largo
plazo es mas probable que la App pase a tener mayor trafico de usuarios, lo que generara un
cambio en la prioridad del negocio, siendo este el B2C.
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ANEXOS

ANEXO A - MACROENTORNO

Indicadores de Crecimiento - Santander Rio

Indicadores de crecimiento

2017 (e)

2018 (e)

PIB (miles de millones de USD) 563,61 631,62 545,12 628,94 658,13
PIB (crecimiento anual en %, precio constante) |-2,5 2,6 -2,3 2,2 2,3
PIB per capita (usD) 13.209e |[14.644e |12.503e |14.267 14.764
glg;do de la hacienda publica (en % del|-3,9 -7,0 -5,8 -5,8 -4.5
Endeudamiento del Estado (en % del PIB) | 43,6 52,0 51,3 49,4 49,2
Tasa de inflacién (%) n/a n/a n/a 25,6 18,7
Tasa de paro (% de la poblacién activa) 7,3 0,0 8,5 7,4 7,3
Balanza de transacciones corrientes|-7,99 -16,80 -14,17 -18,53 -22,65
(miles de millones de USD)

Balanza de transacciones corrientes|-1,4 -2,7 -2,6 -2,9 -3,4

(en % del PIB)

Fuente: IMF — World Economic Outlook Database, 2017
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Indicadores de Crecimiento - INDEC

Nivel de actividad iNndec

Estimaciones provisorias del PIB y del PIB desestacionalizado.
En miles de millones de pesos de 2004.
Primer Trimestre de 2017

—P18 —PIE Variacion % Variacion 9 respecto al
Oesostacionalzaco interanual trimestre anterior
0,3 1,1

750

12017

Fuente: INDEC - Informe de Avance del Nivel de Actividad

Ultimos indicadores

Precios al Consumidor
Variacion Julio 2017 respecto de junio 2017 1 ,?%

Tasa de desocupacion
12 trimestre 2017 9,2%

Estimador Mensual de Actividad Econdmica
Variacion junio 2017/ mayo 2017 (desestacionalizado) 0 33,.-'
L] (=]

Producto Interno Bruto
“Variacion 1er. trimestre 201 7/1er. trimestre 2016 0’3%

Estimador Mensual Industrial
Variacion Junio 2017/junio 2016 E,E%

Personas bajo la linea de pobreza
Segundo semesire de 2016 30.3%
]

77



17

Tal como retrata el diario La Nacion: “El presupuesto 2017 contempla un déficit fiscal de 4,2%
del PBI, como resultado de un ejercicio que demandaré un gasto $ 2,3 billones
(2.363.619.870.574 pesos), con un aumento de 22,1% con relacion al de este afo, y un calculo
de ingresos por $ 1,8 billones (1.882.818.496.302) [...]

Segun las previsiones macroecondmicas de Hacienda, la economia crecerd en 2017 un 3,5%,
se registrara una inflacién de 17% y se calcula un valor para el dolar, en promedio, de 18
pesos. Otro de los puntos cuestionados es el nivel de toma de deuda previsto por el Gobierno

[..]

Ademaés, el Poder Ejecutivo contempla pagar unos $ 242.632 millones de servicios de la deuda,
un 32,4% de aumento con relacién a 2016 y un 10,5% del total del gasto publico contemplado
para 2017”.

Con respecto a la mirada internacional, Infobae aclara que “El documento que emiti6 el
organismo presidido por Christine Lagarde en el marco del Foro de Davos ubicé a la Argentina
en el mismo grupo que Brasil, ya que son dos economias en recesién dentro de Ameérica
Latina. Ademas, aseguré que el segundo semestre de 2016 no fue bueno para ninguna de las
dos naciones, pues en ese periodo las cifras de crecimiento no estuvieron a tono con las
expectativas [...]

El panorama del Fondo para el pais es peor al esperado y es un giro en tan sélo tres meses.
En octubre del afio pasado, el organismo tenia una vision optimista y habia estimado un
crecimiento del 2,7% para el pais en 2017 [...]

La baja del déficit fiscal y la eliminacion de los subsidios a la energia fueron las ultimas
recomendaciones que habia dado el Fondo al pais hacia delante. Las dos decisiones estan en
la agenda del Gobierno, aunque el primero fue dificil de cumplir en 2016, y el segundo tomé
mas gradualismo luego de que las boletas de luz y gas comenzaran a llegar a los hogares con
fuertes aumentos. Por su parte, la economia mundial crecera un 3,4%, mientras que América
Latina tiene una prevision general hacia la baja. Segun el FMI, la region debera crecer en 2017
un 1,2%, 0,4 punto porcentual por debajo de lo previsto en octubre pasado, y 2,1% en 2018.”

Beneficios Politicas Impositivas

Segun El Cronista: “Encontrarse inscriptos en el Registro Pyme, creado por la ley 27.264,
otorga diferentes beneficios fiscales: a) Pago del Impuesto al Valor Agregado a los 90 dias
para las Micro y Pequefias Empresas; b) Cémputo del 100% del Impuesto sobre los débitos y
créditos retenido por los bancos (Micro y Pequefias Empresas) y del 50% para las medianas
manufactureras del tramo [; ¢) Eliminacion del Impuesto a la Ganancia Minima Presunta para
todas las Micro, Pequefias y Medianas Empresas, para los ejercicios iniciados a partir del 1 de
enero de 2017; d) Computo del 10% de las inversiones realizadas en bienes de capital y en
obras de infraestructura (desde el 1 de julio de 2016) como pago a cuenta del Impuesto a las
Ganancias, hasta el 2% 6 3% de las ventas del ejercicio y obtencién de un bono por los
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créditos fiscales del IVA generados en esas inversiones para poder abonar otros impuestos
nacionales; e) Obtencion de certificados de no retencion del IVA en forma automética para las
Microempresas; f) Extension de 365 dias a 5 afos del plazo para que los exportadores
ingresen divisas y g) Mejora en la linea de los créditos que se otorguen a esas empresas. Para
no perder estos beneficios, las Pymes a las que se les caduca el certificado el 31 de mayo,
tendran que volver a reinscribirse desde la pagina Web de la AFIP, dentro de la opcién “Pymes
solicitud de categorizacion y beneficios”. El certificado que acredita la inscripcion con su fecha
de vencimiento se puede obtener desde la pagina Web del Ministerio de Produccion; en ese
sitio hay que completar el nimero de CUIT de la empresa y el cddigo numérico de la
transaccion original realizada oportunamente [...]

Seria importante para las MicroPymes que la reforma tributaria que se apruebe, seguramente
luego de las elecciones de octubre, reduzca el porcentaje del 25% que se utiliza para calcular
el primer anticipo del Impuesto a las Ganancias; ya que el mismo desfinancia a las empresas,
no permitiendo que la pesada obligacion tributaria se desparrame proporcionalmente durante el
ejercicio comercial. Todo esto, mas alla de la posibilidad de poder efectuar el tramite ante la
AFIP, que no siempre se aprueba tan facilmente.”

Segun Infobae, Argentina es uno de los paises con mayor presion tributaria:

“Con el cambio de gobierno en la Argentina, el fin a las restricciones en el mercado de capitales
y la salida del default no se reflejaron ain en un cambio profundo para la competitividad de la
economia local. Incluso la persistencia del déficit fiscal de la administracion de Mauricio Macri
practicamente igual al de la gestion de Cristina Kirchner obligé a sostener una carga impositiva
sobre la produccién registrada superior a la del resto de los paises [...]

El dltimo Informe de Competitividad Global del Foro Econémico Mundial (World Economic
Forum) 2016-2017 indic6 que la Argentina ocupa el puesto 104° sobre 138 naciones.
Representé una mejora de dos puestos respecto de la comparacion anterior (106° entre 140),
pero la medicién igualmente mantuvo a la economia doméstica entre las mas relegadas del
mundo. La entidad utiliza un conjunto de indicadores, que van desde la facilidad para abrir un
negocio a la probabilidad de que funcionarios publicos pidan un soborno. Una de las
referencias que mas se tienen en cuenta es la carga fiscal del pais, que en el caso argentino es
la més elevada de las 138 economias analizadas [...]

Entre la serie de items que supervisa el Banco Mundial llama la atencion el referido a la
proporcion total de impuestos que la economia formal paga en comparacion con las ganancias
(Total tax rate % profits). En el caso argentino los impuestos representan el 137,4% de las
ganancias obtenidas por las empresas. Es decir que el Estado a través de diversos tributos se
gueda con mas plata que la que le queda a cada compafiia como beneficio. Mientras mas alta
sea la presion tributaria, menos competitividad tiene la economia [...]

En la medicion se contempla "la tasa impositiva total" que calcula el Banco Mundial en base a

la cantidad y percepcion total de impuestos, en la qgue suma cinco tipos diferentes de
contribuciones que se pagan tras deducciones y exenciones. Estos impuestos son Ganancias o
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el impuesto sobre la renta; contribuciones sociales y laborales a cargo del empleador;
impuestos sobre transmisiones patrimoniales; impuestos sobre el volumen de negocios, y otros
pequefios impuestos. Es decir que se contemplan gravamenes que recaen sobre el empleador
y no el empleado [...]”

Dentro del entorno macroecondmico, el informe alerta sobre el peso del desequilibrio fiscal, que
posterga a la Argentina al puesto 121° en este concepto (7,4% del PBI). En el plano
institucional, el grado de derroche en los gastos del Gobierno relegé al pais al puesto 134°; al
131° en cuanto al favoritismo por decisiones oficiales, y 132° por la conducta ética de las
empresas.

En el item Eficiencia del Mercado de Bienes la Argentina tiene dos récords: esta ultima (138°)
por carga tributaria y en importaciones (138°), que representan apenas el 13,2% del PBI. Las
dificultades para iniciar un negocio también son preocupantes. Argentina esta 135° por el
Numero de procedimientos para comenzar un negocio, 134° por el Efecto de los impuestos
sobre incentivos para invertir dinero y 135° por la Carga de procedimientos de Aduana”.

Estabilidad Politica

Segun el portal El Mostrador de Chile “El gobierno de Argentina busca acabar con un ciclo de
auge y caida que incluye dos defaults desde 2001, y esta dando prioridad a un crecimiento mas
lento y mas sostenible [...]

El gobierno del presidente Mauricio Macri esta dispuesto a renunciar a las tasas de crecimiento
similares a las de China que experiment6 durante el mandato del ex presidente Néstor Kirchner
con el fin de limitar la volatilidad, dijo Lucio Castro, secretario de la Transformacion Productiva.
En una entrevista en sus oficinas en Buenos Aires, explicd que este ciclo de crecimiento sera
un camino mas largo, con tasas de crecimiento razonables y sostenibles. Explic6 que Argentina
nunca tuvo una década con un crecimiento promedio del 3 por ciento, sino que las tasas de
crecimiento similares a las de China se dieron en los primeros afios de los Kirchner y luego
hubo un largo periodo de estancamiento [...]

En su primer afio en el cargo, Macri luché por sacar a la economia de la recesién, conforme la
inflacion se acelerd y la inversiéon disminuy6. Eso esta cambiando ahora. Las estimaciones
preliminares compiladas por el Ministerio de Produccion muestran que la economia crecié
alrededor de 1 por ciento en enero con respecto a diciembre, luego de salir de la recesion en
los ultimos tres meses de 2016 con un crecimiento intertrimestral del 0,9 por ciento, dijo Castro.
Argentina espera que el producto interno bruto crezca 3,5 por ciento este afio, impulsado por
un crédito creciente, un programa expansivo de obras publicas, una recuperaciéon del consumo
privado y la inversién, dijo Castro. Bajar la inflaciéon y reducir los costos de los préstamos
aumentara la demanda de hipotecas, lo que a su vez impulsard la construccion, dijo.”
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Informacion sociodemografica

Socio-Demografia

Densidad [+ 2016 16
Poblacion [+ 2016 43.847.430
Inmigrantes [+ 2015 2.086.302
Remesas recibidas (M.$) [+] 2015 483,1
% Inmigrantes [+ 2015 4,81%
Remesas enviadas (M.$) [+] 2015 3.616,6
Emigrantes [+ 2015 940.273
% Emigrantes [+ 2015 2,17%
IDH [+] 2015 0,827
Ranking Paz Global [+] 2017 550
Ranking de la Brecha de Género [+] 2016 33°
Ranking [+ 2015 31°

Tasa Natalidad [+ 2015 17,36%o


http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/argentina
http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/argentina
http://www.datosmacro.com/demografia/migracion/inmigracion/argentina
http://www.datosmacro.com/demografia/migracion/remesas/argentina
http://www.datosmacro.com/demografia/migracion/inmigracion/argentina
http://www.datosmacro.com/demografia/migracion/remesas/argentina
http://www.datosmacro.com/demografia/migracion/emigracion/argentina
http://www.datosmacro.com/demografia/migracion/emigracion/argentina
http://www.datosmacro.com/idh/argentina
http://www.datosmacro.com/demografia/indice-paz-global/argentina
http://www.datosmacro.com/demografia/indice-brecha-genero-global/argentina
http://www.datosmacro.com/demografia/indice-global-envejecimiento/argentina
http://www.datosmacro.com/demografia/natalidad/argentina

(7

indice de Fecund. [+] 2015 2,31
Tasa mortalidad [+] 2015 7,55%o
Esperanza de vida [+] 2015 76,33
Ndmero de Homicidios [+] 2015 2.837
Homicidios por 100.000 [+] 2015 6,5

Tecnologia y redes sociales

Segun el CACE: “Desde el 2012, en CACE llevamos adelante el Estudio Anual de Comercio
Electrénico para conocer y comprender la situacion del eCommerce en la Argentina. A través
de una medicién sistematizada, realizada por la consultora TNS-Gallup, las empresas del
sector pueden acceder a informacién que resulta fundamental para la toma de decisiones y asi
realizar planificaciones estratégicas fundadas y continuar generando mayor crecimiento para el
sector y el pais.

Algunos resultados de la tltima edicion:

crecio la facturacion del comercio electrénico en Argentina durante 2016.
es la facturacion del eCommerce en 2016.

de los adultos argentinos conectados ya compro online alguna vez. Representa 17,8 millones
de personas.

del total de las ventas se realizé a través de tarjeta de crédito.”

Asi se usan las aplicaciones mdviles en Argentina y América Latina segun el portal Movilion:
“Algunos de los hallazgos del informe “El estado del engagement en Apps” de AppsFlyer,
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ayudan a entender cémo usan las aplicaciones los usuarios en Argentina y otros mercados de
América Latina. Por ejemplo:

— Argentina tiene la tasa de desinstalacion de aplicaciones moviles mas alta del mundo.

— Solo el 8.5% de los usuarios de aplicaciones de América Latina permanece activo 7 dias
después de descargar una aplicacion, y sélo un 2.5% sigue activo después de 30 dias.

— En América Latina menos del 1% de los usuarios que descargan una aplicacion realizan
compras in-app.

— Los usuarios que juegan son muy distintos a los que compran. El jugador mévil promedio

realiza cerca de 6 eventos in-app en 90 dias. Mientras que el usuario medio de una aplicacién
de compras realiza cerca de 18 eventos in-app en 90 dias.

INDICES DE RETENCION / LATAM
android

35.2%

8.62% 8.63%

2.68% 2.75%

Dia1l Dia7 Dia 30

B Orgéanico " No Organico

El informe incluye informacion relativa a indices de retencién, promedio de sesiones por usuario
activo diario, indices de conversion entre embudos y engagement de ciclo de vida del usuario

Asi, en el entorno actual de aplicaciones (dominado por el modelo freemium) la instalacién ya
no es la meta de los vendedores maviles, sino mas bien un medio para un fin. Es una etapa en
el embudo — importante, sin embargo — pero todavia s6lo una etapa. Con mas de dos millones
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de aplicaciones tanto en Google Play como en la App Store, cada aplicacion tiene decenas,
cientos e incluso miles de competidores directos. Con numerosas opciones para elegir, ademas
de las expectativas cada vez mas altas de los usuarios, el uso y el engagement estan
disminuyendo, y sin un engagement continuo, la monetizacién se vuelve practicamente
imposible.

Indices de retencién por categoria

Dia1l Dia7 Dia 30
Organico 38.1% 7.3% 14%
Juegos

No Organico 26.5% 6.8% 16%
Organico 32.2% 124% 54%

Shopping
No Organico 22.7% 8.5% 3.0%
Organico 26.9% 6.5% 24%

Turismo
No Organico 14.6% 4.2% 14%

Estas son otras conclusiones destacadas del estudio:

Retener a los usuarios de aplicaciones conforme avanza el tiempo sigue siendo uno de los
mayores desafios para los marketers de aplicaciones. Sélo el 10-12% de los usuarios
permanece activo siete dias después de descargar una aplicacion, y solo un 4-5% sigue activo
después de 30 dias. Al comparar usuarios organicos y no organicos, el primero supero a este
Gltimo en un 15% en iOS y un 21% en Android.

Las tasas de retencion aumentan afio tras afio. La buena noticia es que una comparacion afo
tras aflo muestra que la retencion general ha mejorado. La Unica caida en 2016 se vio desde
Android en usuarios organicos (-6%), mientras que la retencién de usuarios no organicos de
Android aumento6 en un 4%. iOS tuvo un buen desempefio en 2016, subiendo un 9% en general
y un 25% entre usuarios no organicos.

84



UADE 137

ANALISIS DE EMBUDO NO ORGANICO / LATAM

android |
O JUEGOS
1.51% Clic a instalacion
& GENERAL e
0.95% Clic ainstalacion
0.83%
0.23%
Instalacién a
Engagement =~ 30.10%
Engagement a £} NO JUEGOS
comprador 1.36% 0.88% Clic a instalacion

Instalacién a =
comprador 0.41%

42.98%

1.63%

0.70%

La mejora demuestra claramente que los marketers entienden la importancia de la retencion y
han duplicado sus esfuerzos de optimizacion. Las sesiones organicas / no organicas tienen una
diferencia de solo 7-9%. El nUmero promedio de aperturas de aplicacion por usuario activo
diario en Android es de 3,8 vs. 3,56, y en iOS 4,3 vs. 4. La monetizacion de usuarios,
especialmente los no organicos, es dificil.

Menos del 2% de los usuarios que descargan una aplicacion realizan compras in-app. Los
usuarios de Android son los que tienen mayor engagement, mientras que los usuarios de iOS
son los que mas compran. Los usuarios de Android no organicos tienen un poco mas de
engagement en las primeras etapas del embudo (clic a instalacion, indices de instalacion a
engagement), pero cuando se trata de compras, los usuarios de iOS llevan la delantera. Las
posibilidades de que un usuario con engagement se convierta en un comprador son casi un
80% mas altas en iOS, mientras que las probabilidades de que un usuario que instal6 una
aplicacion se convierta en un comprador son un 55% mas altas.
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ENGAGEMENT DE CICLO DE VIDA / LATAM

123 Tutoriales 112 Tutoriales

android 1 1
w [/l 2 42 Niveles /WYl ] .63 Niveles
ORC:_NICO NOOR-:;NICO
JuegOS 007 Compras 003 Compras
P Vistas de Vistas de
GndfOId 1 2032 Contenido 1 871 Contenido
@ el 2.08 Aadadiral carrito Narvee d 0.71 Adadiral carrito
Sh . ORGECO NOOENICO
Opplng 036 Compras 011 Compras

La actividad durante el ciclo de vida del usuario es significativamente diferente entre shopping y
gaming. El jugador movil promedio realiza cerca de 6 eventos in-app en 90 dias, con los
propietarios de dispositivos Android superando a los propietarios de dispositivos iOS en un
20%. El usuario medio de una aplicacién de compras realiza cerca de 18 eventos in-app en 90
dias, con los usuarios de iOS casi un 25% mas activos que los compradores de Android en
cada etapa del embudo.

Las comparaciones regionales muestran que Norteamérica lidera la actividad de compra.
América del Norte es el lider en el porcentaje de compradores con la mejor relacion de
instalacion a compra en iOS (2,25%) y la segunda mejor relacién en Android (1,3%) entre
usuarios no organicos. Los compradores norteamericanos también son los mas activos al
agregar productos a su carrito de compras in-app y realizar compras: en iOS con 9,5 “afiadir al
carrito” y 2 compras, y en Android con 7 y 2, respectivamente. En los EE.UU., los marketers
encontraran usuarios de aplicaciones con altos niveles de engagement en ubicaciones
inesperadas. Ciudades como Salt Lake City, Omaha, Kansas City, Albuquergque, Oklahoma
City, Louisville y otras ubicadas en mercados de

medios menos prominentes, ven algunas de las tasas mas altas de engagement en
aplicaciones moviles en el pais. Por el contrario, algunos de los mayores mercados de medios -
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como Seattle, Los Angeles, Silicon Valley y Nueva York- tienen poblaciones que son mas
selectivas sobre su engagement en aplicaciones.

De hecho, los lugares que Amazon, Google, Apple, Hollywood y Madison Avenue llaman “su
hogar” tienen poblaciones que interactuan con las aplicaciones méviles un 30% menos que las
que se encuentran en las principales ciudades que “no son tan prominentes”. Latinoamérica
tiene la tasa mas baja de actividad de compra en aplicaciones de juegos con sélo alrededor de
0,07 compras in-app en la vida util del usuario (90 dias) por instalacion en iOS y Android. India
no esta muy lejos con s6lo 0.09 compras in-app.

LATAM también tiene la tasa de instalacion a compra mas baja entre las aplicaciones de
Android (0,41%), seguido por India (0,84%); En iOS, sin embargo, el share de LATAM de los
usuarios de compra es mayor en 1,18%. En términos de retencién, Norteamérica tiene la mejor
puntuacion de Android entre todas las regiones, mientras que CJC reina en iOS. India y Europa
del Este tienen la menor puntuacién de retencién en Android e iOS, respectivamente.”

Segun un estudio sobre tecnologia de las redes sociales del CIS: “ESTUDIO DEL CENTRO
DE INVESTIGACIONES SOCIALES (CIS) VOICES! -FUNDACION UADE:

“Seis de cada 10 argentinos han utilizado las redes sociales durante la tltima semana y mas de
la mitad de ellos afirma haber generado contenidos propios ademas de comentar los de otras
personas”

El Centro de Investigaciones Sociales (CIS) Voices! — Fundacién UADE realiz6 un estudio de
opinién publica a nivel nacional con el objetivo de analizar la percepcion de los ciudadanos
sobre la tecnologia haciendo foco en las redes sociales.

El CIS surge como una iniciativa conjunta del Instituto de Ciencias Sociales y Disciplinas
Proyectuales de la Fundacion UADE y Voices! Research and Consultancy, con el propésito de
desarrollar instrumentos informativos y generar un reservorio de relevamientos de opinion
publica sobre distintas probleméaticas de la sociedad argentina.

El objetivo de esta investigacion fue abordar distintos aspectos en la problematica de las redes
sociales. Por un lado, interesa conocer qué proporcion de los argentinos usa las redes sociales,
gué segmentos poblacionales tienen mayor contacto con estas tecnologias, cuéles son las
actividades que realizan y cuales son los motivos de no uso entre quienes no acceden a este
tipo de aplicaciones. Por ultimo, se abordd la opinion de la poblacion sobre en qué medida
habia contribuido la tecnologia en la vida de las personas.

El trabajo se realizé tomando como base una encuesta realizada en todo el pais a 1000

personas de 16 afios y mas, utilizando entrevistas personales como instrumento de
recoleccion.

87

17



) UADE

Resumen del Estudio

Principales resultados:

Uso de las redes sociales. Al preguntar a los entrevistados si habian accedido a alguna red
social en la ultima semana (como Facebook, Twitter, Instagram, etc.) 6 de cada 10 (el 63%)
declaran haberlo hecho.

Se observan amplias diferencias segun la edad de los entrevistados: asi accedieron en la
tltima semana 9 de cada 10 jovenes de 16 a 29 afios, casi 7 de cada 10 de personas de 30 a
49 afios (el 67%) y 3 de cada 10 mayores de 50 afios (32%). El acceso también aumenta a
mayor nivel socioecondmico y en la Capital Federal respecto al resto del pais.

Usuarios: cuando se les pregunté qué actividades hacian en las redes, un 65% de los usuarios
menciond que comentaba o ponia me gusta sobre cosas posteadas por otros. Un 57% sostuvo
gue posteaba temas o contenidos propios y un 54% que compartia las cosas posteadas por
otro.

No usuarios: la principal razén por las que no usan redes sociales quienes no lo hacen, es la
falta de interés (55%).

Opiniones sobre la tecnologia: cuando se indag6 sobre si la comunicacion entre las personas
esta mejor o esta peor debido a la tecnologia, se detectan opiniones algo divididas en la
poblacion: un 42% dijo que estan mejor, un 33% que estan peor y un 24% que no estan ni
mejor ni peor.

En lo que hace a como evolucioné el mundo debido al uso de la tecnologia y la ciencia, las
opiniones son mas favorables un 54% dice que el mundo esta mejor, un 23% ni mejor ni peor y
un 22% que estéa peor.

Comentarios:

Analizando los resultados de la encuesta, Constanza Cilley, Directora Ejecutiva de Voices!, dijo:
“El estudio muestra uno de los cambios importantes que ha introducido la tecnologia en el seno
de la sociedad como es el uso de las redes sociales. Este cambio supone claramente una
importante brecha generacional: casi la totalidad de los jovenes las usa habitualmente mientras
que entre los adultos mayores la mayoria no las usa’.
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Competencia directa - ServerSports

Asi se dan a conocer en el portal de ServerSports:

“;POR QUE SERVER SPORTS COMPETITIONS?

Un completo conjunto de funcionalidades conseguirdn que gestionar sus competiciones, ligas o
torneos, sea mas facil que nunca

Sin necesidad de instalaciones, ServerSports Competitions es un software de gestion de
competiciones con el que podra trabajar simplemente con disponer de una conexion a Internet.

Con una atractiva web publica que podra personalizar usted mismo.

PRINCIPALES CARACTERISTICAS:

Noticias
Documentos R —
Encuestas
PromOCIOnes FUTBOL

El Trébol
Sponsors

Wi elirebolcampeonalos . SO . ar

Redes Sociales

Galerias de videos

Galerias de fotos

Resultados

Clasificaciones

Calendarios

Comité de competicion

Bolsa jugadores

Informes

Estadisticas

Rankings

Comparativas

Prevision meteoroldgica
Paginas personalizadas

Gestion arbitral

Gestién contable °
Gestion de espacios publicitarios
Control de acceso a usuarios
App para dispositivos moéviles

[
»
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GESTIONE SUS
COMPETICIONES
COMO UN
PROFESIONAL

(7

APP PARA DISPOSITIVOS MOVILES

Estar informado en cualquier lugar.

Desde la aplicacién mévil sus ususarios podran realizar
un completo seguimiento de la informacion de las
competiciones, ligas o torneos.

Ademés desde el Panel de Control web, podra enviar
notificaciones en tiempo real para que los usuarios
estén informados en todo momento de cualquier
novedad o0 aviso.

. Adaptado a la imagen corporativa

. Integrado en tiempo real con el CMS

. Seguimiento de todos los contenidos y datos de
competicion

. Estadisticas de equipos, jugadores, partidos...

. Notificaciones en tiempo real

. Multi-idioma*“

Este es un ejemplo de como ServerSports, a través de
un codigo especifico, te permite acceder a la aplicacion
del torneo buscado. El bot6én con el signo + que parece
englobado abajo, tiene la funcionalidad de poder seguir
agregando torneos para que el usuario esté informado
de todas las noticias que quiera.
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ANEXO C — DISENO DEL SERVICIO

Espina de pescado

Maquina Método Material

* No hayadaptacion
del disefio para
cada plataforma.
7)

*  Servidores

presentan
fallas. (1)

* Los programas de disefio
son obsoletos.(8)

*  Procesos de
trabajo muy
lentos.(4)

Servidor no esta
apto para
soportar X
cantidad de
usuarios. (2)

Caida del

.>}/ > servidor.

* Programadores
poco
capacitados. (6)

Se dedica muy
poco tiempo a
programar.

(5)

Cada vez aparecen
plataformas mas

* Programadores .
complejas.(9)

disefianun
codigo
erréneo. (3)

Avance
continuo de
tecnologfa.(10)

Tiempo Personal Entorno

Flor de Servicios

B2B
El centro de la flor de servicios en el B2B es el Administrador de Torneos.

1. Informacion: Fansbury Sports tendra un manual de uso que explique el Administrador, y
se brindara capacitaciones para que los planilleros aprendan el uso del sistema.

2. Toma de pedidos: Via web, los torneos podran seleccionar entre el paquete “free” y el
paquete “premium” del administrador. El paquete premium implica muchas mas
funciones para el torneo. Para poder hacer un pedido, es necesario que el torneo tenga
un usuario creado en la aplicacion
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B2C

El centro de la flor del B2C es la aplicaciéon misma.

1.

W

Facturacion: Al igual que el proceso de toma de pedidos, la factura sera digital, y se
realizard una factura electronica de manera mensual al usuario en cuestion.

Pago: Por Mercadopago, Pago Ya y Todo Pago se podran realizar las transacciones. Se
podréa hacer mediante débito automatico para facilidad del usuario, y en caso de falta de
pago, la cuenta permaneceré activa por 10 dias habiles hasta ser dada de baja.
Contacto: Habra contacto via mail, teléfono y atencion personalizada a los torneos,
debido a que pueden contar con distintas probleméticas y necesidades.

Hospitalidad: La empresa tendrd mas cuidado con los adoptadores tempranos de la
aplicacion y con aquellos torneos mas grandes, debido a que seran las principales
fuentes de usuarios

Cuidado: La empresa ofrece el resguardo de la informacién estadistica de los torneos
en caso de éstos los pierdan.

Excepciones: Fansbury es flexible ante pedidos especiales de torneos particulares, por
ejemplo, con lo que respecta a la carga de datos pequefios, cambios de logos e
imagenes. Es importate cuidar las necesidades de los torneos, que varian segun cada
uno

Informacion: Las formas de explicacion de uso de la App se pueden ver en el sitio web,
en el tutorial de uso ante el primer loggeo y en videos informativos que se compartiran
en las redes sociales. Asimismo, la informacién de privacidad, contacto, y prohibiciones
estara en los términos y condiciones, que el usuario tendra que aceptar para poder
ingresar a la aplicacion.

Toma de pedidos: Son tres simples pasos. Descargar, crear cuenta, y loggeo. En
menos de 5 minutos un usuario puede tener la app en su Smartphone, sea Android o
Apple.

Facturacion: Es free

Pago: Es free

Contacto: La empresa tendré los mails certificados y las cuentas de Facebook de los
usuarios. Se pueden contactar via mail o por el botén de “contacto” dentro de la
aplicacion. Servird para denunciar, reclamar errores y preguntas frecuentes.
Hospitalidad: La empresa contestara todos los reclamos via mail y se le prestara
principal atencién a las denuncias, por ejemplo, en caso de robo de identidad.

Cuidado: La aplicacién es una red social, por lo tanto la privacidad del usuario cumple
un rol importante. Este punto puede ser configurado por el usuario que establecera que
tan “publica” puede ser su informacion.

Excepciones: Fansbury no hard excepciones entre cuentas de usuarios debido al caudal
esperado a manejar. lgualmente, ante errores de cuenta, el usuario puede contactarse
con el centro de atencién en caso de particularidades.
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Anexo D — Investigacion de Mercados

Guia de Pautas

Entrevista Experto (Previando - Aplicacion)

1.

Tu trabajo se desenvuelve en el &mbito de sistemas? Como es tu trabajo diariamente?

Y trabajas o] trabajaste armando aplicaciones?

Cuales?

Qué factores considera importantes para el armado de una app?

Utilizas alguna aplicacién o sitio web para informarte sobre los deportes? Cuales?

Y encontras algun factor a mejorar en las aplicaciones?

Consideras que es importante que toda la informacién esté en un solo lugar? Por qué?
Y qué hay con la simplicidad y facilidad de uso de las apps? Considera que puede
convivir esta cualidad con un gran caudal de informacién?

Participas o participaste de algun torneo amateur? Qué opina sobre los torneos
amateurs?

Qué opinas sobre la competencia? Es importante competir? Considera que ayudan al
desenvolvimiento social de las personas?

En este momento se muestra la version beta de la aplicacion y se introduce a la persona
acerca del proyecto.( te explico en audio si queres) bajate la app para chequearlo.

Bueno ahora que observaste nuestro proyecto. Qué opinién tenés sobre lo que estamos
haciendo?

Cree que puede ser aceptado por torneos 'y por jugadores?

Qué factores considera importantes a desarrollar? Por qué?
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2.

Sobre el disefio. Te parece practico que se adapten los colores al equipo favorito?

Considera un valor agregado la parte social?

Alguna vez pago6 por una aplicacion? Cual?

Pagaria mensualmente por un servicio digital? O un monto fijo?

Y si la aplicacién tiene éxito, consideraria invertir en publicidad? Por qué? Qué factores
clave tiene que tener para que esto suceda?

Entrevista Experto (Comercial de medios Garbarino)

Tu trabajo se desenvuelve en el &mbito publicitario? Como es tu trabajo diariamente?

Y trabajan con deportes? En el ambito digital también?

Conoces algun sitio web o aplicacibn en donde se publicita? Cuales?

Y por que en esos? Qué factores considera importantes?

Utilizas alguna aplicacion o sitio web para informarte sobre los deportes? Cuales?

Y encontras algun factor a mejorar en las aplicaciones?

Consideras que es importante que toda la informacién esté en un solo lugar? Por qué?
Y qué hay con la simplicidad y facilidad de uso de las apps? Considera que puede
convivir esta cualidad con un gran caudal de informacién?

Participas o participaste de algun torneo amateur? Qué opina sobre los torneos
amateurs?

Qué opinas sobre la competencia? Es importante competir? Considera que ayudan al
desenvolvimiento social de las personas?

Y sobre la publicidad en estos lugares? La considera importante? invasiva? Por qué?

En este momento se muestra la version beta de la aplicacion y se introduce a la persona

acerca

del proyecto.
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Entrev

Bueno ahora que observaste nuestro proyecto. Qué opinién tenés sobre lo que estamos
haciendo?

Cree que puede ser aceptado por torneos 'y por jugadores?

Qué factores considera importantes a desarrollar? Por qué?

Sobre el disefio. Te parece practico que se adapten los colores al equipo favorito?

Considera un valor agregado la parte social?

Alguna vez pago6 por una aplicacion? Cual?

Pagaria mensualmente por un servicio digital? O un monto fijo?

Y si la aplicacion tiene éxito, consideraria invertir en publicidad? Por qué? Qué factores
clave tiene que tener para que esto suceda?

ista Heavy User B2C (Jugador Northchamp)

¢,Cual es tu nombre?

A qué te dedicas?

¢, Qué edad tenés?

¢ Qué deporte realizas en tu tiempo libre?

¢, Cuénto tiempo le dedicas en el dia?

¢ Cbémo se llama el torneo en el que jugas?

¢ Donde recibis la informacion de los resultados del torneo?

¢ Te resulta comodo o crees que seria bueno una aplicacion de estadistica deportiva?

¢ Como tiene que ser una aplicacion deportiva para vos?

¢, Considerds util el formato de Red Social? ¢ Lo utilizarias? ¢ Por qué?
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¢, Cuénto tiempo le dedicés a las Redes Sociales? ¢ Y a las aplicaciones en general?

En este momento se muestra la version beta de la aplicacion y se introduce a la persona
acerca del proyecto.

Bueno ahora que observaste nuestro proyecto. ¢Qué opinion tenés sobre lo que
estamos haciendo?

¢,Cree que puede ser aceptado por los jugadores? Por qué?

¢, Qué factores considera importantes a desarrollar? ¢ Por qué?

Sobre el disefio. ¢ Te parece practico que se adapten los colores al equipo favorito?

¢ Considera un valor agregado la parte social?

SAlguna vez pago6 por una aplicacion? ¢ Cual?

¢Pagaria mensualmente por un servicio digital? ¢ O un monto fijo?

Entrevista Heavy User B2B (Torneo ADAU)

¢, Como es tu trabajo diariamente?

¢, Cuanto tiempo le dedicas en el dia?

¢ Coémo se llama el torneo que organizas?

¢ Por qué medio informas los resultados y estadisticas del torneo?¢ Por qué?

¢ Te resulta cémodo o crees que seria bueno una aplicacion de estadistica
deportiva?¢ por qué?

¢ Cbémo tiene que ser una aplicacion deportiva para vos?

¢, Considerds util el formato de Red Social? ¢ Lo utilizarian? ¢ Por qué?
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¢ Tenés alguna aplicacion? ¢ Cuanto tiempo le dedicas? ¢ Y a las redes sociales?

En este momento se muestra la version beta de la aplicacién y se introduce a la persona
acerca del proyecto.

e Bueno ahora que observaste nuestro proyecto. ¢Qué opinién tenés sobre lo que
estamos haciendo?

¢,Cree que puede ser aceptado por los demas torneos?

¢, Qué factores considera importantes a desarrollar? ¢ Por qué?

e Sobre el disefio. ¢ Te parece practico que se adapten los colores al equipo favorito?

e ;Considera un valor agregado la parte social?
e ;Alguna vez pag6 por una aplicacion? ¢ Cual?

¢, Pagaria mensualmente por un servicio digital? ¢ O un monto fijo?

Entrevistas

Entrevista Experto (Previando - Aplicacion)

Nombre: Marcos Susini

Edad: 27 afios

Ocupacion: Ingeniero en sistemas - Project Manager
Residencia: Palermo

ENTREVISTADOR: Tu trabajo se desenvuelve en el &mbito de sistemas? Como es tu trabajo
diariamente?

ENTREVISTADO: si mi trabajo es de sistemas, soy project manager tanto de ios y de android y
soy responsable de las cosas que pide el negocio, tanto en las fechas de las entregas, como
las valijas que se manejan a través de bluetooth, por ende mi responsabilidad es tanto con los
disefiadores y los de marketing para que la aplicacion llegue bien en fecha y con la calidad de
lo que piden. También mi trabajo consiste es tener en claro todo lo que se tiene que hacer y
realizar seguimiento, ver los trabajos que los programadores van realizando y bueno ver que se
entienda. Mucha ida y vuelta, mucha integracion y bueno ese es mi trabajo diario.
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ENTREVISTADOR: Perfecto, buenisimo.. ¢ trabajaste armando aplicaciones?

ENTREVISTADO: si, trabaje haciendo la de previando, donde ahi aprendi este rol, bueno entre
eso labure con una empresa espafola sobre una aplicacién de medicina. también que me
ayudo bastante.

ENTREVISTADOR: ¢ Qué factores considera importantes para el armado de una app?

ENTREVISTADO: Mira todo es muy importante, pero una cosas mas importantes pero mucha
gente no le da importancia es a todo lo que es el disefio y el dibex, como que la gente cree que
si funciona y ya esta, y no es asi, la gente quiere verlo lindo, entenderlo porque si no es asi la
gente al no entenderlo lo desinstala y se baja una nueva. pero si me das a elegir lo mas
importante es el disefio y el dibex.

ENTREVISTADOR :Perfecto y Utilizas alguna aplicacion o sitio web para informarte sobre los
deportes?

ENTREVISTADO:No, yo no porque soy cero deporte la verdad. Tengo una para hacer ejercicio
nada mas.

ENTREVISTADOR: encontras algun factor a mejorar en las aplicaciones?

ENTREVISTADO:SIi, como me dedico bastante en esto me doy cuenta de las cosas.
ENTREVISTADOR :¢Consideras que es importante que toda la informacién esté en un solo
lugar?

ENTREVISTADO: No, porgue no podes dar mucha informacién, porque la gente esta
acostumbrada a entender mas con imagenes o videos y como uno segmenta la info. La gente
no busca leer, solo busca lo que le interesa y listo. Ahi es importante el yonex, disefio y como
segmentar esa info, Es importante realizar como un arbol de informacién de lo mas importante
a lo menos importante y de menos especifico a mas especifico.

ENTREVISTADOR : Participas o participaste de algun torneo amateur? Qué opina sobre los
torneos amateurs?

ENTREVISTADO: No, pero conozco mucha gente que participa, y sé que es gente bastante
bien, con buenos teléfonos, tiene buen gusto, se fija los colores.

ENTREVISTADOR: Bueno, vos la App, ya la viste. desde la Ultima vez hubo un cambio.
Sacamos lo que es el futbol profesional. Nos enfocamos Unicamente en el nicho amateur.. y
bueno dentro de todo lo que viste en la aplicacion, ocultamos la parte de red social, ya que
consideramos que aun no es importante que los usuarios interactiien entre si.
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ENTREVISTADO: Esta perfecto es paso a paso, esta muy bien.

ENTREVISTADOR: ¢ Qué opinion tienes sobre lo que estamos haciendo?

ENTREVISTADO:La tipografia no me gusta nada, lo veo muy comic. En lo de me olvide la
contrasefa esta super grande, después me parece que el color gris al logearse con mail lo veo
perfecto, aumentaria un poco el color, después lo otro lo veo bien. Ahora me voy a loguear con
facebook.

ENTREVISTADOR: Sobre el disefio. Te parece practico que se adapten los colores al equipo

favorito?

ENTREVISTADO: Mira es una locura, No lo veo mal, tampoco lo veo como que le de un valor
agregado. Debido a lo complicado que es con el tema de programacion.

ENTREVISTADOR : muy bien. Consideras un valor agregado la parte social?
ENTREVISTADO: No, para mi no, la gente ya usa otros formatos donde ellos saben donde esta
la mayoria, mas adelante puedes evaluarlo. pero por ahora no es momento.
ENTREVISTADOR: Alguna vez pagaste por una aplicacion?

ENTREVISTADO: Alguna vez pague por Tinder, y después por otra aplicacion de alarmas que
te media como dormias y listo.

ENTREVISTADOR: Pagaria mensualmente por un servicio digital? :

ENTREVISTADO: si eso lo hago bastante, eso lo banco mas. Pago spotify, netflix, etc.
ENTREVISTADOR Que nosotros tomemos la decisién de ocultar el formato de red social,
claramente el formato de publicidad seria distinto. nose si viste en waze que te aparecen
banners y eso al usuario le puede parecer molesto. Nose que opinas al respecto.
ENTREVISTADO::Si si, hay varias maneras de hacer publicidad. Tenes que ver bien cuando
vas a utilizar la publicidad. aconsejo una publicidad mas en target por ejemplo empresas de
camisetas, que van a querer vender a los jugadores, pero es muy proporcional a la cantidad de

camisetas que le vendes a la gente.

ENTREVISTADOR: Muchas gracias Marco, eso es todo.
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Entrevista Experto (Comercial de medios Garbarino)

Nombre: Mariano Cavalleri
Edad: 22 afios

Ocupacion: Auxiliar de Medios
Residencia: Castelar

ENTREVISTADOR: La aplicacion es de estadisticas deportivas, la idea es que las personas
gue juegan torneos amateur, la puedan usar para beneficio de ellos, entonces hicimos un
producto que no existe hoy en dia, que tiene como distinto es que va a tener un formato de red
social, vos vas a poder seguir a tu equipo, ver las estadisticas de tu equipo y vas a tener un
muro donde podés comentar, subir fotos, interactuar con otras personas, eso es lo que
gueremos hacer distinto, ya que una aplicacion deportiva existe en el &mbito profesional pero
no en el amateur.

Asi que me gustaria que te presentes, comentes tu nombre de pila, edad, estudios, trabajo.

ENTREVISTADO: Mi nombre es Mariano Cavalleri trabajo en Media como auxiliar de medios
hace un afio, tengo 22 afios, vivo en Castelar, zona oeste, por lo general hago mucho deporte,
hoy en dia juego dos torneos fijos.

ENTREVISTADOR: También la idea de esta entrevista era tener la opiniéon de una persona que
se desenvuelva en los medios, porque en la aplicacion va a haber publicidad y queriamos
alguien que trabaje en el &rea de medios en una agencia, por eso te contacté a vos.

ENTREVISTADO: Me parece muy bueno.

ENTREVISTADOR: ¢Tu trabajo se desenvuelve en el area publicitaria? Contame como es tu
trabajo, como te manejas diariamente.

ENTREVISTADO: Diariamente... mi tarea generalmente tiene que ver con la parte operativa de
la compra de medios publicitarios, yo me encargo de generar 6rdenes para comprar €sos
espacios, 0 sea a cualquier tipo de medio, tv, radio, internet, grafico, después certifico esas
salidas, le llevo el control, que llegue a los medios correctamente, tengo contacto con los
medios, cliente y proveedores.

ENTREVISTADOR: Perfecto, ¢Participas de la planificacion de eso, de reuniones, tirando
ideas?

ENTREVISTADO: Hoy en dia si, en planes mas chicos, mas orientado a lo que son plazas del
interior y también en lo que es tv cable. Pero para mi cliente que es Garbarino, no hago la
codificacién gruesa, sino que voy por cosas chicas, pero si.

ENTREVISTADOR: ¢ Trabajaste con deportes?
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ENTREVISTADO: No, nunca trabajé.

ENTREVISTADOR: O sea, en la parte publicitaria, con tema deportes ¢ Trabajaste?
ENTREVISTADO: Si, el torneo pasado compramos en todos los partidos de Artear, Canal 7 y
Canal 9. Asi que si, trabaje mucho con eso, también compramos en canales deportivos como

Fox Sport, ESPN, TyC.

ENTREVISTADOR: ¢Y toda esa publicidad fue para la televisién o en un ambito digital como
paginas web?

ENTREVISTADO: No, vamos mas a la television, en lo digital no esta tan orientado a la parte
deportiva.

ENTREVISTADOR: Bueno, ¢, Conocés algun sitio web o aplicacién donde se publicita? No hace
falta que vos hayas publicitado.

ENTREVISTADO: Si, Olé, TN deportivo, todo pasion, promiedos,etc.
ENTREVISTADOR: Los mas importantes son esos

ENTREVISTADO: Después yo tengo una aplicacion que me tira resultados, que cada tanto
muestra alguna publicidad.

ENTREVISTADOR: Perfecto y ¢, Por qué nombraste estos? ¢ Tienen alguna importancia?

ENTREVISTADO: Son los mas importantes en el ambito deportivo, son los primeros a los que
VOy a ver las noticias.

ENTREVISTADOR: Ahora mas personal, ¢Estos sitios los usas vos para informarte sobre
deportes?

ENTREVISTADO: Si, Ole suelo entrar todos los dias 1 o 2 veces, para ver noticias 0
resultados, mas que nada Olé.

Después si quiero ver resultados tengo una App que veo los fin de semanas.

ENTREVISTADOR: En estos, ¢Vos sentis que hay algo que puedan mejorar respecto a la
informacion que vos buscas o estas satisfecho?

ENTREVISTADO: No, estoy satisfecho, a veces con Ole hay cosas que no estoy de acuerdo,
pero esta bien.
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ENTREVISTADOR: ¢ Consideras importante que toda la informacion a nivel general de todo el
deporte este en un solo lugar?

ENTREVISTADO: Para mi si, podrian darle un poco mas de bola a otras cosas, ole esta muy
orientado al futbol y yo capaz quiero ver como va el partido de handball o partidos de tenis y se
cierra mucho.

ENTREVISTADOR: Sobre las aplicaciones, ¢ Qué hay con respecto a la facilidad de uso de las
aplicaciones, o0 sea consideras que una aplicacion tiene que tener toda la informacién o tiene
que ser facil de usar?

ENTREVISTADO: Si es una aplicacion tiene que ser de usos muy puntuales, por ejemplo yo
tengo una que es solo para ver resultados, porque sino no llegas a ver nada, es mucha
contaminacion.

ENTREVISTADOR: O sea, ¢considerds que no puede convivir toda la informacion y la
simplicidad?

ENTREVISTADO: Podrian convivir pero a mi en lo particular, no me seria util.

ENTREVISTADOR: Otra pregunta del tipo personal, ¢ Vos participas o participaste de un torneo
amateur? Ya me dijiste que si creo.

ENTREVISTADO: Hoy en dia estoy en dos, uno con la empresa y otro con amigos y cada tanto
participo de algunos que me invitan.

ENTREVISTADOR: ¢ Qué opinion tenés sobre los torneos Amateur?

ENTREVISTADO: Esta bueno porque es un partido fijo, mas que nada cuando hay poco
tiempo, le pones emocion, te fijas la tabla de goleadores, querés aparecer siempre, esta bueno
ver las fotos, que te saquen fotos.

ENTREVISTADOR: Buenisimo y sobre la competencia, ¢Es importante competir, vos
consideras que los torneos ayudan al desenvolvimiento social de las personas?

ENTREVISTADO: Para mi si, ayuda mucho porque conoces mucho mas a tu equipo, te haces
mas amigo, te haces mas unido porque estas con algo importante. Yo igual no voy solo a
competir, si es un equipo con el que me divierto, me rio y en la semana hablamos, no me
preocupa tanto ganar, es importante, pero no tanto.

ENTREVISTADOR: Bueno perfecto, esas son unas preguntas mas generales, para que
entremos y veamos la parte social, tecnologica, como la parte de tu trabajo. De la aplicacién ya
te comenté algo, ahora te voy a mostrar como funciona, la idea es que vos sigas a un equipo
con una serie de filtros, en este caso te voy a poner un ejemplo, nosotros tenemos un torneo de
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universidades, asi que elegi una universidad cualquiera, la UADE no esta, entonces vos elegis
en este caso la Universidad de Belgrano y en la aplicacion los colores se adaptan y podés ver
tanto como los proximos partidos de la UB, la tabla de posiciones, el fixture y una tabla que
llamamos top5 que es la de de goleadores, todo eso.

Esta es una version beta, le falta la parte social que la vamos a agregar en una actualizacion,
acé en un costadito hay un inicio donde podés seguir a personas, también seguis al torneo que
puede subir fotos, noticias, vos también podés subir fotos, una parte de red social que le
gueremos agregar como valor agregado. Aca también habria una ficha de partido del equipo
gue seguis.

Ahora que tenés un vistazo mas general de la aplicacién, ¢ Qué opinidn tenés, qué te parece lo
gue estamos haciendo vos que participas no solo desde el &mbito publicitario, sino que sos
participe del torneo?

ENTREVISTADO: Personalmente como participante del torneo me parece muy bueno, porque
te da la posibilidad de seguirlo, le mete emocién, nosotros buscamos sentirnos profesionales
porque somos futbolistas frustrados, lo hablas con tus amigos como si fuese muy en serio y en
realidad es algo que haces una vez cada tanto, ademas las paginas de los torneos son muy
dificiles, no estan bien programadas.

Desde el &mbito publicitario est4d bueno porque es un segmento muy marcado al que se
comunica mucho y determinadas marcas pueden usar el medio para llegar a este segmento de
hombres, mujeres de hockey, deportistas, me parece que publicitariamente es muy interesante,
genera muchas oportunidades.

ENTREVISTADOR: ¢ Vos crees que es un segmento que no esta siendo explotado?

ENTREVISTADO: Si esta siendo explotado, hay muchas marcas pero van a los canales mas
fijos, como ole, pero es muy amplio y esto va a un segmento fijo que son los que hacen
deportes.

ENTREVISTADOR: ¢ Crees que al deportista frustrado como dijiste vos, le llega la publicidad
de este tipo de torneos?

ENTREVISTADO: En la aplicacion le puede llegar, en general hoy en dia puede llegarle pero
se pierde mucho con el resto del publico que pueden no ser deportistas, pero con esto llegas
muy facil.

ENTREVISTADOR: Perfecto, buen aca lo que podes ver es que seguiste a un equipo del
torneo, vos me dijiste que jugaste en dos, esta aplicacién tiene cargado varios torneos y podés
seguir a los dos, no especificamente a uno, vos vas aca pones equipos y podes agregar otro,
en este caso es uno de hockey y podés cambiar tenés otro de la marina mercante.

,Vos crees que puede ser aceptado por los torneos esta idea? Porque vamos a tener que
hablar con ellos.
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ENTREVISTADO: Si, porque le damos un espacio que ellos no tienen, saben que los que
juegan un torneo no son fieles a uno, van jugando y van probando, pero es una posibilidad
porque ellos el 90% creo que no tiene una aplicacion.

ENTREVISTADOR: ¢, Por jugadores vos también crees que puede ser aceptado?
ENTREVISTADO: ¢Qué tengan dos equipos?

ENTREVISTADOR: No, la aplicacion.

ENTREVISTADO: Si, por supuesto es mas facil de chequearlo.

ENTREVISTADOR: ¢ Consideras algun punto importante a desarrollar en la aplicacion?

ENTREVISTADO: Los horarios de los partidos porque a veces lo ponen en las paginas y no
llega bien, que te actualice sobre el préximo partido.

ENTREVISTADOR: Sobre el disefio, ¢, Te parecié practico que se adapten los colores?
ENTREVISTADO: Si, porque asi dividis de qué equipo estas hablando o usando.
ENTREVISTADOR: Perfecto, sobre la parte social, ¢ Te parecié importante, un valor agregado?

ENTREVISTADO: Si, esta bueno porque compartis, hablas con otros equipos al mismo tiempo
0 con tu mismo equipo ir comentandolo.

ENTREVISTADOR: Bueno, por ultimo: ¢Alguna vez pagaste por una aplicacion? En caso que
lo hayas hecho, ¢ Por cual pagaste?

ENTREVISTADO: No pagué por ninguna.

ENTREVISTADOR: ¢ Pagarias por alguna si es muy importante?

ENTREVISTADO: Comprarla, hubiese pagado spotify o netflix, muy fijas que voy a usar si o si.
ENTREVISTADOR: Ahi me dijiste que pagarias mensual, alguna especie de aplicacién

Premium pagés un monto fijo para tenerla.....

ENTREVISTADO: Aplicaciones, netflix y spotify si los pago, podria pagar por una aplicacion si
me es util y no es cara, la pagaria.

ENTREVISTADOR: Joya, sobre tema publicitario si tuviese éxito, ¢Considerarias publicitar
aca?
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ENTREVISTADO: Si, mas para marcas no tan fuertes que no pueden comunicar en medios
muy amplios pero que pueden ir a segmentos chicos que tengan un presupuesto acotado, van
a ese segmento y es mas efectivo.

ENTREVISTADOR: ¢ Consideras algun factor clave para que esto pase?

ENTREVISTADO: El publico al que se comunica es muy importante, marcado, fijo y consume
muchas cosas deportivas.

ENTREVISTADOR: En cuanto a trafico de personas, ¢Cuantas deberia haber para tener
publicidad?

ENTREVISTADO: Para empezar a tener 1000 personas minimos para que sea Util de usuarios
activos.

ENTREVISTADOR: Bueno Marian esto fue todo, muchas gracias.

Heavy Users - B2B (Torneo ADAU)

Nombre: Fernando Moretta

Edad: 54 afios

Ocupacion: Profesor de Educacion Fisica - Coordinador de ADAU
Residencia: San Isidro

ENTREVISTADOR: Buen dia, me presento, mi nombre es Nicolas Rodriguez. Me gustaria que
te presentes, cual es tu nombre, tu ocupacién? que deportes haces en tu tiempo libre?

ENTREVISTADO: Mi nombre es fernando moretta, soy profesor de educacion fisica, estoy
ahora a cargo de la coordinacion de los deportes en ADAU. Mi deporte principal fue siempre el
tenis, y después dentro del de la educacion fisica y el deporte en si, participando en varias
actividades, incluyo el futbol como buen argentino, participo y juego al futbol, pero mi deporte
es el tenis.

ENTREVISTADOR: Cuéanto tiempo te dedicas al dia en tu trabajo? como se distribuye el
tiempo?

ENTREVISTADO: Mi trabajo hoy por hoy esta dividido en dos. Uno es ADAU, que es
universitario, cuatro mafianas trabajando en la parte administrativa y logistica, y despues los
fines de semana, dependiendo la actividad que haya a nivel torneos, y despues de lunes a
viernes por la tarde, hace 20 afios que trabajo en un colegio primario y secundario dando
educacion fisica.

ENTREVISTADOR: Contame un poco sobre el torneo ADAU, como manejan las estadisticas?
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ENTREVISTADO: Este afio ADAU cumple 20 afios, significa asociacién del deporte amateur
universitario. Es una entidad que engloba a todasa las univ de la gran mayoria privadas, de las
cuales 13 son las fundadoras, y desp hay universidades nacionales e institutos. hoy por hoy
estan participando 24 univer e institutos en las 9 disciplinas que se desarrollan actualmente. Es
una asociacion sin fines de lucro en la cual el objetivo principal es brindarle a los alumnos univ
un marco de actividad deportiva y encuentro entre universidades.

ENTREVISTADOR: Por qué medios de comunicacion informan el torneo?

ENTREVISTADO: Hoy por hoy estamos trabajando con una pag web, ahi volcamos
semanalmente toda la info de todos los deportes. Este afio hicimos un cambio de proveedor
con la pagina, fue un poquito lento porque hubo también ensayo y error de nuevas
incorporaciones que no teniamos el afio pasado, y de parte nuestra también tuvimos que
aprender como es el sistema para subir informacién semana a semana. Cada organizador del
deporte lo hace de forma directa, y la info restante lo hacemos desde la secretaria. No hemos
tenido todavia la posibilidad de estar al dia. Las actividades se juegan viernes sabado y
domingo y mi idea es tener el lunes toda la info volcada en la pagina. No se esta logrando de
los 5 0 6 deportes que se juegan en la semana, 1 0 2 no llegan.

ENTREVISTADOR: Por algun motivo en especial?

ENTREVISTADO: La pagina es nueva, la persona que la esta armando es nuevo en este
ambito, y nos encontramos que todos los fines de semana los lunes hay que modificar algo o
corregir sobre la marcha. Con la tecnologia de hoy lo ideal es tener todo en el mismo momento
a mas tardar el lunes después de los partidos.

ENTREVISTADOR: Y para comunicar el torneo, promoverlo, como se manejan?

ENTREVISTADO: Cada torneo tiene un organizador, esa persona esta involucrada en mandar
toda la info ya sea a cada universidad, a los entrenadores, y en algunos casos tenemos
comunicacion con los capitanes de cada equipo. Trabajamos con excel para enviar las tablas.
Y por otro lado tenemos comunicacion directa por grupos de whatsapp ante urgencias. Se da
gue muchos findes surgen cambios de sede, cambios de horario.

ENTREVISTADOR: Las univ ayudan con esto? Y si empieza un nuevo torneo, como consiguen
incentivar?

ENTREVISTADO: Si, si. Ayudan. Cada departamento de las universidades manejan de manera
interna de manera independiente. Nosotros buscamos por medio de la pagina, tambien en
facebook, difundir la mayor cantidad posible, ya sea con avisos, con imagenes y demas de
todos los torneos. Pero todo lo que sea participacion directa de los equipos y de sumar
jugadores, deportistas y atletas eso queda en cada universidad, porque de las 24 univ que
estan participando, no todas tienen todos los deportes. El fatbol es el mas numeroso, pero hay
universidades que s6lo desempefian torneo de ajedrez, 5 que participan en tenis, singles y
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dobles, algunos con dos equipos en hockey, basquet femenino y masc, volley femenino y
masculino. No todas las univ participan de la misma cantidad de deportes.

ENTREVISTADOR: Le gustaria tener mas control en esta parte de la comunicacién y no
depender de las universidades?

ENTREVISTADO: Cada universidad es la que pone el limite de que actividades presenta. No
todas trabajan el mismo presupuesto. Entonces hay universidades que pueden darle mas
propuestas a los alumnos, otras no lo tienen tanto y dependemos de qué cantidad de
propuestas pueda cada universidad. Obviamente, sabiendo ADAU las univ que mas propuestas
tiene, hacemos hincapié para que se anote en mas deportes.

ENTREVISTADOR: Como notas a la juventud y la tecnologia, qué opinas sobre la conexién
gue tienen hoy en dia?

ENTREVISTADO: Yo con 50 afios, esto 20 afios atras no se veia ni loco y ni pensabamos que
ibamos a tener este caudal de informacion, que hoy los chicos la tienen en forma diaria y al
momento. Hoy por hoy se ve muchisimo que los chicos estan al dia con el celular, conectados
todo el tiempo, ya sea con distintas aplicaciones, fuera de lo que sea ADAU, completamente
involucrados con la informacion via celular.

ENTREVISTADOR: Y las redes sociales?

ENTREVISTADO: Si, por lo pronto lo veo en mis dos ambientes. Los mas chicos cuando tienen
la posibilidad estan continuamente con el teléfono en la mano. Mismo mi hija ni bien entra a
casa. Hoy por hoy cambidé muchisimo, todo tipo de informacién. Hoy en el colegio, mismo sea
para informar las notas del boletin y demas, esta volcado a nivel tecnolégico. Los chicos lo
recibe en el celu o PC.

ENTREVISTADOR: Crees que hay que adaptarse, o controlarlo y restringirlo?

ENTREVISTADO: Yo veo que la tecnologia tiene su pro y su contra. Como pro, los chicos y la
familia pueden recibir la info en forma diaria sin ningdn problema, y como contra sabemos que
las redes sociales, mas que nada a los chicos y adolescentes, pueden traer problemas de
bullying, de secuestros, que vemos de forma diaria. Hay que tomarlo con pinzas, saber
cuidarlos, y bajarle a los mas chicos lo bueno y lo malo que esto trae

En este momento se muestra la version beta de la aplicacion y se introduce a la persona
acerca del proyecto.

ENTREVISTADOR: Qué opinién tenés sobre lo que estamos haciendo? Puede ayudar a los
torneos y jugadores?

107

17



) UADE

ENTREVISTADO: Todo este tema tecnoldgico tenemos que si 0 si empaparnos, entenderlo,
porque estos avances son el futuro, y cada vez va a ser mas avanzado. No podemos estar
ajenos a estas innovaciones. Los alumnos pueden engancharse, porque viendo en este caso
gue hay otras aplicaciones que utilizan en deportes a nivel nacional, internacional, de los
deportes que siguen, el hecho de tener una misma aplicacion para lo que ellos estan haciendo,
la verdad es barbaro. Lo veo en facebook de ADAU cuando subo info semana a semana o
fotos, los mismos alumnos se ven, sabemos que es un gancho para ellos, les gusta estar y
verse ahi. Mas que nada en este caso, con una aplicacién de resultados y todo, quizas en
estas instancias que estamos ahora en una instancia de fines de torneo, si pueden estar minuto
a minuto, si pueden ver que pueden conseguir un titulo o clasificar, esta bueno que no
necesitan esperar a mitad de semana para verlo.

ENTREVISTADOR: Sobre el disefio? Te parece bien que los colores se adapten a cada
equipo?

ENTREVISTADO: Es parte quizas de darle identificacién y personalidad a cada universidad.
Todas las univ tienen uno o dos colores representativos. Quizas eso esta bueno. No conozco
otras apps que hagan lo mismo, tienen una misma tonalidad. Que cada equipo tenga su
identidad esté bueno.

ENTREVISTADOR: Originalmente habiamos pensado tener un muro, un inicio, para que
puedan interactuar entre ellos. Qué opinas sobre esa parte social?

ENTREVISTADO: Si es un muro lo veo bien, no estoy en contra. Lo que no me gusta porque lo
he vivido en paginas, si se incorpora un foro, al no haber un control, termina siendo muy
agresivo, porque en todos los casos es anénimo. Esos foros terminan siendo muy agresivo, y
en nuestro caso como somos universitarios, donde buscamos todo lo educativo, no sumaria. Si
un muro, como si fuese facebook, donde los chicos pueden subir imagenes, porque los chicos
les gusta verse, ahi no hay problema.

ENTREVISTADOR: Alguna recomendacion final?

ENTREVISTADO: Me parece que a futuro pueden ver la posibilidad de que en la app todos
puedan ver todos los deportes. Por ejemplo, yo soy de San Andrés y poder ver como va el
resto, en el mismo torneo como va cada equipo, no solo mi equipo personal, y como esta San

Andrés en todos los deportes. Que no sea necesariamente un equipo para ver.

ENTREVISTADOR: Por ultimo, qué opinas sobre mostrar mucha informacion o enfocarse en la
simplicidad de uso?

ENTREVISTADO: Hoy los chicos son bastantes simplistas y les gusta mas lo directo. En primer
lugar ver lo que ellos hacen y ver sus cosas. Después havegan y ven toda la informacion.
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ENTREVISTADOR: Eso es todo. Muchas gracias Fernando.

Entrevista Heavy User B2C (Jugador Northchamp)

Nombre: Juan Manuel

Edad: 23 afios

Ocupacion: Pasante de Marketing

Residencia: Palermo

ENTREVISTADOR: Hola que tal, ¢,como es tu nombre?
ENTREVISTADO: Juan Manuel.

ENTREVISTADOR: ¢ A qué te dedicas?

ENTREVISTADO: En este momento estoy realizando una pasantia en el area de Marketing de
la empresa tabaquera Philip Morris.

ENTREVISTADOR: ¢ Y qué edad tenés y donde vivis?
ENTREVISTADO: 23 afios y vivo en Palermo.
ENTREVISTADOR: ¢, Qué deporte realizds en tu tiempo libre?

ENTREVISTADO: Bueno en mi tempo libre suelo jugar al fatbol, es mas, estoy anotado en un
torneo de fatbol amateur, asi que ese es el deporte que siempre suelo practicar.

ENTREVISTADOR: ¢ Cuanto tiempo le dedicas al dia?

ENTREVISTADO: Y depende, hay veces que entre semana se arman dos partidos y a veces
ninguno, hay veces que se organiza entre amigos, hay veces que me invitan a otros torneos.
Todo esto ademas de mi torneo que juego una vez a la semana. Asi que es depende como se
organiza en la semana, ya que no estaria entrenando en un equipo. En promedio jugaré dos
veces a la semana.

ENTREVISTADOR: ¢ Cémo se llama el torneo donde jugas?

ENTREVISTADO: Northchamp.

ENTREVISTADOR: ¢, Dénde recibis la informacion de los resultados del torneo?

ENTREVISTADO: EI torneo te manda por mail todos los resultados, te manda la fecha de la
proxima semana, te manda la tabla de posiciones, te manda si se suspende el partido, etc. Y
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ademas esta la pagina web dénde te podés meter, y la verdad que la cargan bastante rapido, el
lunes al mediodia o a la tarde ya estan todos los resultados del fin de semana cargados.
ENTREVISTADOR: ¢ Te resulta cdmodo o crees que seria bueno una aplicacion de estadistica
deportiva?

ENTREVISTADO: La verdad que es comodo recibir todos los mails y después visitar la pagina
web y ver que esta cargada bastante rapido es un punto a favor. No se si seria correcto decir
gue es comodo, pero incobmodo no es. El tema de que te manden mails todo el tiempo, y que se
comuniguen con vos todo el tiempo para decirte algo urgente, ahi la verdad que uno ve que se
preocupan en informarle a la gente lo que va sucediendo en el torneo.

Pero mas alla de esto, me parece que una aplicacién de estadistica deportiva para deportes
amateur, tanto futbol como cualquier otro, me pareceria algo muy interesante porque uno
cuando se mete al celular y no tenés wifi, y al no tener una computadora encima, no se suele
meter a internet porque gastds un montdén de datos, o capaz uno no ve los mails desde el
teléfono. Yo me suelo meter a las redes sociales o a distintas aplicaciones, y me parece que
desde el teléfono seria una herramienta muy buena tener una aplicacion que brinde estas
estadisticas para ver todo lo que ocurre en los diferentes torneos. La verdad que si me parece
una buena idea.

ENTREVISTADOR: Perfecto, ¢ Como tiene que ser una aplicacion deportiva para vos?

ENTREVISTADO: Una aplicacién deportiva para mi tendria que ser una aplicacion que tenga
toda la informacion posible. En mi caso, por ejemplo, prefiero tener una aplicacion que tenga
toda la informacion, antes que varias y que tenga que meterme siempre en una para buscar
cierta informacion, en otra para otros datos, y asi. Ahi se pierde tiempo, ademas a mi no me
gusta tener tantas aplicaciones descargadas sobre un mismo tema, y un montdn de cosas,
entonces me parece que una aplicacion deportiva tiene que reunir la maxima cantidad de
informacion posible.

ENTREVISTADOR: ¢ Consideras util el formato de Red Social? ¢,Lo utilizarias?

ENTREVISTADO: Bueno, en un principio me parece que no se si mucha gente lo utilizaria. Yo
por ejemplo a lo mejor no, por el hecho de que ya hay muchas redes sociales que uno
interactla todo el tiempo y seria tener una mas. Es dificil meter una red social mas para que la
gente empiece a comentar y esas cosas. Aunque haya 20 redes sociales uno siempre utiliza 2
0 3, por el hecho de que es imposible usar y abarcar todo, entonces me parece que a lo mejor
en un principio no sé si seria tan util, pero capaz con el paso del tiempo se empieza a usar,
empezas a ver que la gente lo usa, se empieza a poner de moda, menciones entre equipos,
cosas asi, y a lo mejor si, no digo que no lo utilizaria. Pero bueno, basicamente eso.

ENTREVISTADOR: ¢ Cuanto tiempo le dedicas a las Redes Sociales? ¢ Y a las aplicaciones en
general?
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ENTREVISTADO: A las redes sociales y a las aplicaciones en general, emm.. Yo creo que
cada 5 minutos en promedio agarro el celular para meterme en alguna red social o alguna
aplicacion asi que la verdad que todo el tiempo estoy conectado. El celular lo tengo siempre a
mano, me fijo siempre en cosas, asi que me parece que constantemente le dedico tiempo a
alguna red social.

En este momento se muestra la version beta de la aplicacion y se introduce a la persona
acerca del proyecto.

ENTREVISTADOR: Bueno ahora que observaste nuestro proyecto. ¢Qué opinion tenés sobre
lo que estamos haciendo?

ENTREVISTADO: La verdad que por lo visto me parece una idea buenisima Me parece algo
espectacular lo que estdn haciendo por lo que les dije antes, es algo muy util tener una
aplicacion que te de toda la informacién del torneo que estas jugando, sea cual sea el deporte,
y aparte te garantiza tener a mano toda la informaciébn que quieras y a tiempo real y
actualizado, sin tener que meterte desde el celular a una pagina web o revisar tu correo. La
verdad que me parece una idea muy buena lo que estan haciendo.

ENTREVISTADOR: ¢ Cree que puede ser aceptado por los jugadores? Por qué?

ENTREVISTADO: Si, la verdad que si. Yo creo, por lo menos desde mi punto de vista, que
cualquiera que juegue un torneo amateur y ve gue esta esta aplicacion, y esta su equipo y su
torneo, me parece que se lo descargaria porque es una herramienta muy buena para estar
informado todo el tiempo de tu torneo, de las estadisticas y de toda la informacion. Ademas
estaria todo integrado en una aplicacion, que es lo que hoy en dia mas usa la gente
basicamente.

ENTREVISTADOR: ¢ Qué factores considera importantes a desarrollar? ¢Por qué?

ENTREVISTADO: Bueno yo vi el modelo Beta. Yo creo que a desarrollar podrian enfocarse en
poner toda la informacion posible para que todo el mundo tenga la aplicacion y no necesite
tener que meterse desde el celular a la web del torneo o fijarse en los mails. Yo creo que asi
podria tener éxito el producto.

ENTREVISTADOR: Sobre el disefio. ¢ Te parece practico que se adapten los colores al equipo
favorito?

ENTREVISTADO: Yo creo que seria un valor agregado que le podrian poner ya que uno se
sentiria mas identificado con la aplicacion y, nada, una identificacién que te da el tener los
colores de tu equipo. Pero al mismo tiempo, si la aplicacion tiene el mismo color para todo el
mundo tampoco esta nada mal. Es como te dije, un valor agregado.

ENTREVISTADOR: ¢ Considera un valor agregado la parte social?
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ENTREVISTADO: También, como el tema de adaptar la aplicacion los colores del equipo, la
parte social puede ser un valor agregado pero que en un principio a lo mejor no se usa mucho
ya que capaz la gente solo quiere entrar, ver la informacion que busca, y salir de la app, sin
guerer interactuar ni nada. Después a lo mejor, de a poco, la gente se va a ir adaptando, van a
empezar a usarla, y a partir de ahi que todo el mundo lo termine utilizando.

ENTREVISTADOR: ¢ Alguna vez pag6 por una aplicaciéon?

ENTREVISTADO: La verdad que nunca pagué por ninguna aplicacion. Lo que busqué o
necesité eran aplicaciones gratis.

ENTREVISTADOR: ¢ Pagaria mensualmente por un servicio digital?

ENTREVISTADO: Mira, la verdad que actualmente pago por servicios digitales como Spotify o
Netflix, porque la verdad que a un precio muy bajo te dan servicios muy buenos tanto de
musica como de peliculas. Asi que seguramente pagaria, si es un servicio que me brinda algo
atil, o que me puede servir, 0 me genere entretenimiento, y cualquier cosa que sea de mi
interés, y seguramente a un precio fijo razonable yo pagaria mensualmente ese servicio.

ENTREVISTADOR: Gracias Juan Manuel, estamos en contacto.

Preguntas encuesta

Sexo?

Edad?

Zona de residencia?

Ocupacion?

Participas o participaste de un torneo deportivo?

abrwne

6. En qué deportes participa o particip6?

7. Con qué frecuencia participas en un torneo amateur?

8. Por qué medio se informan sobre el torneo que participas/participaste?

9. De los siguientes medios deportivos, cual consideras como el mas importante?

10. A través de qué medio se informa sobre el torneo?

11. De los siguientes medios deportivos, cual considera como el mas importante?

12. De los siguientes redes sociales, cudl consideras como el mas importante?

13.Y el segundo més importante?

14.Y el tercer mas importante?

15. Con qué frecuencia diaria utilizas las redes sociales? 5hsomés/4hs/3hs/2hs/1
hs o menos

En este momento se muestra la version beta de la aplicacién y se introduce a la persona
acerca del proyecto.
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Consideras util que toda la informacion del deporte amateur esté en un solo lugar?
Considera necesario un sistema de tutorial para el primer uso?

Qué factor considera como mas importante a la hora de desinstalar una aplicacion?
Cémo considera el formato de red social? (1 al 7)

Qué factor considera mas importante? (1 al 7)

Analizar la siguiente afirmacion: “Las notificaciones es el servicio mas importante de la
aplicacion” (1 al 5)

Analizar la siguiente afirmacion: “Que la estética de la app dependa de los colores del
equipo favorito, hace a la aplicacién mas atractiva” (1 al 5)

Analizar la siguiente afirmacion: "Para poder difundir la aplicacion, es necesario
comunicarla en las redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter" (1 al 5)

Estarias dispuesto a descargarte la aplicacion?

Estarias dispuesto a pagar un monto mensual por la aplicacién?

X0 E — Diseino de producto

Sistema Administrador de Torneos o “Admin” (B2B)

FANSBURY =

Equipos
e Administrador g

MENU

U Equipos

& Partidos

@ Jornadas

i Jugadores

B Pplanillero

ID NOMBRE DESCRIPCION

164 UBAA UBAA = n
165 LSEF A ISEF A « n
166 UNAJ (Jauretche) UNAJ = n
167 U.San Andrés A SAN A = n
168 U. de Palermo up = u
169 U.CA A ucaa = n
170 U. Salvador A USAL A = n
171 U. Morén A MOR A = n
251 U. de Belgrano ue & n
252 U.CES. UCES & b
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FANSBURY = &

Fartidos
9 Administrador

# > Partidos » Seleccione Torneo

MENU
Equipos Seleccione Torneo:
partid CLAUSURA '17 RAUL GIUDICE - CAT A >
Jornadas
CLAUSURA 17 RAUL GIUDICE - CAT B >
Jugador
CLAUSURA 17 RAUL GIUDICE - CAT C >
Planillero
XX ANIVERSARIO >
COPA DE PLATA >
COPA DE ORO >

FANSBURY = &
Administrador
ID PARTIDO HORARIO JORNADA STATUS RESULTADO
MENU
2693 UNAJ (Jauretche) vs U. Morén A 02/09/2017 14:00 Fecha1 Finalizado 2-0 & n
Equipos
2694 U, Salvador Avs WLCAA 02/09/2017 16:00 Fecha1 Finalizada 0-z = u
Partidos
2605 U. San Andrés A vs LS.E.F. A 02/08/2017 16:00 Fecha 1 Finalizado 1-1 = n
2606 UB.A Avs U. de Palermo 02/08/2017 16:00 Fecha 1 Finalizado 4-1 = u
2697 U. Morén Avs U. Salvador A 09/09/2017 14:00 Fecha 2 Finalizado 2-1 @ u
2693 IS.EF.Avs U.BA A 09/09/2017 16:00 Fecha2 Finalizado 0-2 = u
2699 U.CA. Avs U. 5an Andrés A 09/09/2017 16:00 Fecha2 Finalizado 2-1 = u
2700 U. de Palermo vs UNAJ (auretche) 09/0%/2017 16:00 Fecha2 Finalizado 3-3 = u
2701 UNA] (Jauretche) vs LS.EF A 23/09/2017 14:00 Fecha3 Postergado o-0 = n
2702 U. salvador A vz U. de Palermo 23/08/2017 16:00 Fecha 3 Finalizado 2-1 = %
inicio 2|3 n

FANSBURY

MENU

FINALIZADO

114



(@) UADE

FANSBURY

Administrador

Aplicacion (B2C)
Version Beta

LIS AP

U.CA. A

EF PROXIMO PARTIDO POSICIONES FIX

Fansbury Sports

Usuario o Email I
A VS

Contrasena

I.S.EF. A

Olvidé mi contrasena

Q Sabado 28 De Oct. 16:00hs

@ Albania ( A Confirmar)
Iniciar sesion con Facebook

&9 Arbitro a confirmar

No tienes cuenta? Registrate
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O W ° 421724

U.CA. A

PROXIMO PARTIDO POSICIONES FIX

Tabla de posiciones

#  Equipo Pl PG| PE PP DG  PT

-

Y UNAI | 4 | 3 1 0 7 | 10
2 (QUBAA| 5 | 3 | 1 | 1 | 4 |10
3 |9SANA| 5 | 3 | 1 1 3 |10
4 |@QUCAAl 5 | 3 [0 | 2 | 1| 9
5 | LISEFA| 4 | 1 | 2 | 1 0| 5
6 | M MORA 5 | 1 1|3 |-3]|4

7 |8 USALA 5 | 1 1 3 (5 | g

Eup

o]
w
o
1
»
~
=3

LIRCA 4 A = 1724

Mis Equipos

\, 7 Y °
N
A

Hockey - U. San Andrés A

Ha*°

Fatbol - U.CA.A

0O W '° 401724

U.CA.A

FIXTURE TOP FIVE( PROXIMAMENTE )

Tabla de fixtures

Fecha 6

<

Sabado 28/10

14hs () UBA.A-U.Salvador A £

16hs ¥4 U. San Andrés A - UNAJ (Jauretche) lJ

16hs L. ISEFA-UCAA

© 0 0 ©

16hs _M_U. Morén A - U. de Palermo m

(ON™ O W 421725

X Configuracioén v

Apellid

n Facebook

Términos y Condiciones

116



(&) UADE 137

Bocetos Version Nativa

A continuacioén dos bocetos graficos de la proxima versién con los tabs de Estadisticas y Perfil:
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Anexo F — Decisiones Financieras

Tablero de Control

SATISFACCION DEL CLIENTE B2B

% de quejas

sobre el Reclamos
Quejas/Reclamos total de mes/Clientes x=<4% | 8%<x<7% | x>=7%
clientes por Totales
mes
Cantidad de
clientes

nuevos en | clientes nuevos
Clientes Nuevos | premium en | mes x/clientes | x>=2% | 0%<x<2% | x=<0%
comparacion | nuevos mes x-1
con el mes
anterior

% de

. .. usuarios .
Satisfaccion usuarios

. aportados .
usuarios de P torneo/usuarios | x>=20% | 20%<x<10% | x=<5%
por torneo
torneo totales torneo
vs total

torneo
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CONTROL DE CALIDAD B2C

% de caidas

Caidas de . .
. de servidor caidas mes x/
servidor R x=0 x<1 x>=1%
mensual vs | caidas mes x-1
mensual .
mes anterior
Cantidad de . .
. desisntalaciones
Desinstalacion usuarios que mes x/
eliminan la . . x=x<1 1<x<1,10| 1,10=<x
de la App desisntalaciones
App vs mes
. mes x-1
anterior
Velocidad de
carga media
Velocidad de me.s 1/ Real mes x/Real x=<1 |1<x<110| 1,10=<x
carga Velocidad de mes x-1
carga media
mes 0
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