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Resumen ejecutivo
Objetivo

En la era digital en la que vivimos, los viajes se han convertido en una de las principales
formas de experimentar nuevas culturas, conocer diferentes lugares y disfrutar de la vida. Sin
embargo, muchas veces la organizacién de un viaje puede ser una tarea ardua y complicada.
Desde la reserva de vuelos y hoteles hasta la obtencion de visas, seguros de viaje y permisos,
los turistas se enfrentan un sinfin de documentos y tramites que pueden resultar abrumadores
y estresantes. Ni que mencionar de las cuantiosas modificaciones a las normativas de viaje y
estadias en paises durante y post Covid-19. Algunos de los cambios que comunmente se
implementaron durante la pandemia fueron restricciones de viajes, prohibiciones de entrada
de viajeros de ciertos paises o regiones, requisitos de pruebas de COVID-19 (hisopados,

libretas de vacunacion) y cuarentenas obligatorias, entre otros.

Estas constantes modificaciones en las normativas de viaje han generado confusion y
preocupaciéon entre los turistas, dificultando aun mas la planificacién y organizaciéon de los

viajes.

Reflexionando sobre esto surge nuestro proyecto de negocio TripAll, el cual profundizaremos

y detallaremos a lo largo de todo el trabajo final.

Metodologia de investigacion

Para llevar a cabo el analisis en este trabajo, se llevaron a cabo investigaciones cualitativas
en la industria de turismo en linea, tanto en el mercado mexicano como a nivel internacional,
y se realizaron andlisis de los competidores, el comportamiento de los usuarios y las
tendencias del mercado que impactan en esta industria. Para recopilar datos estadisticos y
cuantitativos especificos sobre los medios en linea, se consultaron diversas fuentes,
incluyendo instituciones especializadas y oficiales como Organizacion Mundial del Turismo
(OMT), Banco Interamericano de Desarrollo (BID), Consejo Mundial de Viajes y Turismo
(WTTC), IAB México, Asociacion Mexicana de Venta Online (AMVO) y Asociacion Mexicana
de Agencias de Viajes (AMAV)



Con el fin de obtener un analisis mas detallado sobre los consumidores, se realizaron
encuestas a un grupo de 150 personas que fueron elegidas de acuerdo con las caracteristicas
definidas para los usuarios de plataforma, clientes B2C. De las 150 encuestas enviadas, 117
personas respondieron a las encuestas. Los datos y conclusiones obtenidos a partir de estas

respuestas son representativos de este segmento particular de clientes

Ademas de las encuestas a viajeros y turistas mexicanos (cuyos resultados se podran
consultar en el Anexo 5) pudimos entrevistar a personas que trabajan en agencias de turismo
y empresas que ofrecen productos para los turistas (Tije Travel, Visa y Swan Turismo). Esta
metodologia nos permitid profundizar nuestro estudio y analisis para desarrollar nuestra

propuesta de valor.

Ademas, utilizamos herramientas de analisis de negocios como el Business Model Canvas y
el Andlisis de Fuerzas Competitivas de Porter, y también obtuvimos informacion de diversas

fuentes relacionadas con la industria.

|dentificacion de la necesidad

Iniciamos una investigacién y dicho analisis nos ayudé a comprobar que existe un punto de
dolor, una demanda insatisfecha, de un segmento de usuarios en México; y que el clasico
modelo de gestidn de viajes en el cual el viajero tiene que ocuparse de la organizacion, de
mantenerse informado y actualizado sobre cambios de reservas, documentacion, y hacer toda
la coordinacion y planificacion manualmente, viene mostrando deficiencias. Segun los datos
de las 117 encuestas realizadas, nuestro negocio resuelve las siguientes necesidades y

problemas con los que actualmente se encuentran los viajeros:

- Unificar la informacién de viaje que actualmente se obtiene de multiples canales y
medios en un solo lugar.

- Accesibilidad a la informacion (depender de conexion a Internet)

- Desorganizacion y falta de unificacion de la informacion del viaje en un sélo lugar

- Organizar y compartir informacion del viaje.

- Control de gastos y presupuesto del viaje.

Los viajeros buscan informacion accesible, confiable y actualizada sobre sus destinos y
documentos de viaje. Asi como también poder contar con toda la informacion y

documentacion de viaje en un solo lugar. Segun los datos que arrojan las encuestas al 88%



le proporcionaria tranquilidad y seguridad poder acceder a toda la documentacién e

informacion de viaje en un solo lugar ya que lo gestionan a través de diferentes proveedores.

Asimismo, el 70% de los encuestados confirmé que la documentacion e informaciéon de sus
viajes la lleva de forma digital principalmente a través de las aplicaciones o plataformas
propias de cada proveedor en donde gestiona la compra o reserva, y luego entre emails,
carpetas de imagenes en sus dispositivos moviles y aplicaciones de mensajeria instantanea

como Whatsapp o Telegram.

El propdsito del trabajo es proporcionar una descripcién y analisis de la industria del turismo
online, incluyendo las tendencias actuales, futuras y los comportamientos de los
consumidores en la planificacion y coordinacion de sus viajes. Se realizo una evaluacion del
tamafo del mercado a nivel global, regional y local (principalmente en el mercado mexicano,
y de Latinoamérica) con el objetivo de identificar necesidades insatisfechas que puedan ser

abordadas por nuestro proyecto de negocio llamado "TripAll”.

Tenemos el desafio y una oportunidad Unica de proporcionar una solucién diferencial a través
de la generacion de un ecosistema y plataforma que permita planificar, gestionar y almacenar
toda la documentacion e informacion de los viajes en un solo lugar, garantizando una facil
accesibilidad y experiencia de los usuarios, siendo este un valor agregado que responde a

las necesidades manifestadas y relevadas por los viajeros actuales.

Es por ello, que, TripAll es una solucién completa para ayudar a las personas y empresas a:
planificar organizar, almacenar y compartir la informacion y documentacién de viajes, sin

importar el origen de la misma, en un solo lugar.

Descripcion del negocio

Tripall es una plataforma que nace a partir de la validacién de puntos de dolor y necesidades
expresadas por los turistas y viajeros y que les permitira gestionar todos los aspectos de sus
viajes en un solo lugar. La aplicacion permite a los usuarios planificar y organizar sus viajes,
recibiendo itinerarios detallados que incluyen informacién sobre vuelos, alojamiento,

transporte y destinos.

Desde el momento en que sale de su casa hasta el momento en que regresa TripAll actuara

como un asistente personal de viaje, recordando los horarios, las actualizaciones y



modificaciones, direcciones, reservas de los servicios contratados, boarding pass, todo lo que

debe tener en cuenta mientras viaja.

La mayoria de las personas entrevistadas y encuestadas han experimentado los nervios, el
estrés y angustia al momento de tener que encontrar un numero de vuelo entre miles de
correos electrénicos, mientras intentan llegar al vuelo a tiempo. Para las personas, hacer clic
en varias aplicaciones y rebuscar en los correos electronicos para encontrar la informacion
de viaje que necesitan ya no sera necesario ni creara un problema. TripAll se basa en un
conjunto de reglas que forman parte de su tecnologia de analisis automatizado para capturar
los datos relevantes vinculados a la informacion de su viaje, extrayendo los horarios de los
vuelos o detalles de informacion de alojamiento y los organiza al instante en un itinerario facil

de leer y visualizar asegurando una rapida accesibilidad. .

Los viajeros solo tienen que compartir con TripAll los archivos de sus viajes y se sincronizara
automaticamente la informacién y detalles de sus viajes generando un itinerario unico que
combina todos sus planes de viaje, mapas, restaurantes, recomendaciones y la posibilidad

de interactuar con viajeros que coincidan en el mismo destino.

Con TripAll, es facil compartir y colaborar en los viajes con amigos, familiares y colegas
utilizando las redes sociales y los Grupos de Interés. Se puede acceder a los itinerarios de
TripAll, desde cualquier dispositivo (ya sea teléfono inteligente, tablet o computadora de
escritorio) en cualquier momento. Segun las encuestas realizadas 41 mexicanos sefialaron
que a la hora de organizar o coordinar su viaje lo hacen a través de notebook o computadora
de escritorio. Mientras que las 76 personas restantes del total de la poblacién encuestas lo

hace a través de su teléfono celular o smartphone.

En cuanto a la funcionalidad de la aplicacién, Tripall cuenta con una serie de funcionalidades
clave que incluyen desde la posibilidad de importar automaticamente informacion de la
reserva de confirmacion desde el archivo o documento que usuario comparta, la posibilidad
de compartir planes de viaje con amigos, familia y compafieros de trabajo, y notificaciones en

tiempo real con actualizaciones de viaje en caso de cambios en la programacion.

Oftra caracteristica importante de Tripall es la capacidad de sincronizarse con otros servicios,
como calendarios y aplicaciones de navegacion, lo que facilita la integracion de la aplicacion

en la vida diaria de los usuarios.

En términos de modelo de negocio y monetizacion, TripAll ofrece una version gratuita que

cubre los aspectos basicos de la planificacion de viajes como por ejemplo informacién de



reservas, vuelos, detalles sobre condiciones y documentacion necesaria para ingresar a
determinados destinos, compartir informacion e itinerarios de viaje con otras personas. Ofrece
también, una versién paga que incluye las mismas funciones que la version gratuita,
adicionando funciones como, alertas de cambio de vuelo y llevar un control del presupuesto
y gastos, almacenamiento ilimitado de documentos, informacion de viaje y contenido
multimedia (videos y fotos), posibilidad de acceder a la informacion sin necesidad de conexion

y la posibilidad de que sea libre de publicidades y anuncios.

Otra de las fuentes de ingreso de Tripall, es a través de la realizacion de acuerdos comerciales
y servicios de publicidad a empresas asociadas en la industria de viajes. A modo de ejemplo,
si una persona esta planificando y coordinando un viaje a Cancun, tanto las empresas que
ofrecen traslados hasta y en dicho destino (Aerolineas, empresas de transportes), como
también hoteles y aquellas empresas que ofrezcan servicios de alojamiento y actividades
turisticas podran destinar sus anuncios de forma directa a través de nuestra plataforma, la

cual trabajara enfocada a la segmentacion de la audiencia y target al que desean dirigirse.

Por otro lado, brindaremos servicios de uso de licencia de la plataforma a agencias de viaje,
para que puedan extenderle acceso y creacion de usuarios a sus propios clientes, de manera
que les permita compartir de forma agil, organizada, da facil acceso e inmediata toda la
informacion y documentacién relativa a los viajes que gestionen y coordinen. A través de las
entrevistas que mantuvimos con ejecutivos de Tije Travels y Swan Turismo, las agencias no
cuentan hoy con ninguna aplicacion o plataforma que les permita compartir y modificar en
tiempo real (en caso de que sea necesario) la documentacién e informacion de los viajes de
sus clientes. Actualmente lo realizan a través del envio de correos electronicos con las

confirmaciones y novedades.

En resumen, TripAll es una plataforma esencial para los viajeros frecuentes y ocasionales,
que les permite consolidar sus planes de viaje en un solo lugar y proporcionar una experiencia
mas sencilla y sin problemas durante todo el proceso. Y también, es una plataforma aliada
para las empresas del sector, ya sea para brindarles un servicio diferencial a sus clientes,
como para ayudarlas estratégicamente a aumentar sus ventas y alcance entre los turistas y

su audiencia objetivo.

Descripcion del sector

La industria del turismo online y las diferentes aplicaciones de las empresas del sector han

experimentado un crecimiento exponencial en los ultimos afios, impulsado por el aumento del



acceso a Internet y la facilidad de acceso a dispositivos moviles. En esencia, estas
plataformas en linea permiten a los usuarios planificar, reservar y gestionar sus viajes de

manera conveniente y eficiente.

La competencia dentro de la industria del turismo online es feroz, y las principales plataformas
deben ofrecer constantemente nuevas caracteristicas y funciones para atraer a los usuarios.
Esto ha llevado a una gran cantidad de innovacion, como la integracion de inteligencia artificial

y la tecnologia de realidad virtual para ofrecer experiencias mas personalizadas y atractivas.

Es importante destacar que la pandemia de COVID-19 ha tenido un gran impacto en la
industria del turismo y los viajes en linea. Muchas empresas han tenido que adaptarse
rapidamente a las restricciones de viaje y las nuevas demandas de los comportamientos de

los consumidores.

Segun un informe de la Organizacion Mundial del Turismo’, en 2019 se registraron mas de
1.500 millones de llegadas de turistas internacionales, lo que representa un aumento del 4%
con respecto al afio anterior. Muchas de estas reservas y transacciones de viajes se realizaron

a través de plataformas en linea.

En 2020, la pandemia de COVID-19 afect6 gravemente a la industria del turismo, lo que

provocé una disminucion significativa en el numero de reservas y transacciones online.

Una encuesta realizada por Skift Research?, el 53% de los viajeros utiliza aplicaciones mdviles
para reservar alojamiento, mientras que el 40% lo hace para buscar vuelos. Esto demuestra

la importancia de las aplicaciones maviles en la industria del turismo online.

Segun un informe de Allied Market Research?, se espera que el mercado global de viajes en
linea alcance los 1,1 billones de délares en 2022, lo que representa una tasa compuesta de

crecimiento anual del 10,4% desde 2016.

La industria del turismo online y las aplicaciones de viajes han revolucionado la forma en que
las personas planifican y disfrutan de sus viajes. Con la continua innovacion y adaptacion a
las nuevas demandas, se espera que la industria siga creciendo en el futuro y bajo estas

estadisticas TripAll tiene que ser un jugador importante en la industria, en especial en México,

" Informe de la Organizacion Mundial del Turismo sobre las llegadas de turistas internacionales en 2019:
https://www.unwto.org/news/international-tourist-arrivals-reach-1-5-billion-2019-strongest-returns-in-10-years

2 Informe de Skift Research sobre el uso de aplicaciones maviles en la industria del turismo:
https://research.skift.com/report/skift-research-mobile-apps-and-travel-in-2018/

3 Informe de Allied Market Research sobre el mercado global de viajes en linea: https://www.alliedmarketresearch.com/online-
travel-market



Argentina y la region latinoamericana, pudiendo integrar y reunir todos los aspectos del viaje
en un solo lugar, incluyendo reservas de vuelos, hoteles, alquiler de autos, entre otros a través
de:

- La automatizacion de la documentacion del viaje (confirmaciones de reservas,
detalles de vuelos, reservas de hoteles y alquiler de autos).

- Personalizacion de la experiencia, permitiendo a los usuarios personalizar su
experiencia de viaje de acuerdo con sus necesidades y preferencias. La plataforma
ofrece opciones para personalizar sus viajes e itinerarios como recomendaciones y
sugerencias de acuerdo con el perfil y caracteristicas de cada usuario, la posibilidad

de agregar notas, eventos, y compartir planes con amigos y familiares.

- Accesibilidad desde multiples dispositivos incluyendo teléfonos inteligentes, tablets y
computadoras. Los usuarios pueden acceder a su informacion de viaje en cualquier

momento y lugar.

Descripcion del mercado

Para efectuar un examen minucioso del negocio es imprescindible cuantificar la magnitud del

mercado y entender la evolucion de este a nivel global, regional y nacional (México)

Mercado global

El mercado global del turismo esta compuesto por miles de millones de personas y juega un
papel fundamental en el crecimiento econémico y la generacién de empleo. En 2022, hubo
1.500 millones de llegadas de turistas internacionales en todo el mundo, y se espera que esta
cifra aumente a 1.800 millones para 2023. El valor estimado del mercado global del turismo
en USD se estimé en 2,29 billones de ddlares en 2022, y se proyecta que crezca a 2,6 billones
de ddlares para 2023.

Los 10 principales paises en términos de llegadas de turistas internacionales en 2022 fueron:

Francia

Espana
Estados Unidos
China

Italia

o 0N~



Turquia
México
Alemania
Reino Unido
0. Tailandia
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Los 10 principales paises en términos de ingresos turisticos en USD en 2022 fueron:

Estados Unidos
Espafa
Francia

China

Italia

Reino Unido
Alemania
Japon

Canada
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0. México

En 2022, la industria turistica alcanzo los siguientes resultados*:

- El sector de Viajes y Turismo contribuyé con un 7.6% al PBI global, un aumento del
22% con respecto a 2021 y solo un 23% por debajo de los niveles de 2019.

- En 2022, se crearon 22 millones de nuevos empleos, lo que representa un aumento
del 7.9% con respecto a 2021, y solo un 11.4% por debajo de 2019.

- El gasto de los turistas nacionales aumenté un 20.4% en 2022, solo un 14.1% por
debajo de 2019.

- El gasto de los turistas internacionales aumenté un 81.9% en 2022, pero aun se

encuentra un 40.4% por debajo de las cifras de 2019.

Se espera que el mercado global del turismo contintie creciendo en los proximos afos. Este

crecimiento estara impulsado por diversos factores, incluyendo:

- El aumento de los ingresos y los ingresos disponibles en los mercados emergentes.
- La creciente urbanizacion.

- El envejecimiento de la poblacion.

4 https://wttc.org/research/economic-impact
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- El crecimiento de los viajes de larga distancia.
- El surgimiento de tecnologias digitales.
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Mercado Regional

El mercado regional del turismo en Latinoamérica y América del Sur es un sector en
crecimiento en la economia de la region. En 2019, la regién recibié mas de 109 millones de
turistas internacionales, lo que representa un aumento del 4% con respecto al afio anterior.

Los turistas internacionales representaron un gasto total de USD 102 mil millones en la region.

El mercado del turismo en América del Sur y Latinoamérica es una industria en constante
crecimiento y ha experimentado un aumento en los ultimos afos. Algunos datos relevantes

del mercado regional que confirman esto se presentan a continuacion:

5 https://wttc.org/Portals/0/Documents/EIR/EIR%202023/EIR2023-Infographic-Maps-2022.png
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Segun el Consejo Mundial de Viajes y Turismo (WTTC, por sus siglas en inglés), el turismo

contribuyé con el 8,2% del PIB de América Latina en 2019.°

En 2019, América del Sur recibi6 mas de 37 millones de turistas internacionales, lo que

representa un aumento del 3,4% en comparacién con el afio anterior’.

En términos de ingresos por turismo, Brasil también lidera la region con un total de USD 5,9
mil millones en 2019. Argentina ocupa el segundo lugar con USD 5,8 mil millones, seguido de

México con USD 5,3 mil millones.

El turismo en América Latina también esta impulsando la creaciéon de empleo. Segun el
WTTCS?, en 2019, la industria turistica generé6 mas de 17 millones de empleos directos e

indirectos en la regién.

El turismo en América Latina ha experimentado una disminucion significativa en 2020 debido
a la pandemia de COVID-19. Segun el Banco Interamericano de Desarrollo (BID)®, la region

perdiod alrededor de USD 230 mil millones en ingresos por turismo en 2020.

A medida que la pandemia se controla en la region y en todo el mundo en 2022, el sector de
viajes y turismo de Latinoamérica contribuyé con 302,6 mil millones de délares a la
economia regional, solo un 4,1% por debajo del nivel de 2019. Asimismo, durante el afio
pasado, el sector empleo a casi 16,4 millones de personas en toda la region, un aumento
de 17,7% con respecto al afio anterior. El organismo pronostica que el sector recuperara
en su totalidad los empleos perdidos durante la pandemia para fines de este afio con mas de

17 millones de vacantes ocupadas en el sector.

Mercado Local

El turismo es uno de los sectores mas importantes de la economia mexicana, contribuyendo
significativamente al PIB del pais. México es un destino turistico popular tanto para viajeros
nacionales como internacionales debido a su rica cultura, playas, gastronomia, historia y

belleza natural.

6 Expansién. (17 de mayo de 2019). "El turismo es clave en América Latina y su crecimiento aun no ha tocado techo".
https://www.expansion.com/latinoamerica/2019/05/17/5cdf4c4e468aeb6a628b456f.html

7 Organizaciéon Mundial del Turismo (OMT), 2020. (Fuente: https://www.e-unwto.org/doi/pdf/10.18111/9789284421152

8 América Economia, 27 de febrero de 2020. (Fuente: https://www.americaeconomia.com/economia-mercados/turismo-en-
latinoamerica-una-industria-que-genera-empleo-y-aporta-al-pib

9 Banco Interamericano de Desarrollo (BID), 2021. (Fuente:

https://publications.iadb.org/publications/spanish/document/COVID-19-y-el-turismo-en-America-Latina-y-el-Caribe-impactos-y-
recomendaciones.pdf)
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El turismo en México es una industria que ha tenido un crecimiento constante en las ultimas
décadas y es uno de los principales generadores de divisas para el pais. En 2019, antes de
la pandemia de COVID-19, el turismo contribuyé con el 8,7% del PIB de México y generé mas
de 4 millones de empleos directos e indirectos, lo que representa una contribucion significativa
a la economia nacional. Ademas, México fue el séptimo destino turistico mas visitado en el

mundo en 2019, con 45 millones de visitantes internacionales.

México es un destino turistico popular y muchas personas viajan desde México al extranjero
para vacacionar o por motivos de negocios. Antes de la pandemia de COVID-19, en 2019,
segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) de México, se

registraron mas de 24 millones de salidas internacionales desde México.

El mercado de turismo ha experimentado un crecimiento constante en las ultimas décadas,
con una tasa anual compuesta del 5.5% entre 2010 y 2019. Durante el mismo periodo, México
recibié mas de 40 millones de visitantes internacionales y generé $23,600 millones de ddlares

en ingresos por turismo.

En 2022, la contribucion al PIB del sector de Viajes y Turismo de México experimenté un
crecimiento del 23% en comparacion con el ano anterior, alcanzando casi 215 mil millones
de dolares. Esto represent6 el 14,7% de la economia mexicana, apenas un 2,1% por debajo
de las cifras reportadas en 2019." Este sector fue responsable de casi siete millones de

empleos, lo que equivale al 12,2% del total de puestos de trabajo en el pais.

Es importante destacar que, en el 2022, la llegada de viajeros internacionales aumenté,
generando un impacto econémico de 29,4 mil millones de ddélares. Esto representa un

incremento del 31,2% en comparacion con 2021, y solo un 1,1% por debajo de 2019.

Por otro lado, los viajeros nacionales representaron un gasto de 163,8 mil millones de
ddlares, lo que significa un aumento del 22,2% en comparacion con las cifras de 2021, y tan

solo un 0,2% menos que en 2019.

Julia Simpson, Presidenta y CEO del WTTC, destacé: "El sector de Viajes y Turismo de
México esta experimentando una recuperacion, demostrando una gran preferencia por parte

de los viajeros de todo el mundo para visitar y explorar todo lo que el pais tiene para ofrecer”.

10 Anuario Estadistico de Turismo en México 2020 publicado por la Secretaria de Turismo de México:
https://www.datatur.sectur.gob.mx/Documentos/Anuario_Estadistico 2020.pdf
"https://wttc.org/Portals/0/Documents/Press%20Releases/el-sector-de-viajes-y-turismo-de-mexico-se-aproxima-a-su-
recuperacion-total-de-este-a%C3%B10.pdf?ver=8a-LxaXhcweiXtMeZYtCtg%3d%3d
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https://www.datatur.sectur.gob.mx/Documentos/Anuario_Estadistico_2020.pdf
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Ademas, anadio: "En los proximos 10 afios, se espera que el sector genere casi dos millones
de nuevos empleos en México, representando uno de cada siete puestos de trabajo en el

pais".

Por otro lado, el "Informe de Inversion Publicitaria en México 2020" de IAB México, la industria
turistica en general fue uno de los principales sectores que invirti6 en publicidad digital en

México durante el afio 2020, con un 10% del total de la inversién publicitaria digital en el pais.

Ademas, la Asociacion Mexicana de Agencias de Viajes (AMAV) sefala que las agencias de
viajes en México han invertido en publicidad y promocion en diversos medios, incluyendo
television, radio, prensa, publicidad exterior y medios digitales, como las redes sociales y los

motores de busqueda en linea.

En este contexto, la implementacion de nuevas tecnologias puede desempefiar un papel
importante en la recuperacion y la transformacion de la industria de viajes. La documentacion
digital, por ejemplo, puede reducir los requisitos fisicos y los tiempos de procesamiento, y
mejorar la eficiencia y la seguridad en los procesos de documentacion de viajes. Esta es una

tendencia que se espera siga creciendo en el futuro cercano.

El turismo en México viene experimentando un crecimiento constante y es uno de los mas
importantes a nivel mundial. Se puede dividir en dos categorias: el turismo emisivo y el turismo
receptivo. El turismo emisivo se refiere a los ciudadanos mexicanos que viajan al extranjero,

mientras que el turismo receptivo se refiere a los visitantes extranjeros que viajan a México.

Analizaremos el tamano de cada uno de estos mercados turisticos en México:

En cuanto al turismo emisivo, se puede decir que es un mercado en constante crecimiento,
ya que cada vez son mas los mexicanos que viajan al extranjero. Segun datos del Banco de
México, en 2019 los mexicanos realizaron 10.5 millones de viajes internacionales, lo que
representd un aumento del 5.38% con respecto al afio anterior. Los destinos mas populares
para los mexicanos son Estados Unidos, Canada, Espafa, Francia, Reino Unido y Cuba.

Ademas, los mexicanos suelen viajar principalmente por motivos de ocio y negocios.

En el 2021, los visitantes de México al exterior ascendieron a 32.8 millones, cifra menor en

un -8.9% al volumen observado en 2020. En tanto que los excursionistas al exterior
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representaron el 64,8% del total de visitantes, los turistas internacionales se ubicaron en un

35,2% del total de visitantes al exterior en 2021.2

Visitantes internacionales de México al exterior

2016

19,067

2017

(Miles de personas)

2018

m Turistas

2019

7,345
2020

m Excursionistas

2021

PRINCIPALES DESTINOS EN EL MUNDO EN FUNCION DE LA LLEGADA DE TURISTAS

2015 2016 2017 2018 2019 2020 p/ 2021 p/
Pais MiIIoEnes Pais Millones de Pais Millones de Pais Millones de  Pais Millones de Pais Millones de Pais Millones de
Posicion Turistas Turistas Turistas Turistas Turistas Turistas Turistas
Total Mundial 1.195 Total Mundial 1.239 Total Mundial 1.347 Total Mundial 1.408 Total Mundial 1.466 Total Mundial 409 Total Mundial 446
1 Francia 845 Francia 82,7 Francia 86,9 Francia 89,4 Francia 90,9 Francia 417 Francia 48.4
2 Estados Unidos 775 Estados Unidos 759 Espafia 819 Espafia 82,6 Espafia 83.5 ltalia 252 México 31,9
3 Espafia 68.5 Espafia 75.3 Estados Unidos 77,2 Estados Unidos 79,7 Estados Unidos 79.4 México 243 Espafia 3.2
4 China 56.9 China 59.3 China 60,7 China 62,9 China 657 Estados Unidos 19.2 Turquia 209
8 ltalia 50.7 ltalia 524 ltalia 58.3 lialia 616 ltalia 64.5 Espafia 18.9 ltalia 269
6 Turquia 39.5 Reino Unido 35.8 Reino Unido 39.6 Turquia 45.8 Turquia 51,2 Turquia 15,9 Estados Unidos 221
7 Alemania 35.0 Alemania 356 Meéxico 39,3 Meéxico 41,3 Meéxico 45,0 Austria 15.1 Grecia 147
8 Reino Unido 34.4 México 35,1 Turquia 376 Alemania 38,9 Tailandia 39.8 Alemania 124 Austria 12,7
9 México 32,1 Tailandia 326 Alemania 375 Reino Unido 387 Alemania 396 Reino Unido 10.7 Alemania 1.7
10 Tallandia 299 Turquia 303 Tailandia 356 Tallandia 38,2 Reino Unido 39.4 Polonia 8.4 Coacia 106

En cuanto al turismo receptivo, México se ha consolidado como uno de los destinos turisticos

mas importantes de América Latina y el mundo. Segun datos de la Secretaria de Turismo de

México (SECTUR), en 2019 México recibid 45.1 millones de visitantes internacionales, lo que

representa un aumento del 9.2% con respecto al afio anterior. Los principales mercados

emisores de turistas fueron Estados Unidos, Canada, Reino Unido, Argentina, Colombia y

Brasil. Los destinos mas populares para los turistas extranjeros son Cancun, la Ciudad de

México, Los Cabos y Puerto Vallarta.

12

https://www.datatur.sectur.gob.mx/SitePages/CompendioEstadistico.aspx
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Sin embargo, el mercado de turismo también enfrenta desafios importantes, como la baja
calidad en la atencion al cliente, la falta de infraestructura turistica adecuada en algunas areas
y la inseguridad en ciertas partes del pais. Ademas, la pandemia COVID-19 ha afectado
significativamente al turismo en México, con una caida en las llegadas internacionales del

41.5% en 2020, segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI)'.

Segun datos oficiales de la OMT con la llegada de 31.860.000 (treinta y un millones
ochocientos sesenta y mil) turistas internacionales a México en 2021, se posicion6 en el

segundo lugar de la clasificacion mundial, solo por debajo de Francia y superando a Espana.

Ranking mundial OMT de paises por llegadas de turistas 2021

Variacién

Turistas (Miles)

1 1 ] Francia 41700 48,400 16.1%
2 5 3 Espana 18,933 31181 64.7%
6 6 4 Turquia 15,894 29925 883%
5 2 5 Italia 25190 26,888 6.7%
3 4 6 Estados Unidos 19,212 22000 150%
13 13 7 Grecia 7374 14,705 99.4%
M 7 8 Austria 15,091 12728 -157%
9 8 5 Alemania 12,449 1,688 -6.1%
27 21 10 Croacia 5,545 10641  919%
Fusnte: Barometro OMT ge Turismno Imtemacional, Vol 20, Mo, 5, septiermnbre de 2022

En 2021, México se posiciond en la 92 posicion a nivel mundial por ingreso de divisas de
visitantes internacionales, al sumar 19.765.00 millones de doélares en divisas.' El gasto total
que realizaron los turistas internacionales representa un 79,8% mas que en el 2020 y un

19,6% menos que lo que se registré en 2019.

Los visitantes internacionales que ingresaron a México dejaron en su visita 19.765.400
millones de ddlares. De este monto, 81,9% fue por quienes ingresaron por via area, 17,4%

por quienes llegaron via terrestre y el 0,6% por las personas que llegaron en cruceros.

13 https://www.inegi.org.mx/contenidos/saladeprensa/boletines/2021/TurismoMensual04/TurismoMensual04.pdf
14 https://www.datatur.sectur.gob.mx/SitePages/CompendioEstadistico.aspx
15 https://www.inegi.org.mx/contenidos/saladeprensa/aproposito/2022/EAP_TURISMO_22.pdf
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Grafica 5

VISITANTES Y TURISTAS INTERNACIONALES QUE INGRESARON AL PAIS
(Millones de entradas)
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Fuente: INEGI. Encuestas de Viajeros Internacionales

Ranking mundial OMT de paises por ingreso de divisas 2021

Ingreso de Divisas

- : Variacion
(Millones de Délares)

2021
1 1 1 Estados Unidos 72,481 70215 -31%
3 2 2 Francia 32564 40,802 21.0%
2 8 3 Espana 18507 34541 802%
n 4 4 Emiratos Arabes Unidos 24615 34,445  399%
6 6 5 Italia 19,797 25151 227%
5 7 6 Reino Unido 18914 22699 N9%
9 5 7 Alemania 22103 224 -28%
14 16 8 Turquia 10220 20827 1038%
9 México
8 3 10 Australia 25820 16988| -39.7%
Fuente: Bardmetro OMT de Turismo Internacional, Viol. 20, No. 5, septiembre de 2022

Los principales mercados emisores de turistas en el primer trimestre de 2021 fueron los
Estados Unidos, con un total de 3.3 millones de visitantes; seguido por Canada, con 575,000
visitantes; y Argentina, con 227,000 visitantes. A pesar de la disminucidon en el numero de

turistas, el turismo sigue siendo una actividad importante para la economia mexicana.

Por otro lado, segun DENUE (Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas)
20228, se registraron 8427 Agencias de Viajes y Servicios de Reservaciones en México. Las

agencias de viajes en México tienen un impacto significativo en la economia y la industria del

16 https://datamexico.org/es/profile/industry/travel-arrangement-and-reservation-
services#:~:text=Seg%C3%BAn%20DENUE%202022%2C%20Agencias%20de,)%20y%20Guanajuato%20(643).
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turismo. Brindan una variedad de servicios que facilitan los viajes para las personas,
incluyendo la reserva de vuelos, hoteles y tours. También ofrecen asesoria y servicios de

planificacion de viajes.

Considerando los tamafos en relacion con la estructura de las agencias de viaje por la
cantidad de empleados que tienen, podriamos decir que actualmente México cuenta con 145

agencias de viaje grandes (de mas de 51 empleados)'’

A

L) [ ]
(2022) (2022) (2022) (2022)
/7,603 619 9 o4
CANTIDAD DE EMPLEADOS: 0-10 CANTIDAD DE EMPLEADOS: 11-50 CANTIDAD DE EMPLEADOS: 51-100 CANTIDAD DE EMPLEADOS: 101+

Como sefialamos anteriormente, el impacto de las agencias de viajes en la economia
mexicana se establece a través de la generacién de ingresos para la industria del turismo. En
2019, las agencias de viajes en México generaron aproximadamente 10 mil millones de
ddlares en ingresos'®. Estos ingresos respaldan empleos en la industria del turismo, asi como
en otras industrias que se benefician del turismo (hoteles, transporte, comercios, etc.)
ayudando a distribuir los ingresos del turismo en todo el pais y en diferentes industrias.
Ademas, ayudan a promover a México como destino turistico. Lo hacen proporcionando
informacion sobre las atracciones turisticas de México, asi como ofreciendo paquetes de viaje

que facilitan la visita a México.

17 https://datamexico.org/es/profile/industry/travel-arrangement-and-reservation-
services#:~:text=Seg%C3%BAn%20DENUE%202022%2C%20Agencias%20de,)%20y%20Guanajuato%20(643).

18 https://s3.amazonaws.com/tourism-economics/craft/ Google_Mexico_Final_Small.pdf
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Principales conclusiones

En el primer trimestre de 2022 el PBI turistico crecié un 21,8% con respecto al mismo
trimestre del afio anterior. EI consumo turistico interior registré un aumento del 25,2% en

comparacion al mismo trimestre de 2021."°

Grafica 7

INDICES DE VOLUMEN Fisico DEL PIB TURISTICO TRIMESTRAL

(Cifras originales)
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Fuente: INEGI. Sistema de Cuentas Nacionales de México. Indicadores Trimestrales de la Actividad Turistica. ITAT. Afio base
2013. Primer trimestre 2022

Después de examinar el sector de viajes online y su tendencia de crecimiento en los proximos
afios, se ha identificado una necesidad insatisfecha en el mercado en relacion con las
soluciones actuales ofrecidas por los diversos actores para los turistas. Las encuestas
realizadas indican que los turistas y viajeros consideran que una aplicacién que integre todos

los aspectos relacionados con sus viajes seria un valor agregado muy significativo.

TripAll ofrece una solucién distintiva mediante un sistema que facilite la organizaciéon, manejo
y registro de viajes, lo cual representa un beneficio anadido que satisface las necesidades
expresadas por los viajeros en la actualidad y que aportara en la promocion y comercializacion
turistica de México en el extranjero y su posicionamiento como destino turistico. Esto se da a
través de nuestra solucion tecnolégica a los viajeros para facilitar la planificacion y
organizacion de sus viajes, como también el acceso a diferentes opciones durante su estadia

a través de la publicidad de anunciantes locales.

19 https://www.inegi.org.mx/contenidos/saladeprensa/aproposito/2022/EAP_TURISMO 22.pdf
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Tamano del Mercado Potencial (TAM, SAM, SOM)

Con relacién a esto hay tres mediciones fundamentales. En primer lugar, el TAM (Total
Adressable Market) tamano total del mercado en términos de ingresos potenciales que se
podrian alcanzar si se captura el 100% del mercado objetivo. En ese caso consideraremos a
la totalidad de turistas mexicanos independientemente realicen turismo interno o
internacional. Esto arroja un valor de 113.5 millones segun informacion proporcionada por los
Gobiernos y Oficinas Estatales de Turismo, el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia
(INEGI)y la Secretaria de Turismo Federal. A fin de comprender mejor el impacto demografico
de esta cifra, vamos a aplicar las caracteristicas de la poblacion mexicana en términos de

estructura por edad y sexo.

Segun los datos demograficos, los hombres y mujeres entre 20 y 69 afios representan
aproximadamente el 60.3% de la poblacion total en México?°. Tomando este porcentaje como

referencia, podemos definir nuestro Total de Mercado Disponible (TAM) para el analisis.

Aplicando el 60.3% a la cifra de viajeros, obtenemos un TAM de aproximadamente 68.5

millones de viajeros en la franja de edad de 20 a 69 afios.

En segundo lugar, el SAM (Serviceable Available Market) representa la porcién del TAM
que se puede alcanzar de manera realista, considerando la capacidad de nuestra plataforma
para atender a un segmento especifico del mercado. Para ello, consideraremos solamente
los turistas mexicanos que realizan viajes al exterior que representa un total 32.8 millones
segun el Compendio Estadistico de Turismo en México 20212'. Al cual si le aplicamos el

60.3% nuestro SAM resulta 19.8 millones aproximadamente.

Y por ultimo, el SOM (Serviceable Obtainable Market) que representa la porcion del SAM
que la aplicacion puede obtener realmente en un plazo de cinco anos. Para ello, nuestro
objetivo de mercado en el plazo determinado sera el 20% del SAM, es decir, 3.9 millones de

turistas. en eso se basa nuestra estrategia de penetracion de mercado y marketing.

20 hitps://www.inegi.org.mx/temas/estructura/
2 https://www.datatur.sectur.gob.mx/SitePages/CompendioEstadistico.aspx
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El mercado y la competencia

Analisis PESTEL

Esta herramienta se utiliza para evaluar como los factores politicos, econémicos, sociales,
tecnoldgicos, ambientales y legales influyen en una empresa o industria. Y a su vez, permite

analizar el impacto de estos factores que se detallan a continuacion:
1. Entorno Politico

El entorno politico actual en México es complejo y cambiante. El pais esta dirigido por el
presidente Andrés Manuel Lopez Obrador (AMLO), que tiene una agenda populista y
nacionalista. AMLO se ha mostrado critico con los tratados de libre comercio y la inversion
extranjera, y ha aplicado politicas que han dificultado la actividad de las empresas en México.
No prevemos que estas condiciones tengan un impacto negativo en el desarrollo del proyecto,
considerando que las actividades de Turismo hayan recibido apoyo gubernamental en los
ultimos afos. Cabe destacar que se desarrolld el Programa Sectorial de Turismo 2020-2024
22 (PROSECTUR 2020-2024) para abordar los desafios y las oportunidades identificadas en
el sector. Este programa promueve un enfoque integral, inclusivo y con responsabilidades
compartidas con los actores claves, promoviendo acciones para hacer frente a las diversas
condiciones presentes en el sector. Tiene cuatro objetivos prioritarios: garantizar un enfoque
social y respetar los derechos humanos en la actividad turistica del pais; impulsar un
desarrollo equilibrado de los destinos turisticos de México; fortalecer la diversificacion de los
mercados turisticos a nivel nacional e internacional; y fomentar el turismo sostenible en todo

el territorio nacional
2. Entorno Econdmico

La situaciéon econdémica de México presenta un panorama variado o diverso. Hay algunos
signos positivos, como la poblacion joven y en crecimiento del pais y sus estrechos lazos
comerciales con Estados Unidos. Sin embargo, también existen desafios, como los altos

niveles de desigualdad y pobreza, y una débil aplicacion de la ley.

22 https://www.gob.mx/sectur/acciones-y-programas/mensaje-del-secretario-programa-sectorial-de-turismo-2020-2024
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Segun el Banco Mundial, se espera que la economia de México crezca un 2,6% en 2023 y un
2,1% en 2024. Sin embargo, este crecimiento es probable que sea desigual, con algunos

sectores de la economia creciendo mas rapido que otros.

Se espera que el sector manufacturero sea uno de los mas sélidos en la economia mexicana
en los préximos afos. Esto se debe a los estrechos vinculos comerciales del pais con Estados
Unidos, que es el mercado mas grande para las exportaciones mexicanas. También se espera
que el sector de servicios crezca, impulsado por la demanda de la industria turistica y la

creciente clase media.

El producto interior bruto (PIB) turistico de México avanzé un 12,2 % interanual en el tercer
trimestre de 2022 impulsado en particular por el consumo turistico interior, informé este

viernes el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) con base en cifras originales?3.

En este contexto econdmico, la industria de servicios y del turismo principalmente fortalece

su rol estratégico en México.

3. Entorno Social

México tiene una poblacion de aproximadamente 128 millones de personas, lo que representa
un mercado potencial considerable para nuestra propuesta. Ademas, el pais cuenta con una
poblacion joven en crecimiento, lo que resulta en una tendencia en aumento en el uso de
plataformas digitales y aplicaciones moviles. Los consumidores mexicanos estan cada vez
mas conectados y dependen de la tecnologia para facilitar sus actividades diarias. El uso de
smartphones y aplicaciones es generalizado en México. El "Estudio de comportamiento del
turista digital en México 2021" de la agencia de marketing digital IAB México es un informe
que analiza los habitos y comportamientos de los turistas digitales en México, con el objetivo
de ofrecer informacion relevante para la industria turistica y el marketing digital. Estos
hallazgos proporcionan una visién valiosa sobre las preferencias y comportamientos de los
viajeros que utilizan la tecnologia digital para planificar y disfrutar de sus experiencias
turisticas. El aspecto social y emocional del turismo digital no puede pasarse por alto. El 76%
de los viajeros digitales en México utiliza las redes sociales para compartir fotos y experiencias

de viaje, mientras que el 63% busca inspiracion para futuros viajes en estas plataformas.

23https://www.eleconomista.net/economia/ PIB-turistico-de-Mexico-sube-un-12.2--interanual-en-tercer-trimestre-de-2022-

20230203-0015.html
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4. Aspectos Tecnhologicos

México ha experimentado un crecimiento significativo en su infraestructura tecnoldgica,
incluyendo la expansion de redes, el aumento de la cobertura de internet. A su vez tiene una

alta penetracion en dispositivos moviles, esto crea una oportunidad para nuestro negocio.

La estrategia digital nacional fue publicada el 6 de septiembre 202124, el tema es tratado a
nivel nacional por la Coordinacion de la Estrategia Digital Nacional (CEDN) que depende
directamente de la oficina del presidente de la Republica. La misma establece que el Estado
garantizara el derecho de acceso a las tecnologias de la informacién y comunicacion, asi
como a los servicios de radiodifusion y telecomunicaciones, incluido el de banda ancha e

Internet.

La tecnologia es clave para mejorar la experiencia del viajero y para aumentar la eficiencia y
rentabilidad de los negocios en la industria turistica. El estudio de Amadeus "Mexico Travel
Trends 2021"?5 destaca la importancia de la tecnologia y la innovacion en la industria turistica,
asi como la necesidad de adaptarse a las nuevas formas de consumo y comportamiento de
los viajeros. Ademas, se sefala la creciente importancia de la sostenibilidad y el turismo

responsable en la toma de decisiones de los consumidores y las empresas del sector.

El estudio también revela que los smartphones se han convertido en compareros
inseparables de los viajeros digitales mexicanos. El 83% de ellos utiliza sus dispositivos
moviles para buscar informacién sobre viajes, desde destinos hasta actividades y opciones
de alojamiento. Esto destaca la necesidad de optimizar las estrategias de marketing y

promocion turistica para plataformas moviles.

La influencia de la publicidad online en las decisiones de viaje también se ha vuelto notable.
El 64% de los turistas digitales en México reconoce que la publicidad en linea tiene un impacto

en sus elecciones y preferencias de viaje.

En cuanto a la planificacion de viajes, el 68% de los viajeros digitales en México utiliza
plataformas de reservas en linea para organizar sus itinerarios, mientras que el 32% prefiere
reservar directamente con los proveedores de servicios turisticos. Ademas, el 49% de los
encuestados busca alojamiento a través de aplicaciones moéviles como Airbnb o Booking.com,

lo que resalta la importancia de tener una presencia soélida en estas plataformas.

24 https://dof.gob.mx/nota_detalle.php?codigo=5628886&fecha=06/09/2021#gsc.tab=0

25 g futuro del viaje en México: el regreso del turismo" realizado por Amadeus: https://amadeus.com/es/insights/blog/futuro-
viaje-mexico-regreso-turismo
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5. Aspectos Ambientales

El aspecto ambiental en el sector del turismo en México es de suma importancia para el
desarrollo sostenible de nuestro negocio. Los aspectos relacionados con el medio ambiente
que debemos considerar son la conservacion de los recursos naturales: México es conocido
por su biodiversidad y belleza natural, que atrae a numerosos turistas. Es esencial que nuestro
negocio promueva el respeto por la conservacion de los recursos naturales, como los
ecosistemas, las areas protegidas y las especies endémicas. Esto implica fomentar practicas
sostenibles que minimicen el impacto negativo en el entorno natural, como la reduccion de

residuos, la conservacion del agua y el uso responsable de la energia.

Es importante para nuestro negocio promover el turismo sostenible. Esto implica fomentar
actividades y experiencias turisticas que respeten la cultura local, la economia y el medio
ambiente. De esta manera contribuir a la preservacion de los atractivos naturales de México

y garantizar un turismo responsable y sostenible a largo plazo.

6. Aspectos Legales

El sector turistico en México esta sujeto a regulaciones gubernamentales. Debemos
considerar estas regulaciones y asegurar el cumplimiento de las normativas y requisitos

gubernamentales aplicables. A continuacion, se detallan las regulaciones mas relevantes:

a. Ley Federal de Proteccion al Consumidor:2® Esta ley establece los derechos y
obligaciones de los consumidores en relacion con la contrataciéon de bienes y
servicios, incluidos los servicios de viaje. La plataforma de viaje en linea debera
cumplir con las disposiciones de esta ley y garantizar la proteccion de los

derechos del consumidor.

b. Ley Federal de Proteccion de Datos Personales en Posesion de los
Particulares:?” Esta ley establece las obligaciones de las empresas en cuanto
a la proteccion de los datos personales de sus clientes. La plataforma de viaje
en linea debera cumplir con esta ley y garantizar la proteccién de la privacidad

de los datos personales de los usuarios.

26 Ley Federal de Proteccion al Consumidor: https://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/175.pdf

27 Ley Federal de Proteccion de Datos Personales en Posesion de los Particulares:
https://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/16.pdf
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c. Ley de Turismo?: Esta ley regula la actividad turistica en México y establece
las obligaciones de los prestadores de servicios turisticos. Si bien nuestra
plataforma no ofrece la compra de servicios turisticos, debemos asegurarnos
que las empresas de la industria con las que efectuemos acuerdos comerciales
cumplan con las disposiciones de esta ley y estén registradas como

prestadores de servicios turisticos para poder operar legalmente en México.

Si bien es importante estos aspectos y consideraciones legales, no son un riesgo u amenaza
para nuestro negocio. Nuestro rol sera el de garantizar que los anunciantes de la plataforma
cumplan con todas las regulaciones gubernamentales aplicables para garantizar la proteccion
de los derechos del consumidor, la privacidad de los datos personales de los usuarios y el

cumplimiento de las normas y regulaciones del sector turistico en México.

Las 5 fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter, modelo creado por Michael Porter, son un marco analitico que
permite evaluar la competitividad de una industria o mercado especifico. Es importante
realizar un analisis de cada una de estas fuerzas para comprender el entorno competitivo en

el que opera nuestro negocio.
1. Rivalidad entre competidores existentes

Después de realizar una busqueda exhaustiva en las principales tiendas de aplicaciones,
principalmente Play Store de Android & App Store de iOS, se han identificado diversas
aplicaciones relacionadas con la planificacion y gestion de viajes. Se han seleccionado
aquellas que cuentan con las mejores valoraciones por parte de los usuarios. Los principales
competidores directos para nuestro negocio son otras plataformas de gestiéon de viajes como
Triplt, Tripcase, Wonderlog o Kayak. Sin embargo, en las encuestas realizadas podemos
constatar que no son plataformas que los turistas conozcan, identifiquen y utilicen
actualmente. Una debilidad que destacamos es que estas plataformas no tienen presencia en
México, Argentina o Latinoamérica, su prioridad estratégica se centra en Estados Unidos y
Europa. Sin ir mas lejos, la barrera del idioma es lo que la aleja de estos mercados, ya que

Triplt, Tripcase y Wonderlog no estan disponibles en espariol.

En el caso de Tripcase contiene una interfaz de usuario facil de usar y su capacidad para

integrarse con una amplia gama de proveedores de viajes. También ofrece varias funciones

28 Ley de Turismo: https://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/224.pdf
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premium, como la posibilidad de compartir tu itinerario con otros y recibir actualizaciones en

tiempo real sobre tus vuelos.

Triplt, se destaca por sus caracteristicas de seguridad y su capacidad para importar
automaticamente tus reservas de viaje desde diversas fuentes. También ofrece varias
funciones premium, como la posibilidad de recibir alertas de viaje y acceder a tu itinerario sin

conexion.

Y Wanderlog es una aplicacion de gestion de itinerarios de viaje mas reciente que se enfoca
en turistas que viajan solos y en grupo. Ofrece varias funciones premium, como la posibilidad
de colaborar con otros en itinerarios, crear mapas personalizados y obtener recomendaciones

de actividades y atracciones.

En términos de diferenciacion, TripAll se destaca por su enfoque en la experiencia del usuario
del turista mexicano a través de la organizacion de informacion de viajes, lo que les permite
gestionar sus itinerarios de manera mas eficiente. También por su capacidad para integrarse
con otras aplicaciones y servicios de viajes, o que ofrece una experiencia mas completa y
personalizada para los usuarios. Esto se logra mediante una API (Application Porgramming
Interface) abierta o publica, que mediante un conjunto de reglas y protocolos permiten la
comunicaciéon e intercambio de datos entre diferentes aplicaciones o plataformas y la

posibilidad de integrar datos e informacién en nuestra propia plataforma.

Tripall se diferencia de las plataformas previamente mencionadas en varias formas,

incluyendo:

e Integracién de todos los aspectos del viaje: incluyendo reservas de vuelos, hoteles,
alquiler de autos, seguros de asistencia al viajero, entre otros.

e Automatizacion de la informacién del viaje e itinerarios: se enfoca en automatizar la
documentacién del viaje, incluyendo confirmaciones de reservas, detalles de vuelos,
reservas de hoteles y alquileres de autos, asistencias y seguros de viajes, reservas de
actividades y experiencias turisticas.

e Personalizacién de la experiencia: permite a los usuarios personalizar su experiencia
de viaje de acuerdo con sus necesidades y preferencias. La plataforma ofrece
opciones de personalizacién como agregar notas, agregar eventos, y compartir planes
con amigos y familiares.

e Accesibilidad en multiples dispositivos: es accesible en multiples dispositivos,

incluyendo teléfonos inteligentes, tablets y computadoras de escritorio.
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La versién Pro/ Premium de la plataforma permite a nuestros usuarios varias funciones como:

v Recibir actualizaciones en tiempo real sobre tus vuelos, alertas y notificaciones.

v Acceder a la informacién y documentacion de viaje sin necesidad de conexién a
internet. Los usuarios pueden acceder a su informacion de viaje en cualquier
momento y lugar.

v Llevar control sobre los gastos y presupuestos de los viajes.

v Capacidad ilimitada de almacenamiento de documentacién e informacion de viaje
(incluyendo contenido multimedia como fotos y videos)

v' Conectar con otros viajeros a través de geolocalizacion.

v" Recibir recomendaciones de acuerdo con el perfil del usuario.

v" Acceder a descuentos y promociones unicas.

Cabe destacar, que el precio por la suscripcion anual es competitivo, siendo de 23.88 USD.
A diferencia de TripCase y Triplt que es de 49 USD y Wanderlog de 39.99 USD.

2. Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es relativamente elevada dado los factores que la
conforman. En primer lugar, las barreras de entrada son bajas. No se necesita una inversion
de capital significativa para crear una aplicacion o plataforma y la tecnologia necesaria es
accesible. En segundo lugar, el mercado esta creciendo rapidamente, lo que crea nuevas
oportunidades en el sector. Y, en tercer lugar, la competencia esta fragmentada, es decir, no

hay ninguna plataforma dominante en el mercado.

Sin embargo, empresas como Expedia, Tarjetas de Crédito (Visa, MasterCard), Despegar o
Agencias de viaje podrian considerar la posibilidad de ofrecer un servicio similar directamente
a sus clientes. Estas companiias ya cuentan con una amplia base de usuarios y una solida

presencia en la industria de viajes, lo que les brinda una ventaja competitiva.

Expedia, como una reconocida plataforma de reservas de viajes en linea, podria ver el
negocio de gestion de viajes como una extension natural de sus servicios existentes. Su
amplia oferta de vuelos, hoteles y paquetes turisticos les permitiria integrar faciimente los

datos de reserva de sus clientes en una plataforma de gestion de itinerarios.

Las empresas emisoras de tarjetas de crédito también podrian considerar incursionar en el
negocio de gestion de viajes. Al tener acceso a la informacion de compra de servicios de viaje

de sus clientes, podrian ofrecer una experiencia de gestion de viajes integrada, permitiendo
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a los usuarios organizar y rastrear sus reservas directamente desde sus plataformas de

homebanking.

Por otro lado, Despegar u otras empresas de servicios de turismo online, podrian ver el valor

de ofrecer un servicio integral de gestion de viajes a sus clientes.

No obstante, es importante tener en cuenta que estos competidores potenciales podrian
enfrentar desafios al ingresar al mercado de gestion de itinerarios. Podrian surgir conflictos
de exclusividad con sus clientes, ya que algunos usuarios podrian tener acuerdos o
preferencias establecidas con otras plataformas que podrian ser competidores directos.
Tendrian que resolver la compatibilidad y las restricciones de datos para garantizar una
integracion fluida de la informacién de reserva de servicios de la competencia. En general, la
amenaza de nuevos competidores es un factor importante que debemos considerar. Sin
embargo, hoy parece poco probable considerando que este tipo de negocios esta

enfocandose y priorizando mercados mas grandes.

3. Poder de negociacion con los proveedores

En una primera instancia del negocio prevemos sera relativamente bajo, dado que
dependeremos exclusivamente de proveedores especificos para servicios como
almacenamiento de datos en la nube. En la actualidad quienes lideran este servicio y los mas
reconocidos en el mercado que aseguran la confiabilidad y seguridad que se necesita para el
negocio son AWS (Amazon Web Services) y Microsoft Azure. Lo mismo ocurrira para el
desarrollo de la plataforma y la necesidad de contratacion de desarrolladores de software con
la experiencia y conocimiento necesario; y son perfiles fuertemente demandados en el
mercado. Existe una alta demanda a nivel mundial de los servicios que requeriremos por parte
de nuestros proveedores, por lo que hasta en tanto y en cuanto el negocio se consolide en el

mercado las posibilidades de establecer condiciones de negociaciones son bajas.

4. Poder de negociacién con los clientes

Hay una serie de factores que contribuyen al bajo poder de negociacién con los clientes B2B
en el mercado mexicano. El mercado esta dominado a nivel nacional por unos pocos grandes
proveedores, como Aeroméxico y Grupo Posadas. Estos proveedores tienen alto poder de
negociacion, ya que pueden cambiar facilmente a otras aplicaciones de planificacion de viajes.
Sin embargo, hay una variedad de plataformas de viajes y turismo que compiten por la

atencion de los consumidores. Como, por ejemplo:
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> Despegar: Es una de las plataformas lideres en la industria del turismo en México y
América Latina. Ofrece servicios de reservas de vuelos, hoteles, paquetes de viajes,
alquiler de coches y mas.

> Booking.com: Es un sitio web de reservas de alojamiento en linea que ofrece una
amplia gama de opciones, desde hoteles hasta apartamentos. Ademas, ofrece una
aplicacion movil que permite a los usuarios administrar sus reservas de forma facil y
conveniente.

> Expedia: Ofrece una amplia gama de servicios de viajes en linea, desde reservas de
vuelos y hoteles hasta alquiler de coches y actividades de viaje. También ofrece una
aplicacion movil que permite a los usuarios reservar y administrar sus viajes desde
cualquier lugar.

> Airbnb: Es una plataforma en linea que permite a los usuarios reservar alojamiento en
casas, apartamentos y habitaciones de todo el mundo. También ofrece experiencias

de viaje Unicas y actividades en diferentes destinos.

Identificamos como clientes B2C a los usuarios de nuestra plataforma, es decir, cualquiera
que utilice TripAll para planificar sus viajes. El poder de negociacion con los clientes es bajo,
dado que actualmente las plataformas existentes no tienen dominio en el mercado mexicano,
y desde TripAll podremos no solo satisfacer la necesidad presente, sino que ademas
destacarnos en precio (TripCase y Triplt actualmente ofrecen una suscripcion PRO a 49,99
USD anuales), nuestro precio para la version PRO representa un 50% menos. Ademas,
nuestra plataforma incluye integracibn con otras plataformas, recomendaciones
personalizadas segun el perfil del cliente, la posibilidad de compartir y acceder de forma offline
a informacion de viaje, llevar control de gastos y presupuestos de viajes y una experiencia de

usuario excepcional.

5. Amenazas de productos o servicios sustitutos

Una amenaza potencial es que nuestros competidores decidan enfocarse en el mercado
mexicano. Lo cierto es, que empresas como Tripcase o Tripit llevan en el mercado desde
2006 y 2007 y al momento no lograron dominar ninguno de los mercados en donde se
desarrollan (Europa y Estados Unidos). Nuestros competidores estdn enfocados en penetrar
mercados desarrollados y la industria del turismo en LATAM aun se esta desarrollando y en

aumento las necesidades de los turistas y digitalizacion de la region.

Otra amenaza potencial, es que las agencias de viajes puedan incorporar las mismas

funcionalidades de TripAll en sus plataformas y extenderlas a sus clientes. En este caso, lo
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vemos poco probable, dado que la mayoria tiene acuerdos comerciales y de exclusividad con

ciertos proveedores que limitarian la introduccién de estas funcionalidades.

Y, por ultimo, considerando que todos los viajeros llevan décadas planificando sus viajes sin
utilizar ninguna plataforma, mantengan sus métodos tradicionales, y sean mas reacios al
cambio. Este escenario, también lo consideramos poco probable debido a la cultura de

digitalizacion y la deteccion de una necesidad expresada directamente por los viajeros.

Oportunidades del sector turistico en México

Segun el informe "Travel 2021: Retos y oportunidades para la recuperacion de la industria
turistica" de la Asociacién Mexicana de Venta Online (AMVO)?°, el comercio electrénico en el
sector turistico en México experimentd un crecimiento del 60% en 2020 en comparacién con
el afo anterior, lo que representd un valor de mercado de aproximadamente 107 mil millones

de pesos mexicanos (alrededor de 5,4 mil millones de ddlares).

Ademas, segun el mismo informe, las principales categorias de productos turisticos vendidos
en linea en México son vuelos, alojamiento y paquetes de viaje, y los principales sitios web

de viajes utilizados por los mexicanos son Despegar, Expedia, BestDay y Booking.com.

A continuacion, se detallan algunos datos que resultan del informe:

e EI 70% de los viajeros mexicanos encuestados declararon que planean hacer
reservaciones de viaje en linea en los proximos seis meses.

e EIl 46% de los viajeros mexicanos encuestados manifestaron que planean viajar en
familia en los préximos seis meses.

e ElI 69% de los viajeros mexicanos encuestados declararon que planean hacer
reservaciones de alojamiento en linea en los préximos seis meses, mientras que el
48% planea hacer reservaciones de transporte en linea.

e EI 52% de los viajeros mexicanos encuestados manifestaron que utilizan las redes
sociales para buscar inspiracién y planear sus viajes.

e EI56% de los viajeros mexicanos encuestados declararon que valoran la seguridad y
la higiene al elegir un destino o alojamiento.

e EI49% de los viajeros mexicanos encuestados declararon que planean hacer un viaje

en los proximos seis meses, principalmente a destinos nacionales.

29 Asociacion Mexicana de Venta Online (AMVO). (2021). Travel 2021: Retos y oportunidades para la recuperacion de la
industria turistica. Recuperado de https://www.amvo.org.mx/travel-2021/
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El 44% de los viajeros mexicanos encuestados manifestaron que se sienten comodos
utilizando servicios de alojamiento como hoteles, mientras que solo el 19% se siente
comodo utilizando servicios de transporte como aviones.

El 75% de los viajeros mexicanos encuestados manifestaron que buscan ofertas y
descuentos al planear sus viajes, mientras que el 63% busca opciones flexibles de
cancelacion y reembolso.

El 56% de los viajeros mexicanos encuestados declararon que utilizan dispositivos
moviles para planear y reservar sus viajes, lo que indica la importancia del marketing
digital y la optimizacion de los sitios web para dispositivos moéviles en la industria
turistica en México.

El 61% de los viajeros mexicanos encuestados manifestaron que prefieren realizar sus
compras en linea, lo que subraya la importancia del e-commerce y la presencia online

para las empresas turisticas que quieran atraer a los consumidores mexicanos.

Los principales anunciantes del turismo online en México son una mezcla de empresas locales

e internacionales, incluyendo aerolineas, hoteles, agencias de viajes, sitios web de reservas

de viajes y tour operadores. Algunos ejemplos de anunciantes destacados son:

vy YV vV VY Y VYV YV YV Y

Aeroméxico
Interjet

Volaris
Despegar.com
Booking.com
Expedia.com.mx
Hoteles.com
Trivago.com.mx

Bestday.com

Segun el reporte de la Asociacion de Internet.mx, la inversion publicitaria en el sector turismo

y viajes en México en 2020 fue de 1.6 mil millones de pesos mexicanos (aproximadamente

81 millones de ddlares estadounidenses). Este reporte se basa en una encuesta realizada a

empresas Yy agencias de publicidad, asi como en informacion proporcionada por las propias

plataformas publicitarias.
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La inversion publicitaria en el sector de turismo y viajes en México se distribuye en diferentes
canales de publicidad. Segun el reporte de la Asociacién de Internet.mx, la distribucion de la

inversion publicitaria en el sector turismo y viajes en México en 2020 fue la siguiente:

e 55% en publicidad en buscadores (principalmente Google Ads)

e 24% en publicidad display (banners y otros formatos publicitarios en sitios web y
aplicaciones)

e 8% en publicidad en redes sociales (principalmente Facebook e Instagram)

e 6% en publicidad en video (principalmente en YouTube)

e 7% en otros canales (incluyendo email marketing y publicidad nativa)

La agencia de investigacion de mercado Kantar ha proporcionado también informacion

relevante sobre el mercado turistico online en México, entre ellas:

e EI40% de los mexicanos que viajaron en los ultimos 12 meses utilizaron Internet para
reservar su alojamiento.

e EI32% de los mexicanos que viajaron en los ultimos 12 meses utilizaron Internet para
comprar boletos de avion.

e Los mexicanos prefieren hacer sus reservas de viaje directamente en los sitios web
de las aerolineas o de los hoteles en lugar de utilizar agencias de viaje online.

e Los principales motivos para elegir un hotel en linea son el precio, la ubicacion y las
opiniones de otros viajeros.

e Los mexicanos tienen una fuerte presencia en las redes sociales y utilizan plataformas
como Facebook, Instagram y Twitter para obtener informacion sobre los destinos

turisticos y compartir sus experiencias de viaje.

El cliente

Con el objetivo de entender mejor a nuestro cliente se construyé el mapa de empatia (ver
Anexo 2). Esto nos permitié definir los principales insights para adecuar nuestro producto y

servicio a las necesidades y deseos de nuestros usuarios.

Nuestros clientes son viajeros frecuentes, es decir, aquellos que viajan mas de una vez al
afio, ya sea por trabajo o placer. Pueden viajar en solos, pero principalmente viajan en grupo
o0 acompanados (familiares o amigos). Personas entre 20 y 55 afios, que pertenecen a un
nivel socioeconémico medio o alto; empleados, que trabajan o prestan servicios a empresas

ya sea en relacion de dependencia o como profesionales independientes. Esto les permite
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tener mas estabilidad financiera y disponibilidad para planificar y disfrutar de sus viajes. El
principal motivo de sus viajes es con fines de ocio y entretenimiento, aunque algunos pueden
hacerlo también por negocios. Disfrutan de su tiempo libre para conocer nuevos lugares,
destinos y experiencias. Hablan sobre sus planes de viaje con amigos y familia, investigan y

explorar nuevos destinos en internet y redes sociales.

Necesitan poder organizar y planificar sus viajes de una manera eficiente y documentar sus
experiencias de viaje de manera facil. Una interfaz que les permita acceder rapidamente a los
detalles de sus viajes en un solo lugar, recibir recordatorios y notificaciones que los
mantengan actualizados y sin sorpresas a ultimo momento. Poder contar con informacion
confiable y actualizada sobre sus destinos turisticos, vuelos, hoteles y cualquier otro aspecto
relacionado a sus viajes, buscan recomendacién y resenas de otros turistas a la hora de
planificar sus viajes. Lo que mas valoran son las recomendaciones que provienen de
familiares, amigos o conocidos. Desean poder sentirse seguros durante sus viajes. Quieren
poder compartir con amigos, familiares y conectar con otros viajeros. Ademas, buscan una
forma sencilla y facil para poder acceder de forma agil y directa a la planificacion e informacién
de sus viajes, que les permita maximizar el tiempo de viaje y disfrute. Que les proporcionen
recomendaciones personalizadas sobre atracciones, actividades y eventos relevantes para
sus intereses y preferencias. Para ellos es importante poder acceder a la informacioén de sus
viajes tanto online como offline, poder consultar sus planes incluso cuando no tengan acceso

a internet, como en areas remotas o durante el vuelo.

Caracterizacion del Turismo en México

El perfil del turista mexicano que realiza viajes internacionales puede variar mucho, ya que
depende de muchos factores como la edad, el género, el nivel socioecondmico, el propodsito

del viaje, la duracién del viaje, entre otros.

Sin embargo, segun datos del estudio "Caracterizacion del Turismo Internacional hacia
México" del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI)*° de México, el perfil del

turista mexicano que realiza viajes internacionales es el siguiente:

e Edad: en promedio, el turista mexicano que realiza viajes internacionales tiene entre
25y 44 anos.

30 https://www.inegi.org.mx/programas/turismo/2021/caracterizacion_turismo_internacional/default.html
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e Género: el 55% de los turistas mexicanos que realizan viajes internacionales son
mujeres y el 45% son hombres.

e Nivel socioeconémico: la mayoria de los turistas mexicanos que realizan viajes
internacionales pertenecen a los segmentos de ingresos medios y altos.

e Proposito del viaje: el turismo de placer es el principal propdsito del viaje, seguido del
turismo de negocios.

e Duracién del viaje: la mayoria de los turistas mexicanos que realizan viajes
internacionales tienen una duracion de entre 4 y 7 noches.

e Destinos principales: Estados Unidos es el principal destino de los turistas mexicanos
que realizan viajes internacionales, seguido de paises como Espafia, Francia, Italia y

Canada.

En México, el uso de plataformas digitales para buscar informacion y reservar alojamiento se
ha convertido en una practica comun. Mas del 69% de los viajeros digitales aprovechan estas
herramientas para explorar destinos turisticos y el 46% confia en ellas para asegurar su

alojamiento ideal.

La opinidon de otros usuarios es altamente valorada por los turistas digitales mexicanos, ya
que el 80% de ellos busca recomendaciones y opiniones antes de tomar decisiones sobre
servicios turisticos. Este fendmeno refuerza la importancia de las interacciones entre viajeros

y la necesidad de contar con resefas positivas para captar su atencién.

Las redes sociales se han convertido en una poderosa herramienta para compartir
experiencias y obtener informacion valiosa. El 67% de los viajeros digitales utiliza estas
plataformas para compartir fotos y narrar sus aventuras, mientras que el 57% las utiliza para
obtener informacion actualizada sobre las diversas actividades turisticas disponibles en su

destino.

En cuanto a las preferencias de alojamiento, los hoteles siguen siendo la opcion predominante
para los turistas digitales en México, con un 57% de preferencia. Sin embargo, el 29% de los
viajeros digitales opta por la alternativa de hospedarse en casas o departamentos rentados,

lo cual refleja una creciente demanda de experiencias mas auténticas y flexibles.

Al explorar las motivaciones detras de los viajes, el informe revela que el deseo de "descansar
y desconectar" encabeza la lista, con un 45% de los encuestados citandolo como su principal

motivo. Esto se ve seguido de cerca por el anhelo de "conocer nuevos lugares y culturas”,
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con un 35% de los turistas digitales mexicanos buscando experiencias enriquecedoras y

genuinas.

La pandemia de COVID-19 ha impulsado un mayor enfoque en la seguridad y la higiene en
el turismo. El 47% de los encuestados sefalé que busca informacion sobre las medidas
sanitarias implementadas antes de reservar un servicio turistico. Esto subraya la importancia

de brindar informacion clara y transparente para generar confianza en los viajeros digitales.

Ambos estudios proporcionan una vision detallada de como los turistas digitales en México
buscan informacion, toman decisiones y experimentan sus viajes. Estos hallazgos respaldan
firmemente la oportunidad y el potencial de TripAll en México respaldada por el analisis de los

habitos y comportamientos de los turistas digitales en el pais.

Modelo de Negocio

Business Model Canvas

Tomamos como referencia el marco ideado por Osterwalder y Pigneur3!, denominado Model
Business Canvas, con el propésito de exponer los pilares en los que el negocio se sustenta

para generar, ofrecer y obtener valor. (Ver Anexo 1)

Segmento de Clientes: Nuestro negocio se dirige a diversos segmentos de clientes,
principalmente viajeros frecuentes que buscan una manera eficiente de gestionar sus
itinerarios y documentacién e informacion de viaje; y por otro lado, empresas y equipos de
viajes corporativos que necesitan una plataforma centralizada para coordinar los viajes de sus
empleados, y agencias de viajes y proveedores de servicios turisticos que pueden utilizar la
plataforma como una herramienta para mejorar la experiencia de sus clientes y para publicitar
en la misma.

Es relevante destacar que nuestro enfoque principal de generacion de ingresos radicara en
los usuarios B2C. Toda nuestra evaluacion econdmica y plan de negocios se fundamenta en
este grupo. Sin embargo, la colaboracién con clientes B2B nos brindaria la oportunidad de
diversificar nuestras fuentes de ingresos, ampliar nuestro alcance entre los usuarios y, en el
caso de una eventual necesidad de cambiar de estrategia, nos permitiria fortalecer nuestra

presencia en este sector.

31 Osterwalder A, Pigneur Y; Generacién de modelos de negocio: Un manual para visionarios, revolucionarios y retadores
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Propuesta de Valor: La propuesta de valor se basa en la creacién de una plataforma
integrada de manera fluida con la informacion y documentos de viajes como itinerario de
vuelos, reserva de alojamiento, alquiler de autos y cualquier otro servicio turistico que el
usuario desee incluir. Permitird a los usuarios poder acceder a toda la informacion y
documentacién en una sola plataforma, almacenarla y organizarla segun sus preferencias.
Ademas, TripAll brinda recomendaciones y sugerencias personalizadas de acuerdo con los
estilos y preferencias de los usuarios para mejorar su experiencia de viaje. TripAll ofrece
funcionalidades avanzadas como la posibilidad de compartir con otros usuarios la informacion
y detalles de viajes, notificaciones en tiempo real sobre cambios de vuelos o itinerarios,
recordatorios de check-in y alertas sobre retrasos o cancelaciones. Asimismo, podran tener

el control sobre el presupuesto y gastos realizados en cada viaje.

Estas caracteristicas brindan a los usuarios y viajeros una mayor tranquilidad y control sobre

Sus viajes, para una experiencia de viaje mas personalizada, integrada y conveniente.

Canales: Utilizaremos diversos canales principalmente a través una plataforma que en la que
se puede acceder desde cualquier dispositivo (en este caso sera web responsive), de facil
navegacion. Otro de los canales sera a través de asociaciones y alianzas estratégicas con
agencias de viajes y empresas del sector turistico para ampliar el alcance. Ademas,
utilizaremos campafas de marketing digital y publicidad online para atraer a nuevos usuarios.
Una fuerte presencia en redes sociales y la generacion de contenido relevante y atractivo para
los turistas, asi como la colaboraciéon con influencers y la promocién de opiniones y
recomendaciones de otros usuarios en la plataforma permitirdan agilizar la aceptaciéon de

nuestros servicios.

Relacionamiento con el cliente: Siendo una compafia orientada hacia la prestacion de
servicios, consideramos que la experiencia de los usuarios y clientes desempena un papel
fundamental. Para ello, la atencién personalizada y soporte técnico para resolver cualquier
consulta o problema es fundamental. Contaremos con profesionales especializados en la
interaccion con empresas del sector turistico, asi como en el desarrollo de la experiencia del
cliente y software. De esta manera, nos distinguiremos y seremos elegidos por nuestros

clientes y usuarios gracias a nuestra capacidad de ofrecer una experiencia superior y unica.

Fuente de ingresos: Nuestros ingresos se generaran a través de distintas fuentes.
Ofrecemos una suscripcidén premium a nuestros usuarios que brinda acceso a funcionalidades

avanzadas y servicios exclusivos a cambio de una tarifa mensual de 1,99 ddlares. Por otro
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lado, a través de la venta de licencias a agencias de viaje para que puedan complementar el
servicio ofrecido a sus clientes. Adicionalmente, generaremos ingresos a través de alianzas
estratégicas, sponsors, anuncios y publicidades que provendra de empresas del sector que

paguen honorarios por los servicios prestados.

Actividades claves: Las actividades claves abarcan el desarrollo y la mejora continua de la
plataforma para garantizar una experiencia de usuario 6ptima, la gestién de relaciones
con los clientes y las alianzas estratégicas con socios del sector turistico, la
investigacion de mercado y el analisis de tendencias de viaje para estar al tanto de las
necesidades cambiantes de los usuarios, y las actividades de promocién y marketing
para aumentar la visibilidad y atraer nuevos usuarios. Como, por ejemplo, colaborar
en la creacion de ofertas y promociones especialmente dirigidas a los clientes de las
agencias de viajes o de la plataforma; explorar oportunidades de asociacion a largo
plazo que beneficien ambas partes en términos de crecimiento, innovacién y
expansion conjunta en el mercado. También, la posibilidad de crear un programa de
lealtad conjunto donde los usuarios que reserven a través de las agencias de viaje
asociadas puedan acceder a beneficios especiales en la plataforma de TripAll, como

funcionalidades gratuitas, descuentos y recompensas exclusivas.

Recursos claves: Los recursos claves incluyen un equipo dedicado al desarrollo de software
para mantener y mejorar la plataforma, profesionales de marketing y ventas que nos permitan
promocionar el servicio, construir alianzas estratégicas con empresas del sector turistico para
ampliar la oferta de servicios, y una infraestructura tecnolégica sélida para el almacenamiento
y procesamiento eficiente de los datos de los usuarios. Sera necesario una inversion inicial
para el desarrollo de nuestra plataforma que sera la caracteristica diferencial de nuestra

propuesta de valor.

Socios claves: Los socios que sera necesario priorizar esfuerzos seran las empresas
proveedoras de servicios turisticos, como aerolineas, hoteles, alquiler de autos, etc., para
asegurar una amplia oferta de servicios y garantizar la precision de la informacién
proporcionada en la plataforma. Los socios claves nos proporiconariuan informaciéon sorbe
tendencias de viajes y preferencias de sus clientes, y TripAll podra nutrirse de dichos datos

para ofrecer recomendaciones y funcionalidades mas precisas.

Estructura de costos: Los costos incluirian gastos relacionados con el desarrollo e

implementacién de la plataforma. Es importante tener en cuenta que este tipo de costos la
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mayoria esta dolarizados y son muy requeridos en la actualidad. El costo mas grande que
presentara el negocio es el de la inversidon inicial para el desarrollo de la plataforma
tecnoldgica que se complementara luego con un fee mensual para el mantenimiento de esta
y adaptacion a caracteristicas de mejora que se detecten. También se destinaran recursos a
actividades de marketing y publicidad para promocionar el servicio y atraer nuevos usuarios.
Asimismo, se consideran los costos asociados a las alianzas estratégicas y las licencias de

tecnologia necesarias para brindar un servicio de calidad.

Fuentes de ingresos

En el mundo del turismo el cliente es el pasajero y eso es bastante evidente, pero esa simple

definicion no es suficiente.

En el mundo digital hablamos de usuarios que seran aquellos que utilicen nuestra plataforma
para coordinar y organizar sus viajes, que pueden o no coincidir con aquellos usuarios que
realizaron las compras. Es mas, habra muchos mas pasajeros que compradores por el simple
hecho que la transaccion online la realizara siempre una unica persona, comprador, para si
mismo siendo el unico pasajero, o en nombre de un grupo de personas que seran los

pasajeros.

Por lo antes mencionado, hay que ser precisos a la hora de definir quién sera nuestro cliente.
Para la etapa inicial de nuestro proyecto, nuestros clientes B2C y principal fuente de
monetizacion seran los usuarios de la version PRO de nuestra plataforma, que les permitira
acceder a través de una suscripcion anual a funcionalidades avanzadas y exclusivas. Y, por
otro lado, también consideraremos ingresos a través de nuestros clientes B2B que se divide

entre:

- Anunciantes: Todas aquellas empresas que ofrezcan servicios a nuestros usuarios:
Aerolineas, hoteles, plataformas de reservas, empresas de alquiler de autos o
traslados, aseguradoras de asistencia al viajero, tarjetas de crédito, agencias turisticas
y todas aquellas empresas y negocios que ofrezcan servicios turisticos. Sera
importante establecer alianzas estratégicas con actores clave en la industria turistica,
mediante la posibilidad de incluir integraciones y colaboraciones que enriquezcan la
oferta de la aplicacién y brinden beneficios adicionales a los usuarios. Es importante

destacar que el acceso a la informacion y decisiones u opciones de compra de los
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turistas sera informacién valiosa para todas las empresas que brinden servicios y
productos afines. Es decir, una importante aerolinea podra obtener informacién sobre
la decision de compra o deseo de compra de un potencial cliente que esté eligiendo o
evaluando a la competencia. Al igual manera, que obtener informacion sobre el tipo
de viaje y preferencias del turista y acercarle a través de su publicidad productos o
servicios acordes al perfil del usuario. Todo esto sera posible a través de algoritmos
que a través de la identificacién de palabras claves, permitira a los anunciantes dirigir
especificamente sus publicidades y servicios.

- Agencias de Viajes: La razdn detras de incluir a las agencias de viajes como clientes
B2B se debe a que nos permitiria ampliar nuestro alcance y aumentar nuestra base
de usuarios. Ademas, trabajar con agencias de viajes nos brinda la posibilidad de
establecer asociaciones estratégicas y colaboraciones para diversificar nuestra fuente
de ingresos. Las agencias de viajes podran adquirir una licencia anual para el uso de
nuestra plataforma, de forma que pueda ofrecerla a sus propias clientes como parte
del valor agregado de los servicios que ellos actualmente ofrecen. Es decir, las
agencias que coordinan organizan y gestionan el viaje a sus clientes, van a poder
compartirles toda la documentacion e informacion de viaje a sus clientes generandoles
un usuario a sus clientes en nuestra plataforma. De esta forma sus clientes podran
visualizar sus viajes e itinerarios, y la agencia podra hacer las modificaciones y
actualizaciones necesarias. A través de la integracion de sus servicios TripAll podra
acceder a datos y analisis sobre las preferencias y comportamientos de los viajeros.
Esto nos permitira una mejor comprension de las necesidades de los usuarios y la
adaptacion de la plataforma para ofrecer una experiencia mas personalizada. Ademas,
tanto las agencias de viajes como TripAll podran promocionarse mutuamente a través

de campafas de marketing en conjunto.

Indicadores de la plataforma

Los indicadores que consideramos para evaluar el rendimiento y éxito de nuestra plataforma

son:

« Usuarios activos mensuales: Mide la cantidad de usuarios que utilizan la aplicacion de
documentacion de viajes cada mes. Este indicador refleja el nivel de adopcion y

engagement de los usuarios con la plataforma.
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o

Numero de viajes documentados: Registra la cantidad de viajes que los usuarios han

registrado y organizado en la aplicacion. Este indicador muestra el nivel de utilizacién

de la plataforma y su valor para los usuarios.

% Numero de empresas anunciadas en la plataforma y los ingresos generados por

publicidad. Esto muestra el posicionamiento de la plataforma para empresas del sector

turistico.

2 2
o %

R/
%

Costos de operacion y mantenimiento de la plataforma.
Callificacion y resefa de los usuarios de la plataforma.

Numero de venta de licencias para agencias de viajes.

Para el pricing que se detalla a continuacién, vamos a hacer una diferenciacion de lo que

seria el precio para nuestros clientes usuarios y para nuestros clientes empresas.

v' Para usuarios o viajeros (B2C- Business to Consumers):

O

Modelo Freemium: Ofrece una version basica de la plataforma de forma
gratuita, pero limita algunas caracteristicas o funcionalidades avanzadas.
Modelo de suscripcion Premium/Pro que les permitird desbloquear y
acceder a todas las caracteristicas y beneficios adicionales, como
almacenamiento ilimitado de documentos, integracién con sistemas de
reservas, controles de gastos y presupuestos, alertas y notificaciones en
tiempo real y asistencia en tiempo real entre otras funcionalidades. La
suscripcion por cada usuario tendra un valor de 23.88 USD anuales, que seran
debitados de 1,99 USD mensuales.

v Para anunciantes (B2B — Business to Business):

O

Tarifa plana: en este modelo, las empresas pagarian una tarifa fija mensual por
anunciarse en la plataforma. El precio dependera de los formatos de publicidad
(Ver Anexo 4) que incluyen y sus tarifas mensuales segun la temporada se
detallan en el cuadro.

m Banners: Son anuncios graficos que se colocan en la parte superior,
inferior o lateral de una pagina web. Los tamafios mas comunes son el
728x%90 (superior), 300x250 (lateral), y 320x50 (inferior), Wide
Skyscraper de 160 x 600 px, Rectangle de 160 x 150 px, Half banner
de 234 x 60 px.
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m Videos: Los anuncios de video pueden ser videos pre-roll (anuncios que
aparecen antes del video principal), mid-roll (anuncios que aparecen
durante el video) y post-roll (anuncios que aparecen después del
video).

m Pop-ups: Son anuncios emergentes que aparecen en una ventana

separada, encima del contenido principal de una pagina. Los tamafos
tipicos son el 300%250 y el 336x280

TARIFAS MENSUALES USD
Temporada Temporada Temporada Baja
Formatos Alta(Enero- Media(Mayo - (Septiembre -
Abril) Agosto) Diciembre)

Destacada Superior $546 5420 5323
Destacado $434 $334 $257
Gold $383 5295 3227
Smart $265 5204 3167
Full $299 5230 3106
Videc Banner $214 5165 127
Express $169 $130 $100
Welcome Home $789 5607 3467
Zacalo Publicitario $620 477 5367

v' Para Agencias de Viaje (B2B — Business to Business):

o Podran acceder a la licencia de nuestra plataforma para gestionar, planificar y
compartir informacion de viaje a sus clientes. El fee por la licencia tendra un
costo mensual que dependera de la cantidad de usuarios que tendra
disponibles para generar:

m De 1 a 100 usuarios: 139 USD mensuales

m De 101 a 249 usuarios: 297 USD mensuales

m  De 250 a 499 usuarios: 496 USD mensuales.

m Para aquellas agencias de viajes que requieran mas de 500 usuarios

se evaluaran presupuestos personalizados.

Costo de Adquisicion de Clientes (CAC)

El Costo de Adquisicion de Clientes (CAC) es un indicador que representa el gasto necesario

para adquirir un nuevo cliente. En el contexto de nuestro negocio que busca posicionarse
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como lider en un mercado y segmento, una fuerte inversion en marketing es crucial para

darnos a conocer, captar la atencion de los potenciales clientes y posteriormente mantenerlos.

En los primeros afios de operacion, consideramos fundamental destinar una parte significativa
en gastos de marketing y publicidad con el fin de difundir la marca y los conceptos del negocio
en el mercado mexicano. Esta inversion nos permitira crear conciencia y conocimiento sobre
la empresa, sus servicios, y generar interés en el publico objetivo. Sobre el monto total
destinado a publicidad distribuiremos un 85% del total destino a publicidad para la captacion

de usuarios (B2C) y un 15% para captacion de anunciantes y agencias de viaje (B2B).

Al realizar esta inversion estratégica, tendremos la oportunidad de llegar a los potenciales
clientes, incluyendo a los usuarios gratuitos, los usuarios Pro/Premium, los anunciantes y las
agencias de viajes. A través de diversas estrategias de marketing, como publicidad online,
campanas de redes sociales, marketing de contenidos, relaciones publicas, entre otros, se
busca aumentar la visibilidad de TripAll y generar trafico en nuestros canales de adquisicion

de clientes.

Es importante tener en cuenta que, en los primeros afios, cuando la empresa aun estara
estableciéndose en el mercado y construyendo su base de clientes, el CAC puede ser
relativamente mas alto a afos posteriores. Esto se debe a que se requiere un mayor esfuerzo
y recursos para atraer a los primeros clientes y convencerlos de utilizar los productos o

servicios ofrecidos.

A medida que la empresa se posiciona en el mercado y adquiere una base de clientes estable,
como podremos observar en la tabla que se muestra a continuacion el CAC disminuye. Esto
se debe a que la marca se vuelve mas reconocida, se generan referencias y

recomendaciones, y se establecen relaciones duraderas con los clientes existentes.
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CAC -B2C

CLIENTES B2C 1 2 3 4 5
Egresos Publicidad (USD) 212,500 297,500 340,000 382,500 425,000
Cantidad de usuarios B2B  496,000.00 992,000.00 1,488,000.00 1,984,000.00 2,480,000.00

TOTAL 0.43 0.30 0.23 0.19 0.17
CAC -B2B

CLIENTES B2B 1 7 3 4 5
Egresos Publicidad (USD) 37,500 52,500 60,000 67,500 75,000
Anunciantes B2B 20 96 144 144 144
B2B Agencias 29 58 87 116 145

TOTAL 765 341 260 260 260

Aunque inicialmente el CAC para nuestros clientes B2B (anunciantes y agencias de viaje) es
alto, esta inversion estratégica permite establecer alianzas comerciales y sentar las bases

para un crecimiento sostenible en el futuro.

Life Time Value (LTV)

En este modelo de negocio, también es importante considerar el LTV (life time value) o valor
de vida del cliente. EI LTV representa la cantidad total de valor que se espera obtener de un
cliente durante su relacion con TripAll. Para ello evaluamos el valor que genera cada

segmento de nuestros clientes B2C y B2B.

Gracias a esta metodologia, se puede comprender y tener una vision detallada de la eficacia

en la captacién de clientes y el valor que generan en los segmentos B2B y B2C.

LTV - B2C
1 2 3 4 5
Ingresos (USD) 472,308.19 1,416,924.58 2,361,540.96 3,306,157.34 4,250,773.73
Cantidad de usuarios 791,136.00 1,582,272.00 2,373,408.00 3,164,544.00 3,955,680.00
TOTAL 0.12 0.90 1.00 1.04 1.07
LTV - B2B
1 2 3 4 5
Ingresos (USD) 108,568.15 275,426.15 413,139.22 532,014 .47 635,476.96
Cantidad de usuarios 49 154 231 260 289
TOTAL 376 1788 1788 2046 2199



La relacion entre el CAC y el LTV es que idealmente el LTV debe ser mayor que el CAC. Al
calcular esta proporcién, podemos evaluar la eficiencia y rentabilidad de las estrategias de
adquisicion de cliente. Esta proporcion significa que si el valor es mayor a 1, el valor generado
por el cliente a lo largo de su vida excede el costo de adquirirlo. En este caso, tanto para
nuestros clientes B2C como para los B2B, se puede observar que, a partir del Afio 2, la
estrategia de adquisicion de clientes es rentable, ya que el negocio genera mas ingresos de

los que invierte en adquirirlos.

LTVICAC
1 2 3 4 5
B2C 0.28 2.99 4.35 542 6.27
B2B 0.49 5.25 6.89 7.88 8.47

Go to Market Plan

Para la elaboracién del plan de marketing, se empled el marco conceptual del Marketing Mix,
conocido también como el modelo de las 4 Ps, que fue desarrollado por Jerome McCarthy en
los afios 60. Tomando en cuenta las particularidades del mercado mexicano y los
comportamientos del consumidor mexicano, las estrategias para el Go to Market Plan de

TripAll en México se desarrollan a continuacion.

Producto: TripAll es una empresa que ofrece servicio a través de una plataforma digital de
gestion de viajes que permite a los usuarios organizar y acceder facilmente a toda la
informacion relevante de sus itinerarios. Se destacara la facilidad de uso, la capacidad de
sincronizacién con otros servicios de viaje y la personalizacion de la experiencia del usuario.
Se realizaran mejoras continuas en la plataforma para satisfacer las necesidades cambiantes

de los viajeros y se brindara soporte técnico eficiente.

Precio: Se establecera una estrategia de precios competitiva para TripAll. Se realizara un
analisis exhaustivo del mercado mexicano y se consideraran los precios ofrecidos por la
competencia. Se ofreceran diferentes opciones de precios, desde una version gratuita con
funciones basicas hasta planes de suscripcion premium con caracteristicas adicionales. Se
llevara a cabo una segmentacion de mercado para identificar el perfil de los usuarios y adaptar
los precios en consecuencia, asegurando que el valor percibido sea acorde con el precio

pagado. Por otro lado, se establecera precios fijos para los diferentes formatos de publicidad
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dentro de la aplicacion a los anunciantes, y una opcion de modelo de precios hibridos en una
segunda parte del modelo de negocio que dependera de la cantidad de clics que redireccionen
a nuestros usuarios a las plataformas y servicios propios de nuestros anunciantes. Como
podra observarse en P&L el revenue generado en entre el Afio 4 y Afio 5 se mantiene estable
sin variaciones. Esto se debe a que al formato de publicidad se mantiene en la maxima
ocupacién, obligandonos a redisenar los ingresos por publicidad, que ya a partir del Aio 5
considerando un total de aproximadamente 4 millones de usuarios y su consecuente trafico
en la plataforma nos permitird contemplar otras fuentes de monetizacion como el CPM (costo

por impresiones) o CPC (costo por clicks) generados.

Plaza: TripAll estara disponible para su descarga en las principales plataformas maéviles, como
iOS, Android y a través de un web responsive que no requerira descarga lo que permitira a
los usuarios acceder a sus itinerarios desde cualquier lugar. Ademas, se buscaran alianzas
estratégicas con agencias de viajes, aerolineas y hoteles para ofrecer la opcion de
sincronizacion directa con sus sistemas, lo que facilitara la gestion de los itinerarios de los

usuarios.

Promocién: El marketing digital es clave para llegar a los consumidores en México. Se
pueden utilizar diversas plataformas y herramientas en linea para promocionar la aplicacion,
como anuncios en motores de busqueda y publicidad en redes sociales y marketing de
influencia. Aplicar técnicas de SEO para que la aplicacién aparezca en los resultados de
busqueda relevantes para los viajeros digitales en México. Esto incluye la optimizacién de
palabras clave, la creacién de enlaces de calidad y la generacion de contenido optimizado
para SEO.

TripAll en México podria contemplar dentro de su Para el Go to Market Plan de TripAll
contemplamos presencia en redes sociales y la generacion de contenido relevante y atractivo
para los turistas mexicanos, asi como la colaboracion con influencers y la promocion de
opiniones y recomendaciones de otros usuarios en la plataforma. Algunos de los influencers

a considerar son:

e Alan Estrada (@alanporelmundo): Alan es un influencer mexicano con mas de 1.4
millones de seguidores en Instagram, y cerca de los 3 millones de seguidores en
Youtube.com se especializa en crear contenido relacionado con viajes y turismo. Lo

que demuestra su experiencia y credibilidad en la industria.
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Gabriela y Camilo (@planBviajero): Se trata de una pareja; Gaby, una chica argentina
y Camilo, un joven mexicano. Esta pareja comparte en su cuenta de Instagram tips
para hacer turismo responsable. Ademas, realizan pequefios tutoriales para hacer

contenido creativo, original y de calidad. Cuentan con 75 mil seguidores.

Ale Toledano (@costoXdestino): Ale es una influencer mexicana con mas de 42 mil
seguidores en Instagram y se especializa en crear contenido compartiendo tips, rutas
y costos de cada destino que recorre. Ademas, cuenta con mas de 300 mil seguidores

en su canal de Youtube.com.

Colaborar con influencers y creadores de contenido que sean relevantes para el publico

objetivo y que puedan compartir su experiencia con la plataforma, recomendarla a sus

seguidores y crear contenido patrocinado que muestre las caracteristicas y beneficios de la

aplicacion ayudara a aumentar la visibilidad y la credibilidad de la marca.

En tercer lugar, la participacién en eventos locales: Para promocionar la plataforma y crear

conciencia de marca, es recomendable participar en eventos locales de turismo y viajes en

México. Esto permitira interactuar directamente con los consumidores y crear una comunidad

en torno a la marca. Entre ellos:

Tianguis Turistico: Es el evento de turismo mas importante de México. Se celebra
anualmente en diferentes destinos del pais y reune a representantes de la industria
turistica, agencias de viajes, hoteleros, operadores turisticos y medios de
comunicacion. Generalmente se lleva a cabo entre los meses de marzo y abril.

Expo Turismo: Es una feria turistica que se lleva a cabo en la Ciudad de México.
Reune a expositores nacionales e internacionales, y ofrece oportunidades de negocios
y promocion de destinos turisticos. Suele realizarse en el mes de octubre.

Expo Viajes: Es una feria de viajes y turismo que se realiza en diferentes ciudades
de México, como Ciudad de México, Guadalajara y Monterrey. Ofrece a los visitantes
la oportunidad de descubrir ofertas de viajes, destinos turisticos y servicios
relacionados. Se realiza en diferentes momentos del afio en diferentes ciudades. Por
lo general, se celebran ediciones en marzo, abril, mayo y noviembre.

FITA (Feria Internacional de Turismo de las Américas): Es una feria turistica que
se celebra en Cancun y reune a profesionales de la industria turistica de América
Latina y el Caribe. Es un espacio para realizar negocios, intercambiar conocimientos

y promover destinos turisticos. Por lo general, se celebra en el mes de noviembre.
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e Expo Mundo Imperial: Es una feria turistica y de negocios que se lleva a cabo en
Acapulco. Atrae a profesionales de la industria turistica, hoteleros, agencias de viajes

y tour operadores. Suele tener lugar en los meses de octubre o noviembre.

Para tener éxito en el mercado mexicano, es importante adaptar la oferta y el mensaje de
TripAll a las necesidades especificas del mercado local y utilizar diversas estrategias de

marketing digital y OOH para llegar a los consumidores mexicanos.

La distribucién del total del presupuesto en Marketing y Publicidad se efectivizara de la

siguiente forma:

Ferias, Congreso...
15.0%

OOH
15.0%

Digitales
50.0%

RRSS
20.0%

Estrategia de entrada y permanencia en el mercado

Para ingresar y permanecer en el mercado mexicano, nuestra estrategia de entrada y
permanencia en el mercado, considerando tanto los desafios como las oportunidades que se

presentan se detallan a continuacion:

¢ Demanda de servicios de viaje y turismo online: El sector turistico en México ha
visto un aumento en la demanda de servicios de viaje y consumos relacionados al
turismo en los ultimos anos, lo que indica una gran oportunidad para que TripAll
satisfaga esta creciente demanda. Nuestra plataforma serd un aliado de estos
consumidores que les pemitira gestionar, organizar y almacenar la documentacion e

informacion de sus viajes de manera eficiente y sencilla.
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e Aumento en el uso de tecnologia: Los turistas en México estan cada vez mas
familiarizados con la tecnologia y el uso de dispositivos moviles para la planificacion y
organizacion de viajes. La propuesta del negocio de ofrecer una plataforma que se
adapte a los distintos dispositivos moviles para la gestion de viajes podria aprovechar
esta tendencia y ofrecer una solucion de viaje integrada que se adapte a las

necesidades y preferencias de los turistas.

e Competencia en el mercado: Aunque hay competencia en el mercado de servicios
de viaje en linea en México, la propuesta del negocio de integrar diferentes
proveedores de servicios de viaje en una sola plataforma y la posibilidad de compartir
itinerarios y documentacién con familiares y amigos podrian ser ventajas competitivas

Unicas y atractivas para los turistas.

e Importancia de la experiencia del usuario: Los turistas en México buscan cada vez
mas una experiencia de viaje personalizada y atractiva. La propuesta del negocio de
ofrecer una plataforma que permita la personalizacion de la informacién y la
documentacion de viaje podria mejorar la experiencia del usuario y ofrecer una ventaja
competitiva en el mercado. Poner un fuerte enfoque en la usabilidad y la experiencia

del usuario: intuitiva, facil de navegar y proporcionar una experiencia fluida.

Nuestro negocio aprovecha las caracteristicas actuales del sector turistico en México, como
la demanda de servicios de viaje en linea, el aumento en el uso de tecnologia, la importancia
de la experiencia del usuario, para ofrecer una solucion integrada y personalizada para la
gestion y organizacion de viajes, considerando ademas la competencia y las regulaciones

gubernamentales para garantizar el éxito y la sostenibilidad a largo plazo.
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Como puede observarse en el grafico tenemos tres etapas del market to go plan bien

identificadas.

Entre el Ao 1 y Aho 2, nuestro objetivo y esfuerzos se centraran en la difusién y
posicionamiento de nuestra marca a través de la generacion de contenido para redes sociales
(Instagram & Facebook) para promocionar y dar a conocer nuestra plataforma. Por otro lado,
el foco también estara centrados en de branding SEO para mejorar nuestra visibilidad en los
buscadores; y también campafas SEM a través de la inversion en anuncios en distintas
plataformas digitales y publicidad display. Esta estrategia nos permitira llegar a una audiencia
mas amplia y segmentada digitales, redes sociales, participacién en eventos del sector y

branding.

Entre el Afio 2 y Ao 3, se pueden observar los periodos de mayor crecimiento y difusién tanto
en nuestros clientes B2B como B2C. Un 188% en comparacion con el AAo 1 y un 64% en

comparacion con el Afio 2. A continuacién podran encontrarse mayores detalles:

TRIPALL
Profit and Loss (P&L) Statement

[USD §]

Crecimiento Revenues B2C 200% 67% 40% 29%
Crecimiento Revenues B2B 140% 500 29% 19%
Crecimiento Revenues Total 188% G648 38% 27%

Estos afnos nos centraremos en aumento en el presupuesto destinado para la publicidad y

acciones marketing, de manera que podamos acompanar el crecimiento de nuestro negocio.
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Nuestra inversion, ademas de darle continuidad a los medios digitales y redes sociales,
abarcaremos un canal mas masivo, como el OOH (Out Of Home), principalmente via publica,
ubicados estratégicamente en las proximidades de los principales aeropuertos internacionales
del pais y centros de transferencia modal, siendo estos espacios que conectan con diversos
servicios de transporte y tienen un alto flujo de personas, para lograr una mayor frecuencia y

alcance.

Canales de Venta

En el mercado turistico mexicano, la competencia es cada vez mas feroz, lo que hace que
resulte cada vez mas dificil atraer y retener clientes. Para ello, es fundamental contar con una
estrategia de marketing eficaz que permita atraer a los clientes potenciales y guiarlos a través
de un proceso de compra fluido y sin problemas. Es aqui donde entra en juego el funnel de
ventas, una herramienta fundamental para medir y optimizar el proceso de conversion de

clientes potenciales en clientes reales.

El funnel de ventas, es una herramienta de marketing que representa el proceso de compra
del cliente potencial, desde que descubre la existencia de un producto o servicio hasta que lo
adquiere. Este proceso se divide en diferentes etapas, donde se van eliminando los clientes
que no estan interesados en el producto o que no tienen la capacidad de adquirirlo, hasta

llegar a los clientes que finalmente lo compran.

Se detallara el funnel de ventas recomendado para el proyecto de negocio de la plataforma
turistica que permite unificar la documentacion e informacion de viaje en una misma
aplicacion, considerando el mercado turistico mexicano y las caracteristicas del sector en la

actualidad.

1. Awarness/ Conciencia: En esta etapa, los usuarios descubren la existencia de una
plataforma de planificacién de viaje. Pueden llegar a ella por medio de publicidad en
linea, recomendaciones de amigos, resultados de busqueda en los principales
buscadores (google), a través de su agencia de viajes, entre otros. Este primer paso
consiste en dar a conocer la plataforma de viaje en linea a los clientes potenciales. En
este objetivo sera destinado el total 100% de nuestros gastos de publicidad vy
marketing del Ao 1. A través de la inversion publicitaria en diferentes mix de medios
principalmente en medios digitales, presencia en redes sociales y OOH (Out of Home).

La idea es generar interés en la plataforma y atraer a los usuarios a visitar nuestra

50



plataforma. Tenemos previsto realizar campafias online de search y branding, en
GoogleAds, Facebook Ads y YouTube enfocados en los usuarios que buscan términos
relacionados con viajes y turismo. Y por otro lado, para lograr mayor alcance, también
utilizaremos medios offline, principalmente via publica, ubicados estratégicamente en

las proximidades de los principales aeropuertos internacionales del pais.

Interest/ Interés: Una vez que los usuarios conocen la existencia de la plataforma,
comienzan a investigar y a buscar informacion sobre ella. Pueden visitar el sitio web,
leer comentarios y opiniones de otros usuarios, comparar precios y servicios, entre
otros. En esta etapa se busca despertar el interés del usuario en la plataforma por lo
que nuestras campanas estaran centradas en la generacion de contenido que brinde
informacion detallada sobre las funcionalidades y ventajas de la plataforma, asi como
realizar demostraciones y presentaciones online. Es importante destacar los
beneficios que ofrece la plataforma en cuanto a la organizacion y facilidad en la gestién
de los viajes. Podremos hacerlo a través de videos explicativos, en YouTube y
Facebook que muestren de forma clara cémo funciona la plataforma y el valor
agregado para cada turista o viajero. Adicionalmente a colaboraciones con influencers
que puedan dar visibilidad de TripAll a su comunidad de seguidores que seran nuestro

publico objetivo.

Consideration/ Consideracion: Una vez que los usuarios han evaluado las diferentes
opciones, deciden si desean utilizar TripAll. Pueden comenzar a planificar su viaje,
comparar precios y explorar las funcionalidades. En este paso, el cliente potencial ya
ha mostrado interés en la plataforma y esta considerando la posibilidad de su
utilizacién. La comparan con otras opciones similares. Analizan aspectos como la
calidad del servicio, precios, reputacion, facilidad, experiencia del usuario, entre otros.
Es importante en esta instancia, proporcionar informacion adicional sobre la
plataforma, como opiniones y resefias de otros usuarios, asi como demostrar como la
plataforma puede ayudar a resolver sus necesidades especificas. Es importante en
esta instancia que las campafas publicitarias estén enfocadas en visibilizar la
experiencia de TripAll de otros usuarios, y que pueda mostrar como la plataforma
puede ayudar a resolver las necesidades especificas de los usuarios a través de

ejemplos personalizados.

Decision/ Conversioén: En esta etapa, los usuarios adquieren la membresia Pro que
les permite acceder a una mayor ampliar su experiencia y servicios dentro de la

plataforma. Es importante hacer que este proceso sea lo mas sencillo posible, con
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formularios de registro claros y un proceso de pago facil y seguro. Para ello, el registro
de los usuarios en nuestra plataforma podra ser a través de su direccion de correo
electrénico; y a la vez, un proceso de pago seguro y sencillo para que los usuarios

puedan adquirir su suscripcion sin inconvenientes.

5. Loyalty/ Fidelizaciéon: Después de la compra, la plataforma debe asegurarse de
brindar un servicio de calidad al consumidor para fomentar su fidelidad. Los clientes
satisfechos pueden convertirse en embajadores de la marca y recomendar la
plataforma a amigos y familiares. Este es el ultimo paso del funnel de ventas, donde
el usuario se convierte en cliente al realizar una compra o registro en la plataforma. Es
importante hacer un seguimiento posterior con el cliente para asegurarse de que esta
satisfecho con la plataforma y ofrecer ayuda adicional si es necesario.

a. Seguimiento posterior: Un chat bot que le permita calificar su primera
experiencia como usuario de la plataforma, y que pueda brindar asistencia en
caso de que sea necesario.

b. Atencion al cliente: Un equipo de atencion al cliente disponible para resolver

cualquier duda o problema que el usuario pueda tener.

Escalabilidad del Emprendimiento

En el mercado mexicano, el proyecto de la plataforma para unificar la documentacion e
informacion de viaje tiene un gran potencial debido al creciente interés de los turistas por
utilizar herramientas digitales para organizar sus viajes y mejorar su experiencia de viaje.
Ademas, la industria turistica en México ha experimentado un crecimiento constante en los

ultimos afios, lo que aumenta las oportunidades de mercado para la plataforma.

Un estudio a nivel mundial llevado a cabo por We Are Social en colaboracién con Meltwater
nos brinda un analisis exhaustivo que contribuye positivamente a la escalabilidad de nuestro

negocio.
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Segun el estudio, se observa que un alto nimero de mexicanos, especificamente 100.6
millones, utilizan internet en diferentes dispositivos, lo que representa aproximadamente el
78.6% de la poblacion total. Es destacable que la mayoria de las conexiones se realizan a
través de dispositivos moviles, ya que el 96.5% de la poblacion, es decir, 123.5 millones de

mexicanos, acceden a internet principalmente mediante sus teléfonos celulares.

Por otro lado, Comscore *?indicé que, en el 2022, casi la mitad de los usuarios de internet,
es decir, el 47% de los internautas, visitan sitios web relacionados con viajes. Ademas, el
dispositivo movil representa el 85% de la audiencia de esta categoria, considerando tanto el

uso de multiples plataformas como el uso exclusivo de dispositivos moviles.

32 https://www.comscore.com/lat/Prensa-y-Eventos/Blog/Turismo-El-nuevo-viajero-digital-en-Mexico-y-Latinoamerica
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La importancia de Mobile en el consumo de la categoria

CATEGORIA: TRAVEL
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Para maximizar su capacidad y potencial en el mercado mexicano, el negocio debera tener
un equipo solido y capacitado en tecnologia, marketing y ventas, asi como recursos
financieros adecuados para invertir en la mejora continua de la plataforma y en la expansion

de su alcance y funcionalidades.

Entre las estrategias para mejorar la capacidad y el potencial de la plataforma en el mercado

mexicano se incluiran:

e Alianzas estratégicas con empresas turisticas locales para promover la plataforma y
aumentar su base de clientes.

e Inversion en publicidad y marketing digital para aumentar el conocimiento de la
plataforma y atraer a mas usuarios y a su vez a mas anunciantes que quieran pautar
en nuestra plataforma.

e Ofrecer servicios de atencion al cliente eficientes y personalizados para mejorar la
satisfaccion del cliente y fidelizar a los usuarios existentes.

e Desarrollar y mejorar constantemente las funcionalidades de la plataforma para
adaptarse a las necesidades cambiantes de los usuarios y mejorar la experiencia de
viaje.

e Analizar regularmente KPIs para medir el éxito de la plataforma y tomar decisiones

informadas para su crecimiento y expansion.
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De acuerdo con datos de la Asociacion Mexicana de Ventas Online (AMVO), el gasto en
publicidad digital en el sector turistico de México ha venido aumentando en los ultimos afos,
y se estima que para el 2022 alcanzé los 848 millones de ddélares. Esto indica que hay una

demanda creciente de publicidad en linea en este sector.

Por otro lado, existen diversas plataformas de viajes en linea en México, como Expedia,
Booking, BestDay, entre otras, que también ofrecen espacios publicitarios para anunciantes.

Esto puede generar una presion competitiva en el precio de la publicidad.

Recursos, Procesos y Plan de Operaciones

Recursos Clave
Los recursos clave de TripAll que impulsan nuestro plan de implementacion son los siguientes:

1. Equipo humano: Contamos con un equipo talentoso y diverso que incluye a los

fundadores, directores, desarrolladores de software, disefadores, especialistas en
marketing y ventas, asi como expertos en atencion al cliente. Su conocimiento,

experiencia y habilidades son fundamentales para el éxito de la plataforma.

Tecnologia y plataforma: Nuestra infraestructura tecnoldgica, en particular nuestra
Progressive Web App (PWA), es esencial para la funcionalidad de la plataforma. Esto
nos permite ofrecer una experiencia atractiva y satisfactoria para los usuarios,
impulsando su compromiso, retencion y satisfaccion. Las PWA se caracterizan por
ser:

o Progresivas: Se adaptan a cualquier dispositivo y navegador, brindando una
experiencia 6ptima tanto en escritorio como en dispositivos moviles. Pueden
funcionar incluso en conexiones de red lentas o intermitentes.

o Responsivas: Se adaptan automaticamente a diferentes tamafos de pantalla
y resoluciones, proporcionando una experiencia de usuario consistente en
diversos dispositivos.

o Nativas en apariencia: Se ven y se sienten como aplicaciones moéviles nativas,
con una interfaz de usuario intuitiva y fluidez en las transiciones y animaciones.

o Accesibles sin conexion a internet: Las PWAs pueden funcionar sin conexién

0 en condiciones de conectividad limitada, permitiendo a los usuarios acceder
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a contenido y realizar acciones basicas incluso en modo sin conexion. Esto se
logra mediante el almacenamiento en caché de recursos esenciales.

o Actualizaciones automaticas: Al ser una aplicacibn web, las PWAs se
actualizan automaticamente, lo que asegura que los usuarios siempre tengan
acceso a la ultima versién de la aplicacion sin necesidad de descargar o
instalar actualizaciones manualmente.

o Interactivas: Las PWAs pueden enviar notificaciones push, acceder a sensores
del dispositivo (como la camara o el GPS) y ofrecer una experiencia de usuario

similar a la de una aplicacion nativa.

2. Base de datos de informacion de viaje: Hemos recopilado y gestionado una amplia

base de datos de informacion de viaje que abarca destinos, hoteles, aerolineas,
actividades y otros elementos relevantes. Esta informacién nos permite ofrecer

recomendaciones personalizadas y opciones de viaje a nuestros usuarios.

3. Alianzas vy relaciones con proveedores de servicios de viaje: Hemos establecido

relaciones solidas con agencias de viajes, hoteles, aerolineas, empresas de alquiler
de automdviles y otros proveedores de servicios de viaje. Estas alianzas nos brindan
acceso a una amplia gama de opciones de viaje y beneficios exclusivos para ofrecer

a nuestros usuarios.

4. Marca y reputacion: Nuestra marca y reputacion en la industria de viajes son activos

valiosos. Estamos enfocados en construir una marca sélida y una reputacion positiva
mediante estrategias de marketing efectivas y la entrega constante de un servicio de

calidad que cumpla con las expectativas de nuestros usuarios.

5. Capital financiero: Contamos con recursos financieros provenientes de inversores y

los ingresos generados por la plataforma. Estos recursos son cruciales para respaldar
el desarrollo tecnoldgico, estrategias de marketing, adquisicion de usuarios y

expansioén de la plataforma.

Estos recursos clave nos permiten ejecutar nuestro plan de implementacion de negocios y

alcanzar nuestros objetivos de crecimiento y rentabilidad.
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Procesos Organizacionales.

Es fundamental comprender los procesos clave que sustentan el funcionamiento de nuestro
negocio y las etapas que nuestros usuarios atraviesan desde la toma de conciencia hasta su

fidelizacion. A continuacion, destacamos los procesos clave:

1. Desarrollo de la plataforma: Pondremos especial atencion en el analisis y seguimiento

del proceso de desarrollo de nuestra plataforma TripAll. Esto incluye el disefo, la
programacion y la seguridad. Es crucial reconocer la importancia de contar con un
equipo de desarrollo de software altamente calificado, asi como mantener la
plataforma actualizada y funcional para satisfacer las necesidades de nuestros

usuarios.

2. Gestién de contenidos: Investigaremos en detalle como gestionamos y actualizamos

la informacion relacionada con destinos, hoteles, actividades y otros elementos
relevantes. Reconoceremos la relevancia de mantener una base de datos actualizada
y precisa, lo que nos permitira ofrecer recomendaciones personalizadas y precisas a
nuestros usuarios. Asi como también, nos permitira ofrecer a nuestros anunciantes un
mejor posicionamiento de su pauta publicitaria en nuestra plataforma para que la

audiencia a la que esté dirigida sea el publico objetivo al que desean dirigirse.

3. Atencidn al cliente: Es crucial para la experiencia de nuestros usuarios y en relacion

con uno de los servicios que nos diferencian de la competencia, brindar un servicio de
calidad y resolver consultas o problemas de manera eficiente. Reconoceremos el
papel fundamental de nuestro equipo de atencion al cliente, capacitado y disponible

para interactuar con los usuarios a través de diversos canales de comunicacion.

4. Relaciones con proveedores y anunciantes: Analizaremos nuestra gestion en cuanto

a establecer y mantener relaciones solidas con nuestros proveedores de servicios de
viaje y anunciantes. Investigaremos como negociamos acuerdos y gestionamos la
colaboracion con el objetivo de brindar beneficios exclusivos a nuestros usuarios.
Reconoceremos la importancia de establecer alianzas estratégicas que nos permitan

ofrecer una amplia gama de opciones de viaje y experiencias unicas.

Al comprender y optimizar estos procesos clave, podremos ofrecer una experiencia
excepcional a nuestros usuarios, desde el momento en que toman conciencia de nuestra

plataforma hasta su fidelizacion. Nuestro enfoque en el desarrollo de la plataforma, la gestion
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de contenidos, la atencion al cliente y las relaciones con proveedores y anunciantes nos

permitira destacarnos en la industria de viajes y lograr un crecimiento rentable y sostenible.

Buyer Journey.

El buyer journey en TripAll describe el camino que recorre un potencial cliente y usuario hasta
que logra alcanzar su objetivo principal. Durante este proceso, se atraviesan varias etapas,
incluyendo la toma de conciencia, la consideracién de opciones, la toma de decision y la
accioén final. Cada etapa del buyer journey en TripAll esta disefada para brindar al cliente la
informacion y las herramientas necesarias para facilitar su experiencia de planificacion y

organizacion de viajes, asegurando que pueda tomar decisiones informadas y satisfactorias.

A lo largo de este proceso, TripAll se esfuerza por ofrecer un alto nivel de servicio al cliente y

garantizar una experiencia positiva en cada interaccién con la plataforma.
Cada una de las etapas se detalla a continuacion:

1. Atencioén y Conciencia: Durante esta etapa, los clientes usuarios descubren TripAll a

través de diversos canales, como publicidad online, recomendaciones de amigos o
busquedas en Internet. En este momento, nuestros clientes potenciales comienzan a
desarrollar conciencia de que TripAll puede ser la opcién ideal para satisfacer sus
necesidades de planificacion y organizaciéon de viajes. Nuestros esfuerzos de
marketing y visibilidad en diferentes medios nos permiten captar su atencién y generar

interés inicial, guiandolos hacia las siguientes etapas del proceso de compra.

2. Interés y Evaluacion: Una vez que conocen la existencia de la plataforma, comienzan

a investigar y a buscar informacién sobre ella. Pueden visitar el sitio web, leer
comentarios y opiniones de otros usuarios, comparar precios y servicios, entre otros.
También, analizaran nuestra propuesta comparando TripAll con otras opciones vy
alternativas similares en aspectos como la calidad del servicio, precios, reputacion,

facilidad de uso, interfaz, entre otros.

3. Intencién y Compra: Una vez que han evaluado las diferentes opciones, deciden

registrarse y pueden comenzar a disfrutar de las funcionalidades que ofrece TripAll.
Es un momento de exploracién, donde navegan la plataforma y comienzan a

familiarizarse con su uso y opciones disponibles. Es importante en esta etapa hacer
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hincapié en la capacidad de TripAll para ayudar a los usuarios a planificar sus viajes
de manera eficiente y placentera. También, para aquellos que usuarios que no han
adquirido la version Pro una estrategia de marketing como ofrecerles una prueba
gratuita por tres meses o descuento permitira a los usuarios desbloquear nuevas
funcionalidades de la plataforma y vivenciar los beneficios que estas caracteristicas
adicionales pueden proporcionarles. Si los usuarios estan satisfechos con su
experiencia utilizando la versién gratuita, es mas probable que adquieran la

membresia Pro.

4. Fidelidad: Es el proceso de mantener y fortalecer la relacion con los clientes una vez
que han utilizado la plataforma para lograr una experiencia de viaje mas organizada,
eficiente y personalizada. Durante esta etapa, se busca convertir a los usuarios en
clientes leales y recurrentes, embajadores de la marca, fomentando una relacion a
largo plazo. Para lograr la fidelizacién, nos apoyaremos en diversas estrategias. En
primer lugar, brindando un soporte continuo al cliente, asegurandose de que todas las
necesidades y consultas sean atendidas de manera eficiente y satisfactoria. Ademas,
mantendremos un contacto regular con nuestros clientes, proporcionandoles
actualizaciones, noticias relevantes, recomendaciones personalizadas y promociones
exclusivas. Esto ayuda a mantener la marca en la mente del cliente, su interés y

participacién; y que elijan a TripAll como su companiero de viaje preferido en el futuro.

Desvios del Proceso

Durante el proceso en la plataforma de TripAll, pueden surgir algunos desafios que afecten la

experiencia del cliente. Para mitigar estos desvios, se sugieren las siguientes acciones:

1. Dificultades técnicas: TripAll debe contar con un equipo técnico dedicado para

monitorear constantemente la plataforma y solucionar rapidamente cualquier
problema técnico que surja. Ademas, se deben realizar pruebas exhaustivas en
diferentes dispositivos y navegadores para garantizar su funcionamiento sin
problemas. La implementacion de actualizaciones y mejoras regulares también

contribuird a minimizar los problemas técnicos.

2. Complejidad de uso: Es esencial disenar la plataforma de manera intuitiva y facil de

usar, con una interfaz clara y bien organizada. Proporcionar tutoriales, guias de

usuario y una seccion de preguntas frecuentes ayudara a los clientes a comprender
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y aprovechar al maximo todas las funcionalidades disponibles. Asistencia en linea,
como chats en vivo o soporte por correo electronico, también puede resolver

cualquier consulta o problema que los clientes encuentren durante su uso.

3. Problemas de comunicacion: Establecer canales de comunicacion claros y efectivos

con los clientes, como notificaciones push, correos electronicos o mensajes dentro
de la plataforma, es fundamental. Mantener a los clientes informados sobre
actualizaciones y cualquier informacién relevante relacionada con su viaje es
esencial para generar confianza en la plataforma. Un servicio de atencion al cliente
receptivo y eficiente también ayudara a resolver cualquier inquietud que los clientes

puedan tener.

4. Limitaciones de contenido: Trabajar en colaboracién con agencias de viajes,

proveedores de servicios turisticos y otros socios permitira ampliar constantemente
el contenido disponible en la plataforma. Agregar mas destinos, actividades,
opciones de alojamiento, recomendaciones personalizadas y resefias de otros
viajeros aumentara la diversidad de opciones para los clientes. Fomentar la
participacién de los usuarios para compartir sus experiencias y recomendaciones

creara una comunidad activa y enriquecera el contenido de la plataforma.

Plan Operativo y de implementacion.

Metas y Objetivos

TripAll tiene como objetivo brindar a los usuarios una experiencia completa, conveniente y
personalizada, convirtiéndose en la plataforma lider en México y de referencia para la
organizacion y gestion de viajes. La meta principal es brindar a los viajeros una solucion todo
en uno que les permita acceder y administrar facil y eficientemente toda la informacion
relacionada con sus viajes, como sus reservas, itinerarios, documentos, recomendaciones y

mas.

Para facilitar y mejorar la experiencia de viaje de los usuarios, TripAll ofrece una plataforma
facil de usar, confiable y segura. El objetivo es simplificar la planificacién, coordinacion y
disfrute de los viajes, ahorrando tiempo y esfuerzo a los usuarios al centralizar todos los

detalles importantes.
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Se adjuntan como Anexo 3 el MVP de la plataforma TripAll

Estructura Societaria

Para garantizar la participacion y el compromiso de los socios fundadores en el negocio,
TripAll ha planificado una estructura societaria que incluye la creaciéon de una empresa holding

en Uruguay, asi como la apertura de dos sucursales en Argentina y México.

Para establecer un holding en Uruguay, se deben seguir ciertos pasos legales y

administrativos que se detallan a continuacion:

1. Constitucidon de la sociedad matriz: Esto implica la creacion de una Sociedad de

por Acciones Simplificadas (S.A.S) y redactar el contrato social, que debe
contener informacion como el nombre de la sociedad, el objeto y capital social y
la designacion de accionistas. Se debe firmar y legalizar el contrato social ante
escribano.

2. Redqistro ante la Direccion General de Regqistro (DGR): Una vez constituida la

sociedad matriz, se debe registrar ante la autoridad competente. Esto implica
presentar la documentacién requeridos como el contrato social y otros
documentos, formulario de inscripcion y pago de aranceles correspondientes. El
registro es fundamental para que la S.A.S adquiera personalidad juridica y tenga
validez legal.

3. Obtener nimero de Unico de Identificacién Tributaria (R.U.T): Lo cual implica

registrarse en la Direccién General Impositiva (D.G.1)

Los costos y tiempos para abrir un holding en Uruguay se estiman considerando en primer
lugar los costos de constitucién. Los costos iniciales de constitucion incluyen honorarios
legales, gastos de notarios/escribanos, registro de sociedad matriz, redaccion de estatutos en

promedio 3,000 USD. El tiempo de constitucion por lo general oscila entre 4 y 8 semanas
Una vez establecida la sociedad matriz en Uruguay, se puede proceder a la apertura de

sucursales en Argentina y México. En ambos paises se consideraria también una Sociedad

por Acciones Simplificadas (S.A.S).
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En Argentina el costo promedio de constitucidn e inscripcion de este tipo de entidad societaria

es de 1,500 USD y puede demorar entre 2 y 4 semanas.

En México, el costo es de 1,500 USD y el tiempo estimado es de 2 a 6 semanas.

La eleccion de constituir el holding en Uruguay se basa en criterios de conveniencia
estratégica. Las filiales en México y Argentina se establecen en virtud de ser los dos paises
donde la empresa planea realizar operaciones significativas. La decision de estructurarlo
como un holding se fundamenta en la flexibilidad que esta configuraciéon proporciona para
futuras modificaciones en la participacion en cada una de las filiales. Esto simplifica el proceso
de ajustes en la estructura y gestidon de las participaciones, en comparacién con el enfoque
directo de constituir una sociedad en México o Argentina.

En cuanto a la distribucién accionaria, se ha decidido asignar un 33% de las acciones a Delfina
Abad, otro 33% a Angeles Novillo, un 18% sera dividido entre el CTO y el CFO y el otro 16%

sera sujeto para nuestras inversionistas.

Esta configuracion accionaria tiene como objetivo asegurar la participacion equitativa de los
socios fundadores en la gestion general y la toma de decisiones estratégicas de TripAll. Como
accionistas principales, las co-fundadoras tendran una influencia igualitaria en el desarrollo y

la direccién de la empresa.

EI CTO y el CFO, encargados de liderar el desarrollo tecnolégico y financiero de la empresa,
obtendran una participacion igual del 9% cada uno. Esta distribucién accionaria les brinda la
oportunidad de involucrarse de manera activa en el crecimiento y el éxito de TripAll,
asegurando asi una alineacién efectiva con los objetivos de la empresa. Y por el otro lado,
permite a las cofundadoras tener mayoria para la toma de decisiones estratégicas y control

del negocio.

Mediante esta estructura accionaria, que se resumen en el grafico a continuacion, TripAll
busca fomentar una gestidon equitativa y colaborativa, donde cada accionista aporte sus
conocimientos y experiencia en areas especificas de la empresa, impulsando asi su

crecimiento y consolidacion en el mercado.
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Inversionistas
16.0%

CFO

CTO

Co-founders

Estructura Directiva

- Angeles Novillo Saravia (CEO): es abogada que se desempefia como gerente de
Asesoria Juridica Consultiva y Corporativa para el Grupo MAPFRE Argentina y cuenta

con mas de 19 afos de experiencia en brindar asesoramiento legal en empresas.

- Delfina Abad (COO): Licenciada en Recursos Humanos, Directora de Recursos
Humanos en Intive. Tiene +10 afios de experiencia en recursos humanos, ha liderado
activamente startups emprendedores como OLX y Spark Digital, y co-fundadora de
TripAll.

- Sebastian Sosa (CTO): tiene una licenciatura en matematicas y un EMBA en
transformacion digital en el Politécnico de Milan. Tiene una amplia experiencia y
experiencia en el desarrollo de software y tecnologia. Debido a que nuestros bienes y
servicios seran accesibles a través de plataformas mdéviles y web, es esencial contar

con un socio estratégico que pueda supervisar el equipo de trabajadores.

- Javier Halabi (CFO): Es responsable de la planificacién econémica y financiera de la

empresa. Responsable de tomar decisiones sobre inversiones y financiamiento para
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aumentar el valor de la empresa, aportando informacién financiera, contable e

impositiva y una perspectiva analitica del negocio. CFO de Roche en este momento.

Ary Dicran Murekian (CSO): Sera responsable de liderar y supervisar las iniciativas
relacionadas con la industria turistica, asegurando una comprensién profunda de las
tendencias, necesidades y dinamicas del mercado de viajes. Actualmente se

desempena como Country Manager de American Airlines en Chile.

Estructura Operativa

Para TripAll contaremos con la contratacion de profesionales a través de la terciarizaciéon con

una empresa especialista en staff augmentation 1o que nos proporcionara: acceso a talento

especializado, flexibilidad y escalabilidad, eficiencia en costos, experiencia y conocimiento

actualizado. Seran requeridaslas siguientes posiciones:

Desarrolladores de software: Estas posiciones son esenciales para el desarrollo de la

plataforma y la programacién de sus funciones. El desarrollador debe ser un experto
en el lenguaje de programacion utilizado en la plataforma y tener experiencia en el
desarrollo de aplicaciones web. Es fundamental contar con un equipo de desarrollo
con experiencia en integraciones de APl y extraccién de datos. Deben tener
conocimientos en lenguajes de programacion como Python, PHP, Ruby u otros
utilizados para interactuar con las API de las plataformas de servicios que deseamos
integrar. También se requiere conocimiento de protocolos estandar de comunicacion,
como REST o SOAP. Tener experiencia en identificar y evaluar las API de las
plataformas de servicios con las que queremos integrarnos es crucial. Estas API nos
permitiran acceder a los datos necesarios, como reservas de pasajes y alojamientos.
Es importante revisar la documentacion de las APl para comprender los endpoints

disponibles, los formatos de datos y los requisitos de autenticacion.

Arquitecto: Que disefie una arquitectura adecuada para manejar los datos importados
es esencial. Esto incluye definir como se almacenaran y estructuraran los datos en
nuestras bases de datos en AWS. También debemos considerar la escalabilidad de la
plataforma para manejar grandes volumenes de datos. Debera implementar un flujo
de integracion continua nos permitira realizar pruebas de manera constante. Esto
implica automatizar las pruebas unitarias y de integracion para garantizar la estabilidad

y calidad de la importacion de datos desde las plataformas de servicios.Y que
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establezca mecanismos de monitoreo para detectar cualquier error o problema en la
importacion de datos es fundamental. Podemos utilizar herramientas de registro de
errores y supervision en tiempo real para asegurarnos de que la plataforma funcione
sin interrupciones y, en caso de errores, poder solucionarlos de manera rapida y

eficiente.

e Disenador de UX/Ul: Un buen disefio de la interfaz de usuario es fundamental para

que los usuarios se sientan atraidos y utilizan la plataforma. Un disefiador de UX/UI
debe ser capaz de crear una interfaz atractiva y facil de usar que garantice una buena

experiencia de usuario.

e Especialista en seqguridad informatica: La seguridad de los datos y la informacién de

los usuarios es una preocupacion importante para cualquier plataforma en linea. Un
especialista en seguridad informatica garantizara la seguridad de la plataforma y los
datos de los usuarios. Debera asegurarse de implementar la autenticacion adecuada
al interactuar con las API de terceros. Esto implica manejar claves de acceso, tokens
de autenticacion o cualquier otro mecanismo requerido por las plataformas de
servicios. Ademas, debemos garantizar la seguridad de los datos importados y cumplir

con las politicas de privacidad y proteccién de datos.

Resultados Econdmicos y Financieros

Contexto Macroecondmico

Existen diversos factores macroeconémicos®?s que pueden impactar en nuestro modelo de

negocio, entre los cuales se destacan:

e Tipo de cambio: El tipo de cambio puede afectar los precios de los servicios turisticos

y la competitividad de México en comparacion con otros destinos. Una depreciacion
del peso frente a otras monedas puede hacer que México sea mas atractivo para los

turistas extranjeros.

33 Secretaria de Turismo de México: https://www.gob.mx/sectur/articulos/factores-macroeconomicos-que-impactan-en-el-
turismo-215557
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e Tendencias econdmicas globales: El crecimiento econdmico a nivel mundial puede

tener un impacto en el turismo, ya que cuando la economia global esta en auge, las

personas tienden a tener mas recursos para gastar en viajes.

e Politicas publicas: Las politicas gubernamentales, tanto a nivel federal como estatal,

pueden afectar el turismo. Por ejemplo, politicas que promuevan la inversion en
infraestructura turistica pueden aumentar la cantidad de visitantes y mejorar la

experiencia turistica en México.
e Segquridad: La seguridad es un factor importante en la eleccién de un destino turistico.
Los indices de criminalidad y violencia en el pais pueden afectar la decision de los

turistas para visitar México.

e Eventos internacionales: Los eventos internacionales pueden tener un impacto en el

turismo, ya que pueden atraer a visitantes de todo el mundo a México. Por ejemplo,
eventos deportivos como la Copa Mundial de la FIFA o los Juegos Olimpicos pueden

ser un gran atractivo para los turistas.

En cuanto al turismo online, se ha convertido en una herramienta clave para el sector turistico
en México, ya que permite a los turistas buscar, comparar y reservar servicios turisticos de
manera rapida y sencilla. Ademas, la penetracion de Internet y el uso de dispositivos moviles
en México continua en aumento, lo que hace que el turismo en linea tenga un gran potencial

en el pais.

En cuanto al impacto de la economia en el sector turistico, México ha experimentado altibajos
en los Ultimos afos. Por ejemplo, el pais ha enfrentado fluctuaciones en el tipo de cambio, lo
que ha afectado tanto el turismo nacional como el extranjero. Ademas, segun el reciente
informe del Banco de México publicado en mayo de este afio®, a nivel global, la inflacién
general ha disminuido en la mayoria de las economias, aunque se mantiene en niveles altos,

y persisten riesgos en los mercados financieros internacionales.

En México, las tasas de interés a corto plazo han aumentado, mientras que las de mediano y
largo plazo han disminuido. El peso mexicano se ha apreciado y la actividad econémica ha
mostrado resiliencia, incrementando su ritmo de expansién en el primer trimestre de 2023.

Ademas, el mercado laboral se mantiene fuerte.

34 https://www.banxico.org.mx/publicaciones-y-prensa/anuncios-de-las-decisiones-de-politica-monetaria/%7B325F9D3D-8C6B-
8F20-4811-1069701DB7F1%7D.pdf
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La inflacion general anual ha continuado descendiendo, al igual que la inflacion subyacente,
aunque ambas se mantienen elevadas. Las expectativas de inflacion para 2023 han
disminuido, pero se mantienen por encima de la meta establecida. Se espera que la inflacién
converja a la meta en el cuarto trimestre de 2024, aunque existen riesgos al alza, como la
persistencia de la inflacién subyacente en niveles altos y la depreciacion cambiaria ante

volatilidad financiera internacional.

La Junta de Gobierno del Banco de México considera que se ha entrado en una fase de
desinflaciéon, pero aun existen presiones inflacionarias y el panorama inflacionario es

complejo.

Modelo de Generacion de Beneficios.

Plan Financiero

En el mercado de turismo y de tecnologia y desarrollo de software y aplicaciones, es un

mercado dolarizado. Particularmente si pensamos en el negocio de TripAll:

e Los ingresos estan dolarizados

¢ Y los egresos también estaran dolarizados (a excepcién de los gastos de Proveedores
y Servicios y su ponderacién en el total de los egresos es bajo 8,5% el Ao 1y decrece
hasta 4,3% en el Afio 5).

Por lo tanto, las proyecciones se realizan en délares americanos y la referencia de cotizacién

sera el dolar oficial, tanto para los ingresos como para los egresos.

Ingresos

Los ingresos se calculan a partir del Afio 1. Para la proyeccion de ingresos vamos a considerar

3 tipos de ingresos dependiendo el servicio que adquieran:

b. B2C: Usuarios que adquieren la suscripcién Pro por un valor de

23.88 USD anuales. Para las proyecciones anuales se estimé que el
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5% de nuestro SOM pagaria por la version Pro. Y sobre el acumulado
de cada afio, suponiendo una tasa de bajas del 50%. Como puede
observarse, al Aiho 5 se alcanza el SOM (20% del SAM).

Evolucioén de Membresias PRO

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Membresias Pro 39,507 79,114 118,670 168,227 197,784
Membresias acumuladas 39 557 118,670 197,784 276,898 356,011
Membresias Netas 19,778 59,335 98,892 138,449 178,006

USUARIOS MEMBRESIA PRO
791,136.00 Afio 1 39,556.80
1,582,272.00 Afio 2 79,113.60
2,373,406.00 Afio 3 118,670.40
3,164,544.00 Afio 4 158,227.20
3,955,680.00 Afio 5 197,784.00

B2C: Anunciantes que inviertan en diferentes formatos publicitarios
en nuestra plataforma. Para esto se consideré un promedio de las
tarifas por cada formato. Para el Aho 1, solamente considerando los
meses de agosto a diciembre, debido a que los meses anteriores los
esfuerzos estaran destinado a actividades de relacionamiento y
comerciales para la captacion de este tipo de ingresos. Asimismo, se
prevé un anuncio por considerando 5 de los 9 formatos disponibles.
Para el Ano 2, se estima diversificar los ingresos de publicidad,
duplicando los mismos formatos pero dentro de la Seccidon
“Traslados”, y para Afo 3 triplicando adicionando la Seccién
“‘Alojamiento” considerando que seran las secciones mas
consultadas y revisadas por los usuarios. Ao 4 y Afio 5 la cantidad
de espacios se mantienen, pero se incrementa el precio de cada
formato un 15%, suponiendo que los mismo no tuvieron

modificaciones desde el Afio 1.



Evolucion Cantidades Evolucion Precios (Promedio)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5 Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
5 24 36 36 36 343 423 423 487 487
5 24 36 36 36 272 336 336 386 386
5 24 36 36 36 240 297 297 341 341
5 24 36 36 36 166 205 205 236 236
0 24 36 36 36 131 205 205 236 236
0 24 36 36 36 134 166 166 191 191
0 24 36 36 36 106 131 13 151 151
0 24 36 36 36 495 611 611 703 703
0 24 36 36 36 389 480 480 552 552

d. B2C: Agencias de viaje y turismo que adquieran nuestra licencia de
para gestionar y coordinar los itinerarios de sus clientes. Para todos
los Anos se consideré el valor mensual del plan intermedio de

licencia (con usuarios de 101-249) suponiendo un escenario mas

conservado.

B2B - Licencias Agencias de Viaje

Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Evolucion Clientes 29 ha 87 116 145
Evolucion Precios 5297 .31 $207 .31 $297.31 5297 .31 5297 .31

Estructura de Costos

Costos de Estructura

Los costos relacionados con la estructura son costos directos del negocio y tienen un peso
importante, aproximadamente del 50%, en el total de costos de operacion. Esto se debe a
que los salarios de los desarrolladores son elevados, son perfiles altamente demandados en
el mercado global, y para poder cubrir estas posiciones claves es necesario que ofrezcamos
salarios competitivos y contemos con las tecnologias necesarias para asegurarnos el correcto

funcionamiento de la plataforma.

Estimamos para la contratacion del equipo:

¢ Ingeniero Full-Stack: responsables del front-end y back-end de la plataforma.
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e Ingeniero QA: responsable de garantizar que la plataforma esté libre de fallas
y errores.

¢ Ingeniero DevOps: responsable de garantizar que la plataforma sea escalable
y fiable. Garantiza que la plataforma pueda soportar la carga de usuarios.

¢ Ingeniero de Atencion al cliente: responsable de proporcionar soporte a los
usuarios de la plataforma las necesidades de lo usuarios y traducirlas en
requisitos

¢ Ingeniero en Seguridad: responsable de la seguridad, por lo que la experiencia
con las mejores practicas de seguridad es imprescindible. Estas practicas

incluyen Oauth 2.0, SS/TSL y hash de contrasefias.

Se proyecta un aumento todos los afios en la contratacion de equipo de ingenieros que

puedan atender y asegurarse del 6ptimo funcionamiento de TripAll.

Asimismo, también se incluyen los servicios de Amazon Web Services (AWS) que son
fundamentales para la operabilidad de nuestro negocio y escala. Los costos de AWS incluyen
el costo de almacenamiento de datos, el hosting de la plataforma tanto para la versién Web
como aplicacién, servicio de Amazon Lamda para ejecutar tareas en segundo plano, como la
generacion de recomendaciones de viaje y de Amazon CloudWatch para monitorear el
desempeno y estado de la plataforma (web y mobile), El servicio de AWS se estima

proporcionalmente de acuerdo a la cantidad de usuarios por ano que tendra la plataforma.

Gastos de Publicidad

A partir del Afio 1 estimamos una fuerte inversién en marketing y Publicidad. La consideramos
como parte fundamental para lograr el alcance y llegada al objetivo propuesto. La inversion
en Publicidad se destinara a medios digitales, redes sociales, presencia en ferias y
convenciones de la industria, asi también como en medio offline para lograr mayor masividad

y cobertura de nuestra inversion.

Gastos de Administracion
Para el Afo 0 se contemplan unicamente los gastos referentes a la gestion de las entidades

legales tanto en Uruguay, Argentina y México. A Partir del Afio 1 se consideran gastos de

salarios del CTO y CFO, suponiendo un aumento del 20% a partir del Afio 3.
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Gastos de Proveedores y Servicios

Se estiman gastos de servicios basicos que aseguren la conectividad (internet y linea celular)

coworking y gastos generales que puedan surgir en la operatoria diaria que no fueron
contemplados en el detalle.

Requerimientos de inversion y financiamiento

A continuacion, se muestra el estado de resultados y el flujo de fondos de los primeros 6 anos

del negocio (desde el afio 0 hasta el afio 5) para el Escenario Base, teniendo en cuenta la

metodologia de proyeccién de ingresos explicada anteriormente y los costos mencionados.

TRIPALL
Profit and Loss (P&L) Statement
[USD $ ] ESCENARIO BASE

5
Revenue B2C Membresias - 472,308.2 1,416,924.6 2,361,541.0 3,306,157.3  4,250,773.7
Revenue B2B Anunciantes - 5,105.7 68,501.2 102,751.8 118,164.5 118,164.5
Revenue B2B Agencias - 103,462.5 206,925.0 310,387.5 413,850.0 517,312.4
Total Net Revenue - 580,876 1,692,351 2,774,680 3,838,172 4,886,251
Crecimiento Revenues B2C 200% 67% 40% 28%
Crecimiento Revenues BZB 154% 50% 29% 18%
Crecimiento Revenues Totol 197% 64% 38% 27%
Costos Directos (Estructura) 331,645.4 483,290.9 634,936.3 666,581.8 818,227.2
Gross Profit - 249,231 1,209,060 2,139,744 3,171,590 4,068,023
%GF/Revenues 43% 71% 7% &3% B3%
Gastos
Inversion inicia $266,000
Gastos Publicidad 250,000.0 350,000.0 400,000.0 450,000.0 500,000.0
Gastos Proveedores & Servicios 6,000.0 £,300.0 6,300.0 6,300.0 6,300.0
Gastos de Administracion 108,000.0 108,000.0 129,600.0 129,600.0 129,600.0
Total de Gastos (266,000.0) (364,000.0) (464,300.0) (535,900.0) (585,900.0) (635,900.0)
EBIT (266,000.0) (114,769.1) 744,759.8 1,603,843.9 2,585,690.1 3,432,123.5
%EBIT/Revenues -20% 449 58% 67% 70%
FFL ($266,000) ($114,769) $744,760 $1,603,844 $2,585,690 $3,432,123
Impuesto a las Ganancias - 220,496.8 561,345.4 904,991.5 1,201,243.2
Resultado Neto (266,000.0) (114,769.1) 524,263.1 1,042,498.5 1,680,698.5 2,230,880.3
%6Ner Profit/Revenues -20% 31% 38% 44% 469%
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Cash Flow - ESCENARIO BASE
INCOME STATEMENT

Year ended December 31

{in millions) 1 2 3 4 5
Revenue 580,876 1,692,351 2,774,680 3,838,172 4,886,251
COGS (695 ,645) (947 581) (1,170,836) (1,252 482) {1,454 127)
Gross Profit (EBITDA) (114,769) 744,760 1,603,844 2,585,690 3432123
Depreciation 0 0 0 ] 0
Interest 0 0 0 ] 0
Earnings Before Tax (EBT) (114,769) 744,760 1,603,844 2,585,690 3432123
Tax 0 (220,497) (561,345) 1904 ,992) (1,201,243)
Net Earnings (NOPAT) (114,769) 524,263 1,042,499 1,680,69 2,230,880
0 220,497 781,842 1,686,834 2.888.077

CASH FLOW STATEMENT

‘Year ended December

1 2 3 4 5
Cash from Operations
EBT (5114,769) §744 760 31,603 844 $2 585,690 §3432123
Tax (35%) 0 (220,497) (781,842) (1,686,834) (2,888,077)
Cash from Operations (NOPAT) ($114,769) $524,263 $822,002 $898,856 $544,047
Cash from Investing
Desarrollo ($266,000) 0 0 0 ] 0
Cash from Investing ($266,000) $0 $0 $0
FCFF ($266,000) ($114,769) $524,263 $822,002 $898,856 $544,047

En la proyeccién del Escenario Base se puede observar que del afio 0 hasta el Aio 1, los

flujos de fondos son negativos. A partir del Aflo 2 se alcanzara un punto de equilibrio y no

seria necesario obtener financiamiento externo.

El Valor Actual Neto (VAN) del negocio es de USD 618,237

TIR 96%
Payback Afio 2
Tasa de Descuento MEX 29.64%
VAN $618,236.91

Para el calculo de la tasa de descuento (Ku) = 29.64 % consideramos los siguientes

parametros:
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a. El Rendimiento de los Bonos del Tesoro de EEEUU a 5
anos *° del 4.16 puntos basicos.

b. Prima de Riesgo del Mercado (PRM) de 5 puntos
basicos (consenso profesional adicional para mercados
emergentes que esta entre el 4% y 6%, tomamos el valor
intermedio).

c. Una beta des-apalancada de empresas de Software y
Aplicaciones 3¢del 1,41%

d. Prima de riesgo pais (PRP) ¥’de 401 puntos.

e. Al resultado de la suma de las premisas anteriores
adicionamos +10% considerando que, en México, la

tasa de interés varia entre un 4% y un 10%
La tasa interna de retorno (TIR) queda en un valor del 96%.
La inversion requerida para llevar adelante el negocio es la necesaria para cubrir en el Afio 0
los Gastos de Estructura que incluyen el desarrollo de la plataforma (MVP) USD 200,000 y de
Administracion, USD 6,000 considerando la apertura de la entidad legal y societaria para

poder operar el negocio.

El financiamiento del negocio sera a través de inversionistas privados, que segun el Cap Table

se les reservara el 16% de las acciones.

El EBITDA con estas suposiciones arroja un valor positivo a partir del Afio 2, representando

un 44% sobre los ingresos proyectados.

TRIPALL

Profit and Loss (P&L) Statement

[USD %]

EBIT (266,000.0) (114,769.1) 744,759.8 1,603,843.9 2,585,690.1 3,432,1235
WERIT/Revenues -20% 445 58% B7% 70%

35 https://es-us.finanzas.yahoo.com/quote/%5E TNX?p=%5E TNX
36 https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datacurrent.html.
37 https://www.eleconomista.com.mx/mercados/Riesgo-pais-de-Mexico-se-estabiliza-en-2023-20230531-0002.html
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Proyecciones:

v Ano 0: Este afo sera en el que se desarrollara el modelo de MVP de nuestra
plataforma a través de una Progressive Web App (PWA). Esto lo instrumentaremos a
través de la terciarizacion de la contratacion de los diferentes desarrolladores y perfiles
técnicos necesarios. En una primera instancia el desarrollo sera de una PWA para
luego de los testings, pruebas, validacion y ajustes necesarios el desarrollo final de
aplicacion propia para mobile.

Una PWA es una aplicacion web que combina caracteristicas y funcionalidades de las

aplicaciones méviles nativas con las ventajas de las aplicaciones web tradicionales.

Para el modelo de negocio propuesto, contar con una PWA es esencial, ya que gran
parte del trafico provendra de usuarios que acceden a la plataforma desde sus
dispositivos moviles mientras se encuentran en movimiento. Ademas, al tratarse de un
modelo de negocio digital, es fundamental que la experiencia de usuario sea 6ptima

en cualquier dispositivo.

En el Aho 0 también nos dedicaremos a la creacién y registro de las entidades legales

en Uruguay, Argentina y México.

v' Ano 1: Estimamos ingresos diversificados entre nuestros clientes B2C y B2C. El total
de usuarios registrados en nuestra plataforma para el Afio 1 sera de 791,136, del cual
prevemos un objetivo de membresias netas a través de nuestros clientes B2C, que
adquieren se suscriben a la membresia Pro del 2,5% sobre el total de usuarios
(considerando tasa de bajas). Para las agencias de viajes, proyectamos un target de
29 agencias que compren la licencia de nuestra plataforma para poder extenderle el
servicio Pro a sus clientes. Este escenario moderado se estimo teniendo en cuenta
que México hay un total de 8427 agencias de viaje y turismo registradas, y sélo el
1,72% son agencias de mas de 51 empleados. Estimamos la venta de licencias a
durante todo el afio. En cambio, para lo que serian ingresos por publicidad, para el
Afo 1 solo consideramos los ultimos 5 meses sobre un total de 20 formatos
publicitarios. Por otro lado, a partir del Aio 1 de la Estructura Directiva se estiman los

honorarios mensuales correspondientes a sus servicios.

v" Anho 2: Se proyecta un crecimiento del 200% de nuestros ingresos B2C y del 154% de

nuestros ingresos B2B. Y la contratacion de 2 desarrolladores mas para dar soporte y
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atender la demanda y creciente trafico y uso de TripAll, esto genera un total de un
equipo tecnologico de 7 personas. Los costos de AWS crecen en proporcion a la
cantidad de usuarios estimados y se aplicara el mismo criterio para todos afos. En
relacion con el presupuesto destinado a Marketing y Publicidad se consider6 un
aumento del 40%, acompanando la etapa de crecimiento y posicionamiento. Y un 5%

de aumento Gastos de Proveedores y Servicios.

Ano 3: Se estima crecimiento del 67% en los ingresos por parte de nuestros clientes
B2C; y un 50% de los B2B. Prevemos la incorporacion de dos ingenieros en sistemas
adicionales, conformando un equipo tecnoldgico total de 9 profesionales. Se aumenta
en un 14,25% el presupuesto destinado a Marketing y Publicidad; y un 20% de
aumento en los honorarios de la Estructura Directiva. El resto se mantiene sin

variaciones.

Ao 4: Proyectamos un aumento del gasto de Marketing del 12,50%, para poder
seguir con una comunicacion estratégica (search, branding & performance) en los
distintos medios para las atracciones de nuevos usuarios y la fidelizacién de nuestros
clientes. Se estima un crecimiento de Revenues B2C del 40%; y B2B del 29%. El resto

de los gastos se mantienen segun las premisas del Afio 3.

Ano 5: Prevemos la incorporaciéon de dos ingenieros mas para sumarse al equipo
tecnolégico, para poder hacer frente a las necesidades operativas que genere el
crecimiento de nuestro negocio. Se proyecta un aumento del gasto de Marketing del
11,11%, un crecimiento de Revenues B2C del 29%; y B2B del 19%. El resto de los

gastos se mantienen segun las premisas del Afo 4.

Analisis de Sensibilidad y escenarios de riesgos

Algunos posibles escenarios e impactos en el proyecto de negocio son:

Escenario econémico negativo: Si la economia mexicana se debilita y los ingresos
de los consumidores disminuyen, es posible que los consumidores reduzcan sus
gastos en viajes y turismo, lo que podria afectar negativamente el negocio. Ademas,
las empresas de turismo pueden reducir sus presupuestos de publicidad y, por lo tanto,
reducir su gasto en la plataforma. El impacto en el negocio podria ser una disminucién
en el numero de usuarios y clientes, asi como una disminucién en los ingresos por

publicidad.
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Cambios regulatorios: Si se promulgan nuevas regulaciones que limiten el acceso a
los datos de los usuarios o cambien las practicas de publicidad en linea, podria haber
un impacto en la capacidad del negocio para ofrecer servicios a los usuarios y
empresas de turismo. Ademas, si se implementan regulaciones mas estrictas sobre el
turismo, como restricciones de viaje o tarifas de impuestos mas altas, podria haber
una disminucion en la demanda de servicios de turismo en general, lo que afectaria al

negocio.

Competencia: Si surge una competencia significativa en el mercado, puede haber
una disminucién en la participacion de mercado de la aplicacién y una disminucion en
los ingresos de anunciantes y venta de licencias para las agencias de viajes. Ademas,
la competencia podria ofrecer caracteristicas o servicios que la similares a los
nuestros, lo que podria llevar a una disminucién en la base de usuarios y un impacto
en los ingresos generados por los usuarios que adquieren la membresia Pro de

nuestra plataforma.

Problemas técnicos: Si la aplicacion experimenta problemas técnicos, como caidas
del servidor o errores de software, podria haber una disminucion en la satisfaccion del
usuario y una disminucién en la participacién del usuario. Ademas, los problemas
técnicos podrian llevar a la pérdida de datos de usuario, lo que podria afectar la

confianza del usuario en la plataforma y disminuir el uso de la plataforma.

Cambios en los patrones de viaje: Si los patrones de viaje cambian
significativamente, como resultado de eventos globales o situaciones locales, como la
inestabilidad politica o la inseguridad o pandemias podria haber una disminucién en
la demanda de servicios de turismo y una disminucion en la participacion del usuario

en la aplicacion.

Con el fin de evaluar el proyecto y comprender cémo se veria afectado por cambios en los
supuestos planteados anteriormente como Escenario Base, hemos establecido tres
escenarios distintos. En cada escenario, hemos variado por separado la tasa de descuento y
el volumen de facturacion, tanto al alza como a la baja. De esta manera, podemos analizar el
grado de impacto que estos cambios tendrian y desarrollar estrategias alternativas de

contingencia en caso de ser necesario.
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Escenario 1: Aumento de la tasa de descuento al 45%

Se ha optado por considerar un escenario con una tasa de descuento del 45% en el analisis
financiero. Esta eleccion se basa en la naturaleza de la inversion planificada en el mercado
emergente de México. Dada la condicion politica y econdmica de dicho pais, existe la
posibilidad de que se presenten desafios y volatilidad que puedan afectar la rentabilidad
esperada del negocio. Esta tasa de descuento mas alta refleja la mayor incertidumbre y riesgo
asociados con este entorno.

Podemos observar que un aumento de 15.36 puntos en la tasa de descuento, tiene un impacto
significativo en la perpetuidad del negocio con un VAN de USD 458,027.

ESCENARIO 1 - VAN CON PERPETUIDAD

Year ended December 31,

0 1 2 3 4 5 P
FFL ($266,000) ($114,769) $524 263 $822,002 $898,856 5544 047 §544 047
Valor Resuidal $1,295,349
FFL +VR ($2686,000) ($114,769) $524,263 $822,002 $898,856 $1,839,396
Factor de Descuenta 069 048 033 023 016 011
VALOR PRESENTE FFL + VR ($183,448) ($54,587) $171,967 $185,952 $140,233 $197,910
VAN A PERPETUIDAD $458,027

ESCENARIO BASE - VAN CON PERPETUIDAD

Year ended December 31,

0 1 2 3 4 5 P
FFL ($266,000) ($114,769) $524,263 $822,002 $898,856 $544,047 $544,047
Valor Resuidal $2,042.217
FFL + VR ($266,000) ($114,769) $624,263 $822,002 $898,856 $2,586,264
Factor de Descuento 0.77 0.60 0.46 035 0.27 0.21
VALOR PRESENTE FFL + VR ($205,184) ($58,288) $240,620 $291,018 $245 468 $544 802
VAN A PERPETUIDAD $1,048,434

Esto representa una disminucion en un 56,31% del Escenario Base.

En este caso para mitigar el impacto, dado los resultados en el Afio 5 recomendamos una

estrategia ampliar el mercado en la regién, incluyendo otro pais como Argentina.

Escenario 2: Disminucion de las ventas en un 30%

Suponiendo una disminucién de los ingresos en un 30%, que podria darse ante la entrada en
mercado de un competidor significativo, lo que afectaria nuestra participacion en el mercado
y por ende en nuestras ventas proyectadas. También esta disminucion podria darse en en el

eventual caso de restricciones regulatorias, eventos de salud publica o desastres naturales.



Podemos observar que esto influye significativa en la TIR, en - 46 puntos y VAN de nuestro

negocio en un -65.73%

TRIPALL

Profit and Loss (P&L) Statement

[USD % ] ESCENARIO 2

Revenue B2C Membresias - 330,615.7 0991,847.2 1,653,078.7 2,314,310.1 2,975,541.6
Revenue BZ2BE Anunciantes - 3.574.0 7.950.8 71,926. 82,715.2 B82,715.2
Revenue B2E Agencias - 72,423.7 144,847.5 217.271. 289,895.0 362.118.7
Total Net Revenue - 406,613 1.184,646 1.942,276 2,686,720 3,420,375
Crecimiento Revenues 820 200% B67% 40% 29%
Crecimiento Revenues 828 154% 50% 25% 19%
Crecimiento Revenues Toral 197% 54% 38% 27%
Costos Directos (Estructura) 331,045.4 483,290.9 634,936.3 666,581.8 818,227.2
Gross Profit - 74,968 701,355 1.307.340 2,020,139 2,602,148
%G P Revenues 18% 55% 67% 75% 76%
Gastos
nwversion inicial $266,000
Gastos Publicidad 250,000.0 350,000.0 400,000.0 450,000.0 500.000.0
Gastos Proveedores & Servicios 6,000.0 5.300.0 6,300.0 5.300.0 6.300.0
Gastos de Administracién 108,000.0 108,000.0 129,600.0 129,600.0 129.600.0
Total de Gastos (266,000.0) (364,000.0) (464,300.0) (535,500.0) (585,900.0) (635.900.0)
EBIT (266,000.0) (289,032.0) 237,054.6 771.439.8 1,434,238.5 1,.966,248.3
S EBIT/Revenues -71% 20% 0% 53% 57%
FFL (5266,000) ($289,032) §237,055 §771,440 §1,434,239 §1,966,248
mpuesto a las Ganancias - (18,192.1) 270,003.9 501,983.5 688,186.9
Resultado Neto (266,000.0) (289,032.0) 255,248.7 501,435.9 932,255.0 1,278,061.4
%Net Profit/Revenues -71% 22% 26% 35% 37%

TIR 50%

Payback Afio 2

Tasa de Descuento MEX 29.64%

VAN $211,866.13

Para minimizar el impacto, se puede prever una estrategia de reduccion en costos de un 15%,
logrando recuperar 12 puntos en la TIR y USD 83,847.12 en la VAN.

TIR 62%
Payback Afio 2
Tasa de Descuento MEX 29.64%
VAN $295,713.25
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TRIPALL

Profit and Loss (P&L) Statement

[USD $ ] ESCENARIO 2

Revenue B2C Membresias - 330,615.7 991,847.2 1,653,078.7 2,314,3101 2,975541.6
Revenue B2B Anunciantes - 3,574.0 47,950.8 71,926.2 82,715.2 82,715.2
Revenue B2B Agencias - 72,423.7 144,847.5 217,271.2 289,695.0 362,118.7
Total Net Revenue - 406,613 1,184,646 1,942,276 2,686,720 3,420,375

Crecimiento Revenues B2C 200% 67% 40% 29%
Crecimiento Revenues B2B 154% 50% 29% 19%
Crecimiento Revenues Total 197% G649 35% 27%
Costos Directos (Estructura) 281,898.6 410,797.2 539,695.9 566,594.5 695,493.1

Gross Profit - 124,715 773,848 1,402,580 2,120,126 2,724,882
9%GP/Revenues 31% 65% 72% 79% 80%
Gastos

Inversion inicial $266,000

Gastos Publicidad 212,500.0 297,500.0 340,000.0 382,500.0 425,000.0
Gastos Proveedores & Servicios 5,100.0 5,355.0 5,355.0 5,355.0 5,355.0
Gastos de Administracién 91,800.0 91,800.0 110,160.0 110,160.0 110,160.0
Total de Gastos (266,000.0) (309,400.0) (394,655.0) (455,515.0) (498,015.0) (540,515.0)
EBIT (266,000.0) (184,685.2) 379,193.3 947,065.3 1,622,110.8 2,184,367.4
9EBIT/Revenues -45% 32% 49% 60% 64%

FFL ($266,000) ($184,685) $379,193 $947,065 §1,622,111 $2,184,367
Impuesto a las Ganancias - 68,077.8 331,472.8 567,738.8 764,528.6
Resultado Neto (266,000.0) (184,685.2) 311,115.4 615,592.4 1,054,372.0 1,419,838.8
9MNet Profit/Revenues -45% 26% 3206 399 429

Escenario 3: Ingresos solamente generados por B2C

Considerando un escenario en el cual no logremos posicionarnos con nuestros clientes B2B,
dada la competencia en el mercado y considerando que tampoco los consideramos con
principal fuente de monetizacion; no pudiendo diversificar nuestros ingresos en este sector.

Podemos observar que esto influye en el VAN de nuestro negocio en un - 4.27%.

TIR 132%
Payback Afio 1
Tasa de Descuento MEX 29.64%
VAN $591,856.33

Para minimizar el impacto, se puede desarrollar una estrategia de marketing mas agresiva y
planificada, aumentando lo presupuestado en un 20% y destinando el 100% del presupuesto
(a diferencia del 85% como se plantea en el Escenario Base) a la captacién de usuarios que
adquieran la membresia Pro de nuestra plataforma. Buscando generar conciencia sobre los
beneficios, aumentando la adopcioén y propuesta de valor Unica y atractiva para destacarnos

en el mercado. Logrando de esta forma un impacto positivo tanto en el VAN como la TIR.
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TRIPALL
Profit and Loss (P&L) Statement

[USD % ] ESCENARIO 3

Revenue B2C Membresias 944.616.4 1,889,232.8 2,833,849.2 3,7/78,465.5  4,723,081.9
Revenue B2B Anunciantes - - - - -
Revenue B2B Agencias - - - - -
Total Net Revenue - 944,616 1,889,233 2,833,849 3,778,466 4,723,082
Crecimizsnto Revenues B2C 50% 33% 25%
Crecimiento Revenues B28
Crecimiento Revenues Total 100% 50% 33% 25%
Costos Directos (Estructura) 331,645.4 483,280.9 634,936.3 666,581.8 218,227.2
Gross Profit - 612,971 1,405,942 2,198,913 3,111,884 3,904,855
%GP/Revenues §5% 74% 78% 82% B3%
Gastos
Inversion inicia $266,000
Gastos Publicidad 300,000.0 420,000.0 564,000.0 736,800.0 £00,000.0
Gastos Proveedores & Servicios 6,000.0 £,300.0 £,300.0 5,300.0 6,300.0
Gastos de Administracion 108,000.0 108,000.0 125,600.0 129,600.0 129,600.0
Total de Gastos (266,000.0) (414,000.0) (534,300.0) (699,900.0) (872,700.0) (735,900.0)
EBIT (266,000.0) 198,970.9 871,641.9 1,499,012.8 2,239,183.8 3,168,954.7
%EBIT/Revenues 21% 46% 53% 59% 67%
FFL ($266,000) $198,971 $871,642 $1,499,013 $2,239,184 $3,168,955
Impuesto a las Ganancias - 374,714.5 524,654.5 783,714.3 1,109,134.2
Resultado Neto (266,000.0) 198,970.9 496,927.4 974,358.3 1,455,469.5 2,059,820.6
%MNet Profit/Revenues 21% 26% 34% 39% 44%

TIR 126%

Payback Afio 1

Tasa de Descuento MEX 29.64%

VAN $584,799.00

Eventual estrategia de Exit

El mercado de adquisiciones en el sector de plataformas de turismo online se encuentra en
constante movimiento y crecimiento. En los ultimos dos afios, se han llevado a cabo varias

adquisiciones significativas:

e Booking Holdings adquirié Etraveli Group por $1.8 mil millones en diciembre de 2021.
Etraveli es un proveedor sueco de tecnologia para vuelos que ofrece un motor de
reservas para agencias de viajes. Esta adquisicion le brinda a Booking Holdings una

posicion mas solida en el mercado de viajes europeo.
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Expedia Group adquiri6 Getaroom por $1.2 mil millones en diciembre de 2021.
Getaroom es un mayorista y distribuidor de hoteles que ofrece a los hoteles una forma
de vender sus habitaciones directamente a los consumidores. Esta adquisicion le
proporciona a Expedia Group un inventario mas amplio de hoteles para ofrecer a sus

clientes.

Wego adquirié el negocio de Cleartrip en Medio Oriente por una cantidad no publicada
en enero de 2023. Cleartrip es una agencia de viajes en linea de la India que opera
en India, Medio Oriente y el sudeste asiatico. Esta adquisicion le brinda a Wego una

presencia mas sélida en el mercado de viajes en Medio Oriente.

Mondee adquirié el mercado en linea de viajes brasilefio Orinter por $40 millones en
febrero de 2023. Mondee es una empresa de tecnologia de viajes que proporciona un
mercado para que los agentes de viajes reserven hoteles, vuelos y otros servicios de
viaje. Esta adquisicién le brinda a Mondee una presencia mas solida en el mercado

de viajes en Brasil.

Estos son s6lo algunos ejemplos que muestran como las grandes empresas estan buscando

adquirir plataformas mas pequenas y especializadas para expandir su alcance y ofrecer una

gama mas amplia de productos y servicios a sus clientes. Ademas, existen varios factores

que impulsan el crecimiento de este mercado:

El aumento en la popularidad de los viajes online: Cada vez mas personas utilizan
plataformas digitales para reservar viajes, lo que crea un mercado mas grande y
competitivo.

Las empresas mas grandes buscan adquirir plataformas mas pequefas y
especializadas para expandirse y ofrecer una variedad de productos y servicios a sus
clientes.

La consolidacion continua de la industria de viajes online que se observa con el
movimiento en la industria a través de las adquisiciones de las emperas y grupos mas

grandes para aumentar su cuota en el mercado.

Una propuesta como TripAll, especificamente disefiada para México y con un horizonte de

expansioén en la region, puede brindarles a estas grandes empresas la oportunidad de acelerar

su crecimiento en la region que hoy presenta una gran oportunidad de negocio. Tomando

como referencia los datos que se muestran en la imagen a continuacién provistos por Equiteq
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en “Global Buyers Report 2023”, consideramos como estrategia eventual de salida, la posible

venta de TripAll al Afio 5 por lo menos a 5.3 veces EBITDA.

Valuacion Multiplo de EBITDA

EBITDA afio 5 53,432,123
EBITDA 5.3x 518,190,254
Weighted EBITDA multiples (year-on-year]

2023 bottom 2023 top 2022 bottom 2022 top 2021 bottom 2021 top 2020 2019
Mot growing 5.3x 6.1x 5.1x 5.9x 5.Ix 5.8x 7.0x 6.0x
Growing 0-10% 7.0x 8.0x 6.6x 7.5x 6.2x Tx n/m n/m
Growing 10-20% 9.0x 10.0x 8.9x 9.9x 7.8x 8.8x 9.0 7.8x
Growing 20-30% 10.8x 1M.9x 10.5x 1n.6x 9.7x 10.7x 10.8x 8.9x
Growing 30%-+ 11.9x 13.0x MNIx 12.2x 10.8x 11.8x 12.7x 9.9x

WWW.EQUITEQ.COM

TRIPALL

Profit and Loss (P&L) Statement

[USD $1]

Revenue B2C Membresias - 472,308.2 1.416,924.6 2,361.541.0 3,306,157.3 4,250,773.7
Revenue B2B Anunciantes - 5,105.7 68.501.2 102, 751.8 118,164.5 18,164.5
Revenue B2B Agencias - 103,462.5 206,925.0 310,387.5 413,850.0 517.312.4
Total Net Revenue - 580,876 1,692,351 2,774,680 3,838,172 4,886,251
Crecimiento Revenues B20 200% 67% 409 29%
Crecimiento Revenues B28 1548 50% 25% 19%
Crecimiento Revenues Total 197% 4% 38% 27%
Costos Directos (Estructura) 331,645.4 483,290.9 634,936.3 666,581.8 B818,227.2
Gross Profit - 249,231 1,209,060 2,139,744 32,171,590 4,068,023
%G P/Revenues 439 T1% 7% 83% 53%
Gastos

nversion inicial %£266,000

Gastos Publicidad 250,000.0 350,000.0 400,000.0 450,000.0 500.000.0
Gastos Proveedores & Servicios 6.000.0 6,300.0 6,300.0 6,300.0 6,300.0
Gastos de Administracidn 108,000.0 108,000.0 129,600.0 129,600.0 129,600.0
Total de Gastos (266,000.0) (364,000.0) (464,300.0) (535,900.0) (585,900.0) (635,900.0)
EBIT (266,000.0) (114,769.1) 744,759.8 1.603,843.9 2,585,690.1 3,432,123.5
% EBIT/Revenues -20% 4% 58% a7% 70%

FL (5266,000) ($114,769) S744,760 $1,603,844 $2,585,690 §3,432,123
mpuesto a las Ganancias - 220,496.8 561,345.4 a04,5991.5 1,201,243.2
Resultado Neto (266,000.0) (114,769.1) 524,263.1 1,042,498.5 1,680,698.5 2,230,880.3
%Net Profit/Revenues -20% 37% 38% 443 45%
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Conclusiones

TripAll es un proyecto prometedor con grandes posibilidades de éxito en una industria

relevante para el pais, la cual ha experimentado un crecimiento constante en los ultimos afios.

La propuesta de TripAll no solo ofrece beneficios a sus fundadores e inversionistas, sino
también a sus clientes, ayudandolos a mejorar su experiencia de viaje, asi como a las

agencias de viaje y empresas del sector.

A pesar del desafiante contexto actual que enfrenta la industria turistica debido a la
recuperacién post-Covid-19, el analisis financiero del negocio en el escenario base, y en los
otros escenarios presentados, muestra un valor actual neto (VAN) positivo con una tasa de
descuento del 40%. Aunque las ventas presenten una disminucion en un 20% y los ingresos

se generan unicamente a través de los usuarios, el negocio demuestra su viabilidad.

La valuacion basada en el multiplo del EBITDA, incluso siendo conservadora, refleja una
valoracion futura atractiva en el ano 5, lo que generara interés entre los inversionistas para

invertir en el proyecto.

TripAll ingresa al mercado en un momento propicio para su crecimiento y cuenta con una
propuesta de valor diferencial que respalda sus posibilidades de expansiéon. Es una
oportunidad de negocio atractiva y con potencial para expandirse a otros paises de la region.
En resumen, este es el momento ideal para invertir y asegurar un lugar en una compania que

revolucionara la experiencia de viaje de millones de turistas.
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Anexo

1. Anexo 1 — Business Model Canvas

Business Model Canvas

Key Partners § Key Activities
Externos Gestion de la plataforma

= Entidades Data analytics
Gubernamentales -
Aduanas/Migracion 2
Aerolineas Marketing
Hoteles/ Airbnb/ Booking Ventas y gestion comercial
Agencias de turismo
Agencias de alquiler de
autos, transfers
Seguros
Servicio de asistencia al
viajero.
Viajeros Humanos: Programadores y
Anunciantes desarrolladores de software.

User Experience

Atraccion de nuevos usuarios

Internos Intelectual: patente de marca

Desarrolladores Financieros para asegurar el
Web/Mobile crecimiento del nego:
Equipo de Comercial y

Ventas

Facturacion y Cobranza

Cost Structure

Cloud Service
Desarrollo y mantenimiento de Aplicacién
Legales y Juridicos

Value Propositions Customer Relationships 1

Actuara como un asistente
personal de viaje, recordando
horarios de viaje, las
actualizaciones, direcciones y Viajeros mujeres y
otras cosas importantes que hombres entre las
debe tener en cuenta mientras edades de 25y 45
viaja. afios, que viaja
acompariado y ha
utilizado nuevas
tecnologias para
organizar su viaje.

Customer
Una solucion completa para Segments
ayudar a las personas y
empresas a: organizar,
almacenar y compartir la
informacién y documentacion
de viajf nimportar el origen
de la misma, en un solo lugar.

Channels

Redes sociales
Publicidad en App Stores
Prensa

Soporte a través de email y
aplicacion.

Revenue Streams

B2EB: Publicidad y alianzas comerciales con aerolineas, hoteles, plataformas de
reserva a través de anuncios en la plataforma.

B2C: membresia a través de una susc on anual por ermite guardar
por tiempo ilimitado la informacién de tu viaje, acceder sin conexion a internet y
compartir informacién de tu viaje con terceros.
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2. Anexo 2 - Mapa de empatia

©1 éQuién? META ) ¢Qué necesita hacer?
- eon quie_n queremos empatizar?  yigjes par - hacer de manera diferente haje
s - 5U situacion turisma - tareas que quiere realizar
s e = su oficio sl mgeriencade - (COMO Sabrd si ha conseguido su objetive?
i visje muchas
WL o e =
y Iharaacion e
Proteneic \ e — ! o compen
planear las
vacaciones - I H
) Piensay siente T
ganas planear | descuentos
viajes entre Dolores Beneficios - DorVIEEL
TP famillares y
amigos ¢Que ve? amigos
e perdida de encienciz -mercato que viajan
TECOMENdaciones y Ty Infarmacion en el -entorns inmediato
experienclz de viaje = relevants del tlempa: 0 ideas rogramas
iy Ta lecturas. peliculas. videos l:ie?ﬂales,
familizres y amigos . .
TEEE () $Quié oye? e e peliculas.
- lo que dicen los oTros, e P Intimacion al
SUS aMigoes, Progrmes. = st
sus companeros de trabajo = ‘que &l viaje no
mp s de i e cumplis con
que quleren viajar o Ml =
perotemen de la que hay que ) s R
2 a ué dice?
normativa vigente lajar y disfrrutar e @ tg e die
del destine y el més y conocer -| que dice J
onigen otras partes del £ 05 pensamientos podrian INfILr en su comporamienta? e
mundo
que plerde o
tiempo en la e;::nlmm
busqueda de P
- Informacion
trabaja full FefmErE docummg
ume viajando a
@ dCQué hace? lugares que le
Escucha las -loque hace en sudaadia gustaria
restricciones - oAmo ga comporta? CONaCcer. disfruta del
para viajar, y - como pedria comportarse? tiempo
las medidas libre
£conomicas.
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3. Anexo 3 - MVP
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Anexo 4 — Formato de Publicidad propuestos dentro de la plataforma TripAll

1
.-
e |
Banner Destacado Superior Banner Destacado Banner Gold
640x90 640x90 980x90

Banner Smart Full Banner Video Banner
470x90 300x550 300x250

I i
Zocalo Publicitario

Banner Express Banner Welcome Home
300x250 800x600 900x75
(incluye banner en Home) (incluye banner en Home)

Anexo 5 — Resultados de las encuestas realizadas a 117 mexicanos.

1. ¢Indigue por favor con cuéles de las siguientes opciones se identifica mas a la hora de viajar?

17 respuestas
@ Viaje por placer
@ Viaje por negocio/trabajo
@ Viaje tematicos (deportes, torneos,
estudio)

2. Ala hora de viajar, ;Usted delega en un agente de viajes la compra y reserva de su viaje?

Seleccione:
117 respuestas

®si
® No
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3. Alla hora de viajar, ¢lo gestiona a través de distintos proveedores?
117 respuestas

® =i
® No

4, ;Como lleva su documentacion de viaje?
117 respuestas

@ Papel fisico o impreso
@ Digital

5. S la respuesta #4 (anterior) fue Digital seleccione la que utilice con mayor frecuencia:
83 respuestas

@ Email

@ Aplicaciones o plataformas propias de
cada proveedor

© Whatsapp/ Telegram o applicaciones de
mensajeria

@ Carpeta de imagenes (album o carpeta
en dispositive maévil)
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6. .Cudl de estos elementos cree que necesita tener a mano como documentacion de viaje?
117 respuestas

@ Pasaporte
® Reserva del hotel u alojamiento
@ Reserva del vuelo

@ Tarjeta de transporte (Sube, Clipper,
Oyster, etc.)

@ Reservas de restaurantes

@ Reservas de actividades

@ Reserva de alquiler de autos/ coches
@ Documentacion médica y de asistencia

7. iLe proporcionaria tranquilidad y seguridad poder acceder a la documentacién e informacién de
su viaje en un solo lugar?
117 respuestas

® si
® No

8. ;Le seria (til poder compartir la informacién de su viaje (documentos, reservadas, compras) con

otras personas?
117 respuestas

® si
® No

9. Seleccione la razén o motivo en caso de haber contestado afirmativo la respuesta #8 :
117 respuestas

@ Seguridad

@ Porque viajamos juntos

@ Compartir por placer

® No

@ No compartiria ningin documento
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10. jUsted pagaria por tener reunido en una aplicacién toda la informacion de su viaje?
117 respuestas

®si
@® No

11. ¢Le interesaria a la hora de viajar, poder contactar a otros viajeros o individuos que busquen
los mismos intereses y gustos en dichc momento?

117 respuestas
®si
® No
12. ;Conoce Usted Tripit o Tripcase?
117 respuestas
@ Tripit
@ Tripcase
©® Ambas
@ Ninguna

93



14. Seleccione su grupo de edad
117 respuestas

@ Entre 18 y 24 afios
@ Entre 25y 35 afios
@ Enire 36 y 45 afios
@ Enire 46 y 55 afios
@ Entre 55 y 65 arfios
@ rmas de 65 afios

16. Cuando viaja, la mayoria de las veces lo hace:
117 respuestas

@ Solofa
@ Acomapaiido/a o en grupo

17. ¢Con qué definicion de viajero se identifica?
17 respuestas

@ Viajero frecuente (mas de dos veces al
ano)
@ Viajero ocasional { una vez por afio)
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18. Duracién promedio del viaje:
17 respuestas

® ?aidias

® dedai4dias
® de 152 21 dias
@ de 22 a 28 dias
@ mas de 28 dias

19. A la hora de viajar, suele elegir
117 respuestas

@ Un solo destino o ciudad
@ Mltiples destinos o cludades

21. Alla hora de organizar o coordinar un viaje. ;Qué dispositivo utiliza?
117 respuestas

@ Teléiono celular / smartphone
@ Notebook o computador de escritorio
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