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Resumen Ejecutivo

El negocio propuesto consiste en desarrollar una aplicacion movil que se
convierta en uno de los juegos de futbol mas jugados por los argentinos. La
aplicacién consiste en varios juegos distintos que van a otorgar puntos a los

usuarios para que estos luego los intercambien por premios.

Una de las principales razones por la cual vemos una oportunidad es que
indagando y consultando con diferentes encargados de marketing de clubes
(en el anexo 1 se encuentra la entrevista con Matias Cecileo, quien fue gerente
de Marketing en Boca, Vélez y Banfield) logramos detectar que, sobre todo los
clubes chicos, no explotan la venta de merchandising en el futbol argentino.
Tampoco cuentan con los recursos suficientes para hacerlo. Por lo tanto, es
una oportunidad poder ayudarlos a explotar esto a un costo bajo para los
clubes. A esto le sumamos que tenemos una gran agenda de contactos, la que
nos permite realizar alianzas con los clubes e intercambiar datos a cambio de
los premios exclusivos. La falta de explotacion del merchandising es la razén
por la cual los clubes necesitan los datos de los hinchas. La combinacién de
estos dos factores con la tendencia del incremento en el e-commerce sumado
a que la industria del futbol es cada vez mas popular y ajena a cualquier tipo de

crisis, refuerzan aun mas el hecho de que estamos ante una oportunidad.

Por ultimo, tenemos los numeros que avalan la oportunidad: los argentinos
viven el futbol con mucha pasion, demostrado con que de los casi 44 millones
de habitantes que hay, los clubes tienen mas de 30 millones de seguidores en
las redes sociales, segun los datos de las paginas oficiales de cada club. Esto
también se demuestra ya que los programas con mas rating son los partidos de
futbol, algo que conocemos gracias a la experiencia de uno de los fundadores
en su afo laboral dentro de Directv en el area de programacion. Un Boca-River
no baja de los 30 puntos de rating segun los estudios de mercado que recibia
Directv. Otro dato es el exponencial crecimiento del e-commerce que durante

los ultimos dos afios crecid6 mas de 50% en cada uno, segun datos de la
3



Camara Argentina de Comercio Electrénico’. Asimismo, segun un estudio de
Deloitte?, hoy en dia el 91% de los 2000 argentinos encuestados por Deloitte
tiene un smartphone, algo que expande claramente nuestro segmento de
posibles clientes. Por ultimo, el fuerte crecimiento de los pagos online y las
billeteras virtuales hace que sea aun mas facil para nosotros cobrar las

suscripciones a los usuarios Premium.

Al ser una aplicacién de futbol facil de utilizar y jugar, el segmento de
posibles clientes son casi todos los argentinos. De todas maneras, vamos a
prestar especial atencion al segmento de los hombres entre 15 y 45 afos
debido a que creemos que ahi esta el mayor potencial de posibles clientes

fieles y usuarios Premium.

En cuanto a los numeros del proyecto, tenemos una inversion inicial
necesaria de $3.800.000 que va a ser aportada en partes iguales por ambos
socios. El proyecto tiene un VAN de $2.515.155 y un tiempo de recupero de 20

meses.

! Cace.org.ar. (2018). Estadisticas de Comercio Electrénico. [online] Available at:
http://www.cace.org.ar/estadisticas [Accessed 20 May 2018]

2 Deloitte.com (2018). Consumo Moévil en Argentina. [online] Available at:
https://www2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/ar/Documents/technology-media-
telecommunications/Argentina-Mobile-Consumer-Trends Diciembre-2017.pdf [Accessed 20 May 2018]
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I) Introduccion

La propuesta para el plan de negocios consta de una aplicacion mévil cuyo
objetivo final es el de convertirse en el principal juego de futbol de Argentina, y
de este modo, monetizar de diferentes maneras el gran trafico de usuarios. La
aplicacién estara compuesta por distintos juegos que, en principio, van a ser
cuatro: un PRODE, varias preguntas diarias, un torneo de amigos que consiste
de ambos juegos juntos y, por ultimo, un torneo contra jugadores y exjugadores
del futbol argentino. El objetivo de los juegos es generar trafico y lograr que los
usuarios utilicen la aplicacion la mayor cantidad de tiempo posible. Los
usuarios, al jugar y registrarse, proveeran datos que seran cuidadosamente
analizados y utilizados para luego comunicarle a los clubes como segmentar y
ofrecerle la redireccion a cada una de sus paginas de venta oficiales. Por
ejemplo, gracias a los datos se podra segmentar por ubicacion y por club, lo
cual es fundamental para aumentar ventas y tener una Optima gestion de
publicidad del propio merchandising, y del negocio en si. A cambio de esta
valiosa informacién para los clubes, vamos a recibir algunos de los premios

exclusivos para ofrecerle a los usuarios.

I.1) Evaluacién de la Oportunidad (Origen)

I.l.a) Problema / Necesidad
Dado el creciente uso de las redes sociales hemos decidido comenzar a

indagar las cuentas de nuestros conocidos, llegando a la conclusion de que
aquellas fotos que incluian famosos, como por ejemplo deportistas, actores o
inclusive politicos, obtienen fuertes repercusiones. Esto nos llamé la atencion e
iniciamos una investigacién que consistid6 de una encuesta (a través de un
formulario de Google) a mas de 300 personas (Anexo 2). El 40 % de los
entrevistados, ante el encuentro con un famoso, se toma una fotografia como

recuerdo. A su vez, mas del 60% contestdé que en alguna ocasion ante un

5



encuentro tuvieron verglenza de pedir una foto o inclusive de saludarlo, pero
que les hubiese gustado. En esta misma encuesta también se consulté a los
participantes que previamente habian respondido que les gustaba el futbol
(89%) si seria de su interés encontrarse unos minutos, obtener alguna
camiseta firmada por algun jugador, presenciar un entrenamiento y tomarse
una foto, y solamente el 4,4% contesté que no. Al difundir la encuesta por
redes sociales nos encontramos con que el 75% de los encuestados estaban
dentro del rango de 16 a 25 anos y el 15% entre los 26 y 35 anos. Una de las
razones por la que observamos una oportunidad es que nos encontramos con
una demanda insatisfecha que, mediante la importante agenda de contactos
que poseemos, podemos lograr satisfacer. Cabe destacar que la encuesta fue
difundida por WhatsApp, Facebook y Twitter. En la ultima red social diversas
‘Fan Page” de Estudiantes de la Plata y San Lorenzo de Almagro colaboraron
con la difusion, motivo por el cual el alcance de la encuesta fue mayor (y un
poco sesgado en cuanto a los clubes), y llegd a gente totalmente diferente de la
que se consiguido via WhatsApp y Facebook. Asimismo, la encuesta fue
también difundida por perfiles de Twitter dedicados a subir noticias y material
relacionado al futbol argentino como por ejemplo @mavegol y @OffsideStats.
De esta manera nos aseguramos de que los resultados obtenidos sean un

buen representante de la realidad.

Otro problema que encontramos, y comprobamos a través de la encuesta y
de la busqueda de informacion, es que el merchandising del futbol argentino no
esta explotado. Este es otro punto importante por el cual observamos una
oportunidad, ya que gracias a esto podemos llegar a los acuerdos con los
clubes. Si bien la mayoria de los clubes tienen paginas de venta de
merchandising oficial online y algunos incluso locales oficiales a la calle, es
muy dificil de conseguir una remera oficial con nombre y numero en pocos

dias, como por ejemplo para un regalo. Esto también esta sustentado por una



investigacion realizada por el centro de estudios Arklems®, donde dice
claramente que los clubes deben enfocarse en la venta de merchandising y que
solamente algunos clubes lo hacen. Por lo tanto, los datos obtenidos a través
de nuestra aplicacion le serviran mucho a los clubes y a la AFA para explotarlo
de manera efectiva. En las reuniones con varios integrantes de nuestra agenda
de contactos confirmamos que podremos intercambiar los datos obtenidos por
premios altamente exclusivos que serviran para generar mas valor en los

usuarios de la aplicacion y, de esta manera, generar mas trafico.

l.1.b) Oportunidad

En primer lugar, tenemos que tener en cuenta que estamos en Argentina y
la gente es muy fanatica del futbol, como veremos a continuacion. Un dato que
obtuvimos ingresando en las paginas oficiales (de Facebook, Twitter e
Instagram) de los clubes para comprobar esto es que entre los 15 clubes mas
populares de Argentina suman mas de 37 millones de seguidores (Anexo 3).
Esto quiere decir que, dentro de una poblacion de aproximadamente 44
millones de personas, hay mas de 37 millones de usuarios interesados en el
futbol. Esto nos da la pauta de que la gente tiene un gran interés por el futbol
argentino y le gusta estar informado de lo que pasa en los clubes. Otro dato
muy importante que sustenta esta afirmacion es que, de las ocho paginas
argentinas mas seguidas en Facebook, seis estan directamente relacionadas
con el fatbol* (las ocho paginas argentinas con mas seguidores son las
siguientes: Leo Messi, La Bioguia, Sergio Aguero, Diego Maradona, Club
Atlético River Plate, BOCA, TN Todo Noticias y Ezequiel Lavezzi).

Otro punto importante a destacar que consideramos que presenta una

¥ Lanacion.com.ar. (2018). Futbol argentino: un negocio de mas de $ 100.000 millones en el que los
clubes no gritan todos los goles. [online] Available at: https://www.lanacion.com.ar/1972854-futbol-
argentino-un-negocio-de-mas-de-100000-millones-en-el-que-los-clubes-no-gritan-todos-los-goles
[Accessed 20 May 2018]

* Socialbakers.com. (2017). Most popular Facebook pages in Argentina. [online] Available at:
https://www.socialbakers.com/statistics/facebook/pages/total/argentina/ [Accessed 20 May 2018]




oportunidad es la actual situacion de la Asociacion del Futbol Argentino. El
dinero escasea tanto en los clubes como en la misma A.F.A. (Casar Gonzalez,
Czyz and Prieto Astigarraga, 2016). Ademas, consideramos que el
merchandising no esta explotado ni desarrollado, y esta aplicacion que
generara trafico de futuros clientes sera de gran utilidad para ayudar a los
clubes a explotar el merchandising oficial. La falta de desarrollo del
merchandising la vemos sustentada por el estudio de Arklems mencionado

anteriormente.

Luego de observar estas situaciones, analizamos el mercado y la industria
(aparece en detalle en la seccion de Investigacion de Mercado y Tendencias)’ y
concluimos que la mejor manera para capitalizar la oportunidad es a través de
una aplicacion moévil. Es importante destacar la ventaja sustentable que nos
proporciona la red de contactos conformada principalmente por Daniel Angelici,
Matias Cecileo, Federico Granillo Fernandez, Mariano Bernao, Marcela
Nicolau, Nicolas Russo, Mariano Elizondo, Eduardo Dominguez y Carlos

Bianchi.

Teniendo en cuenta el contexto politico actual, consideramos que la actual
anomalia que existe en la Asociacion del Futbol Argentino presentara
oportunidades. Recordemos que desde la muerte de Julio Grondona (2015)
quien presidio la organizacion por 36 afios, no pudieron organizarse ni para
votar un nuevo presidente, y luego la FIFA impuso un comité regulador por 9
meses para que luego se vote. El 29 de marzo de 2017, por decisidon unanime,
asumio el cargo de presidente Claudio Tapia. Segun lo conversado con Daniel
Angelici, la AFA necesita recaudar dinero y nuestra propuesta podria satisfacer
esa necesidad si ademas de los clubes, sumamos acciones con la Seleccién
Argentina. Como ya mencionamos anteriormente, los clubes y la AFA estan
interesados en explotarlo de manera efectiva ya que significaria un gran

ingreso de dinero para ellos (obtienen alrededor del 20% de cada camiseta

° El analisis se basé en Mullins J.W. (2006)



vendida). El contexto argentino presenta constantemente nuevas
oportunidades, pero también hay que tener en cuenta su inestabilidad, la cual
presenta un desafio: el de instalarse como “el mejor juego de futbol de la

Argentina”.

A su vez se debe tener en cuenta el crecimiento exponencial del e-
commerce en Argentina. Esto se ve plasmado en el propio crecimiento de
empresas como MercadolLibre, y es una evidencia de que la gente esta
comenzando a realizar pagos por internet mas seguido, algo que favorece a
nuestro modelo Premium. Segun la Camara Argentina de Comercio
Electronico® las ventas online crecieron mas de un 50% entre 2016 y 2017, ya
que el monto transaccionado en 2016 fue de 102 mil millones y en 2017 se
alcanzo6 la suma de 156 mil millones. En lo que fue el 2017 el 90% de los
usuarios realizd al menos una compra, lo que significa un crecimiento con
respecto al 2016, donde el 67% lo hizo. Como ya pas6é en Europa y esta
pasando en todo el mundo desarrollado, con el paso del tiempo los clubes van
a comenzar a utilizar cada vez mas los canales de venta online. Por lo tanto,
nuestros datos van a ser de vital importancia para que logren vender de una
manera eficiente. Hay que tener en cuenta que muchos de los clubes de
primera division tienen un e-commerce muy poco desarrollado o directamente
no tienen. Salvo en Boca y River, la marca auspiciante es la que sostiene la
plataforma de merchandising online. De esta manera se pierden de venta un
monton de productos del club como por ejemplo ropa de bebé, billeteras,
relojes y muchos otros productos que no se venden porque no son producidos
ni comercializados por la marca que auspicia al equipo. Un ejemplo de esto se
ve puede ver con Atlético de Tucuman, que tiene una seccion dentro de la
marca Umbro’. Si bien intenta ser exclusiva de productos del equipo, podria ser

mucho mas personalizada y explotada.

6 cace.org.ar. (2018). Informe Anual 2017. [online] Available at: http://cace-static.s3-us-west-

2.amazonaws.com/uploads/estudios/informe-anual-2017-prensa.pdf [Accessed 20 May 2018]

’ tienda.umbro.com.ar. (2018). Atlético de Tucuman. [online] Available at:

http://tienda.umbro.com.ar/productos/clubs-and-teams/atletico-de-tucuman.html. [Accessed 20 May 2018]
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Nuestra aplicacion contara con publicidad segmentada de acuerdo con los
clubes de los usuarios y ofrecera la opcién de redirigir al usuario al sitio oficial
de su club, siempre y cuando estos clubes tengan un sitio oficial. En caso de
que estos clientes realicen compras en los sitios oficiales, nosotros

obtendremos una comision por esas ventas.

Por otra parte, aunque la computadora de escritorio sigue siendo el
dispositivo mas elegido para realizar las compras online, los dispositivos
moéviles muestran un gran crecimiento. Los wusuarios argentinos de
smartphones son los mas activos segun un estudio de Consumer Barometer®.
En Argentina el 86% de la poblacion esta en linea a través de un smartphone y
el 69% realiza las busquedas a través de este medio. Como ya mencionamos
anteriormente, que la gente haga compras habituales por celular es una gran
noticia para nuestro modelo de negocio de la aplicacion, ya que hacerse
usuario Premium de las aplicaciones ya es algo habitual para muchas
personas. Este crecimiento del e-commerce va de la mano del fuerte

crecimiento® del uso de tarjetas de crédito y débito.

Complementando esto es muy importante es la cantidad de usuarios de
smartphones en Argentina, ya que estos son nuestros principales potenciales
clientes. Sin ellos no se podria llevar a cabo el proyecto debido a que son la
base y el punto critico del plan de negocios. Los datos obtenidos son
alentadores ya que un informe de Carrier y Asociados'® mostré que la venta de

teléfonos inteligentes legales crecido mas de 21% en 2017. Ademas, dice que el

8 thinkwithgoogle.com (2018). Estudio de Consumer Barometer 2017: el afio de los méviles. [online]
Available at: https://www.thinkwithgoogle.com/intl/es-419/recursos-y-
herramientas/m%C3%B3vil/consumer-barometer-study-2017-year-mobile-majority/ [Accessed 20 May
2018]

® Eleconomistaamerica.com.ar (2018). Aumenta en Argentina el uso de tarjetas de crédito y débito en
enero de 2018. [online] Available at: http://www.eleconomistaamerica.com.ar/economia-
eAm/noticias/8963599/02/18/Aumenta-en-Argentina-el-uso-de-tarjetas-de-credito-y-debito-en-enero-de-
2018.html [Accessed 20 May 2018]

"0 canal-ar.com.ar (2018). Recuperacion Mavil. [online] Available at: http://www.canal-ar.com.ar/25782-
Recuperacion-movil.html [Accessed 20 May 2018]
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mercado informal tiene un tamafio entre 2.5 millones y 2.9 millones de
unidades. Sumando esto al mercado formal nos queda que en 2017 se
vendieron alrededor de 13.3 millones de celulares. Finalmente, el estudio cree
que este tamafno de mercado se mantendra en el tiempo e ira creciendo

lentamente.

Actualmente en Argentina 9 de cada 10 habitantes tiene un smartphone".
Como muestra el informe, hay casi 40 millones de usuarios unicos de celular en
argentina y el 91% contesté que tenia un teléfono inteligente. Esta cifra es
mayor a Estados Unidos, Brasil y México. Esto muestra un crecimiento en
comparaciéon a 2016 cuando el 82% de la poblacion contaba con un

smartphone.

A partir de un estudio realizado por BigData'? obtuvimos que durante el
ultimo afio la cantidad de sitios de comercio electrénico crecié en un 16%. Este
mismo estudio proyectd que durante el 2018 el 56% de los argentinos realizara
compras por internet. Asimismo, este estudio demuestra que también crecieron
de gran manera la cantidad de visitas que reciben los distintos sitios de
comercio electronico. En el estudio presentado por la Camara Argentina de
Comercio Electronico™ que mencionamos anteriormente, la facturacion del
comercio electronico en Argentina crecid 52% durante 2017. Estos datos
corresponden a la realizaciéon de aproximadamente 60 millones de ordenes de
compra, aumentando un 28% respecto al afo anterior. Otro dato que nos
aporta este reporte es que el 92% de las compras fueron realizadas con

tarjetas de crédito. Segun cifras del Banco Central de la Republica Argentina,

" baenegocios.com. (2018) Argentina es el pais de la regién que tiene mas smartphones por

habitante. [online] Available at: https://www.baenegocios.com/negocios/Argentina-es-el-pais-de-la-region-
que-tiene-mas-smartphones-por-habitante-20180129-0022.html [Accessed 20 May 2018]

12 Apertura.com (2018). E-commerce: como cambié el perfil del comprador argentino en 2017.

[online] Available at: http://www.apertura.com/negocios/E-commerce-como-cambio-el-perfil-del-
comprador-argentino-en-2017-20170830-0002.html [Accessed 20 May 2018]

13 cace.org.ar. (2018). Informe Anual 2017. [online] Available at: http://cace-static.s3-us-west-

2.amazonaws.com/uploads/estudios/informe-anual-2017-prensa.pdf [Accessed 20 May 2018]
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en la actualidad hay alrededor de 80 millones de tarjetas (entre crédito y
débito). Las compras realizadas a través de estas se incrementaron un 13% vy

19% respectivamente.

En cuanto a las redes sociales podemos ver que el uso de estas esta
creciendo de manera exponencial en Argentina. Segun un estudio de IMS
Mobile™, Argentina lidera el uso de redes sociales en Latinoamérica, debido a
que el 85% de los usuarios de internet se conectan para utilizar las redes
sociales. Asimismo, un trabajo de comScore'® nos muestra que los argentinos
son los que mas minutos pasan frente al celular. Ademas, este estudio nos dice
que en Argentina el 95% del tiempo que se usa el dispositivo movil, se esta

utilizando una app.

Para reforzar y terminar de validar esto, siguiendo en linea con William
Bygrave, podemos identificar claramente al consumidor, psicolégica y
demograficamente. Estos son aquellos individuos, en este caso argentinos, que
tienen pasion por el futbol. También ayuda en la segmentacién que muchas
veces (no siempre) se da que el club por el cual alientan esta definido por el
lugar donde residen. Por ejemplo, si miramos Cdérdoba encontraremos hinchas
en su mayoria de Talleres o Belgrano, o en Tucuman simpatizantes de Atlético
Tucuman o San Martin de Tucuman. Claro esta que River y Boca son una gran
excepcion a la regla, teniendo hinchas por todos lados. No obstante, los clubes
que van a poder exprimir y tener mas valor de nuestra aplicacion son aquellos
que no tienen mucha difusion. En algun punto puede que la gente de Boca o
River que compre un producto por Fulbapp, ya lo iba a comprar por otro lado.
Pero con los clubes chicos esto no sucede; y para estos clubes las

caracteristicas demograficas son claves y muy reconocibles. A su vez, el futbol

' ambito.com. (2018). Los argentinos encabezan el uso de redes sociales en Latinoamérica. [online]
Available at: http://www.ambito.com/883246-los-argentinos-encabezan-el-uso-de-redes-sociales-en-
latinoamerica [Accessed 20 May 2018]

' clarin.com. (2018). Los argentinos son los que mas minutos pasan frente al celular. [online] Available at:
https://www.clarin.com/economia/argentinos-minutos-pasan-frente-celular 0 Hks0zbxFM.html [Accessed
20 May 2018]
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es una macro tendencia creciente. No deja de ser cada vez mas popular,
inclusive el aumento en la cantidad de mujeres que juegan y miran futbol cada
vez es mayor, esto hace que el negocio tenga un alcance superior y general
(es decir, no abarca sélo a hombres). Por ultimo, el merchandising en el futbol
argentino no esta para nada explotado sobre todo en los clubes chicos. Hoy es
imposible conseguir una remera estampada con el numero y nombre deseados
de un club que no sea alguno de los “grandes”, y en los grandes no es para
nada facil. Por ejemplo, hay sélo un local ademas de la tienda oficial de Boca
(situada en La Boca) que vende remeras oficiales estampadas (el Nike de Alto
Palermo, que muchas veces no tiene el talle o la camiseta elegida debido a que
se agota rapidamente). Ademas, el Nike de Alto Palermo no admite pedidos de
este tipo por internet, ni te admite estampar ahi una camiseta comprada en otra
franquicia de Nike o de cualquier local multimarca. Creemos que el e-
commerce Yy la adaptacion que esta teniendo la poblacion a esto son la manera

ideal de explotar la venta de merchandising.

Lo ultimo que es importante destacar, lo cual es fundamental para el éxito
de Fulbapp, es que los clubes sondeados estan realmente interesados.
Pudimos reunirnos con Matias Cecileo (gerente de Marketing de Banfield),
Federico Granillo (Gerente de Marketing de Estudiantes de la Plata) y ambos
se mostraron interesados, expresando que la aplicacion seria de gran valor
para sus clubes y estan dispuestos a colaborar con lo que sea necesario (ver

entrevista a Matias Cecileo en Anexo 1).

Cabe destacar también que hoy en dia no hay ninguna aplicacién de
teléfono que te permita ganar premios relacionados con el futbol a cambio de
jugar un juego de futbol. EI mayor juego de futbol que hay en Argentina es el
Gran DT de Clarin, que consiste en elegir jugadores del futbol local e intentar
sumar la mayor cantidad de puntos posibles. Los premios que ofrece este
juego son principalmente dinero o, en algunos casos especiales,
electrodomésticos. Aqui esta nuestra gran diferencia con ellos y es que

nosotros ofrecemos premios relacionados con el futbol unicamente.

13



También es importante mencionar que al conseguir la exclusividad de los
premios con los clubes (algo que ellos dijeron que estan dispuestos a darnos),

estariamos creando una barrera de entrada a la posible competencia.

Por ultimo, la red de contactos de gente de la industria, es un factor clave

para el éxito. Es lo que finalmente convierte la idea en oportunidad.

l.Il) Negocio Propuesto

l.Il.a) Resumen
El negocio propuesto para aprovechar esta oportunidad es el siguiente:

Una aplicacion para teléfonos méviles que, en primera instancia, funcione
como un juego por puntos, con suscripciones gratuitas o Premium. El pool de
premios que ofreceran los juegos (camisetas firmadas, Vvisitas a
entrenamientos, entradas para cenas solidarias en las cuales se comparte
mesa con jugadores, fotos con jugadores, plateas para partidos, meses
gratuitos de socio y muchos mas) seria el principal atractivo para que la gente
se registre y juegue. Es muy importante destacar que estos premios estan
todos relacionados con el futbol, lo que nos permite agregar valor y
diferenciarnos de los demas juegos de futbol que ofrecen premios que no
tienen que ver con el futbol. Estos premios se obtendran mediante los puntos
que otorgan los juegos que estan detallados en la seccion “key activities” del
CANVAS ubicado a posteriori. En un principio se premiara al 10% de los
usuarios, es decir un numero alto, para atraer gente rapidamente. Esto luego
se regulara paulatinamente. Segun lo hablado con los dirigentes de nuestra
agenda de contactos que tienen cargos en la A.F.A., especialmente Daniel
Angelici, vicepresidente de la A.F.A. y presidente del Club Atlético Boca
Juniors, ellos creen que es necesario mejorar la explotacion del merchandising

del futbol argentino (tanto a nivel clubes como Seleccion Argentina) y creen que
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nuestro plan de negocios es una gran manera de lograrlo. Con el convenio con
A.F.A. podremos conseguir tantos premios como pretendamos dado que son
ellos mismos quienes los emiten y para ellos no es un costo (tal vez en una
cancha llena una platea se transforma en una pérdida, pero la mayoria de los
clubes siempre tienen plateas de sobra para protocolos). Aparte de negociar
con la A.F.A., vamos a ir negociando club por club de la misma manera, ya que
varios de nuestros contactos de cada club nos dijeron que necesitan dinero y
nuestra aplicacion se los genera a cambio de un costo muy bajo que serian los
premios (muchos de los premios que nos entregan son gratis para ellos, como
por ejemplo una visita a un entrenamiento). A esto se puede agregar la
publicidad que ellos deseen poner (banners en la aplicacién). Actualmente,
disponemos de contactos con los siguientes clubes: Club Atlético River Plate,
Club Atlético Boca Juniors, Club Atlético Independiente, Club Atlético Vélez
Sarsfield, Club Estudiantes de la Plata, Club Atlético Huracan, Club Atlético
Belgrano, Club Atlético Banfield, Club Atlético Lanus y Club Atlético San
Lorenzo de Almagro, Club Colén de Santa Fe. Ademas, como ya mencionamos
anteriormente, también tenemos contacto con la A.F.A. a través de Daniel
Angelici, el vicepresidente. Para que esta oportunidad funcione como negocio,
es determinante hacer una buena inversién en publicidad (que la gente se
entere de Fulbapp) y que los juegos y premios sean atractivos para mantener
un importante trafico de gente. La gente que ingrese tanto gratuitamente como
abonando el usuario Premium deberan colocar varios datos, como por ejemplo
nombre, apellido, edad, fecha de nacimiento, localidad, club preferido, etc.
Todos estos datos seran fundamentales para luego ser explotados con el
concepto de “big data” teniendo una masiva cantidad de datos para canjearle a
los clubes y que ellos sean capaces de explotar a través de Fulbapp el
merchandising y la venta de productos oficiales de una manera eficiente, con
una gran capacidad de segmentacion. Apareceran banners y multiples
opciones para que el usuario de Fulbapp pueda dirigirse a la tienda del club de
preferencia. Los usuarios estaran separados por clubes, zona geografica y

también por tipo de suscripcién (los usuarios Premium tendran beneficios). De
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este modo, los clubes lograran una venta de productos mas eficiente y, al
cobrar una comisién por cada venta que venga redirigida desde la aplicacion,

obtendremos un gran ingreso extra para nuestro negocio'°.

Los principales costos que debemos afrontar son el desarrollo de la
aplicacion, la distribucion de los premios y, principalmente, una fuerte inversién
inicial en publicidad. El recurso clave es la agenda de contactos que poseen los
fundadores para lograr acceso al pool de premios exclusivo y atractivo, que
atraera al usuario final, para finalmente tener como propuesta de valor la
satisfaccion de la necesidad demostrada en la encuesta de tener contacto con
los jugadores y premios exclusivos y ayudar a los clubes a explotar el

merchandising.

l.Il.Lb) Factores claves para el éxito

Los principales canales de publicidad son las redes sociales (Facebook,
Twitter, Instagram), utilizando contactos claves con gran cantidad de
seguidores que mediante una remuneracion de ser necesaria (depende de la
persona y su cantidad de seguidores, no hay un precio unico, se negocia) o
sélo por simple voluntad, difundan el juego, y publicidad en los propios partidos
de futbol. Se estima que de este modo se conseguira un flujo masivo de
usuarios, que es determinante para el éxito del negocio. A esto hay que
sumarle el atractivo del pool de premios. Estas interesantes recompensas, que
seran entregadas por los clubes a modo de inversién para en un futuro tener
las listas de datos, dado que es clave para el éxito del negocio de la aplicacién
y, por consiguiente, para ellos. Es fundamental la red de contactos que

poseemos para llegar a cada club, ya que esto hara que la cantidad de premios

16 Cada usuario segun su club de preferencia tendra disponible el link del sitio de venta oficial de

su club.
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recibida sea mayor y de mejor calidad. Queda evidenciado entonces que el
éxito, en primera instancia, depende de la cantidad de usuarios finales que se

logren tener.

En segundo lugar, es clave una buena distribucién de los premios que asi lo
requieran. Al principio, los envios seran tercerizados para lograr mayor
eficiencia, dado que no es nuestro negocio core. Esto quiere decir que habra
una empresa subcontratada que se encargue de distribuir la mercaderia. En
principio todos los envios que se puedan realizar a través de Ando se van a
realizar con ellos a un precio muy bajo, gracias a nuestra relacion personal con
el fundador, Franco Goytia. Para los demas, utilizaremos Mercado Envios, que
nos cobrara una comisién por cada envio, la cual debera ser negociada en el

momento de efectuar el contrato.

Otro factor clave para el éxito del negocio es la alianza que logremos con
los clubes. Dependemos de ellos en gran medida para que nos faciliten y
otorguen premios exclusivos y mantengan la exclusividad con nosotros. De
esta manera podremos agregar valor al usuario final y diferenciarnos de los
demas juegos de futbol que ofrecen premios que no estan relacionados con el
futbol, como por ejemplo Gran DT. Este factor clave lo tenemos bastante bien
resuelto ya que tuvimos contacto con todos los clubes grandes y todos estan
dispuestos a facilitarnos los premios a cambio de que luego le entreguemos la
lista de datos de sus hinchas y los ayudemos a explotar su propio
merchandising. Una vez que se sumen los clubes mas grandes a la plataforma,
los otros clubes se van a sumar también, debido a que estos son los que mas

necesitan explotar su merchandising.

Por ultimo, este es el listado de los principales miembros de la agenda de

contactos de gran valor para Fulbapp, con sus respectivos puestos:

Matias Cecileo, ex Gerente de marketing del Club Atlético Banfield, actual

director de marketing de la Superliga de Futbol Argentina.
Federico Granillo Fernandez: Gerente de marketing de Estudiantes de La
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Plata

Mariano Bernao: Gerente de futbol de River Plate

Marcela Nicolau: Jefa de prensa San Lorenzo de Almagro
Nicolas Russo: Presidente del Club Atlético Lanus.

Mariano Elizondo: Presidente de la Superliga

Eduardo Dominguez: Director técnico de Colon

Carlos Bianchi: Ex director técnico, hoy columnista de ESPN

Daniel Angelici: Presidente de Boca Juniors

L.IIl) Propuesta de Modelo de Negocio (CANVAS)

Para orientar la estrategia y desarrollar el negocio se utilizara la herramienta
Canvas (Osterwalder e Yves 2010).

Key Partners

Key Activities Value Proposition Customer Relationships Customer Segments

Contactos dentro de los Clubes de Intercambio de premios exclusivos Ayudar a los clubes a explotar el Alianza con los clubes Clubes de Primera Division
Primera Divisién a cambio de datos de los hinchas merchandising del futbol argentino

Contactos dentro de la Asociacion

Usuarios Segmentados por Club y
del Fitbol Argentino

Ubicacién

Key Resources Channels

Valiosa Agenda de Contactos Reuniones con gente de los clubes

Cost Structure

Revenue Streams

Entregamos Listas de Datos Recibimos Premios Exclusivos
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Key Partners Key Activities Value Proposition Customer Relationships Customer Segments

Jugadores, ex jugadores y famosos Prode Pool de premios exclusivo
relacionado con el fatbol

Usuarios Premium

Relaci rsol
ganadores de premi
Torneo de Amigos Usuarios No Premium
Interaccién constante con los
Preguntas Diarias clientes y usuarios finales

Torneo con jugadores profesionales
de futbol

Key Resources Channels

Pool exclusivo de premios AppStore

Google Play

Cost Structure i Revenue Streams

de la Aplicacié de la Aplicaci6 i suscripciones Pagas Comisiones por Ventas

y Sevidor

Distribucién de los Premios Publicidad

Como vemos, el CANVAS esta dividido en dos colores: el color Verde es

para los clientes y el Rojo para los clubes.

Vamos a comenzar analizando el lado de los clientes. En primer lugar,
vamos a hablar de los segmentos de clientes. Primero que nada, hay que
aclarar que nuestra aplicacién esta destinada a todos los hinchas del futbol
argentino, esto quiere decir que no tenemos ningun segmento de edad o sexo
al que no apuntemos, pero vamos a prestar especial atencién a los hombres
que tengan entre 15 y 45 afios. A través de nuestra aplicacion nosotros somos
capaces de segmentar a nuestros clientes de distintas maneras, gracias a los
datos que ingresan para registrarse. Las maneras de segmentacién que mas
nos sirven son por club y por ubicacién, tanto como para ayudar a los clubes a
explotar el merchandising como también para entregar los premios. Aparte de
esto, vamos a segmentarlos en usuarios Premium y no Premium, ya que los
primeros van a tener acceso a premios unicos y distintas maneras de sumar
puntos, como por ejemplo los torneos con famosos y jugadores de futbol. Como
ya mencionamos anteriormente, para acceder a los beneficios del usuario

Premium se debera realizar un pago mensual de $50.

En segundo lugar, tenemos la propuesta de valor hacia los usuarios que se
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puede dividir en dos partes. Primero y principalmente, la propuesta de valor
consiste en ofrecer un pool de premios exclusivos que estén siempre
relacionados con el futbol. Esto es lo que nos diferencia de los demas juegos
de futbol y nos permite satisfacer una demanda que creemos insatisfecha. Por
otra parte, vamos a ayudar a los usuarios a que obtengan las camisetas
personalizadas a través del redireccionamiento a la pagina oficial del club. Para
lograr esto, cada usuario va a tener en la parte principal de su aplicaciéon un
boton que lo lleve directamente a la pagina oficial del club del cual es hincha.
En épocas como la del Mundial FIFA o Copa América, también va a haber un
botén que redireccione a la tienda oficial de la AFA. En estos casos, si la
compra la realiza un cliente que fue redireccionado desde la aplicacion,
nosotros obtendremos un porcentaje de la venta. Como ya fue conversado con
varios de los clubes, ellos estan dispuestos a otorgarnos alrededor del 5% de

cada venta que vaya redirigida desde nuestra aplicacion.

Luego aparecen los canales mediante los cuales vamos a llegar a nuestros
clientes. Al ser una aplicacion de teléfonos moviles disponible tanto para
Android como para iOS, nuestros canales de distribucion van a ser los
siguientes: AppStore y Google Play. Obviamente, el costo de bajarse la
aplicacién va a ser cero y cualquiera se la puede bajar y registrarse para

comenzar a utilizarla.

En el CANVAS también aparece la relacion con los clientes. Por una parte,
vamos a tener una interaccion constante con los usuarios de la aplicacion con
el objetivo de mejorar su experiencia. Vamos a tener una casilla de email
donde se van a poder realizar consultas y quejas. En principio los vamos a leer
y contestar nosotros, hasta que sea necesario contratar a alguien para que lo
haga. Por otra parte, los usuarios que ganen algun premio van a recibir una
atencion personalizada ya sea por email o por teléfono. Por ultimo, en el caso
de ser premios presenciales se los va a acompafar en ese momento para

hacer una experiencia mas agradable.

Luego estan los flujos de ingreso del negocio. Como dijimos anteriormente
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vamos a tener usuarios Premium, los cuales van a pagar una suscripcion,
generando nuestro primer flujo de ingresos. Esta suscripcion va a tener un
costo de $50 mensuales y va a otorgarle distintos beneficios a los usuarios.
Finalmente, el otro ingreso que tenemos es la comision que obtendremos si los
usuarios que redirigimos a los sitios oficiales de venta efectivamente compran

algun producto, como ya explicamos anteriormente.

El recurso clave que tenemos en nuestro proyecto para los clientes es el
pool exclusivo de premios. Principalmente esto va servir para diferenciarnos de
los demas juegos de futbol ya existentes. Asimismo, esto también funciona
como una barrera de entrada para potenciales competidores ya que tenemos
acceso a estos exclusivos premios gracias a nuestros contactos y contratos de
exclusividad en los clubes mas importantes de Argentina. Los premios que
conseguimos son nuestra principal via para generar valor en los usuarios de la

aplicacion.

Las actividades claves de nuestra aplicacién son los juegos. Estos juegos
son los que ya mencionamos anteriormente y van a ser detallados a
continuacion: El PRODE consiste en elegir un prondstico sobre el resultado de
distintos partidos de futbol para sumar puntos. Como es de esperarse, los
resultados mas improbables van a otorgar mas puntos que los favoritos. Esto
estara vinculado a una pagina de apuestas para ver cuantos puntos otorga
cada resultado. Las preguntas diarias, como todo en la aplicacién, seran
referidas al futbol y también otorgan la posibilidad de sumar puntos. Seran
preguntas con multiples opciones y estaran divididas en preguntas sobre la
actualidad (como por ejemplo partidos del dia o la semana anterior) y en
preguntas historicas. En el caso del torneo de amigos se van a armar torneos
de entre diez usuarios y entre éstos van a competir durante 14 dias. Dentro del
torneo de amigos van a estar los dos juegos que ya mencionamos, sumando
puntos de la misma manera. Al final del torneo los tres usuarios con mas
puntos ganados durante esos dias van a obtener puntos extra. Finalmente,

aparece el torneo con jugadores, famosos y ex jugadores. Este tipo de torneo
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es exclusivo para los usuarios Premium. Estos torneos nos serviran mucho
para publicitar el juego de manera efectiva. Seran torneos de muchas personas
y un jugador o famoso, donde el premio al ganador del torneo sera una
experiencia con el jugador, como por ejemplo conocerlo y tener la oportunidad

de hablar un rato (ademas de pedirle autégrafos, fotos y demas).

En octavo lugar tenemos los socios claves. En cuanto a los clientes y
nuestra manera de agregarles valor y retenerlos, nuestros socios claves son los
jugadores o famosos que participen tanto de los juegos como de los premios y
los clubes que nos otorguen los premios exclusivos. Conseguir que los
jugadores estén dispuestos a participar de esto es muy importante ya que es
una gran manera de atraer usuarios nuevos y de ofrecer premios exclusivos

para muchos de los clientes.

En el noveno lugar nos encontramos con nuestra estructura de costos, que
aparece mencionada a lo largo de todo el trabajo en detalle. Los principales
costos que debemos afrontar son el costo de desarrollar la aplicacion y la fuerte
inversion en publicidad para darnos a conocer y ganar los primeros usuarios.
Cabe destacar que la publicidad va a ser enorme durante los primeros tres
meses Yy luego se va a realizar con una parte de los ingresos generados por la
aplicacién. Luego otros costos que van a aparecer a medida que avance
nuestro proyecto son la distribucién de los premios, para lo cual ya tenemos un
convenio realizado con Ando para todos los premios que estén dentro de su
alcance. Para los demas premios vamos a utilizar Mercado Envios ya que
ofrecen un precio muy competitivo y a medida que vas realizando mas envios
por mes te van bajando el precio. Por ultimo, tenemos el costo del
mantenimiento de la aplicacion y los servidores para que funcione

correctamente durante todo el tiempo.

Por otra parte, tenemos en colorado el CANVAS que armamos en relacion a
los clubes y nuestra interaccion con ellos. En primer lugar, vamos a hablar de
los segmentos de clientes, que son dos. En esta parte nuestro principal cliente

son los clubes de primera division del futbol argentino, con los que vamos a
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realizar intercambios de informacion a cambio de los premios y su exclusividad.
Segun las reuniones y llamados que tuvimos, los clubes estan dispuestos a
entregarnos los premios y garantizarnos exclusividad a cambio de las listas de
datos, ya que consideran de vital importancia poder generar un ingreso extra
explotando el merchandising oficial del club. Luego aparecen también como un
segmento de clientes los usuarios de la aplicacion nuevamente, segmentados
por club y ubicacién. Esto estda muy relacionado con la otra parte del CANVAS,

pero es de vital importancia para obtener los premios a cambio.

En segundo lugar, tenemos la propuesta de valor para los clubes. En este
caso nuestra propuesta de valor para ellos es simplemente ayudarlos a
desarrollar el merchandising del futbol argentino y lograr que lo puedan explotar
de manera efectiva. Esta falta de desarrollo del merchandising se puede ver
tanto en la encuesta que realizamos (Anexo 2) como también en varios datos

que obtuvimos del mercado, detallados en la seccion de Analisis de Mercado.

Luego aparecen los canales mediante los cuales vamos a llegar a nuestros
clientes. Lo que mas vamos a utilizar en principio van a ser reuniones con
gente de los clubes para mostrarles una presentacion de lo que lograrian al
asociarse con nosotros. De esta manera seremos capaces de convencer a los
clubes de que formen parte de nuestro proyecto y que nos entreguen los

premios a cambio de los datos y de la publicidad dentro de la aplicacion.

En cuanto a la relacién con los clientes, es decir los clubes, se podria decir
que vamos a realizar alianzas con ellos con el fin de beneficiarnos los dos. Sin
estas alianzas y contratos de exclusividad seria muy dificil lograr tener un pool
exclusivo de premios y agregar tanto valor en el usuario final de la aplicacién.
Esta alianza, como ya dijimos, es una situacién en la que ambas partes salen
beneficiadas y cuanto mas trafico haya en la aplicacion y mas premios

entreguemos, mas beneficio para los clubes también.

En nuestra relacion con los clubes no habra flujos de ingreso monetarios
como asi tampoco habra costos monetarios a considerar. Como ya

mencionamos, vamos a realizar intercambios de premios a cambio de los datos
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y de publicidad, por lo que no tendremos ningun costo monetario directo ni
tampoco un ingreso monetario. De todas maneras, hay que considerar como un
costo de oportunidad el espacio publicitario que estamos utilizando y también el
costo que nos ahorramos con los premios que nos otorgan (y aparte hay
algunos premios exclusivos que sin la alianza serian muy dificiles de

conseguir).

El recurso clave que tenemos para nuestra relacion con los clubes es la
valiosa agenda de contactos dentro del futbol argentino. Estos contactos son
los que nos facilitan el tema de ingresar a los clubes para mostrarles la
propuesta y conseguir firmar los contratos de exclusividad. Como ya hemos
mencionado, tenemos contactos de gran importancia en muchos de los clubes
de primera division, algo muy importante para llevar a cabo el proyecto y que

crezca de manera exponencial durante los primeros meses.

Las actividades claves son los intercambios que realizamos con los clubes,

algo que ya mencionamos varias veces en lo que va del trabajo.

Finalmente, aparecen los socios claves que en este caso también son los
mismos que nuestros clientes, ya que estamos directamente asociados con los
clubes. Nuestro principal contacto con los clubes se va a realizar a través de
nuestros contactos dentro de los clubes, por lo cual se los pueden considerar a
los contactos como un socio clave de esta parte del negocio. Por otra parte, en
el caso de asociarnos con la AFA, este se va a transformar en nuestro socio
principal. En el caso de que esto no pase, nuestros socios claves van a seguir
siendo los grandes clubes de primera division y las marcas de indumentaria
deportiva. En ambos casos también aparece otro socio clave que van a ser los
jugadores y famosos que participen del juego y sean parte de los premios, con
el fin de hacerlo mas atractivo y distinguido. Estos socios nos van a permitir
tener nuestro exclusivo pool de premios y ademas facilitar la venta de

merchandising.
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Il) Analisis del Sector

Para evaluar la viabilidad del proyecto y entender qué oportunidades se
pueden explotar, es importante realizar un profundo analisis de diferentes
sectores: el futbol, sus hinchas y las aplicaciones. Para hacer esto de una
manera eficiente y efectiva hemos decidido realizar un analisis PESTAL vy las
cinco fuerzas de Porter. A partir del uso de estas herramientas vamos a lograr
una mirada amplia y, al mismo tiempo, detallada de los sectores donde se va a

desarrollar nuestro proyecto.

Il.1) Analisis de las 5 Fuerzas de Porter
El modelo desarrollado por Porter servira para analizar el micro-entorno que

rodea a Fulbapp.

e Rivalidad entre las empresas — MEDIA.

Dentro del mundo de las aplicaciones es abundante la cantidad de ofertas
de juegos relacionados al futbol. Existen aplicaciones donde el usuario juega al
futbol virtual online, como por ejemplo el FIFA Futbol, el Pro Evolution Soccer
2018 o inclusive el Score! Hero. También aparecen otras aplicaciones que no
son juegos, pero estan relacionadas con el fatbol, como por ejemplo Olé
Resultados, Forza o inclusive aplicaciones de los clubes. Todas estas
aplicaciones que mencionamos son gratis de instalar. Vale aclarar que nuestra
aplicacién no es para que el usuario juegue al futbol virtual pero si se asemeja
mas con las aplicaciones que dan resultados al instante. Esto es similar porque
en nuestra aplicacion va a aparecer una solapa con los resultados del momento
y los resultados pasados para que el usuario pueda ver como le fue en el
PRODE. No obstante, la diferenciacion con las aplicaciones mencionadas es
enorme, ya que nosotros ademas de informar los resultados ofrecemos juegos

y, a cambio de los puntos ganados en los juegos, premios exclusivos.
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Ademas de las aplicaciones también esta Gran DT que es un juego de
futbol que se juega principalmente desde la computadora de escritorio. Nuestra
diferenciacion con este juego es completa, desde la cantidad de premios que
entregamos (ellos solo entregan uno por semana), el tipo de premios que
ofrecemos (su premio es dinero y, a veces, electrodomésticos) y el tipo de

juego que tenemos.

e Amenaza de los nuevos entrantes — ALTA.

Como mencionamos, las barreras de entrada en el mundo de las
aplicaciones son muy baja vy, por lo tanto, estamos muy vulnerables al riesgo de
un nuevo competidor. Es sencillo copiar y mejorar el juego/sitio. No obstante,
no es facil copiar la marca. Esto se puede ver en el caso de Despegar o
Mercado Libre, que estan perdurando en el tiempo dado al valor agregado de la
marca. Por eso es de suma importancia este intangible que sera fundamental

para el éxito de Fulbapp.

Ademas, para mitigar este riesgo de los nuevos entrantes se buscara firmar
contratos de exclusividad con los clubes. Nuestra diferenciacion viene a través
de los premios exclusivos y de la creacion de valor en el usuario. Asimismo,
tendremos algunas ventajas competitivas en el caso de que otra aplicacion nos
quiera competir y es el bajo costo de envio que nos ofrece Ando, gracias a
conocer y ser amigos del socio fundador Franco Goytia. Sin embargo estos
ultimos aspectos no son una barrera sustentable en el tiempo. La clave sera el

valor de la marca.

e Poder de negociacion de los proveedores — ALTO

Los proveedores de Fulbapp son dos.

En primer lugar, el proveedor mas importante son los clubes que nos
facilitaran los premios diferenciales. El poder de negociacion de ellos sobre
nosotros es ALTO dado que, mas alla de ser parte de nuestra agenda, a priori

ellos no recibirian ningun beneficio. De todas maneras, si la aplicacion tiene el
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éxito esperado en un futuro, los clubes se van a beneficiar de largas listas de
datos de sus hinchas, utiles para segmentar y explotar el merchandising oficial.
Estas listas las entregaremos a cambio de los premios exclusivos que nos
brindan los clubes. Al tener premios exclusivos agregamos mas valor al usuario
de la aplicacién y, por ende, generamos mas trafico. A su vez, se beneficiaran
si la aplicacion es exitosa con el incremento de ventas de merchandising dado

el flujo que les traera Fulbapp.

Luego aparecen los proveedores de la aplicacion que pueden ser los
siguientes: Wollox, Ecomerciar o un programador individual. Antes de hacer la
aplicacion, al tener diversas opciones, el proveedor del software tiene un poder
de negociacion BAJO sobre nosotros. No obstante, los precios de estas cosas
son estandar y no es muy importante este aspecto. Esto es asi ya que elegir
uno u otro no es determinante para el éxito del proyecto. De todas maneras,
una vez que tenemos la aplicacion hecha, cambiar de proveedor tiene un costo
altisimo, por lo que esto si seria un riesgo y el proveedor tendra un poder de

negociacion ALTO sobre nosotros

e Poder de negociacion de los clientes —

MARCAS: ALTO

CLUBES: ALTO

USUARIOS: BAJO

Los clientes de Fulbapp son varios y se pueden dividir en distintos grupos.
Por un lado, tenemos a las marcas que publicitan en la aplicacion. Estas tienen
un poder de negociacion ALTO ya que son fundamentales para nosotros y en
un principio nosotros no para ellos, entonces dependera de nuestra habilidad
comercial para lograr que apuesten en nosotros. Otro cliente del negocio son
los clubes, con quienes tendremos un contrato firmado para recibir los premios
con exclusividad a cambio de las listas de datos de sus hinchas para poder
explotar el merchandising y de banners de redireccion a su pagina oficial en la

aplicacién. Si la aplicacién tiene el éxito esperado, el flujo de informacion que
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se generara a través de la plataforma sera muy amplio, y los clubes estaran
dispuestos a seguir entregando premios exclusivos por ello. Esto creara un
circulo virtuoso en el cual podremos ofrecer mejores premios ya que los clubes
también se benefician del alto trafico de gente. No obstante, los clubes, sobre
todo los mas grandes, tendran poder de negociacién ALTO sobre nosotros
dado que para nosotros es mucho mas importante tenerlos a ellos que para

ellos tener Fulbapp.

Ademas de las marcas que publicitan, también son clientes los usuarios que
decidan pagar por los beneficios que obtienen los clientes Premium. Su poder
de negociacion con nosotros es bajo ya que todos los clientes van a ser como
un grano de arena para nosotros y no van a tener el poder necesario para bajar

el precio de la suscripcion.

e Amenaza de productos sustitutos — BAJA.

La amenaza de otros productos que puedan afectar nuestro proyecto es
baja. Esto es asi ya que los sustitutos a nuestra aplicacién son otros juegos de
teléfono y no hay ninguno que ofrezca un pool de premios tan atractivo como el
nuestro. Por otra parte, somos el unico juego que tiene todo relacionado con el
futbol, ya sea los premios como también los distintos juegos. Esto crea mucho
valor en el usuario ya que cuando se baja la aplicacion y juega es porque
quiere cosas de futbol. A su vez, este tipo de juegos son consumidos en los
smartphones mayormente y no en computadoras, por lo que una pagina web
que haga algo similar tampoco seria una amenaza muy fuerte a nuestro

proyecto.
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Jugadores Clave:

e Facebook Twitter e Instagram: A través de estas redes sociales se podra
difundir masivamente la aplicacién para, de este modo, generar un gran
trafico de gente. Una estrategia para la difusién en estos medios es la
contratacién de famosos para que promocionen la aplicacion y jueguen

desafios contra los usuarios.

e Los Clubes: Estos son un jugador clave de nuestra aplicacion ya que
necesitamos que nos entreguen los premios en tiempo y forma y que
nos “protejan” de nuestros competidores a través de exclusividad. Una
buena noticia es que todo esto ya fue hablado con muchos de los clubes
y estan dispuestos a darnos los premios y la exclusividad a cambio de

las ndbminas para que ellos puedan segmentar sus bases de datos.

IL.Il) Analisis PESTEL

Para lograr entender el macro entorno con el que vamos a lidiar, vamos
a utilizar el modelo PESTEL. Dentro de este modelo vamos a prestarle atencién
a todas las dimensiones excepto una: la dimension ecologica. Esto quiere decir
que para analizar el macro entorno de Fulbapp nos centraremos en los factores

Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnolégicos y Legales.

e Politica — Si miramos la politica como el gobierno de cada una de las
organizaciones (clubes), el gobierno de turno podra brindar mas o
menos premios. Por otra parte, las politicas de estado recientes que
facilitan la importacién de productos extranjeros y la compra de ddlares,
podran ayudar a que aumente la cantidad de smartphones en Argentina.

De todas maneras, como ya mencionamos, esta cantidad ya es muy
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alta, aunque todavia le queda mucho por crecer.

Econdémico — La creciente inflacion y la situacion del pais en donde
conseguir un trabajo no es facil, provocan que la gente recorte gastos.
Generalmente estos gastos son cosas secundarias en la vida, como
puede ser una entrada a un partido de futbol o una camiseta de tu club.
Por lo tanto, esto nos beneficia a nosotros que ofrecemos entradas vy
camisetas como premios y jugar al juego es gratis.  Esta situacion
economica también nos desfavorece ya que menos gente va a estar

dispuesta a gastar dinero en hacerse usuario Premium.

Sociales — Estamos ante una sociedad que tiene un grado de fanatismo
por el futbol realmente muy alto y esto no va a cambiar por un largo
tiempo dado que, generalmente, se inculca de abuelos a padres y de

padres a hijos.

Tecnolégico — Es muy importante lograr a través de la tecnologia un
juego que sea muy facil de utilizar tanto para adultos, jévenes y nifios.
Esto es asi ya que las aplicaciones de futbol no estan segmentadas a
ningun sector por edad. A su vez, el contexto del creciente uso de redes

sociales es favorable para la difusion que queremos darle.

Legales — Conforme la ley 25326 nombre apellido y DNI son de caracter
irrestricto (de publico conocimiento) y no requieren del consentimiento
del titular para ser transmitidos. A su vez, vender bases de datos esta
fuera de la ley, lo cual podria perjudicarnos dado la imposibilidad de
hacerlo. No obstante, hay un vacio legal con el tema de vender “listas”
(conjunto de datos sin llegar a ser bases de datos). Esto muchas
empresas lo realizan sin problema alguno. De todas maneras, nosotros
no vamos a vender las bases de datos, sino que las vamos a canjear a

cambio de premios exclusivos, haciéndonos socios con los clubes.
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A modo de conclusion del analisis de mercado nosotros creemos que es un
mercado que presenta grandes oportunidades para hacer algo nuevo que
agregue valor al cliente, como lo haria nuestro proyecto. Es un mercado que
tiene numerosas amenazas y depende de varios factores claves, como por
ejemplo la cantidad de usuarios que logre el juego. De todas maneras, estas
amenazas y factores claves fueron evaluados atentamente y logramos mitigar
el riesgo de manera notable. El acuerdo de palabra al que llegamos con varios
de los clubes es de vital importancia para que el proyecto sea viable y seamos
capaces de mantener la exclusividad de los premios, agregando valor en el
usuario y diferenciandose claramente de los demas juegos existentes o

potenciales aplicaciones que intenten imitarnos.

ILIII) Investigacion de mercado / Tendencias

En primer lugar, vamos a realizar una investigacion del mercado y de las
tendencias para analizar y decidir si el proyecto es viable. Al observar y
considerar los datos del mercado vamos a tener una vision mas exacta de las
oportunidades y tendencias. Para lograr esto vamos a analizar la industria de
los smartphones, el e-commerce, las aplicaciones y las redes sociales en
Argentina. A partir de esto vamos a poder identificar el segmento en el que nos
vamos a enfocar, vamos a saber qué clubes estan interesados en asociarse

con nosotros y, finalmente, vamos a estimar la demanda.

Para comenzar, analizamos los datos de la industria de los smartphones.
Segun pudimos observar en un estudio realizado por Kantar IBOPE Media
Argentina'’, hay un altisimo crecimiento en la cantidad de usuarios de estos

dispositivos. En 2015 solamente el 39% de los argentinos declaré poseer un

i digitalhouse.com (2018). Crecié 55% la cantidad de usuarios de smartphones en Argentina en

un afio. [online] Available at: https://www.digitalhouse.com/noticias/crecio-55-la-cantidad-usuarios-
smartphones-argentina-ano-desarrollo-mobile-android/ [Accessed 02 Apr. 2018].
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teléfono inteligente, mientras que en 2016 este numero aumenté a 60%, lo que
nos da un aumento del 55% interanual. Asimismo, hay un crecimiento aun
mayor en las personas de nivel socioecondmico bajo, con un crecimiento del
87% entre 2015 y 2016. Este crecimiento aumenté de manera considerable
durante 2017 ya que hoy en dia hay cerca de 40 millones de usuarios unicos
de teléfonos celulares y el 91% (crecimiento interanual de mas del 50%) de los
argentinos dice tener un smartphone'®. Esto es muy importante para nuestro
proyecto ya que al haber mas smartphones tenemos mas publico posible para
la aplicacion. El dato de que la cantidad de smartphones esta creciendo de
manera abismal en los sectores de nivel socioeconémico bajo es
importantisimo ya que muchos de los fanaticos del futbol argentino pertenecen
a este grupo. Analizando otro estudio, esta vez de Google Consumer
Barometer'®, vemos que el 88% de los argentinos que tienen entre 25 y 34
afnos estan conectados durante todo el dia, mientras que en los mayores de 55
este numero baja a 30%. Sin embargo, en este sector esta creciendo muy
rapidamente, ya que en los ultimos 4 anos se quintuplicd. Esto es muy
importante para estimar la demanda ya que, con un gran porcentaje de la
poblacion conectada durante todo el dia, la cantidad de potenciales clientes
aumenta considerablemente. El segmento de clientes al que apuntamos por
ahora es entonces a toda persona que tenga acceso a un teléfono inteligente,

sin importar la edad ni el género.

Luego observamos los datos acerca de las compras a través de internet en
Argentina para poder estimar de alguna manera que cantidad de gente estaria
dispuesta y capacitada para realizar un pago online como por ejemplo la

suscripciéon Premium. Agustin Bernardo, responsable de prensa de Prisma,

1 baenegocios.com. (2018) Argentina es el pais de la regién que tiene mas smartphones por

habitante. [online] Available at: https://www.baenegocios.com/negocios/Argentina-es-el-pais-de-la-region-
que-tiene-mas-smartphones-por-habitante-20180129-0022.html [Accessed 20 May 2018]

19 Clarin.com (2018). Se triplicé en cuatro afios la cantidad de argentinos que tiene un celular

inteligente. [online] Available at: https://www.clarin.com/sociedad/triplico-anos-cantidad-argentinos-celular-
inteligente 0 S1638nVox.html [Accessed 04 Apr. 2018].
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proyectd un fuerte crecimiento de los pagos a través de celulares para 2017 y
esperan triplicar la facturacion durante este afio®. Esto es muy importante para
el éxito de nuestra aplicacion ya que, al hacerse mas cotidiano el pago a través
de celulares, es mas probable que la gente se suscriba al usuario Premium.
Para lograr esto es muy importante también el crecimiento de las compras
realizadas con tarjetas y el creciente numero de tarjetas en Argentina (hay
aproximadamente 2 por habitante segun datos del Banco Central). Finalmente
hay que mencionar también el crecimiento de las billeteras virtuales, mediante
las cuales puede realizar pagos online una persona que no esta bancarizada.
Esto es muy importante para nuestro negocio ya que gran parte de Argentina
no esta bancarizada, pero de esta manera puede realizar pagos online como
para hacerse usuario Premium. Todo esto que mencionamos nos muestra que
en el mediano plazo casi cualquier persona va a poder realizar pagos online,
aunque no estén bancarizados ni tengan tarjeta de crédito. El fuerte
crecimiento del e-commerce y las billeteras virtuales hace que nuestro

segmento de clientes siga siendo muy amplio y abarcativo.

Por otra parte, tenemos los datos acerca de cuanta gente ve futbol en
Argentina. En primer lugar, hace falta aclarar que Argentina es uno de los

paises con mas alto fanatismo por el futbol en el mundo. Los datos que

t21

conseguimos a través de Sport & Entertainment®’ nos muestran que el 88% de

la poblacion argentina vio al menos un partido del Torneo de Transicion. Este
torneo tuvo picos de audiencia durante los superclasicos, concentrando el 59%
de la audiencia. Durante abril y mayo mas de 500.000 visitantes unicos
entraron a la pagina de Futbol Para Todos sobre un total de 4 millones de

paginas vistas (en mayo). Esto nos muestra que la gente es muy fanatica e

20 ambito.com. (2018). En 2016, volumen de pagos con tarjetas crecié hasta 48% y superé a la

inflacién. [online] Available at: http://www.ambito.com/870130-en-2016-volumen-de-pagos-con-tarjetas-
crecio-hasta-48-y-supero-a-la-inflacion [Accessed 20 May 2018]

totalmedios.com. (2018). Boca y River, los dominadores del rating en el futbol argentino. [online]
Available at: https://www.totalmedios.com/nota/29271/boca-y-river-los-dominadores-del-rating-en-el-futbol-
argentino [Accessed 20 May 2018]
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interesada del futbol. Aparte de estos datos, estas afirmaciones estan
sustentadas con la encuesta que realizamos nosotros que podemos encontrar
en el Anexo 2. Aca vemos que casi todos los argentinos (88%) estan
interesados en el futbol hoy en dia. Esto quiere decir que nuestro segmento de

clientes potenciales va a ser la mayoria de los argentinos.

Luego vamos a analizar el mercado de las aplicaciones, ya que nuestro
proyecto se va a lanzar a través de esta plataforma. En primer lugar, tenemos
un informe de App Annie?? que nos muestra las tendencias de este mercado en
el mundo. Este mercado esta creciendo de manera muy rapida a un ritmo del
15% anual. Otro dato importante para el desarrollo de nuestro proyecto es que
el tipo de aplicaciones que mas ingresos generan son los juegos, seguidos muy
de cerca por los titulos de deporte y las aplicaciones de transmision en vivo.
Esto nos da muy buenas expectativas ya que nuestra aplicacion es una de
juegos que estan siempre relacionados con el futbol y, ademas, ofrece
actualizacion en vivo de los resultados de futbol. Finalmente, este informe
menciona que el tiempo que los usuarios le destinan al uso del teléfono y por

ende a las aplicaciones, es cada vez mayor.

Finalmente, vamos a analizar un poco el sector del futbol y sus hinchas.
Esta mas que claro que Argentina es un pais donde practicamente se respira
futbol. La gente siente el futbol de una manera mas apasionada que en el resto
del mundo. Esto se ve claramente en los estadios, pero también se lo ve en
situaciones de la vida cotidiana donde en casi todas las charlas se habla un
poco de futbol. Esto esta sustentado con datos empiricos como los que
obtuvimos en nuestra encuesta o también por la cantidad de seguidores que
tienen los clubes en sus paginas o redes sociales oficiales (de Facebook,
Twitter e Instagram). La suma total de seguidores de los 15 clubes de primera

division con mas seguidores en estas 3 redes sociales es de aproximadamente

22 digitalhouse.com. (2018). Asi esta el mercado de las aplicaciones méviles en el mundo. [online]

Available at: https://www.digitalhouse.com/noticias/asi-esta-mercado-mundial-las-aplicaciones-moviles/
[Accessed 20 May 2018]
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37 millones de seguidores (el 21/05/2018), como se puede ver en el Anexo 3.
Esto es un numero gigante considerando que la poblacion de Argentina es de
alrededor de 44 millones. Otro dato de importancia que ya mencionamos
anteriormente es que, de las 6 paginas argentinas mas populares de Facebook,
5 estan directamente relacionadas con el futbol (Leo Messi, Sergio Aguero,

Diego Maradona, Club Atlético River Plate, Club Atlético Boca Juniors).

Al finalizar el analisis de la actualidad y el crecimiento esperado de las
industrias que participan de nuestro proyecto llegamos a la conclusion de que
el segmento de potenciales usuarios de nuestra aplicaciéon es muy amplio. De
todas maneras, en el segmento que mas atencion vamos a situar es el de las
personas entre 15 y 45 afnos. Cabe sefalar que necesitamos que estos tengan
un smartphone ya que, si no, no podrian usar la aplicacién, pero hoy en dia ya
mas del 90% de los argentinos entrevistados tienen uno por lo que no lo
consideramos como una restriccion muy grande al segmento de clientes que
apuntamos. Ademas, nuestro segmento apunta mas a los hombres que a las
mujeres, aunque la pasién por el futbol y el fanatismo de las mujeres esta

creciendo de manera exponencial en Argentina.

Utilizando toda esta informacion de mercado y las tendencias argentinas de
las que hablamos anteriormente, vamos a realizar una estimacion de la
demanda. Como casi todas las aplicaciones de juegos, vamos a tener un boom
de usuarios (gracias a la publicidad masiva) al principio y luego el desafio es
lograr retenerlos y fidelizarlos con la aplicacién. La inversién fuerte en
publicidad va a ser durante los primeros tres meses y luego va a disminuir para
pasar a ser simplemente una parte de los ingresos generados por la aplicacion.
Realizando una estimacion de la demanda conservadora nosotros creemos que
al cabo del tercer mes vamos a lograr tener 90.000 usuarios activos. A partir
del quinto mes la cantidad de usuarios activos va a comenzar a caer
paulatinamente hasta llegar a 45.000 usuarios a final del tercer afo. Esta
estimacion de la demanda se puede ver detallada en el Anexo 4. Asimismo, el

costo del usuario Premium va a ser $50 por mes. Este es un precio bajo ya que
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nuestra idea es tener la mayor cantidad de usuarios suscriptos al servicio
Premium posibles. Durante los primeros meses la cantidad de usuarios que
estan dispuestos a pagar por ser Premium va a ser muy baja, debido a que uno
antes de comprar algo en una aplicacién prefiere utilizarla y probarla durante un
tiempo. Es por esto que comenzamos con un 2% de usuarios Premium y esta
proporcion va a ir creciendo paulatinamente hasta llegar al 20% de los usuarios
activos que se mantiene desde el mes 12 en adelante. Al igual que la cantidad

de usuarios activos, esto aparece detallado mes por mes en el Anexo 4.

36



lll) Plan de Marketing

Una ventaja que tiene el producto ofrecido es que no segmenta por ni por
edad, ni por género. Mas alla de que en términos generales la gente de mayor
edad tiene mas dificultades para manejar aplicaciones, algunos de ellos
ingresaran en nuestro segmento, que vendria a ser el de “gente que le gusta el
futbol y tiene smartphone”. Queda evidenciado en la encuesta de investigacion

de mercado realizada la potencialidad de este segmento.

La idea es que este juego que sera consumido a partir de una aplicacion, y
pueda ser un juego entre amigos, conocidos, o hasta familias. Es por esto que

el segmento objetivo abarca un espectro realmente grande.
Producto:

Fulbapp es un entretenido juego de futbol con multiples variantes que iran
actualizando con las tendencias del momento y del mercado (hay juegos que
se van poniendo de moda, como “gran dt’, “preguntas y respuestas” etc y la
idea es ofrecer cualquier modalidad de juego que sea popular segun el
momento). La combinacion de un juego divertido y unos premios totalmente
exclusivos ligados al fanatismo de los usuarios por el futbol, daran como
resultado una propuesta de valor que esperamos que sea sumamente
interesante para el usuario final y para los clubes (cuanto mayor sea el
beneficio para ellos mejores premios podran brindarnos). Este item va a ser
fundamental para poder diferenciarnos de todos los otros juegos existentes de
futbol. Otro método de diferenciacion con respecto al juego que a priori es
competencia, Gran DT, es que en Fulbapp, a mayor cantidad de horas jugadas,
las chances de ganar creceran exponencialmente. En Gran DT se puede
“‘comprar pines” lo cual te permite realizar mas cambios y eventualmente tener
mas chances de ganar, pero una mayor cantidad de horas no garantiza el éxito.
Esto en Fulbapp va a pasar dado que, a mayor cantidad de resultados

embocados, por ejemplo, mayor cantidad de posibilidades de ganar premios.
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A su vez, es fundamental la publicidad targeteada que se realizara dentro
de Fulbapp a cada usuario segun su club de preferencia. Habra links a las
tiendas oficiales de los clubes y Fulbapp recaudara un % de dinero por cada
venta realizada que venga desde el link de la app. También se ofreceran
descuentos segun puntos Fulbapp obtenidos (estos puntos Fulbapp se
consiguen jugando). Es de suma importancia, a la hora de lanzar la aplicacién,

contar con por lo menos 10 equipos afiliados.
Precio

Fulbapp sera gratis con suscripciones Premium para aquellos que deseen,
con un costo mensual de $50. Claro estd que aquellos usuarios que paguen
tendran beneficios exclusivos. El valor esta en la informacion capturada de los
suscriptores y la cantidad de ventas que se puedan lograr a partir de Fulbapp
de productos de cada club. Para esto es necesario que la aplicacién sea lo mas

masiva posible, ergo, no tiene sentido cobrar por suscripcion estandar.
Comunicacion

Aqui radica una de las claves del éxito del negocio: la comunicacién.
Debemos lograr que toda persona que disponga de un smartphone y le guste el
futbol ingrese a nuestra comunidad. Para lograr esto la publicidad es la clave.
Segun la investigacion realizada, una publicidad de 5 segundos en un partido
de futbol de Boca o River cuesta alrededor de $210.000 (fuente entrevista a
Juan Manuel, Gerente de Medios y Ad Sales de Directv entrevista), y 3
segundos en el programa de Marcelo Tinelli rondan los $110.000 (fuente Paula,
Productora de ideas del sur). La mayor inversion a realizarse para que la
aplicacion funcione como fue pensada es en este ambito. Se utilizaran
espacios en los partidos de River y Boca que son los mas vistos?®, en el

programa de Marcelo Tinelli, y después se apelara a la agenda de contactos de

2 totalmedios.com. (2018). Boca y River, los dominadores del rating en el futbol argentino. [online]

Available at: https://www.totalmedios.com/nota/29271/boca-y-river-los-dominadores-del-rating-en-el-futbol-
argentino [Accessed 20 May 2018]
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“‘influencers”. Estos son personajes con mas de 300.000 seguidores en las
redes sociales, que se apelara a la amistad que tienen los socios de Fulbapp
con ellos para que publiciten nuestra aplicacion. En algunos casos habra que
abonar un monto a negociar y en otros casos sera de “canje” por algun premio
o simplemente por amistad. A su vez, se utilizaran AdWords para Google
Search. Esto es para que cuando la gente busque ciertas palabras clave en
Google, aparezca Fulbapp. Se estima una inversién inicial en publicidad de

300.000 délares durante el primer afno.

Para esto entonces, lo primero que se realizara es la creacion de los perfiles
de Fulbapp en todas las redes sociales (Facebook, Instagram, twitter, y
LinkedIn). En estos perfiles se publicaran videos de jugadores o famosos
invitando a unirse al juego. A partir de esto se comenzara con la publicidad en

los distintos medios mencionados anteriormente.

Para recuperar esta inversiébn, vamos a generar dinero de distintas
maneras. Estas distintas fuentes de ingresos ya fueron mencionadas y
detalladas anteriormente. En el caso que nos demos cuenta que no alcanza
con la publicidad que estamos haciendo pero que la aplicacion esta siendo
utilizada de la manera esperada por los usuarios, se invertira mas todavia en la
publicidad. Esto es asi ya que cuanto mas trafico de gente tengamos mas va a
valer nuestro producto. Cuando haya un trafico de gente soélido, se reduciran

las inversiones en promocion.
Plaza

Este punto no es relevante dado que el juego es una aplicacién y en un
principio estara relacionado con el e-commerce. No obstante, se evaluara

después otorgar descuentos en tiendas reales.
Estrategia de Penetracion

El éxito de Fulbapp depende del trafico que pueda alcanzar. Para esto,
ademas de hacer juegos atractivos, es fundamental la publicidad y el veloz
posicionamiento de la marca como juego lider en futbol. El plan es lograr que
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todos lo quieran jugar. Para esto hay varias herramientas convencionales y
algunas no tan convencionales. La estrategia utilizada sera lograr que el

usuario sienta que pertenece a una comunidad a la cual da gusto pertenecer.
Para lograr esto, se realizaran acciones como, por ejemplo:

‘El caso Antoine Griezmann — Fortnite’. La estrella del Atlético de Madrid
comenzo a festejar sus goles con un baile caracteristico del juego. Luego se
sumo el jugador del Tottenham Dele Alli, y asi varios mas, causando un efecto
increible en el aumento de la cantidad de usuarios del juego, por el simple
hecho de que ellos “lo juegan”. También los mismos subieron videos a sus
cuentas de Instagram jugando. Se replicara esta estrategia dentro del futbol
local. Los jugadores a utilizarse aun no fueron definidos. Algunos con los
cuales tenemos relacion por amigos en comun, lo haran gratis para ayudarnos.
A otros como Carlos Tevez, habra que pagarles (montos a negociar, que
saldran del presupuesto en publicidad). Concluyendo entonces, los jugadores
seleccionados festejaran sus goles con el icono de la app, subiran videos a sus
redes sociales jugando, causando que otros jugadores quieran jugar y por
sobre todas las cosas hinchas fanaticos que querran jugar con sus idolos.
(habra una modalidad para los usuarios Premium que es “Juga contra” en la
cual se jugara contra un idolo con premios exclusivos relacionados a este

mismo).

De este modo se generara una comunidad y se fidelizara al usuario final
con el objetivo de aumentar y mantener el trafico, y posicionarse como el juego

del momento.

Otro item importante a destacar, es el hecho de que Fulbapp a su vez
funcionara como un portal de informacién, con noticias destacadas y
actualizadas, resultados en vivo, y diferentes plataformas de interaccion entre
los hinchas (divididas por club). Estos foros son muy comunes en el ambiente
del futbol. Los hinchas debaten con otros hinchas sobre la actualidad del
equipo y esto genera flujo de gente. Algunos ejemplos son PinchaPasion.net o

Lapaginamillonaria.com.
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IV) Operaciones del negocio

En este punto se explicara cdmo sera el acceso y uso de la APP por parte

del usuario final.

Recordemos que para este punto ya estaran creados todos los perfiles de

Fulbapp en las redes sociales.
Paso 1:

El usuario ingresa a la tienda oficial de su dispositivo movil y descarga

Fulbapp.
Paso 2:

En caso de ser usuario nuevo Fulbapp indicara registro mediante alguna red
social o email. En este paso se le solicitara cierta informacién personal
obligatoria como por ejemplo edad, sexo, domicilio, y club de interés. Por otra
parte, el usuario aceptara los términos y condiciones que implicaran el uso de

la informacién por parte de Fulbapp para brindar un mejor servicio.

Paso 3: el usuario accedera a una pantalla principal en la que tendra

diversas alternativas como:
Mi Perfil (lectura/modificacion)
Juegos (front con distintos juegos que iran cambiando segun el periodo)
Mis Puntos (cantidad de puntos acumulados)
Mis premios (cantidad de premios pendientes de entrega)

Resultados en vivo (Van a aparecer en vivo los resultados de las principales

ligas y competencias del mundo)
Noticias destacadas (noticias de deporte en general)

Tienda oficial (por default aparecera la tienda de su club seleccionado de
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interés, pero podra elegir cualquier tienda de clubes que se hayan asociado

con Fulbapp)
Paso 4:

Al ingresar en juegos comienza la experiencia de jugar y conseguir puntos.
El usuario tendra diferentes opciones de juegos, rankings, y todo tipo de
informacion necesaria para ver y proyectar cuanto necesita jugar

aproximadamente en funcion de los puntos que quiera obtener.

De seleccionar tienda oficial, se le redirigira al landing de la tienda

seleccionada para poder comprar cualquier producto deseado.
Otros aspectos operativos

Se contratara el desarrollo de la aplicacion a uno de los tres posibles
proveedores que mencionamos anteriormente. La parte operativa de Marketing

sera llevada a cabo por Martin Pardo.

La logistica de distribucion de premios sera tercerizada con ANDO, y en
caso de estar fuera de su zona de coberturas, se intentara un partnership con
Mercado Libre (mercado envios). Al principio los envios a través de ANDO van
a tener un costo bajo debido a que mantenemos una gran relacién de muchos

anos con su socio fundador, Franco Goytia.

La recoleccion de premios (camisetas de jugadores, por ejemplo) sera tarea
del area de Marketing (que por el momento gerencia Martin Pardo) y seran
guardados en las casas de los propios accionistas para no incurrir en el costo

de un depdésito u oficina.

Otro aspecto relevante a tener en cuenta es que Fulbapp tendra una
importante participacidn en Responsabilidad Social Empresaria, intentando
colaborar con ONG’s que crean en el deporte como mecanismo de inclusion.
Los socios participaran activamente e intentaran acercar a las figuras
contactadas para los premios en diferente tipo de actividades para ayudar a

chicos con menos oportunidades.
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V) Costos, Finanzas e Inversién

Para poder tener una idea de cuales iban a ser los costos reales de llevar a
cabo el proyecto tuvimos muchas charlas y entrevistas, sumado a investigaciéon
realizada online. Realizamos pedidos de cotizacion a distintos programadores y
empresas de programacion, tuvimos entrevistas con gerentes de marketing de
empresas reconocidas mundialmente. También tuvimos charlas con amigos y
conocidos que pasaron por lo mismo que nosotros y ya tienen su plan de
negocios o aplicacion funcionando. A partir de estas charlas y de la
investigacion online pudimos estimar cdmo iban a ser los ingresos estimados y
de qué manera nos convenia financiar los gastos iniciales. A continuacion,
vamos a detallar punto por punto todo lo relacionado con el costo, las finanzas

y la inversion del proyecto:

V.l) Pago Inicial

El pago inicial que vamos a realizar se va a dividir en dos partes. La primera
parte va ser constituir una Sociedad Andénima Simplificada mientras que la
segunda parte va a ser el desarrollo de la aplicacion y de la web. Todo esto se

va a realizar antes de que la aplicacion esté funcionando.

Luego de un analisis de los diferentes tipos de sociedades enunciadas en la
Ley General de Sociedades, decidimos que la mejor opcion es crear una SAS.
Para que nuestro plan de negocios tenga éxito es vital la constitucién de esta
sociedad. El costo de este tramite es de $ 4500 y se desembolsa al momento
de crear la sociedad. A esto hay que sumarle el pago de la firma digital que
asciende a $1000. Usaremos este esquema de firma digital para ganar tiempo

mas alla de su costo.

Por otra parte, tenemos el costo de desarrollar la aplicacion y la web. Como
ya mencionamos, para averiguar cuanto iba a ser este monto realizamos
distintos pedidos de cotizacion a empresas de programacion y a

programadores independientes. Nosotros creemos que tener una buena
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aplicacién que sea facil de utilizar y no tenga problemas en su uso es
fundamental para captar usuarios y mantenerlos en el tiempo. Por esta razon,
creemos que es mejor opcidon desarrollar la aplicacion a través de una empresa
de programacion, como por ejemplo Wollox o Ecomerciar. El costo que nos
presupuestaron estas empresas fue de aproximadamente 35.000 ddlares.
Tomando el tipo de cambio de ddlar estadounidense a pesos argentinos a 25,

obtenemos los siguientes resultados:

PAGO INICIAL

Desarrollo de la aplicacion y web | $875.000

Constitucion S.A.S. $5.500

TOTAL $880.500

V.1Il) Financiacién e Inversion Inicial

El aporte de capital necesario para poner en marcha el proyecto y financiar
los gastos que sean necesarios va a ser realizados en partes iguales por los
socios fundadores, Martin y Félix. Esto es asi debido a que, con la ayuda de
nuestros familiares, somos capaces de cubrir los costos de poner el proyecto
en marcha hasta que comience a generar sus propios ingresos y sea
sustentable por si mismo. En principio el aporte total necesario sera de
aproximadamente $3.800.000 para cubrir los primeros meses de pérdida como
producto de la gran inversién en publicidad y el costo de desarrollar la
aplicacién. Luego el resultado operativo del negocio sera positivo por o que no

seran necesarios mas aportes.

Debido a lo explicado anteriormente, la inversién inicial debera ser de
$3.800.000 para que el negocio ya sea sustentable por si mismo. Vale aclarar
que la mayor parte de esta suma va a ser utilizada en publicidad durante los

primeros tres meses. Ademas, hay una parte destinada al desarrollo de la
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aplicacion y la constitucion de la Sociedad An6nima, como vimos

anteriormente.

V.1II) Analisis de los Costos
Una vez desarrollada y en funcionamiento, el costo del servidor para que la

aplicacién y la web funcionen correctamente es de 1800 dodlares por afo.
Asimismo, hay un costo de 600 ddlares anuales para recibir actualizaciones de

la aplicacion y la web y corregir los errores o problemas que surjan.

Otro de los costos que tenemos que afrontar son los gastos en publicidad.
Este es el gasto mas grande que tenemos, pero es muy necesario para que
funcione el negocio. Para tener una idea de los costos de publicidad
mantuvimos una entrevista con el gerente de publicidad de DirecTV en la cual
averiguamos los precios de los distintos tipos de publicidad disponibles que
servian para publicitar Fulbapp. Ademas, realizamos investigaciones online24
que arrojaron numeros muy similares a los de la reunion con el gerente de
DirecTV. Como sucede en el mundo de las aplicaciones, es muy importante
generar un alto impacto para poder comenzar con una gran cantidad de
usuarios y que el juego se haga cada vez mas conocido a través del boca a
boca. Es por esto que el mayor gasto en publicidad ocurre al principio, durante
los primeros tres meses. Durante estos primeros meses se hara publicidad en
los programas deportivos de la television, en partidos de futbol, en diarios
deportivos online y en las redes sociales, algo muy importante hoy en dia.
Luego de los tres meses se dejara de invertir en publicidad en televisiéon y
solamente haremos a través de las redes sociales y los diarios deportivos.
Ademas, creemos que esta inversion va a venir acompafiada de ingresos, es
decir, que a medida que vayamos aumentando el gasto en publicidad van a

crecer mas que proporcionalmente los ingresos generados por la aplicaciéon. A

24 lanacion.com. (2018). Cuanto cuesta la publicidad en los programas de la televisién argentina.

[online] Available at: https://www.lanacion.com.ar/2029932-cuanto-cuesta-la-publicidad-en-los-programas-
de-la-television-argentina [Accessed 20 May 2018]
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través de entrevistas e investigaciones de mercado llegamos a la estimacién de
que el costo de la publicidad que deseamos hacer durante el primer afio es de
300.000 dolares, como se puede ver en el Anexo 4. Como ya mencionamos,
durante los primeros tres meses la inversion en publicidad va a ser enorme en
comparacion con el futuro, ya que una vez que el juego sea conocido no es
necesaria ni rentable tanta publicidad. Vale aclarar que mas adelante, una vez
que el negocio obtenga ganancias operativas por si mismo, el gasto en
publicidad va a ser cubierto con un porcentaje (33%) de los ingresos

mensuales.

Dado el caso de que sea necesario mas dinero para poder llegar al trafico
de usuarios que deseamos tendremos distintas opciones. En primer lugar,
intentaremos cubrir el gasto reinvirtiendo la plata que genere el negocio. En
caso de no ser posible esa alternativa, se evaluara realizar nuevos aportes por
parte de los socios y sus familiares. Finalmente, en caso de no ser posible o
conveniente ninguna de las primeras dos alternativas, se buscara financiacién

externa como por ejemplo un préstamo bancario.

Otro de los costos que aparece en el desarrollo de nuestro plan de negocios
son los distintos sueldos a pagar. En principio, los unicos sueldos que aparecen
son los de los socios fundadores (Martin y Félix). De todas maneras, al no
tener apuros economicos hoy en dia y considerando que los aportes de capital
(de donde se pagarian los sueldos) van a ser realizados por los fundadores,
decidimos que hasta que la aplicacion no esté funcionando y generando

ganancias operativas, no cobraremos sueldos.

Es fundamental para el negocio no tener una estructura densa de costos
fijos. Es por esto que solo existira como costo fijo el mantenimiento de la
aplicacién y web. Por el momento no habra otros empleados ni gastos fijos, por
lo menos hasta que el negocio sea sustentable por si mismo o veamos que sea

necesario contratar a alguien mas.

Un costo variable que aparece en nuestro plan de negocios es el envio de

los premios que los usuarios ganen. Como ya explicamos anteriormente, los
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premios que tienen que ser enviados son la minoria. Ademas, en caso de que
alguien elija un premio que necesita ser entregado en su domicilio, vamos a
ofrecerle la opcidon de canjear algunos puntos mas para poder presenciar un
entrenamiento o entregarle entradas para un partido. De esta manera nos
ahorramos el costo del envio ya que el premio mencionado anteriormente sera
entregado durante el partido o entrenamiento. Para tener una idea de que costo
estimar aqui, vamos a suponer que solamente el 3% de los premios entregados
requieren de una entrega fisica del premio. Este porcentaje es bajo debido a
que estos premios son los mas dificiles de conseguir (los que mas puntos
requieren), y en la mayoria de los casos los ganadores optaran por canjear

algunos puntos extra para obtener otro premio, evitando que hagamos el envio.

Finalmente cabe recordar que los premios seran facilitados por los clubes
gracias a nuestra valiosa agenda de contactos y al valor que los clubes le dan a
la gran lista de datos que les vamos a ofrecer en el futuro. Otra manera de
obtener algunos de los premios, como por ejemplo entradas para algunos
partidos, es a través de la venta (canje) de publicidad en la aplicacion, como
veremos mas adelante. Es por esto que los premios no son considerados un

costo variable para nuestro proyecto.

COSTOS DEL PRIMER ANO

Servidor aplicaciéon y web $45.000
Mantenimiento aplicacion y $15.000
web

Publicidad $7.500.000
Costo de envios $170.000
TOTAL $7.730.000

Supuestos utilizados:
e Eltipo de cambio es de $25 por cada Délar estadounidense.
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e Para calcular el costo de envio agarramos el costo de envio
promedio que es de $75. Esto lo multiplicamos luego por el 10% de
los usuarios (son los que van a recibir premio) y luego por el 3% que

son aquellos premios que necesitan ser enviados a domicilio.

V.IV) Analisis de los Ingresos

Como ya mencionamos anteriormente, las fuentes de ingresos de nuestro
plan de negocios van a ser varias. En primer lugar, tenemos la fuente principal
que es el dinero obtenido a cambio de suscripciones Premium. Luego aparecen
las comisiones obtenidas por las ventas realizadas en las paginas oficiales de
los clubes por los usuarios que fueron redireccionados desde Fulbapp. En
tercer lugar, aparece la publicidad dentro de la aplicacion a la cual entraremos

en detalle a continuacion.

Como ya mencionamos anteriormente y podemos ver en el Anexo 4, el
principal ingreso del proyecto durante el primer afio son aquellos generados por
las suscripciones Premium. La suscripcion va a ser mensual y va a tener un
costo de $50 por mes. Estar suscripto como usuario Premium va a tener
muchos beneficios para los usuarios, como por ejemplo sumar mas puntos,
tener acceso a premios especiales o jugar torneos contra famosos o jugadores
de futbol profesional. Nosotros creemos que la proporcién de usuarios que se
van a suscribir va a ir de menor a mayor, ya que apenas uno se baja una
aplicacién prefiere probarla sin pagar nada y luego, si le gusta y obtiene algun
beneficio, pagaria por ello. Esto aparece detallado en el Anexo 4 donde vemos
que en el primer mes la cantidad de usuarios Premium es solamente del 2% vy
crece paulatinamente hasta llegar a 20% de los usuarios, proporcion que se
mantiene estable en el tiempo. Esta es una estimacion muy conservadora ya
que cambios en este la cantidad de usuarios que se suscriban para ser
Premium hacen que cambie mucho la rentabilidad del proyecto. Hacemos una
estimacion conservadora porque preferimos estar equivocados por debajo
antes que estar sobreestimando la cantidad de suscriptores y que luego el

proyecto no sea rentable. Cabe mencionar que esta suscripcion es de un costo
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muy bajo con el objetivo de que mas usuarios se hagan Premium y obtengan

mayores beneficios.

Por otra parte, tenemos el ingreso generado por las comisiones de las
ventas en paginas oficiales de usuarios que fueron redireccionados desde
Fulbapp. Esto ya fue hablado con varios de los contactos de los clubes mas
grandes de Argentina y notamos que estan dispuestos a pagarnos
aproximadamente 5% de las ventas que realicen los usuarios que accedan
desde nuestra aplicacion. También pudimos averiguar que el valor de la
compra promedio en las tiendas oficiales de los clubes es de $1.400. Nosotros
creemos que aca va a haber una curva de aprendizaje nuestra ya que con el
paso del tiempo vamos a ser mas efectivos y eficaces redireccionando a los
usuarios a lo que realmente quieren o les gusta. Nosotros creemos que este
aprendizaje nos llevara aproximadamente 6 meses, como se ve en el Anexo 4.
Por ultimo, hay que mencionar que nuestra estimacién es que el 3% de los
usuarios va a realizar alguna compra en alguna tienda oficial a través de

nuestro redireccionamiento.

En tercer lugar, tenemos como una fuente de ingreso la publicidad dentro
de la aplicacién. De todas maneras, nosotros no vamos a utilizar esto como
una fuente de ingreso en un comienzo. En lugar de ofrecer el espacio
publicitario a cambio de dinero, nuestra idea es ofrecerles el espacio a cambio
de algunos premios que nosotros queramos ofrecer a los usuarios. Esto es
viable ya que hay muchas empresas grandes que tienen entradas para casi
todos los partidos de la Superliga Argentina. Estas entradas que obtengamos a
cambio de la publicidad la vamos a utilizar para agregar inclusive mas valor a
los usuarios. Una manera puede ser sorteando las entradas entre los usuarios

Premium o ponerlas como premio de un torneo largo con famosos y jugadores.

V.V) Cash Flow de los primeros 4 aios
En este apartado vamos a analizar el cash flow para los primeros 4 afios de

vida del proyecto. Luego utilizaremos los resultados del cash flow para poder
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calcular algunos indicadores de la rentabilidad del proyecto. Vale aclarar que la
inflacion que estimamos es interanual, es decir que solo cambia cuando finaliza
el afio. Entre el primer y segundo ano estimamos una inflacion del 25%, luego
en el siguiente una inflacion del 20% vy finalmente, entre el tercer y cuarto afo,
creemos que va a estar cerca del 15%. Esto es asi debido a las expectativas y

objetivos del actual gobierno de bajar la inflacion.

La siguiente tabla muestra el flujo de fondos anual de los primeros 4 anos
del proyecto. En el Anexo 4 se pueden ver los flujos mensuales de cada afio

con mas detalle.

(g:.?f\ Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

Inversion $ 880,500 | $ - |3 - |9 - /S -
Ingresos $ - |s 5966850 |$ 7,810259|$ 7,270,339|$ 7,356,150
Costos $ - |s 5882950 |$ 3717,612|$ 3717.844|$ 3,919,050
EBITDA $ - |$  83900|$ 4092647 |5 3552495|$ 3,437,100
REAR O ] Y - s (932,938)|$ 26602205 2309122|$ 2,234,115

de impuestos d "’ T T
Impuestos | § - |s 1016838|$ 1432426 1243373|$ 1,202,985

Flujode fondos |$  (880,500)| $  (932,938)| $ 2,660,220 | $ 2,309,122 |$ 2,234,115

Luego de analizar en detalle estos numeros, prestando especial atencién a
los datos mensuales, llegamos a la conclusién de que Fulbapp necesitaria un
capital inicial de al menos $3.800.000 para ser operacional durante los
primeros meses donde la inversién en publicidad va a ser enorme. Luego, el
negocio se volvera sustentable por si mismo y comenzara a generar ganancias

mes a mes.

El primer indicador que vamos a calcular es el Valor Actual Neto del
proyecto para ver si es conveniente llevarlo a cabo o no. Ahora que ya hemos

calculado los flujos de fondos de los proximos afos, nos resta calcular a qué
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tasa los vamos a descontar. Primero que nada, hay que aclarar que vamos a
utilizar una inflacion esperada del 20% y que la tasa aparente requerida por la
industria del 40%. Al utilizar estos datos llegamos, a través de la férmula de
Fisher, a una tasa real de 16.67%. Como ya mencionamos, vamos a utilizar

esta tasa para descontar los flujos futuros y obtener el valor actual neto del

proyecto.
Tasa apa.rente 40%
requerida
Tasa de inflacion 20%
esperada
Tasa real 16.67%
VAN $2,515,155

Obtener un VAN positivo quiere decir que, en principio, el proyecto es
rentable. Esto es un muy buen indicio para nosotros ya que lo hemos realizado

con suposiciones conservadoras.

Otro indicador que nos interesa calcular es el periodo de recupero. Este

indicador muestra en qué momento se recupera la inversion inicial.

Como se puede ver en el Anexo 4, donde aparecen detallados los
resultados de cada mes, el periodo de recupero es en el mes 20. Esto quiere
decir que tardaria un poco mas que un afo y medio en recuperar la inversiéon
inicial. Este resultado nos resulta también muy positivo y favorable ya que para
un proyecto de tal envergadura recuperar la inversiéon en tan poco tiempo es

excelente.
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VI) Equipo

El equipo estara formado por los dos socios:
Martin Pardo, quien se encargara de Ventas y Marketing

Felix Blaquier, quien se encargara de Finanzas, Contabilidad vy

Operaciones.

Ambos socios seran socios y gerentes. Es decir, estaran en el dia a dia de

la operacion.

Martin Pardo, licenciado en Administracién de Empresas, se encargara de
desarrollar los vinculos comerciales, las alianzas, e intentara conseguir un
tercer socio inversor que ingrese como accionista para poder tener un mayor
capital de trabajo. Martin se encargara conforme al plan de marketing de
mediante las inversiones consolidar un flujo de gente tal que logre que el

negocio se retroalimente.

Felix Blaquier, licenciado en Administracion de Empresas y Finanzas,
tendra a su cargo la consolidacion de los estados contables, la realizacion del
presupuesto de ventas y gastos, y dara seguimiento al desarrollador de la

aplicacion.

Los sueldos de ambos socios gerentes estaran atados al resultado mensual
del emprendimiento. En los primeros meses de trabajo, es posible que no

retiren ingresos.

Se tercerizara el desarrollo de la aplicacion, intentando conseguir la
empresa de programacién que minimice el costo / beneficio. En su momento se
consider6 la opcidn de sumar al encargado de la aplicacion al equipo y que
forme parte del dia a dia de Fulbapp, pero luego de analizar esta opcion
decidimos que no es necesario tenerlo dentro del equipo ya que seria incurrir
un costo que consideramos innecesario. Al desarrollar la aplicacién con una

empresa de programacion siempre se pueden organizar llamadas y reuniones
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para proponer cambios en la aplicacion. Todo esto es parte del servicio que

ellos ofrecen y por el cual pagamos 600 ddlares anuales.
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VIl) Aspectos Legales

Por la parte de Legales, en principio utilizaremos los servicios de Maria
Mazzini, Abogada, quien nos asesorara gratuitamente dado el vinculo familiar
con uno de los socios. En el caso de necesitar mas gente o a alguien
especializado en algun tema en especial se buscara y contratara al que

creamos conveniente.

Se debera constituir una SAS. Una de sus principales ventajas es su bajo
costo y su velocidad en términos de creacion, ya que simplemente se debe
completar el formulario online, asignar 50 % de acciones a cada uno de los
socios, realizar una firma digital ($1000), abonar los $ 4700 y en caso de

aprobacion en menos de 24h ya esta creada.
Optamos por una SAS porque:
- Su creacion es rapida.
- Tiene menor costo que la SA'y SRL.
- Se puede firmar digitalmente lo cual agiliza su creacion.
- Capital minimo de solo dos salarios minimos vitales y moviles.

- Registros societarios y contables en forma digital.

Pasos principales para el funcionamiento de una WEB:

e Registrar la marca comercial en el INPI (Instituto Nacional de la
Propiedad Industrial)

e Registrar el nombre del dominio (.com.ar o .com)

e Ser consecuentes en términos de la base de datos con la Ley 25.326 de

Proteccidon de Datos Personales.
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e Elaborar un documento de seguridad de datos conforme a la Ley 25.326.
e Cumplir con la Resolucion No 104/2005 de Defensa al Consumidor sobre
la informacién necesaria dentro del sitio web.

e Registrar el contenido de la plataforma y su software como obra

intelectual protegida ante la DNDAZ29.

Impuestos Nacionales

e Impuesto a las Ganancias y Ganancia Minima Presunta.
e Impuesto al Valor Agregado.

e Impuestos al Crédito y Débito en cuentas bancarias.

Impuestos Provinciales

e Impuesto sobre los Ingresos Brutos.

Patentes

e De acuerdo a la Ley de Patentes de Invencion y modelos de utilidad
N°24.481, el negocio de Fulbapp no cabe dentro de los cuales la ley considera

patentable.
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VIIl) Plan de Implementacion y Riesgos

Luego aparecen los puntos criticos y riesgos de los que va a depender

nuestro negocio.

El primer punto critico que aparece es conseguir el dinero para el
desarrollador de la aplicacion y la pagina web. Los proveedores contactados
fueron Wollox y Ecomerciar. Ambos cobran alrededor 35.000 USD. También se
converso con un programador individual el cual cobra $550.000. El precio de
los programadores es mas barato porque no incluye el branding (el logo y la
marca) ni tampoco el landing page (la pagina de inicio). El costo calculado de
esto es de aproximadamente $50.000. Asimismo, para que la aplicacion y la
web funcionen correctamente, es necesario contar con un servidor, servicio que
provee Amazon por 1.800 USD anuales incluyendo sistemas de proteccion de
informacion. Esto no es considerado un riesgo ya que esta considerado dentro
del aporte de capital que vamos a realizar los socios. Finalmente, aparece el
costo de mantenimiento de la aplicacion y la pagina web, que incluye la
solucion de los problemas que vayan apareciendo. El costo de esto es de 600

USD por afo.

Por otra parte, el principal riesgo a mitigar es el de no conseguir la cantidad
de usuarios esperados. De no tener usuarios, no habra ventas y el negocio no
se retroalimentara y nunca llegara a ser sustentable por si mismo. Por eso
creemos que para atenuar este riesgo es fundamental realizar un gran
desembolso de dinero en publicidad, tanto en televisibn como en plataformas
digitales. Segun nuestro analisis, la publicidad sumada al exclusivo pool de
premios y la diversidad de juegos atractivos van a ser suficientes para atraer un
gran trafico de clientes y fidelizarlos para mantenerlos activos durante mucho

tiempo.

Que a los clubes no les interese 0 no logremos conseguir premios
exclusivos es un punto critico. En primer lugar, si a algun club en particular no

le interesa la idea no nos significa un gran problema ya que una vez que se
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adhieran los clubes mas grandes, los demas se van a terminar sumando
paulatinamente. Es importante mencionar que ya nos hemos contactado con
dirigentes de peso de los clubes mas grandes y a todos les gusté la idea y
estan decididos a sumarse. Por otra parte, si lo que hacen es desarrollar la
aplicacion ellos a partir de nuestra idea, esto nos genera un gran problema que
dejaria nuestro proyecto sin sentido. Esto es asi ya que no podemos competir
con ellos, debido a que no nos darian premios exclusivos. De todas maneras,
seria muy raro que un club haga una aplicacién de este tipo, y solo seria util
para los hinchas de ese club. Es por esto que lo consideramos como un riesgo
que tiene muy poca probabilidad de suceder. Nuestra principal idea es
comenzar aprovechando los contactos en los clubes grandes, y cuando todo
esté funcionando, sumar a los demas clubes. Luego, para dar el salto de
calidad se intentara vender el producto y servicio a la AFA y, de este modo,
lograr un negocio mas eficiente (con el aval de la AFA el pool de premios sera
aun mejor, teniendo la posibilidad de ofrecer por ejemplo entradas para el
Mundial, entradas a cualquier partido, visitas a entrenamientos y conocer a
Messi). De todas maneras, esta seria una de las maneras de salirse del
negocio y se tendra que analizar mas adelante si es conveniente o no. No
venderle el negocio a A.F.A. no es considerado un riesgo ya que segun el
analisis que hemos realizado el proyecto arroja numeros positivos por lo que

seria favorable también seguir adelante con el proyecto.

Otro aspecto fundamental para el éxito de la aplicacion es cumplir con los
premios pactados en tiempo y forma para lograr atraer y fidelizar al usuario
final. Hay veces que nuestros contactos pueden llegar a no cumplir con los
plazos de entrega establecidos y el pool de premios puede tener falencias. Sin
embargo, para mitigar este riesgo, los clubes nos van a enviar un pequefio
stock inicial de los premios que mas probabilidad tienen de ganarse los
usuarios para evitar estos problemas. Asimismo, al principio los plazos de
entrega de los premios van a ser mayores, para evitar que no se entreguen en
tiempo y forma. Ademas, para lograr la distribucién de una manera eficiente
decidimos tercerizar el servicio de envio lo cual puede ser costoso, pero, al
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principio, es la unica manera viable de lograrlo. Los costos de enviar productos
a lo largo de argentina no son muy caros. Para esto vamos a utilizar ANDO
para los envios que estén dentro de su zona de cobertura, ya que obtuvimos un
precio de $50 por envio para todo capital federal gracias a nuestra gran
relacion con Franco Goytia, fundador de ANDO. En el caso de que el envio no
se pueda hacer mediante ANDO, vamos a utilizar Mercado Envios (de
MercadoLibre) que tiene un costo aproximado de $140 para enviar paquetes de
hasta un kilogramo por mas de 1.200 km. Este costo baja a medida que las
distancias son mas pequefas y a medida que se realizan envios mas seguidos.
Finalmente, para cerrar este tema cabe mencionar que no todos los premios
deben ser enviados al domicilio del ganador, sino que solamente la minoria. En
el caso de las entradas a la cancha, a entrenamientos o inclusive las fotos con
jugadores, no se envia nada al domicilio del ganador, sino que simplemente se
lo contacta via email y teléfono. En el caso de las remeras autografiadas si es
necesario enviarlas a domicilio, aunque en algunos casos vamos a ofrecer
promociones que, al canjear una pequefia cantidad de puntos mas, el ganador
de la remera también obtiene una visita al entrenamiento. En el caso que esto
ocurra nos ahorramos el costo del envio ya que le entregamos la camiseta

autografiada durante el entrenamiento.

Para la parte de la venta de merchandising, cualquier tema de delito
informatico siempre es un riesgo y un punto critico. No existe la seguridad
absoluta en ninguna transaccién por la web. Esto no va a ser 100% seguro
nunca, pero con el correr del tiempo aparecen cada vez mejores softwares de
proteccion y, por lo tanto, el riesgo de delitos informaticos va a ser cada vez
menor. Asimismo, la organizacion puede sufrir un robo de toda la informacién
que consiga. Es por esto que debe tener una buena estructura de seguridad.
Una parcial reduccién del riesgo se puede conseguir mediante un
encriptamiento de la informacién. Para mitigar este riesgo vamos a solicitar a
los desarrolladores de la aplicacidén que logren que los datos que obtenemos se

guarden de manera encriptada.
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Otro punto critico consiste en cobrar las suscripciones que sean pagas. La
mayoria de la gente que accede al sector “popular’ de la cancha no esta
bancarizado y, por lo tanto, no cuenta con tarjeta de crédito para poder abonar
via mercado pago. Para aquellos que tengan esta dificultad para el pago, se
resolvera con una factura en Rapi Pago, Pago Facil y todos los similares a
estos. Ademas, hoy en dia estan apareciendo muchas billeteras virtuales lo
cual hacen mas facil aun el pago online para gente que no esta bancarizada,
por lo que no deberia ser un problema que se mantenga en el mediano y largo

plazo.

El ultimo punto critico, es el hecho de que posiblemente el trafico de gente
que consiga la aplicacion y por consiguiente las eventuales ventas de articulos
sobre todo de los denominados “clubes grandes” son ventas que se las
estariamos sacando de otro lado. Es decir, la persona que compre por la
aplicacién seguramente era una persona que iba a comprar por otro lado y en
ese caso el club no tenia que pagar la comisién. Por lo tanto, sera dificil
convencer a los clubes grandes. Una opcion es que la comisién cobrada para

ciertos clubes sea menor.

Otro riesgo es la baja barrera de salida. Generalmente estos juegos se
ponen de moda por unos meses Yy luego la gente deja de consumirlos. Tal fue
el caso de Preguntados. Es un desafio importantisimo para los socios lograr
conservar a los usuarios, fidelizarlos, tal como pudo hacer Gran DT que afo a
afo mantiene sus jugadores. Para esto es clave que sigamos ofreciendo los
premios exclusivos y que saquemos diferentes promociones que incentiven a

los usuarios a permanecer mas tiempo en la aplicacion.

El plan de implementacion consta en dos fases muy marcadas. La primera
fase es la de captacion. El foco sera en principio realizar todo tipo de
movimientos para la adquisicion y fidelidad de usuarios finales, es decir,
aquellos que jugaran al juego. Se intentara difundir, publicitar, y realizar todo
tipo de acciones de marketing (promocion en redes sociales, Adwords, medios

televisivos y radios) para que el juego se posicione como lider en la categoria y
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poder generar un trafico masivo de usuarios. Mientras tanto, en paralelo, sin
tanto énfasis se consolidaran alianzas claves con diferentes empresas como
Mercado Libre, Bancos, o los mismos clubes, para ofrecerles el espacio en el

juego para redirigir al usuario a sus tiendas.

A medida que la aplicacién crezca y gane usuarios finales, se enfatizara
mas en las alianzas comerciales. Esto seria la segunda fase. Con la marca ya
instalada y una propuesta concreta de valor para las marcas, se avanzara en
las alianzas y se intentara rentabilizar toda la inversion realizada a través de la
redireccion al landing de las diferentes tiendas cobrando una comisién por cada

venta realizada a través de la aplicacion.

La expectativa es que al tercer mes del Go Live, la aplicacion alcance un
numero de consumidores tal como para realizar 120 ventas por dia, lo cual
seria un numero mas que interesante para todas las empresas con las cuales

se quiera realizar una alianza. Esto se puede ver en el Anexo 4.

De este modo, al quinto mes esperamos que la aplicacion ya esté
funcionando, la gente juegue, y se venda un buen caudal de camisetas que

pueda verse reflejado en ingresos para Fulbapp.

2017 2018

Diciembre Enero | Febrero I Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto |Septiembrel Octubre |NoviembrelDiciembre

Investigacion de mercado
Planificacién de desarrollo del negocio
Averiguaciones de costos y presupuestos
Creacién de la SAS
Patentamiento de la marca
Desarrollo de la aplicacién
Desarrollo de la plataforma web
Pruebas
Definicion de alianzas comerciales
Negociacion de contratos de comisiones
Lanzamiento al mercado
Definicidn de la campafia intensiva de marketing
Ejecucion de la campafia intensiva de marketing
Definicién de la campafia regular de marketing
Ejecucidn de la campaiia regular de marketing
Contratacién de figuras
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IX) Conclusiones

El Negocio puede ser rentable siempre y cuando se consiga un gran trafico
de gente y buenas alianzas. Esto depende mucho de la gestion comercial y de
la agenda de los socios fundadores. Los principales indicadores nos dicen que
el proyecto es atractivo y muy rentable. De todas maneras, puede ser riesgoso
sostenerlo en el tiempo, y dada la cuestién impositiva en argentina, que hace
que sea tan dificil poder ganar dinero para una entidad registrada en Argentina,
tal vez el proyecto no sea recomendado dado el riesgo del pais y sus altos

impuestos.

No obstante, estd comprobado que el futbol en Argentina tracciona mas alla
de cualquier ciclo econdmico. También pudimos validar como se probd a lo
largo del trabajo que aun el e-commerce no esta tan explotado por los clubes.
Son pocos los que tienen sus tiendas oficiales. Menos aun los que destinan un
presupuesto interesante en Marketing y explotan eficientemente la venta de
merchandising. Sobre todo, los clubes mas chicos son quienes podrian

beneficiarse del trafico de Fulbapp.

Otro item importante que hay que tener en cuenta es que este tipo de
aplicaciones tal como fue el caso “Preguntados”, tienen su momento de “boom”
pero después se torna muy dificil perdurar en el tiempo, y esto es un factor

clave para el éxito de Fulbapp. Sera un desafio importante cuidar este aspecto.
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Xl) Anexos

Anexo 1:

Entrevista Matias Cecileo Ex Gerente de Marketing de Banfield, hoy director de
marketing de la Superliga Argentina de Futbol.

1) ¢De 1a10 (10 siendo lo mejor) cuanto explota Banfield la venta de
merchandising?

Muy poco la verdad. No contabamos con el presupuesto adecuado. Cuando estuve en

Boca la cosa era diferente, mas facil. En los clubes grandes tenes mas herramientas.

Los chicos estan un poco comprometidos.

2) ¢Cuantas camisetas vende Banfield por mes?
No tengo el dato. No tenemos la medida lamentablemente. De todas maneras, el
numero es muy bajo.

3) ¢Te agregaria valor que aparezca un banner de Banfield Shop en juegos de
futbol como por ejemplo gran dt?
La verdad que por un costo bajo seria muy bueno.

4) ;Y sifuera solo a los usuarios que indicaron que su club de preferencia es
Banfield?
Mejor aun porque esto entiendo que reduciria costos y seria altamente eficiente.

5) ¢Estarias dispuesto a dar premios relacionados al deporte como camisetas,
entradas, visitas a entrenamientos y saludos a jugadores para que Banfield
Shop aparezca en un juego similar en trafico a gran dt?

Veo mas viable que ese sea el costo a pagar en lugar de dinero.
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Anexo 2:

Resultados de la encuesta.

Genero (329 respuestas)

@ Masculino
@ Femenino

Te gusta encontrarte con famosos? (343 respuestas)
® Si
® No
@ Solo a mis idolos
. @ Me daigual.

Ante un encuentro con un famoso de tu agrado, que haces? (puede

seleccionar multiples opciones)
(343 respuestas)

Lo saludo 142 (41,4 %)

Le pido foto 132 (38,5 %)

Le pido auto... 14 (4,1 %)

No hago Nada 158 (46,1 %)

0 20 40 60 80 100 120 140
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Alguna vez te encontraste con algtn famoso que te dio vergiienza pedirle

foto o saludarlo pero te hubiese gustado?
(343 respuestas)

® Si
® No

Si quisieras comprar una remera de tu club, o para regalar, original, con
numero y nombre estampado oficial. sabes donde hacerlo exactamente y te

resulta comodo o practico?
(343 respuestas)

@ Si, me resulta comodo y practico

@ Si, se donde hacerlo, pero me resulta
incomodo o desconfio del proveedor

@ No se donde hacerlo

Te gustaria tener contacto con jugadores de tu club?(fotos, un encuentro,

presenciar un entrenamiento, tener una camiseta ﬁrmada)
(312 respuestas)

® Si
® No
@ Me daigual
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Anexo 3:

Esta tabla fue de elaboracion propia en base a informacién obtenida el

21/05/2018 de las paginas oficiales que cada club tiene en Facebook, Twitter e
Instagram.

Todos los datos son del 21/05/2018 | |
Paginas Oficiales

Facebook Twitter Instagram TOTAL
Club Atlético Boca Juniors 8314527 3322690 2200000 13837217
Club Atlético River Plate 8716009 2866541 1700000 13282550
Club Atlético San Lorenzo de Almagro 1018630 767697 187000 1973327
Club Atlético Independiente 5563553 410706 186000 1150259
Club Atlético Talleres 478254 338962 120000 937216
Racing Club 512454 347939 172000 1032393
Club Atlético Rosario Central 425865 267091 100000 792956
Club Atlético Belgrano 452115 244538 109000 805653
Club Estudiantes de la Plata 328775 407543 76800 813118
Club Atlético Newell’s Old Boys 243589 294695 118000 656284
Club de Gimnasia y Esgrima La Plata 188520 325259 34300 548079
Club Atlético Col6n 249129 144202 57400 450731
Club Atlético Vélez Sarsfield 218001 74082 48500 340583
Club Atlético Huracan 168987 56650 32800 258437
Club Deportivo Godoy Cruz Antonio Tomba 162336 46632 11600 220568
TOTALES 22030744 | 9915227 5153400 37099371
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Anexo 4:

MO M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M1 M12

Usuarios Activos 0 20000 50000 90000 90000 80000 75000 70000 63000 55000 55000 55000 55000
Ventas Reales 0 120 525 1350 1620 1800 2250 2100 1890 1650 1650 1650 1650
Profiten § B - $8,400 36,750 $94,500 $113400| $126000| $157,500|  $147,000| $132,300|  $115500|  $115500(  $115,500 $115,500
Ventas Proyectadas % 3%
Usuarios Activos 0 20000 50000 90000 90000 80000 75000 70000 63000 55000 55000 55000 55000
Usuarios Nuevos 0 20000 30000 41000 20000 7000 5000 2000 2000 2000 2000 2000 2000
Usuarios Registrados 0 20000 50000 91000 111000 118000 123000 125000 127000 129000 131000 133000 135000
Usuarios No Activos 0 [ 0 1000 21000 38000 48000 55000 64000 74000 76000 78000 80000
COSTOS
Creacion SA $ 5,500 | § - S - S - $ - S - $ - $ - S - S - $ - S - S -
Desarrollo Aplicacion y web $ 875000 |$ - s - s SR E] - s - s - s - s - s - s - s - s -
Publicidad s - |$ 1100000 |$ 1,100,000 |§ 1,100,000 |§ 142,800 (S 188,667 S 215000 [S 212,333 [S 212,100 [S 203,500 [$ 203500 |§ 212,667 | $ 221,833
Mantenimiento aplicacion $ - s 1,250 | § 1250 S 1250 |§ 1250 S 1250 |S 1250 |S 1250 (S 1,250 |8 1,250 (S 1,250 |$ 1,250 | 1,250
Servidor Aplicacion s - s 3750 | § 3750 [$ 3750 |$ 3750 |S 3750 |S 37508 37508 3750 |8 3750 |$ 3750 |$ 3,750 (S 3,750
Envio de Premios $ - s 4,500 | § 11,250 [§ 20,250 | § 20250 |§ 18000 |S 16875|S 15750 |8  14,4175|S 12,375|$ 12,375($ 12,375 (S 12,375
Sueldos s - s - s - s - s 60,000 |$ 60,000 |$ 60000 |8 60000|$ 60,000 |$ 60,000 |$ 60,000 $ 60,000 $ 60,000
Costo Total S 880500 ]S 1109500 [$ 1,116,250 | § 1,125,250 |$ 228,050 [$ 271,667 [S 296,875 |S 293083 |S 291275|S 280875|S 280875)|S 290042 |$ 299,208
INGRESOS
Venta de camisetas S - |s 8400 [S 36,750 S 94500]S 113,400 [S 126000 |S 157,500 |$ 147,000|S 132,300 S 115500]|S 115500]S 115500 ]S 115,500
Usuarios Premium s - s 20,000 |$ 100,000 [§ 270,000 S 315000 |8 440,000 |$ 487,500 |$ 490,000 [$ 504,000 S 495,000 [$ 495000 (S 522,500 |S 550,000
Publicidad en la aplicacion s - s - s - s - s - s - s - s - s - s - s - s - s -
Venta de Lista de Datos $ - $ - S - $ - $ - S - $ - $ - $ - S - $ - S - S -
Ingresos Totales S - s 28400 |S 136,750 [S 364,500 [S 428400 | 566,000 |$ 645000 |$ 637,000 [ 636,300 [S 610,500 [ 610,500 | S 638,000 | S 665,500
Resultado Operativo 200,350‘5 294,333‘5 345‘125‘5 343917 S 345025|S 329625|S 329625]S 347,958 ]S 366,292
Impuesto a las ganancias (35° 70123 (S 103,017 [$ 121,844 [$ 120371 S 120759 [S 115369 [S 115369 |S 121,785 | S 128,202
Resultado Neto 130.228 |8 191,317 |$ 226,281 |$ 223546 [S 224266 [S 214256 [ 214256 |S 226,173 |S 238,090
Caja Inicio ss.ouu‘cools 2‘119.500|s 1,038,400 | § 5&90(1‘3 (701.%5 (571,623)[ S (380,306)[ § (154.025)|s 69,521 | § 293755]3 505,044|s 722.3cc|s 945,473|
|Ca'aFinaI $2119,500 [$ 1038400 |$ 58900 |$ (701.850)($  (571.623)[S (380.306)| $ (154.025)|$ 69,521 |S 203788 |$ 508044 |$ 722,300 |S 948473 |$ 1,186,563

M13 M14 M15 M16 M17 M18 M19 M20 M21 M22 M23 M24
Usuarios Activos 54450 53905.5| 53366.445| 52832.7806( 52304.4527| 51781.40822| 51263.5941| 50750.9582| 50243.4486| 49741.0141( 49243.604| 48751.1679
Ventas Reales 1633.5 1617.165| 1600.99335| 1584.98342( 1569.13358| 1553.442247| 1537.90782| 1522.52875| 1507.30346| 1492.23042( 1477.30812| 1462.53504
Profiten § $142,931 $141,502|  $140,087| $138,686|  $137,299 $135926|  $134,567|  $133,.221 $131,889  $130,570| $129.264|  $127,972
Ventas Proyectadas %
Usuarios Activos 54450 53906 53366 52833 52304 51781 51264 50751 50243 49741 49244 48751
Usuarios Nuevos 1960 1921 1882 1845 1808 1772 1736 1702 1667 1634 1601 1569
Usuarios Registrados 136960 138881 140763 142608 144416 146187 147924 149625 151293 152927 154528 156098
Usuarios No Activos 82510 84975 87397 89775 92111 94406 96660 98874 101049 103186 105285 107347
COSTOS
Creacion SA S - $ - $ - $ - $ - S - $ - S - $ - S - $ - S -
Desarrollo Aplicacion y web S - S - $ - $ - $ - $ - $ - S - $ - S - $ - S -
Publicidad S 229144 |S 226852 (S 224584 (S 222338 (S$ 220115(S 217,913 ($ 215734 [§ 213,577 [§ 211,441 (S 209,327 |$ 207,234 |$ 205,161
Mantenimiento aplicacion $ 15638 1,563 | $ 1,563 [ § 1,563 | $ 1,563 [ § 1,563 | $ 1,563 [ § 1,563 | § 1,563 [ § 1,563 | § 1,563 | 1,563
Servidor Aplicacion S  4688|S  4688|S  4688|S 4,688 (S 4,688 (S 4688 |S 4688 |S 4688 (S 4688 (S 4688 (S 4688 |S 4,688
Envio de Premios S 12251|$ 12129 (S 12007 |$ 11,887 [S§ 11,769 (S 116518 11534 |$  11419|S 11,305[S 11,192 S 11,080 |S 10,969
Sueldos $ 75000($ 75000|$ 75000|$ 75000 ($ 75000 $ 75,000 |$ 75000|$ 750008 75000|$ 75000 ($ 75000 S 75000
Costo Total $ 322645[$ 320,231 |S 317,841 |8 315475[$ 313,133 (S 310,814 [$ 308,519 |$ 306,246 | § 303,996 |$§ 301,768 [$ 299,563 | $ 297,380
INGRESOS
Venta de camisetas $ 142931|$ 141502 (S 140,087 S 138,686 S 137,299 [S 135926 [$ 134,567 [§ 133,221 [$ 131,889 [$ 130,570 |$ 129264 S 127,972
Usuarios Premium $ 544500 |$ 539055 |S 533664 |S 528,328 (S 523045(S 517,814 (S 512,636 [$ 507,510 [$ 502434 |$ 497410 |$ 492436 |S 487,512
Publicidad en la aplicacion S - $ - $ - S - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ N $ =
Venta de Lista de Datos $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Ingresos Totales $ 687431 [$ 680,557 |$ 673,751 |S 667,014 [$ 660,344 [ S 653,740 [ 647,203 [$ 640,731 | $ 634,324 | S 627,980 [$ 621,701 | S 615,483
Resultado Operativo S 364,786 | S 360,326 | $ 355910 | S 351,530 | § 347,211 S 342926 | S 338,684 | S 334485|S 330,328 S 326212|S 322,137 |S 318,103
Impuesto a las ganancias (35%) $ 127675 |$ 126,114 |S 124569 |$ 123,088 [$ 121,524 S 120,024 [$ 118,539 [§ 117,070 [$ 115615 |$ 114,174 |$ 112,748 |S 111,336
Resultado Neto S 237111|$ 234212 |$ 231,342 [$ 228,500 [§ 225687 [S 222902 [§ 220,145 |8 217.415|$ 214713 |$ 212038 |$ 209,389 | $ 206,767
Caja Inicio |s 1,186,563 |s 1,423,674 | $ 1,657,885 |s 1,889,227 | § 2,117,727 |s 2,343,414 | § 2,566,316 |s 2,786,461 | $ 3,003,876 | $ 3,218,589 | § 3,430,626 | § 3,640,016 |
Caja Final $ 1,423,674 | $ 1,657,885 | $ 1,889,227 | § 2,117,727 | § 2,343,414 | S 2,566,316 [ § 2,786,461 | § 3,003,876 | § 3,218,589 | $ 3,430,626 | $ 3,640,016 | $ 3,846,783
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M25 M26 M27 M28 M29 M30 M31 M32 M33 M34 M35 M36

Usuarios Activos 48263.6563| 47781.0197| 47303.2095( 46830.1774| 46361.8756| 45898.2569( 45439.2743 45000 45000 45000 45000 45000
Ventas Reales 1447.90969| 1433.43059| 1419.09629| 1404.90532| 1390.85627( 1376.94771| 1363.17823 1350 1350 1350 1350 1350
Profiten $ $152,031 $150,510|  $149,005|  $147,515  $146,040|  $144,580|  $143,134|  $141,750|  $141,750|  $141,750  $141,750|  $141,750
Ventas Proyectadas %

Usuarios Activos 48264 47781 47303 46830 46362 45898 45439 45000 45000 45000 45000 45000
Usuarios Nuevos 1538 1507 1477 1448 1419 1390 1362 1335 1309 1282 1257 1232
Usuarios Registrados 157636 159143 160620 162068 163486 164877 166239 167574 168883 170165 171422 172654
Usuarios No Activos 109372 111362 113317 115238 117125 118978 120800 122574 123883 125165 126422 127654
COSTOS

Creacion SA $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Desarrollo Aplicacion y web $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Publicidad $ 211556 |$ 209,440 [$ 207,346 |$ 205272 |$ 203,220 [$ 201,187 |$ 199,175 S 197,250 [$ 197,250 |$ 197,250 [$ 197,250 | $ 197,250
Mantenimiento aplicacion S 1875 [ § 1875 | S 1875 ($ 1875 [ § 1875 [ § 1875 |$ 1875 [ $ 1875 [ § 1875 [ § 1875 | § 1875 ($ 1,875
Servidor Aplicacion $ 5625 | S 5,625 (S 5625 | S 5625 | $ 5625 | $ 5,625 (S 5625 | S 5625 | $ 5625 | $ 5625 | S 5625 | S 5,625
Envio de Premios $ 10859|$ 10751 (S 10643 S 10537 |$ 10431 (S 10327 |S 10224 (S 10125($ 10,125|$ 10,125(S 10,125|S 10,125
Sueldos $ 90,000 ($ 90,000 |$ 90,000 S 90,000 [ $ 90,000 ($§ 90,000 |$ 90,000 S 90,000 [ $ 90,000 ($ 90,000 |$§ 90,000 |$ 90,000
Costo Total $ 319915|8 317691 |S 315489 |$ 313309 [§ 311151 S 309,014 |S 306,899 [§ 3048755 304,875 |$ 304,875 S 304,875 |S 304,875
INGRESOS

Venta de camisetas $ 152,031|$ 150,510 [$ 149,005 S 147,515 |$ 146,040 [$ 144,580 |S 143,134 [$ 141,750 [$ 141,750 |$ 141,750 [S 141,750 [$ 141,750
Usuarios Premium $ 482637 |$ 477,810 (S 473032 S 468,302 |$ 463,619 (S 458983 |S 454,393 [S 450,000 S 450,000 |$ 450,000 S 450,000 | $ 450,000
Publicidad en la aplicacion $ - |8 - |8 - |8 - |8 - |8 - |8 - s - s - s - s - s -
Venta de Lista de Datos $ - $ - S - S - $ - $ - S - s - $ - $ - $ - $ -
Ingresos Totales S 634,667 |$ 628,320 S 622,037 |$ 615817 |S 609,659 [§ 603562 |$ 597,526 |$ 591,750 [§ 591,750 | $ 591,750 | § 591,750 | $ 591,750
Resultado Operativo $ 314752|$ 310,630 S 306548 S 302,508 |$ 298,508 [$ 294,548 S 290,627 [$ 286,875 S 286875|S 286,875 S 286,875 S 286,875
Impuesto a las ganancias (35%) $ 110,163 |$ 108,720 |$ 107,292 ($ 105878 | $§ 104,478 |$ 103,092 ($ 101,719 ($ 100,406 |$ 100,406 [$ 100,406 | $ 100,406 | $ 100,406
Resultado Neto $ 204589 |$ 201,909 |$ 199,256 |$ 196,630 [$§ 194,030 |$ 191456 |S 188908 (S 186469 | S 186,469 [$ 186469 [S 186,469 | S 186,469
Caja Inicio $ 3,846,783 | $ 4,051,372 | $ 4,253,281 | $ 4,452,537 | $ 4,649,167 | $ 4,843,197 | $ 5,034,653 | $ 5,223,561 | $ 5,410,030 | $ 5,596,498 | § 5,782,967 | $ 5,969,436
Caja Final $ 4,051,372 | $ 4,253,281 | $ 4,452,537 | $ 4,649,167 | $ 4,843,197 | § 5,034,653 | $ 5,223,561 | $ 5,410,030 | § 5,596,498 | $ 5,782,967 | $ 5,969.436 | $ 6,155,905

M37 M38 M39 M40 M41 M42 M43 M44 M45 M46 M47 M48

Usuarios Activos 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000
Ventas Reales 1350 1350 1350 1350 1350 1350 1350 1350 1350 1350 1350 1350]
Profiten $ $163,013 $163,013 $163,013 $163,013 $163,013 $163,013 $163,013 $163,013 $163,013 $163,013 $163,013 $163,013
Ventas Proyectadas %

Usuarios Activos 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000 45000]
Usuarios Nuevos 1207 1183 1159 1136 113 1091 1069 1048 1027 1006 986 966|
Usuarios Registrados 173860 175043 176202 177338 178452 179543 180612 181659 182686 183693 184679 185645|
Usuarios No Activos 128860 130043 131202 132338 133452 134543 135612 136659 137686 138693 139679 140645|
COSTOS

Creacion SA S $ - $ - S - S $ - $ - S - $ - $ - S - $

Desarrollo Aplicacion y web $ - $ - $ - S - $ - $ - s - S - $ - $ - S - $ -
Publicidad $ 204338 |S 204,338 (S 204,338 (S 204,338 |$ 204,338 |$ 204,338 |S 204,338 (S 204,338 [$ 204,338 S 204,338 S 204,338 |$ 204,338
Mantenimiento aplicacion $ 2156 (S8 2156 |S 2156 |S 2156 |S 2156 S 2156 |S 2156 |S 2156 |S 2,156 | § 2,156 | § 2,156 | $ 2,156
Servidor Aplicacion $§ 6469 (S 6469 |S 6469 |S 6469 |S 6469 (S 6469 |S 6469 |S 6469 S 6,469 [ 6469 | S 6,469 | S 6,469
Envio de Premios $ 10125(8 10125|$ 10125|$ 10,125|S 10125(S 10,125(S 10,125|$ 10,125|$  10,125|$  10,125(|S 10,125 (S 10,125
Sueldos $ 103,500 | $ 103,500 [$ 103,500 ($ 103,500 | $ 103,500 | $ 103,500 [$ 103,500 [$ 103,500 |$ 103,500 | $ 103,500 ($ 103,500 | § 103,500
Costo Total $ 326,588 |$ 326,588 [$ 326588 |$ 326,588 | $ 326,588 |§ 326588 [$ 326,588 |$ 326,588 | 326,588 | $ 326588 [$ 326,588 | § 326,588
INGRESOS

Venta de camisetas $§ 163,013 (S 163,013 |$ 163,013 |S 163013 ($ 163,013 |S$ 163,013 |S 163013 S 163,013 (S 163013 ($ 163013 |S 163,013 |S 163,013
Usuarios Premium § 450,000 |$ 450,000 | $ 450,000 ($ 450,000 |$ 450,000 [$ 450,000 |$ 450,000 |$ 450,000 |$ 450,000 ($§ 450,000 |$ 450,000 | $ 450,000
Publicidad en la aplicacion $ - $ - $ - S - $ - $ - S - S - $ - $ - s - $ -
Venta de Lista de Datos $ - $ - $ - S - $ - $ - s - S - $ - $ - S - $ -
Ingresos Totales $ 613013 ]S 613,013 [S 613,013 |S 613013 |8 613013 |$ 613013 S 613013 S 613,013 |S 613,013 | 613,013 [S 613013 [S 613013
Resultado Operativo $ 286425 (S 286425 (S 286425 (S 286425 S 286425 |S 286425 S 286425 (S 286425 S 286425 (S 286425 (S 286425 S 286425
Impuesto a las ganancias (35%) $ 100,249 |$ 100,249 [§ 100,249 [S 100,243 |$ 100,249 |$ 100,249 S 100,249 [$ 100,249 [$ 100,249 [$ 100,249 [ S 100,249 [ § 100,249
Resultado Neto $ 186,176 |$ 186,176 [S 186,176 |S 186,176 |$ 186,176 |$ 186,176 S 186,176 [$ 186,176 |$ 186,176 |S 186,176 [S 186,176 S 186,176
Caja Inicio $ 6,155,905 | § 6,342,081 | $ 6,528,257 | $ 6,714,433 | $ 6,900,610 | § 7,086,786 | $ 7,272,962 | $ 7,459,138 | § 7,645,315 | $ 7,831,491 |$ 8,017,667 |$ 8,203,843
Caja Final $ 6,342,081 | § 6,528,257 | $ 6,714,433 | $ 6,900,610 | $ 7,086,786 | § 7.272,962 | $ 7,459,138 | $ 7,645,315 | § 7,831,491 | $ 8,017,667 | S 8,203,843 | $ 8,390,020

Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12__| De aca en adelante
[ Costo usuario premium (mensual) 50] 50 50 50 50 50[ 50] 50] 50 50 50 0 50|
[% de usuarios premium 2% 4%)| 6%) 7% 11%] 13%| 14%] 16%| 18% | 18%| 19%| 20% | 20%)
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Compra Promedio Online $ 1,400 | $ 1,750 | § 2,100 | § 2,415
Costo de envio promedio $ 75.00 [ $ 75.00 | $ 75.00 [ $ 75.00
Curva de aprendizaje hasta el mes 6 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Curva --> 20% 35% 50% 60% 75% 100%
Comisién por venta 5%
I‘I”lpo de cambio | 25]
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Anexo 5:
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