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RESUMEN EJECUTIVO

El siguiente proyecto de Plan de Negocio ha sido ideado, investigado y
desarrollado antes de la aparicién del virus COVID-19 y consecuentemente
antes de la pandemia global. Todos los datos, numeros y predicciones fueron
escritos antes de los eventos acontecidos en el 2020. La Universidad de San
Andrés ha aprobado que siga el Plan de Negocio inicial, omitiendo los cambios
en el mundo por el virus. Asimismo, hemos desarrollado un nuevo capitulo al
final del trabajo donde incluimos un breve resumen de lo que creemos sera la
nueva industria de turismo a partir del COVID-19. Ademas, desarrollamos un
nuevo plan de negocio BETA para esta etapa nueva que intuimos sera de

transicion.

Es un hecho que la industria de turismo va a cambiar fuertemente en el corto
plazo, por lo menos hasta que se encuentre una vacuna o cura para el virus
actual. Muy probablemente queden secuelas y la gente comienze a replantearse
ciertas medidas de bioseguridad e higiente antes de afrontar un viaje, incluso
existiendo una cura. Pero creemos que el turismo va a volver a ponerse de pie

en poco tiempo y volvera tener el crecimiento exponencial que venia teniendo.

Es por esto que decidimos dejar el plan de negocio actual, con la intencién y
conviccion de que solo sera una postergacion de su implementacién. A su vez,
en esta etapa de transicién entre la espera de la cura del COVID-19 y la vuelta
al turismo de antes, adaptamos el proyecto en modo BETA explicado en el

capitulo 7.
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1. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

A partir del analisis de multiples datos de caracter cuantitativo, en conjuncién con
otros de tipo cualitativo, se encontré una interesante alternativa de mercado que

inspird la oportunidad de negocio que se desarrollara a continuacion.

Segun Carlos Taboada CEO de Furlong-Fox Viajes, las personas viajan en
promedios histéricos 1,3 veces por afio y es una tendencia que esta aumento.
También estan los viajeros por negocios. Las modas cambian seguido y el
turismo no es excepcion. “El turismo exodtico es cada vez mas accesible para la
poblacion, la oportunidad de nuevas experiencias de viajes es cada vez mas
grande y para hacerlo de la mejor manera posible” comenta Taboada en una

reunion con Santiago Prea.

La globalizacién y las nuevas costumbres han hecho que el gasto promedio en
turismo y viajes aumente afio tras afo. A su vez, las innovaciones tecnolégicas
y la aparicién de aerolineas Low-Cost han bajado los precios a destinos exoticos
a minimos historicos. Esto ha dado lugar a enormes inversiones y crecimientos
en la industria del turismo en todo el mundo. Segun el articulo “Luxury travel and
tourism”, los ingresos globales por turismo interno ascendieron a
aproximadamente 5,9 billones de dolares estadounidenses en 2019 y este
numero aumentara a medida que la industria mundial de viajes y turismo

contintie su crecimiento constante en el futuro previsible”.

Las redes sociales han sido otro factor clave en el gran crecimiento de esta
industria y gran parte de eso se debe al marketing personalizado logrado a través

de este canal. El articulo de la revista Forbes “Personalization and the Tourism

" Friedrich, S. (2019). Global Luxury Tourism Market 2019. Statista. Recuperado el 28 de
noviembre de 2019.
https://www.statista.com/press/p/luxury tourism market/
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Industry” (2019)? detalla claramente que la personalizacion esta volviéndose la
clave del marketing del turismo. Esto se debe a que a traves de las redes
sociales, los usuarios expresan deseos y muestran sus preferencias a la hora de
viajar. Herramientas que permiten el analisis de estos datos, reflejan que cada
vez son mas los consumidores descontentos con viajes convencionales y la

personalizacion parece ser la clave del éxito.

Segun UNWTO (World Tourism Organization)3, el crecimiento de la industria de
turismo es tan alto y exponencial que en 2018 el movimiento de turistas llegé a
1.4 Billones, dos afios antes de lo que estaba proyectado (ver Anexo 1). A su
vez, segun datos extraidos de Statista por una publicaciéon de Morgan Stanley
en 2017, el 13% de las reservas de viajes en Europa y Estados Unidos han sido
hechas a través de agencias de viajes tradicionales y el 34% por agencias de
viaje online. Estos datos son incluso mas relevantes cuando ambos porcentajes
crecen afno a ano. Explica la gran demanda que tiene el uso de agencias de
viajes (tanto tradicionales como online) en una industria que en 2017 movi6 4.000
millones de dodlares diarios (1.6 trillones anuales) segun UNWTO. La tendencia
a simplificar procesos y moverse al “online” ayuda a erradicar las viejas agencias
de viaje y buscar nuevos productos en internet como el que queremos ofrecer
(Anexo 11).

La oportunidad de negocio de este proyecto crece con el hecho de que cada vez
mas gente viaja (Anexo 12), y cada vez son mas frecuentes y demandados los
viajes no convencionales (destinos como capitales europeas, ciudades
principales de EEUU, playas del Caribe. Etc.). Es decir, viajes que incluyen mas
actividades, destinos exoéticos y un armado con las preferencias del viajero cuyas

necesidades no se ven cubiertas con un viaje pre-armado o con paquetes

2 Whitaker, A. (2019). Personalization and the Tourism Industry. Forbes. Recuperado el 28 de
noviembre de 2019.
https://www.forbes.com/sites/forbesagencycouncil/2019/06/12/personalization-and-the-tourism-
industry/#611bfdf747b4

3 World Tourism Organization. (2019). International Tourism Highlights, 2019 Edition.
Recuperado el 2 de Diciembre del 2019.
https://www.e-unwto.org/doi/pdf/10.18111/97892844211527?download=true&
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turisticos. Asi lo explican los autores del paper “Interactive design of personalised

tourism routes” (2012) postulado en ScienceDirect’.

Por otro lado, las agencias de viaje tradicionales siguen “estancadas” en el
ofrecimiento de un mismo producto estandarizado a todos sus clientes. Segun
el articulo de Jeffrey Dilts®, el internet, el comercio electrénico, el aumento de la
competencia y las expectativas cambiantes de los clientes, estan afectando las
formas tradicionales de hacer negocios en la industria de servicios de viajes
amenazando la supervivencia de las agencias de viaje. Estamos ante una gran
oportunidad de poder captar a los clientes y agentes y llevarlos a una plataforma

online y digital.

Segun la revista internacional Beijing Review (2018), con la creacién de una
plataforma de reserva en linea (ver Anexo 2), los guias independientes se
volveran cada vez mas comunes, y las fuerzas de mercado podran jugar un papel
mas significativo. En esta revista también se intenta resaltar que los guias
turisticos independientes atraeran una cierta proporcion de turistas de las

agencias tradicionales de viajes en el futuro.

A partir de los datos mencionados en este trabajo, podemos considerar que
estamos ante la oportunidad de crear una plataforma, llamada YourTrip, que que
junte a los agentes de viaje y guias de todo el mundo con los clientes para que
estos puedan elegir exactamente quién arme su itinerario de manera digital y

propongan actividades y tours en viajes ya armados.

4 Rodriguez, B. et al. (2012). Interactive design of personalised tourism routes. Recuperado el
10 de Octubre del 2019.
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0261517711001993

5 Dilts, J. (2017). Travel agencies: A service industry in transition in the networked economy.
Recuperado el 11 de Octubre del 2019.
https://web-a-ebscohost-com.eza.udesa.edu.ar/ehost/detail/detail ?vid=0&sid=9195083e-e4be-
4ddd-9926-f37e157a3d15%40sdc-v-
sessmgr03&bdata=Jmxhbmc9ZXMmc2I0ZT11aG9zdC1saXZI#AN=18076181&db=bth
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1.1 NEGOCIO PROPUESTO

YourTrip sera una plataforma online accesible por cualquier navegador (Safari,
Chrome, Explorer, etc.) y con una aplicacion dedicada para teléfonos iOS y
Androd. Sera capaz de brindar un servicio que junte a los agentes de viaje y
guias (FreeLancers) de todo el mundo con clientes para que estos puedan elegir

exactamente quién armara su itinerario en el préximo viaje.

El sitio ofrecera dos productos distintos. En primer lugar, un sector donde los
clientes pueden elegir al agente de viajes que deseen que arme su itinerario en
base a calificaciones de otros usuarios, lugares donde el agente es experto o
tiene mas experiencia vendiendo, idiomas que maneja, especializacion (viajes
de comida, aventura, familias, etc). La idea es crear distintas variables que vayan
refinando la busqueda del agente para que cada viajero, en base a lo que estan
buscando, pueda llegar al mejor agente para su viaje en particular. En segundo
lugar, la idea es contar con guias de viaje receptivos en todo el mundo. Estos
guias se encargaran de recorridos/tours en ciudades especificas, y estarian en
la pagina/applicacion nuevamente ordenados por ubicacion, calificaciones de
otros usuarios, etc. Los clientes podran contratar sus servicios por dia/hora y

arreglar qué recorrido/tour quieren hacer.

El objetivo de nuestro proyecto es que el cliente elija su propio agente o guia, en
base a sus conocimientos o especialidades, calificaciones, experiencias de otros
usuarios, expertise, etc. que estaran publicados en una especie de “perfil” del
agente. De esta manera creemos que se pueden empezar a suplir las

necesidades que vemos como una oportunidad de negocio.

En el primer producto, el valor que se le agrega al cliente es la posibilidad de
contar con agentes de viajes que se especializan en el destino que ellos quieren

conocer. La intencién es evitar que un viajero frecuente caiga en la trampa de
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una agencia de viajes tradicional que no se especializa en el destino que ellos
buscan. En estas agencias se les armara un viaje que siempre esta
predeterminado y estandarizado. Al tener un agente especializado en ESE viaje,
en CADA viaje, los viajeros termina teniendo los mejores itinerarios, hechos
especificamente para el destino elegido y teniendo en cuenta las preferencias a
la hora de viajar de cada caso. La estandarizacién en los viajes siempre es mala.
Esto lleva a itinerarios mas chatos y peores experiencias. Por eso, el fin de este
proyecto es enlazar a agentes de todo el mundo con potenciales clientes sin
importar la geografia o ubicacion de ellos. Peor aun, los clientes que dejaron las
agencias de viaje fisicas y se volcaron a las online que brindan paquetes
armados y enlatados, sin posibilidad de poder modificarlos. Para dar un ejemplo
claro; un argentino que quiere viajar a China y se contacta con su agente de
viajes de siempre ubicada en Capital Federal. Este vendedor es el mismo que le
arma los viajes a Miami (EE. UU.), y quien le recomendara que en China haga
una serie de cosas que seran las mismas que recomienda a todos sus clientes,
siempre. Esta persona no ha tenido la posibilidad de viajar a China, pero
encontré un itinerario estandarizado en internet y vende siempre lo mismo.
Salteando a este agente de viajes, el cliente podria contactarse con un agente
local en China que le recomendara mas especificamente a donde ir, por qué un
lugar si y otro no, cambiar ciertos lugares por otros menos visitados por turistas
tradicionales. Ademas, el cliente a lo mejor quiere que su viaje tenga una
influencia gastronémica, y el agente local podra organizarlo de mejor manera ya
que es experto en estos lugares y tendra mas contactos. A su vez, el agente
argentino tendra que cotizar y sacar los hoteles, aéreos y transportes a través de
un agente “mayorista” significando mayores costos agregados al precio final del

viaje del cliente.

El valor agregado al cliente del segundo producto que YourTrip ofrecera es que
viajeros de negocios o quienes hayan sacado un viaje pero necesiten armar
alguna actividad por un dia, puedan contar con la experiencia de un guia
receptivo local para visitar alguna ciudad en este viaje. Por lo general, esto estara
destinado a personas que ya cuenten con viajes medianamente armados, y

quieran agregar un tour en una ciudad especifica de ese viaje. Por otro lado,
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otros potenciales clientes seran quienes viajen por trabajo y tengan uno o dos
dias libres para visitar una ciudad en particular y no tengan tiempo de armarse
un itinerario. Simplemente contactando a estos guias receptivos podran
coordinar algunas actividades para sus dias en esa ciudad. Para los usuarios
que compran hoteles y pasajes por internet, y armen el resto de su viaje por si
solos, sirve mucho si quizas quieran contar con servicios de este estilo
aisladamente, y de forma mas econémica que sacando un viaje entero con una
agencia. La seccion de guias de turismo receptivos en la aplicacién/pagina web
tendra una parte donde los clientes podran filtrar por destino/ciudad, fechas,
precios, calificacion del guia, etc. Ademas, si las actividades propuestas no son
de su interés, podran elegir el guia local para que les arme un tour a medida,

siguiendo la filosofia de YourTrip de personalizacion de viajes.
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2. ANALISIS DEL MERCADO Y DE LA INDUSTRIA

2.1 ANALISIS PEST

Es importante entender el entorno donde se desarrollara el negocio para que
este pueda consolidarse en el mercado de la mejor manera. Utilizamos la
herramienta de analisis PEST, para entender los factores politicos, econémicos,

sociales y tecnoldgicos.

2.1.1 Politico y Econédmico: En los ultimos afios hemos estado conviviendo
con inestabilidad politica y econdmica en casi todos los paises de América
Latina. Argentina no es la excepciéon. Hemos registrado niveles récord de
inflaciéon (mas del 50% en el ano 2019). Ademas, el cambio de presidencia de
2019 afecta directamente a la economia del pais. El oficialismo se ve
caracterizado por alentar la produccién local, lo que beneficiaria el lanzamiento

de nuestro negocio.

Con respecto al turismo, y el entorno que este esta viviendo, los viajeros buscan
constantemente ofertas y promociones para viajar. La inestabilidad econdmica
obliga a que la gran mayoria de viajeros busque ofertas que le permitan tomar la
decision de viajar. Las posibilidades de viajar crecieron en comparacioén al ultimo
siglo gracias a la globalizacién y los avances de la industria, pero la situacién
econdmica hace que la inversion en un viaje requiera de mayor esfuerzo, y los

consumidores quieran buenos precios a la hora de realizar turismo.

Por otro lado, el diario America Retail asegura que el 66% de la poblacion prioriza

gastar en experiencias por sobre posesiones materiales®. El argentino se mueve

6 Airaldi, A. (2019).Argentina: Buscan promociones para no quedarse en casa en vacaciones.
Recuperado el 19 de Noviembre de 2019. htips://www.america-retail.com/argentina/argentina-
buscan-promociones-para-no-quedarse-en-casa-en-vacaciones/
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con agilidad buscando promociones y desarrolla estrategias para poder seguir
viajando. El uso de las aerolineas low cost puede ser una buena opcion a la hora

de planear un viaje.

2.1.2 Social: La revolucién de las redes sociales, la continua globalizacion y la
expansion de las aerolineas crearon un fendmeno social que impacté mucho el
turismo. En primer lugar, la gente empezd a conocer nuevos destinos exoticos a
los que antes no tenian acceso. Las redes sociales crearon un inconsciente
social en el cual todos quieren mostrar vidas perfectas, lugares paradisiacos y
aventuras increibles. La sociedad esta viajando cada vez mas y como nunca
antes pas6. Asimismo, distintos factores han hecho cambiar la mentalidad de,
sobre todo, los mas jévenes. Hoy, una gran cantidad de personas ahorran y
tienen una vision mas cortoplacista: trabajan unos meses o pocos afos e
invierten ese dinero en viajes largos a lugares muy lejos de casa, algo impensado
hace unos anos atras. Esta tendencia ha hecho que muchas empresas
recompensen a sus empleados con mas dias de vacaciones y ha hecho que

aumente mas aun el consumo en el turismo.

2.1.3 Tecnolégico: En Argentina mas de la mitad de los habitantes tiene un
smartphone con acceso a internet. Tomando un informe de Deloitte’, el 91% de
los argentinos mayores de edad cuentan con un smartphone. Este es un dato
alentador a la hora de lanzar una aplicacion, ya que el ciudadano argentino

demuestra estar capacitado para el uso de las aplicaciones moéviles.

7 Deloitte, (2019). Consumo Movil Argentina y Latinoamérica en 2018. Recuperado el 19 de
Noviembre de 2019. https://www?2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/ar/Documents/technology-
media-telecommunications/arg-infografia-consumo-movil-2019.pdf
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2.2 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

2.2.1 Poder de negociacion de los proveedores: En cierta medida los
proveedores técnicos seran, en un principio los principales y no van a tener un
poder tan fuerte ya que van a ser empleados. En vez de contratar programadores
terciarizados, seran parte de la empresa debido a que son de utilidad en un
comienzo para el armado del sitio web y la aplicacion, y luego para su

mantenimiento y resolucion de potenciales problemas.

Por otro lado, se podria entender y ver a los agentes como potenciales
proveedores y clientes al mismo tiempo. En el caso de verlos como proveedores,
no seria un problema dada la gran cantidad de agentes que existen en todo el
mundo y la forma en la que estd mutando el negocio.
Finalmente, los hoteles y aerolineas serian proveedores secundarios sin mucho
poder de negociacién ya que no hay muchos contratos de exclusividad en la

industria y la oferta es enorme.

2.2.2 Competidores potenciales: Las barreras de entrada para los nuevos

competidores son:

e Diferenciacion de producto.
¢ Requerimiento de capital. En la mayoria de los casos se necesitan altos

niveles de inversién para poder ingresar al mercado.

2.2.3 Amenaza de productos sustitutos: Esta amenaza es considerada

alta por diferentes razones:

e Muchas empresas asentadas en el mercado que ofrecen servicio de

asesoramiento para viajar.
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e Posibilidad que alguna de estas grandes empresas lance su propia
plataforma que conecte viajeros con FreeLancers locales de diferentes

paises.

2.2.4 Poder de negociacion de los clientes: Considerada media por

diferentes motivos:

e Elcliente tiene una gran variedad de empresas que le ofrecen un servicio
similar para asesorarse a la hora de planear un viaje. A la vez, ninguna
ofrece la conexidn entre un viajero y un local del destino elegido, para que
pueda armarle el viaje a gusto y medida del cliente.

e Bajo costo de conversion para el cliente.

2.2.5 Competitividad de la industria: La competencia de la industria es alta

por cuatro razones:

Altas barreras de salida.
Altos costos fijos.

Competidores muy similares.

> wDh -

Bajo nivel de diferenciacién de precio con la competencia.

Habiendo dicho esto, resulta indispensable lograr una clara diferenciacion en el

servicio para poder atraer a los clientes

2.3 FODA

Es necesario realizar un analisis estratégico para poder observar la dinamica del
sector y las acciones que se deben llevar a cabo para sobrevivir en un entorno

competitivo.
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Para eso, realizaremos un analisis FODA para poder comparar el entorno con la
empresa, donde analizaremos por un lado las fortalezas y debilidades, y las

oportunidades y amenazas respectivamente.

2.3.1 Fortalezas: Contara con las herramientas necesarias, todas en la misma
web, para poder organizar el viaje en todos los aspectos que esto involucra.
Todas las herramientas estaran integradas y comodamente ubicadas para que
facilmente en un mismo lugar el cliente pueda contactarse con los distintos
agentes especializados segun la zona o pais a donde quiere viajar, tendra su
calendario virtual para la comoda visualizacién del viaje, tendra distintas
cotizaciones basadas en los datos de distintas paginas web (como
despegar.com, Kayak.com, etc.), contara con un medio seguro para el pago a
través de tarjeta de crédito con distintas promociones posibles, y tendra reviews
sobre los distintos agentes, lugares, atracciones y servicios. Esta también sera
una oportunidad para todos los agentes de viaje tanto que pertenezcan a
compafias como los free-lance para poder contar con una plataforma para
trabajar por cuenta propia sin necesidad de pertenecer a una agencia y asi poder
captar en un mismo lugar un gran caudal de viajeros. Podran realizarse
sugerencias y modificaciones al itinerario al instante via la web y tanto el agente

como el viajero podran verlo.

2.3.2 Debilidades: Es una industria donde ya hay muchos tipos de servicios y
empresas que ofrecen partes de lo que nosotros quisiéramos ofrecer como un
producto total. Ya hay empresas relacionadas al tema muy arraigadas y
establecidas. Va a ser dificil lograr que la gente empiece a confiar en la
plataforma para que la usen e insertarse en el Mercado. Se le puede dificultar la
competencia ya que intenta abarcar muchos aspectos con respecto al
planeamiento del viaje. Va a ser dificil encontrar la manera de que una vez que
el cliente se pone en contacto con el agente no continien por afuera de la

plataforma.
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2.3.3 Oportunidades: No existe una plataforma que incluya todas las
herramientas que la misma lograria dar, pero para todos los segmentos, tanto
para los de bajos ingresos, medios ingresos y altos ingresos para poder realizar
viajes de diferentes presupuestos. Hay una alta variedad de segmentos a las
cuales se puede apuntar. Debido al avance de los .com y su mayor utilizacién
para todos los aspectos de la vida de una persona, es cada vez mayor la gente
que cotiza, se informa y organiza sus viajes a través de la web. El turismo es una
industria bastante constante y se cree que habra un aumento exponencial en los
siguientes afios. Ademas, los grandes avances en las tecnologias, los medios
de comunicacién y los medios de transporte hacen que llegar a lugares mas
remotos, 0 menos pensados, cada vez sea mas barato y accesible para una
mayor gama de clientes. Las aerolineas low-cost juegan un rol fundamental en

esto, ya que han abaratado los costos de transporte en avion drasticamente.

2.3.4 Amenazas: Es una industria donde existe una variada cantidad de
competidores. Existe mucha competencia a nivel virtual, online, con plataformas
similares como Virtuoso, TripAdvisor, Despegar, etc. También estd la
competencia clasica y tradicional que rodea al turismo que son las mismas
agencias de viaje, ya arraigadas y establecidas en la sociedad y el uso para
planificacién de viajes. Se puede considerar una amenaza que otra empresa ya
mayormente establecida, como, por ejemplo, Despegar quiera ampliar su
negocio y realizar una idea similar intentando abarcar todos los aspectos que

nuestra plataforma abarcaria.

2.4 Analisis: Industria Turistica

Los diferentes integrantes de la industria turistica ofrecen servicios
complementarios y su complementariedad es necesaria para satisfacer las
necesidades del turista durante su desplazamiento. Producto turistico total:

desde el punto de vista del turista, el producto o servicio turistico cubre la
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completa experiencia desde que sale de su lugar de residencia habitual hasta

que regresa a él.

La visita de un turista a un destino implica la combinaciéon de una serie de
componentes. El producto turistico total seria la suma de todos los servicios que
un turista recibe desde que sale de su domicilio hasta que regresa a él. Las
empresas y organismos que ofrecen servicios para satisfacer las necesidades,
tanto en la planificacibn como en la realizacion del viaje, forman parte de la

industria turistica y esta compuesta por cinco sectores:
1-Sector alojamiento

2-Sector de transporte

3-Sector de organizadores y distribuidores de viajes
4-Sector de organizaciones de destinos turisticos

5-Sector de atracciones

El turismo es una actividad de gran importancia economica global, que requiere
de diversas areas productivas como la agricultura, la construccion, los
transportes, y los servicios publicos y privados, para asi proporcionar bienes y

servicios para el disfrute de los turistas®

2.4.1 Segmentacion

El cliente al que se apunta son personas de alto poder adquisitivo, nominados
ABC1. Se va a intentar llegar a todos las personas que consideren realizar un
viaje, sea su nivel de presupuesto el que sea, o el destino. Contara con variedad

para todo tipo de turismo (aventura, cultural, etc.). Por otro lado, podra acceder

8 Serra Cantallops, A. (2002). Marketing Turistico. Recuperado el 20 de Septiembre de 2019.
http://www.juntadeandalucia.es/turismocomercioydeporte/documentacion/Indices/6023.pdf
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cualquier persona que quiera vivir una experiencia diferente a la hora de viajar a

un lugar y poder recorrerlo como si fuese local.

2.4.2 Posibles Competidores

Como se mencion6 anteriormente, Virtuoso es un posible competidor, el cual es
una plataforma en donde también agentes de viaje ayudan a uno a organizar su
viaje, la principal diferencia con la cual contariamos es que los precios y
cotizaciones que consiguen los agentes surgen de la misma pagina Virtuoso.
Nosotros ofreceriamos a los agentes de viaje de nuestra plataforma la libertad
de cotizar y conseguir precios de cualquier tipo de base de datos, pagina web, o
herramienta necesaria (Zeus, etc.). Una segunda diferencia con la misma es que
Virtuoso apunta a un segmento de alto poder adquisitivo ya que lo que ofrece

son viajes de lujo.

Otro competidor es Despegar.com. El servicio que brinda es diferente al que
apuntamos nosotros, ya que es utilizada para cotizar y reservar, pero cada uno
debe hacerlo por su propia cuenta. Este ademas es un potencial competidor a
futuro que podria querer adaptarse o reelaborarse e intentar competir con las

agencias de viaje.

Ademas, como competidor indirecto esta TripAdvisor, en el cual es posible
encontrar reviews sobre ciudades, lugares, etc. a la hora de viajar. La gran
fortaleza de Tripadvisor es su comunidad y la confiabilidad de las

calificaciones que obtienen los sitios.

17



Daireaux & Prea

3 MODELO DE NEGOCIO: CANVAS

3.1 Segmento de clientes

El segmento de clientes estara dividido en dos grupos definidos por los dos
servicios que ofrecera la plataforma de YourTrip. En primer lugar, para el armado
de viajes con agentes de viajes personalizados, los segmentos de clientes seran
los individuos y familias de poder adquisitivo alto/medio-alto que actualmente
utilicen servicios de armado de viajes. Son aquellos viajeros que estan
dispuestos a pagar un poco mas por un viaje siempre y cuando tengan el servicio
de armado. Estos son clientes que no tienen mucho tiempo para hacerlo por su
cuenta o bien prefieren que un experto decida por ellos o les recomienden lo
mejor. Dentro de esta categoria de clientes, se cree que en su mayoria seran
adultos jovenes, quienes se llevan mejor con la teconologia y confian mas en
internet. Si bien no es excluyente esta categorizacion, ya que puede haber
jévenes que también busquen el armado de viajes o bien personas de avanzada
edad pueden utilizar estos servicios, el segmento apuntado seran personas de

nivel socioeconémico ABC1 de edades entre 30-50 afos.

Por otro lado, quienes utilicen el servicio de guias receptivos estaran divididos
en dos segmentos distintos. En primer lugar seran los viajeros por negocio y/o
trabajo, generalmente personas del mismo nivel socio-econémico ABC1 pero
con un rango de edades entre 35 y 55 afios. A su vez, también deben ser
considerados los clientes que cuentan con un viaje armado y quieran llenar
ciertos dias de su viaje con alguna actividad o tour. Estos seran, en su gran
mayoria, viejeros jovenes que quieran economizar el viaje, sacando por su

cuenta la mayoria de las cosas.
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3.2 Proposiciones de Valor

Las principales proposiciones de valor de YourTrip seran el armado de un viaje
personalizado y especifico para cada cliente, la posibilidad de contratar guias
turisticos de confianza en destinos de trabajo o ciudades dentro de un viaje
armado por viajeros. En segundo plano, todo esto traerd mejores precios e
ingresos para los clientes y los guias/agentes ya que se saltearan intermediarios

y mayoristas que cobran grandes porcentajes hoy en dia.

YourTrip permitird a las personas que quieran armar un viaje que elijan sus
agentes en base a una variedad de filtros para que se puedan contactar con
quien crean que es mejor para su destino en particular. El ahorro de costos
sumado a un viaje hecho a medida, es una gran propuesta de valor para los
clientes. Los agentes y guias tendran mas exposicion y cobraran mejores
comisiones de forma directa sin tener que pagar “impuestos” a los mayoristas o

intermediarios.

3.3 Canales

3.3.1 Canal de Comunicacién

En una primer instancia, la comunicacion sera central y clave para que la
poblaciéon y segmento apuntado conozca de las ventajas y oportunidades que
presentan YourTrip para ellos. Las publicidades por internet y redes sociales
constituiran un eje clave para el negocio propuesto debido al tipo de plataforma
que utilizara YourTrip. Utilizando publicaciones en busquedas como AdWords de
Google y en redes como Facebook Ads, Instagram, Youtube, entre otros, se
lograra llegar a establecer un marketing personalizado para nuestros potenciales
clientes. Son muy comunes en el segmento de turismo los influencers duefos
de blogs, cuentas de redes sociales, etc. Mediante pactos comerciales se podra
llegar a muchos usuarios y apelando a la confianza que generan dichos

influencers, se podran captar clientes nuevos.
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Ademas de los medios de promocion online y en redes sociales, se tratara de
apalancar dichas inversiones con publicidades graficas en la via publica en
zonas claves (donde abunden las agencias de viaje, por ejemplo). Al ser una
plataforma global, la publicidad online sera la clave para llegar a mas usuarios

de forma indiscriminada y mas personalizada (con el analisis de datos).

3.3.2 Canal de Venta

La pagina web de YourTrip, junto con la aplicacion, seran las encargadas de
llevar a cabo las transacciones y ventas. Como se menciond anteriormente,
estara dividida en dos: por un lado los agentes de viajes y por el otro los guias
turisticos. Los primeros seran contratados por los clientes que quieran armar un
viaje completo. YourTrip unira al viajero con el agente en una seccion especial
dividida por viaje (previendo que los clientes puedan tener mas de uno) donde
existirdn un conjunto de herramientas para que puedan armar el viaje juntos.
Sera una especie de archivo word donde el agente dividira por dias y explicara
el itinerario, y a su vez el viajero podra marcar cosas a cambiar, sugerencias de
terceros, etc. Por otro lado, los guias tendran otra seccion pero sera similar la

forma de transaccién y armado del viaje.

3.3.3 Canal de distribucién

La distribucion, en el caso de esta plataforma, sera online. Hoy en dia no existe
la necesidad de llevar vouchers, pasajes o certificados impresos. Con los
documentos de indentidad pertinentes, se imprime todo en el momento del

check-in.

3.3.4 Canal post-venta

Este es un canal sumamente importante para YourTrip. La satisfaccion y
confianza del cliente va a ser todo ya que una gran parte de los clientes de
agencias de viajes son por recomendacion de terceros. Entonces, una vez que
el viaje ya esta armado y abonado, los agentes deben seguir brindando apoyo a
los clientes en caso de dudas, cambios imprevistos, etc. Ademas de la

responsabilidad del agente, YourTrip tendra agentes propios de guardia para
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tranquilidad de los usuarios, por cualquier emergencia ya sea de salud o cambios

en los vuelos, hoteles, etc.

3.4 Relaciones con los clientes
Los clientes seran el principal activo de la empresa. Por lo tanto, mantener una

relacion directa y en cercania con los mismos sera un objetivo central del plan.

Como mencionamos anteriormente, los clientes tendran la posibilidad de elegir
el agente receptivo en base a las puntuaciones que este ultimo tenga. De esta
manera, se podra determinar el tipo de agente buscado para el viaje planeado.
Luego de experimentar con la plataforma, el cliente podra puntuar al agente

positiva o negativamente.

Por otro lado, la plataforma contara con un sistema de recompensas para los
consumidores que utilicen constantemente la plataforma. Esto quiere decir que
luego de haber utilizado YourTrip una cierta cantidad de veces, el cliente sera
premiado a través de descuentos, bonificaciones y promociones, con la idea de

afianzar esta relacion.

3.5 Fuentes de Ingreso

YourTrip funcionara como un conector entre las dos partes (viajeros y agentes /
viajeros y guias). La principal fuente de ingreso de la empresa seran las primas
o porcentajes de comision fija por cada viaje o tour vendido. Ademas, por
convenios con hoteles, aerolineas y guias se podran tener tarifas competitivas
que puedan dejar margenes mas amplios de ganancia cuando las ventas sean

altas.

3.6 Recursos Clave
Los recursos clave del proyecto seran, primero y principal, los free-lancers que

estaran brindando el servicio. Cuantos mas free-lancers tenga registrada la
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plataforma, mayor variedad de agentes receptivos se podran ofrecer a los
clientes (Anexo 10). Lograr una popularidad creciente con la aplicacién sera la

manera de fortificar nuestro servicio brindado a los clientes.

Luego, es importante destacar la importancia del conocimiento basico de
tecnologias para mantener una plataforma digital estable y atractiva para los
usuarios. Multiples casos actuales podran ser utilizados como benchmarking
para crear nuestra propia plataforma deseada (Airbnb, Workana, Mercado Libre,

etc.)

3.7 Actividades Clave

En cuanto a las actividades clave, la plataforma sera fundamental para el
desarrollo de la propuesta. Por lo tanto, sera necesario que el disefio de la misma
sea amigable para el uso de los clientes. La plataforma debera tener 3 pilares:

creatividad, flexibilidad, y dinamica.

A su vez, durante el desarrollo del negocio, el mantenimiento continuo y las
posteriores actualizaciones de la App seran centrales, ya que de lo contrario

correra el riesgo de tornarse obsoleta.

El soporte técnico constituira una segunda actividad clave ya que es fundamental

que el cliente se sienta acompanado durante su experiencia con YourTrip.

3.8 Socios Clave

La idea es promover y afianzar un vinculo con la empresa Workana, plataforma
de mercado de trabajo freelance y remoto, de contratacion de trabajadores
independientes. Debemos destacar el rol de los free-lancers como socios claves
del negocio. Estos ultimos seran los encargados de brindar un servicio adaptado
a las necesidades de cada cliente. Ademas, las aerolineas, hoteles, guias y

agentes seran una clave para el desarrollo harmonioso de la plataforma
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YourTrip. Un trabajo en conjunto, donde todos sean socios y aliados seran una
tecla fundamental para el crecimiento de la empresa. Es importante destacar el
rol del agente y del guia como socios clave del negocio ya que la ganancia de la

empresa sera un porcentaje de lo que estos sujetos vendan.

3.9 Estructura de Costos

El principal costo que tendra el desarrollo de este emprendimiento sera la
inversion inicial en el armado de la plataforma web y aplicacién, y en los canales
de comunicacién y promocion de una primera etapa. Ademas, estaran los costos
mensuales en alquiler de un espacio de trabajo, sueldos para los empleados que

comiencen con el proyecto, etc.

La ventaja de tener free-lancers es que ellos no tendran sueldos fijos, sino que
ganaran dependiendo de la cantidad de viajes que armen y vendan al igual que
YourTrip. Si bien la inversion aproximada sera detallada y desarrollada mas

adelante con el plan de finanzas, se estima que rondara los USD200.000.
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4. PLAN DE MARKETING

Es de suma importancia idear un plan de comercializacién y marketing para
poder proceder al proceso de toma de decisiones para el negocio. La utilizacion
de distintas herramientas de marketing ayudara a persuadir y atraer potenciales
clientes detectados con el “target” elegido y descripto anteriormente. Todas las
personas que tengan planes de viajar ya sean por negocio o placer y deseen
un servicio de armado de viajes simple, seguro y personalizado son potenciales
clientes de YourTrip. Creemos que, entonces, la utilizacion de un “Marketing
Mix” para hacer un plan de marketing donde se puedan conciliar las tendencias
del segmento y el mercado es esencial. A continuacion, desarrollaremos en

detalle las estrategias de producto, plaza, promocion y precio.

4.1 Producto

YourTrip sera un servicio intermediario entre agentes de viaje y clientes que

quieran armar un viaje o0 que ya tengan uno y quieran agregar un servicio. El
objetivo principal sera la facilitaciéon en la conexion de las dos partes mediante
filtros que el cliente podra optar por utilizar para que el agente seleccionado sea
el mejor para su viaje especifico. Creemos que la mejor forma de explayarse
sobre el producto sera analizando su amplitud, extension, profundidad, unidad

de producto y valor agregado.

Amplitud: Los productos ofrecidos por YouTrip son dos y con ellos se abarca la
mayoria de las necesidades basicas de un cliente que arma un viaje o viaja por

negocios:

1) El viaje organizado por el agente a través de la plataforma web/aplicaciéon

celular
2) El sistema de agentes receptivos

Extensién: Con respecto al primer producto, esta enfocado a las familias tipo y

personas con un nivel econdmico medio y medio-alto, y que utilizan el excedente
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de ingreso/dinero en viajes. Son aquellos viajeros que buscan mejorar y facilitar
sus experiencias de viaje. En promedio, estas personas viajan 1,3 veces por afo.
Para el segundo producto, se busca enfocar en personas cuya razén de viaje
son los negocios porque cuentan con tiempos mas acotados y les interesa
conocer la ciudad a la que se dirigen. Ademas de los viajeros de negocios, se
incluyen en esta categoria personas que ya han armado el viaje por su cuenta y
quieren agregar un servicio/tour particular para mejorar la experiencia en cierto

destino.

Profundidad: El tipo de producto es totalmente flexible, y cuenta con una gran
profundidad ya que va a ser totalmente personalizado para cada viajero. Cada
viaje va a poder ser adaptado a cada cliente ya que con la ayuda del agente,
podran armar la experiencia en base a los gustos, pretensiones y pedidos que

ellos demanden.

Unidad de producto: Un viaje vendido. Sea un viaje armado en su totalidad, o un
viaje parcial (solamente hotel, o vuelos y transportes sin alojamiento, tours,

experiencia por un dia, etc.)

Valor Agregado: El valor agregado de nuestro producto, es la contratacion de un

agente especializado en cada destino al cual quiera dirigirse el cliente. Ademas,
de las herramientas generadas por la plataforma web para la facilitacion de la
organizacion del viaje. En adicion, la simpleza y facilitacion de poder arreglar un
tour privado para un individuo que viaja por negocios y no cuenta con el tiempo
disponible para armarlo por si solo, o un viajero que no habla el idioma local y

necesita un guia en cierta parte de su viaje.

Finalmente, existira un foro dentro de la plataforma donde los viajeros podran
comentar sobre experiencias de viaje, tours y experiencias con agentes. Es

importante promulgar una comunidad interactiva y un espacio donde los clientes
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puedan expresarse y aprender sobre los destinos que no conocen para luego

poder pedirles a sus agentes que incluyan ciertas cosas.

4.2 Plaza

El canal de distribucién por el cual se ofrecera el producto seria a través de
Internet. El producto sera completado y finalmente vendido una vez que entre el
cliente y el agente hayan logrado armar el viaje acorde a las expectativas del
viajero, y de la confirmacion para su emision. Si bien todo el afio se realizan
ventas de viajes, es un producto estacional el cual es limitado segun las épocas
del afo (las vacaciones, las estaciones, feriados, etc.) para el primer producto
ofrecido (armado de viajes) mientras que el de agentes receptivos que arman
tours para gente de negocios y clientes con un viaje armado tendra una demanda

constante.

En una primera etapa, a modo de BETA, el servicio sera brindado unicamente
para Argentinos. Esto ayudara a entender mejor el negocio, fortalecer las
ventajas competitivas y mejorar aquellas debilidades o amenazas que
aparezcan. Si bien se trata de un pais con grandes problemas econémicos, un
porcentaje muy grande de argentinos gastan una gran parte de sus ahorros todos
los afios en turismo, ya sea interno o externo (Anexo 6). Creemos que, entonces,
estamos ante una situacion ventajosa para aprovechar en una primer instancia
a modo de prueba (BETA).

4.3 Promocion

La comunicacién sera dirigida al segmento apuntado, es decir, a la gente
interesada en los viajes tanto de ocio como laborales. El objetivo de esta
comunicacion es transmitir cuales son las ventajas que genera la utilizacion de
nuestra web/app. En este caso esos puntos especificos a transmitir serian la
facilidad y flexibilidad que ofrece nuestro servicio para que el cliente pueda armar

su viaje con la ayuda de un agente experto en el destino que elija.
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Los mejores medios para comunicar esta informacion son a través de internet
(redes sociales y google) ya que la plataforma sera en la web, con la herramienta
que provee Google (AdWords) y con la publicidad también que es posible
generar a través de Facebook & Instagram. Los servicios se pagan de forma
mensual y tienen la ventaja de poder llegar al target deseado de forma mucho
mas directa. Ademas, utilizando las métricas obtenidas por dichos servicios, se
puede conocer mejor al cliente y ser todavia mas especifico a él. Debido al tipo
de emprendimiento que es (viajes) es de gran importancia intentar acceder a la
publicidad en revistas de viajes y los suplementos de turismo en los diarios por
lo que creemos que nos beneficiara entrar al pack de La Nacion donde se incluye
publicidad en el diario (fisico y virtual) asi como también en la revista Lugares

del grupo.

Para poder realizar esto se necesitaria un presupuesto dividido primero para
AdWords de $5.000 por mes con el cual el sistema estima entre 1000-5000 clics
por mes (Anexo 4.1). Por supuesto al ser este un producto de lujo se sabe que
sera mucho menos que el estimado. En Facebook se creara la pagina lo cual es
gratuito pero luego se promocionara la misma para generar likes. Aunque los
likes no generen compras ni ingresos directamente esto hace que se propague
via Facebook y haga que la gente nos pueda llegar a conocer. En Facebook la
publicidad se divide en seccion de noticias de la computadora, seccion de
noticias del celular y columna derecha. A cada seccién se le asignaran $5.600
cada 28 dias con los cuales se deberian alcanzar entre 259-1036 likes por dia
aproximadamente (Anexo 4.1). Con respecto a la revista, se hara una publicacién
en la revista Lugares de La Nacion. El spot seria en el MR6x6 en la columna 6 y
modulo 6, con un costo de $174.000 en la ubicacién “Asociacion de marca”. La
revista cuenta con una tirada de 48.083 ejemplares de los cuales 41.341 son
suscriptores mensuales, la audiencia de la revista se compone en un 70% de
mujeres y un 30% de hombres, con edad promedio 40 afios (Anexo 4.1y 4.3,
5.1y5.2).
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4.4 Precio

En un principio los costos mas importantes que abarcaran el emprendimiento
seran dados por la construccion y seguridad del sitio web con todo lo que eso

conlleva (servidores, dominio, servicio de internet, etc.).

El precio establecido por nosotros se basa en una comisién con respecto al costo
total del viaje. Esta comision es del 10% el cual se divide entre el agente y la

plataforma en un 5% para cada uno.
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5.0PERACIONES DEL NEGOCIO

En cuanto a las operaciones del negocio, cabe destacar que los dos socios
fundadores, Alejandro Daireaux y Santiago Prea se van a estar encargando de
3 actividades: Comunicacion y Marketing, Ventas, y Estrategia y Finanzas. El
negocio contara con una cuarta pata que tendra que ver con el area de Sistemas

el cual sera desarrollado por un técnico especializado.

Cabe destacar que uno de los principales activos que tendra YourTrip es el
almacenamiento de los sistemas de informacion y los datos. Como se menciona
en el libro Laudon & Laudon®, YourTrip es una organizacion digital ya que las
relaciones de los negocios Core con los clientes y FreeLancers se encuentran

digitalizados.

5.1 Operaciones de Marketing y Comunicacion

Con respecto a las actividades de Marketing y comunicacion, Alejandro Daireaux
estara a cargo de esta area. Dada su experiencia en este rubro gracias a su
trabajo actual en Unilever, Alejandro se encuentra en una posicion favorable para
lanzar el plan de marketing y comunicacién de este plan de negocios. Su objetivo
sera, a través del manejo de las redes sociales y de los servicios de marketing,

lograr una comunicacién personalizada, y asi ampliar la base de clientes.

Alejandro tendra el rol de Community Manager. Se encargara del manejo de
Facebook & Instagram, generando contenido diario para mantener a sus

seguidores activos en la plataforma.

% Laudon, K & Laudon, J. (2016). Sistemas de informacion digital. Recuperado el 12 de
Septiembre de 2019.

http://cotana.informatica.edu.bo/downloads/Id-

Sistemas_de _informacion_gerencial 14%20edicion.pdf
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Como se menciondé anteriormente, al estar encargado de los servicios de
Marketing de Unilever, Alejandro se encuentra capacitado para poder negociar
este tipo de actividades. Los influencers cumplirdn un rol muy importante a la
hora de comunicar. YourTrip buscara, a través de ellos, llegar especificamente
a un segmento personalizado que creera interesante. A través de la agencia Be
Influencers se hara el tracking de cada caso, para entender si esta o no arrojando

resultados positivos para el negocio.

5.2 Operaciones de Ventas

En cuanto a las operaciones de venta, estas consistiran en un seguimiento
constante de las ventas que fue teniendo la plataforma. Previamente se hara un
Forecast para luego poder entender si se logré el objetivo en un tiempo
predeterminado. Esto sera util para entender la performance de la plataforma y

en base a eso poder tomar decisiones para aumentar las ventas.

Todas las actividades y operaciones que tengan que ver con la venta y tracking

de estas seran responsabilidad de Santiago Prea.

5.3 Operaciones estratégicas y financieras

Las operaciones financieras estaran a cargo de ambos socios fundadores. Cabe
destacar que, en un primer momento, son los creadores de la sociedad quienes
aportaran el capital inicial demandado para la puesta en marcha del plan de

Negocios Yy sus respectivas operaciones.

En cuanto a la pata estratégica, cabe resaltar que ambos socios fundadores
estaran coordinando reuniones en lo posible semanales, para poder discutir las

cuestiones que vayan surgiendo. Por ejemplo, entender si necesitan seguir
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invirtiendo, cambiar de herramienta de financiamiento, etc. En estas reuniones
entraran diversos aspectos, ya sea financieros, estratégicos, plan de marketing,

0 mismo seguimiento rutinario de la plataforma.

A pesar de que ambos socios fundadores tendran participacion en temas de
estrategia, Santiago tendra la ultima palabra en cuanto a temas vinculados con
la financiacion, mientras que Alejandro asi lo hara con temas de Marketing y

comunicacion.

5.4 Operaciones de Sistemas y soporte técnico

Las operaciones de sistema seran sumamente importantes a la hora de lanzar
la plataforma. Cualquier error técnico que esta tenga, se vera reflejado no solo
en las ventas, sino también en la conformidad de los clientes con la plataforma.
Es por eso que se contratara a un ingeniero en sistemas, que sera el encargado
de lanzar la plataforma con todo lo que eso implica, como asi también de hacer

un seguimiento diario de la misma.

La plataforma contara con un chat de soporte técnico, asi como también con una
casilla de correo electronico, para que la gente pueda elevar sus quejas y
problemas que estan teniendo a diario. Estos temas seran rastreados por el
ingeniero en sistemas, quien tendra la labor de solucionarlas en el menor tiempo

posible.

5.5 Localizacion

La localizacién y el espacio de trabajo es fundamental para que los socios

puedan reunirse y abordar diferentes tematicas que vayan surgiendo a lo largo
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del camino. En un primer momento, YourTrip no contara con oficinas privadas.

Esto se debe al costo que implica el alquiler mensual de la misma.

Luego de analizar diferentes alternativas, se definié que el lugar de trabajo en
donde se juntaran semanalmente es el hogar de Santiago, el cual cuenta con un
3er piso que no es Uutilizado y resulta ideal para poder reunirse sin
complicaciones. Alli encontraremos un cuarto estilo oficina para abordar temas
criticos, el cual cuenta con una mesa que cumplira el rol de un escritorio.
Ademas, el 3er piso tiene una sala de estar que podra ser utilizada para

momentos mas recreativos y flexibles.

En caso de tener que reunirse con algun tercero implicado en donde se requiera
mas formalidad para la reunion, esta se dara en los espacios de Co-Working de
WeWork.

Mas adelante, cuando YourTrip ya cuente con un ingreso mensual confiable, se
optara por alquilar una oficina en el Edificio Agora, alocado en La Horqueta, el

cual implicaria un gasto mensual de 20.000% aproximadamente.
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6. PLAN DE FINANZAS Y COSTOS

6.1 Inversion Inicial y Flujos de Fondos

En primer lugar, es importante aclarar que dados los enormes cambios en la
cotizaciéon del Peso Argentino (ARS), los distintos tipos de cambio y las
variaciones en indices de inflacién, se tomara el USD (Ddlar americano) como
valor de referencia en las finanzas del proyecto. Creemos que es la mejor forma
de lograr una estabilidad financiera y predecir mejor los gastos. Se han
dolarizado los servicios prestados en Argentina a valor oficial del USD ($72) para

poder hacer un analisis mas exhaustivo de los costos y finanzas del negocio.

La suma total necesaria que va a ser requerida para la puesta en marcha de este
proyecto es de USD60.000 (especificamente 58.071,09 sumado un margen de
precaucion por subas de precios e inflacion). A partir de esta inversion, el negocio
tendra lo minimo e indispensable para operar y generar beneficios una vez que
comience la puesta en marcha, estimada para febrero 2021. Esta inversién
comprende los primeros 4 meses de construccion de la Web. A partir del quinto
mes, en el cual comienza a funcionar el servicio, comenzaremos a aplicar
publicidad a través de AdWords, Facebook e Instagram, y la revista Lugares (La

Nacion) como se detalla en el plan de marketing.

Tomando los datos aportados previamente en el apartado de Analisis del Sector
y del Mercado, hemos estimado una evolucién de las ventas. Para esto, fue
necesario establecer el viaje estandar o promedio sacado en base a dos factores.
En primer lugar, los porcentajes de destinos derivados de promedios
aproximados de viajeros que utilizan agentes para organizar viajes, segun
destinos (Anexo 13.1). Los datos obtenidos fueron propuestos por Carlos
Taboada (CEO de Furlong-Fox, una de las agencias de viajes mas grandes e
importantes de Argentina que operan en el mercado local hace mas de 40 afios)

e indican que un 38% de los viajeros optan por Europa, mientras que un 15% por
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viajes a América del Norte. Siguiendo la misma linea, otro 15% prefiere el
continente Sudamericano, un 12% viajes por el interior de la Argentina (basado
en turistas y locales) y un 8% de los turistas Argentinos elijen Asia (cifra que ha
crecido mucho en los ultimos afios, segun nos comentaba el CEO de Furlong-
Fox). Finalmente, Africa pierde terreno a Asia con un 7% y Oceania permanece
ultimo con un 5%. Los numeros son consistentes afo tras afio, variando muy
poco excepto con el caso de Asia y en lineas generales mantienen valores
similares a largo plazo, segun Taboada. Estos son datos no menores ya que
permiten visualizar la demanda de los viajes realizados por habitantes del pais
(salvo en el turismo interno, que se consideran turistas extranjeros que contactan
agencias argentinas). Una vez obtenidos estos promedios, procedimos a hacer
un calculo estimado de valores de un viaje a cada uno de esos destinos.
Tomamos como unidad de medida una familia tipo de 4 personas y un promedio
de tiempo de viaje de 15 dias con transporte aéreo, hoteles, excursiones y
traslados incluidos. Utilizamos datos obtenidos a partir de consultas con Furlong-
Fox, TTS Viajes y Aldao Viajes (Anexo 13.3.1). De esta forma, un viaje a Europa
en las condiciones que mencionamos anteriormente, costaria aproximadamente
U$D20.000 (U$D5.600 de hoteles y U$D8.000 de aéreos), a Oceania (en el
mismo orden, U$D6.720 y U$D8.800), Africa (igual que Oceania) y Asia (U$D
4.480 de hoteleria y U$D 10.000 en vuelos) un estimado de U$D24.000, el viaje
a América del Norte U$D14.000 (U$D4.480 y U$D6.000 en ese orden),
Sudamérica U$D10.000 (U$D 2.800 y U$D 4.400) y finalmente el doméstico
dentro de Argentina U$D6.000 (en hoteleria U$D2.800 y en aéreos U$D2.000)
(Anexos 13.3.1, 13.3.2 y 13.3.3). Los ingresos llegaran a YourTrip de dos
maneras: se cobrara una comision del 10% a cada viaje finalizado, otorgandole
un 5% al agente y quedandose el otro 5% la empresa. Ademas, tanto las
aerolineas como los hoteles otorgan comisiones por ventas, los primeros un
aproximado de 5% (repartido mitad para el agente y la otra mitad para YourTrip)
y los hoteles un 10% en promedio (mismo reparto). De los porcentajes de
destinos aplicados a los costos de cada viaje y, a su vez, las comisiones que se
obtendrian, se pueden estimar el ingreso de un viaje estandar de U$D1.239,44

para la empresa (Anexo 13.2).
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Durante el periodo de Start-Up, los costos fijos mensuales que deberemos
afrontar en YourTrip seran U$D5.000 por la compra del dominio (una sola vez),
U$D2.500 de disefio de marca (una sola vez), U$D257 de internet Fibertel 300
Megas, U$D2.570 por el sueldo del CTO, U$D1.546 por cada uno de los dos
programadores que seran parte del equipo del CTO, 5 empleados de scouting
encargados de encontrar los agentes de viajes especializados por U$D1.030
cada uno, estudio juridico VGT Abogados por $1030. Los variables representan
gastos de marketing y publicidad, por lo que seran puestos en marcha a partir
del 4to mes y estaran compuestos por U$D515,5 de Google AdWords, U$D4.500
en publicidad dentro de Facebook e Instagram y U$D927,8 por una pagina en la

Revista Lugares (Anexo 13.4)

Una vez obtenidos los datos anteriores, se puede hacer una estimacion de
demanda para calcular las ventas (demanda por viaje estandar). Con ese calculo
obtuvimos las proyecciones de los ingresos mensuales de YourTrip aproximados
(ver Anexo 13.5 para detalles y cifras exactas). A partir de esto, de la demanda
y los costos (tanto fijos como variables, mostrados en el Anexo 13.4),
encontramos que el punto de equilibrio se dio a partir de la operacién 15, es decir
en la operacion 15 se recuperaran los costos fijos. Esto indica que a partir del
mes de septiembre 21, 7 meses después del comienzo del proyecto (incluyendo
ahi los 4 meses de armado del sitio y aplicacion) se llegaria a tener ganancias.
Con todos estos datos del periodo de puesta en marcha que va desde febrero
de 2021 hasta febrero del 2022, el estado de resultados (después de impuestos,

y con ajuste inflacionario) arroja un total de U$D36.269,78 (Ver Anexo 13.5).

La siguiente etapa se llamara periodo On-Going, donde la empresa crecer tanto
en cantidad de empleados como en espacio fisico. Se puede observar como el
emprendimiento comienza a aumentar, tanto por su facturacion, como también
por el lado de los costos (Anexo 13.6). Una vez transcurrido el Start-Up, YourTrip
va a tener que adaptarse a distintos cambios, como por ejemplo la incorporacion
de una nueva oficina (U$D3.000 mensuales) para poder abastecer a todos sus

empleados en un ambiente mas espacioso y consecuentemente mas
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confortable. A esta incorporacién se le sumaron otros gastos indispensables
como lo son los de limpieza (U$D1.000), un contador (U$D1.000), Call
Center/CM (U$D2.000), Servicio técnico (U$D1.500), etc. No solo se
incorporaron nuevos costos si no que también incrementaron costos que
anteriormente teniamos, por ejemplo (y el mas significativo) la incorporacion de
mas Scouting para poder obtener una mayor y mejor red de freelance en nuestra
empresa que paso de $5.150 a $10.300. De esta manera también ampliar y
mejorar nuestros servicios con mas y nuevos agentes especializados en todos
los destinos. Todos estos cambios en los costos terminan siendo un aumento
que queda en U$D54.326 finales por mes (Reflejado en el Anexo 13.6). El punto

de equilibrio nuevo para este periodo pasa a ser de 45 viajes.

Por otro lado, es importante destacar que estimamos un gran incremento en la
demanda de nuestro servicio. Todos estos nuevos numeros en la facturaciéon
permitiran a YourTrip crecer tanto en ganancias como también como empresa y
en nuestra infraestructura. Luego de unos meses de pérdida en el comienzo, se
puede apreciar cOmo comienzan a aparecer las ganancias netas, haciendo el
negocio sumamente rentable (ver Anexo 13.7). El traspaso de Start-Up a On-
Going muestra una baja en la ganancia neta ya que se procede a la ampliacién
del personal e infraestructura de oficinas. No obstante, esa inversion traera
nuevos clientes y proveedores (agentes) que a su vez incrementaran la valuacion

del negocio y traera mayores ganancias a largo plazo.

En el Estado de Resultados del afio On-Going (ver Anexo 13.7), estan
representados las ventas menos la suma de todos los Costos (costos fijos + los
costos variables). Este resultado brinda nuevamente buenos datos e informacién
de la empresa. Tiene como resultado al final del ejercicio un total de U$D58.843
en febrero del 2023 solo 2 afios después de haber iniciado, lo que representa la

liquidez y enorme rentabilidad del proyecto.
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Todos los resultados contienen un 35% de impuestos a Ingresos Brutos y todos

los ajustes de costos fijos y variables.

El financiamiento del proyecto, para cubrir la inversion inicial necesaria que se
menciond en un principio, vendra de grupos inversores que estén dispuestos a
aportar el capital a cambio de un porcentaje de la empresa. Se hara una ronda
de inversores para conseguir potenciales interesados en el negocio e incluso
existen intereses de ciertas agencias de viaje del pais que ven con buenos ojos

adaptar su negocio al futuro.

Finalmente, es necesario también mencionar los indicadores que se emplearon
para estimar el costo de oportunidad del capital. Este fue creado a partir de la
tasa libre de riesgo de Estados Unidos (2.28%), betas de empresas similares de
las industrias de “Air Transport, “Hotels Industry” y “Software & Services”

ponderadas, y la prima por riesgo pais de Argentina (6.36%):

Betas no apalancadas segun Stern'©:
-Air Transport: 1.44

-Hotel Industry: 1.26

-Software & Services: 1.2

K = Tasa libre de riesgo (2.28%) + Beta ponderada (1.3)*premio al riesgo de
mercado (5.08) + riesgo pais (6.36%) = 15.24% (anual)

0 New York University: Stern (2020). Betas by sector. Recuperado el 08 de Febrero del 2020.
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html
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Familia Tipo 4 Personas
Promedio de Tiempo 14 Dias
REPARTICION DESTINO CLIENTES
Destino %
Europa 38%
America del Norte 15%
Oceania 5%| |r1otal Comisiones USD 1.239,44
Africa 7%
Asia 8%| |Dolar Oficial $70,00|
Sudamerica 15%
Argentina 12% IM Mﬂl
PRECIO DE VIAJE
Destino Precio Promedio | Porecentaje sobre reparticion | Comision (5%)
Europa UsD 20.000,00 USD 7.600,00 usD 380,00
America del Norte  USD 14.000,00 USD 2.100,00 USD 105,00
Oceania USD 24.000,00 USD 1.200,00 USD 60,00
Africa USD 24.000,00 USD 1.680,00 USD 84,00
Asia USD 24.000,00 USD 1.920,00 USD 96,00
Sudamerica USD 10.000,00 USD 1.500,00 usD 75,00
Argentina USD 6.000,00 USD 720,00 USD 36,00
Total USD 16.720,00 USD 836,00
PRECIO DE VUELOS
Destino Precio Promedio |Porecentaje sobre reparticion |Comision (2,5%)
Europa USD 8.000,00 USD 3.040,00 USD 76,00
America del Norte USD 6.000,00 USD 900,00 uUsD 22,50
Oceania USD 8.800,00 USD 440,00 USD 11,00
Africa USD 8.800,00 USD 616,00 uUsSD 15,40
Asia USD 10.000,00 USD 800,00 uUsD 20,00
Sudamerica USD 4.400,00 USD 660,00 USD 16,50
A_rgentina USD 2.000,00 USD 240,00 USD 6,00
Total USD 6.696,00 USD 167,40
-
PRECIO DE HOTELES
Destino Precio Promedio |Porecentaje sobre reparticion | Comision (5%)
Europa USD 5.600,00 USD 2.128,00 USD 106,40
America del Norte USD 4.480,00 USD 672,00 USD 33,60
Oceania USD 6.720,00 USD 336,00 USD 16,80
Africa USD 6.720,00 USD 470,40 USD 23,52
Asia USD 4.480,00 USD 358,40 uUsD 17,92
Sudamerica USD 2.800,00 USD 420,00 uUsD 21,00
Argentina USD 2.800,00 USD 336,00 USD 16,80
Total USD 4.720,80 USD 236,04
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COSTOS FIIOS COSTOS VARIABLES
Concepto Unidad Precio Total Concepto Unidad Precio Total
Dominio 1 $5.000,00 $5.000,00 AdWords 1 $515,46 $515,46
Internet 300M 1 $257,73 $257,73 Facebook e Instz 1 $4.500,00 $4.500,00
CTo 1 $2.577,32 $2.577,32 Revista Lugares 1 $927,84 $927,84
Programador 2 $1.546,00 $3.092,00
Scouting 5 $1.030,00 $5.150,00
Disefio de marca 1 $2.577,32 $2.577,32
Estudio Juridico 1 $1.030,93 $1.030,93
Servidores 1 $515,46 $515,46
TOTAL CF $20.200,76 TOTAL CV $5.943,30
Concepto |M |M Abril 21 Mayo 21 Junio 21 Julio 21 Agosto 21 |
Costo Total $20.200,76 $12.623,44 $12.623,44 $12.623,44 $18.566,74 $18.566,74 $18.566,74
Demanda Estimada 2 5 9
Precio Promedio S 123944 S 123944 ]S 1.23944]S 1.239,44 | S 1.239,44 | $ 1.239,44 | S 1.239,44
Facturacion Total S - S = S - S = S 247888|S$ 6.197,20| $ 11.154,96
Resultado s/Imp $ (20.200,76)| S (12.623,44)| S (12.623,44)| S (12.623,44)| S (16.087,86)] S (12.369,54)] $ (7.411,78)
Resultado Neto $ (20.200,76)| S (12.623,44)| S (12.623,44)] S (12.623,44)| S (16.087,86)] $ (12.369,54)] S (7.411,78)
Septiembre 21 |Octubre 21 |Nov. 21 Dic. 21 Ene. 22 Feb. 22
$18.566,74 $18.566,74 | $18.566,74 | $18.566,74| $18.566,74| $18.566,74
1] 22| 30| 39| 49 60|
S 1.239,44 | $ 1.239,44 | $ 123944 S 123944 | S 1.239,44 | S 1.239,44
S 18.591,60 | $ 27.267,68 | S 37.183,20 | $ 48.338,16 | $ 60.732,56 | S 74.366,40
S 24,86 | $ 8.700,94 | $ 18.616,46 | $ 29.771,42 | S 42.165,82 | $ 55.799,66
S 16,16 | $ 5.655,61 | $ 12.100,70 | $ 19.351,42 | $ 27.407,78 | $ 36.269,78
COSTOS FlIOS COSTOS VARIABLES
Concepto Unidad Precio Total Concepto Unidad Precio Total
Alquiler Oficin 1 $3.000,00 $3.000,00 AdWords 1 $3.000,00 $3.000,00
Internet 30M 1 $250,00 $250,00 Facebook 1 $9.000,00 $9.000,00
CTo 1 $5.000,00 $5.000,00 Revista Lugares 1 $1.500,00 $1.500,00
Programador 6  $1.546,00 $9.276,00 Luz 1 $700,00 $700,00
Scouting 10 $1.030,00  $10.300,00 Agua 1 $200,00 $200,00
Limpieza 1 $1.000,00 $1.000,00 Gas 1 $500,00 $500,00
Estudio Juridic 1 $5.000,00 $5.000,00
Call Center 2 $1.000,00 $2.000,00
Servicio Tecnit 1 $1.500,00 $1.500,00
Contador il $2.500,00 $2.500,00
Servidores 2 $500,00 $1.000,00
TOTAL CF $40.826,00 TOTAL CV $13.500,00
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Concepto Marzo 22 Abril 22 Mayo 22 [Junio 22 Julio 22 Agosto 22
Costo Total $ 54.326,00 | $ 54.326,00 | $ 54.326,00 | $ 54.326,00 | $ 54.326,00 | $ 54.326,00
Demanda Estimada 75 81 87 93 96 99
Precio Promedio S 123944 |$ 123944 S 123944|$ 1.23944]S 1.23944|S 123944
Facturacion Total $ 92.958,00 | $ 100.394,64 | S 107.831,28 | $ 115.267,92 | $ 118.986,24 | $ 122.704,56
Resultado s/Imp $ 38.632,00|$ 46.068,64 | $ 53.50528 | $ 60.941,92 | $ 64.660,24 | $ 68.378,56
Resultado Neto $ 2511080 | S 29.944,62 | S 34.77843 | $ 39.612,25| S 42.029,16 | $ 44.446,06
Septiembre 22 |Octubre 22 |Nov. 22 Dic. 22 Ene. 23 Feb. 23
$ 54.326,00 | $ 54.326,00 | $ 54.326,00 | $ 54.326,00 | $ 54.326,00 | $ 54.326,00
100 105 120 125 140 150
$ 123944 | $ 1239445 123944 S 123944]S$ 123944 |$ 1.23944
$  123.944,00 | $ 130.141,20 | $ 148.732,80 | $ 154.930,00 | $ 173.521,60 | $ 185.916,00
$ 69.618,00 | $ 75.815,20 | $ 94.406,80 | $ 100.604,00 | $ 119.195,60 | $ 131.590,00
$ 45.251,70 | $ 49.279,88 | $ 61.364,42 | $ 65.392,60 | $ 77.477,14 | $ 85.533,50

6.2 Naturaleza financiera del proyecto

A partir de los flujos estimados en los incisos anteriores y en conjunto con las
tasas calculadas, empleamos herramientas financieras para obtener y
diagnosticar resultados previstos. Estas herramientas son: TIR (Tasa Interna de
Retorno), VAN (Valor actual neto) y el periodo de recupero. El costo de
oportunidad del capital (K) es mencionado anteriormente e igual a 15,24% anual

en USD.

En primer lugar, calculamos el VAN del proyecto. Es decir, el valor actual neto
de los flujos de fondo que hemos estimado desde el mes 4 (cuando comienza a
haber ingresos) menos los primeros 4 que han sido de inversion inicial. El
resultado es de $11.087,04 y es muy bueno. El solo hecho de que sea un nimero
positivo habla de una buena naturaleza financiera ya que significa que los flujos

pagan mas que la tasa de retorno (K) de oportunidad calculada anteriormente.

Por otro lado, la Tasa Interna de Retorno (TIR) arroja un resultado muy optimista:
31,31%. Esto es un promedio de tasa que el proyecto “paga” por el dinero
invertido y el retorno obtenido. Es una tasa muy alta y muestra la gran

oportunidad econdmica que puede resultar ser YourTrip.
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Como mencionamos anteriormente, el proyecto esta dividido en dos etapas:
StartUp y OnGoing. La primera obtiene un punto de equilibrio luego de 15
transacciones promedio, mientras que la ultima lo ontiene en 44 viajes. Esto se
debe a una gran inversidn que denota en un incremento significante en los costos
fijos de la empresa. Obviamente todo esto impacta en las tasas calculadas
anteriormente. La primer etapa es mucho menos rentable obviamente, mientras
que la segunda lo es pero comienza nuevamente a tener unos flujos bajos por el

incremento exponencial de los costos fijos.

El calculo del periodo de recupero que hemos hecho y del cual hemos hablado
anteriormente, es el punto de equilibrio entre los costos fijos y el promedio de
ingresos calculado. En nuestro caso para la etapa StartUp con costos fijos
medianamente bajos es de 15 viajes. Calculamos que se llegara a ese numero
de transacciones 8 meses después de iniciado el proyecto (4 meses si tenemos
en cuenta que hay 4 meses iniciales sin actividad). Para la segunda etapa, la de
OnGoing, calculamos 44 transacciones 0 viajes necesarios para llegar al punto
de equilibrio. En este caso, el periodo de recupero lo caluclamos para el mes 12.
Ambos numeros son muy positivos, sobre todo considerando la cantidad de
transacciones necesarias para el punto de equilibrio que creemos que no son

tantas.

En conclusién, podemos apreciar indicios muy positivos en el calculo de las
herramientas financieras mas importantes. En todos los casos, los numeros
cierran muy bien y denotan, en principio, finanzas sumamente positivas y sanas.
El hecho de que el VAN sea positivo, la TIR sea ampliamente superior a la Ky
que los puntos de equilibrio sean bajos, habla de un proyecto que puede llegar

a ser muy prospero.

Inversion I. Necesaria $58.071,09
Punto de equilibrio StartUP 14,98
Punto de equilibrio OnGoing 43,83
TASA Costo Oportunidad (K) 15,24%
VAN $11.087,04
TIR 31,31%
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7. RIESGOS: COVID-19

7.1 Introduccion

El modelo de negocios de YourTrip fue desarrollado antes de la aparicién del
virus COVID-19. Sin embargo, se nos hace imposible dejar de lado el contexto
que esta atravesando el mundo en general por culpa de esta pandemia. De esta
manera, utilizaremos las préoximas paginas para explicar como se ha modificado
la industria del turismo, y cdmo adaptaremos nuestro plan de negocios a un

modelo BETA para esta etapa que llamamos de transicion.

Para llegar a una estimacion adecuada, decidimos dividir la industria del turismo
en dos: la industria global, y la industria local. Es importante no solo entender
como esta pandemia afecta al mundo, sino las consecuencias que tiene en
nuestro pais donde estamos llevando a cabo el plan de negocios y donde

enfocaremos el modelo BETA.

En cuanto a la industria del turismo global, esta fue una de las mas afectadas
por la pandemia’. Se registrd la peor crisis en mas de 18 afios. Las amplias
prohibiciones de viajes entre paises, los cierres de fronteras internacionales y
distintos métodos de prevencion de las naciones hicieron que cayera en
cascada en todo el mundo. Se bloquearon paises e incluso continentes
enteros, manteniendo a las personas dentro de sus hogares y frenando los
motores del comercio e industrias para detener la pandemia de coronavirus. A
medida que los trabajadores limitaron los viajes y los aspirantes a vacacionistas
se quedaron en sus casas, las aerolineas, los hoteles y las compafias de
cruceros comenzaron a enfrentarse a un oscuro panorama para una industria

que venia creciendo afo tras ano (Anexo 9.1).

" Santos del Valle, A. (2020). The tourism industry and the Impact of COVID-19. Recuperado el
10 de Abril de 2020.

https://worldshoppingtourism.com/downloads/GJC_THE _TOURISM_INDUSTRY_AND_THE_IM
PACT OF_COVID_19.pdf
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Las aerolineas se encuentran en uno de los focos de la crisis (Anexo 9.2). La
disminucién total de su actividad ha obligado a una gran cantidad de empresas
a quebrar o buscar inversiones de gobiernos y entidades financieras para
sobrevivir. Segun el presidente de la International Air Transport
Association (IATA), Alexandre de Juniac, si la situacion sigue asi, la mitad de las
compafiias aéreas habran desaparecido para fin de afio'2. Al haber perdido todo
tipo de ingreso, con la cancelacion de los vuelos, las empresas no estan
pudiendo afrontar sus costos, teniendo que despedir a la mayoria de sus

empleados, y hasta en algunos casos declarar la bancarrota. (Anexo 9.4)

Una situacion similar esta afrontando el sector hotelero. El corte de las
conexiones aéreas, el cierre de los aeropuertos y la paralizacién del turismo
interno, producto de la cuarentena declarada por el Gobierno nacional, obligd a
muchos hoteles a cerrar sus puertas transitoriamente. Por otro lado, algunos
otros quedaron a disposicion del gobierno como eventuales centros médicos.
Muchas de las camas tuvieron que ser utilizadas para atender pacientes que
contrajeron el virus. Por ultimo, un tercer uso que se le ha dado a los hoteles es
el de alojar a personas que fueron volviendo del exterior, viéndose obligados a

aislarse por completo de la comunidad cumpliendo la cuarentena por 14 dias.

El sector turistico, mas que ninguna otra actividad econémica con impacto social,
se basa en la interaccién y desplazamiento entre las personas. Es por eso que
actualmente es uno de los sectores mas afectados, con repercusiones tanto en
la oferta como en la demanda de viajes. Segun un informe hecho por Global
Journey Consulting, The Tourism Industry and the Impact of Covid-19'3, indica

que algunas organizaciones internacionales como la WTTC (World Travel &

2 De Juniac, A. (2020). Remarks and Briefing of COVID-19 impacts. Recuperado el 19 de
Junio de 2020. https://www.iata.org/en/pressroom/speeches/2020-06-16-01/

3 Santos del Valle, A. (2020). The tourism industry and the Impact of COVID-19. Recuperado el
10 de Abril de 2020.

https://worldshoppingtourism.com/downloads/GJC_THE _TOURISM_INDUSTRY_AND_THE_IM
PACT OF_COVID_19.pdf
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Tourism Council) afirman que el sector del turismo esta perdiendo un millén de

empleos por dia a lo largo del mundo.

“La llegada de turistas internacionales caera este afo entre un 60 y un 80%, por
culpa de la paralisis de la Covid-19, segun los datos que maneja la Organizacién

Mundial de Turismo” explica La Vanguardia en un articulo periodistico'.

A su vez, el panorama de la industria turistica en la Republica Argentina se ha
visto fuertemente afectada en todos sus aspectos. “La llegada de turistas
extranjeros cay6 en marzo 58,8% contra igual periodo de 2019, mientras que las
salidas de residentes en el pais hacia el exterior se derrumbaron 64,5% en la
misma medicion, debido a la crisis generada por la pandemia del coronavirus”

aseguran desde el diario El Litoral.

"Hoy toda la cadena productiva de turismo del pais ocupa directa e
indirectamente a 1.100.000 personas. Si este escenario no se normaliza en seis
meses la mayoria de los que trabajamos en el turismo estaremos en riesgo de
perder el trabajo y la mayoria de las empresas en quiebra, ya que son muy pocas
las empresas que podran subsistir sin tener una economia equilibrada", relata
Roberto Amengual, presidente de la Asociacion de Hoteles de Turismo de la

Republica Argentina (AHT) al diario La Nacion. °

Sin dudas que con este contexto, el plan de negocios que estabamos llevando a
cabo se ve completamente perjudicado. Es por esto que introducimos el modelo

BETA para esta etapa de transicion: La nueva normalidad.

4 Sandri, P. (2020). Caida del turismo internacional a causa del COVID-19. Recuperado el 25
de Junio de 2020. https://www.lavanguardia.com/economia/20200507/481012419301/turismo-
internacional-coronavirus-perdidas-2020.html

5 Murciego, L. (2020) Coronavirus: los hoteles podrian despedir hasta 15.000 personas.
Recuperado el 8 de Abril 2020. https://www.lanacion.com.ar/propiedades/coronavirus-hoteles-
podrian-despedir-15000-personas-nid2351806
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7.2 La Nueva Normalidad

Como mencionamos anteriormente, los efectos del coronavirus y la pandemia a
causa de éste. han alterado significativamente una industria que venia creciendo
ano tras ano. Es de esperar que el virus comience lentamente a desaparecer
(especialmente cuando una vacuna salga al mercado) pero los efectos en el
turismo permaneceran por varios meses. Entendemos que entonces habra una
transicion hacia una Nueva Normalidad donde habra necesidad de volver a
iniciar el turismo y, al mismo tiempo, un miedo por parte de los turistas hasta que

haya una cura.

Podemos suponer muchas cosas sobre esta nueva normalidad, que poco a poco
estd comenzando a cursar en ciertos paises europeos y asiaticos. Nadie tiene
una certeza sobre como ira mutando la industria, pero se pueden asumir ciertas
practicas que iran aconteciendo. Por un lado, las aerolineas que todavia no han
quebrado empiezan a ofrecer vuelos con precios muy bajos para incentivar a los
viajeros. Por el otro, los hoteles estan buscando formas para garantizar la
seguridad y bienestar de sus huéspedes, brindandoles las formas y practicas

necesarias para evitar contagios en sus establecimientos.

En el caso de la industria aeronautica, uno de los principales motores del turismo,
se han ofrecido muchas formas y protocolos para poder volver a esta nueva
normalidad. Por ejemplo, reglas que obligan a los pasajeros y staff a usar
barbijos durante todas las etapas del viaje (check in, espera, durante el vuelo,
etc.). Por otro lado, rigurosas normas de sanitizacién y limpieza para garantizar
la completa desinfeccién del virus tanto en aeropuertos como aviones. Otros
detalles incluyen ciertas normas para uso y limpieza de bafios, comidas selladas
y sin manipulacion de la tripulacion, etc. Muchos organizmos han recomendado
vender menos asientos para evitar la sobrecongestién en los vuelos y en el
aeropuerto. Ademas, recomiendan reservar unas filas al final del avién por si
llega a haber un caso durante el vuelo y asi poder aislarlo. Todas estas normas
y medidas todavia no tienen caracter de obligatoriedad, quedan a discresion de

las aerolineas y los usuarios son los que eligiran donde y con quién viajar. El
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hecho de estar encerrado durante varias horas en un “tubo de metal” hara que
la gente tenga un temor grande al contagio. Por esto creemos que quienes mejor
se recuperaran seran los hoteles, aunque la capacidad de un hotel obviamente
estara ligada a la cantidad de gente que viaje en avién. Es por esto la importancia

de la promocion del turismo interno.

En la medida que empiece a reactivar el turismo creemos que la industria de los
guias de viaje y los tours van a poder adaptarse bien. Al igual que con los
aviones, ciertas normas de sanidad y limpieza van a tener que empezar a
implementarse. Limpieza de los vehiculos con productos que maten el virus, el
uso de barbijos, la apertura paulatina y con ciertas restricciones de capacidad de
los lugares turisticos, etc. Va a ser importante que el viajero se sienta comodo y
protegido para poder poder contar con los servicios de los guias o tours. Los
entes y organismos tendran que ayudar a brindar estas garantias mediante sellos

o certificaciones con renovacion continua®.

Finalmente esta la industria hotelera, que creemos que tiene una pequefia
ventaja en la medida de que los espacios pueden ser mas grandes, la limpieza
puede efectuarse de forma mas estricta y los espacios en comun pueden ser
cerrados o mas controlados. El lobby del hotel tendra que tener gente limpiando
continuamente tanto los pisos y espacios como los counters. Nuevamente, los
certificados y protocolos de entes gubernamentales seran muy importantes para
garantizar la seguridad a los viajeros y a su vez, estimular la industria con su
tranquilidad. Los hoteles chicos e independientes deberan tratar de preservarse
de la mejor manera posible ya que seran los mas vulnerables al no tener un
sustento economico fuerte detras. Ellos deberan ser los mas meticulosos vy
cuidadosos porque si empieza a haber casos vinculados a estadias en hoteles

deberan cerrar sus puertas y afrontar los enormes gastos que eso conllevara.

'8 Infobae (2020). Villa Gesell: Lanzaron un sello de calidad sanitaria para el turismo
postpandemia. Recuperado el 26 de Junio de 2020.
https://www.infobae.com/politica/2020/06/12/villa-gesell-lanzaron-un-sello-de-calidad-sanitaria-
para-el-turismo-postpandemia/
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Por otro lado, cadenas grandes como Hilton, Marriott & Sheraton, Hyatt, etc.
estan mostrando alianzas con ciertas empresas de limpieza e higiene como Lysol

y Dettol que son desinfectantes fuertes en el exterior'’.

Por todo esto, creemos que la nueva normalidad sera un turismo interno fuerte y
promovido por los distintos entes y organismos gubernamentales. A su vez, la
industria del turismo internacional ira creciendo de a poco en la medida que las
garantias y protocolos de seguridad viral permitan viajar a los pasajeros y logren
convencerlos de que es seguro hacerlo. Ademas, con las reglas de cuarentena
en paises receptivos (obligan a quedarse a quienes entran al pais durante 14
dias encerrados) es ilégico pensar que habra una demanda alta por viajes al
exterior convencionales. Es mas facil asumir que quienes quieran irse de viaje
optaran por destinos internos para evitar normas de ese estilo. Asimismo, la crisis
econdmica que esta afectando a la mayoria de la sociedad provocara una gran
disminucién en la demanda de viajes. Una gran mayoria de las personas que
antes utilizaban ahorros para viajar han quedado desempleadas o afrontan
gastos extraordinarios por la pandemia y ahora deberan destinar dichos ahorros

para otros gastos.

Vemos que para el caso particular de Argentina, esta nueva normalidad va a ser
un tanto distinta que muchos otros paises, principalmente los europeos. Para
empezar, en este pais no hay certeza ni garantias que las tasas de contagio
vayan a bajar en los proximos meses de Julio y Agosto como viene pasando en
paises de la comunidad europea. A su vez, la crisis econdmica es muy fuerte y
se prevee que sera aun peor. El acceso a divisas extranjeras es cada vez mas
restrictivo y con dicha crisis, no parece que vaya a mejorar en principio. Este
cocktail de problemas muestran una realidad poco alentadora para el turismo,
mas que nada el internacional. Creemos que la reactivacion del turismo en

Argentina hacia esta nueva normalidad sera en etapas. En primer lugar, se

7 Ellwood, M. (2020). How Hotels Could change after Coronavirus. Recuperado el 28 de Junio
del 2020. https://www.cntraveler.com/story/what-hotels-will-look-like-after-coronavirus
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intentara reactivar la economia nacional a traves del turismo interno. Esto sera,
muy probablemente, apoyado tanto por el gobierno como los entes de turismo
domésticos. A su vez, por lo explicado anteriormente, la mayoria de los
habitantes no tendran mucha posibilidad de elegir entre un viaje nacional o

internacional.

7.3 Nuevo Beta YourTrip COVID-19

Teniendo en cuenta tanto el contexto a nivel mundial como nacional, lo que
creemos que va a ser la nueva normalidad y lo que se espera que sera la
principal demanda de la industria de turismo para los proximos meses, hemos
decidido restringir el lanzamiento del Beta de YourTrip solamente a la Argentina.
Esto significa que la restriccidon implicara que solo viajeros que residan dentro
del pais, asi como también guias y agentes argentinos seran parte de la
comunidad YourTrip durante la etapa de nueva normalidad. En otras palabras,
la aplicacion comenzara a funcionar solamente de forma local para promover el

turismo dentro del pais.

El nuevo modelo de negocios es, en realidad, una modificacion al antiguo modelo
que se fundaba en la venta y armado de viajes, asi como también en el enlace
con guias internos para el armado de tours en viajes ya existentes. Si bien esto
no cambiara (mas alla del nuevo alcance nacional) lo que si cambiara sera el
foco que se le pondra a dichos armados. La bioseguridad de los clientes sera la
priodidad numero en ésta etapa, restringiendo un poco el armado de viajes a
medida para los viajeros. Si bien ellos podran elegir destinos, actividades y
hoteles; deberan hacerlo entre un numero mas acotado de opciones que

YourTrip pueda garantizar como “bio-seguras”.

Estamos seguros que es una decisién acertada ya que nos permitird comenzar
con una escala mucho menor para probar el correcto funcionamiento y la
armonia de las distintas entidades y procesos que forman parte de YourTrip. A

su vez, sera una gran oportunidad y un desafio poder promover el turismo desde
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una concepcion distinta. Los agentes y guias que se sumen a la aplicacion
deberan detallar todas las normas de higiene y seguridad adecuadas para que
los clientes se sientan protegidos y cuidados. Asimismo, deberan trabajar con
hoteles que se adhieran a las practicas mencionadas anteriormente, asi como

también los tours y transportes que lo hagan.

Es muy probable que el primer servicio a brindar por parte de los agentes en el
corto plazo sea ofrecer garantias de bioseguridad a los clientes. Esa va a ser
una de las claves y uno de los pilares del Beta YourTrip. Un enfoque en la
seguridad de los viajeros, el control de normas y practicas de higiene por parte

de los proveedores (hoteles, transportes, guias, etc.)

En esta etapa de transicion creemos que sera fundamental el cuidado del cliente
para cuidar la industria. Los efectos de la cuarentena extendida ayudaran, en
cierta forma, a promover el turismo de a poco. El encierro y las prohibiciones de
circulaciéon y contacto han hecho que la gente necesite aires nuevos.
Lamentablemente, debido a la crisis que también afecta la mayoria de los
hogares, estos aires nuevos probablemente sean domeésticos y capaz sin mucha
extension temporal, pero importantes a la hora de darle un empujén a una

industria tan golpeada en los ultimos meses.

YourTrip se debera ajustar a las reglas que decida el pais para obedecer con
restricciones y normas vigentes en materia de turismo interno pero deberemos
aprovechar las oportunidades presentadas anteriormente. Si logramos ofrecer
un servicio seguro tanto para el cliente como los agentes y guias, podremos
obtener una ventaja competitiva importante en momentos de delicadeza en la
industria. Ademas, podremos replicar el modelo usado en este caso una vez que
se reactive el turismo internacional y se abran las fronteras. Aprenderemos vy
mejoraremos las desventajas y debilidades que encontremos y nos
apalancaremos en las fortalezas y oportunidades. YourTrip tendra que ver una
oportunidad en medio de un contexto de incertidumbre y crisis, para resurgir mas

fuerte de lo que en un principio se esperaba.
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8. EQUIPO

8.1 Socios Fundadores.

La sociedad tendra una composicion de participacion equitativa entre los socios
fundadores (45% cada uno) mientras que el 10% restante sera para el Ingeniero
en sistemas (CTO) Nicolas Vilarino quien brindara el soporte de la plataforma y
su disefo/puesta en marcha. Los socios fundadores, Alejandro Daireaux y
Santiago Prea son Licenciados en Administracion de Empresas de la
Universidad de San Andres y fundadores de YourTrip. Son quienes llevaran en
marcha al proyecto desde el inicio con la ayuda de los otros empleados. Santiago
Prea se encargara del Marketing de la empresa y sus finanzas mientras que
Alejandro Daireaux se encargara de las ventas, el recruiting, el apoyo de logistico
y el contacto con proveedores (junto con sus empleados a cargo). Esta divisién
de tareas deviene de las experiencias laborales que poseen los socios
fundadores: Sntiago Prea se desarroll6 en el ambito de marketing finance de las
empresas IBM y BAT mientras que Alejandro esta actualmente en Unilever en el

area de compras y servicios.

En la medida que el negocio vaya creciendo se tomaran mas empleados para
poder focalizar y tener una mejor precision en las tareas. Esto optimizara los
resultados y la experiencia tanto del usuario como de los proveedores. La idea
es poder sumar como valor agregado las experiencias personales de los

empleados de la empresa.

8.2 Personal a contratar

Como se menciono en varias oportunidades, el proyecto estara dividido en dos
etapas principales: Startup y Ongoing. Se detallara el personal a contratar para
las dos etapas, de forma separada explicando la razén y motivo de empleo.
Antes aclararemos la importancia de buscar los mejores talentos para los roles
que estaremos buscando para asi poder optimizar y eficientizar los

procedimientos y practicas de la empresa. La voluntad y motivacion, asi como la
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capacidad, son de real importancia en las empresas de startup. Ademas,
aclaramos que el rol de CTO ocupado por Nicolas Vilarifio sera escencial desde
el primer momento para armar el equipo que se encargue de la conformacion, el

disefio y el soporte de la aplicacion y web.

Durante la etapa de Startup, procederemos a contratar dos programadores, 5
agentes de scouting, asi como también un disefiador y los servicios de un estudio
juridico/contable. Los dos programadores trabajaran en linea con el CTO para
poder desarrollar y brindar el soporte tanto de la pagina web como las
aplicaciones moviles. Los roles de estas tres personas son de suma importancia
ya que afectaran de forma directa con la experiencia del usuario. En la
actualidad, cualquier servicio que tenga una mala web o que devenga en una
mala experiencia para los clientes seran servicios que probablemente no vuelvan
a ser contratados. Por otro lado, los agentes de scouting seran de suma
importancia para la contratacién y permanente busqueda de agentes de viajes y
guias. Esto es uno de los pilares de nuestra empresa y creemos que una
inversion considerable en estos roles nos brindaran una experiencia optima.
Como mencionamos en reiterados casos, los agentes y guias de viajes seran
imprescindibles y necesitamos empleados que busquen a los mejores para que

trabajen en conjunto con YourTrip.

La etapa de OnGoing vera un incremento en los empleados de la empresa. Aqui
se sumaran 4 programadores (en total 6), 5 agentes de scouting para llegar a
10, una persona encargada de la limpieza y mantenimiento de oficinas mas
grandes previstas para esta etapa, dos personas encargadas del call center y
soporte general para clientes, una persona de servicio técnico y un contador
privado. De forma natural, al incrementar las ventas y el tamafo de la empresa
debemos aumentar los programadores para que brinden la experiencia
adecuada al nivel de YourTrip. Por otro lado, sumaremos mas agentes de
scouting para que haya un continuo incremento en la oferta de agentes y guias
para asi poder brindar el mejor servicio para todo tipo de especialidades. Los dos

agentes encargados del call center podran responder cualquier consulta e
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inconveniente relacionados directamente con la web/aplicacion. Vale recordar
que cualquier problema directo con el viaje o servicio adquirido con YourTrip sera
resuelto a traves del agente de viajes o el guia contratado, por lo que la empresa
en si no necesita tener una atencion al publico tan grande. De todas formas, este
nuamero sera sujeto a la experiencia del usuario para poder, nuevamente, brindar
el mejor servicio posible. El contador privado sera necesario para poder llevar a
cabo la contabilidad de la empresa de forma mas especifica para YourTrip. El
encargado del servicio técnico trabajara a la par de los programadores para
poder asistir a los empleados con problemas de software y asegurar la

implementacion de la web y aplicacion de la mejor forma posible.

52



Daireaux & Prea

9. ASPECTOS LEGALES E IMPOSITIVOS

Tras una serie de reuniones con el estudio VGT Abogados, en donde se
analizaron las distintas propuestas que ofrecian los diferentes tipos de sociedad,
decidimos empezar con una Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL). Una
vez que la empresa madure y crezca, se podra pasar a una Sociedad Anénima,
ya que esta permitido el cambio de una a otra sin ningun tipo de impedimento

legal.

Las ventajas para destacar de la SRL son su pequefia inversién en
mantenimiento ya que el mandato de los gerentes puede ser indeterminado y se
ahorran los costos de inscribir el articulo 60 en el IGJ cada 3 ejercicios como la
S.A. También, es limitada en cuanto a cantidad de socios (como maximo 50), por
lo que se mantiene una mejor calidad en la relacion y se puede supervisar mejor,
hay derecho de preferencia de venta. Ademas el articulo 143 de la Ley de
Sociedades avala el establecimiento de un limite de transmision de cuotas,
facilitando el ejercicio econdmico del emprendimiento. Finalmente, solo con el
libro de actas se puede empezar a poner en marcha el emprendimiento, lo cual

no es asi con los otros tipos de sociedades.

Por el lado de la Sociedad Anénima, las diferencias estan en su anonimidad (no
importa la calidad del socio), comunmente tiene mejor marketing respecto de los
clientes, el capital minimo de suscripcion es de 100.000 pesos, para poner en
marcha el emprendimiento se necesitan actas de directorio, asamblea, registro
de acciones, registro de asistencias a asambleas, etc. Por lo tanto,

empezaremos con una SRL, y en caso de ser necesario pasaremos a una S.A.

Estaremos trabajando en conjunto con VGT Abogados para garantizar la
legalidad y viabilidad del emprendimiento en todo momento. No se necesitan

permisos particulares ni normas de importacion para empezar a funcionar. En
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2008 se sanciona una ley contra los delitos informaticos (ley 26.388) que
esclarece y actua de proteccion contra distintas vulnerabilidades del e-

commerce.

Si bien no se presentan mayores dificultades legales en un comienzo, la idea es
tener una relacion directa con VGT Abogados y prestar sus servicios durante

todo el tiempo para poder cubrirse en caso de alguna eventualidad.

Segun la ley de proteccion de datos personales (25.326), se deberan tener
inscriptos todos los archivos, bases o bancos de datos destinados a dar informes
en el registro nacional de datos personales, ya que se deben garantizar el control

y la confidencialidad de los datos obtenidos.

En cuanto al registro de la marca, el tramite se hace en

https://portaltramites.inpi.gob.ar/

1. Registracion de usuario: cargar los datos personales y generar una clave
para comenzar la realizacion del tramite.

2. Disponibilidad de marca: Se debe comprobar en la base de datos del INPI
si la marca que se quiere registrar es nueva

3. Solicitud marca nueva:

a. Datos de la marca: Se la debe registrar como marca mixta ya que
la marca se encuentra constituida por una imagen y al menos un
letra

b. Titularidad: Se debe completar la informacién correspondiente a la
titularidad de la marca. Se debe mencionar quienes son los titulares
y que porcentaje le correspondera a cada uno. En este caso
Alejandro Daireaux y Santiago Prea seran los titulares de la marca
y se dividiran el porcentaje en partes iguales.

c. Protecciones: se debe determinar el tipo de proteccion. Es decir,

definir el clase/rubro del alcance de la marca
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d. Autorizados: se cargan los datos de una persona que se la quiera
autorizar para realizar tramites simples en el expediente. En este
caso, se le daria ese lugar al programador.

4. Pago de solicitud: Se puede abonar el tramite via “online”

Por ultimo, para realizar el alta de dominio en internet es necesario:

1. Poseer CUIT/CUIL
2. Clave Fiscal nivel 3

3. Servicios adheridos en AFIP.

Luego se debe:

consultar si el nombre del dominio esta disponible

2. adherir a los servicios de Administracion de dominios de NIC Argentina y
Tramites a Distancia de los ministerios de modernizacion.
Registrar el dominio

4. El costo es de:

Zona Alta Renovacion Transferencia Disputa
.com.ar §270 S 270 S$270 S 420
.net.ar S 270 S 270 S 270 S 420

5. Los dominios tienen validez de 1 afo. Si no se renueva, se lo da de baja

del registro de manera automatica.
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10.CONCLUSION

YourTrip nace como una idea innovadora que viene ofrecer un producto
disruptivo en el mercado. Cansados de recorrer los mismos sitios en cada
destino, los creadores de este proyecto deciden buscar una alternativa a los
viajes tradicionales. Para esto, llevan a cabo un analisis exhaustivo de la

industria, como asi también de la demanda.

Durante el trabajo se utilizaron diferentes herramientas adquiridas dentro de la
carrera universitaria. Ese es el caso del analisis PEST, FODA, como asi también
de las cinco fuerzas de Porter, fundamentales para poder entender la industria
en la que se llevara a cabo el plan de negocios. Lo mismo ocurre con el modelo
CANVAS, pieza clave para definir y crear modelos de negocios innovadores

simplificado en 4 areas: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica.

Se considera que los esfuerzos puestos en la seccion de Marketing son
suficientes para sentar las bases de un proyecto original e interactivo, donde se

conecte a ambos viajeros-freelancers para una experiencia unica.

Por otro lado, en términos financieros, se considera que el plan de negocios es
rentable, ya que su VAN es positivo, la TIR es mayor a la tasa estimada (K) y
que su periodo de recupero es en tan solo 12 meses para la segunda etapa (solo

45 transacciones promedio).

La mision es ofrecer la mejor opcién de viaje para nuestros clientes, que puedan
conocer los distintos lugares de una manera distinta, unica e inolvidable. Por otro
lado, la visién ser una empresa lider en el rubro turistico, ofrecer experiencias
unicas e inigualables para cada uno de nuestros clientes, y de esta manera ser

una de las empresas mas importantes del mercado.
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Por otra parte, se nos hace dificil no considerar el momento que se esta viviendo
mundialmente a partir de la pandemia generada por el Covid-19. Es por eso que
decidimos crear un capitulo independiente a la idea original, considerando como
se iba a adaptar nuestro plan al contexto actual. Al ser la industria turistica una
de las mas afectadas, creimos importante no solo analizar como se estaba
viendo afectada, sino también considerar un plan de negocios Beta que se
adapte de la mejor manera. Es por eso que decidimos lanzar el proyecto
inicialmente unicamente para habitantes del territorio argentino. Creemos que
también esto nos dara la pauta de los aciertos y errores que podemos haber

tenido con la plataforma, para luego perfeccionarla y lanzarla de manera global.

En la busqueda de una propuesta de negocio interesante y diferente,
consideramos que logramos confeccionar un plan que sea beneficioso para el

cliente y rentable para el inversor.
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12.ANEXOS

Anexo 1- Predicciones del aumento de turistas por continente.
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1,800 -
E 1600+ ‘
E 1,400 y
v 1 — 4
% W Africa
8 1200 M Middle East :
0
s W Americas
€ 1,000 . . y
5 | Asia and the Pacific 940mn | _ 28
g 800 - Europe
]
i
S 600
£
£ 400

200

0" v T T - . T v 1
1950 1960 1970 1980 1990 2000 2010 2020 2030

Anexo 2- Principales formas de reservas de turismo en Europa (2017)

Main online sources used to book travel on last trip by travelers in Europe in 2017
Main online sources used to book travel in Europe 2017

W Total WBritish  Germany MFrance

40.0% --

Share of respondents
8
9
=

20.0% --

10.0% --

0.0%

Online travel agency Search engines Travel review sites Comparison travel website Airline websites Hotel websites

Note: France, Germany, United Kingdom; March 30 to April 7, 2017; 3003*
Further information regarding this statistic can be found on page 64.
B Source(s): Expedia; ID 808081
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Anexo 3- Canales de reserva principales de EEUU y Europa (2017)

Leisure travel booking share by channel in the United States and Europe in 2017
Share of leisure trip bookings by channel in the U.S. and Europe 2017

W Airbnb @ HomeAway/VRBO/Other  Hotel website M Called or walked into hotel ™ Travel agent  Online travel agency ® Other channel

420.0% -+ e e e

100.0%

Share of leisure travellers
@
=4
9
53

0.0%
Total 1 to 4 trips 5to 10 trips. 11+ trips.

Note: North America, Europe, France, Germany, United Kingdom, United States; 2017; 18 years and older; 4,000; The survey respondents from Europe came from the UK,
France and Germany

Further information regarding this statistic can be found on page 50.
mmm  Source(s): Morgan Stanley;

Anexo 4.1- Adwords Argentina

A AdWords Express  Todas las > PANDORA ia v o -

+ Afadir ublcacién (ciudad, getafio o pas

Audiencia potencial

sth = . Atiantid
ific L5 ! o 631.380 personas
tan _,;/ e rS 1 vc"( e “am podrian ver tu anuncio al mes
Esta estimaci cuéntas
personas buscan empresas como la
tuya en la ubicacion que has
especificado. La verdadera visita a un
anuncio puede variar.
Google nesi
4En qué idioma quieres anunciarte?
Espafiol 3
2Qué produ vick 3
Agencia de viajes

Muestra tu anuncio a las personas que busquen 7
v/ Agencia de viajes v/ Cruceros v/ Nieve v Ofertas

» Vacaciones en

v/ América del norte Di jand
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A AdWords Express  Todas las empi > PANDORA ia - o -
Crea un anuncio
Escribe un anuncio que informe a los clientes de los productos y servicios que ofreces.
» iNecesitas mds ayuda? Echa un vistazo a algunos ejemplos de anuncios.
Titulo
T Vista previa de los tipos de anuncio
Pandora Clothing Store|
Texto del anuncio
Local 42 X
Pandora Clothing Store
N www.facebook.com
Euskal Herria Plaza A
Local 42
lics en tu anuncio dirigen a Euskal Herria Plaza
@ Troncos del Talar, Buenos Aires
https:iwww.facebook.com/PandorasClothin... v
https:/veww.facebook.com/
Nimero de teléfono PandorasClothingStore
011 4718-7728
Tu anuncio en la Bisqueda de Mostrar vista previa a
Google pantalla completa
. -
A AdWords Express  Todas las empresas > PANDORA Indumentaria ~ -

Establece el presupuesto

Permite establecer el importe diario que quieres invertir en publicidad.

aRS 164,47 ARg Ald
de media
5000 ARg  8lmes

como méximo

Intervalo de presupuesto tipico de tus competidores 7

Cémo funciona el presupuesto

Cudnto cuesta
Cada clic tiene un coste distinto, pero no gastards més del
presupuesto mensual que hayas establecido.

Cuéndo pagas
Solo pagarés cuando alguien haga clic en tu anuncio o
llame a tu empresa.

-

Cobertura del anuncio estimada

—. 1540 -2568
r llamadas

Qué ocurre si cambias de idea
Prueba a publicar el anuncio sin compromiso, ya que puedes
cambiar el presupuesto o cancelar su publicacién en cualquier
momento.
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Anexo 5.1- Vista Previa Anuncio Predeterminado

Promocionar pagina

CONTENIDO DEL ANUNCIO Guardar VISTA PREVIA DEL ANUNCIO
Texto Seccion de noticias de la  Seccion de noticias del
computadora celular Columna derecha
Clothes & Design — e
Pac je
. . PANDORA Indumentaria

Agregar una imagen Agregar un video Publicidad

Subir Seleccionar imagen

Clothes & Design

Cambiar posicion de la imagen

PUBLICO

Lugar

PANDORA Indumentaria
Indumentaria
A 226 personas les gusta esto.

1lr Me gusta esta pagina
Intereses

Agencias de viajes Travel website Viajes
Turismo Ecoturismo Viajes de aventura

Turismo rural Viaies en avion
+ Momondo + Restaurantes + Rios + Opodo

¥ | Términos y condiciones Cancelar m

Anexo 5.2 Vista Previa 2 Anuncio Predeterminado

Promocionar pagina

+ Momondo + Restaurantes + Rios + Opodo

+ Vida VISTA PREVIA DEL ANUNCIO
Edad Seccién de noticias de la  Seccion de noticias del
Columna derecha
21+ |-[ e0s computadora celular
Sexo Paaqina sugerida
Hombres | Mujeres Bl PANDORA Indumentaria
Publicidad
PRESUPUESTO Y DURACION

Clothes & Design
Presupuesto diario

$100,00 -

Aprox. 38 - 154 Me gusta por dia

Duracién
7 dias = 14 dias
Publicar este anuncio hasta el 11122015 [&] PANDORA Indumentaria
Indumentaria il Me gusta esta pagina
A 226 personas les gusta esto.
PAGO
Divisa

Peso argentino v

¥ | Términos y condiciones Cancelar m
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Anuncio 6- Cuadro turismo Emisivo Argentina

Cuadro 7. Turismo emisivo. Salida de turistas, pernoctes y gasto total. Aeropuerto

Internacional de Ezeiza y Aeroparque Jorge Newbery. Afios 2014-2015.

Daireaux & Prea

Mes Turistas Var. anual Gasto total
residentes Pernoctes  Var. anual en USS Var. anual
miles % millones % millones %

Afio 2014 2.466,6 -4,5 348 -48 3.075,2 -3,4
Enero 228,0 -1,3 3,6 7.7 261,2 211
Febrero 264,0 -0,9 45 70 3574 1486
Marzo 2229 -5,8 34 -6,5 2979 -2,2
Abril 1818 -25,0 25 -18,7 2117 -10,3
Mayo 208,7 15 28 17 2816 135
Junio 190,1 -4.4 24 -13,1 2290 -3,6
Julio 205,2 -6,1 29 6,6 230,0 -16,5
Agosto 2133 7.0 29 -0,1 2456 43
Septiembre 199,2 -5,9 28 -84 2694 -3,0
Octubre 208,5 -8,1 25 -17.1 2195 -284
Noviembre 180,8 -4.8 2,2 -9,0 2223 -10,3
Diciembre 1643 -4.8 24 -8,0 189,6 -143
Afio 2015

Enero* 216,2 -5,2 3.1 -13,5 2128 -18,5

Cuadro 8. Turismo emisivo. Salida de turistas, estadia promedio y gasto diario promedio. Aeropuerto
Internacional de Ezeiza y Aeroparque Jorge Newbery. Enero 2015.

Turistas Var. anual Estadia Var. anual | Gasto ‘ﬁ?ﬁf
residentes* promedio* promedio’
miles % noches % uss
Total 216,2 -5,2 14,3 -8,8 68,8

Anexo 7- Informacion General del Turismo mundial (2018)

g .

TURNING ONE BILLION TOURISTS | 2012 a st cre ssen s cosss

@ international borders.inj a single year.
Seeml  INTOONE BILLION OPPORTUNITIES | 2ot o xn ae suimaos o v

WHERE DO THEY COME FROM?

53%

F=

Eucpe  AsaPaofc

s

% 1%

4%

WHY DO THEY TRAVEL?

© LBSIRE/RECREATONHOLDAYS 5%
P VISIT FAMILY 6 FRIENDS/HEALTH/OTHER. 27%
) BUSNESS/PROFESSONAL 15%
® NOTSPECIFED %

WHERE DO THEY GO0?

. Bucpe

] Asaracte
. Amencas
- Mtde East
. Arca

EMERGING VS. ADVANCED

. Tavelng 1o emergng economes
[ 10 g 10 e0vrced eccnomes
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Anexo 8- Oportunity Checklist

Daireaux & Prea

Customer

Identifiable PTA

Demographics Claro

Psychographics Claro

Trends

Macro Market Multiple

Target Market Multiple

Window of Opportunity Probablemente Abriédose
Market Structure Creciendo

Market Size

How Many PTA

Demand En constante crecimiento
Market Growth

Rate Mas del 25%
Price/Frequency/Value

Price Variable

Frequency Frecuente y variado
Value En las experiencias

Operating Expenses

Medios y variables

Net Income Margin

mayores al 15%

Volume

Alto

Distribution

Where are you in the value chain?

Competition

Market Structure

Madura pero en constante crecimiento

Number of Direct Competitors

Pocos

Number of Indirect Competitors Varios

Number of Substitutes Varios

Stealth Competitors Probables

Strength of Competitors Debil

Key Success Factors

Relative Positions Fuerte

Vendors

Relative Power Medio

Gross Margins they Control in the value chain |Medio

Government

Regulation Medio-Altos

Taxes Medio-Altos

Global Environment

Customers Accesibles e interesados
Competition Existente-Debil

Vendors Existentes-en constante crecimiento
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Anexo 9.1: Ingresos de la industria pronosticados a principio de afio para el 2020 y el

ajuste por COVID-19.

800 000
711 944
685 065
., 600000
s
3
el
v
- 447 412
S
€ 400 000
=
v
>
2
g
o
=
Ko}
o
o
200 000
0
2019 Original 2020 forecast 2020 restated
Details: Worldwide; 2019 and 2020 © Statista

Anexo 9.2: Pérdidas por region de aerolineas de pasajeros por la pandemia en Billones

de USD.
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-100

SIS
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-200
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Passenger revenue loss in billion U.S. dollars

-300
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-350
Africa Latin America Middle East North America Europe Asia Pacific Industry
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Anexo 9.3: Puestos de trabajo en riesgo por la pandemia causada por el virus COVID-

19 en América Latina.

o

(<))

Number of job losses in millions

N

=]

Best case scenario Baseline scenario Worst case scenario

Details: Central and South America; WTTC; 2020; Estimates © Statista

Anexo 9.4: Cambio en el precio de las acciones de compaiias seleccionadas de la
industria de viajes post Covid-19. (comparacion contra el altimo cierre)

Travel Industry Leads
Worst Crash Since 1987

Change in stock price of selected travel industry
companies on Mar. 12, 2020 (compared to previous close)

Cruise operators

-35.8% Norwegian Cruise Line
-31.8% Royal Carribean Cruises

-31.2% Carnival

Airlines

-24.9% United Airlines

21.0% Delta Air Lines

-17.3% American Airlines

Online booking
companies

-15.2% Expedia

-11.2% Booking Holdings

Source: Yahoo! Finance

@O®G statista %a
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Anexo 10- Crecimiento del mercado de Free-lancers desde 2014 hasta 2019 en Estados

Unidos. https://www-statista-com.eza.udesa.edu.ar/statistics/685468/amount-of-people-

freelancing-us/

58

57.3
57
57 56.7

56

55

Number of people doing freelance work in million

54 53.7,

53
2014 2015 2016 2017 2018 2019

Details: United States; Upwork; Edelman; 2014 to 2019
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Anexo 11- Performance del turismo a escala global en el afio 2018.

International Tourist Arrivals 2018

Asia and the Pacific
A 217 million (+3%) «A 713 million (+6%) A 343 million (+£%)

1.4 billion

International

Tourist Arrivals m Middle East
(Total) )“ A 67million (+7%) A 64million (+10%)

Anexo 12: Numero de pasajeros programados abordados por la industria global de

aerolineas desde 2004 hasta 2021. https://www-statista-

com.eza.udesa.edu.ar/statistics/564717/airline-industry-passenger-traffic-globally/
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Anexo 13.1- Finanzas

Familia Tipo

Promedio de Tiempo

4 Personas
14 Dias

REPARTICION DESTINO CLIENTES

Destino

%

Europa

America del Norte
Oceania

Africa

Asia

Sudamerica
Argentina

38%
15%
5%
7%
8%
15%
12%

Anexo 13.2- Valores de referencia

Total Comisiones USD 1.239,44
| Dolar oficial $70,00|
[Comision en UsD $1.239,44 |

Anexo 13.3.1- Precios Promedio Viaje

Daireaux & Prea

PRECIO DE VIAJE
Destino Precio Promedio | Porecentaje sobre reparticion |Comision (5%)
Europa USD 20.000,00 USD 7.600,00 USD 380,00
America del Norte  USD 14.000,00 USD 2.100,00 USD 105,00
Oceania USD 24.000,00 USD 1.200,00 USD 60,00
Africa USD 24.000,00 USD 1.680,00 USD 84,00
Asia USD 24.000,00 USD 1.920,00 uUSD 96,00
Sudamerica USD 10.000,00 USD 1.500,00 UsD 75,00
Argentina USD 6.000,00 USD 720,00 USD 36,00
Total USD 16.720,00] USD 836,00
Anexo 13.3.2 Precios Promedio Vuelos
PRECIO DE VUELOS
Destino Precio Promedio | Porecentaje sobre reparticion |Comision (2,5%)
Europa USD 8.000,00 USD 3.040,00 uUsD 76,00
America del Norte USD 6.000,00 USD 900,00 USD 22,50
Oceania USD 8.800,00 USD 440,00 UsD 11,00
Africa USD 8.800,00 USD 616,00 UsD 15,40
Asia USD 10.000,00 USD 800,00 UsD 20,00
Sudamerica USD 4.400,00 USD 660,00 UsSD 16,50
Argentina USD 2.000,00 USD 240,00 USD 6,00
Total USD 6.696,00 USD 167,40]

Anexo 13.3.3 Precios Promedio Hoteles
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I
PRECIO DE HOTELES
Destino Precio Promedio | Porecentaje sobre reparticion | Comision (5%)
Europa USD 5.600,00 USD 2.128,00 USD 106,40
America del Norte USD 4.480,00 USD 672,00 USD 33,60
Oceania USD 6.720,00 USD 336,00 USD 16,80
Africa USD 6.720,00 USD 470,40 USD 23,52
Asia USD 4.480,00 USD 358,40 UsD 17,92
Sudamerica USD 2.800,00 USD 420,00 USD 21,00
Argentina USD 2.800,00 USD 336,00 USD 16,80
Total USD 4.720,80 USD 236,04
Anexo 13.4- Etapa “Start-Up”
START UP
COSTOS FIIOS COSTOS VARIABLES
Concepto Unidad Precio Total Concepto Unidad Precio Total
Dominio 1 $5.000,00 $5.000,00 AdWords il $515,46 $515,46
Internet 300M il $257,73 $257,73 Facebook e Instz il $4.500,00 $4.500,00
CcTo il $2.577,32 $2.577,32 Revista Lugares 1 $927,84 $927,84
Programador 2 $1.546,00 $3.092,00
Scouting 5 $1.030,00 $5.150,00
Disefio de marca 1 $2.577,32 $2.577,32
Estudio Juridico il $1.030,93 $1.030,93
Servidores il $515,46 $515,46
TOTAL CF $20.200,76 TOTAL CV $5.943,30
Anexo 13.5- Flujos de Fondo Start-Up
Concepto |Febrero 21 |Marzo 21 |Abril21 Mayo 21 Junio 21 Julio 21 Agosto 21
Costo Total $20.200,76 | $12.623,44 | $12.623,44 $12.623,44 $18.566,74 $18.566,74 $18.566,74
Demanda Estimada 2 5 9
Precio Promedio $ 123944 % 123944|$ 1.23944|$ 123944 S 123944 S 123944|$ 123944
Facturacion Total S S S S - S 247888 |S 6.19720| S 11.154,96
Resultado s/Imp $ (20.200,76)| $ (12.623,44)| $ (12.623,44)] $ (12.623,44)| $ (16.087,86)| $ (12.369,54)| $ (7.411,78)
Resultado Neto $ (20.200,76)| $ (12.623,44)| $ (12.623,44)] $ (12.623,44)| $ (16.087,86)| $ (12.369,54)| $ (7.411,78)
Septiembre 21 |Octubre 21 |Nov. 21 Dic. 21 |Ene. 22 Feb. 22
$18.566,74 $18.566,74 | $18.566,74 | $18.566,74| $18.566,74| $18.566,74
15 22| 30| 39| 49 60|
S 1.239,44 | $ 1.239,44 | $ 1.239,44 ]S 1.239,44 | S 1.23944 | S 1.239,44
S 18.591,60 | $ 27.267,68 | $ 37.183,20 | $ 48.338,16 | $ 60.732,56 | S 74.366,40
S 24,86 | $ 8.700,94 | $ 18.616,46 | $ 29.771,42 | $ 42.165,82 | $ 55.799,66
S 16,16 | $ 5.655,61 | $ 12.100,70 | $ 19.351,42 | $ 27.407,78 | $ 36.269,78

Anexo 13.6- Etapa “On-Going”
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ON-GOING
COSTOS FLIOS COSTOS VARIABLES
Concepto Unidad Precio Total Concepto Unidad Precio Total
Alquiler Oficin 1 $3.000,00  $3.000,00 AdWords 1 $3.000,00 $3.000,00
Internet 30M 1 $250,00 $250,00 Facebook 1 $9.000,00 $9.000,00
cTo 1 $5.000,00  $5.000,00 Revista Lugares 1 $1.500,00 $1.500,00
Programador 6  $1.546,00 $9.276,00 Luz 1 $700,00 $700,00
Scouting 10  $1.030,00 $10.300,00 Agua 1 $200,00 $200,00
Limpieza 1 $1.000,00  $1.000,00 Gas 1 $500,00 $500,00
Estudio Juridic 1 $5.000,00  $5.000,00
Call Center 2 $1.000,00  $2.000,00
Servicio Tecnit 1 $1.500,00 $1.500,00
Contador 1 $2.500,00  $2.500,00
Servidores 2 $500,00 $1.000,00
TOTAL CF $40.826,00 TOTAL CV $13.500,00
Anexo 13.7- Flujos de Fondos “On-Going”
Concepto Marzo 22 Abril 22 Mayo 22 Junio 22 Julio 22 Agosto 22
Costo Total $ 5432600 S 54.326,00 | S 54.326,00 | $ 54.326,00 | S 54.326,00 | $ 54.326,00
Demanda Estimada 75 81 87 96 99
Precio Promedio $ 123944 S 1.23944]S 123944 S 1.23944)$ 123944]S$ 1.23944
Facturacion Total $ 92.958,00 | $ 100.394,64 | $ 107.831,28 | $ 115.267,92 | $ 118.986,24 | $ 122.704,56
Resultado s/lmp S 3863200| S 46.06864 | S 53.505,28 | $ 60.941,92 | S 64.660,24 | S 68.378,56
Resultado Neto $ 25.110,80 | S 29.94462 | S 34.778,43| $ 39.612,25| $ 42.029,16 | S 44.446,06
Septiembre 22 |Octubre 22 |Nov. 22 Dic. 22 Ene. 23 Feb. 23
$ 54.326,00 | $ 54.326,00 | $ 54.326,00 | $ 54.326,00 | $ 54.326,00 | $ 54.326,00
100 105 120 125 140 150
$ 123944 | $ 123944 |$ 123944 |$ 1.23944)$ 123944|$ 1.239,44
$  123.944,00 | $ 130.141,20 | $ 148.732,80 | $ 154.930,00 | $ 173.521,60 | $ 185.916,00
$ 69.618,00 | $ 75.815,20 | $ 94.406,80 | $ 100.604,00 | $ 119.195,60 | $ 131.590,00
$ 45.251,70 | $ 49.279,88 | $ 61.364,42 | $ 65.392,60 | $ 77.477,14 | $ 85.533,50
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