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RESUMEN EJECUTIVO

A continuacién se presenta un plan de marketing para el servicio de suscripcion a la
caja de productos de la red de medios digitales "Oh My Disney" para el publico
millenial en Latinoamérica. Este proyecto innova combinando una voz que vive en el
mundo digital con productos fisicos para llevar la identidad, las historias y los
personajes de la marca a los hogares de los fans de Disney, Marvel y Star Wars en
Argentina.

"Oh My Disney" es la voz de Disney en el mundo digital. A través de contenidos
audiovisuales y editoriales se comunica en el mismo lenguaje que utilizan los
Millenials. OMD acomparfia las tendencias de las redes, estando presente en las
conversaciones digitales y re significando la marca Disney a través de contenidos
creativos y originales.

Ante la necesidad del fan de relacionarse con sus pasiones e intereses de manera
experiencial y teniendo la experiencia de los parques de Disney tan lejos es que
acercar la “magia” de Disney en Latinoamérica se vuelve un atractivo para el
potencial cliente.

El producto consiste en la suscripcion online a una caja que el comprador recibira en
su domicilio mensualmente. Con un disefio especial, llevara en ella un surtido de
productos pensado y disefiado para el usuario. Se propone un negocio para un
mercado de nicho, como lo es el mundo de fans millenial de Disney haciéndole llegar
al publico sus personajes, historias y distintas propiedades intelectuales.

El proyecto tiene como fecha de lanzamiento al publico en enero de 2018. Se
planificé y estudioé un presupuesto para ser utilizado a lo largo del primer afio para
luego continuar creciendo con una proyeccién a 5 afios. Se llegara al punto de
equilibrio a principio del segundo afio y se estiman margenes acumulados en los
primeros 5 afios de mas de 10 millones de pesos argentinos.

La clave que le dara sustentabilidad al proyecto es la innovacion del target dado que
se buscaréa acercarse al fan de Disney como consumidor desde los medios digitales
hacia el mundo fisico en Latinoamérica. La coexistencia entre el mundo online y
fisico es quizas el atributo de la caja que brindara mayor innovacion a la manera en

la que se relacionan la marca con sus consumidores.



El proyecto posee una estrategia de comunicacion sdlida en cuanto a los contenidos
afines al target con fuerza en la red de medios "Oh My Disney", influencers, eventos
y otros medios offline de la compaiiia “The Walt Disney Company”.

En este plan se desarrolla la comercializacion en Argentina, para luego de los
primeros aprendizajes y la consolidacion del servicio, se pueda expandir a otros

mercados Latinoamericanos como México, Colombia, Brasil y Pera.



INTRODUCCION

El trabajo que se desarrollard a continuacion es una idea de producto fisico y digital
qgue ha nacido en el equipo de estrategia digital para el segmento Millenials! en la
compania “The Walt Disney Company Latin America” de medios y entretenimiento.
Esta idea surge a partir de la consolidacion de un red de medios digitales llamada
‘Oh My Disney Latinoamérica”, dirigida al target millenial y con el objetivo de

expandir la rentabilidad de productos digitales y fisicos.

En este plan de marketing se desarrollara la planificacion de la ejecucion del modelo
de negocioso a partir del desarrollo de producto, experiencia del consumidor, plan de
comunicacion y posicionamiento exitoso. Con el fin de introducir al lector y adelantar
algunos puntos que se veran desarrollados a lo largo de este trabajo, se puede
mencionar que el primer diferencial o propuesta de valor destacada de este proyecto
de producto es llevar la magia, creatividad y calidad de Disney a las casas de los
fanaticos de Disney en Argentina. La propuesta definitiva es el lanzamiento de una

Caja de Suscripcion de Productos Oh My Disney para los usuarios de Argentina.

La red de medios digitales Oh My Disney es un medio digital multiplataforma que se
conecta con los consumidores y fanaticos de Disney, a través de su mismo lenguaje
y codigo, para llevarles el “Mundo de Disney” al dia a dia. Es la voz millenial de
Disney en Latinoamérica. La red se conforma de un sitio web, un usuario certificado

de Instagram y Twitter, una fan page de Facebook y un canal de YouTube oficial.

La primera aproximacién que podemos hacer sobre el modelo de negocio es que a
través de los medios de Oh My Disney se venderda y promocionara la caja de
suscripcion oficial de “Oh My Disney”. Esta tendra una variedad de productos
sorpresa especificamente diseflados para fanaticos millenial de Disney, quienes la
podran recibir en su domicilio por Unica vez o mensualmente. Se presentara en
detalle todo su desarrollo con las explicaciones pertinentes acerca del contexto social
y econdémico que permitirian el funcionamiento de este negocio en Argentina y un
posterior modelo que lo conduzca al lanzamiento en otros territorios pertinentes de

Latinoamérica, como México y Brasil.

1 Gutierrez, M, “Millenials al timén del mundo” , Diario El Cronista, Septiembre 2017.
https://lwww.cronista.com/columnistas/Millennials-al-timon-del-mundo-20170921-0057.html



ANALISIS DE SITUACION

Para comenzar con la exposicion de este modelo, es necesario comenzar con un
analisis del contexto en el que se quiere lanzar el producto. A continuacion, se
presentan un modelo frecuentemente utilizado para entender en donde se inserta la

marca y el producto.

PEST (Politico, Econémico, Social, Techol6gico)

Se presentan cuales son los factores externos que funcionan como variables

influyentes en el desarrollo del nuevo producto.

Politicos/legales: Con una poblacién de 40 millones de habitantes, Argentina es uno
de los paises de habla hispana que cuenta con un fuerte desarrollo del sistema de
medios de comunicacion, fruto de la extension de su sistema educativo y de
condiciones histéricamente favorables al acceso de la poblacién a los bienes y
servicios de la cultura. Organizado politicamente como una republica representativa y
federal, transita hoy por un proceso democratico que lleva 35 afios ininterrumpidos
de gobiernos elegidos por el voto de los ciudadanos, luego del retorno al régimen

constitucional en 1983.

La poblacién argentina es una fusion de diversos grupos nacionales y étnicos como
resultado de sucesivas olas inmigratorias, con una clara preponderancia de personas
con ascendencia europea (principalmente espafioles e italianos), que totalizan el 97

por ciento de la poblacion.

Argentina es un pais con una baja densidad poblacional (14,4 hab/km?2), mayormente
concentrada en las areas metropolitanas (92 por ciento versus apenas el 8 por ciento
de poblacion rural), y un gran porcentaje de ciudadanos mayores de 60 afos (14,5
por ciento). Posee altas tasas de expectativa de vida (75,5 afios) y de alfabetizacion

(97,7 por ciento).

El pais atraves6 una crisis econdmica, social y politica en diciembre de 2001, de la
cual intentd emerger dentro de un marco de estabilidad institucional, seguido de un

proceso de expansion econémica que incluyé una reduccion importante de su deuda



externa. La Argentina se caracteriza por tener inestabilidad econémica y altos niveles
de inflacion. En el afio 2015, después doce afios de gobierno del partido Frente Para
la Victoria, el partido Cambiemos gano las elecciones prometiendo un cambio del
rumbo de la politica econdmica del pais con medidas que lleven a una menor
inflacion, acceso al crédito, pobreza cero, y transparencia gubernamental y fiscal.
También una politica de blanqueamiento del dinero, del empleo informal, hacia la

digitalizacion de las transacciones monetarias y agilidad para el comercio exterior.

Econdmicos: En la Argentina se viven tiempos de una inestabilidad econdmica,
crisis de empleo y una crisis de pobreza del 29% de la poblacion. Por el cambio de
gobierno hay altas expectativas de que lentamente la economia mejore para todos
los habitantes. Dentro de este contexto de cambio de gobierno, el lanzamiento de la
caja de suscripciéon de Oh My Disney tiene abiertos diferentes aspectos que hace
unos afos eran criticos, como la agilidad para el comercio exterior, la proliferacion
del e-commerce? y el acceso a tecnologias de la informacién y la comunicacion para

toda la poblacién.

También existe un 71% restante de la poblacién que tiene una mejor situacion
econdémica y pueden usar una parte de sus ingresos u ahorros para productos que no
son de primera necesidad. Dado que la capacidad de ahorro se ve amenazada por la
inflacion es que muchos asalariados y también el publico millenial con bajos gastos
por cuestiones de edad, es que deciden utilizar el dinero para “disfrutar el momento”
en vez de que sus ahorros de devallen dia a dia. Y es asi que sus comportamientos
de consumo se relacionan directamente con el placer, el disfrute y el entretenimiento.
Es en ese espacio donde el fanatismo y el target de nicho guiado por el placer del
disfrute es que la audiencia millenial de OMD podra decidir comprar una caja de

suscripcion exclusiva.

El informe publicado por la CACES? revela que el e-commerce cada vez tiene mayor
penetracién en la poblacion ya que el 90% de los argentinos con acceso a conexion

ya compraron de manera online al menos una vez. Y que la industria online facturé $

2 “Avanza el e-commerce en la Argentina”, Revista Apertura, Febrero 2017.
http://www.apertura.com/economia/Avanza-el-e-commerce-en-la-Argentina-crecio-un-51-en-2016-
20170217-0002.html

3 Camara Argentina de Comercio Electrénico



102.700 millones en 2016, este numero representa 75 millones de productos

comprados, casi el doble que en 2015.

MercadoLibre* es la empresa argentina de mayor valor actualmente, su valor en el
Nasdaq supera los USD 12.700 millones, y es una empresa de comercio electronico.
Esta tiene mas de 100 millones de usuarios registrados y el total de ventas supera
los U$D 7.300.000.000.

Es por eso que en pleno auge y crecimiento del comercio online OMD como medio
puede generar negocio a través de su propia red de comunicacién con nuevos

productos lanzados en el mercado.

Socioculturales: Este producto esta proyectado para un publico joven de un nivel
socioeconémico medio y medio alto. Esta pensado para jévenes de ambos sexos
gue estan terminando el colegio, en sus estudios universitarios 0 en sus primeros
afios de trabajo formal. La mayoria de ellos todavia viven con sus padres y como no
tienen grandes posibilidad de ahorro por sus condiciones de dependencia o bajos
salarios, deciden utilizar sus consumos en esparcimiento, salidas entre amigos y

parejas, viajes 0 pequeiios placeres.

Estos jovenes conviven en un mundo donde el acceso la informacién y a los
contenidos esta constantemente al alcance de cualquiera pantalla con la que se
encuentren, ya sea su celular, el televisor o la computadora. Hay tanta informacion y
contenidos que todos los medios hacen los posible para captar la mayor cantidad de
seguidores, publico o audiencias y en esta l6gica de multi pantalla e hiper zapping?®,
es que los contenidos no son excluyentes unos de otros y es asi que los nichos se
convierten en clusteres. Es decir que un consumidor puede leer el diario A y ver la
serie F y el otro consumidor ver la serie F pero leer el diario B. Es asi que el analisis
del target de nicho® forj6 el término clusteres’ para poder entender la fluidez® que

tienen los consumidores de hoy. Esto también se ve en como interactian en redes

4 Fernandez, P, “El argentino mas exitoso de la web”, Diario La Nacion, Marzo 2012, Argentina. El
argentino més exitoso de la web. http://www.lanacion.com.ar/1452963-el-argentino-mas-exitoso-de-la-web
5lgarza, R. “Nuevos medios. Estrategias de convergencia”. La Crujia. Buenos Aires, 2008.

6 Moya, E. “Nicho de Mercado, ;Qué es y para qué sirve?”. Revista Consultor empresarial, Agosto 2018, Madrid.
http://consultorempresarial.com/2017/07/17/nicho-de-mercado-eligiendo-a-tu-cliente/

" Delgado, G. “Clustering y Mercado Reflejo”. Revista Puro Marketing, Buenos Aires, 2017.
http://www.puromarketing.com/13/23722/clustering-mercados-reflejo-herramientas-para-crear-targets.html
8 Zygmunt, B, “Modernidad Liquida”, Editorial Fondo de Cultura Econémica, Buenos Aires, 2000.



sociales y viven el mundo en gran parte a través de ellas. Dentro de toda esta
informacion disponible en el mundo digital es que surgen claros nichos de fanaticos

de contenidos particulares. A estos se les llama Fandom?®.

Los miembros de un Fandom se identifican como parte de una comunidad de
fanéaticos de un determinado tema o contenido. Esto se puede extender a cualquier
esfera de conocimiento humano pero se suele identificar con la ficcion fantastica, la
ciencia ficcion, el manga y el anime, los dibujos animados y otros contenidos

narrativos audiovisuales o literarios.

Existe el estereotipo por el cual los fans de un contenido tienen un consumo tonto de
los bienes relacionados sobre ese contenido. Sin embargo cualquier fan busca valor
en cada uno de sus consumos Yy exige calidad, costo-beneficio y respaldo. Los
autores Bernd Schmitt y Lia Zarantonello en su texto “Consumer experience and
experimental marketing: a critical review”: “Uno de los principales puntos del
marketing experiencial es que el valor no solo reside en los objetos de compra (sean
productos o servicios) ni en su utilidad y beneficios funcionales. El valor también
yace en las heddnicas experiencias que rodean al producto o servicio y en la

experiencia misma de consumo”.

Segun el libro “Vida de consumo” de Zigmunt Bauman, el autor explica como el
consumo es signo de status, y se identifica por los productos consumidos y
almacenados. Por otro lado, en cuanto a la cultura consumista, se entiende como el
proceso de identidad que se renueva constantemente por movimientos de
vanguardia ya que se reemplaza una por otra constantemente por el tiempo
acelerado y variable. Los valores culturales de consumo y consumismo se rigen por
la vida empresarial y comunitaria a una velocidad sin precedentes. Este modelo
entiende las causas y efectos en la sociedad moderna y los vinculos con el
capitalismo occidental, como fenémenos sociales que relacionan todos los actores
sociales desde las empresas y la cultura, hasta los individuos y sus familias. El
consumo de productos de culto originales y de calidad forman parte de este proceso

de construccion de identidad continuo.

9 Fandom se refiere al conjunto de aficionados a algin pasatiempo, persona o fenémeno en particular.
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Por otro lado también es importante analizar el surgimiento de la cultura geek y sus
popularizacion. Con la expansion de internet se puso al alcance la cultura nerd o
geek de consumo que siempre estuvo asociada a una minoria excluida. Es asi que
lo que antes solo estaba en el mundo de pocos consumidores y coleccionistas
anglosajones del mundo anglosajon, quedaron a disposicidbn nuevas generaciones
de forma inmediata. Contenidos como peliculas, series, videojuegos y comics de
todos los lugares, y sitios de divulgacion cientifica y tecnologia se volvieron
populares. Los primeros focos fueron Estados Unidos, Gran Bretafia y Japon y
después el resto del mundo. Es asi como surgieron sitios especializados como i09,
Cracked, Wired o ThinkGeek?°.

En relacion al surgimiento de la cultura geek esta la popularizacion de contenidos a
través del boom de las peliculas de superhéroes y aventuras. La multiplicacion y
condensacion de este tipo de contenidos trajo de nuevo al consumo de remakes,
franquicias, universos cinematicos tanto para el publico millenial como las nuevas
generaciones. Las peliculas de superhéroes o franquicias son las de mayor
recaudacion en cine y en productos de consumo. Por ejemplo las peliculas mas
taquilleras!! de la historias actualmente son: Avatar, Titanic, Star Wars 7, Jurassic

World, The Avengers 1y The Avengers 2.

Tecnoldgicos: ElI mercado de bienes y servicios, activos financieros, trabajo,
informacién y comunicacion ha crecido fuertemente en los dltimos afios como
resultado del crecimiento econémico, en particular en los paises emergentes, y de la
masividad que representan de las tecnologias digitales e Internet. Estas tecnologias
son plataformas que incidieron en todas las esferas de la vida humana desde la
medicina, la comunicacion hasta los consumos culturales o la comunicacion. El
acceso a la informacion es uno de los pilares de la revolucién de internet lo cual esta
provocando cambios en los consumos de todo tipo de bienes y servicios. Por
ejemplo hace 15 afios que la industria del turismo se vio afectada y los agentes de
viajes son ahora grandes plataformas online de compra de pasajes y reservas de

hoteles. El usuario de internet antes de hacer una compra busca informacion acera

10 Erreguerena, M. “Los geeks, los héroes de la hipermodernidad” Revista El Cotidiano. Facultad de
Ciencias Sociales de la UAM. Mexico, 2016. http://www.elcotidianoenlinea.com.mx/pdf/19505.pdf
1 Internet Movie Database. http://www.imdb.com/chart/boxoffice



http://www.elcotidianoenlinea.com.mx/pdf/19505.pdf
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de lo que va a consumir. EI momento cero de la verdad (ZMOT?) es cuando un
cliente, antes siquiera de considerar una compafia, marca o servicio, investiga por
su cuenta —generalmente a través de internet- para decidir si avanza hacia el
siguiente paso de consumo. Son las primeras impresiones y donde comienza el
proceso de compra. La tecnologia en telecomunicaciones y las plataformas de e-
commerce son entonces agentes principales en el comportamiento del consumidor,

ya que este se vuelve experto en las opciones de producto y precio.

La potencia de las redes sociales han cambiado a los medios de comunicacion y la
manera en la que se consume cualquier tipo de contenido. Todas las industrias
tradicionales como el cine, la radio, la television, el periodismo grafico estan
cambiando sus modelos de negocios tradicionales, formatos, cédigos y estan
confluyendo en Facebook, Twitter, Instagram, Youtube, Internet y otras plataformas
de distribucién. Este cambio generé la posibilidad de que surjan nuevos creadores
de contenidos y nuevas necesidades por parte de las audiencias. En este escenario
es que surge la red de medios “Oh My Disney LA” como la voz millenial de Disney
para comunicar y conectar con los fanaticos de Disney en Latinoamérica. Este medio
vive en la “aldea global” que es internet donde todos los usuarios estan
interconectados y se sienten parte del mundo, y donde también existe una
retroalimentacion constante, medible y visible sobre la legitimidad de los contenidos

y su llegada.

12 El momento cero de la verdad, también conocido como ZMOT, es un término acufiado por Google en el 2011,
cuando Jim Lecinski, director general de ventas para Google Estados Unidos escribi6 el libro ZMOT: Winning the
Zero Moment of Truth (ZMOT: Ganando el Momento Cero de la Verdad), donde presenta los resultados de un
detallado estudio que analiza los nuevos habitos de compra de los clientes.
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ANALISIS DE MERCADO

Este producto se va a desarrollar dentro del mercado de comercio electrénico en
Argentina. Este mercado viene creciendo en los Ultimos afios exponencialmente y se
esta expandiendo hacia todo tipo de productos y servicios.
Existen tres modelos de comercio electronico:

1. Marketplaces

2. Brick and Mortar

3. Tiendas Nativas online
Los marketplaces son sitios que permiten a vendedores y compradores relacionarse
digitalmente para llevar a cabo una transaccion comercial. Son plataformas que
cumplen la funcién de un gran centro comercial donde hay un amplio catalogo de
productos y servicios. La plataforma tiene diferentes modos de rentabilizarse, con
una comision sobre la transaccién realizada o por el pago por el anuncio de un
producto. También puede haber casos donde el marketplace sea también el
vendedor del producto.
Los Brick and Mortar son las empresas de retail tradicionales que tienen experiencia
dentro del mercado en el que se desarrollan y que crean su plataforma de e-
commerce online para imitar el mismo modelo tradicional en internet. De esta manera
expanden su negocio, tienen una propuesta diferente para consumidores ya
fidelizados o para ganar nuevos. La propuesta de productos suele ser la misma con
algunas particularidades tipicas del comercio electrénico, como la distribucién,
métodos de pago o promociones en fechas especiales. Muchas veces el retailer solo
utiliza su stock y contrata un tercero con expertise en e commerce para realizar la
comercializacion electrénica.
Las tiendas nativas online son plataformas que se han creado en internet y que
llevan a cabo todas sus tareas alli. Comercializan todo tipo de productos y no tienen
tiendas fisicas para efectuar la transaccién®®. Muchas veces utilizan productos o
depositos de terceros. El expertise en el comercio electronico y a la percepcion
nativa digital por parte de los usuarios, son una ventaja frente al dinamismo que

requiere el comercio electrénico en logistica y conversién de ventas.

13 puede haber casos donde se retire el producto en puntos de entrega fisicos.
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Es importante entender en qué espacios de segmentacion va a tomar lugar el
producto. Para ello analizaremos los cuatro ejes principales que envuelven al
mercado y a los consumidores. Estos son: variables geograficas, demograficas,

psicograficas y conductuales.

Segmentacion geografica: El proyecto comenzara en Argentina con sede en
Buenos Aires, donde estén las oficinas regionales de Disney Latinoamérica. El plan
es luego expandir el producto a México, Colombia, Chile y Brasil para cubrir los
principales territorios. Dado que las sedes regionales estan en Buenos Aires, es alli
donde internamente se toman mas rapido las decisiones y hay mayor flexibilidad de
aprobacion de socios o proveedores. Por otro lado la cantidad de habitantes que hay
en Argentina es mediana en comparacion con territorios como Brasil o México y
también tiene concentrada la mayoria de su poblacion en el centro y en el este del

pais lo cual hace que la expansion del producto pueda ser rapida y efectiva.

Segmentacion demografica: Las personas a las que apunta este producto como
publico ideal, son hombres y mujeres entre 15 y 30 afios que tienen un nivel de
educacion secundario completo. Estos estan en los ultimos afos del colegio, estan
en la universidad o tienen un trabajo estable hace pocos afios. Su nivel de ingresos
es medio o medio alto y no tienen hijos. La mayoria esta apoyado econémicamente

por sus padres de alguna manera.

Segmentacion psicografica: Son personas jovenes de nivel socio econémico
medio y medio alto. Suelen estar en sintonia con nuevas tendencia de consumo en
tecnologia, contenidos culturales, novedades y moda. La mayoria suele irse al
menos una vez al afio de vacaciones. Se criaron en un entorno de globalizacion y
crisis lo cual los hace muy racionales y tolerantes frente a los cambios. El acceso a
la informacion y la conectividad instantanea del teléfono movil los hace ser y buscar
transparencia en sus relaciones, tanto personales como con las marcas que los
rodean. Asi como también el rapido acceso a todo tipo de informacion los vuelve
ansiosos e impacientes. Ellos viven constantemente con las redes sociales 2.0 lo

cual les da una mayor amplitud social y son mas gregarios que otras generaciones.
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El autor Lipovetzky describe la sociedad de hiperconsumo# como un cambio a partir
de la transicion de la modernidad a la posmodernidad centrada en el individuo por
sobre las instituciones. Donde el consumo pasa por la volatilidad del cambio en
gustos e intereses y el individuo no se ve atado una logica regularizadora sino lo
contrario. EI consumo es una manera de salir de lo cotidiano y profundizar la
innovacion en la construccion de la identidad al continuo consumo. Un claro ejemplo
de este fenomeno social es Netflix, la nueva manera de consumir contenidos
audiovisuales. Una cartera que parece infinita donde cada consumidor es Unico y
elige que consumir. Las series se consumen de manera voraz para apropiarlas e
identificarse con ellas. El consumidor se identifica con versatilidad del contenido y de

manera completamente individual se lo apropia.

Segmentacion conductual: Segun un informe de la Camara Argentina de Comercio
Electrénico el 80% de la poblacién argentina es usuaria de Internet, el 77% de
usuarios realizo una compra a través de internet alguna vez y en un 97% de la veces
la compra es satisfactoria. Los Millennials son sumamente tecnolégicos, por lo tanto
se deben ofrecer las mejores alternativas digitales y todo lo que esté relacionado a lo
tecnolégico en términos de experiencia de usuario y funcionalidades. Incluso el
proceso de compra debe ser simplificado, lo mas adaptado y en la menor cantidad
de pasos posible. Este publico es muy activo en las redes sociales por lo que es
importante estar a la par de tendencias de marketing online, content marketing y
crear comunidad digital. Estos se definen como intrépidos, creativos, libres y
arriesgados, quieren conocer el mundo porque se criaron sintiendo que todo es
accesible y posible. Ellos consumen marcas reconocidas, son conscientes del medio
ambiente y de la salud de su cuerpo. Suelen tener multiples actividades aparte de
los estudios o el trabajo. Estas pueden ser hobbies, actividades artisticas, deportes y

actividades sociales. Su conducta de compra sobre placeres pequefios es impulsiva.

Su comportamiento en el mundo digital, tanto en las redes sociales como en el
consumo de informacion los lleva tener una flexibilidad mental y una variacion

constante sobre definicion de su identidad. El sociélogo Zygmunt Bauman en su libro

14 LIPOVETSKY, G. “El Hiperconsumo en la Era de la Globalizacién”: conferencia |. En: Familias y Globalizacién
¢, Qué globalizacion, para qué futuro”. Editorial Anagram, Barcelona 2007.
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“Vida Liquida” utiliza en su libro las palabras de Jaques Attail Chemins para explicar
la razon del comportamiento de los Millenials. Este dice: “no poseen fabricas ni
tierras, ni ocupan puestos administrativos. Su riqueza proviene de un activo portétil:
su conocimiento de las leyes del laberinto. Viven en una sociedad de volares
volatiles, despreocupadas ante el futuro, egoistas y hedonistas. Para ellos, la
novedad es una buena noticia, la precariedad es un valor, la inestabilidad es un
imperativo, la hibridez es riqueza. En diverso grado, todas ellas dominan y practican
el arte de la vida liquida: la aceptacion de la desorientacion, la inmunidad al vértigo y
la adaptacion al mareo y la tolerancia de la ausencia de itinerario y de direccién y de

lo indeterminado de la duracion del viaje.”
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ANALISIS DEL CONSUMIDOR O CLIENTE

El consumidor de la caja de suscripcion de OMD son los Millenials fans de Disney
que siguen OMD en las redes sociales dia a dia y viven en Argentina.

Los Millenials son todas las personas nacidas entre 1981 y 1995, los cuales se
hicieron adultos con el cambio de milenio. Segun el reporte de Tendencias Digitales
Conecta tu marca con los Millennials®, actualmente en Latinoamérica un 30 % de la
poblacion es Millennial. Y segun una proyeccion de la consultora Deloitte, en 2025,
representaran el 75 % de la fuerza laboral del mundo. Es decir que son y seran por lo
préximos 20 afos la fuerza productiva y econémica. Ellos son los principales
consumidores de productos y servicios en el mundo de hoy. Se los puede definir
también como confidentes y con altas expectativas, hiperconectados y con lo digital
como estilo de vida. Esperan una conexion autentica con las marcas a través de
multiples canales de comunicacion.

Alonso y Arevalos!® explican como las marcas quieren conferirle al acto de compra
un significado cultural. Para ello buscan que la experiencia del consumidor sea un
elemento cultural que genere un habito, y que adquiera un significado que
comprenda un concepto arraigado a la marca. Es asi como logra que los individuos
se identifiquen con el producto o servicio que consumen. En este contexto un
producto como la caja de suscripcion cumple con el “statement” de marca de Disney
gue significan todas sus historias a lo largo del tiempo para las audiencias. Son los
Millenials los que logran identificarse con personajes, historias, frases, imagenes o
recuerdos.

Dentro de la red de videos de Youtube hay un genero de videos que se llama
“Unboxing”, esta consiste en grabar el momento en el que se abre por primera vez un
producto. Por mes hay mas de 20 millones de busquedas relacionadas a todo tipo de
contenidos de este tipo. También es una herramienta de content marketing utilizadas

por los vendedores de productos.

15 Katherine Taken Smith "Longitudinal study of digital marketing strategies targeting Millennials", Journal of
Consumer Marketing, Kentucky US, 2012. https://doi.org/10.1108/07363761211206339

16 Think With Google - https://www.thinkwithgoogle.com/consumer-insights/youtube-insights-stats-data-trends-
vol7/
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ANALISIS COMPETITIVO

Para hacer un andlisis de la competencia que tendré este producto, hay que
entender que es un mercado poco explorado debido a que la principal caracteristica
de este entorno es que es un producto de nicho. Al no ser un producto de publico
general, es que pueden existir otras cajas de suscripcion que tienen el mismo
mecanismo Yy atributos similares, pero que solo son competencia como cualquier otro

producto y servicio dentro del presupuesto total de los consumidores.

Competencia core:

En Argentina hay solo 1 producto que es competencia core de la caja de suscripcion
de Oh My Disney. Es un player internacional llamado LootCrate. Es lider de mercado
en Estados Unidos y en el mundo, su misiéon es “Unir e inspirar al mundo
compartiendo y celebrando los fandom”.
Loot Crate fue co-fundado por Chris Davis y Matthew Arévalo en 2012. Ellos tenian
como objetivo crear un "comic-con en una caja"iz. Para el 2014 la compafiia ya tenia
mas de 200.000 suscriptores en 10 paises.is En 2016, Loot Crate recaudé $ 18.5
millones en inversion de capital de riesgo de Serie Aw. La ronda fue liderada por
UpFront Venturesz, con participacion de Breakwater Investment Management21,
Time Incz2., Downey Ventureszs, M1324y Sterling VCzs. Actualmente tienen 12 cajas
disponibles para sus clientes. Los precios de las cajas son de entre U$S 29,50 y
US$S 89,90 con entrega incluida. Dentro de las cajas puedes encontrar surtido de
franquicias 26 de diferentes compafiias, peliculas, editoriales, series de tv o
videojuegos. En cada caja vienen entre 4 y 6 articulos desde remeras, accesorios,

17 Comic-con es convencion mas grande e importante de cultura pop de la historia. Comenz6 en Estados Unidos
en donde se viene realizando de hace ya mas de 30 afios, y cuenta con la participacién y presencia de todos los
estudios de cine y TV, video juegos e editoriales.

18 De Paresh Dave (7 November 2014). "Loot Crate delivers monthly surprise to 'geek and gamer'

subscribers”. Los Angeles Times. 31 de Enero de 2016.

19 Una ronda de inversion serie A se caracteriza porque suele ser la primera vez que una compaiiia se ofrece a
inversores externas, como puede ser un “business angel” con mucho capital o algun grupo de inversion privado.
20 Grupo inversor de capital de riesgo especializada en emprendimientos digitales.

21 Grupo inversor de capital de riesgo.

22 Grupo multinacional de medios de comunicacion.

23 Grupo inversor de capital de riesgo.

24 Grupo inversor de capital de riesgo.

25 Grupo inversor de capital de riesgo.

26 Una franquicia es un conjunto de historias y personajes que conviven en un mismo espacio ficticio. Por ejemplo
el mundo de Star Wars es una franquicia.



http://www.latimes.com/business/la-fi-loot-crate-20141107-story.html
http://www.latimes.com/business/la-fi-loot-crate-20141107-story.html
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coleccionables, editoriales, posters, juguetes, etc. El precio por separado de estos
articulos es un 30% 0 40% comprandolos por separado. El contenido de la caja en
muchos casos es exclusivo y hay un trabajo importante en el packaging de cada
LootCrate. En cuanto a comunicacion hacen un fuerte trabajo de Social Ads, Google
Ads, Email marketing, contenido generado por usuarios, en su propio sitio, eventos y
content marketing con influencers. Ver Anexo Loot Crate (todas las cajas de
LootCrate). Los LootCrate en Argentina son recibidos por Correo Argentino. Una vez
que llega al pais se le envia un telegrama al cliente donde tiene que abonar via
Pagomiscuentas, Rapipago o por red Banelco la suma de $120 al mes de recibir el
telegrama. Una vez realizado el pago se debe enviar un formulario y el comprobante
de pago a Correo Argentino. Una vez terminado este tramite se recibe el paquete en
el domicilio del cliente.

Competencia indirecta: Una de las caracteristicas principales del producto es la
exclusividad en cuanto al surtido de productos que se presentan en la caja de
suscripcion. En este caso la competencia indirecta es entonces encontrar el surtido
de productos que vienen en la caja de suscripcion o similares. La mayoria de los
productos que vendra en la caja de suscripcion de OMD seran exclusivos y unicos, y
no se conseguiran en ningun otro lugar por lo que la competencia solamente queda
en algunos productos sustitutos que pueden encontrarse en Tiendas Online Geek

como Tienda Kitsch.

Tienda Kitsch es una tienda online donde se venden todo tipo de productos como
Bazar y Deco, Electronica, de Tiempo Libre, o Indumentaria con un tono creativo en
el disefio que hacen de estos productos coleccionables, divertidos o Utiles. Se puede
encontrar desde una taza de un Stormtrooper de Star Wars?’, una mochila plegable
para viajeros, almohadones tematicos con diferentes personajes o stickers que
brillan en la oscuridad. Tiene una enorme variedad de productos que llegan a todos
el pais por correo OCA. El costo de envio en la ciudad de Buenos Aires es de $125y
en el resto del pais de $150, y también se pueden retirar los productos en un local en
la ciudad de buenos aires en el barrio de Villa Crespo.

Por otro lado existen por todo el pais locales de venta de Comics que apuntan al

27 personaje clasico de la Saga de peliculas de Star Wars.
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publico fan de todo tipo de franquicias e historias. Estos se pueden dividir entre
locales especificos de venta de comics o negocios de venta de editorial donde
también se venden productos de comics como quioscos. Los comics son historietas
con una serie de dibujos que forman un relato con o sin texto. Es una industria que
tiene mas de 100 afios y que tuvo su pico en los afios 607, 70"y 80" hasta la era de la
digitalizacion y la entrada de la television, y la pc a los hogares. Sin embargo hoy en
dia sigue existiendo para nichos especificos que son fan de diferentes autores,
editoriales o dibujantes. En los lugares de venta de comics suelen haber todo tipo de
productos y accesorios coleccionables relacionado con los personajes mas exitosos
del mundo de comics. Esto incluye las franquicias de Star Wars y Marvel que son de

Disney.
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ANALISIS DEL PRODUCTO

El proyecto consiste en la creacién de una caja de suscripcién de productos OMD
para comercializar a través de internet. Una caja de suscripcidn es un una entrega
periodica y fisica de productos orientada a nichos, empacados como una experiencia
y disefiados para ofrecer un valor adicional sobre los productos de venta reales

contenidos en la caja.

Para entender de que se trata este producto primero explicaremos que es Oh My
Disney Latinoamérica. A raiz del surgimiento de redes sociales como Youtube,
Facebook, Twitter o Instagram, o portales como Buzzfeed o Tumblr es que surgieron
nuevos modos de comunicar tanto de los medios establecidos como de los usuarios
gue se volvieron prosumidoreszs en una internet 2.0, donde son los usuarios los
productores y consumidores de informacion al mismo tiempo. Los usuarios en su
conjunto van moldeando el lenguaje y la relevancia de los contenidos. Estos
contenidos pueden ser actuales y periodisticos como el lanzamiento de una nueva
pelicula Disney, o pueden ser de re significacién, interpretacion o extension de
informacion en referencia a cualquier contenido Disney de los ultimos 90 afios.
Cualquier contenido de una pelicula de Disney, una serie de television, un producto
con algun personaje o0 alguna experiencia en un parque son contenidos relevantes
dentro de la agenda de internet y son utilizados en el mundo digital constantemente.

En el aflo 2014 surge en Estados Unidos OMD para comunicarse con el publico
millenial, expandir la percepcién de que Disney es solo para chicos y para tomar un
lugar en la conversaciones que se dan en internet con una mirada Disney o en las
conversaciones sobre Disney 2 . En 2015 comienza la versibn OMD para
Latinoamérica utilizando el mismo tono y los mismos contenidos pero sumando un

tono local y contenidos originales. OMD se define como:

Una red digital para fanaticos y para aquellos que estan descubriendo Disney. Oh My
Disney crea la oportunidad de conectarse con historias, personajes y experiencias de

Disney en el espacio digital, a un nivel personal.

28 piscitelli, A. “Nativos Digitales”, Editorial Santillana, 2009.
2% Es importante aclarar que The Walt Disney Company incluye franquicias y propiedades intelectuales de Disney,
Pixar, Marvel, Star Wars, Disney Channel, ABC Channel entre otras.
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Oh My Disney es para aquellos que vieron a Aladdin en los cines cuando eran nifios.
Para el que vio Disney Channel con sus amigos. Para el que exploré los parques
como adolescente y que sonrie cuando recuerda a sus personajes favoritos. Pero
también es para aquellos que crecen en Internet, experimentando a Nemo y a Iron
Man por primera vez, y que no pueden esperar para el préximo gran lanzamiento de
Pixar.

Oh My Disney es un lugar donde la imaginacion toma una nueva perspectiva y habla
el idioma de los usuarios. Es un puente entre la magia y la nostalgia de Disney
clasica, y las tendencias y la tecnologia de la proxima generacion. Todo vive
digitalmente - donde la audiencia prospera.

Llevando personajes queridos a nuevos lugares, y poniendo a Disney en lo dltimo de
noticias y tendencias, Oh My Disney crea intersecciones sorprendentes entre Disney
y la cultura contemporanea. Nuevos chistes. Nuevas historias. Nuevas conexiones.
Oh My Disney da nuevas razones para experimentar el mundo de Disney

relacionandolo con el mundo real de maneras familiares e inesperadas.

(Ejemplos en Anexo)

Los contenidos que se producen en OMD pueden ser videos, notas editoriales o
imagenes. Todos ellos se publican en redes sociales siguiendo el tono y los pilares
de la voz de OMD, que pretenden un discurso millenial de tendencia. Siempre estan
acompafadas con algun texto de referencia que cambia para cada red social o
soporte.

Los pilares son:

Relevante: Es la interseccién entre el saber popular de Disney y las tendencias de
cultura pop millenial.

Remix: Es ver a Disney de una manera distinta para cambiar, evolucionar y
transformar de un modo inteligente las historias y personajes Disney.

Tribal: Es el tono y el cédigo de lenguaje casual, autentico y la manera de conectar
en el mismo nivel que las audiencias como si fuese un amigo.

Emotiful®®: Es la emocién genuina de un fan de Disney que expresa su pasion.

El diferencial de Oh My Disney es mostrar de una manera Unica el contenido de

30 Termino inventado por el equipo de marketing de OMD Latinoamérica.
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Disney, tener una conexion nativa digital con las audiencias, estar disefiado para la

palma de la mano y para los pequefios momentos de atencion3!

Al tomar todos los atributos de OMD vy llevarlos a un plano fisico es que pensamos a
la caja de productos de OMD como una manera de llevar al mundo mégico de Disney
y al tono millenial de OMD a los hogares y cuartos de todos los fans. Disefiaremos
una experiencia digital y fisica de un producto coleccionable, exclusivo y original.

La caja tendra un surtido de productos que, entrega a entrega mantendra el factor
sorpresa a través de una innovacién constante. Estos productos seran pensados
especificamente para el fan y muchos seran exclusivos. La percepcion de precio sera
que a partir de esta compra obtengo una mejor relacion precio calidad en conjunto
que por separado. Llevaremos la conexion emocional de OMD hacia los productos y
hacia los consumidores.

El surtido de productos se dividira en 3 tipos: Originales OMD, Productos Disney de

consumo Yy Beneficios.

Los productos originales OMD seran pensados y producidos exclusivamente con el
ADN de la voz de OMD respetando los principales atributos antes mencionados. Se
utilizaran muchos y diferentes personajes e historias de Disney, Pixar, Marvel y Star
Wars para realizar productos originales, creativos, de tendencia millenial y divertidos.
Estos seran:
Un Packaging especialmente disefiado como una experiencia y con materiales alta
de calidad.

¢ Flipbooks originales y exclusivos. Ver anexo.

e Remeras con estampas o disefios exclusivos. Ver anexo.

e Accesorios como fundas de celulares, llaveros con frase o dibujos, etc.

e Piezas de arte originales en serie. Ver anexo.

¢ Imanes con piezas de arte, frases, dibujos, 0 con cierto juego. Ver anexo.

e Post It 0 anotadores disefiados.

e Elementos de maquillaje con tutoriales para seguir contenidos de Video Nail

Art OMD. Ver Anexo.

31 Think With Google - https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/micro-moments/
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e Stickers
e Agendas
e Pins

e Elementos Nostélgicos

Los productos Disney de consumo son todo tipo de productos licenciados con
personajes y franquicias Disney que pueden encontrar en retailers, negocios, tiendas
online, etc. Dentro del surtido de productos de la caja de OMD habra lo que se puede
llamar como “productos invitados”. Entre ellos podra haber:

e Productos editoriales como libros o comics

e Indumentaria

e Bazar & Deco

e Posters

e DVD’'s

e Juguetes coleccionables

Los beneficios son diferentes servicios y oportunidades para disfrutar los productos,
experiencias y contenidos Disney como bonificacion. Estos pueden ser:

e Entradas de cine para peliculas Disney

e Pases a eventos como show en vivo

e Accesos gratuitos a la suscripcion paga de la App de OMD

¢ Invitaciones a eventos especiales como un Meet & Greet

e La posibilidad de ganar un viaje a Disney de forma aleatoria



ANALISIS FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

e Ser la voz oficial de Disney

asegura calidad y emocion.

e Multiplicidad de personajes

historias y franquicias.

e Relacién Unica con los

consumidores.
e Base fiel de audiencia.

e Sinergia de medios y

productos Disney.

El modelo de suscripcion
permite mejoras continuas a
la  experiencia y los

productos.

Unica manera de que los
consumidores tengan una
experiencia Disney fisica en

Argentina.

Expansién del negocio a

toda la region.

Es un cliente de nicho con

demanda y sin oferta.

Expandir el comercio online
a través de contenidos

Disney

Auge de modelos de caja de

suscripcién en el mundo.

24



DEBILIDADES AMENAZAS
e No tener experiencia en un Pirateria
servicio similar.
Inflacién

Falta de control sobre

distribucion.

Falta de proveedores locales

para la produccion.

Inestabilidad econdmica y

juridica.

Copia de un nuevo jugador
como Viacom o Turner que
tiene fuerte presencia en

Argentina.

Burocracia y politicas de

importacion.

25
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DESARROLLO DE ESTRATEGIA

QUE (necesidad a satisfacer)

La caja de suscripcion de OMD viene a satisfacer una necesidad de nicho de
conectarse con Disney y toda su variedad de personajes e historias. Disney es una
compaiiia global con casi 90 afios que ha sabido permanecer en la cultura occidental
como simbolo de entretenimiento y contenidos. La marca Disney tiene un 99% de
“awareness” en Argentina y el resto de Latinoamérica lo cual muestra una excelente
presencia de marca en toda la poblacion. Disney tiene como principales atributos la
diversion, la creatividad, la confianza y la percepcion de que es para familias y para
todas las edades. Esto convierte a los productos de Disney en productos
aspiracionales dentro del contento de Argentina y Latinoamérica. Los principales
productos con los que los consumidores se relaciona es con las peliculas, los
canales de television, los videojuegos, shows en vivo, la radio y productos de
consumo. Sin embargo los parques de diversion de Disney son percibidos como una

experiencia poco alcanzable por la distancia y el costo.

OMD es la voz que se comunica con los Millenials en su mismo lenguaje, cédigo y
tono. Es un fan mas de Disney que esta presente en las conversaciones digitales y
gue lleva contenidos de Disney de una manera innovadora, creativa y de calidad.
Con 1 millén de fans en Facebook y 150 mil seguidores en Instagram, tiene un alto
engagement sobre todas sus publicaciones y contenidos. Ver anexo.

La principal necesidad de los core fans de Disney es sentirse parte de la comunidad
y adentrarse aun mas en el “mundo de Disney” junto a Pixar, Marvel, Star Wars y
mas peliculas de la compafiia. Por la lejania con Estados Unidos hay productos de
consumo que no llegan a Argentina, asi como también la sensacion de cercania de
Disney. La caja de suscripcion es una experiencia de marca que sigue los atributos
de Disney. Puede lograr vivir esa “magia” a través del Storytelling (narrativa)
particular de las historias y personajes de Disney. La caja y los productos seran
exclusivos, y lograran hacer sentir al cliente como parte de la comunidad de OMD.
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PARA QUIENES (Target elegido)

El publico elegido al cual se va a dirigir la caja de suscripcion de OMD son jovenes
de entre 18 y 35 afios de nivel socioeconémico ABC1 que viven en Argentina. Los
jovenes que tomamos como target son los que han tenido un contacto desde su
infancia con las historias y los personajes de Disney. Entre ellos apuntaremos
principalmente a los seguidores de la red OMD y todos los productos y propiedades

de Disney que viven en el mundo digital.3?

DONDE (Cobertura)

La estrategia de cobertura abarca toda la Republica Argentina y para ello se contara

con la tercerizacion del servicio de logistica en las ejecuciones de atencion al cliente,
distribuciéon y gestion de canales. El lider Emporio Compras 32 sera el partner
estratégico elegido para ello. La distribucién cubrira todo el territorio. Emporio

compras utiliza la Red de Logistica de Andreani®?.

En cuanto a la ubicacion digital para acceder a la compra sera a partir del sitio Web
de OMD y de la aplicacion de OMD. Alli cada cliente tendra una cuenta asociada
donde podra hacer el seguimiento de su caja, método de pago, administracién de

cuenta y otras funcionalidades.

32 Incluye Marvel, Disney Disney XD, Star Wars y ESPN.

33 EMPORIO COMMERCE desarrolla la estrategia del canal de ventas online de las marcas y ofrece una solucion
llave en mano para la operacién e-commerce.

34Grupo de empresas de capitales argentinos, cuyo eje de actividades es la prestacion de servicios logisticos.
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UNETE o INICIA SESION [

OH MY LA CAJA REGALO COMUNIDAD
DISNEY

AHORA PODES
LLEVAR DISNEY

A TU CASA

OBTENER LA CAJA

DESCUBRIR MAS
VA

COMO (Diferenciacion)
ENUNCIADO DE POSICIONAMIENTO:

La caja de suscripcién de OMD vy es para personas de entre 18 y 35 afos, de ambos
sexos, que viven en Argentina, y son fanaticos de las historias y personajes de
Disney. Es un servicio de suscripcion por el cual todos los meses se recibe una caja
de productos exclusivos en el domicilio del cliente y asi conectar con una experiencia

con todos los fanaticos de Disney.

FACTORES CRITICOS DE EXITO

Para que la Caja de suscripcion de Oh My Disney sea exitosa debe cumplir con los
siguientes requisitos:

e Seguir construyendo el medio digital con contenidos y nuevos fans.
e Tener una excelente experiencia de usuario y atencion al cliente.
e Tener productos y experiencias innovadores en cada entrega.

e Focalizar la estrategia de publicidad digital a conversién en ventas.
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RECURSOS REQUERIDOS

Producto:

En cuanto a productos originales se necesitara producir los diferentes productos en
los diferentes rubros (indumentaria, bazar, editorial, etc) para ello se utilizaran socios
establecidos como son los licenciatarios Disney*® que participaran del proyecto. Ellos
se encargaran de la produccion de los productos originales.
En cuanto a los productos de consumo Disney seran obtenidos de contratos con
socios licenciatarios con productos ya establecidos y presentes en el mercado.
En cuanto a los beneficios seran acuerdos con los socios como las salas de cine y
organizadores de shows Disney.
Logistica:
Los recursos de logistica y distribucion estaran a cargo de Emporio Compras junto a
la empresa Andreani. Estos Codificacion de productos

e Plataforma de Gestion

¢ Integracion con proveedores

e Recepcion de productos

e Armado de Caja

e Almacenamiento

e Despacho

e Entrega

e Logistica Inversa

e Seguros

¢ Informacion de clientes y Reporting.

35 Los licenciatarios en Disney son todos los socios clientes que compran las licencias por producir todo tipo de
productos con las marcas de los personajes e historias de Disney.



Tecnoldgicos:

En cuanto a los recursos tecnoldgicos es necesario contar con la plataforma de
gestidén de producto, logistica y base de clientes. Asi como también la utilizacion de
herramientas de marketing digital, tanto de planificacion y ejecucion de pauta como

de andlisis de métricas.

Propiedad Intelectual:
Es imprescindible contar con los derechos de propiedad intelectual de todas las
marcas de Disney, personajes e historias para utilizarlos en los productos de la caja

de suscripcién de OMD.

Humanos:

En cuanto a recursos humanos seran necesarios el equipo de 4 personas que tienen
OMD actualmente donde estan: 1 Product Manager, 1 Community Manager, 1 Video
Producer y 1 Project Manager para la conduccién creativa y de comunicacion de la
caja de suscripcion de Oh My Disney y sus productos.

También se necesitaran a las personas interesadas de cada uno de los partners

tanto de desarrollo de producto como de logistica.

ELEMENTOS DE DIFERENCIACION

e Lavoz caracteristica de Oh My Disney.
e Los personajes e historias de Disney, Star Wars y Marvel.
e Producto exclusivo, Unico y coleccionable.

e Experiencia emocional de descubrimiento.

BENEFICIOS AL CLIENTE

Se pueden identificar varios beneficios que percibiran los consumidores de la caja de

suscripcion de Oh My Disney. La principal es la sensacion de pertenecer a una
comunidad de fanaticos de Disney, tan identificada con historias emotivas a traves

del tiempo. El producto tendra como atributos de diferenciacion la sensacion de
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exclusividad, de sorpresa y descubrimiento al abrir la caja y la experiencia de recibir
una caja y productos disefio creativo.

También estaran los beneficios como entradas de cine, a eventos o la oportunidad de
recibir un gran premio aleatorio como un viaje a Disney Orlando. Al tener ese tipo de
beneficios el cliente percibird también la sensacion de oportunidad en la relacion

precio — costo.

OTROS FACTORES CLAVE DE EXITO DE ESTA ESTRATEGIA

Existen otros factores que resultan imprescindibles para el éxito de la caja de
suscripcion de Oh My Disney. Es importante saberlos y tenerlos en cuenta dentro de

la estrategia en el momento de su ejecucion. Estos son:

e Que los productores de los productos utilicen materiales de calidad y
asi mantener la alta calidad Disney.

e Tener un equipo de creatividad e innovacion en el desarrollo de
producto.

e Ejecutar correctamente la comunicacién y el management de la
comunidad de clientes.

e Desarrollo de comunidad de influencers y fans del producto
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RESUMEN DE LA ESTRATEGIA AL FINAL

La estrategia que llevaremos adelante se puede explicar a través de los puntos

Producto, Precio, Plaza Promocion.

Producto: El consumidor tendra en su hogar una experiencia / producto con la mas
alta calidad Disney. Lo cual significa historias y personajes con valores morales,
éticos y cercanos. En este producto encontrara una caja que lleva un surtido de
productos cuidadosamente seleccionados y que cuentan con los atributos de OMD

para identificarse con el publico millenial.

Precio: La estrategia de precios se desarrollard mas adelante. Sin embargo
podemos mencionar, que el producto tendra un valor elevado debido a que la
percepcion de calidad narrativa y de productos Disney es alta. EI mix de productos y
beneficios tendra una relacion equilibrada entre costo y precio.

Plaza: Podemos dividir en dos escenarios donde va a estar accesible el producto
para los usuarios. Por un lado la distribucion va a ser a domicilio a través de los
servicios de correos logisticos de Andreani, y por el otro el lugar de compra Online a
partir de una tienda online via la web de Oh My Disney o la App de OMD.

Promocién: La promocion sera uno de los elementos mas importantes para llevar el
interés a la audiencia de OMD. La red de medios de OMD serd el vehiculo principal
que utilizaremos para la comunicacion y promocion. Se utilizaran elementos de
marketing de conversién digital y contenidos producidos con el tono y lenguaje
millenial de OMD sobre la caja y los productos, y por ultimo marketing con

influencers.



OBJETIVOS Y METAS
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QUE

CUANTO

CUANDO

QUIEN (control)

Establecer a la caja de
suscripcion de OMD
como un “must have” de
fans de Disney.

Que el 5% de los
fans de OMD
compren al
menos 1 caja.

Durante el
periodo de 1 afio
desde el inici6 de

la campafia de
comunicacion

Equipo de Consumer
engagement de Disney
mediante herramientas de
medicion digitales como
Social Metrixs o Social tools.

Fortalecimiento del
Fandom de OMD
mediante una
comunidad 2.0 en redes
sociales.

Que el 30% de los
compradores
creen algun tipo
de contenido
(texto, imagen,
video) con su caja
de suscripcion.

Durante el
periodo de 1 afio
desde el inici6 de

la camparfia de
comunicacion.

Equipo de Consumer
engagement de Disney
mediante herramientas de
medicion digitales como
Social Metrixs o Social tools.

Que Oh My Disney sea
tomado por el nicho por
el target general, como
un icono de tendencia
en contenidos sociales y
un referente a la hora de
la innovacién en
servicios de e-
commerce.

Un incremento del
15% de los fans
en redes sociales
y un incremento
del 20% de
usuarios activos
en la app.

Durante el
periodo de 1 afio
desde el inici6 de

la campafa de
comunicacion.

Equipo de Consumer
engagement de Disney
mediante herramientas de
medicion digitales como
Social Metrixs o Social tools.

Que la caja de
suscripcion de Oh My
Disney cumpla con los

objetivos de ventas.

Tener la menor
variacion posible
en la proyeccion

de ventas (no

mas de un 10%)

Informe mensual
de rendimiento
de ventas e
inversion de
marketing.

Area de finanzas y senior
management.

Planeamiento de
expansion regional al
resto de Latinoamerica.

Comenzar el
proyecto en
Mexico y Brasil.

Al finalizar afio
del lanzamiento.

Area de finanzas y senior
management.
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MODOS DE ACCION

PRODUCTO

El producto/servicio que ofrecera la caja de suscripcion de Oh My Disney tiene un
doble consumo. Por un lado es el consumo de los clientes que se suscriban al
servicio ya sea por Unica vez o de manera mensual por 12 meses. En este plano es
que el consumidor recibird la caja en su domicilio con el surtido de productos
correspondiente a ese mes 0 entrega. En el anexo se pueden ver ejemplos de
referencia.

Por otro lado es el consumo de la experiencia y la comunidad de fanaticos OMD
como un Unboxing de un influencer pago o los comentarios de fanaticos, fotos con

sus coleccionables de OMD vy videos pidiendo nuevos beneficios

CARACTERISTICAS DISTINTIVAS DEL PRODUCTO OFRECIDO O A OFRECER

Mantener este tipo de comunidad es posible a partir de lo que Alejandro Piscitelli
llama Prosumidor en su libro Nativos Digitales. El producto esta disefiado y producido
tanto para vivir en un mundo fisico como en un mundo virtual generando una
experiencia de conexién emocional de pertenencia en el cliente de nicho.

El prosumidor es el consumidor activo, el usuario que se acerca a la marca a través
de la red de manera virtual y colabora con ella a través de la interaccion. El
consumidor produce contenido para la red, y dentro de la red hacia las marcas
también. Es un productor de videos, fotos, likes, tweets, retweets, blogs y todas las
herramientas que tiene la web y las redes sociales. A su vez que produce consume
todo lo que las marcas, los medios y otros usuarios producen.

En la creacidén de estos contenidos nace el concepto de postproduccion que utiliza
una légica posmoderna continua de remix, mash-up de contenidos y significados.
Apela a la intertextualidad multimediatica de seleccion e inserciones. El usuario
produce y se vuelve prosumidor, y lo que produce lo hace a través del concepto de
post produccién. Ese es el lenguaje de OMD vy la caja de OMD en relacién perfecta

con las marcas de Disney que son sus personajes e historias.
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MEJORAS EN EL PRODUCTO

La evolucion natural del servicio de la caja de suscripcion de Oh My Disney es el
disefio y el storytelling de la caja en si, la seleccion de productos consumo de
licenciatarios Disney, la generacion de nuevos beneficios y la innovacion sobre los
productos originales de OMD. Para ello se recurrira constantemente a los creativos
dentro del equipo de OMD, el equipo de disefio y creatividad de Disney y todos los

involucrados en la empresa donde se generen oportunidades®®.

EXTENSION DEL SERVICIO

En principio la caja de Oh My Disney es un producto Unico que puede ser comprado
por una Unica vez o contratar la suscripcion mensual indefinidamente. En una
segunda etapa se podrian revender productos de cajas anteriores, la caja por si sola
como coleccionable.

También podemos pensar en hacer la version upgrade de la caja de Oh My Disney

con mayor cantidad de productos, y productos de mayor valor.

IMAGEN DE MARCA

El trabajo de imagen de marca se hara siguiendo los lineamientos ya establecidos
por las oficinas centrales de los productos digitales de “The Walt Disney Company”
en Burbank, California. El manual de estilo de marca esta estipulado en cuanto al
tono, y las guias de estilo.

Es asi que en el anexo se muestran algunos ejemplos del manual de estilo.

En cuanto al tono de Oh My Disney ya fue definido en este documento.

36 Un viaje a la apertura de un nuevo parque tematico en China podria ser un ejemplo.
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LA CAJA
Este es un primer disefio de como se veria la caja.

PRECIO

La estrategia de precio se concentrara en posicionar el producto como exclusivo a un
costo elevado pero tomando en cuenta que el precio no debe superar el valor
percibido sobre la suma del valor del surtido de productos.

También por la complejidad de los costos de distribucién puerta a puerta en
Argentina es que los costos seran calculados y seran al costo de la compafiia
tercearizada de logistica. Esto sera realizado de acuerdo al calculador online
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respecto a la direccion donde se entrega la caja. Es por eso que no se evaluaran los
costos de distribucion en la estrategia de precio.

Sabemos que dada la coyuntura politico econémica de Argentina hay una
sensibilidad muy clara frente al precio y al consumo de productos que no son de
primera necesidad, y mas cuando son de esparcimiento o recreacion como el
coleccionismo. Sin embargo por las caracteristica del nicho millenial fans de Disney,
Marvel y Star Wars que estan dentro del nivel socioeconémico ABC1 vemos una
tendencia hacia el consumo de productos que hacen a la construccion de su
identidad mediante el consumo de productos de nicho. El valor agregado que tienen
las conexiones de los individuos dentro del nicho con los productos de consumo que
se relaciona con las historias y personajes de Disney es de la més alta fidelizacion.
Es por eso que la percepcion de valor a través del precio y del contenido hacia un
coleccionista se vuelven una combinacion perfecta al momento de evaluar la compra.
Como siguiente paso se realiza la estimacion de precio de venta sumando el valor de

los productos por separado de una caja tipo:

Remera3’ $550

Flipbook3® $150

Entradas de Cine x 2 $400 ($200 cada una)®®
Poster Sketchbook*® $100

Iman meme*! $35

1 Funko $550%?

Total: $1785

37 Referencia: https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-618084595-remera-mickey-disney-original-talle-s-
importada-nueva-_JM?attribute=83000-92027

38 Referencia: https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-656261187-harry-potter-y-la-piedra-filosofal-el-
flipbook-sin-def-_JM

39 Referencia: http://www.hoyts.com.ar/precios

40 Referencia: https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-623349609-poster-laminas-cine-anime-video-
juegos-bandas-peliculas-foto-_JM

41 Referencia: https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-625611032-iman-star-wars-yoda-r2-d2-bb8-r2-d2-y-
bb8-c3-po-_JM

42 Referencia: https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-612713294-funko-pop-mucha-variedad-entrega-
inmediata-_JM
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Para este trabajo tomamos las cotizaciones realizadas internamente segun los
presupuestos obtenidos dentro de The Walt Disney Company por socios estratégicos
y licenciatarios.

El costo del producto terminado es de $610 por caja en la produccion de 1000 cajas.
El costo del producto terminado es de $580 por caja en la produccion de 4000 cajas.
El costo del producto terminado es de $500 por caja en la produccion de 8000 cajas.
Dentro de la estrategia de pricing habra dos modalidades de suscripcion. La compra

Gnica y la suscripcion por doce meses.

El precio entonces sera:

Para compra Gnica: $850

Para suscripcion por doce meses: $750 por mes.

PLAZA

La caja de suscripcion de OMD es un servicio online. Es por eso que vive dentro del
mundo digital y es ahi donde estan muchos puntos de contacto de los fans de
Disney. A través de todo tipo de redes sociales y herramientas de marketing online
es que los usuarios interesados seran llevados a la web o a la App cuando la tengan
descargada en su dispositivo mobile. Dentro de la App podran ver el producto,
registrarse, suscribirse y pagar de la manera que les sea mas conveniente.

Por otro lado la distribucién de las cajas la realizara un tercero. En este caso hemos
seleccionado a los servicios logisticos de Andreani por su trayectoria y amplia red de
servicios e infraestructura en Argentina®3. EI mecanismo para recibir el paquete sera
en el domicilio del cliente o en la sucursal mas cercana de su domicilio. Sera el

cliente quien decida la modalidad segun su conveniencia.

43 Se puede ver la infraestructura y envergadura de Andreani en el sitio:
http://www.andreani.com/servicio/57/infraestructura-de-servicios
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PROMOCION

La estrategia de comunicacion es un pilar fundamental para el éxito del producto y
por las caracteristicas de la esencia de OMD es donde se presenta su mayor
fortaleza. OMD es un medio digital que vive y se conecta en el mundo digital a
través de contenidos. El objetivo de OMD es ser la voz millenial de Disney para
conectar con sus fans y audiencias para que consuman las series, peliculas,
productos de consumo, shows, radio, y mas productos y servicios en Latinoamérica.
Para llegar a ellos se utilizan los tradicionales medio digitales como son la redes
sociales (Facebook, Instagram, Twitter, Youtube, Web y App). Dentro de la estrategia
de comunicacion habra:

Content Marketing:

Videos

Se generaran piezas de contenidos que sigan la voz de OMD como puede ser videos
de un review o unboxing por un influencer, reacciones de fans cuando abren su caja,
0 preguntarle a las audiencias mediante encuestas por la diferentes redes cuales
serian sus productos favoritos para recibir.

Imagenes:

Mediante imagenes promocionales del mix de productos posibles con la caja de
OMD, Memes originales que hagan referencia al producto o a modo ludico una
imagen con un fragmento de un producto donde los fans tengan que adivinar en
redes sociales. Todos estos contenidos tendran un link directo hacia el sitio web o
app donde se podran suscribir los clientes. Este link seréa trackeado para poder medir
el rendimiento de pieza a accion digital.

Campanas digitales:

Se utilizaran campafas de AdWords, Double-Click y Facebooks Ads para llegar a
usuarios de un universo mas grande mediante la seleccion de los keywords
adecuados y la eficientizacion de las campafas para llegar al costo por conversion
deseado.

Acciones en eventos del target:
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Lanzamiento del producto en la comic-con de buenos aires en diciembre 2017 con un
stand.

Pauta en radio y television:

Paquete de minutos bonificados en los canales de ESPN y en Radio Disney
Argentina.

Influencers:

Se programaran diferentes acciones con influencers relacionados al target
especificamente (Ver Anexo). Ellos son personas que generan identificacion en los
diferentes target elegidos. Este tipo de acciones generan comunicaciones
personalizadas hacia el individuo, junto a los influenciadores o embajadores de
marca.

El marketing experiencial 44 tiene a las conversaciones entre las marcas y los
consumidores como elementos principal. Estas interacciones que se generan
suponen un mejoramiento del Customer Relationship Management para que la
interaccion entre las marcas y los consumidores tenga un ida y vuelta aun mas
humano. Los autores Lenderman y Sanchez dan el ejemplo de los blogs como
caracterizacion de este dialogo, sin embargo es mucho mas claro el ejemplo de la
fan page de Facebook donde los fans le dan un feedback constante al producto o
marca y lo interpelan personalmente. La comunicacion personalizada hacia el
individuo también busca que el consumidor se sienta interpelado y Unico frente a la
marca. La estrategia del proyecto de la caja de suscripcion de OMD busca establecer
conversaciones que se sientan Unicas por parte de los consumidores hacia con
Disney, sus personajes e historias. De esta manera se va a continuar construyendo
en las percepcion de los usuarios una conexion profunda que los lleve a elegiry
consumir la caja de suscripcion. La experiencia de recibir la caja y sentirse parte por
tener los productos Unicos que se consiguen asi por unica vez generaran una
fidelizacion sustentable para el modelo de negocio de suscripcion. Si el influencer
especifico que el cliente sigue en el dia a dia y con el que se siente identificado
consume con pasion la caja de suscripcion de OMD se puede generar un espacio

mental de percepcion donde el seguidor desea ese producto.

44 Lenderman, M y Sanchez, R. “Marketing Experiencial”. Editorial ESIC, Madrid, 2008.
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La campafa que llevaremos acabo tendra 3 ejes diferentes, y cada uno de ellos
tendra un objetivos diferente.

Awareness: Para poder generar el reconocimiento de marca de OMD y de la caja
como producto es que se llevara a cabo la promocién en radio y television. El
objetivo sera tener la mayor frecuencia posible en medios de aire para que las
audiencias conozcan el producto. Esta parte se dividira en dos momentos de 3
meses de duracion cada una.

Conversion: En este eje se trabajaré la pauta online para poder re direccionar trafico
e impresiones en conversiones trackeables. El objetivo ser& lograr ventas en un
always on en medios digitales.

Feel: Esta etapa se identifica por la creacién de un espacio fisico donde los
potenciales clientes puedan ver y experimentar los atributos de la caja fisicamente o
emocionalmente a través de influencers. De esta manera lograremos una fuerte

fidelizacion para afianzar a los clientes en su relacion con el producto.

PLAN MEDIOS

A continuacion desarrollaremos el plan de medios de comunicacion para el

lanzamiento de la caja de suscripcion de OMD.

Dentro del plan se ve la bonificacion de ESPN, Radio Disney y Sitios Web de Disney.
Esto comprende:

ESPN: Paquete de bonificacién interna de 1000 segundos mensuales rotativos.
Radio Disney: Paquete de bonificacion interna de 1500 segundos mensuales
rotativos.

Sitios Web Disney: Impresiones ilimitadas después de ejecutadas las camparfas

pagas.
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ENE FEBE MAR ABR MAY JUN JUL AGDO SEF OCT NOV DIC

TELEVISION
ESPN
RADIO
Radio Disney

ONLINE

Sitios de la red Disney
Facebook

Instagram

Youtube

Influencers

EVENTOS

Comic-Con

RACIONAL DE MEDIOS

Es importante entender como se distribuye el presupuesto de medios y porque de
decide invertir en cada medio.

Television / ESPN: Es un paquete de espacio publicitario bonificado. Tiene una
llegada importante. Los canales de deportes en argentina estan entre los 10 mas
vistos y los cable operadores tienen una penetracion de mercado del 80%. La
pantalla de ESPN legitimiza el producto por la calidad del contenidos y llega al
segmento ABC1+ Hombres entre 15 y 45 afios.

Radio / Radio Disney: Es un paquete de espacio publicitario bonificado. Es un medio
hermano de Oh My Disney por compartir el naming de la compaiiia. Apunta al mismo
target en niveles ABC1+y C2 entre 10 y 30 afios. Mayoritariamente mujeres.

Facebook: Medio de mayor llegada de OMD. Tiene un millén de seguidores en
Facebook y cine mil son de Argentina. Es de la fan page de Latinoamérica con
mayores niveles de engagements sobre seguidores. Facebook es el medio mas
importante de viralizacion de contenidos y con un amplio crecimiento en herramienta

gue alientan al e commerce.

Instagram: Es el medio mas afin al target donde se exponen todo tipo de contenidos

de video e imagenes con un engagement muy fuerte. De los cien mil seguidores el



43

25% son de argentina. También se incorporaron nuevas herramientas de e

commerce en los dltimos meses.

Youtube: Es el medio de video mas importante del mundo. El canal de Youtube de
OMD tubo casi 10 millones de vistas de video en el ultimo afo. Funciona como medio

natural para los contenidos de video como unboxing.

Influencers: Son la posibilidad de crecer en audiencias y en llegadas. Son un
fendmeno comunicacional actual que funciona efectivamente para las marcas. Los

influencers marcan el perfil del producto y lo hace mas cercano para el target.

Comic-Con: Es un evento estrella dentro del mundo de fans de ficcion y es el kick-off

para el lanzamiento oficial del producto.

PROYECCIONES ECONOMICO-FINANCIERAS y ROMI

A continuacion se presenta un P&L proyectados a 5 afios contemplando los

elementos generales econémico financiero para la evaluacion del éxito o fracaso del
proyecto.

En primer lugar como prondéstico de ventas se utilizd un modelo de funnel de
conversién, donde en el primer afio de un target total de poco mas de 100 mil
seguidores, haya una conversion del 0,56% y que vaya incrementando en los afos
posteriores.
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Para la evaluacion se tomaron diferentes supuestos de crecimiento en el incremento
de unidades vendidas en correlacion con lo esperado. Esto se refleja en la cantidad
de suscriptores promedio que se tendran a fin de afio. Cada suscriptor supone 12
cajas compradas (1 por mes) a un precio de $750 por caja. En esta proyeccion no se
contempla los costos de envio por correo.

En el segundo afio se estima un crecimiento del 50%, el tercero un 40% vy los tres
siguientes una estabilizacién de un 25% anual.

También se puede ver una mejora en los costos por que se optimizan los costos de
produccion en el incremento de la escala.

Los gastos administrativos permanecen en un 3% y los esfuerzos de marketing se
calculan en un 15% los primeros 2 afios por el lanzamiento, luego en un 12% el
tercer afio y en un 8% los siguientes 3 afos.

Por ultimo se realizo el calculo del Retorno de Inversiéon (ROI) y el Retorno de
inversion en Marketing).

Se calcul6 a través de lo ensefiado por el profesor Jose Pages en 2015 en la
Maestria de Comunicacion y marketing de la Universidad de San Andrés. Estos
indicadores sirven para evaluar los esfuerzos y optimizar recursos. Mientras el ROI
mide el retorno de inversion realizada en marketing y el ROMI mira el retorno por

cada peso invertido en la comunicacion del proyecto.
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Cosios de venta y adminisirativos 162.000 243.000 340.200 425,250 531.563 664,453
Cosio de Markating 1.350.000 1.215.000 1.360.800 1.134.000 1.417.500 1.77T1.875
EBITDA [504.000) 54.000 BTE.960 1663200 | 3957168 4.946.484
EBIT [504.000) 54.000 BTE.960 1663200 | 3.957.188 4.946.484
Imp. Ganacias - 18.900 B06.936 L8220 1.385.016 1.731.270
Ingresos natos (504.000) 35.100 5T0.024 1.081.080 25721472 3215215
Costo de lo vendido Bi% B1% 65% &0% 5E% B
Gastos de venta y administrativos % % % % % ks
Costo de Markating 15% 154 12% B B B%
Ingresos brutos 18% 19% % 3% 3% e
EBIT% k] 1% B% 1% e %
Ingresos netos % ventas totales 9% 0% 5% B 15% 15%
=] 0,37 0,04 0,54 1,47 2,79 2.73)
RN -1,87 -0,96 -0,36 0AT 1,79 179

Para entender mejor el analisis de las proyecciones se realizd un andlisis de Valor
Actual Neto y de Tasa Interna de Retorno. Este andlisis se hizo utilizando una tasa

real anual del 25%. En la proyeccion los resultados a 5 afios son positivos.

55400.000 | 58.100.000 | 511.340,000 | 514175000 | 517.718.750 | 522.148.438
F  -B75000 |5 171000 |% 54000 |$  A76960 |5 LE63.200 |5 3.957.188 |5 4946484

25%

§ 3.894.992,64
% 3.219.993

BE%




46

IMPLEMENTACION Y CONTROL

En este proyecto se han establecido una serie de 5 objetivos a cumplir para el éxito

de la sustentabilidad del negocio y la marca Oh My Disney. Para ello se utilizaran
diferentes mecanismos a la hora de ir evaluando mes a mes el desarrollo del
proyecto.

Must Have: Para ello se ira evaluando la tasa de conversion en concordancia con el
crecimiento de los seguidores de OMD. Cuanto menor sean los esfuerzos para
mantener la tasa de conversion, significara que los fans de OMD cada vez mas son
suscriptores de la caja. También ira de la mano del valor del ROMI mes a mes.
Fandom OMD: Para lograr que la comunidad de OMD funcione como una
herramienta de marketing viral iremos trackeando el comportamiento de una base
aleatoria de usuarios que se suscriben y como es su comportamiento de redes
sociales frente al producto con reviews y unboxing.

Lider de nicho: Para lograr funcionar como lider en la tendencia es que se hara un
analisis de calidad cada dos meses con una consultora de calidad y asi asegurarse
el producto, la comunicacion, el journey de venta, la distribucién y la atencién al
cliente. De esta manera se podra mantener la calidad Disney.

Ventas: Para lograr los objetivos de ventas utilizaremos la herramienta de ROMI y
asi eficientizaremos donde es que el dinero rinde mejor a la hora de la conversion.
Por otro lado se vera como funciona la tasa de abandono y el valor vitalicio de cada
cliente.

Expansidn: Para seguir con los planes de expansion se convocara a un trabajo en
conjunto con los equipos de México y Brasil para compartir los aprendizajes del

primer afio. Con Chile se distribuir4 desde Argentina.



47

CONCLUSIONES Y APRENDIZAJES

El plan de marketing que hemos desarrollado para Oh My Disney es una idea
proyecto en el equipo de Disney Interactive Latinoamérica. Surgié en una reunion de
planificacion donde se buscaban nuevas ideas para expandir el producto digital en
productos fisicos de consumo. Hoy no es una realidad ni esta proximo a serlo en el
futuro cercano. Sin embargo ha sido una excelente oportunidad para aplicar todo lo
transitado y aprendido en la maestria de marketing y comunicacion de San Andrés
en mi campo de trabajo. Y esto se pudo hacer uniendo conocimientos, teorias,
practicas en vias de generar un negocio sustentable y simular emprender dentro de
una enorme compaiia.

Hemos podido demostrar el potencial de los negocios de nicho, utilizando la relacion
gue tienen los multiples mundos de fans con los productos de consumo. Siguiendo la
teoria de Long Tail*® de Chris Anderson creemos gue todos pertenecemos a un nicho
y es cuestion de encontrar el producto justo al precio justo, comunicarlo y ponerlo a
disposicion de quien lo desee.

En este caso apelamos a los fans Millenials de Disney, Star Wars y Marvel que viven
en el mundo digital a que puedan tener ese lenguaje en el mundo fisico y disfrutarlo

juntos a sus pares desde sus casas hacia las redes.

45 Anderson, C. “The Long Tail”, Hyperion Books, Nueva York, Julio 2008.
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ANEXOS

Loot Crate

LOOTCRATE
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Contenidos Oh My Disney

8 PARA
TUs

SEGUIR A !

EDITORIAL
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MICROCONTENT

As Told By

i

MASH-UP

CONTADA

SEGUNDOS

500k %

OH MY DISNEY

Nail Art

L Vo
I




Remera con estampa o disefio exclusivo

Piezas de arte originales en serie
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Elementos de maquillaje con tutoriales para sequir contenidos de Video Nail

Art OMD.
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Metricas Oh My Disney

—+T00M |

+250 - +8M x MES

PUBLICACIONES VIDEO VIEWS




54

Facebook

Oh My Disney
LA®

@0hMyDisneyLA

OH MY
DISNEY
Home —=
Photos
Videos Photos Media/News Company
Posts
Community See All
Community

2L Invite your friends to like this Page

& 1,010,365 people like this
1,017,910 people follow this
AL Bruno Rusak and 31 other friends like this

262 €9

ESPERANDO QUE About

¢ See All
TERMINE EL DIA

ohmydisney.la

Instagram

Ohmydlsneyla o Seguido .
405 publicaciones 141k seguidores 39 seguidos

OhMyDisneyLA Quizzes « Novedades « Arte « Videos « Cldsicos « Altos niveles
de magia Disney  ohmydisney.la

Ejemplo de Caja de suscripcion Oh My Disney
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IILLANE
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Memo Aponte:

‘ 353.748 suscriptores

INICIO VipEOS LISTAS DE REPRODUCCION CANALES COMENTARIOS MAS INFORMACION O\

Disney Challenge REVANCHA - ft. La Bala/ Memo Aponte
45.347 visualizaciones * Hace 16 horas

Esta es la revancha contra la Bala en el DISNEY CHALLENGE!!
Para ver la primera parte entra aqui:
https://www.youtube.com/watch?v=ajg-5.

Belu Lucius

Y setuucius o [ soguir |

belulucius Mi hermana y yo les deseamos
un muy feliz Dia del nifio.

Todos tenemos un nifio interior, gracias_
mama por siempre vestirnos iguales &
(Chegqueen mi papada)

Cargar mas comentarios
solciasturi Te adoro
ser_alejo Divinas!!!! Me matan las patitas

florcianciolo Mira se paraba como vos
@lucianamelida

@florcianciolo

giselle.rodriguez20 @m.j_r.a mira! Como
nosotras, jaja

eliipii Te entiendo @belulucius mi mama lo
hizo siempreeeee hasta con peinados

alesaleme Pero si estds igual @aguchipaz

85,731 Me gusta

AGOSTO

Agrega un comentario...

Grego Rosello



* gregorossello @ m

gregorossello Mi heroina @
@stephaniedemner

Pronto estd Thor bomba y este Hulk Pollera
en @revistaremix

Yo estoy verde porgue estamos a 10 DIAS
DEL GRAN REX! Saquen sus entradas por
Ticketek! Y vean el video que subi anoche
que estd muy bueno!

Cargar mas comentarios

kiersanii Killin it

josedannamolina Melanesaaaaa!!!
rachodin_ok_ Slay

solcimodad No sos mas pelotudo porque
no te da el tiempo

myprideagustin Extrafio los hashtag
nicodlago Mas que Hulk parece Shrek

© Q

56,855 Me gusta

13 DE SEPTIE

Agrega un comentario

Gran Berta

graﬂ. berta Seguido S

131 publicaciones 215k seguidores 366 seguidos

Gran Berta === Si queres, podés! 'ﬁResolviendo problemas con estilo! |
@agus.stegmann & @g_boetsch §@@granbertaproducciones 41 VLOG x DiAl
MIRALOS ACA - www.youtube.com/playlist?
list=PL3Kps32Ut_Lb3bckHpiyfvEpIWQXo_P1IA
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Ejemplos de Publicaciones:

Oh My Disney LA
September 23 at 4:00pm - @&

Necesitdbamos algo como esto. No lo sabiamos, pero lo necesitdbamos.
http://dis.|a/6187820D7

Estos mashups Disney te dejaran de cabeza - Oh My
Disney LA

¢Como hace la gente para dibujar tan bien?

BLOGS.DISNEYLATINO.COM

oY Like

DD % Coni Perales and 679 others

/> Share -~

(O comment

Top Comments ™

28 Shares
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Oh My Disney LA
October 1 at 4:00pm * &

Que alguien nos consiga trabajo en este lugar. http://dis.la/618584HGZ

9 cosas inolvidables en el campus de Pixar - Oh My
Disney LA

Disfruta de las divertidas y peculiares caracteristicas de los estudios de
animacién mas reconocidos del mundo.

BLOGS.DISNEYLATINO.COM

oY Like

DD :: Maxi Podesta and 342 others

(J comment £ Share -~

Top Comments ™

26 Shares

SEGUNDOS




Of

SECRETOS
QUE ESCONDEN

LOS VILLANOS
DE DI ) {

\/

@ ohmydisneyla @ Seguido

ohmydisneyla Solo quedan 4 dias para el
viernes. #Lunes #Genio #Aladdin

lorenachez @melirojas02

pastonaranja Jafar, Jafar un gran sefior..
@polibzz.

naomi_rios_ Que sal :'u
vanessaatehortuaz @jorgegeez300 solo 4
dias!!

guilluuuuok_ @sofia_carba29 ahi estoy yo
literalmente &% Quiero volver a
representar a ese personaje &

jordy2835 @pastonaranja pero si pierde ,
muche mejor!!!

sofia_carba29 @guilluuuuok_ ahora me
toca a m &% recordar momentos &

SOmos nosotras

® Q

11,350 reproducciones
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Guia de Estilo:
LOGO Y ESPACIOS

1/3X

DISNEY

1/3X

Iconos Sociales

=




Colores primarios de marca

#e11937

R 225
25
55

Tipografia

agmi-bala

#fffE

R 255
G 255
B 255

A<ZND
cooo

Futura

ABCDEFGHI||KLIMNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnopgrstuvwxyz
12345467890

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abedefghijklmnopgrstuvwxyz
1234567890

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnopgrstuvwxyz
1234567890

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUYWXYZX
abedefghijklmnopgrstiuvwxyz
1234567890

Avenir Next

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXY Z
abecdefghijklmnopgrstuvwxyz
12345678%90

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnopqrstuvwxyz
1234567890

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
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