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Resumen Ejecutivo

Como consecuencia de un contexto de pandemia global y cuarentena domiciliaria, se nos
hizo evidente la importancia que representa la actividad fisica para nuestra salud mental. En
base a este suceso e inspirados en la epopeya de la Odisea, decidimos llevar a cabo un plan
de negocio para desarrollar una aplicacién digital en la cual podramos acompafar a las
personas en su odisea personal para mejorar su salud y estado fisico. Decidimos volver la
experiencia fitness un camino gamificado, divertido y motivador.

Planeamos proporcionar a nuestros usuarios una experiencia interactiva y personalizada
para acompafarlos en su camino fitness en busca de una vida mas activa y saludable.
Fomentaremos la participacion y voluntad de cada uno de los usuarios a través de la
incorporacién de un dispositivo inteligente (pulsera smart), la integracién de desafios y
recompensas. Motivaremos a nuestros usuarios a cumplir sus objetivos fitness de una
manera entretenida, y asi lograr alcanzar una version de ellos mismos que nunca antes se
habrian imaginado.

A diferencia de la competencia presente hoy en dia en la industria fitness, logramos
diferenciarnos a través de la experiencia Unica e innovadora que brindamos a nuestros
usuarios. Nos destacamos por una propuesta Unica y completa enfocada en el usuario,
ofreciendo el mayor grado de personalizacion desde la interfaz hasta la atencién
personalizada por profesionales.

Nuestro equipo esta conformado por Jim Rattagan (CEO) y Federico D’Avola (CFO). Ambos
licenciados en Negocios Digitales y por ende altamente capacitados en las areas claves para
el desarrollo de este proyecto. Nuestro conocimiento y habilidades adquiridas a lo largo de
la carrera curricular nos complementan y respaldan para formar las bases necesarias para en
un futuro hacer realidad este plan de negocio.

A fin de lograr el lanzamiento de nuestra plataforma, precisaremos de una inversion inicial
de USD $107.409,74 destinada a cubrir nuestros costos operativos, la adquisicion de nuestro
inventario y activos fijos. Proyectamos un crecimiento sostenido en la adquisicion de
usuarios y el aumento en generacion de ingresos a través de nuestro modelo de negocio.
Nuestra visién es constituir una base sélida de usuarios para generar suficientes ingresos
direccionados a la reinversién en mejoras constantes y expandir nuestro alcance. Con esto
en mente, estimamos que los resultados econdmicos seran positivos a partir del afio 2 y
estaremos posicionados encima de nuestro punto de equilibrio de USD $249.707,12. Con
una tasa de descuento de 33% calculamos una VAN de USD $156.856,38 y una TIR de 76% al
final del quinto afio.
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Introduccion

En los ultimos afios, hemos sido testigos sobre los cambios y beneficios que brinda la
actividad fisica en nuestras vidas. Como entusiastas del entrenamiento, presenciamos el
impacto positivo en nuestro bienestar fisico y mental. En particular, durante el contexto de
pandemia mundial y cuarentena, sentimos el papel crucial que juega la actividad fisica en la
salud y equilibrio emocional de cada uno de nosotros. Nuestra vida a través de la pandemia
fue reflejada por el estudio, la actividad fisica y el entretenimiento a través de videojuegos
gue nos brindaba un sentimiento de escape y alienacion con la funesta realidad de vivir en
cuarentena.

Motivados por nuestro interés en el mundo fitness y respaldados por la formacién
académica en gestidon de productos digitales, marketing digital, disefio de experiencia de
usuario, programacion y arquitectura de datos (entre otras), surgio la idea de desarrollar una
aplicacién innovadora que combina la gamificacion con la actividad fisica. Exploramos y
decidimos sumar estos conceptos por medio de la integracién de un dispositivo inteligente,
en nuestro caso, una “pulsera smart”. De esta manera, generamos una experiencia
motivadora e interactiva para los usuarios en busqueda de una vida mas activa.

En este plan de negocios desarrollaremos en profundidad los diferentes detalles y
funcionalidades que surgiran de nuestra propuesta. Analizaremos el mercado actual y la
industria para luego poder definir nuestro modelo de negocio y cdémo nos diferenciaremos.
Asimismo, exploraremos los aspectos que consolidaran el éxito de nuestra aplicacién, desde
los desafios de desarrollo técnico hasta los aspectos financieros y legales.
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Objetivos

El objetivo general de este trabajo de graduacion es llevar a la practica un plan de negocios
utilizando las herramientas obtenidas a lo largo de la carrera universitaria. Uniendo nuestra
pasion por el fitness e intereses académicos decidimos ofrecer una solucion innovadora,
promoviendo la actividad fisica y la buena salud.

Queremos planificar y desarrollar hasta el lanzamiento (teniendo en cuenta el corto,
mediano y largo plazo) una aplicacion digital integrada con dispositivos inteligentes para
gamificar y mejorar la experiencia fitness de los usuarios. Buscamos brindar Ila
personalizacidn a través del seguimiento y la gamificacién. Por medio de una perspectiva
integral y centrada en el usuario, proponemos convertir la actividad fisica en una experiencia
divertida y motivadora, apta para personas de diferentes niveles de condicion fisica.

El objetivo general puede ser particionado entre objetivos especificos como: el desarrollo de
la plataforma y sus funcionalidades, crear una interfaz atractiva para los usuarios que les
permite interactuar de forma facil e intuitiva, e implementar un sistema de desafios y
recompensas para fomentar la gamificacion en la aplicacidn junto a las pulseras inteligentes.

Por otro lado, un objetivo especifico es establecer alianzas clave con proveedores externos
de servicios de nutricion/deportologia que compartan nuestra visién y poder integrar
también el aspecto nutricional con el ejercicio. Junto a esto podemos agregarle la relacion
con proveedores de pulseras inteligentes que cumplan la funcidn de registro de pulsaciones
y gasto caldrico. Estas relaciones se destacan porque facilitardn el seguimiento del progreso
de los usuarios.

Por ultimo, otro objetivo especifico significante es la planificacion de estrategias de
marketing y creacion de una red de influencers para llevar a cabo los desafios exclusivos y
atraer mayor segmentos de clientes. Debemos implementar una estrategia de marketing a
través de diferentes canales que nos facilite atraer y retener una base de usuarios activos
sélida.

Un punto fundamental dentro de los objetivos serd la monetizacién de la plataforma y cémo
generar ingresos, por lo cual planteamos como objetivo especifico desarrollar nuestro
modelo de negocio en base a un modelo freemium. Ofreceremos una versién gratuita con
rutinas de entrenamiento bdsicas, pero con la opciéon de poder mejorar a un estado de
suscripcion pago (PREMIUM y PREMIUM+) en el cual el usuario obtiene mayor acceso al
contenido de la plataforma y a la experiencia personalizada con la pulsera inteligente. Si
desean, podran acceder a un nivel maximo de personalizacion a través del PREMIUM+ que
brinda el asesoramiento de un nutricionista y otras funcionalidades exclusivas. [Anexo 1]
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Metodologia

Para cumplir los objetivos planteados y poder llevar a cabo el desarrollo de nuestro modelo
de negocios, se empleardn métodos de investigacion y diversas fuentes de informacion.
Aprovechar estos recursos sera fundamental para respaldar nuestra propuesta y las
decisiones estratégicas que decidamos abordar.

Las fuentes de informacidn incluiran publicaciones académicas, analisis de mercados y
competencia, cursos universitarios de la Udesa y Digital House, entrevistas y consultas a
expertos, nutricionistas y kinesiologos de confianza, asi como encuestas.

En primer lugar, nuestro desarrollo partird de todo el conocimiento incorporado a lo largo de
nuestra carrera universitaria, el material de lectura, las notas de clases y experiencia previa
en proyectos universitarios realizados. Junto a esto, llevaremos a cabo nuestra investigacién
a través de publicaciones académicas dado que existen varias fuentes que informan sobre el
contexto de la industria fitness y temas relacionados a nuestro proyecto. Este material serd
utilizado para poder realizar un analisis de contexto, mercado y estudio de casos similares
para evaluar la viabilidad de nuestra propuesta en un entorno competitivo. El estudio de
casos similares ayudard a obtener datos sobre el comportamiento de los consumidores y
practicas exitosas en la industria.

En segundo lugar, realizaremos entrevistas y consultas a expertos en areas relevantes. Por un
lado, profesores de la universidad que se especialicen en diferentes dreas de negocio. Por el
otro, expertos en nutricion, deportologia y/o kinesiologia para obtener una opinidn respecto
a la industria en la cual queremos incorporarnos. Esta informacién es relevante para
entender los desafios y oportunidades que se nos presentan en la industria.

En tercer lugar, disefiaremos encuestas para luego ser distribuidas mediante redes sociales a
la mayor variedad de personas posibles. Asi obtendremos una recopilacién de datos
relevantes y preferencias de posibles usuarios respecto a la propuesta que planeamos
introducir al mercado. De todas formas, trataremos de realizar estas encuestas de manera
presencial, en lugares donde frecuentan las personas que estan interesadas en la actividad
fisica, como gimnasios y parques de calistenia. La informacidn obtenida por esta fuente sera
considerada para comprender y empatizar con potenciales usuarios.
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Fundamentacion

Hoy en dia vivimos en una era en la cual uno de los temas mas recurrentes es la salud.
Detectamos una tendencia, en el cual a medida que avanzan las generaciones la gente toma
decisiones mas conscientes sobre su salud, habitos y estilo de vida. Para verificar este marco
social decidimos enviar un formulario a diferentes personas de nuestros circulos sociales
[Anexo 2]. La muestra consiste en 160 personas de ambos géneros entre los 20 y 70 anos,
aunque el promedio de edad se encontré entre los 18 y 24 anos de edad.

El 70% de nuestros entrevistados esta completamente de acuerdo en que la dieta y el
entrenamiento son fundamentales para una buena salud. Por otro lado, el tema de la
gamificacion demostro interes por parte de la gente respecto a realizar desafios y recibir
recompensas por su progreso. Otro resultado para destacar fue el hecho de que ante la
opcién de elegir con qué afirmaciones se sienten mas identificados, el 53% afirmo que les
gustaria encontrar mas fuentes de motivacion a la hora de entrenar.

En base a este contexto, nuestra propuesta de valor busca facilitar el proceso de iniciacion a
una vida saludable, porque sabemos que a veces lo mas dificil es comenzar. Cambiamos la
mentalidad de “Un dia...” a “Dia uno”.

Ademas, decidimos tener en mente a personas con una base de entrenamiento previa y
ofrecerles la oportunidad de introducir un cambio en sus rutinas. Para aquellos que ya esten
en un nivel mas avanzado, nuestra plataforma brinda la posibilidad de incorporar rutinas de
ejercicio nuevas, distintas y variadas. Buscamos romper con la monotonia a la gue uno
puede enfrentarse luego de un largo plazo de entrenamiento.

La competencia que se encuentra en el mercado de hoy en dia no toma el enfoque
personalizado que nosotros deseamos ofrecer. Ofrecen rutinas pre-hechas y planes de dieta
predeterminados pero no logran formar el vinculo de compromiso con todos los usuarios.
Nuestro enfoque consiste en crear un servicio que contemple las necesidades de una
persona desde el area nutritiva a la deportivayla social.Ademas, la propuesta de incorporar
pulseras inteligentes a los planes PREMIUM y PREMIUM+ permite que cada usuario
suscripto pueda registrar sus datos acorde a la actividad que realiza. De este modo el usuario
puede llevar el progreso de los diferentes desafios alcanzados para luego compartirlos en su
vida social, expresando su sentimiento de esfuerzo y logro.

Pagina 11 de 124



KN
ﬁ@n DIGITALHOUSE

Universidad de

SanAndrés

Argentina demuestra potencial de crecimiento en el area de fitness online, reaccionando al
impacto que tuvo la pandemia mundialmente, y como la gente empezo a ejercitarse mas por
su cuenta. A partir de un estudio que analizaba los comportamientos de 2,547 encuestados
en Argentina se encontrd que el 56.1% completaba su ejercicio diario 3 veces o mas por
semana (Statista, 2023 ; Lo'pez, 2022). Detectamos una oportunidad ante la falta de
innovacion e implementacidn de productos digitales provenientes de la industria fitness. En
base a este contexto, buscamos adelantarnos, posicionandonos como lider en el mundo
fitness.

Un estudio prometedor realizado por Gewiese y Rau (2022), analiza las estadisticas que
abarcan la poblacién argentina respecto a la relacién entre aplicaciones de aptitud fisica y
salud nutricional. El estudio pone en evidencia la existencia de un mercado que refleja un
creciente interés, y respalda que el uso de de estas aplicaciones en Argentina se distribuye
de manera equitativa entre diferentes clases sociales (33% de participacién en cada grupo).
Este hallazgo resalta la oportunidad que se nos presenta de alcanzar una amplia variedad de
potenciales usuarios, asegurando una presencia significativa al introducir nuestra aplicacién
en el mercado.

Por ultimo, observamos una correlacion entre el uso de aplicaciones fitness con los
videojuegos, donde los usuarios de aplicaciones fitness tienden a tener como pasatiempo el
uso de videojuegos. El 40% de las personas consultadas comunicaron que aparte de utilizar
aplicaciones de salud en su tiempo libre, les interesa los videojuegos (Gewiese & Rau, 2022).
Con esto en mente consideramos un buen incentivo para los usuarios presentar este
formato de gamificacion y competencia a traves del registro de actividad obtenido por las
pulseras inteligentes.
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1 — Evaluacion de la oportunidad. Negocio propuesto para capturar
la oportunidad

El plan de negocios facilita el proceso de incorporacion y optimizacidon de un estilo de vida
saludable. Por ende reconocemos que el campo de negocios en el que opera el negocio es el
ambiente fitness con un publico concientizado sobre su salud. La empresa operara en
Buenos Aires, Argentina.

El servicio que ofrecemos es una guia que el usuario obtiene para realizar su propio camino
en el mundo de la dieta y el entrenamiento. Gamificamos la adquisicién de dietas
alimenticias y rutinas de entrenamiento personalizadas, a través del esfuerzo registrado en
la pulsera inteligente del usuario.

El tipo de empresa a crear es de servicio de suscripcidon de contenido, basandose en un
modelo B2C en el cual los clientes pueden iniciar con el plan freemium u optar por mejorar
la experiencia a través de 2 diferentes suscripciones. Por un lado se encontraria la opcién de
un PREMIUM vy a continuacidon un PREMIUM+.

En un ambiente en el cual la gente puede no obtener la motivacion necesaria, creamos una
conexidn entre usuarios que incentiva el progreso y la disciplina. La caracteristica distintiva
por la cual nos destacamos es, por un lado, la personalizacién que el usuario puede
experiencar respecto a las rutinas, dietas y atencion profesional. Por otro lado, la
gamificacion y conexion social que ofrecemos.

1.1 - Procesos de ideacidn y diseio (Product Design)

En base al analisis desarrollado a través de la herramienta del Mapa de Empatia [Anexo 1.1],
evaluamos las etapas que nuestro potencial usuario puede estar atravesando. Esto incluye
guiénes son, sus objetivos, sus entornos, etc. para empatizar con sus sentimientos mas
profundos. Consideramos en profundidad qué podemos ofrecerles.

Inicialmente definimos quiénes son nuestros clientes y cudles son sus metas y obligaciones.
Nuestro segmento de clientes lo podemos dividir, en primer lugar, en nuestros usuarios
principiantes que necesitan acompafiamiento del mas completo para sentirse comodos
entrando a esta nueva etapa de sus vidas. Por el otro, identificamos consumidores ya
existentes dentro de la industria fitness que buscan perfeccionar sus rutinas a través de
mejores dietas y planes de entrenamiento orientados a sus objetivos personales. Su primer
paso serd descargar nuestra aplicacion y elegir su plan de suscripcién.

El contexto del cliente se conforma por lo que ven, dicen, escuchan y hacen. En el mercado
en el cual nos introducimos, identificamos una variedad de sustitutos que se le presentan a
nuestros clientes. Esto incluye aplicaciones extranjeras, gimnasios y entrenadores personales
online. Asimismo a través del uso de las redes sociales se transmite facilmente contenido de
cuerpos falsos y mitos de la industria fitness.
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Para entender este contexto debemos tener en cuenta qué es lo que se dicen a ellos
mismos, poder empatizar con sus pensamientos. Por ejemplo, en el caso de nuestros
clientes menos experimentados podrian decir “Quiero arrancar a cuidarme pero no sé como
empezar”, mientras que alguien con mds experiencia podria decir “Me siento estancado con
mi progreso, no sé qué mas hacer” o “Me gustaria saber como poder organizar mejor mis
rutinas y comidas”. El factor que tenemos en cuenta al identificar esta problematica, es su
comportamiento previo a nuestra intervencién. Muchas personas se anotan en un gimnasio
pero al momento de entrenar se encuentran perdidos. Otras buscan alternativas en sus
casas, sea con ejercicio o dietas.

Otra consideracion respecto al entorno del cliente, y una de las mds importantes, es lo que
se les comunica por sus circulos cercanos. Comentarios respecto a su cuerpo o su estado
fisico, incentivos por parte de amigos a tomar iniciativa con el entrenamiento, escuchan el
progreso de otros sin poder disfrutar del suyo.

En la dUltima etapa del mapa de empatia, nos adentramos en los sentimientos de los clientes.
Observamos la dualidad de pensamientos positivos y negativos. En este trayecto en el cual
acompainamos a los clientes, suelen aparecer frustraciones: sentimiento de inconformidad
con el cuerpo de uno mismo, desanimo al mostrar el cuerpo, y frustracion por falta de
conocimientos. Nuestra propuesta estaria ofreciendo la oportunidad de generar un cambio:
optamos por un estilo de vida sano.

Con el mapa de empatia en mente, continuamos nuestro analisis en el perfil del cliente y el
mapa de valor para constituir nuestra propuesta de valor [Anexo 1.1]. Nuestros clientes
tienen como objetivo general mejorar su estado mental y fisico de manera continua. Buscan
sentirse comodos consigo mismos pero al mismo tiempo, poder aprender a recorrer su
camino. Contemplamos sus objetivos respecto a la funcionalidad, su ambito social y sus
emociones. Estos objetivos siempre se encuentran con trabas que dificultan el desarrollo: el
estancamiento del progreso o el sentirse abrumados por considerar que el esfuerzo va a ser
demasiado para ellos y visualizar sus objetivos como fuera de su alcance. Pero mas alld de
las dificultades que aparecen en el camino, uno puede alcanzar sus logros. Nuestra
propuesta representa el logro a través de 3 dimensiones: la salud, lo social y la disciplina.

Nuestra propuesta de valor se basa en los servicios que ofrecemos a través de nuestras
suscripciones. Las suscripciones se dividen en 3 categorias. En primer lugar se encuentra la
opcién gratuita que incluye las funcionalidades basicas de nuestro servicio. Luego comienzan
las suscripciones pagas, PREMIUM vy . Con el PREMIUM, expandimos y
personalizamos las herramientas (planes de entrenamientos completos y dietas orientadas a
objetivos), incluyendo: hardware, mayor personalizacion y gamificacion. A diferencia de las
demas, se destaca por la atencién de un profesional de la nutricion. Ademas de
esto ofrecemos una variedad de desafios personalizados por influencers y sorteos de
equipamiento deportivo. Estas herramientas brindaran una soluciéon a las frustraciones que

Pagina 14 de 124



KN
ﬁ@n DIGITALHOUSE

Universidad de

SanAndrés

identificamos de nuestros clientes. Con el uso de nuestra plataforma podran aprender a
organizar sus entrenamientos y dietas, para asi eliminar ese sentimiento de desorientacion.
Logramos maximizar los resultados de los clientes en su progreso a través de la combinacién
de nuevas tecnologias y seguimiento profesional.

1.2 - Necesidades y oportunidades en el mercado

Al momento de enfocarnos en las necesidades de nuestros usuarios decidimos utilizar la
herramienta MOSCOW [Anexo 1.2] como técnica para priorizar las necesidades. En primer
lugar, nos parecié esencial registrar el progreso del entrenamiento de los usuarios.
Consideramos que al hacer el progreso mas visual, incentivamos a los clientes mostrandoles
lo lejos que han llegado y qué tanto mas pueden hacer. Para lograr este registro, integramos
la aplicacidén con el dispositivo inteligente. Luego incluimos desafios con recompensas para
gamificar la experiencia y también cumplimos con nuestro objetivo de ofrecer una variedad
de rutinas y dietas para satisfacer diferentes objetivos.

Otras funcionalidades importantes a tener en consideracidon son las conexiones que se
generan a través de la plataforma. Desde la conexion entre usuario y usuario, a la conexiéon
entre usuario y nutricionista. Consideramos también la necesidad de incluir ejemplos
visuales respecto a los ejercicios de cada plan de entrenamiento.

Las funcionalidades que podriamos agregar pero no consideramos crucial para el
funcionamiento de la plataforma, son los sorteos de equipamiento y los desafios Unicos de
influencers. Creemos que el marketing de afiliados también conforma o forma parte de estas
caracteristicas, pero desde una perspectiva mas financiera, podria sernos util.

Finalmente, algunas de las funcionalidades que no seran parte de nuestra propuesta son:
evitar las conexiones con industrias irrelevantes, evitar la oferta de suplementos de
entrenamiento a través de la plataforma. Asimismo el usuario tendrd la opcion de descartar
las publicidades al suscribirse.

1.3 - Mapa de Viaje del Cliente (Customer Journey Map)

En nuestro caso consideramos que la plataforma aborda 2 segmentos de clientes, por un
lado las personas que son principiantes en el estilo de vida de entrenamiento [Anexo 1.3 -
Beginners Journey], y por el otro las personas con mayor experiencia y que han entrenado
previamente [Anexo 1.3 - Experienced Journey]. De todas formas, consideramos que hay
varias caracteristicas similares en las diferentes etapas que recorren en el Mapa de Viaje del
Cliente.

Los objetivos y necesidades son respecto a su salud fisica y/o mental: poder compartir sus
logros y progreso y comenzar o mejorar un plan de entrenamiento y alimentacién. En la
etapa de descubrimiento, reflejan una actitud de concientizaciéon y voluntad para tomar
iniciativa, es acd cuando descubren la existencia de nuestra plataforma. Al continuar por la
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etapa de registro, cautivamos su interés a través de lo que ofrecemos. Se convierten en
usuarios con la creacién de una cuenta y les damos la bienvenida a nuestro modelo
freemium. Instalamos una idea de lo que les podemos ofrecer en un principio con las rutinas
ejemplares y las dietas bdsicas, asimismo les presentamos la posibilidad de mejorar con las
PREMIUM y PREMIUM+.

Una vez ya incorporados en la plataforma, los clientes prueban algun que otro plan de
entrenamiento y en el mejor caso se incorporan en alguna de las suscripciones ofrecidas.
Empiezan a registrar su progreso y usan la pulsera inteligente mientras van al gimnasio o
salen a correr. Se sienten motivados a completar los desafios y competir con sus amigos que
también se encuentran en la plataforma. Personalizan cada vez mas sus entrenamientos y
sus planes alimenticios gracias a la informacién presentada en la plataforma.

A medida que mas avanzan en la aplicacién, empiezan a progresar con sus objetivos y sus
circulos cercanos notan sus cambios. Los clientes en la etapa de intercambio comparten su
experiencia con otras personas y comparten su experiencia con nuestra plataforma. Invitan a
amigos a la aplicacidén para conectarse a través de los desafios y experiencias.

Nuestros clientes logran ganar confianza y bienestar a través del esfuerzo y mérito. Su salud
mejora y su rendimiento aumenta. Se sienten satisfechos con su desarrollo y estilo de vida
organizado.
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2 — Andlisis del Sector e Investigacion de Mercado
2.1 - Investigaciones de mercado

2.1.1. Caracteristicas del mercado

Las caracteristicas del mercado objetivo son en esencia personas que buscan mejorar su
salud y su forma fisica a través del ejercicio y una dieta saludable. Si descomponemos este
mercado objetivo en caracteristicas de alto nivel podemos comenzar teniendo en cuenta la
no discriminacién de edad.

Consideramos que cualquier persona mayor de 18 afios sin ninguna condicién de salud
preexistente y con interés en el fitness y la nutricidn puede formar parte de nuestro
mercado objetivo. Con esto en mente buscamos abarcar a todo tipo de nivel de condicién
fisica, desde personas principiantes a atletas y personas experimentadas. Esto involucraria a
ambos hombres y mujeres, de cualquier género, aunque estaremos preparados también
para las distintas preferencias y/o necesidades de cada género en cuanto a la nutricion y tipo
de entrenamiento. Debido a esto, nuestra plataforma abarca una gran diversidad de
objetivos, por ejemplo: ganar masa muscular, perder grasa, o mejorar su condicion
aerodindmica, entre otros.

Si estimamos el volumen del mercado, en la moneda argentina (peso $) y con la inflacion de
hoy en dia respecto al ddlar (230$ = 1S$), obtenemos el valor de $2.116.000.000. Para
encontrar este valor utilizamos un estudio que refleja el promedio de ingresos anuales en
aplicaciones de aptitud fisica pagas en Argentina [Fig. 2.1.1], el promedio de ingreso anual
sobre las aplicaciones por cada usuario [Fig. 2.1.2] y la cantidad de usuarios por afio [Fig.
2.1.3] (Statista - “Fitness Apps”, 2022). Tomando los valores del estudio pudimos hacer un
analisis de “TAM” o también conocido como mercado total direccionable, este analisis
simplemente toma el promedio de gasto por usuario y lo multiplica por la cantidad de
usuarios totales.

REVENUE REVENUE GROWTH

350
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300 285.00

250 -
Revenue 2023 231.80
T so
@ Fitness Apps 101.40
134.1

259.20

5
3
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150

in million USD (US$)

98.40

76.80
58.56 .
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Fig. 2.1.1 Ingreso anual de aplicaciones de aptitud fisica en Argentina.
Fuente: Statista
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Fig. 2.1.2 Ingreso promedio por usuario de aplicaciones de aptitud fisica en Argentina.
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2.1.3 Cantidad de usuarios de aplicaciones de aptitud fisica en Argentina

Fuente: Statista

2.1.2. Analisis del Entorno

Analisis 5 Fuerzas de Porter

Con el fin de comprender y evaluar el entorno en el que Odyssey operara, decidimos utilizar
como herramienta las 5 Fuerzas de Porter. Este método nos proporciona una estructura en la
cual podremos sistematicamente evaluar las fuerzas que moldean nuestro entorno. Fuerzas
tales como la industria, la competencia, las perspectivas del mercado y sus barreras de

entrada.

Los principales competidores que identificamos son la aplicacién Noom vy la aplicacion NTC
de Nike y Adidas Running, entre otras. Para tener en consideracién la facturacién de
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competidores, Noom obtuvo 400.000.000S$ de ganancia bruta en 2020 (Pierce). Por otro
lado, esta empresa esta constituida por aproximadamente 2.000 empleados (Zippia) vy
representa el 17% del mercado de Estados Unidos (Danilin). Creemos que sus fortalezas son
principalmente la marca pero su debilidad es que es muy costoso el servicio y los usuarios
les cuesta adherirse a los planes a largo plazo. Cabe destacar que sus areas geograficas se
enfocan principalmente en Estados Unidos y Europa.

Respecto a los potenciales competidores, tuvimos en cuenta a compaiiias grandes asociadas
a los deportes que todavia no hayan innovado a través de alguna plataforma digital. De
todas formas tenemos en cuenta que las barreras de entrada son bajas en la industria y por
ende hay una amenaza significante de entrada de nuevos competidores.

El poder del cliente es alto debido a la alta variedad de opciones y alternativas presentadas
en el mercado fitness. Por lo tanto, si no les parece conforme nuestras propuestas /
servicios, pueden optar por otras plataformas menos innovadoras, o sustitutos mas
tradicionales. Por ejemplo, un gimnasio, un entrenador o un nutricionista.

Opuestamente, nosotros estamos mejor posicionados frente a los proveedores gracias a la
variedad de dispositivos inteligentes en el mercado, como también el acceso rapido a
software.

En base a nuestro analisis de la industria, consideramos que la rivalidad a la cual nos
enfrentamos es alta. Se encuentran muchos productos sustitutos y competidores dentro de
la industria fitness que existe hace ya varias décadas.

Analisis FODA

En cuanto a nuestro negocio, primero tuvimos en cuenta los factores de origen internos,
nuestras fortalezas y debilidades. Nuestras fortalezas son representadas por nuestra
integracidon con una pulsera inteligente para rastrear el progreso de los usuarios y generar la
gamificacidon de la experiencia. Personalizamos su trayecto en la nutricién y ejercicio con
nuestros planes de entrenamiento, dietas, nutricionista virtual y seguimientos. A
continuacién, nuestra debilidad mas importante es que dependemos de la voluntad de los
usuarios en querer usar la plataforma y seguir entrenando completando nuestras rutinas.
Debido a lo cual es clave la retencién de los clientes a lo largo de todo su camino. Otra
debilidad es que la falta de acceso a internet imposibilitaria que los usuarios puedan
conectarse a través de la aplicacidén con sus amigos y familiares.

En atencidn a los factores externos, se presentan varias oportunidades y amenazas. Creemos
gue la oportunidad mas grande es que el mercado de la industria fitness en Argentina se
encuentra en crecimiento (Lopez, 2021). Dentro de este mercado, podemos lanzar una
campana de marketing organizando una maratén para introducirnos al mercado. También
podemos asociarnos con fitness influencers de las redes sociales para generar desafios
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especificos a través de la plataforma para atraer a los clientes a utilizar la suscripcion
PREMIUM+. Luego, la amenaza primordial es la existencia de muchos competidores y
productos sustitutos en la industria. Asimismo, podriamos sufrir problemas de integracién y
compatibilidad de nuestros dispositivos inteligentes a través de los diferentes celulares o
softwares.

Analisis PESTEL

Para llevar a cabo nuestro analisis del entorno, utilizamos la herramienta PESTEL y asi tener
consideracion el contexto en el cual operariamos. En primer lugar, nos encontramos en un
contexto politico de mucha incertidumbre a mediano y largo plazo. Dentro de esta
incertidumbre podrian aparecer a tener en cuenta politicas para promover un estilo de vida
mas saludable en la poblacién. Por ejemplo, hoy en dia en los supermercados ya se comenzé
a utilizar sellos para informar a la gente que productos no son saludables.

El dmbito econdmico, en el caso de Argentina, se encuentra relacionado a lo politico y se
podria decir que frente a plazos cortos, medianos y largos hay exceso de incertidumbre
respecto a la inflacidn, el precio del ddlar, las tasas de interés, tasas de desempleo, etc.
(Mansart-Monat, 2023) Todos estos factores generan mucha influencia en el consumo de la
gente.

En el dmbito social podemos identificar una concientizacidn en la gente respecto a la salud y
la alimentacién (Ministerio de turismo y deportes, 2021). Hay una tendencia en la sociedad a
utilizar aplicaciones y jugar videojuegos (Jan Gewiese & Stefan Rau, 2022). Esto se nos
presenta como una gran oportunidad a la hora de gamificar la experiencia de los clientes.

El factor tecnoldgico a simple vista es representado por el acceso facil y sencillo que hay en
la poblacién a aplicaciones de celulares inteligentes. Del mismo modo, el descubrimiento de
tecnologia innovadora como la integracién con un dispositivo portatil.

En cuanto a lo legal, hay que tener en cuenta las leyes de proteccidn intelectual y leyes de
proteccién al consumidor para evitar problemas en el mediano y largo plazo. Habria que
considerar el tema legal sobre nuestra influencia e impacto en la salud de nuestros clientes.
También, un factor mds contable seria la tasa impositiva alta del contexto en el cual estamos
situados.

Finalmente, en el factor ambiental, hay una idea un poco rebuscada pero factible. Esto seria
la fomentaciéon de entrenamientos y desafios al aire libre como movimiento de
concientizacién ambiental.

El mercado potencial se delimita en Argentina, enfocandonos en un principio en Buenos
Aires. Aunque los proveedores podrian ser contratados desde Uruguay, Chile, Brasil o
Argentina.
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2.2 - Caracteristicas del publico objetivo, preferencias y necesidades

Nuestra investigacion de mercado estara constituida por entrevistas en persona para
empatizar con nuestro publico objetivo. Asimismo, llevamos a cabo entrevistas con
profesionales de la deportologia, nutricion y kinesiologia como Federico Johnston y Tomas
Chaul. De esta forma podremos obtener datos cualitativos. Para obtener mayor volumen de
datos, enviaremos encuestas a una variedad de personas que cumplan las caracteristicas de
nuestro publico [Anexo 2.2]. De todas maneras, parte de nuestro analisis se fundamenta con
estudios académicos publicos, ya desarrollados.

Nuestro negocio apunta a 2 tipos de “User persona”. Por un lado tenemos nuestros clientes
“novatos” o “principiantes” en lo que seria el mundo fitness [Anexo 2.2]. Por ejemplo,
tenemos a Romdn Rodriguez quien se encuentra al principio de su trayecto fitness. Tiene 18
anos, decidié que es hora de anotarse en un gimnasio dado a cdmo sus amigos le vienen
diciendo que deberia arrancar a hacer ejercicio. El problema es que le falta conocimiento
sobre cémo mejorar sus comportamientos. Roman es una persona muy sociable, que
interactla bien con personas nuevas. Tiene como intereses el futbol (socio de Boca Jr.), la
musica y juntarse los fines de semana con amigos. Como habilidades, Roman juega en el
equipo de futbol de la facultad y se encuentra realizando sus estudios en la carrera de
licenciatura en comunicacion. Mientras que su conocimiento tecnolégico se basa en el uso
de su celular para compartir fotos en redes sociales y mensajearse con amigos y familiares.

El trabajo principal que enfrenta Roman es lograr estar contento con la imagen de su cuerpo.
Busca informarse sobre nutricidn para comer adecuadamente y tiene como objetivo poder
compartirles a sus amigos su progreso una vez ya iniciado en el camino fitness. Espera
obtener como beneficio una mejora en su salud fisica y/o mental, junto a una rutina de
entrenamiento y dieta orientada a sus objetivos. Su falta de practica en mantener una dieta
le genera miedo a fracasar y no poder completar su proceso de iniciacion.

A continuacién, se encuentra nuestra segunda “User Persona”: Javier Hernandez [Anexo
2.2]. Javier esta buscando una manera de cambiar sus hdbitos alimenticios y probar nuevas
rutinas de entrenamiento. Javier tiene 30 afios, entrena en el Megatlon de Martinez e
intenta mezclar ejercicios de las maquinas que mas le gustan acorde al musculo que entrena.
A la hora de cocinar, Javier suele ser mas flexible y decide darse sus gustos. Javier es un
adulto independiente e introvertido, que le gusta jugar videojuegos y vivir experiencias
desafiantes. Tiene como intereses ver contenido de influencers en YouTube, escuchar musica
electrdnica, y esta metido en la cultura de las zapatillas. Javier estudid ingenieria y es bueno
en numeros. Es habilidoso con herramientas de tecnologias innovadoras. Dado sus intereses
y habilidades, se presenta con un alto nivel de conocimiento tecnolégico.

Javier tiene como objetivo principal aumentar de masa muscular (2kg en 1 afio) y perder 4kg
de grasa. Para esto le gustaria mantener ciertas comidas en una dieta balanceada y poder ir
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registrando sus avances personales de entrenamiento. Espera obtener una mejor salud fisica
y mental, y poder tener rutinas mas completas y variadas de entrenamiento para no tener
gue ir improvisando en el gimnasio. No quiere seguir estancado en el gimnasio y le gustaria
evitar los errores que cometié en sus comienzos.

2.3 - Segmentacion del mercado

Las variables mas relevantes son por un lado el compromiso de las personas a la horadeir a
entrenar y alimentarse correctamente. Por el otro, tenemos en cuenta el uso de las
aplicaciones Mobile vinculadas a estos comportamientos.

Hemos segmentado el mercado potencial entre la gente que estaria dispuesta a tener una
experiencia con mayor personalizacidn suscribiéndose a nuestros servicios y la gente que
simplemente utilizard el modelo gratis.

Para profundizar nuestro desarrollo utilizamos la herramienta de analisis de mercado de
TAM SAM SOM. En primer lugar tenemos nuestro TAM (Mercado total o direccionable) que
incluye a los usuarios de aplicaciones fitness en Argentina. Como mencionamos
anteriormente lo calculamos en base al promedio anual de ganancias por usuario
multiplicado por la cantidad total de usuarios de aplicaciones fitness (5558.8 x 1.56 millones.
=$$91,728,000). (Statista - “Digital Fitness & Well-Being Apps”, 2022)

Luego, para nuestro SAM (Mercado que podemos servir) decidimos aplicar un porcentaje del
10% del TAM, creemos que con la diferenciacién que tiene Odyssey en sus funcionalidades
en comparacién con los competidores puede lograr tomar un 10% del mercado total. El
calculo realizado fue el promedio anual de ganancia por usuario, multiplicado el 10% de
usuarios de aplicaciones fitness ($558.8 x 156,000 = $59,172,800).

Finalmente, nuestro andlisis del SOM (Mercado que podemos conseguir) fue en base al 5%
del SAM. Esto lo calculamos en base a la cifra del mercado que podriamos adquirir y
multiplicando por nuestro analisis de SAM (0.05 x $59,172,800 = $5458,640). Presentamos
nuestro grafico del TAM SAM SOM a continuacion.

Ganancia promedio por TAM

usuario x cantidad de
usuarios totales de  —=——$97 728 000
fitness apps pagos en ey
Argentina

Ganacia promedio por

usuario x 10% del total

de usuarios en fitness
apps pagos

SOM

Decidimos tomar

Cuota de mercado del $458,640 el 7% de nuestro

2022 x el SAM USt SOM para nuestro
(5%) primer afio

Fig. 2.3 Grdfico TAM SAM SOM
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3 — Analisis de factibilidad, riesgos e incertidumbre

3.1 - Analisis de Riesgos del Plan de Negocios

Identificacion de Riesgos con Impacto Negativo (Amenazas)

En el modelo de negocio que queremos llevar a cabo, consideramos fundamental realizar un
analisis previo respecto a los riesgos e incertidumbre, especialmente en los de impacto
negativo. Decidimos anticiparnos a los obstdculos y desafios que podrian presentarse en
nuestro camino. La identificacién de estos riesgos con impacto negativo, conocidos como
amenazas, nos preparara mejor para enfrentar estos factores que podrian obstaculizar la
implementacion exitosa de nuestro plan de negocios.

En primer lugar, una fuerte amenaza proveniente del entorno econdmico es el estado de la
economia argentina [A.1]. La demanda de nuestro producto podria ser afectada por varios
factores econdmicos que influyen al pais en el dia de hoy. Factores tales como la inflacion,
tasa de desempleo, y otros (Mansart-Monat, 2023), podrian tener un impacto en el nivel de
consumo de los argentinos respecto a bienes que no sean de primera necesidad.

En segundo lugar, un riesgo de impacto negativo es la alta competencia que se encuentra
hoy en dia en la industria fitness digital [A.2]. Las barreras de entrada al ser bajas, podria
facilitar el ingreso de muchos potenciales competidores y jugadores ya existentes. Esta
amenaza podria influenciar en nuestro precios y estrategias innovadoras.

En tercer lugar, respecto a nuestro producto ofrecido a los suscriptores PREMIUM, la calidad
de nuestra pulsera inteligente dependera en cierto grado de la calidad que los proveedores
logren proveer [A.3]. Si la tecnologia de los proveedores no cumple con los estdndares que
necesitamos para poder promocionar nuestro producto como resistente para el
entrenamiento entonces pone en riesgo nuestra imagen y valores.

Asimismo, continuando con los riesgos de nuestro producto (pulsera inteligente), debemos
considerar la amenaza de problemas de compatibilidad [A.4]. Por ejemplo, si un usuario
mejora su estado de suscripcidon y adquiere nuestro dispositivo inteligente, pero no se logra
integrar y compatibilizar de manera sencilla a su celular (de tal forma que requieran soporte
técnico). Esto podria desincentivar a los usuarios a usar nuestra plataforma y no recomendar
el producto a personas cercanas.

Continuando con las amenazas relacionadas al comportamiento de nuestros clientes,
debemos contemplar la posible amenaza de la dificultad de adaptacién para consumidores
[A.5]. Si nuestros usuarios consideran que los planes de entrenamiento y las dietas son muy
dificiles de mantener y adherir a su rutina, dificultara su retencién en la aplicacién.
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Del mismo modo, reconocemos que una posible amenaza sera la fidelizacidon y retencion de
los usuarios para mantenerlos progresando en su trayecto y alcanzando sus objetivos [A.6].
Tenemos que lograr que los usuarios utilicen la aplicacién con regularidad y brindarles el
sentimiento de que obtienen valor. Decidimos tener en cuenta que esta amenaza también se
vincularia con el riesgo de una experiencia de usuario poco intuitiva [A.7]. La aplicacion
debera ser facil de navegar, con una interfaz intuitiva y adecuadamente disefiada.

Finalmente, amenazas provenientes del dmbito legal pueden surgir en el caso de que
nuestros usuarios sufran algun accidente realizando nuestros planes de entrenamiento o
sobre exigiendosé para cumplir los desafios [A.8]. Por lo tanto, tenemos la obligacion de
protegernos legalmente a través de los términos y condiciones de la plataforma. Del mismo
modo, si sufren de alguna condicidn alimenticia mientras se respaldan en nuestras dietas.

Identificacion de Riesgos con Impacto Positivo (Oportunidades)

La incertidumbre y los riesgos en el mundo empresarial, son elementos inevitables. Sin
embargo, debemos comprender que no todos los riesgos son negativos. A continuacion
decidimos identificar los riesgos con impacto positivo. Aquellas oportunidades que pueden
brindar ventajas competitivas y beneficios a nuestro proyecto.

En primer lugar, consideramos el efecto de la concientizacidn de la salud en el contexto post
pandemia [0.1]. En el cual hubo cambios en los habitos de las personas a inclinarse por
estilos de vida mas saludables (Lopez, 2021). Esta tendencia podria indicar una gran
oportunidad de demanda de nuestros servicios.

En segundo lugar, una gran oportunidad que identificamos es el crecimiento del mercado de
la industria fitness en Argentina [O.2]. (Statista - “Fitness Apps”, 2023) Esto se podria reflejar
también en un aumento de la demanda de aplicaciones basadas en el entrenamiento y la
nutricion.

Otra oportunidad identificada es la colaboracidn con influencers de la industria fitness para
ofrecer desafios exclusivos [0.3]. De tal forma, lograremos llamar la atencion de potenciales
clientes y mejorar el estado de suscripcion de los usuarios.

Ademas de contactarnos con influencers, podemos contactarnos con expertos en nutricion y
deportologia [0.4]. Podriamos organizar un seminario dado por expertos de la nutricion y el
deporte para atraer potenciales clientes, brindar fundamentacion y demostrar el apoyo de
expertos frente a nuestro servicio.

Luego, identificamos como oportunidad sponsorear una maratén invirtiendo con el fin de
llevar a cabo una campafia de marketing en el ambito deportivo [0.5]. Esta oportunidad nos
fortaleceria la presencia en el mercado fitness, generaria un impacto positivo en la marcay
en la percepcion de nuestro publico objetivo. Podremos transmitir nuestros valores que
resuenan con nuestra audiencia.
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Analisis de Impacto

A medida que nos sumergimos en el analisis de factibilidad y riesgos, debemos comprender
el impacto que representa cada amenaza identificada previamente. El impacto serd medido
entre una escala de valores de 1-5. En la cual 1 representa un impacto minimo respecto a
nuestro proyecto, mientras que 5 refleja un impacto de valor maximo que podria tener
consecuencias graves y perjudiciales para nuestro proyecto.

La amenaza econdmica en argentina representa un impacto de 4. Como mencionado
previamente, ciertos factores externos como la inflacién, la tasa de desempleo, y otros,
afectarian significativamente el consumo de nuestros servicios. Esto dafiaria el patrimonio y
el logro de los objetivos estratégicos.

El aumento de competencia en la industria fitness digital es clasificado con un impacto de 3.
Esta amenaza podria influenciar los precios de nuestro negocio y asimismo brindarles un
producto alternativo a nuestros consumidores.

Respecto a la amenaza de que la pulsera inteligente que suministren los proveedores no
cumplan con nuestros estandares de calidad, le asignamos un valor de 3 al impacto que
puede generar. El incumplimiento de ofrecer un producto de buena calidad que cumpla con
nuestros estandares dafiaria nuestra imagen frente a los consumidores.

En relacion a la amenaza de los problemas de compatibilidad, le asignamos un valor mayor
de 4. Si nuestro dispositivo inteligente no logra ser compatible para todo tipos de celulares,
esto podria perjudicarnos fuertemente en la propuesta de valor porque los usuarios no
podran obtener los beneficios por completo de la suscripcion PREMIUM. Aunque este
problema podria ser resuelto en el corto plazo y no lo consideramos un problema complejo
de resolver, consideramos el alto impacto que este riesgo podria presentar.

La posible amenaza de la dificultad de adaptacién para consumidores representa la amenaza
mas fuerte en términos de impacto, con un valor de 5. Si no logramos gestionar esta
amenaza, perderia propdsito nuestra mision y fallariamos en cumplir nuestra propuesta de
valor.

La amenaza relacionada a la fidelizacion y retencién de los usuarios representa un impacto
de 3. Si logramos identificar bien las necesidades de nuestros clientes, la fidelizacidn no sera
una amenaza prominente. Pero si fallamos en esto se requerird una cantidad de tiempo
importante de la alta direccion en investigar y corregir los dafos.

El riesgo de una experiencia de usuario poco intuitiva consideramos que tiene un valor bajo
de 2. No tiene un gran impacto en el cumplimiento de los objetivos estratégicos. Es una
amenaza que se podria corregir en un plazo corto.
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Contemplando el impacto de la ultima amenaza [A.5], le asignamos un valor de 3. Esto se
debe al hecho de que la amenaza legal afectaria la imagen de la marca y entrar en una
situacion legal puede llegar a causar una pérdida importante del patrimonio.

Por otro lado, cada oportunidad que hemos identificado representa un evento en el cual
podemos obtener un impacto positivo, tanto en nuestro negocio como en la industria
fitness. En este caso el impacto es medido en la misma escala que en las amenazas (1-5) en
el cual el valor maximo representa un impacto alto y puede transformar la posicién de
nuestro negocio en el mercado.

En primer lugar, la oportunidad que se presenta en la concientizaciéon de la salud en el
contexto post pandemia la clasificamos con un impacto de 3. Esta tendencia causaria un
aumento en el uso de nuestros servicios y asi obtendremos un beneficio importante en el
patrimonio.

El crecimiento del mercado fitness representa un impacto moderado y por ende un valor de
3. Creemos que hace falta mas que solo contexto para poder cumplir nuestros objetivos
estratégicos.

La oportunidad de colaborar con influencers de la industria fitness podria tener un gran
impacto en las primeras etapas del lanzamiento de nuestro producto digital. Podremos
promocionar y expandir nuestro publico, por ende le asignamos un valor de 4. También,
contactarnos con expertos en deportologia y nutricion para realizar eventos puede generar
un impacto grande en nuestra imagen y por lo tanto tiene un valor de 3.

La ultima oportunidad identificada de sponsorear una maraton presenta un gran impacto de
4. Una campafa de este estilo se nos presentaria como una oportunidad para promover
nuestra aplicaciéon. Esto brindaria un beneficio significativo en cdmo nos posicionamos en la
mente de las personas y generaria una gran presencia en el ambiente en el cual buscamos
desarrollarnos.

Analisis de Probabilidad

Con el fin de poder evaluar la probabilidad de cada amenaza y oportunidad, definimos una
escala de valores de 1 - 5 en la cual 1 representa muy baja probabilidad y 5 muy alta
probabilidad. Para mas informacion acerca de la escala, revisar [Anexo 3.1].

La amenaza de la economia argentina representa una probabilidad alta de 4. Esto se debe a
que la inestabilidad econédmica del pais corre un riesgo muy alto.

La alta competencia en la industria a la cual nos enfrentaremos tiene una probabilidad
mediana. Por mas que haya alta competencia internacionalmente, en Argentina no hay
muchos servicios innovadores como nuestro negocio.
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En cuanto a la calidad de nuestro producto y la amenaza de que los proveedores no logren
cumplir con lo esperado, lo consideramos como un riesgo de probabilidad baja (valor de 2).
Nuestro objetivo es asegurarnos de conseguir un proveedor confiable y realizar controles de
calidad del dispositivo inteligente.

Consideramos que el riesgo de que surjan problemas de compatibilidad es bajo. La
tecnologia de hoy en dia facilita la compatibilidad facil de dispositivos inteligentes a través
de IOT.

La probabilidad de que a los usuarios les resulte dificil adaptarse a la aplicacidn es baja. Los
planes de entrenamiento contemplardn los diferentes niveles de experiencia de nuestros
usuarios. De tal forma que un principiante pueda llevar a cabo nuestras dietas y rutinas con
facilidad.

La amenaza relacionada a la fidelizacién y retenciéon de los usuarios conlleva una
probabilidad baja también. Consideramos que sera muy dificil retener al 100% de nuestros
usuarios a lo largo de todo su trayecto fitness. De todas formas, confiamos en que los
usuarios al ver su progreso utilizando nuestro servicio seguiran usando la plataforma.

Al estar altamente capacitados y confiados respecto al disefio de la experiencia de usuario
en nuestra plataforma, consideramos que el riesgo de una experiencia de usuario poco
intuitiva representa una probabilidad muy baja (valor de 1).

La ultima amenaza identificada al igual que amenazas previas, representa una probabilidad
baja. Debido a que los servicios que ofrecemos no tienden a relacionarse con problemas
legales pero entendemos que siniestros inesperados pueden suceder.

En cuanto a las oportunidades, la tendencia creciente a optar por estilos de vida mas
saludables le otorgamos una probabilidad alta de 4. Esta oportunidad es una propensién
observada en los habitos de las personas a través de los ultimos anos aunque de todas
formas no nos garantiza que toda persona concientizada sobre su salud optara por usar
nuestro servicio.

El crecimiento de mercado en la industria fitness representa una probabilidad muy alta de 5.
La demanda de soluciones digitales en la industria fitness esta en constante aumento.

Tenemos muy en claro que es parte de nuestros objetivos estratégicos conectarnos con
influencers de la industria fitness. Aunque consideramos que capaz no sera tan facil obtener
la atencién de las figuras mas grandes en un principio. Por ende le asignamos una
probabilidad alta de 4.

Realizar un seminario y eventos con expertos seria clave para demostrar apoyo y
profesionalismo en nuestro servicio. Creemos que la probabilidad serd media con un valor
de 3.
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Finalmente, asociarnos con una maratén para presentarnos como sponsors lo consideramos
como una gran oportunidad para transmitir nuestro servicio y captar la atencién del publico.
Entonces clasificamos esta oportunidad con una probabilidad mas alta de 5.

Matriz de Probabilidad e Impacto

En base al analisis desarrollado de los riesgos de tanto amenazas como oportunidades,
llevamos a cabo una matriz para cada uno de los riesgos basado en la probabilidad de
ocurrencia y el nivel de impacto que podria generar. Esta herramienta es clave para poder
visualizar e identificar qué amenazas deberdn ser abordadas con mayor cautela y que
oportunidades deberiamos enfocarnos mas en aprovechar.

Amenazas:

Alto

Impacto Muy Bajo Bajo Moderado Muy Alto

Probabilidad
. entre 1% a
Muy Baja 10%
0,
Baja enatr:o:t/lﬁ A6-A8 | A3-A4
(1]
. entre 31%
Mediana 2 50% A2
entre 51%
Al
= a 70%
Muy Alta >70% Al

Matriz 3.1.1 Impacto y Probabilidad de Amenazas.

Al observar la matriz de amenazas, podemos destacar que la amenaza a la cual le
deberiamos brindar la mayor atencién seria la amenaza de la inestabilidad de la economia
argentina [A.1]. Al tener un riesgo de probabilidad de mds del 70% y un alto impacto
negativo. Pero dentro de todo, notamos como la mayoria de las amenazas merodean un
impacto moderado aunque con una probabilidad baja.
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Oportunidades:

Impacto Muy Bajo Bajo Moderado Alto Muy Alto

Probabilidad
. entre 1% a
Muy Baja 10%
Baia entre 11%
J a 30%
entre 31%
Medi X
ediana a 50% 0.3
10
Alta e":r;o?% % 0.4 0.2
0.1
0,
Muy Alta >70% 0.5

Matriz 3.1.2 Impacto y Probabilidad de Oportunidades.

A diferencia de la matriz de amenazas, la matriz de oportunidades se destaca por como las
oportunidades en su mayoria representan un alto impacto y una probabilidad de ocurrencia
alta. La oportunidad a mayor ser tenida en cuenta es la oportunidad del crecimiento del
mercado de la industria fitness en Argentina.

3.2 - Estrategias para Amenazas

Una vez ya analizado el impacto y el riesgo, debemos evaluar qué estrategias llevaremos a
cabo para cada amenaza identificada.

La amenaza de la inestabilidad economica argentina al ser un factor externo tan robusto,
debemos estar listos para afrontar las consecuencias. Nuestra estrategia frente a este riesgo
es mitigar a través de la planificacién de medidas de contingencia. De esta manera
podremos intentar reducir el impacto que presenta el riesgo.

Por otro lado, la amenaza que presenta la competencia es un factor inevitable al cual
tendremos que aceptar sus consecuencias. Creemos que podremos tolerar el riesgo sin la
necesidad de intervencion.

El riesgo que presenta una posible mala calidad de producto y su potencial problema de
compatibilidad sera mitigado. Planeamos implementar medidas de antemano, tales como
realizar controles de calidad y asegurar compatibilidad eficiente con diferentes dispositivos.

Para la amenaza con mayor impacto, dificultad de adaptacidn para consumidores, decidimos
optar por la estrategia de mitigar el riesgo del modo mas eficiente posible. Llevando a cabo
una variedad de planes de entrenamiento personalizados en base al nivel de experiencia de
cada usuario y utilizando videos tutoriales de ejemplo de cada ejercicio.
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Asimismo, aplicaremos la misma estrategia de mitigar respecto al riesgo de fidelizacion y
retencion de los usuarios. Mantendremos los planes de entrenamiento personalizados a los
objetivos especificos de los usuarios, enfocandonos en la visualizacién sencilla de su
progreso y objetivos para mantenerlos atraidos.

Del mismo modo, para mitigar el riesgo de una interfaz de usuario insatisfecha, planeamos
desarrollar la plataforma enfocada en la experiencia fluida del usuario. Realizaremos
prototipos y evaluaremos diferentes opciones.

A diferencia de las estrategias ya mencionadas, los riesgos legales seran abordados con la
estrategia de transferir. Trasladaremos los riesgos legales a los clientes a través del acuerdo
de los términos y condiciones del uso de nuestra plataforma. Dejando en claro que no nos
hacemos cargo del impacto en la salud y que ante cualquier duda los usuarios deberan
acudir a la atencion de un médico profesional.

3.3 - Estrategias para Oportunidades

Una vez ya analizado el impacto y la probabilidad de ocurrencia de cada oportunidad,
continuamos evaluando qué estrategias llevaremos a cabo para cada oportunidad
identificada.

En primer lugar, la oportunidad que se nos presenta a través de la concientizacion de la
salud en las personas sera abordada con la estrategia de explotar la oportunidad. Esta
oportunidad nos permite maximizar la presencia en el mercado y captar la atencién de los
clientes interesados en adoptar un estilo de vida activa con habitos mas saludables.

De igual modo, optamos por explotar la oportunidad del crecimiento del mercado.
Podremos aprovechar el aumento de volumen de mercado para capitalizar el aumento en la
demanda de soluciones fitness.

Con relacion a la colaboracidon con influencers y expertos en deportologia y nutricidn,
preferimos utilizar la estrategia de compartir. Buscamos compartir conocimiento y recursos
con influencers para trabajar en conjunto en el desarrollo de desafios personalizados y
aumentar nuestro alcance a potenciales usuarios. Al mismo tiempo podemos aprovechar la
experiencia y credibilidad de los expertos para respaldarnos en profesionales en el campo.
Establecer relaciones beneficiosas con otros actores nos atraeria nuevos clientes vy
fortaleceria nuestra marca.

La oportunidad de patrocinar la maratén se llevard a cabo con la estrategia de compartir
también. Dado que compartiremos una experiencia Unica con la comunidad, en la cual
podemos aumentar el interés por nuestra aplicacién y la visibilidad de nuestra marca.
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4 — Solucion Producto Digital

4.1 Roadmap

Para desarrollar la solucién de un producto digital, decidimos planear un Roadmap
incluyendo el ultimo trimestre de 2023 para el desarrollo hasta el lanzamiento, y luego los
avances de los préximos dos afios de la empresa, terminando en el trimestre 3 de 2026
[Anexo 4]. El formato de nuestro Roadmap incluye los avances de los tres niveles de
suscripcién como también eventos importantes. La fecha de lanzamiento del producto sera a
principios del primer trimestre de 2024.

Durante el T4 del afio 2023, el tiempo previo al lanzamiento se enfoca en el desarrollo del
MVP para cada uno de los niveles de suscripcion. Algunos detalles importantes del primer
nivel de suscripcidon el cual es indicado como gratuito es preparar rutinas genéricas, dietas
amplias y la inclusion de publicidades. La segunda fila de nuestro Roadmap muestra lo que
planeamos para el nivel de suscripcion PREMIUM, esto incluye: la adquisicidn y preparacién
de pulseras inteligentes, comenzar a crear planes personalizados para distintos tipos de
entrenamiento, generar dietas personalizadas por diferente tipo de objetivo y la posibilidad
de excluir publicidades. El ultimo nivel de suscripcion que se incluye en nuestro Roadmap es
el nivel de . La preparacion que decidimos incluir para este nivel de suscripcion
antes del lanzamiento es el acceso a profesionales nutricionistas para que los usuarios
puedan utilizar sus servicios.

Una vez ya en realizada la etapa de lanzamiento en el T1 de 2024, el nivel de suscripciéon
gratuito empezara a incluir desafios lites para dar una prueba a los usuarios de los beneficios
gue se desarrollan con mads profundidad en los niveles de suscripcién pagos. Los suscriptores
del nivel PREMIUM y podran empezar a probar desafios sociales. Estos logros
tienen el objetivo de aumentar la socializacion digital en la plataforma y fomentar el uso
diario, mensual y anual de la plataforma. Otro beneficio que se empieza a incluir para los
suscriptores son trofeos de mérito. El cambio final de este trimestre es solo para el nivel de
suscripcién , Y se trata sobre desafios especificos con ciertos influencers para
elevar el valor de la marca.

Avanzando en el trayecto del Roadmap comienza el T2 de 2024. Similarmente al trimestre
anterior cada nivel de suscripcidn va recibir un cambio adicional a sus beneficios. El nivel
gratuito comenzard a tener acceso a trofeos basicos, repitiendo el objetivo de dar un acceso
minimo a los beneficios que se desarrollan en profundidad en los niveles de suscripcién
pagos. Los beneficios para niveles pagos incrementan con el acceso a videotutoriales de
todos los ejercicios que se muestran en la plataforma, el objetivo de implementar este
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beneficio es asegurar que los usuarios tengan la mayor cantidad y calidad de informacion
sobre cdmo realizar los ejercicios que le interesan y también crear mas dependencia sobre la
plataforma para los ejercicios que completan los usuarios. Un cambio exclusivo para los
usuarios de PREMIUM+ es el acceso a charlas de expertos en nutricion y deportologia, el
formato de presentacion serd virtual y presencial.

El T3 de 2024 es un primer espacio donde los Unicos usuarios que reciben un incremento en
sus beneficios son los de niveles pagos. Se empiezan a mejorar y agregar mas planes de
entrenamiento personalizados y planes de alimentacion. Los usuarios de PREMIUM+
tendran un acceso exclusivo a sorteos de equipamiento de entrenamiento.

Cerrando el afio de 2024 el T4 incluye cambios adicionales para los tres niveles de
suscripcién y la aparicidon de eventos que se asocia con Odyssey. El nivel gratuito empieza a
incluir marketing de afiliados. Los niveles pagos reciben una mejora a su pulsera inteligente.
La exclusividad del UM+ les da el beneficio a los usuarios de recibir nuevos desafios
realizados en colaboracion con influencers. Comienza la aparicién de Odyssey en forma de
sponsor en eventos tales como maratones una vez por afio.

Finalmente, el roadmap de Odyssey continia mostrando los afios 2025 y 2026. Los objetivos
gue instalamos a largo plazo se componen de una estructura donde el primer trimestre de
cada afio se incorporan nuevos desafios y trofeos para los niveles de suscripcion pagos. El
segundo trimestre de cada afio incluye nuevos seminarios con distintos profesionales para
los usuarios de MIUM+. El tercer trimestre de cada aino se agregan nuevos planes de
entrenamiento y dietas para niveles de suscripcion pagos y aumentan los desafios de
influencer y sorteos de equipamiento para los suscriptores de . Finalmente, el
ultimo trimestre de cada afio incluye mejoras a la pulsera inteligente de los usuarios y la
posibilidad de participar en eventos asociados a Odyssey como maratones.

4.1.1 Definiciones de Roles

Otro aspecto importante para empezar a crear una solucion con el producto digital es la
definicion de roles que tienen los usuarios en la plataforma. Llegamos a la conclusiéon que
nuestro producto digital incluye 4 tipos de roles para los usuarios: los visitantes, los usuarios
registrados, los suscriptores PREMIUM vy los suscriptores PREMIUM+.

En primer lugar tenemos los visitantes, estos se componen de usuarios que acceden a la
plataforma sin registrarse o iniciar sesion. Tienen un acceso muy limitado para observar la
plataforma pero no podran acceder al contenido.
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En segundo lugar aparecen los usuarios registrados, usuarios que se han creado una cuenta
y estan registrados en el sistema. Tienen acceso a funciones especificas, como personalizar
su perfil y acceder a contenido freemium.

Respecto a los suscriptores en primer lugar tenemos a los suscriptores PREMIUM, quienes
han adquirido la suscripcién para acceder a contenido exclusivo. Luego, los suscriptores

que se han suscrito al mayor nivel de acceso en nuestra plataforma y obtienen
el contenido de PREMIUM y

4.1.2 Historias de Usuario

Iniciando la organizacién de funcionalidades de nuestra soluciéon digital, decidimos crear 17
historias de usuario posibles que representan las distintas interacciones que van a suceder
dentro de la aplicacidén. Cada historia de usuario que mostramos va incluir una estructura
con 6 caracteristicas: ID, el sujeto de cdmo sucede la historia, el requisito que crea la
historia, el propdsito de la historia, las condiciones de aceptacion para considerar
completada la historia y por ultimo, las horas necesarias de trabajo para crear la historia.

La primera historia de usuario se identifica con el ID de #1, el sujeto de cdmo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es crear una cuenta, el propdsito de
la historia es personalizar y registrar informacién. Las condiciones de aceptacién incluye
crear login, para lo cual se requerira la siguiente informacién del usuario: nombre, email,
numero, foto, nivel de actividad fisica, conocimiento de educacién alimenticia, objetivos
fitness, peso y altura, “body type”, influencers que sigan e informacién adicional que
qguieran compartir. Las horas necesarias para completar la historia son 3 de un desarrollador
front end y 5 de un desarrollador back end.

La segunda historia de usuario se identifica con el ID de #2, el sujeto de cdmo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es seleccionar un nivel de suscripcién
con los beneficios ofrecidos, el propdsito de la historia es aprovechar los beneficios y
desarrollar una conexiéon mas fuerte con la marca y sus valores. Las condiciones de
aceptacion incluyen: mostrar las posibles suscripciones (sus beneficios, precios y ofertas de
descuento), incluir botén de compra para cada suscripcién, crear un botén que funcione
como botdén URL que lleve al usuario a nuestra landing page donde pueda seleccionar la
forma de pago. Las horas necesarias para completar la historia son 12 de un desarrollador
front end y 5 de un desarrollador back end.

La tercera historia de usuario se identifica con el ID de #3, el sujeto de cdémo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es tener las rutinas indicadas acorde a
la informacidn del perfil del usuario, el propdsito de la historia es avanzar en el camino de
educacién sobre actividad fisica. Las condiciones de aceptacion incluyen: 3 rutinas diarias
gue sean relacionadas al objetivo fitness del usuario. Planes de entrenamiento de
hipertrofia, desarrollo de fuerza, HIIT, funcional, etc. Las horas necesarias para completar la
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historia son 5 de un desarrollador front end, 5 de un desarrollador back end, 3 horas de un
product manager y 12 horas de un fitness manager.

La cuarta historia de usuario se identifica con el ID de #4, el sujeto de cédmo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es tener las dietas indicadas en base
al perfil del usuario, el propdsito de la historia es avanzar en el camino de educacion
alimentaria. Las condiciones de aceptacion incluyen: 2 planes de dietas incluyendo las
macros que seran indicadas a las dietas y requerimientos del usuario. Dietas para aumentar
o disminuir el peso / masa muscular, dietas de ayuno intermitente, etc. Las horas necesarias
para completar esta historia son 5 de un desarrollador front end, 5 de un desarrollador back
end, 3 horas de un product manager y 8 horas de un fitness manager.

La quinta historia de usuario se identifica con el ID de #5, el sujeto de cdmo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es almacenar rutinas favoritas, el
propdsito de la historia es poder encontrar de manera fécil y rdpida rutinas que le hayan
interesado al usuario. Las condiciones de aceptacion incluyen: armar una coleccion de
rutinas para cada usuario separando las rutinas por tipo de ejercicios. Las horas necesarias
para completar la historia son 4 de un desarrollador front end y 4 de un desarrollador back
end.

La sexta historia de usuario se identifica con el ID de #6, el sujeto de cdmo sucede la historia
es el usuario, el requisito para crear la historia es almacenar las dietas favoritas, el propdsito
de la historia es poder encontrar de manera facil y rapida dietas que le hayan interesado al
usuario. Las condiciones de aceptacidn incluyen: crear una coleccién de dietas para cada
usuario separando por objetivo. Las horas necesarias para completar la historia son 4 de un
desarrollador front end y 4 de un desarrollador back end.

La séptima historia de usuario se identifica con el ID de #7, el sujeto de cdmo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es visualizar la informacién que
registra la pulsera inteligente (actividad fisica), y el propdsito de la historia es ver los
progresos. Las condiciones de aceptacion incluyen: crear una pantalla que presente en modo
de dashboard las visualizaciones de progreso indicando minimos de ejercicios realizados, y
objetivos a futuro a partir de lo que ya esta hecho. Las horas necesarias para completar la
historia son 5 de un desarrollador front end y 12 de un desarrollador back end.

La octava historia de usuario se identifica con el ID de #8, el sujeto de cémo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es ver las actividades de los amigos
en la aplicacién (actividad que hicieron en la semana) y el propdsito de la historia es motivar
a hacer mas ejercicio y felicitar a sus amigos. Las condiciones de aceptacién incluyen:
mostrar por listado los logros de la semana de sus amigos y poder felicitarlos a través de
comentarios o enviandoles una notificacion “fuerza” pulsando un botén con el emoji de un
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musculo bicep. Las horas necesarias para completar la historia son 24 de un desarrollador
front end y 24 de un desarrollador back end.

La novena historia de usuario se identifica con el ID de #9, el sujeto de coémo sucede la
historia es el usuario suscrito al , el requisito es poder mirar qué profesionales
estdn conectados a través de la plataforma para contactar y calificar, y el propdsito de la
historia es poder coordinar un turno con un nutricionista para realizar un asesoramiento y/o
seguimiento del progreso. Las condiciones de aceptacién incluyen: crear pantalla con
nutricionistas (priorizado por rating y ubicacion) indicando cuantas personas han consultado
ya a través de la plataforma, qué tan accesibles estan y la calificacion a través de reviews.
Unicamente podran calificar a los nutricionistas los usuarios luego de realizar
una consulta y obtener el cddigo brindado por el nutricionista, asegurando que la consulta
fue efectiva. Finalmente, las horas necesarias para completar la historia son 16 de un
desarrollador front end y 32 de un desarrollador back end.

La décima historia de usuario se identifica con el ID de #10, el sujeto de cémo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es que hayan desafios diarios
(normales y de influencers) que ofrezcan recompensas, y el propdsito de la historia es
incentivar a cumplir la actividad diaria y conectar a los usuarios con sus influencers favoritos.
Las condiciones de aceptacidn incluyen: crear pantalla que muestre hasta 9 desafios diarios,
los primeros 3 siendo los mas sencillos, otros 3 siendo mediana dificultad y 3 siendo
dificultad maxima. 1 desafio especial por semana con los influencers que selecciond en la
personalizacién de perfil. Las horas necesarias para completar la historia son 16 de un
desarrollador front end, 16 de un desarrollador back end, 8 de un fitness manager.

La onceava historia de usuario se identifica con el ID de #11, el sujeto de cédmo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es poder ver qué desafios han sido
cumplidos y qué recompensas han obtenido (dia/semana/mes). El propédsito de la historia es
poder ver y compartir cudles son las actividades que se hicieron. Las condiciones de
aceptacion incluyen: en el tab de perfil armar una pantalla listando desafios hechos y
recompensas obtenidas, ubicar un botdn para “compartir” ahi también que llevaria al
usuario a la pantalla de notificaciones. Las horas necesarias para completar la historia son 5
de un desarrollador front end y 5 de un desarrollador back end.

La doceava historia de usuario se identifica con el ID de #12, el sujeto de cémo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es informar que eventos realizara
Odyssey. El propdsito de la historia es que los usuarios puedan asistir junto a las personas de
su red y conocer nuevos usuarios. Las condiciones de aceptacién incluyen: crear pantalla de
calendarios donde se puede visualizar una linea temporal anunciando cudndo sucederan los
proximos eventos (maratones sponsoreadas, sorteos, seminarios, etc). Asimismo debera
desarrollarse un sistema de notificacidn a través de una alerta encima del botdén. Las horas
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necesarias para completar la historia son 8 de un desarrollador front end y 8 de un
desarrollador back end.

La treceava historia de usuario se identifica con el ID de #13, el sujeto de cdmo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es que los usuarios sepan como
modificar la personalizacion de su perfil, con el propdsito de generar cambios en base a los
diferentes objetivos e intereses. Las condiciones de aceptacién incluyen: crear un tab en la
pantalla de perfil, incluyendo el nivel de suscripcion (para poder aumentar o darse de baja),
intereses seleccionados, objetivo actual, nivel de privacidad, editar perfil, datos personales,
etc. Las horas necesarias para completar la historia son 5 de un desarrollador front end y 5
de un desarrollador back end.

La catorceava historia de usuario se identifica con el ID de #14, el sujeto de cdmo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es felicitar a sus amigos, y el
propdsito de la historia es obtener puntos por interaccion (para el perfil). Las condiciones de
aceptacion incluyen: mostrar puntuacion en la descripcion del perfil del usuario. Las horas
necesarias para completar la historia son 8 de un desarrollador front end y 12 de un
desarrollador back end.

La quinceava historia de usuario se identifica con el ID de #15, el sujeto de cémo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es mostrar la participacién en eventos
de Odyssey, con el propdsito de mostrar lealtad a la marca y compartir las actividades en las
gue participaron. Las condiciones de aceptacion incluyen: méritos especiales (insignias) que
pueden ser vistos por otros usuarios cuando ingresan al perfil de sus amigos. Las horas
necesarias para completar la historia son 8 de un desarrollador front end, 12 de un
desarrollador back end y 6 de un disenador.

La dieciseisava historia de usuario se identifica con el ID de #16, el sujeto de cdmo sucede la
historia es el usuario, el requisito para crear la historia es almacenar las notas y el analisis del
nutricionista (antropometria, recomendaciones, etc). El propdsito de la historia es tener
registro propio y almacenar la informacion para la préoxima consulta. Las condiciones de
aceptacion son: almacenar distintos tipos de datos por fecha en tab de perfil llamado
“Consultas”. Las horas necesarias para completar la historia son 10 de un desarrollador front
end y 10 de un desarrollador back end.

La diecisieteava historia de usuario se identifica con el ID de #17, el sujeto de como sucede
la historia es el usuario, el requisito para crear la historia es poder ingresar los datos de
tarjeta, con el propdsito de mejorar el estado de suscripcion y seleccionar el plan mensual o
anual. Las condiciones de aceptacidon incluyen: guardar la informacién de usuarios, y sus
respectivos pagos. Una vez ya incorporado el usuario al modelo de suscripcion, debe ser
integrado en la base de datos correspondiente y se le debe cobrar mensualmente o
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anualmente. Las horas necesarias para completar la historia son 24 de un desarrollador front
end y 24 de un desarrollador back end.

4.1.3 Estimacion del desarrollo

Continuando con el analisis del producto digital, decidimos llevar a cabo una estimacion del
desarrollo. El proceso para determinar los requerimientos de Hard y Soft abarca materiales y
suscripciones.

Respecto a recursos materiales para el equipo, asignaremos una computadora para cada
miembro de Odysssey. Esta computadora sera una Notebook Lenovo IdeaPad S145, la cual es
una maquina de alta gama con poderoso rendimiento. Por otro lado, para realizar los
videotutoriales de nuestros planes de entrenamiento adquiriremos la camara de video
Canon EOS Kit M50 Mark Il y |a licencia de software para edicidn de video de Filmora.

Consideramos necesario un ambiente de servidores para exigir pruebas de calidad sobre el
servicio que se esta entregando al usuario final y también tener un respaldo en el caso de
querer cambiar de proveedor del servicio de servidor cloud que obtenemos por el
momento. El empleado con acceso a este ambiente en principio seria nada mas el
desarrollador back end.

Luego, incluimos dos tipos de suscripciones esenciales para nuestro producto digital.
Después de mucha investigacién de la industria y reunirnos con un representante del equipo
de Amazon, “Mohannad Jaafar”, como equipo decidimos utilizar los servicios de AWS para
armar nuestra estructura de almacenamiento de datos. El servicio de almacenamiento de
AWS que nos parecié que mejor coincide con las necesidades del negocio fue el de Amazon
DynamoDB. Esto incluye un servicio de NoSQL permitiendo que ingresemos distintas
estructuras de datos a almacenamientos, como por ejemplo el registro de datos de pulseras,
documentos y variedad de datos necesarios. Este servicio asegura alta performance para
aplicaciones a cualquier tipo de escala, seguridad, backups continuos, replicacién por
multiples regiones y herramientas de importacion y exportacion de datos.

El formato de pricing para este servicio es en base al “almacenamiento y uso”. El
“almacenamiento” se calcula por GB/mes, mientras que el “uso” tiene dos maneras de
calculo: provisioned capacity y on-demand. Provisioned capacity determina, desde un
principio, un maximo de uso potencial por segundo, se te cobra aunque no uses la capacidad
maxima. On-demand, por otro lado, es un precio “per-request” (en base a los pedidos).
On-demand es recomendable en las primeras etapas de un negocio dado el trafico bajo y
distribuido. Este método es mds caro pero mas eficiente hasta llegar a un nivel de trafico
determinado, y por ende sera el que utilizaremos. Para observar mds informacién acerca del
servicio, ir al [Anexo 4.1.3].
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Por otro lado, el servicio de Amazon EC2 (“elastic compute cloud”) ofrece servidores de
cloud que nos habilitan control sobre la infraestructura de la aplicacion. También ofrece
capacidad computacional escalable y permite configurar y administrar el ambiente del
servidor a partir de requerimientos especificos. Utilizaremos el formato de pago on-demand
para este servicio.

Las suscripciones seleccionadas son nuestra manera de tercerizar servicios que creemos que
pueden ser utilizados de forma eficiente en términos de costos. Los empleados con acceso a
Amazon EC2 incluyen al desarrollador front end, desarrollador back end y el product
manager. La suscripcién de DynamoDB va a ser utilizada y supervisada Unicamente por el
desarrollador back end.

4.1.4 Sprints del MVP

Un aspecto importante para llevar a cabo el desarrollo de nuestro MVP, es la organizacién de
los sprints. Preparamos una estrategia previa al lanzamiento que se compone de 5 sprints.
Cada sprint incluye distintas tareas con ciertas dimensiones que se repiten: fechas de inicio y
finalizacién, estado, horas y objetivo.

Iniciamos en el sprint 0, este periodo incluye objetivos importantes para el equipo como
montar la estructura, entregar el hardware a los empleados y generar un espacio para
introducir al equipo y establecer objetivos. El estado para los tres objetivos es no iniciado ya
gue la fecha de inicio es el 17 de septiembre del 2023 y tiene una duracién de dos semanas
terminando el 1 de octubre de 2023.

El sprint 1 es el segundo sprint, este periodo incluye objetivos importantes para la
plataforma como crear la estructura de suscripciones, hacer y disponer de la estructura de
rutinas y dietas, y habilitar la forma de pago en la cual debemos tener integrado el sistema
de pago digital de Mercado Pago. El estado para los objetivos es no iniciado ya que la fecha
de inicio es el 2 de octubre del 2023 y tiene una duracién de dos semanas terminando el 16
de octubre del 2023.

El sprint 2 es el tercer sprint, este periodo incluye objetivos importantes para el usuario
como crear la estructura del perfil, implementar visualizaciones de la pulsera inteligente y
asegurar su compatibilidad, permitir editar niveles de suscripciones, plantear desafios
normales y de influencers, y finalmente agregar detalles al perfil como el registro de sus
desafios completados y puntuacidon por interaccion. El estado para los objetivos es no
iniciado ya que la fecha de inicio es el 17 de octubre del 2023 y tiene una duracién de dos
semanas terminando el 31 de octubre del 2023.

El sprint 3 es el cuarto sprint, este periodo incluye objetivos importantes para los eventos y
conexiones sociales. Debemos mostrar un calendario con eventos, notificaciones entre
usuarios y también su participacion en dichos eventos. El estado para los objetivos es no
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iniciado ya que la fecha de inicio es el 1 de noviembre del 2023 y tiene una duracion de dos
semanas terminando el 15 de noviembre del 2023.

El sprint 4 es el quinto y ultimo sprint en esta etapa previa al lanzamiento, este periodo
incluye objetivos importantes para los profesionales que van a estar involucrados en la
plataforma. Debemos crear una seccion de informacién que quieran guardar los usuarios
sobre sus rutinas y dietas. El estado para los objetivos es no iniciado ya que la fecha de inicio
es el 16 de noviembre del 2023 y tiene una duracién de dos semanas terminando el 30 de
noviembre del 2023.

4.1.5 Definicion de Listo y Definicion de Hecho

Definicion de Listo (DOR)

La tarea debe tener una estimacion de complejidad en base a puntos de historia.
Los puntos de historia de cada tarea no deben superar la complejidad maxima a
abordar por un desarrollador en el periodo del sprint. En el caso de que esto ocurra,
la tarea debera dividirse en tareas mas pequefias de menor complejidad.
La tarea no debe tener bloqueos que impidan su ejecucién
Las dependencias deben estar resueltas antes de empezar a trabajar con ellas, tanto
si la dependencia es externa, como si depende de otras tareas que se trabajan en el
mismo sprint.

e Latarea debe poder validarse y verificarse dentro del Sprint

Definiciéon de Hecho (DOD)

Todas las pruebas unitarias y funcionales son correctas

Todos los criterios de aceptacidn se cumplen

Ok del equipo: UX, desarrollador, Product Owner, etc.

La funcionalidad debe haber sido integrada correctamente con el resto del sistema.
Se han corregido todos los bugs

4.2 - Diagrama de Arquitectura

En Odyssey, desarrollaremos un producto que utilice métodos automaticos de recoleccion
de datos, como también el ingreso manual de los usuarios. Teniendo tantas fuentes de
ingreso de informacion, creamos un diagrama de la arquitectura necesaria para manejar
eficientemente nuestros recursos. Debajo, pueden observar en la Fig 4.2 el diagrama de
arquitectura de datos, en el cual los datos ingresan a través de tres fuentes principales: la
informacidn que introducen los clientes en la pagina web y en la aplicacién, y la informacién
gue recolecta la pulsera inteligente.
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Fig 4.2: Diagrama de Arquitectura

En primera instancia, los datos atraviesan un web server que incluye informacion sensible y
chequeos de seguridad. A continuacidon, Odyssey tiene un servidor propio para incluir
pruebas de calidad y estimaciones que no pasen por los servicios de un tercero. El servidor
propio incluye la informacion recolectada y es el punto de contacto que tendra el equipo
para también empezar a trabajar con el servicio contratado de AWS, Amazon DynamoDB.

Implementaremos el uso de ETL (Extraccion, Transformacion y Carga) para garantizar que los
datos sean recopilados de manera eficiente, transformados y cargados para su andlisis y
aplicacion. Luego decidimos tener en consideracidn la posibilidad de que en un futuro, si
llegamos a operar en paises donde los usuarios tengan diferentes zonas horarias, debemos
incluir un staging area para realizar una validacion y limpieza preliminar de los datos.

Ejecutaremos CDC (“Change Data Capture”) en los flujos de datos que provienen de la
pulsera inteligente para la actualizacion de estadisticas de actividad de nuestros usuarios. De
esta manera, nuestros usuarios podran visualizar en tiempo real su progreso.

El servicio de Amazon DynamoDB es a pedido o como lo llaman en AWS “On-demand”
indicando que los servicios pueden variar dependiendo la cantidad de usuarios que
tenemos. El servicio que ofrecen incluye el formato NoSQL permitiendo que ingresemos
distintas estructuras de datos a almacenamientos. Por ejemplo, el registro de datos de
pulseras, documentos y variedad de datos necesarios. Como mencionamos en la estimacién
del desarrollo, este servicio asegura alta performance para aplicaciones a cualquier tipo de
escala, seguridad, backups continuos, replicacién por multiples regiones y herramientas de
importacion y exportacion de datos.

Por ultimo, los repositorios que se muestran en el diagrama servirdn para organizar y
gestionar los datos. Podremos llevar a cabo informes, personalizar la experiencia de usuario
y tomar decisiones basadas en datos.

Pagina 40 de 124



IV
ﬁ\@ﬂ DIGITALHOUSE

Universidad de

SanAndrés

4.3 - Indicadores Clave

Al crear nuestro producto digital queremos tener indicadores claves sobre su rendimiento. A
continuacién preparamos 6 “Key Performance Indicator (KPI’s)” que indican datos relevantes
sobre el producto y el negocio. Cada indicador incluye un ID, un nombre, una descripcion
detallada y el responsable que se va ocupar de analizar los resultados.

El primer indicador clave exhibe rendimientos del producto. El ID es #1, el nombre del
indicador es Satisfaccion de usuario, la descripcién detallada del indicador muestra una
evaluacion del nivel de satisfaccion de nuestros usuarios mediante el resultado del “Net
Promoter Score (NPS)” y por ultimo, el responsable es el product manager.

El segundo indicador clave también representa rendimientos del producto. El ID es #2, el
nombre del indicador es retencidon del usuario y la descripcion detallada del indicador
muestra un porcentaje de usuarios que mantienen un uso constante de la aplicacion. Por
ultimo, el responsable asignado es el product manager.

El tercer indicador devuelta indica rendimientos del producto. El ID es #3, el nombre del
indicador es desafios cumplidos y la descripcion detallada del indicador cuenta la cantidad
de usuarios que cumplen sus desafios diarios y semanales. El responsable es el product
manager.

El cuarto indicador clave tiene el objetivo de demostrar los rendimientos del negocio. El ID
es #4, el nombre del indicador es ingresos obtenidos y la descripcidn detallada del indicador
muestra las ganancias generadas por todas las fuentes de ingresos del negocio
(suscripciones, marketing de afiliados, publicidad). En este caso, el responsable del indicador
es el CFO.

El quinto indicador clave también trata sobre los rendimientos del negocio. El ID es #5, el
nombre del indicador es tasa de conversion y la descripcion detallada del indicador muestra
la cantidad de usuarios que pasan del modelo gratuito al modelo pago. El responsable es el
product manager.

El sexto y ultimo indicador clave aborda los rendimientos del negocio. El ID es #6, el nombre
del indicador es tasa de abandono y la descripcidon detallada del indicador muestra la
cantidad de clientes que cancelan la suscripcién en un periodo de tiempo. El responsable del
indicador product manager.

4.3.1 - Medicion Indicadores

Para poder monitorear la evolucién de las métricas debemos obtener los datos a través de
alguna plataforma de inteligencia de negocio (Bl). De esta forma podremos realizar la
recoleccion, analisis y procesamiento, y visualizacion de los datos relevantes.
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La fuente de datos sera el app server y la pulsera inteligente. Con esto obtendremos todos
los datos necesarios para poder evaluar nuestras métricas / KPl. Para poder monitorear y
visualizar los datos consideramos utilizar como herramienta Tableau dado que es una gran
herramienta para crear visualizaciones avanzadas y analisis de datos en tiempo real.

Para calcular las métricas debemos tener en cuenta si son en base al negocio o al producto.
En primer lugar, calcularemos el nivel de satisfaccién de los usuarios utilizando el NPS (Net
Promoter Score). Este se puede calcular restando el porcentaje de clientes detractores
(califican del 0 al 6) del porcentaje de clientes promotores (califican del 9 al 10). Para calcular
la tasa de retencién de usuarios: debemos dividir el nimero de usuarios que se mantienen
en un periodo determinado por el nimero total de usuarios que iniciaron en el mismo
periodo. La ultima métrica respecto al producto, desafios cumplidos, se calcula en base a la
cantidad de desafios comenzados y completados respecto a la cantidad de desafios
comenzados pero no completados.

En cuanto a las métricas del negocio, como por ejemplo: Ingresos obtenidos, este se calcula
realizando la sumatoria de los ingresos obtenidos por las diversas fuentes de ingreso en un
periodo determinado. Luego, la métrica de tasa de conversidon se puede calcular dividiendo
el ndmero de usuarios que han mejorado su estado de suscripcion a PREMIUM /
PREMIUM+ por el nimero total de usuarios registrados, en un periodo de tiempo
determinado. Finalmente para el caso de la tasa de abandonamiento, la calculamos
dividiendo el numero de usuarios que abandonaron la aplicaciéon (desinstalandola,
eliminando la cuenta o dejando de usarla por mas de 1 semana) por el nUmero total de
usuarios activos.

4.4 - Aspectos especificos de UX/UI

Logo

Fig. 4.4 Logo Odyssey

El logo que decidimos disefiar para nuestra empresa esta inspirado sobre un evento de la
famosa epopeya “La Odisea”. El arco y flecha es una herramienta que usa el personaje
principal para atravesar situaciones de desafios. Es especialmente reconocido por la
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situacion que se le presenta a Odiseo, el personaje principal, donde debe demostrar sus
habilidades disparando una flecha a través de doce hachas. Comparamos nuestra plataforma
con este arco y flecha ya que creemos que también somos una herramienta que puede usar
el usuario para superar sus propios desafios.

Identidad de la marca

La identidad de marca se asocia con el trayecto o el viaje de cada usuario con su salud
mental y corporal. Elegimos el titulo conocido de Odyssey como nombre de nuestra
plataforma porque refleja la idea de un trayecto donde uno debe esforzarse para cumplir los
desafios a los cuales se enfrentard. Desafios que brindaran amistades a lo largo del camino.
Nosotros creemos que todos son su propio Odiseo cuando se trata de sus vidas cotidianas y
gueremos ayudar a marcar los capitulos y territorios inexplorados.

Una parte importante de la identidad de la marca es la estética que presentamos en la
plataforma. Como equipo decidimos tomar como colores principales varios tonos de verdes,
ya que creemos que tiene un vinculo fuerte con la salud. Otros colores que incluimos en la
estetica fueron el uso de blancos y negros para crear las distinas composiciones. El objetivo
de nuestra estética es asociarnos con la idea de seguir una vida saludable y atravesar
desafios rutinarios que a primera instancia pueden parecer mucho mds complejos de lo que
de verdad son.

UX Writing

Preparando nuestro UX Writing, decidimos incluir un vocabulario profesional conciso y
simple. Considerando las tematicas relacionadas a “vida saludable”, nuestra mayor vertical
en la plataforma, también se encuentran palabras que corresponden a distintas formas de
entrenamiento y las distintas dietas conocidas en el mundo de la nutricién.

4.4.1 Prototipos

A la hora de disefiar la solucién digital, decidimos construir distintos tipos de prototipos.
Nuestros prototipos tendran la funcién de validar las ideas de disefio a un costo muy bajo.
De esta forma podremos identificar y corregir errores temprano, evitando costos a futuro.

En primer lugar, creamos un prototipo del Landing Page. El prototipo del Landing tiene el
propdsito de ser un punto de entrada a conocer nuestro negocio, informarse acerca de
nuestra misién, nuestra visidén y los valores que representa Odyssey. Prototipando la Landing
Page podemos experimentar distintos disefios, colores y formatos de UX. La pagina web
tiene como propdsito fundamental ofrecer a los usuarios su método de pago y convertir a
los visitantes en clientes de nuestras suscripciones. Las pantallas principales de este
prototipo se pueden ver en el [Anexo 4.4].
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El segundo prototipo que creamos es la primera version de nuestra aplicacion. La muestra es
para dispositivos méviles, donde los usuarios podran registrarse en la aplicacién, siguiendo
los pasos detallados. Si ya estan registrados, podran iniciar sesién y tener acceso a las
funcionalidades de nuestra plataforma.

Al acceder a la aplicacion, se encuentra la pantalla home. Dentro de esta pantalla principal
se muestran las rutinas, dietas, desafios y accesos a mas pantallas como el buscador, las
pantallas para reaccionar a contenido de amigos y el perfil del usuario. Las funcionalidades
gue se pueden visualizar en el perfil del usuario permiten navegar por toda la aplicacién. El
usuario puede averiguar sobre profesionales, eventos y acceder a las visualizaciones de
anadlisis de datos que presentamos después de los ejercicios hechos. Todos los disefios de las
pantallas de introduccién y el resto de las funcionalidades se pueden observar en el [Anexo
4.4].

Incluimos una imagen de la pulsera inteligente que decidimos incorporar a nuestro
producto. Las funcionalidades de la pulsera son: monitoreo de la frecuencia cardiaca,
bluetooth, recuento de pasos y kilometraje, consumo calérico, fecha y hora, bateria
recargable, compatible con Android y iOS. Se conectara con la aplicacién a través de
bluetooth y una vez activada los usuarios podran disfrutar de los beneficios en la aplicacién.
La decision sobre qué proveedor introducir al proyecto se decidié luego de una investigacién
rigurosa del mercado. Suono, una compaiiia dedicada a la venta de dispositivos electrénicos,
ubicada en CABA, nos podra proveer una pulsera inteligente que cumpla con las
funcionalidades requeridas para integrar con nuestra plataforma.
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5 — Modelo de negocio (CANVAS)

Con el fin de poder disefiar, gestionar y comunicar de manera estructurada y concisa nuestro
modelo de negocio, utilizaremos la herramienta “Business Model Canvas”. Esta herramienta
nos ayudard a proporcionar una visidon panoramica de como operaria nuestro negocio y
como presentamos nuestra propuesta de valor. Decidimos utilizar este modelo para
demostrar los cambios entre el corto y mediano - largo plazo, en los diferentes aspectos del
negocio.

5.1 - Modelo de negocios a Corto Plazo

ALIANZAS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES SEGMENTOS DE CLIENTES
Adquisicién . Comunidad Programas .
Marketing Pulseras Modelo AtenICIOn YRedes de Hombres y rn:ueres
) recompensas X
Proveedor de inteligentes Freemium Persof"'al_'zad‘la por sociales eyleaﬁread de 18-29 afios
pulseras profesionales
inteligentes
—— Desarrollo del
programaide Sincronizacion automatica Em'-ftna?or Nutricionista e G S
recompensas R racidh Jc pooEE bl salud fisica y mental
. smart a plataforma ——
Nutricionistas ay. N
RECURSOS CLAVE CANALES Buscan apoyo en su
Recibir una dieta y rutina [PEEED de di%c'iplina
personalizada en base al | y ciudado fisico
Landing Pulseras objetivo del usuario Directo:
Landing Repartidores
Page smart P
Influencers Aplicacion . Quieren simplificar
Movil Simpleza y facilidad de los registros de sus
i seguir un plan de Email / il actividades fisicas
Contenido Base de entrenamiento newsletter Sociales e
de fitness Influencers
y nutricion datos e ————— —
- -
ESTRUCTURA DE COSTES FUENTES DE INGRESOS
DEsell S Pulseras Honorariosde | oom?
Mantenimiento  Marketing h— e ey / toCTOETS Publicidad ~ PREMIUM  PREMIUM+
de la Plataforma & professionales  de terceros

Fig. 5.1. : Business Model Canvas de Corto Plazo.

1. Segmentacion de Clientes

Logramos identificar 2 segmentos principales como potenciales clientes de nuestro negocio.
Por un lado tenemos personas quienes serian considerados como principiantes en lo que
seria un estilo de vida fitness, y por el otro, personas con experiencia clasificados como
avanzados. Basandonos en el estudio de Gewiese & Rau, 2022, en el cual el 37% de los
usuarios de aplicaciones saludables se encuentran entre los 18 y 29 afios, segmentamosa
nuestros clientes como hombres y mujeres entre los 18 y 29 afios de edad. Con interés en su
salud fisica y mental, en busca de apoyo en su proceso de disciplina, actividad fisica y buena
salud. Asimismo, buscan una solucién para simplificar la forma de registrar su actividad
fisica.
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2. Propuesta de valor

Odyssey propone ser el compaiero confiable que guia con atencidon personalizada,
brindando una experiencia gamificada a través de herramientas eficaces para apoyar a los
usuarios a lograr alcanzar sus objetivos.

Nuestro modelo de negocio es un modelo freemium para que los usuarios inicien su odisea
sin compromisos con una experiencia gratuita. Asi que cuando estén listos para dar el
siguiente paso en su camino al éxito, podran desbloguear un mundo de atencion
personalizada a través de nuestras suscripciones PREMIUM y . Donde podran ser
acompanados por profesionales en fitness y nutricidn, sin importar la etapa de aprendizaje
en la que se encuentren. Ofrecemos orientacién para una facil iniciacién, como también
planes personalizados para maximizar sus resultados. Ya sea que busquen bajar de peso,
aumentar fuerza o simplemente mantenerse en forma, les proporcionamos el camino
O6ptimo hacia su éxito.

Ofrecemos informacién y visualizaciones en tiempo real del progreso de los usuarios a través
de la sincronizacidn automatica entre nuestra pulsera inteligente y la plataforma. Motivamos
a los usuarios gamificando su experiencia a través desafios, recompensas, y competencia
con sus amigos. Asimismo, nuestra interfaz simple y fluida resulta en una experiencia
gratificante y facil a la hora de seguir tus rutinas.

3. Canales
Venta: Nuestro canal de venta serd nuestra landing page, donde los clientes también podrdn
informarse sobre nuestras suscripciones, nuestra vision y nuestra mision.

Distribucion: Nuestro producto de la suscripcion PREMIUM (pulsera inteligente) se entrega a
los clientes a través de nuestros repartidores.

Comunicacidn: Decidimos mantenernos en contacto con nuestros clientes a través de
nuestras redes sociales, emails y también establecer contacto a través de sus influencers
favoritos.

4. Relacidn con Clientes

A la hora de considerar cdmo Odyssey llevara a los clientes a lo largo de las etapas del funnel
de conversidon, implementaremos campaiias de marketing digital, esto incluye redes social,
influencer marketing, publicidades en revistas online y herramientas especificas como SEM.
También mantendremos activos a nuestros suscriptores a través de programas de
recompensas a usuarios leales.

Deseamos poder formar una comunidad dentro de la gente apasionada por el fitness y el
camino de la autosuperacién.
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5. Fuentes de Ingresos

En el corto plazo contamos principalmente con los ingresos mensuales provenientes de las
suscripciones de nuestros usuarios PREMIUM y PREMIUM+. Acompafiando a esta fuente de
ingreso proveniente de las suscripciones, utilizaremos el modelo Free para obtener ingresos
a través de publicidad en nuestra plataforma.

6. Actividades Clave

Marketing: Para poder crear la comunidad que deseamos, tenemos como actividad clave
generar presencia en las redes sociales a través de estrategias de marketing digital y
campanas publicitarias. De esta forma lograremos dar a conocer nuestra marca y atraer al
publico objetivo.

Adquisicidén de pulseras inteligentes: Tenemos la obligacidn de asegurar el suministro de las
pulseras inteligentes. Asimismo, es de suma importancia que la calidad cumpla con nuestros
requisitos para poder ofrecer la experiencia gamificada y personalizada a nuestros usuarios.

Desarrollo del programa de recompensas: Con el fin de poder ofrecer una experiencia
fitness gamificada es necesario crear un programa de recompensas atractivo y divertido. A

través de desafios y recompensas, tales como insignias de mérito.

7. Recursos Clave

Landing Page: Servira para mostrarle al publico quiénes somos, cuales son nuestros valores,
nuestra misién y vision. Nuestra pagina web es el punto de partida para nuestros usuarios
gue desean mejorar su estado de suscripcién. Por donde informaremos acerca de los
beneficios que traen las diferentes suscripciones. Es a través de la Landing Page que los
usuarios seleccionaran y realizaran el pago de su suscripcion.

Aplicacidn Odyssey: Nuestra aplicacién serd la herramienta central para nuestros clientes.
Contendra todo el contenido y funcionalidades de los diferentes modelos de suscripcién.

Pulseras Inteligentes: Las pulseras son el elemento esencial para llevar a cabo nuestra
propuesta de valor. Estos dispositivos garantizardn el cumplimiento de la experiencia
gamificada a nuestros usuarios.

Contenido de Fitness y Nutricién: Junto a profesionales crearemos contenido de alta calidad
respecto al entrenamiento y la nutricion. El contenido es esencial para guiar y motivar a
nuestros usuarios en el progreso de su estado fisico.

Base de datos: Debemos tener una base de datos para almacenar toda la informacion de
nuestros usuarios. De todas formas garantizamos almacenar de manera segura los datos de
nuestros usuarios.
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8. Aliados Clave

Nutricionistas: Los nutricionistas son un pilar fundamental en la suscripcion PREMIUM+.
Esta alianza brindara a nuestros usuarios orientaciéon ain mds personalizada y seguimientos
mensuales de su progreso.

Influencers de Fitness: Colaborar junto a influencers reconocidos nos asistira
significativamente a promocionar y respaldar nuestra marca a través de las redes sociales.
De esta manera lograremos aumentar la presencia de Odyssey en nuestro publico objetivo.
Asimismo, trabajaremos a la par con influencers especificos para desarrollar desafios
exclusivos y desafiantes para nuestros usuarios PREMIUM+.

Proveedor de Pulseras Inteligentes: Con el fin de garantizar un suministro constante de
dispositivos de alta calidad, debemos instaurar una alianza sélida con un proveedor de
pulseras inteligente confiable. Nuestro proveedor objetivo es una compania que es lider en
la industria de tecnologia, conocida como Suono.

9. Estructura de Costos

Desarrollo y Mantenimiento de la Plataforma: Incluye el desarrollo, disefio y mantenimiento
constante de nuestra plataforma digital.

Marketing y Publicidad: El costo de invertir porcentualmente en base a nuestros ingresos
para lograr generar la presencia y el impacto deseado en nuestras audiencias.

Adgquisicién de Pulseras inteligentes: Los costos de adquirir y mantener el inventario de
nuestras pulseras inteligentes.

Honorarios a Profesionales de Nutricidon: Las comisiones por consulta realizada por los

usuarios con los nutricionistas.

Plataformas y tecnologia de terceros: las tecnologias de terceros que utilizamos se enfocan
en dos puntos importantes. Por un lado, dar un apoyo para almacenar las bases de datos,
con nuestra estimacion de usuarios se va necesitar una arquitectura de datos confiable. Por
otro lado, una infraestructura para los desarrolladores. Utilizando servicios que dan apoyo
para el uso de servidores podemos asegurar un uso eficiente de nuestra plataformay evitar
fallas que puedan dafiar la marca.
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5.2 - Modelo de negocios a Mediano - Largo Plazo

ALIANZAS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES SEGMENTOS DE CLIENTES
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Fig. 5.2. : Business Model Canvas de Mediano - Largo Plazo.

Con el fin de evaluar los cambios que se llevaran a cabo en el mediano - largo plazo,
analizaremos solamente las nuevas oportunidades que no se pudieron llevar a cabo en el
corto plazo.

Propuesta de Valor

Marketing de Afiliados: Con el fin de ofrecer una propuesta mds integral, afiadiremos la
promocion de productos de fitness que recomendaremos a nuestros usuarios para que
incorporen en sus planes de entrenamiento.

Canales

Eventos Odyssey: Organizaremos eventos para ofrecer seminarios con invitados especiales.
Serd una oportunidad para crear un espacio de cultura fitness en el cual dermatdlogos y
especialistas podran compartir con la comunidad.

Actividades Clave

Conectar con marcas de fitness: identificamos como una potencial actividad clave buscar
posibles marcas de fitness con el objetivo de explorar la posibilidad de hacer negocios. Una
marca con la que ya hemos establecido contacto es “Kadur”, quienes venden equipamiento
de fitness y musculacién a través de su pagina web.
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Alianzas Clave

Marcas de equipamiento fitness: Establecer relaciones con marcas de equipamiento fitness
nos brinda la posilbidad de llevar a cabo un marketing de afiliados. Especificamente,
buscamos equipamiento de entrenamiento que nuestros usuarios podran incorporar en sus
planes de entrenamiento.

Deportélogos: Con el fin de llevar a cabo los eventos Odyssey, en los cuales crearemos un
espacio donde la comunidad pueda informarse acerca del deporte y la nutricion,
estableceremos alianzas estratégicas con deportdlogos para liderar estos eventos.

Fuentes de Ingresos

Marketing de Afiliados: Una vez establecidas las alianzas con marcas de fitness, podremos
promocionar sus productos a través de nuestra plataforma y obtener comisién por clientes
adquiridos a través nuestro. De esta manera lograremos ampliar nuestras fuentes para
lograr obtener mayores ingresos.
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6 — Plan de Marketing

6.1 — Segmentacion y targeting

Nuestro objetivo de plan de marketing es promocionar nuestros servicios fitness desde la
alimentacién hasta el entrenamiento. Identificamos 3 canales posibles, de los cuales uno se
llevaria a cabo por marketing digital, y los otros 2 se representardn a través de influencers de
fitness y eventos realizados por nuestro equipo.

El marketing digital se desarrollard por anuncios a través de plataformas como Meta y
Google. Crearemos anuncios de busqueda y display. La busqueda incluye palabras clave
utilizadas en tendencias de fitness y segmentar nuestra audiencia en base a sus intereses y
ubicacion. Se llevard a cabo de manera orgdnica e inorganica. El display incluye imagenes
relacionadas a nuestra marca, en formato banner, que segmentan del mismo modo que las
busquedas. Por ultimo, al utilizar meta y tiktok ads podemos crear reproducciones de videos
para las distintas publicidades que aparecen en nuestro plan de promocidn.

El uso de influencers fitness servird para ampliar nuestra audiencia a través de sus
seguidores. Nuestra promocién generara desafios en colaboracién con los influencers,
caracterizados por el estilo de entrenamiento que el influencer representa. De esta forma
incentivara a los usuarios a mejorar sus suscripciones para poder acceder a estos desafios de
PREMIUM+ y asi motivar a los usuarios a seguir entrenando. De esta manera también
podemos adquirir nuevos usuarios que se veran tentados a consumir el contenido que
ofrecemos a través de nuestra plataforma.

Nuestro tercer canal de marketing serd la realizacion de eventos realizados por nuestro
equipo para promocionar nuestros servicios y productos. Esto incluye sorteos de
equipamiento, seminarios por profesionales y el sponsoreo de una maratdn en la cual se le
regalara 1 mes de prueba gratis de la suscripcion PREMIUM a los top 10 y 1 mes de
suscripcién PREMIUM+ al ganador.
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6.2 — Posicionamiento de Marketing

Corto plazo Mediano plazo Largo plazo

Fig. 6.2. Evolucion del Mapa de Posicionamiento.

Para realizar nuestro analisis sobre el progreso de la marca respecto al posicionamiento en el
mercado (corto - mediano - largo plazo) desarrollamos 3 graficos que pueden ser observados
en la Fig. 6.2. Para analizar nuestra posicién respecto a la competencia en la industria
fitness, seleccionamos como ejes la personalizacién y la gamificacion. Consideramos estas 2
dimensiones como significantes dado que son una forma efectiva de diferenciacion sobre la
competencia.

Podemos observar la evolucion del mapa de posicionamiento desde el corto hacia el
mediano y largo plazo. Vemos como en un inicio Odyssey respecto a los competidores
actuales del mercado no tendrd el mismo vélumen pero se destaca por la gamificacién en la
plataforma, manteniendo aun un nivel alto de personalizacién. Al pasar al mediano plazo,
Odyssey logra aumentar su presencia en el mercado, aumentando la personalizacion en la
experiencia de los usuarios. Una vez ya alcanzado el largo plazo, Odyssey obtiene un
volumen significativo, igualando la personalizacién brindada por la competencia vy
generando un impacto profundo en la vida de nuestros usuarios.

Nosotros tenemos como objetivo lograr posicionar nuestra marca como de igual calidad que
los mejores servicios que se encuentran en el mercado hoy en dia, pero ofreciendo una
experiencia fitness gamificada a otro nivel. Trabajamos en poder personalizar nuestros
planes de entrenamiento y dietas acorde a los diferentes objetivos de nuestros usuarios. Por
ende el valor que representamos en base a la personalizacién y gamificacion genera una
oferta muy atractiva.

6.3 Canales y Mensajes

Continuando con nuestro plan de marketing, utilizamos dos tipos de usuarios con el
propdsito de representar los clientes de nuestra plataforma digital. Al primer usuario le
pusimos bajo la categoria de principiante y al segundo experimentado. Teniendo estos
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modelos de usuarios ya categorizados, pudimos idear el mensaje que les transmitiremos a
cada uno, y a través del canal acorde.

El primer mensaje hacia nuestros usuarios principiantes es: “Cambiamos la mentalidad de
“un dia” a “dia uno””. Indicando que queremos ayudar a priorizar los objetivos que usuarios
principiantes tienden a procrastinar o evitar por completo. Este mensaje va llegar a los
usuarios a través de publicidades digitales en redes sociales, como también eventos
liderados o asociados a Odyssey.

El segundo y tercer mensaje del usuario principiante son “Elegi tu camino de
entrenamiento” y “Descubre nuevas formas de entrenamiento”, comunicando que
qgueremos personalizar la experiencia de los usuarios. Este mensaje va llegar a los usuarios
con mecanismos de marketing digital llamados SEM, publicidades en revistas online y
adicionalmente influencer marketing.

El cuarto y quinto mensaje del usuario principiante son “Entrenar nunca fue tan simple” y
“Disfruta de una experiencia con recompensas”. Compartiendo estas ideas vamos a lograr
transmitir una sensacion de facilidad para empezar a entrenar y también agregar el
sentimiento de diversion en el proceso. El sistema de recompensa de nuestro programa de
entrenamiento generard en los usuarios un efecto de bienestar y como consecuencia
produce que los usuarios repitan las conductas. Este mensaje va llegar a los usuarios con
publicidades compartidas en redes sociales y publicidades en juegos mobile.

Como indicamos anteriormente, también incluimos mensajes en base a nuestros usuarios
experimentados, con sus respectivos canales especificos. lgualmente, algunas ideas
resuenan con los mensajes previos y por ende concluimos que suman valor para ambos
usuarios. Aunque de todas formas, comunicaremos mensajes que iran mas en detalle de las
caracteristicas de un usuario experimentado.

El primer mensaje del usuario experimentado es “Descubre nuevas formas de
entrenamiento” este es el Unico mensaje que decidimos repetir para ambos usuarios.
Creemos que la creatividad en nuevas rutinas ayuda tanto a principiantes para crear
diversion y también a los experimentados para evitar caer en la monotonia. Este mensaje va
llegar a los usuarios con publicidades digitales en revistas online como también mecanismos
de marketing digital conocidos como SEM.

El segundo mensaje del usuario experimentado es “Acceder a tu progreso nunca fue tan
facil”. Compartimos una experiencia donde la facilidad para seguir tus progresos es una
priorizacién. Este mensaje va llegar a los usuarios con publicidades digitales en redes
sociales y revistas online.

El tercer mensaje del usuario experimentado es “Lleva tu rendimiento a otro nivel”. El
equipo de Odyssey entiende que aunque muchas personas hacen entrenamientos fisicos, no
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todos tienen un conocimiento alto para obtener los mejores resultados con el tiempo
invertido. Por esa razén queremos comunicar que tenemos una solucién para usuarios que
se encuentran desconcertados. Este mensaje va a llegar a los usuarios a través de
mecanismos de marketing digital conocido como SEM.

El cuarto mensaje del usuario experimentado es “Comparté la experiencia fitness con tus
amigos”. Este ultimo mensaje lo utilizamos para agregar mads valor a la plataforma digital.
Parte de la experiencia de completar logros de entrenamientos fisicos es la posibilidad de
compartir esas experiencias con amigos y familiares. Este mensaje va a llegar a los usuarios a
través de mecanismos de marketing digital conocidos como SEM y Email marketing.

Finalmente, teniendo en cuenta nuestra distribucion, otro canal que incluimos para
relacionarnos con el cliente es la entrega de pulseras inteligentes. La distribucidn se realizara
con nuestras camionetas personalizadas con ploteos de la marca Odyssey. Consideramos
gue es un gran inicio para distribuir nuestro producto y asimismo promocionar nuestra
marca directamente al consumidor.

6.3.1 Cono de Conversion

La siguiente etapa en el plan de marketing fue planear el cono de conversién. Esta estrategia
indica las distintas etapas e interacciones que tiene el usuario con la marca. Es una gran
herramienta para la visualizaciéon del proceso, la identificaciéon de fallas en el proceso de
conversion y la medicién de resultados.

Nuestro cono de conversiéon comienza por la etapa de conciencia, esto incluye las primeras
instancias donde los usuarios ven o escuchan acerca de Odyssey. La segunda etapa del cono
es la de consideracién, una instancia de comparacion con los competidores de la misma
industria. La tercera etapa es de intencién o también conocido como la etapa de conversion,
al atravesar esta etapa se considera que el usuario convierte en términos del objetivo del
plan de marketing. La cuarta etapa del cono se llama retencién, una instancia posterior a la
conversiéon donde se genera el objetivo de retener a los usuarios. Finalizando el cono de
conversidn, esta la etapa de fidelizacion. Procedemos a utilizar a nuestros usuarios mas
leales para recomendar nuestra marca a otras personas y asi fomentar la adquisicién y
conversion de nuevos usuarios.

A lo largo de este analisis, nuestro equipo incluye distintas fases, puntos de monitoreo y
oportunidades que se diferencian en cada etapa. En la etapa de conciencia nuestra
organizacion prioriza el marketing. Incluimos publicidades en redes sociales, influencer
marketing y mecanismos de marketing digital cdmo SEM. En la etapa de consideracion al
empezar a compararnos con otras marcas de la misma industria, incluimos eventos
promocionales, el modelo freemium del producto digital y acceso a la plataforma. De esta
forma incrementamos el valor que podemos dar a nuestros usuarios.
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La etapa de conversidon es una de las mas importantes porque nos pone a prueba frente a los
potenciales usuarios utilizando la plataforma que creamos. Las oportunidades que ven los
usuarios en esta etapa incluye la posibilidad de crear una cuenta PREMIUM vy obtener
acceso a un mayor uso de los ejemplos de demos de entrenamientos y dietas.

En la etapa de retencion, ofreceremos los productos mas detallados de Odyssey. Creemos
gue cuando un usuario ya comenzo a utilizar la plataforma y sus funcionalidades, va a querer
mantener estas nuevas oportunidades que se ofrecen: recompensas por mérito y progreso,
mayor personalizacidn de la experiencia y acceso a desafios entretenidos. Otra oportunidad
gue se presenta en esta etapa es un incremento de nivel de suscripcién para obtener acceso
a contenido aln mas exclusivo. Creemos que usuarios que ya tienen experiencias utilizando
la plataforma van a querer disfrutar de mas funcionalidades que incluimos en el

Concluyendo el cono de conversidon se llega a la etapa de fidelizacion. El objetivo que
planteamos como organizacién en esta etapa es garantizar que los usuarios que llegan a esta
instancia disfruten de los mejores beneficios que podemos ofrecer. De esa manera,
lograremos tenerlos como promotores de la marca, compartiendo su progreso vy
experiencias positivas. Las oportunidades que ven los usuarios en esta etapa incluye
desafios exclusivos, asesoramiento de profesionales y sorteo de equipamiento.

6.4 - Plan de Promocion

Finalizando el desarrollo del marketing para el producto digital que desarrollaremos,
decidimos comenzar la planificacidn respecto a los aspectos de promocion. La planificaciéon
incluye avances durante un afio siguiendo el trimestre previo al lanzamiento del producto
digital. Listamos los distintos tipos de promociones que incluimos dentro de ese afo.

La primera promocién que incluimos es el teaser ad. La etapa de estreno seria en el
trimestre previo al lanzamiento de Odyssey. El objetivo es mostrar las funcionalidades del
producto digital sin mucho detalle pero crear un efecto de bombo pubilicitario y ansias por
empezar a utilizar la plataforma. Los canales donde se va compartir esta promocién son
redes sociales y buscadores conocidos como Meta Ads, Google Ads y Tiktok Ads.

La segunda promocién que incluimos es el launch ad. La etapa de estreno seria en el
trimestre de lanzamiento de Odyssey. El objetivo es mostrar que el producto digital estd
disponible. Los canales donde se va compartir esta promocién son redes sociales y
buscadores conocidos como Meta Ads, Google Ads y Tiktok Ads.

El tercer tipo de promocion que incluimos es influencer marketing. La etapa de estreno seria
en el trimestre de lanzamiento de Odyssey y se mantiene el uso de este canal a lo largo del
ano. El objetivo de este tipo de promocién va cambiando en algunos trimestres. El primer
trimestre del plan promocional tiene el objetivo de compartir la plataforma que saldra al
mercado. El siguiente trimestre indica la disponibilidad del producto digital y los trimestres
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siguientes tienen el fin de mostrar los beneficios que trae la aplicacion y la conexién de los
desafios de los influencers con la plataforma. Los canales donde se va compartir esta
promocién son redes sociales y buscadores conocidos como Meta Ads, Google Ads y Tiktok
Ads.

El cuarto tipo de promocién que incluimos es marketing de contenidos. La etapa de estreno
seria en el segundo trimestre de 2024 y se mantiene el uso de este canal a lo largo del afo.
El objetivo es seguir introduciendo el producto digital a nuevos usuarios y tener un espacio
para mostrar nuevas funcionalidades que se van desarrollando. Los canales donde se va
compartir esta promocidén son redes sociales y buscadores conocidos como Meta Ads,
Google Ads y Tiktok Ads.

El quinto tipo de promocién que incluimos son los programas de referencias. La etapa de
estreno seria en el trimestre de lanzamiento del producto y se mantiene el uso de este canal
a lo largo del afio. El objetivo es promocionar la suscripcion premium a través de descuentos
y acceso a contenidos exclusivos. Los canales donde se va compartir esta promocion son en
la plataforma de Odyssey.

El sexto tipo de promocion que incluimos es la landing page. La etapa de estreno seria en el
trimestre de lanzamiento del producto y se mantiene el uso de este canal a lo largo del afio.
El objetivo es mostrar una pdgina donde se pueda conocer a la marca, quienes somos y los
distintos niveles de suscripcidn. Los canales donde se va compartir esta promocién son redes
sociales y buscadores conocidos como Meta Ads, Google Ads y Tiktok Ads.

La ultima promocion que incluimos es patrocinar un evento de maratdn. La etapa de estreno
seria en el ultimo trimestre del primer afio y se repetira esta promocién por lo menos 1 vez
en cada afio. El objetivo es generar presencia en un evento donde podamos captar nuevos
usuarios y promocionar el producto digital en un espacio fisico. Los canales donde se va
compartir esta promocién seran nuestra propia plataforma, redes sociales y buscadores
conocidos como Meta Ads, Google Ads y Tiktok Ads.
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7 — Operaciones del Negocio

7.1 Procesos Principales

Comenzando el mdédulo 7, llevaremos a cabo un analisis de las operaciones del negocio.
Demostramos todos los procesos principales que surgen con la gestidén del producto digital.
Al finalizar nuestro analisis de las operaciones del negocio, concluimos con 8 procesos
principales, cada proceso incluye un listado de informacion relevante. Por ejemplo: el
numero de la actividad, el nombre del proceso, el objetivo detallado, la persona que se hara
responsable, las fuentes de informacién de entrada y salida, una descripcién del proceso, la
periodicidad de ejecucion y las reglas de negocio.

El primer proceso tiene el nimero de actividad 1, su nombre es “Gestidn de suscripciones y
facturacion”. El objetivo de este proceso es administrar los sistemas de suscripciones y
sistemas de pagos de la aplicacidn. Los responsables son el desarrollador back end y el CFO.
Las entradas de informacion se ven a través de la informacién de los usuarios, opciones de
suscripcion y datos de pagos. La salida de informacidn es representada por las suscripciones
activas, los pagos procesados y los registros de transacciones y facturaciones. Una
descripcién del proceso puede ser: gestionar el proceso de suscripcién de los usuarios,
incluyendo opciones de suscripcion (mensual o anual), pagos y cancelaciones, con el fin de
mantener registro de las transacciones y asegurarse de que los pagos se procesen de
manera segura. La periodicidad del proceso se puede ver como continua por el hecho de
usuarios que se suscriben, renuevan o cancelan sus planes en cualquier momento dado. Por
ultimo, las reglas del negocio son fijadas como: mantener la privacidad y seguridad de los
datos de los usuarios y tener en cuenta promociones y descuentos.

El segundo proceso tiene el nimero de actividad 2, su nombre es “Generacion de rutinas y
dietas de entrenamiento” (I&D). El objetivo de este proceso es crear rutinas de
entrenamiento y dietas personalizadas segun diferentes objetivos y preferencias de los
usuarios. Los responsables son el Fitness manager y el Product manager. Las entradas de
informacidn se ven a través de la informacién ingresada por los usuarios (edad, género, nivel
de condicidn fisica, objetivos). La salida de informacion es representada por las rutinas de
entrenamiento y dietas personalizadas. Una descripcién del proceso puede ser: Desarrollar
un portafolio de rutinas especializadas a los diferentes objetivos dentro del mundo fitness.
La periodicidad del proceso se puede ver cdmo mensual ya que planeamos ofrecer nuevas
rutinas e ir variando los planes mensualmente. Por ultimo las reglas del negocio son fijados
como: concientizar sobre las recomendaciones de salud, como lesiones previas, condiciones
médicas o preferencias alimentarias. Asegurarnos de que las rutinas sean realistas vy
alcanzables para los usuarios.
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El tercer proceso tiene el numero de actividad 3, su nombre es “Mantenimiento de
estandares de calidad en la aplicacion”. El objetivo de este proceso es asegurar una buena
UX de manera constante. Los responsables son el desarrollador front end y Product
Manager. Las entradas de informacion se realizan a través de formularios de revisién, bugs,
controles de calidad. La salida de informacidn es representada por la actualizacién de la
plataforma. Una descripcidn del proceso puede ser: una vez al mes controlar la experiencia
de usuario probando todas las funcionalidades, como también, entrevistando a usuarios
acerca de sugerencias de mejoras. La periodicidad del proceso sera mensual. Por ultimo las
reglas del negocio son fijadas como: cumplimiento de los requisitos y especificaciones de
calidad.

El cuarto proceso tiene el nimero de actividad 4, su nombre es “Analisis de datos”. El
objetivo de este proceso es analizar datos, obtener informacion y realizar mejoras continuas
en la aplicacion. El responsable en el corto plazo serd el CFO y en el mediano plazo se hara
responsable el analista de datos. Las entradas de informacion son los datos recopilados de
las pulseras inteligentes, interacciones de los usuarios y retroalimentacion. La salida de
informacién es representada por los informes de analisis para las tomas de decisiones,
actualizaciones y mejoras en la aplicacion. Una descripcion del proceso puede ser: realizar
anadlisis de datos para identificar patrones, tendencias y dreas de mejora. Obtener insights
para realizar actualizaciones y mejoras en la aplicacion, como la incorporacién de nuevas
caracteristicas, funcionalidades, ajustes en la usabilidad o la experiencia de las rutinas y
dietas. La periodicidad del proceso se puede ver cémo mensual y por trimestre. Por ultimo
las reglas del negocio son fijadas como: mantener la privacidad y seguridad de los datos.

El quinto proceso tiene el numero de actividad 5, su nombre es “Adquisicién de pulseras
inteligentes”. El objetivo de este proceso es obtener pulseras inteligentes de buena calidad al
mejor precio. Los responsables son el CEO y el desarrollador back-end. Las entradas de
informacidn se ven a través del presupuesto, estandares de calidad y criterios de seleccién
de proveedores. La salida de informacidn es representada por el contrato y adquisicién de
producto. Una descripcion del proceso puede ser: identificar potenciales proveedores para
adquirir pulseras inteligentes de alta calidad, que cumplan las funcionalidades basicas de
registro calérico y pulsaciones por minuto, al mejor precio posible. Negociar los términos y
condiciones, y seleccionar el proveedor adecuado. La periodicidad del proceso se determina
en base a la demanda y capacidad / cantidad de inventario. Por ultimo las reglas del negocio
son fijadas como: establecer control y estandares de calidad. Documentar adecuadamente
todas las transacciones.

El sexto proceso tiene el nimero de actividad 6, su nombre es “Pago de sueldos”. El objetivo
de este proceso es asegurar el cumplimiento de las obligaciones salariales de la empresa,
conforme a las regulaciones laborales. Los responsables son el CEO y el CFO. Las entradas de
informacidon se ven a través de la informacion salarial de los empleados. La salida de
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informacion es representada por transferencias bancarias / cheques. Una descripcion del
proceso puede ser: procesamiento y distribucién de los salarios a los empleados. En base al
puesto de trabajo, horas de trabajo y asistencia. La periodicidad del proceso es mensual. Por
ultimo las reglas del negocio son fijadas como: cumplir con las leyes laborales.
Confidencialidad de la informacién personal y financiera de los empleados.

El séptimo proceso tiene el numero de actividad 7, su nombre es “Registro de usuarios”. El
objetivo de este proceso es facilitar la incorporacion de nuevos usuarios en nuestra
plataforma para luego poder evaluar en base a métricas el rendimiento de nuestra
aplicacion. Los responsables son el Equipo de desarrollo y el Product manager. Las entradas
de informacidn se ven a través de datos personales para el registro de los usuarios (nombre -
apellido - etc), datos de nueva cuenta creada del usuario (usuario - contrasefia) y la
aceptacion de términos y condiciones. La salida de informacién es representada por la
creacioén del usuario. Una descripcion del proceso puede ser: la recopilacidon de datos de los
usuarios. Se verifica que no haya algun dato ya existente (nombre de usuario), se envia un
mail de activacion de cuenta al mail del usuario y se incorpora el nombre de usuario y
contrasefia a la base de datos. La periodicidad del proceso se puede ver como continua por
el hecho porque cada vez que un nuevo usuario desee ingresar a su cuenta o crear una se
repite el proceso. Por ultimo las reglas del negocio son fijadas como: el cumplimiento de las
politicas de privacidad y proteccién de datos.

El ultimo proceso tiene el nUmero de actividad 8, su nombre es “Pago de servicio: Servidores
de bases de datos e infraestructura”. El objetivo de este proceso es registrar los pagos de
servicios relacionados a nuestras bases de datos en formato cloud y el acceso al poder de
computacidon para mantener nuestra infraestructura. Los responsables son el Desarrollador
Back-end y el Product manager. Las entradas de informacion son el presupuesto a medida de
la demanda necesaria para el uso de bases de datos y las horas de computacién necesarias
para crear y mantener la infraestructura. La salida de informacién son los recibos de pagos al
proveedor que nos permite tercerizar estos servicios. Una descripcién del proceso puede
ser: para poder crear la plataforma digital necesitamos utilizar, por un lado, el servicio de
terceros de bases de datos en formato cloud asegurando altos niveles de seguridad y calidad
de datos para los usuarios, y por el otro, el servicio de servidores para la infraestructura de
la aplicacién. La periodicidad del proceso es mensual. Por Ultimo las reglas del negocio son
fijadas como: mantener el contacto con el proveedor de los servicios para informar la
demanda y horas necesarias.

7.2 - Operaciones Criticas

Continuando el andlisis de operaciones del negocio identificamos tres operaciones criticas
para el funcionamiento del producto digital. En primer lugar, la creacién de contenido y
mantenimiento de la plataforma. Nuestro enfoque parte en el desarrollo continuo del
producto digital, donde buscamos componer nuevas funcionalidades, mas contenido y
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mejores actualizaciones en la aplicacién. Consideramos de gran importancia esta operacién
dado que se especializa en la satisfaccion del usuario y asi mantenernos competitivos en el
mercado.

En segundo lugar, reconocemos que el marketing y adquisiciones de usuarios es otra de
nuestras operaciones criticas. La promocién de nuestra plataforma para atraer a nuevos
usuarios es fundamental para el crecimiento y expansion del negocio. Actividades como la
publicidad en linea, marketing de contenidos y las campafias a través de redes sociales.

La ultima operacion critica que identificamos es la integracion con los dispositivos
inteligentes. El nucleo de nuestra propuesta de valor de la suscripcion PREMIUM parte de la
funcionalidad del seguimiento, el registro de actividad fisica y el progreso de los usuarios. La
gestidn de esta integracion es critica para garantizar la sincronizacién de datos efectiva que
brinda una experiencia gamificada y fluida para los usuarios.

7.3 - Recursos materiales y Software

A continuacidn desarrollamos la Tabla 7.3 para demostrar los recursos materiales y software
necesarios, su funcionalidad, la cantidad estimada y su costo previsto en USD.

COSTO
EQUIPAMIENTO FUNCION QUE DESEMPENA CANTIDAD PREVISTO
(2023 - 2028)
(USD)
RECURSOS MATERIALES
Servidor Respaldary aImacen.ar los datos de los 1 $4.100
usuarios.
Cajas Para almacenar nuestras pulseras
Organizadoras inteligentes dentro del d: bsito 25 »1.187,50
(80 Its) g postto.
Computadoras para desarrollo y
Laptop mantenimiento de nuestra 8 $14.503,13
plataforma.
. Para grabar videos tutoriales sobre los
Camara de o
. ejercicios de nuestros planes de 1 $955,62
video + lente .
entrenamiento.
Camioneta Para realizar la Ioglst'lca y_d'lstrlbuaon 5 $17.500
Renault Kangoo de nuestros dispositivos.
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Para promocionar nuestra marca y
Pl
ot.eo de demostrar el profesionalismo de 2 $1.041,67
camioneta L
nuestra logistica.
SOFTWARE
Filmora Soft\{vare para e.d|C|on de video para 1 $69,99
los videos tutoriales.
DynamoDB Servicio de almacenamiento de AWS 1 $58.325,40
AmazonEC2 Servicio de servidores de cloud de 1 $40.425 16
Amazon.

Tabla 7.3 Recursos materiales y Software

Para observar algunos de los recursos materiales, dirigirse al [Anexo 7.3]

7.4 - Infraestructura fisica

Finalizando nuestra investigacion respecto a las operaciones del negocio, presentamos la
infraestructura fisica necesaria en la Tabla 7.4. Incluimos tres espacios fisicos importantes, el
primero es el espacio de coworking que servira como oficina, donde llevaremos a cabo las
operaciones dia a dia. En segundo lugar, alquilamos un depdsito con el fin de tener un
espacio fisico donde almacenar nuestro inventario.

ESPACIO FiSICO PROPOSITO COSTO PREVISTO (USD)
Depésito AImacenamlentQ de caja's organizadoras $80
e inventario
Co-working Capaadao! pgra expandir espaao en $105 por mes
crecimiento del negocio.

Tabla 7.4 Infraestructura Fisica
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8 — Equipo

Para asegurarnos el desarrollo exitoso de la plataforma, montamos un equipo caracterizado
por distintos roles clave. En primer lugar, un Product Manager encargado de la visién
general tanto en los planes a futuro como también la coordinacién y registro de avances.
Esencialmente manejara los tiempos y asegurard la comunicacién entre el equipo.

El segundo cargo en el equipo sera un Desarrollador de backend. Sus responsabilidades
incluyen el mantenimiento de todas las tecnologias relacionadas a servidores y bases de
datos. Asimismo cubre el aspecto de integracion y compatibilidad de los dispositivos
inteligentes. Tendran que probar la plataforma para mantener un nivel estandar de
experiencia de usuario. Una de las tareas ejemplo sera la busqueda de bugs.

El tercer puesto sera un Desarrollador de frontend. El objetivo es crear un producto que no
presente obstaculos o dificultades en la experiencia de usuario. Este debe comunicarse con
las otras posiciones para incluir detalles y elementos claves en el disefo.

Para el area de marketing decidimos involucrar un Especialista de marketing para abarcar la
necesidad de esparcir nuestra aplicacion por Argentina. Sus responsabilidades se van a
componer de marketing digital, redes sociales e investigacion de mercado. Este cargo va ser
muy importante para cumplir nuestra meta de creacién de una “red social” dentro de la app.

Consideramos que un rol fundamental dentro del desarrollo de contenido en la suscripcién
PREMIUM sera el de un Fitness Manager. Al tener a bordo un profesional de fitness con
experiencia en la industria, aporta una comprensién acerca de las necesidades y desafios
gue se enfrentan las personas a la hora de hacer ejercicio. El profesional sera encargado de
llevar a cabo la creacion de contenido del portafolio de planes de entrenamiento y dietas.
Para entonces, consideramos apoyarlo con su propia area, teniendo bajo su responsabilidad
a 2 analistas fitness para asistir en la creacién de contenido. Confiamos en que la presencia
de un alguien con experiencia en la industria generard frente al publico un sentimiento de
credibilidad y confianza.

En cuanto a los trabajos que queremos contratar externamente del equipo, los mas
importantes son los profesionales en nutricién. Los nutricionistas representan un punto
clave en nuestra propuesta de valor del segundo modelo de suscripcion ( ).
Consideramos que seria mas eficiente contratar nutricionistas como consultores externos,
estableciendo acuerdos de consultoria con nutricionistas independientes o agencias de
servicios de nutricidn. Buscariamos llevar a cabo un acuerdo de pago por consulta, en el cual
los nutricionistas cobran una comisién por consulta realizada a través de nuestra plataforma.

Continuando con la contratacidn externa del equipo, otro jugador clave dentro de la
promocién de nuestro negocio son los influencers del mundo fitness. No solamente para
atraer nuevos clientes a nuestra plataforma, si no que también para volver mas atractiva la
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suscripcién de PREMIUM+. A través de la generacion de contenido personalizado por parte

de los influencers (desafios exclusivos por influencers).

Respecto a la logistica y distribucién de nuestro producto, contaremos con un Repartidor
para encargarse de la entrega de las pulseras inteligentes a los nuevos suscriptores de
nuestra plataforma. Se le otorgara un vehiculo a nombre de la empresa, en el cual podra
trasladarse y hacer los pedidos. El repartidor representard una extension de nuestra marca
en el mundo fisico, reflejando la profesionalidad de nuestro servicio.

8.1.1 Personal Directivo

Puesto de Tareas / Nivel de Habilidades Habilidades Perfil Profesional Momento de
Trabajo Responsabilidades Resultados Técnicas Directivas Contratacion
CFO Tomar decisiones Estabilidad Conocimiento Motivacién, Capacidad para | Corto plazo
D’Avola financieras financiera de la | de la industria. [empatia, desarrollary
estratégicas. empresay comunicacion, |ejecutar
Realizar rentabilidad. Habilidades y toma de estrategias
proyecciones y analisis decisiones empresariales.
gestionar financiero.. (datos). en base al
presupuesto. analisis
financiero.
CEO Establecer la vision | Desarrollo de | Conocimiento |Liderazgo, Conocimiento Corto plazo
Rattagan |y la estrategia dela | nuevas de la industria. | negociacidn, profundo del
empresa. oportunidades | Gestion gestion de negocioy la
Tomar decisionesy | de negocio. empresarial. equipos. industria.
supervisar la Crecimiento y
gestion. rentabilidad.

8.1.2 Personal Mandos Medios

P;;s;:j:e Tareas / Responsabilidades Nivel de Resultados RELIGET [ Perfil Profesional 2"0‘:::2::22:
Definir y priorizar las Lanzamiento Metodologias agiles. Experiencia en | Corto
funcionalidades y mejoras exitoso. Liderazgo y trabajo en | gestion de
Product del producto. Aumento en equipo. productos
Manager Gestionar el ciclo de vida del | métricas de Comunicacion.

producto. satisfaccion de Tomar decisiones.

Realizar pruebas de usuarios.

usabilidad.
Fitness Crear contenido de dietasy | Generar un Conocimiento fitness | Experiencia en | Corto
Manager rutinas en base a distintos portafolio de de entrenamiento y la industria

diferentes rutinas | nutricidn. fitness.
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objetivos y estilos de y dietas para Creacién de contenido
entrenamiento. ofrecer una visual.
Generar contenido visual experiencia
tutorial de ejercicios. personalizada de
entrenamiento a
los usuarios.

8.1.3 Personal Operativo

P:;s;:j:e Tareas o Funciones Nivel de Rendimiento Esperado Habilidades Técnicas I(\:/cl::;:"::at:ig:
Desarrollar estrategias de marketing | Aumento en el nimero de | Marketing Digital y [Corto
a través de campafias de publicidad. | descargas y usuarios comunicacién a
Especialista | Gestionar la presencia en redes activos. través de redes.
Marketing | sociales Mejora en métricas de
Realizar investigaciones de mercado | retencion de usuariosy
y analizar la competencia conversiones.
Desarrollar contenido relevante y de | Garantizar que nuestro Conocimientos en | Medianoy
. alta calidad para nuestros usuarios. | contenido sea de alta anatomiay Largo
A-nal|sta Aportar su expertise en fitness para | calidad y diverso para fisiologia. Disefio
Fitness mantener al dia el contenido con las | cubrir las necesidades y de planes de
ultimas tendencias. objetivos de nuestros entrenamiento y
usuarios. dietas.

8.1.4 Personal Técnico / Digital

Puesto de Trabajo Tareas o Funciones g Habilidades Técnicas Momento_t':ie
Esperado Contratacion
Desarrollador | Desarrollar y mantener la Alto nivel de calidad de | Programacion: Dominio | Corto
Back-End Iégica y la funcionalidad del | cddigo, rendimientoy | de lenguajesy
lado del servidor de la seguridad. frameworks back-end.
plataforma. Experiencia en bases de
Garantizar la seguridad y datos y consultas SQL.

gestion de la base de datos.

Desarrollador | Desarrollar la interfaz de Capacidad para crear | Programacion: Dominio | Corto
Front-End usuario de la aplicacién y interfaces de usuario de HTML, CSS, JavaScript,
landing page. intuitivas y frameworks y librerias

visualmente atractivas. | front-end.
Alto nivel de calidad de | Habilidades de disefio y
codigo UX.
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Analista de Recolectar, analizar y Obtener insights. Manejo de herramientas |Largo
visualizar datos. Mejorar la eficienciay |y software de analitica
Identificar patrones y la toma de decisiones | de datos y big data.
tendencias. en base a analisis de
Generar modelos predictivos | datos.
e informes / presentaciones.

8.2 — Organigrama

Corto plazo:

Jim Rattagan
CEO

Fitness - ui/;m Especialista . l‘q Product
Manager Marketing r’ ) Manager

el

-’.

Front-End

=W,

Fig. 8.1.0rganigrama Odyssey - Corto Plazo.

L~ ! Federico D'Avola
m

CFO

Programador s Programador

Back-End

El organigrama de Odyssey representa la jerarquia de los cargos en la organizacién en el
corto plazo. Para esta etapa tuvimos en consideracion los cargos necesarios para poder

llevar a cabo el desarrollo de la plataforma hasta el lanzamiento.

Mediano plazo:

Jim Rattagan = A Federico D'Avola

CEO

CFO

Product

-
Fitness F ul/,[/‘[ Especialista
LN Manager

Manager e Marketing

Sl
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Fig. 8.2.: Organigrama Odyssey - Mediano Plazo.

L Programador

! ~ Repartidor

Back-End
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Una vez ya llevado a cabo el lanzamiento decidimos incorporar un repartidor quién serd
responsable de la entrega de las pulseras inteligentes. Por otro lado, decidimos expandir el
area de desarrollo de contenido fitness bajo la supervision del Fitness Manager. Incluyendo
un Analista Fitness a nuestro equipo para asistir en la creacién y analisis de contenido de

nuestra plataforma.

Largo plazo:
Jim Rattagan L~ Federico D'Avola
CEO '?‘ CFO
{ \ - Fitness “H: v Product
& £ YoM 5% Marketin Manager
; - . anager @il ¥ g9 g
| |
.Pa‘, | Programador £ A Programador
uf-_ﬁ Front-End i Back-End

Fig. 8.3. Organigrama Odyssey - Largo Plazo.

Una vez ya alcanzado el largo plazo, incorporaremos un rol de Analista de Datos para
gestionar de manera mas eficiente los datos recolectados a través de nuestra plataforma.
Respecto al area de Fitness afadiremos un cargo adicional de un analista de fitness y
también incorporaremos otro repartidor para aumentar la capacidad logistica de la

organizacion.
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9 - Costos, Finanzas e Inversion

9.1 Precio

Como mencionamos anteriormente, nuestro modelo de negocio es un freemium
caracterizado por una versidn gratuita y 2 suscripciones pagas. Decidimos ofrecer la
suscripciéon PREMIUM a un precio accesible para nuestros clientes, en el cual deberan pagar
USD $2,99 mensuales una vez pagada la inscripcion inicial de USD $5,99. El motivo por el
cual cobramos un mayor precio de inscripcién es con el fin de cubrir el costo de la pulsera
inteligente en el caso de que los usuarios abandonen la plataforma luego del primer mes.
Por otro lado nuestra suscripcion PREMIUM+, orientada a nuestros usuarios que desean
llevar su rendimiento al proximo nivel, tendra el valor de USD $14,99 al mes. Recordamos
gue los usuarios podran elegir su método de pago a través de nuestra landing page en la
cual podran abonar en la moneda argentina a través de Mercado Pago.

De todas formas ofrecemos un plan anual en el cual los usuarios podran tener acceso al
contenido de nuestras suscripciones por un mejor precio. La informaciéon puede ser
observada en la siguiente tabla:

SUSCRIPCION Mensual Inicial Anual
PREMIUM S 2,99 | S 599 | S 34,99
PREMIUM+ | § 14,99 | S 14,99 | S 164,99

Tabla 9.1 Precio de suscripciones
9.2 Costos Operativos

Decidimos tener en consideracién los costos operativos que necesitaremos cubrir desde el
desarrollo de la plataforma, hasta 5 afios después del lanzamiento. En la tabla 9.2.1 se
puede observar los costos operativos calculados para los préoximos 5 afios:

Costos Operativos Costos 2023 Costos 2024 Costos 2025 Costos 2026 Costos 2027 Costos 2028
Costos Administrativos $23.254,69 $87.733,33 $92.433,33 $97.916,67 $105.750,00 $105.750,00
Marketing $40.000,00 $78.581,37 $92.546,68 $141.413,83 $235.806,43 $370.384,49
Co-Working $312,48 $1.250,40 $1.250,40 $1.250,40 $1.250,40 $1.250,40
Almacenamiento / Depésitos $270,00 $1.080,00 $1.080,00 $1.080,00 $1.080,00 $1.080,00
Software $1.340,16 $5.080,68 $8.942,00 $15.648,49 $26.602,44 $41.233,78
Comision Nutricionistas $0,00 $62.455,06 $153.417,27 $277.676,10 $478.167,30 $765.064,46
Comisién servicio de pago $0,00 $9.208,82 $18.973,74 $32.213,36 $53.715,09 $84.371,35
Servicios Legales $535,00 $856,00 $1.284,00 $1.498,00 $1.498,00 $1.498,00
TOTAL $65.712,33 $246.245,67 $369.927,42 $568.696,85 $903.869,65 $1.370.632,49

Tabla. 9.2.1 Costos operativos.

Costos Administrativos
Los costos administrativos estan representados por la suma de salarios que debemos pagar
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al personal del negocio para desarrollar la aplicacion y mantener el negocio. Para mas
informacion acerca de los salarios de nuestros empleados, ir al [Anexo 9.2]

Empleado Costo 2023 Costo 2024 Costo 2025 Costo 2026 Costo 2027 Costo 2028

CEO $4.228,13 $14.100,00 $14.100,00 $14.100,00 $14.100,00 $14.100,00
CFO $4.228,13 $14.100,00 $14.100,00 $14.100,00 $14.100,00 $14.100,00}
Especialista de Marketing $3.053,65 $10.183,33 $10.183,33 $10.183,33 $10.183,33 $10.183,33
Product Manager $3.758,33 $12.533,33 $12.533,33 $12.533,33 $12.533,33 $12.533,33
Fitness Manager $2.348,96 $7.833,33 $7.833,33 $7.833,33 $7.833,33 $7.833,33
Desarrollador Back End $2.818,75 $9.400,00 $9.400,00 $9.400,00 $9.400,00 59.400,(}0'
Desarrollador Front End $2.818,75 $9.400,00 $9.400,00 $9.400,00 $9.400,00 59.400,00|
Analista de Datos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $7.833,33 $7.833,33
Analista Fitness $0,00 $5.483,33 $5.483,33 $10.966,67 $10.966,67 $10.966,67
Repartidor $0,00 $4.700,00 $9.400,00 $9.400,00 $9.400,00 $9.400,00
TOTAL $23.254,69|  $87.733,33| $92.433,33| $97.916,67| $105.750,00| $105.750,00

Tabla. 9.2.2 Costos administrativos.
Marketing

Costos necesarios para promocionar nuestro negocio y lograr atraer nuevos usuarios a la
plataforma. Por ejemplo, presupuesto de marketing digital para la publicidad tanto en redes
como a través de SEM. Dentro de estos costos se incluye los costos de colaboracion con los
influencers. Luego recurriremos a estrategias de marketing fisicas como la realizacién de
eventos para promocionar el producto. Por ejemplo, charlas y webinars junto a
profesionales. También se incluye el costo de sponsorear una maratén en el afio en el cual
realizaremos el lanzamiento de la plataforma.

Co-Working

Respecto al asunto de espacio para trabajar, nos pusimos en contacto con “Usina Co Work”.
Logramos obtener un presupuesto de alquiler para una oficina privada a la cual podremos
acceder para desarrollar y llevar a cabo nuestro negocio. Este espacio servird como nuestro
ambiente de trabajo para progresar y crecer.

Almacenamiento y Depoésitos

Por otro lado, al no poder depositar nuestro stock en el Co-work buscamos una alternativa.
Nos pusimos en contacto con “Unibox”, quienes se encargan de alquilar bauleras vy
depdsitos. Luego de una reunién logramos conseguir acceso al alquiler de un depdsito “Box
Estandar” de 10 m2. Un depdsito respaldado, asegurado y de confianza.

Software

Utilizaremos 3 diferentes softwares para nuestro negocio. En primer lugar necesitaremos
Filmora para la edicién de video de la demostracidn de ejercicios en las rutinas de
entrenamiento. Luego respecto a Dynamodb, serd utilizado para el almacenamiento de
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datos de nuestra plataforma. Finalmente el software de Amazon EC2 servird para la
infraestructura digital.

Costo (USD)
Software Notas 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Filmora Para edicién de video de las rutinas $69,99 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Dynamodb Almacenamiento de datos $750,00 $3.000,00 $5.280,00 $9.240,00 $15.708,00 $24.347,40
Amazon EC2 Infraestructura digital $520,17 $2.080,68 $3.662,00 $6.408,49 $10.894,44 $16.886,38
TOTAL $1.340,16 $5.080,68 $8.942,00 $15.648,49 $26.602,44 $41.233,78

Tabla. 9.2.3 Software.

Podemos observar en la Tabla 9.2.3 cédmo ambos softwares Dynamodb y Amazon EC2
aumentan el costo afio a afio debido al aumento de usuarios. A diferencia de Final Cut Pro
gue se paga una vez para adquirir el software.

Comision Nutricionistas

Para lograr analizar nuestros costos de ofrecer un servicio de seguimiento profesional a
nuestros usuarios, decidimos calcular la comisién que obtendran los nutricionistas por cada
sesion llevada a cabo con nuestros usuarios PREMIUM+. Debajo presentamos la comisidn
asignada a los profesionales respecto al valor de nuestra suscripcion.

Délares Porcentaje (%)
it Ui b 100
Nutricionista $ 9,38 62,54
PROFIT $ 5,62 37,46

Tabla. 9.2.4 Comision Nutricionista.

Para mads informacion acerca de la comisidn de los nutricionistas, ir al [Anexo 9.2]

Servicios Legales

Teniendo en cuenta los procesos legales previos al lanzamiento y también los seguimientos
gue tendriamos con estudios de servicios legales, armamos una esquema de trimestres.
Consideramos incluir cinco horas de servicio en los primeros tres meses previos al
lanzamiento ya que en ese tiempo tendriamos la creacion de nuestra sociedad juridica, la
organizacion sobre nuestra participacion en ciertos marcos legales, las habilitaciones
necesarias para operar, la creacion del dominio de Odyssey y el registro de nuestra marca.
Al arrancar el afio 1 de operaciones decidimos reunirnos para asistencia legal cada tres
meses dos horas de servicio y los aflos mds en adelante sumamos una hora mas cada tres
meses dandonos 12 horas de servicios legales en cada afio. El precio estimado se decidid
posteriormente a una reunidn con un paralegal del estudio notorio Marval O’Farrell Mairal.
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9.3 Inversion en Activos Fijos

Los activos fijos estan representados a través de los Materiales y Recursos requeridos para
llevar a cabo nuestro negocio.

Activos Fijos Costos 2023 Costos 2024 Costos 2025 Costos 2026 Costos 2027 Costos 2028
Materiales y Recursos $14.922,29 $11.080,21 $11.080,21 $197,92 $1.809,38 $197,92
Amortizaciones $0,00 $320,89 $320,89 $320,89 $320,89 $320,89
TOTAL $14.922,29 $11.401,09 $11.401,09 $518,80 $2.130,26 $518,80

Tabla. 9.3.1 Activos Fijos.

Esto es representado por la estructura de almacenamiento para el déposito en el cual
almacenaremos todo nuestro stock, laptos para el equipo, cdmara de video para la creacién
de contenido y vehiculos para la distribucién de nuestro producto. También decidimos
plotear la camioneta de distribucién con el logo de Odyssey para promocionar la marca.

Costo (USD)
Materiales y Recursos 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Servidor $4.100,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Cajas Organizadoras 80lts $197,92 $197,92 $197,92 $197,92 $197,92 $197,92
Laptops para equipo $9.668,75 $1.611,46 $1.611,46 $0,00 $1.611,46 $0,00
Cémara de video $955,62 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Renault Kangoo para distribucion $0,00 $8.750,00 $8.750,00 $0,00 $0,00 $0,00
Ploteo de Camioneta $0,00 $520,83 $520,83 $0,00 $0,00 $0,00
TOTAL $14.922,29 |$11.080,21| $11.080,21 $197,92 $1.809,38 $197,92

Tabla. 9.3.2 Costo de Materiales y Recursos.

9.4 Ingresos

Nuestra plataforma contard con 4 ingresos mensuales. En primer lugar se encuentran
nuestras mayores fuentes de ingresos, las suscripciones PREMIUM y . Luego para
tener en consideracion otras fuentes decidimos llevar a cabo publicidad a través de Google
ADMOB en nuestra version gratuita de la aplicacion, y también marketing de afiliados para
poder brindarles acceso a equipamiento de alta calidad a través de nuestra plataforma. Para
mas informacidn acerca de nuestros ingresos, ir al [Anexo 9.4]

INGRESOS 2024 | 2025 | 2026 | 2027 | 2028
PREMIUM S 12457335 S 217.092,20 S 341.046,04 S 544.44953 S 832.781,59
PREMIUM+ ] 99.928,10 & 245.467,63 S 444.281,76 S 765.067,68 S 1.224.103,14
Publicidad $ 16,75 $ 2948 $ 51,60 $ 8771 $ 135,96
Marketing Afiliados S0 $144 $253 $431 $671
TOTAL $ 224.518,20 $ 462.733,41 $ 785.632,38 $ 1.310.035,72 $ 2.057.691,62

Tabla. 9.4.1 Ingresos.
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Para comprender los ingresos obtenidos de nuestras suscripciones podemos observar en la
siguiente Tabla 9.4.2 la evolucién de los usuarios adquiridos a través de los afios. Para llevar
a cabo un analisis lo mas realista posible y debido a nuestra capacidad operativa, decidimos
proyectar que solamente obtendremos el 10% del SOM mensual en el primer afio. Esto es
representado por 1300 usuarios adquiridos por mes. A lo largo de los afios este porcentaje
aumentard hasta que en el quinto afo luego de mucho trabajo y dedicacién lograremos
adquirir al 81% de nuestro SOM.

ANO 2024 2025 2026 2027 2028
Usuarios RETENIDOS 5221 9606 16866 28720 44729
Free (R) 759 1335 2337 3973 6158
PREMIUM (R) 3632 6642 11643 19817 30838
PREMIUM+ (R) 831 1629 2886 4930 7733
Usuarios ADQUIRIDOS 15600 4385 7260 11854 16010
Free (A) 759 577 1001 1636 2185
PREMIUM (A) 3632 3010 5001 8174 11021
PREMIUM+ (A) 831 798 1257 2044 2803
Usuarios ADQUIRIDOS x mes 1300 2288 4004 6807 10551
Free x mes 390 686 1201 2042 3165
PREMIUM x mes 780 1373 2402 4084 6330
PREMIUM+ x mes 130 229 400 681 1055

Tabla. 9.4.2 Usuarios.

Measure Names
W Free (A)

Afio Premium (A)
M rremium+ (A)

Usuarios retenidos por afio

20K

Usuarios retenidos

10K

0K
2024 2025 2026 2027 2028

Fig. 9.4.1 Usuarios Retenidos por Afio

Pagina 71 de 124



ﬁ@ﬁ DIGITALHOUSE

i

Universidad de

SanAndrés

Measure Names
M Free(A)

Afio M Premium (A)
B Premium+ (A)

Usuarios adquiridos por afio

10K
8K

6K

Usuarios adquiridos

4K

0K
2024 2025 2026 2027 2028

Fig. 9.4.2 Usuarios Adquiridos por Afio

En nuestra plataforma para lograr mantener solidificadas nuestras fuentes de ingreso
siempre tenemos en mente la retencién de nuestros suscriptores. El crecimiento de usuarios
y nuestros ingresos, también dependen de la cantidad de usuarios que logremos retener.
Observamos como a pesar de ir aumentado la cantidad de usuarios adquiridos anualmente,
la cantidad de los usuarios retenidos verdaderamente es mucho menor. Esto se debe a la
vida util de nuestros usuarios que calculamos en base a un estudio acerca de la tasa de
abandono de usuarios en aplicaciones en Argentina.

Por ende, decidimos optar por las siguientes tasas de abandono para nuestros usuarios:

Tasa de abandonamiento Free 51,4%
Tasa de abandonamiento PREMIUM 20%
Tasa de abandonamiento PREMIUM+ 12,5%

Tabla. 9.4.3 Tasas de abandono.
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9.5 Proyeccidnes

Estado de Resultados (5 aios)

Presentamos debajo nuestro estado de resultados proyectado hacia los proximos 5 anos,
una vez ya realizado el lanzamiento de nuestra plataforma.

2023 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos netos $ - |$ 22451820 |$ 462.733,41|$ 785.632,38 | $ 1.310.035,72 | $ 2.057.691,62
Costo de Mercaderfa Vendida (CMV) $ - s (22.312,60)| ¢ (19.041,93)| $ (31.290,97)| §  (51.090,35)| §  (69.122,78)
RESULTADO BRUTO $ = $ 202.205,60 | S 443.691,47 | S 754.341,41 | S 1.258.945,37 | $ 1.988.568,84
Costos operativos $ (65.712,33)| S (246.245,67)| S (369.927,42)| $ (568.696,85)| $ (903.869,65)| $ (1.370.632,49)
Depreciaciones y Amortizaciones $ - $ (320,89)| $ (320,89)| $ (320,89)| $ (320,89)| S (320,89)
RESULTADO OPERATIVO $ (65.712,33)| S (44.360,96)| S  73.443,17 | $ 185.323,68 | $ 354.754,83 | $ 617.615,46
Rtdo. Imp. A las ganancias (35%) $ 22.999,31|$  15.526,33 | $ (25.705,11)| $ (64.863,29)| $ (124.164,19)| $  (216.165,41)
Crédito fiscal afio previo S - S 22.999,31 | $ 38.525,65|S 12.820,54 | S - S -

Saldo Impuesto afio corriente $ 22.999,31 | S 38.525,65 | $ 12.820,54 | $ - S - S -

Impuesto a pagar S - S - S - S (52.042,75)| S (124.164,19)| $ (216.165,41)
RESULTADO NETO $ (42.713,01)| $ (28.834,62)| S  73.443,17 | $ 133.280,93 [ $ 230.590,64 | $ 401.450,05

Tabla 9.5.1 Estado de Resultados.

Al observar nuestras proyecciones apreciamos un resultado positivo a partir del afio 2025
gue incrementa a grandes volumenes al aumentar la cantidad de usuarios obtenidos en
nuestra plataforma.

Inversion Inicial

Con el propédsito de lograr el lanzamiento de nuestra plataforma a principios de 2024 vy
llevar a cabo nuestro plan de negocios, requerimos de una inversidén inicial de USD
$107.409,74. De esta inversion requerida, podemos observar en la siguiente tabla en
cantidad y porcentaje, cuanto de la inversién es destinada a costos operativos, inventario y
activos fijos.

Costos Operativos | S 65.712 61%
Inventario S 26.775 25%
Activos Fijos S 14.922 14%

Tabla 9.5.2 Inversion Inicial.

Acorde a nuestras proyecciones ya presentadas, podemos determinar con exactitud que el
periodo de payback de la inversién inicial requerida serd dentro del segundo ano de
operaciones.
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Capital de Trabajo

Nuestras cuentas por cobrar son calculadas en base a los ingresos obtenidos por las
suscripciones y teniendo en cuenta los términos de Mercado Pago Checkouts, cobramos a 18
dias. Esto se debe a que usamos Mercado Pago Checkouts a través de nuestra landing page
en la que los usuarios pagan la suscripcion.

Luego, el inventario en el ano 2023 dado que es el inicial es simplemente la cantidad de
pulseras inteligentes al precio obtenido. A partir del primer afio pagamos a nuestro
proveedor en 30 dias. Para mas informacién acerca de los movimientos de nuestro
inventario, ver [Anexo 9.5.3].

Finalmente las cuentas por pagar contempla los costos operativos y de nuestros empleados.
A continuacién presentamos en la Tabla 9.5.3 nuestro capital de trabajo y su respectiva
variacion afo a afio.

2023 2024 2025 2026 2027 2028
Cuentas por cobrar S - S 11.22507 |$ 23.13667 | S 39.281,62 | S 65.501,79 | S 102.884,58
Inventarios S 26.77512 | S 1.859,38 | $ 1.586,83 | S 2.607,58 | $ 4.257,53 | $ 5.760,23
Cuentas por pagar S 5.326,96 | $ 19.958,08 | $ 30.234,76 | S 46.763,73 | S 74.644,59 | S 113.541,49
Capital de trabajo $ (32.102,08) $ (10.592,39)| $  (8.684,92)[ 5 (10.089,69)| $§  (13.400,33)] $  (16.417,14)
Variacién CT $ (32.102,08) $ 21.509,69 | $  1.907,47 | $ (1.404,77)| $  (3.310,64)| $ (3.016,81)

Tabla 9.5.3 Capital de Trabajo
Punto de Equilibrio

Al tener proyectado un resultado neto negativo en el afio 1, nos encontramos por debajo del
punto de equilibrio en 2024. Sin embargo, en el quinto afio de operaciones, observamos que
nos encontramos por encima del punto de equilibrio. En la tabla a continuacion
desarrollamos la evolucién de nuestro punto de equilibrio afo a afio. Asimismo, podemos
ver el punto de equilibrio reflejado en términos de cantidad de usuarios suscritos que
deberiamos retener en nuestra plataforma.

2024 2025 2026 2027 2028
Ventas $ 224.501,45|$ 462.559,83 | $ 785.327,79 | $ 1.309.517,21 | $ 2.056.884,72
Costos Variables $ 142.895,82 | $ 247.550,78 | $ 421.697,51 | $ 718.231,26 | $ 1.141.209,18
Margen Contribucién $ 81.605,63 | $ 215.009,05 | $ 363.630,29 | $ 591.28595| $ 915.675,54
Margen Contribucion (%) 36,35% 46,48% 46,30% 45,15% 44,52%
Costos Fijos $ 107.080,62 | $ 116.069,94 | $ 117.591,48 | $ 137.990,22 | $ 151.010,10
Punto de Equilibrio (BEP) | $ 294.584,50 [ $ 249.707,12 | $ 253.960,85 | $ 305.606,05 | $ 339.214,44
% BEP respecto a ventas 131,22 53,98 32,34 23,34 16,49
Usuarios PREMIUM (BEP) 4766 3585 3765 4134 5085
Usuarios PREMIUM+ (BEP) 1090 879 933 1151 1275

Tabla 9.5.4 Punto de Equilibrio
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Flujos de Fondos Libres y Descontados

Para llevar a cabo el siguiente analisis, determinamos la tasa de descuento basandonos en la
fuente de (Damodaran) y los siguientes datos:

Tasa libre de riesgo (Rf) 4,17%
Beta desaplancada de industria(b) 1,37
Prima de riesgo pais (CRP) 20,71%
Rendimiento de mercado (Rm) 10%
Ke 33%

Tabla 9.5.5 Tasa de Descuento

Una vez ya determinada la tasa de descuento, continuamos nuestro analisis para calcular el
valor residual de nuestro negocio para obtener el valor de nuestro flujo de fondos
descontado. Para el valor terminal consideramos, a partir del sexto afio de operaciones, una
tasa de crecimiento a perpetuidad de 1,5%. Aclarado eso, presentamos nuestros flujos de
fondos libres y descontados:

2023 2024 2025 2026 2027 2028
EBITDA S (65.712,33)| S  (44.040,07)| $ 73.764,05 | S 185.644,56 | $ 355.075,71 | $§ 617.936,35
Impuestos a Pagar S - S - S - S (52.042,75)| $ (124.164,19)| $  (216.165,41)
(Menos) Var. CT S 32.102,08 | $ (21.509,69)| $ (1.907,47)| $ 1.404,77 | $ 3.310,64 | $ 3.016,81
(Menos) CAPEX $ (14.922,29)| $ (11.080,21)| $ (11.080,21)| $ (197,92)| $ (1.809,38)| $ (197,92)
Flujo de Fondos Libres $ (48.532,54)| $ (76.629,97)| $ 60.776,38 | $ 134.808,67 | $ 232.412,78 | $ 404.589,83
FFLF + VT $ (48.532,54)| $ (76.629,97)| $ 60.776,38 | $ 134.808,67 | $  232.412,78 | $ 1.707.407,90
Factor descuento S 1,00 | $ 1,33 | $ 1,77 | $ 235 |$ 3,13 | $ 4,16
Flujo de Fondos Descontados | $ (48.532,54)| $ (57.607,51)| $ 34.347,54 | $ 57.274,22 | $ 74.230,40 | $ 409.958,14

Tabla 9.5.6 Flujos de Fondos Libres y Descontados.

VAN y TIR

Llegando a la ultima etapa de nuestro analisis financiero, presentamos los resultados
obtenidos dentro la proyeccion de 5 afios. Contemplamos con perpetuidad y sin
perpetuidad.

Con Perpetuidad | Sin Perpetuidad
VAN $ 469.670,25 S 156.856,38
TIR 108% 76%

Tabla 9.5.7 VAN y TIR.

Observamos en la tabla 9.5.7 como nuestra TIR de 76% supera significativamente casi el
doble de la tasa del Ke. Como corolario, nuestros analisis y resultados obtenidos en las
proyecciones afirman que nuestro negocio es una gran oportunidad de inversion.
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10 - Aspectos Legales

10.1 - Creacidn de sociedad juridica

Optamos por la fundacién de una Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS) dado que es
una forma legal que nos permite constituir de manera mas rapida y sencilla en Argentina. De
esta forma se limita la responsabilidad y los socios fundadores, Jim Rattagan y Federico
D’Avola, tendremos bajo proteccidon nuestros activos personales frente a las deudas de la
empresa.

Cabe mencionar que SAS se destaca por la simplicidad, los bajos costos para crearla y la
flexibilidad en su estructura. La constitucién de la Sociedad puede ser llevada a cabo de
manera 100% online utilizando una firma digital y finalizando con el envio al Registro Publico
para oficializar la inscripcion.

10.2 — Marco legal donde operara el negocio

Las siguientes leyes representaran el marco legal de la operaciéon de nuestro modelo de
negocio:

Ley de Impuesto a las Ganancias

Ley de Sociedades Comerciales

Ley de Propiedad Intelectual

Ley de Proteccidon de Datos Personales
Regulaciones de Salud y Fitness
Regulaciones de Alimentacion y Nutricion
Registro de Profesionales de la Salud

10.3 - Habilitaciones, registro de marcas y patentamiento

Habilitaciones

Consdieramos fundamental que los profesionales de nutricidn que se encuentren
disponibles a través de nuestra plataforma cumplan con los requerimientos y
reglamentacién de acorde a las regulaciones de alimentacidn y nutricién para las consultas
con nuestros clientes.

Registro de marca
El registro de la marca de nuestro negocio se llevara a cabo en el Instituto Nacional de la
Propiedad Intelectual (INPI). El mismo procedimiento deberemos efectuar respecto al logo
de nuestro negocio.
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Dominio
Con el fin de registrar nuestra pagina web tendremos que registrar nuestros derechos de
autor. Al igual que la marca, se registrard en el INPI nuestro dominio

10.4 — Términos y condiciones del Producto Digital

En el proceso de elaboracién de nuestros términos y condiciones se utilizd la plataforma de
creacion de contenido legal conocida como “Termly”. Esta herramienta sirvié cémo
referencia y generacién de contenido que fue adaptado y personalizado para reflejar las
politicas y prdacticas especificas de nuestro negocio. Por ende asumimos total
responsabilidad del contenido y aplicabilidad.

Presentamos los puntos clave de nuestros términos y condiciones:

. Nuestros Servicios

. Derechos de propiedad intelectual

. DECLARACIONES DEL USUARIO

. REGISTRO DE USUARIO

. COMPRAS Y PAGO

. POLITICA

. ACTIVIDADES PROHIBIDAS

. CONTRIBUCIONES GENERADAS POR LOS USUARIOS
. LICENCIA DE CONTRIBUCIONES

. DIRECTRICES PARA LAS REVISIONES

. LICENCIA DE APLICACION MOVIL

. SITIOS WEB Y CONTENIDO DE TERCEROS
. ANUNCIOS Y PUBLICIDAD

. GESTION DE SERVICIOS

. PLAZO Y TERMINACION

. MODIFICACIONES E INTERRUPCIONES

. LEY APLICABLE

. RESOLUCION DE DISPUTAS

. CORRECCIONES

. DESCARGO DE RESPONSABILIDAD

. LIMITACIONES DE RESPONSABILIDAD

. INDEMNIZACION

. DATOS DEL USUARIO

. COMUNICACIONES, TRANSACCIONES Y FIRMAS ELECTRONICAS
. VARIOS

. CONTACTANOS
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Para acceder a nuestra primera version de los términos y condiciones de Odyssey, ir al
[Anexo 10].

10.5 - Clausulas legales con Aliados Claves

Tendremos en consideracidn cldusulas legales con los nutricionistas que estaran disponibles
a través de nuestra aplicacidon y quienes cobraran comisiones por las consultas realizadas
con nuestros usuarios.

Por ende las siguientes cldusulas legales con los nutricionistas trataran sobre:

Proteccién de Propiedad Intelectual
Confidencialidad

Compensacion

Duracion y Términos de terminacién

Por otro lado, las clausulas legales con otros aliados clave, como los influencers de fitness,
son importantes para garantizar una colaboracion exitosa y transparente. Las clausalas
constaran de:

Contenido y Publicaciones en Redes
Derechos de Uso de Marca y Contenido
Confidencialidad

Compensacion

Periodo de colaboracion

Finalmente, tendremos también cldusulas con unos de nuestros aliados clave mas
importante, nuestro proveedor de pulseras inteligentes. Estas cldusulas constaran de:

Cantidad y especificaciones de Producto
Garantias y Soporte

Entrega y Plazos

Precio y términos de pago
Penalizaciones por Incumplimiento
Duracién del acuerdo
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11 - Plan de Implementacidn y Riesgos

En el siguiente mdédulo de implementacion llevaremos a cabo nuestro plan de accion en
base al desarrollo planteado en los capitulos anteriores. Luego analizaremos diferentes
escenarios en base a la ocurrencia de posibles oportunidades y/o amenazas, evaluadas en el
maddulo 3, que afectan la implementacion de nuestro negocio.

11.1 Plan de implementacidn

Procedemos a presenetar nuestro plan de implementacién teniendo en cuenta el desarrollo
llevado a cabo en mddulos previos. Tales como el roadmap, nuestro plan de marketing,
operaciones del negocio y finanzas, entre otros.

2023 2024
T4 T1 T2 T3 T4
Desarrollo de Producto Digital m»j [
Adquisicion de Recursos y Licencias \)_" ‘
Contratacién de Equipo r Cj CJ (:]
Registro de Marca
Creacién de Sociedad
Adquirir Dominio
Campana de Marketing — [ ]
Alquiler de Co working y Depésitos ‘ I l
Adquirir Inventario D
Eventos D D

Fig.11.1 Plan de Implementacion.

Observamos en la Fig.11.1 nuestro plan de implementaciéon desde el cuarto trimestre de
2023 hasta el cuarto trimestre de 2024. Resaltamos en celeste lo que planeamos
implementar pre-lanzamiento de la plataforma, y en verde lo que deberemos continuar una
vez ya realizado el lanzamiento.

Tenemos planeado realizar el lanzamiento del MVP una vez finalizado el T4 del 2023, y luego
planeamos continuar mejorando e incorporando funcionalidades al producto digital.
Podemos resaltar que la gran mayoria de los componentes en el T4 del 2023 representan los
procedimientos y acciones que debemos llevar a cabo para crear la empresa. De todas
formas identificamos ciertos procesos que se desarrollaran también una vez ya realizado el
lanzamiento. Por ejemplo, la contratacion de equipo en el T2 y T4 del 2024, representa el
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crecimiento de Odyssey una vez ya en el mercado, buscando incorporar nuevos roles como
repartidores y analistas de fitness.

Por otro lado, la campafia de marketing inicia antes del lanzamiento dado que buscamos
generar presencia a través de un efecto de bombo publicitario. Una vez ya en el mercado,
implementaremos nuestro plan de promocién desarrollado en el médulo 6.

El alquiler de Co-working se realizara primero, luego alquilaremos los depésitos, y una vez ya
efectuado el alquiler confirmaremos la adquisicion de inventario. La adquisicion de
inventario se repetira en el T3 del 2024 en base a la demanda que obtendremos de nuestros
usuarios.

Finalmente, los eventos que implementaremos en nuestro plan son los mencionados en el
roadmap: Seminario realizado por expertos y sponsoreo de una maraton.

11.2 Riesgos

Amenazas

Teniendo en cuenta nuestro plan de implementacion incluimos un analisis de posibles
riesgos y oportunidades. Decidimos evaluar el impacto de los riesgos relacionados al
producto fisico y el proveedor. Investigamos diferentes posibles proveedores para obtener la
combinacion perfecta entre rentabilidad y calidad.

Al dia de hoy, hemos establecido contacto y relaciones con un proveedor de confianza. Sin
embargo, el riesgo esta en el hecho de que en un futuro nuestro proveedor pueda alterar los
precios o no cumplir con la calidad esperada. En este escenario, quedamos expuestos y
dependientes de esta alianza clave.

Para mitigar este riesgo, hemos desarrollado una estrategia para evitar la dependencia de
una sola fuente de suministro. En el caso de que surjan discrepancias en cuanto a precios o
condiciones con nuestro proveedor actual, planeamos optar por producir nuestro propio
producto. Necesitaremos alquilar una planta de producciéon de tamano adecuado para
fabricar nuestros propios dispositivos inteligentes.

Por mds de presentarse como un nuevo costo de inversidn, consideramos que pueda ser una
oportunidad para mudar nuestras oficinas al piso superior de dicha planta y asimismo
garantizar un mayor control sobre la calidad de nuestros productos y su proceso de
fabricacion.

Oportunidades

Otro factor que se introduce en el plan de implementacién es una posible oportunidad de
negocio en la que los profesionales en la industria de nutricion y deportologia podran
mejorar sus servicios a través de nuestras herramientas digitales. Odyssey puede facilitar los
seguimientos dietéticos a través de nuestra plataforma.
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En un mundo cada vez mas impulsado por avances tecnoldgicos, es innegable que los
profesionales de la industria fitness experimentan cambios en la forma en que prestan sus
servicios. Esta transformacion se debe a la creciente demanda de soluciones digitales, y en
Odyssey, creemos que estamos en una posicién ideal para ser la herramienta que les facilite
a los nutricionistas esta transicion.

Podemos otorgarles un medio por el cual puedan acceder de manera digital a los
seguimientos de los clientes. Tradicionalmente, los profesionales de la salud han dependido
en gran medida de registros en papel o sistemas obsoletos para llevar un seguimiento de las
dietas de sus pacientes. Sin embargo, en un mundo cada vez mas conectado, creemos que
esta es una oportunidad clave para mejorar y modernizar la prestacion de servicios de
nutricién y deportologia.

Utilizando los beneficios de nuestra plataforma podran registrar y monitorear las dietas de
sus clientes de manera digital. Esto les proporcionara una visién en tiempo real de los
habitos alimenticios y progreso de sus pacientes, que les permitird tomar mejores
decisiones.
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12 — Conclusiones y aprendizajes

Con el fin de revolucionar la experiencia fitness en Argentina, les hemos presentado un
exhaustivo plan de negocio. Donde identificamos un problema que no solo resuena con
nosotros, si no que lo empatizamos con numerosas personas que buscan esa motivacion
para lograr un estilo de vida mas saludable y activo. Con las herramientas y conocimientos
gue incorporamos a lo largo de nuestra carrera, decidimos satisfacer la necesidad que
identificamos a través de una solucién digital innovadora.

En un contexto post pandemia global, se ha puesto a luz el rol fundamental que juega la
actividad fisica y la salud en nuestro bienestar. Esto ha impactado a los argentinos respecto a
su posicion frente al fitness y la nutricién. Identificamos una oportunidad que, junto a la
creciente demanda de soluciones digitales, podriamos generar un impacto positivo en la
vida de miles de argentinos.

Odyssey ofrece una experiencia fitness gamificada y personalizada en base a los objetivos de
los usuarios. Desarrollamos un portafolio de planes de entrenamiento que abarca una
cantidad variada de rutinas para que los usuarios puedan dedicarse al tipo de entrenamiento
mas adecuado para sus objetivos. Ofrecemos dietas para diferentes cantidades caldricas y
distintas ingestas orientadas a logros especificos. Una plataforma interactiva integrada con
dispositivos inteligentes para registrar el progreso de los usuarios, donde podran compartir
sus logros y competir con amigos. Podran acceder a seguimientos mensuales con
profesionales de nutricion para obtener el mejor asesoramiento y acceder a contenido
exclusivo hecho en colaboracion con sus influencers favoritos.

En cuanto a la competencia de hoy en dia, en el mercado argentino no hay una presencia de
algun competidor que ofrezca algo similar a nuestra propuesta de valor. Se encuentran
competidores en el mercado de pulseras inteligentes para el fitness como Fitbit y Garmin,
pero consideramos que nuestro proyecto va mas alld del producto que ofrecen.
Reconocemos la competencia de aplicaciones fitness que hay en el exterior y la posibilidad
de que puedan querer expandirse hacia el mercado argentino pero para entonces asumimos
gue ya estaremos en una posicion fuerte dada la ventaja actual de la ausencia de
competidores directos.

El tamafio actual del mercado para aplicaciones fitness en Argentina estd representado por
mas de 1.500.000 consumidores. Un mercado el cual nos enfocaremos en dos particulares
segmentos de clientes: personas que desean iniciarse en su camino fitness, y personas con
experiencia que busquen llevar su rendimiento a otro nivel.
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Por otro lado, reconocemos que en el camino surgiran diversos riesgos y oportunidades que
deberemos enfrentarnos con diversas estrategias de mitigacion. Hemos identificado riesgos
externos como la situacion econdmica del pais, y riesgos internos relacionados con
problemas que puedan surgir respecto al producto de nuestros proveedores. Para los riesgos
identificados hemos optado por utilizar estrategias de mitigacién y planificacién de medidas
de contingencia. Mientras que la mayoria de las oportunidades identificadas se relacionan
con las relaciones y colaboraciones estratégicas que podremos establecer con terceros de la
industria fitness.

En cuanto a los aspectos financieros de nuestro plan de negocios, requerimos de una
inversion inicial de USD $107.409,74. Estimamos que el payback de la inversién se
recuperara en el segundo afio, ya habiendo obtenido resultados positivos. Continuamos el
analisis con una tasa de descuento del 33%, obteniendo una VAN de USD $469.670,25 con
perpetuidad y una TIR del 108% contemplando la perpetuidad.

Para llevar a cabo la implementacion de nuestro negocio consideramos el desarrollo exitoso
de nuestra plataforma, acompanado por un plan integral de promocién, acompafiando a los
usuarios desde la adquisicion su fidelizacidn y retencién. Deberemos realizar varios procesos
como el registro de la marca, la creacién de la sociedad, la adquisicién de recursos
materiales e inventario.

Como corolario, identificamos una solucidon que se presenta como una gran oportunidad de
negocio, combinando la tecnologia avanzada, la gamificacion y la personalizaciéon con la
salud y el bienestar de los argentinos. El futuro del fitness se encuentra mas cerca que
nunca, y nos emociona poder liderar esta transformacién con Odyssey.
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Pulsera Inteligente Suono:
https://www.suono.com.ar/electronica/smartwatches.htm|?product list order=price

Materiales y Recursos:

Camara de Video: Canon EOS
Laptops: Lenovo
Almacenamiento: Cajas Organizadoras

Camioneta: Renault Kangoo
Valor residual Vehlculo

. PIoteo de auto: Contacto proveedor

Software edicidén de video Filmora
https://filmora.wondershare.net/es/shop/buy/buy-mac-video-editor.html
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Mercado Pago Checkouts
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Damodaran:
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“Equity Risk Premiums” y “Country Risk Premiums”:
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/ctryprem.html

Betas:
http: .stern.nvu. ~ m r/New Home P file/B .html

Tasas libres de riesgo:

=%20677
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https://www.suono.com.ar/electronica/smartwatches.html?product_list_order=price
https://www.mercadolibre.com.ar/canon-eos-kit-m50-mark-ii-lente-ef-m-15-45mm-f35-63-is-stm-sin-espejo-color-negro/p/MLA18116383?pdp_filters=category:MLA1042#searchVariation=MLA18116383&position=2&search_layout=grid&type=product&tracking_id=c88baec4-2b4b-41a7-8f0a-d2c843e53121
https://www.mercadolibre.com.ar/notebook-lenovo-ideapad-s145-15iwl-platinum-gray-156-intel-core-i7-8565u-8gb-de-ram-1tb-hdd-intel-uhd-graphics-620-1366x768px-windows-10-home/p/MLA18619185?pdp_filters=category:MLA1648#searchVariation=MLA18619185&position=3&search_layout=stack&type=product&tracking_id=12361974-6557-4880-8fba-7c9fb2e8411b
https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-1146169997-caja-organizadora-plastica-apilable-80lts-x4-unidades-_JM?variation=174782773792#reco_item_pos=0&reco_backend=adv_hybrid_L2_brothers_cruella&reco_backend_type=low_level&reco_client=vip-pads-up&reco_id=9c6694c0-7f47-4806-a963-860f1b013a49&is_advertising=true&ad_domain=VIPDESKTOP_UP&ad_position=1&ad_click_id=ZGYzNzRjZWYtZmMwNi00NzgxLTg1NGUtNzkyZGE1Y2FkNDcx
https://auto.mercadolibre.com.ar/MLA-1373810655-renault-kangoo-furgon-entrega-inmediata-promocion-sfp-_JM#position=12&search_layout=grid&type=item&tracking_id=bc34ac99-0613-41cd-a816-b6172c615f4a
https://motor.elpais.com/actualidad/que-es-el-valor-residual-de-un-coche-y-como-se-calcula/
https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-693420593-ploteado-de-autos-consultar-segun-modelo-y-diseno-_JM#position=3&search_layout=stack&type=item&tracking_id=20e712c3-365d-4d26-988c-2eb7a15af1a7
https://filmora.wondershare.net/es/shop/buy/buy-mac-video-editor.html
https://www.quora.com/How-much-are-the-yearly-legal-costs-for-a-start-up
https://ar.talent.com/salary?job=abogado#:~:text=%C2%BFCu%C3%A1nto%20gana%20un%20Abogado%20en%20Argentina%3F&text=El%20salario%20abogado%20promedio%20en,a%C3%B1o%20o%20%24%20554%20por%20hora
https://ar.talent.com/salary?job=abogado#:~:text=%C2%BFCu%C3%A1nto%20gana%20un%20Abogado%20en%20Argentina%3F&text=El%20salario%20abogado%20promedio%20en,a%C3%B1o%20o%20%24%20554%20por%20hora
https://ar.talent.com/salary?job=abogado#:~:text=%C2%BFCu%C3%A1nto%20gana%20un%20Abogado%20en%20Argentina%3F&text=El%20salario%20abogado%20promedio%20en,a%C3%B1o%20o%20%24%20554%20por%20hora
https://www.themediacaptain.com/how-much-money-should-you-spend-on-advertising-and-marketing/#:~:text=There%20is%20also%20a%20general,5%25%20of%20sales%20revenue%20rule
https://www.themediacaptain.com/how-much-money-should-you-spend-on-advertising-and-marketing/#:~:text=There%20is%20also%20a%20general,5%25%20of%20sales%20revenue%20rule
https://www-statista-com.eza.udesa.edu.ar/statistics/1278067/app-uninstall-rate-global/
https://www.mercadopago.com.ar/ayuda/costo-recibir-pagos_220
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html
https://gee.bccr.fi.cr/indicadoreseconomicos/Cuadros/frmVerCatCuadro.aspx?idioma=1&CodCuadro=%20677
https://gee.bccr.fi.cr/indicadoreseconomicos/Cuadros/frmVerCatCuadro.aspx?idioma=1&CodCuadro=%20677
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Marketing de Afiliados Analisis:

“How to use dffiliate marketing to improve conversion rate for your brand” - Samantha Sherer, 14 de
septlembre 2022

your-brand#:~:text= As%ZOa%ZOgeneral%ZOgu|deI|ne%ZC%ZOconverswn 10%201%25%20are%20considered%2

Oaverage.&text=As%20mentioned%?20earlier%2C%?20affiliate%20marketing,on%20the%20affiliate%20links%20
increase

“How to decide on your affiliate commission rates (with industry benchmarks)” - Carla Vianna, 15 de
diciembre, 2022
https://www.xola.com/articles/how-to-decide-on-your-affiliate-commission-rates-with-industry-benchmarks/#

benchmarks

Influencer marketing andlisis:

“éCudnto ganan los influencers en la Argentina?: esto cobran segun la cantidad de seguidores” -

Andrés IgIe5|as

“Top Health & Fitness Instagram Influencers and Instagram Users in Argentina in 2023” - starngage
https://starngage.com/a lobal/influencer/ranking/argentina/health-fitness

@goclean.now, 518k insta, ER:0.63%
@sofiafernandez, 500.2k insta, ER: 4.3%
@Ilolitalatorre, 670k insta, ER: 2.18%
@Emanuelcastaro, 3.9M insta, ER: 0.22%
@Marcosmoneta, 107k insta, Alumni UdeSA

Bibliografia Médulo 10

Generador de Términos y Condiciones - Termly
https://app.termly.io/dashboard/website/0bf54fdb-5d96-410c-8627-3d1f2c7dffb6/terms-of-service#

prohibited
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https://www.awin.com/ca/how-to-use-awin/how-to-use-affiliate-marketing-to-drive-low-cost-conversions-for-your-brand#:~:text=As%20a%20general%20guideline%2C%20conversion,to%201%25%20are%20considered%20average.&text=As%20mentioned%20earlier%2C%20affiliate%20marketing,on%20the%20affiliate%20links%20increase
https://www.awin.com/ca/how-to-use-awin/how-to-use-affiliate-marketing-to-drive-low-cost-conversions-for-your-brand#:~:text=As%20a%20general%20guideline%2C%20conversion,to%201%25%20are%20considered%20average.&text=As%20mentioned%20earlier%2C%20affiliate%20marketing,on%20the%20affiliate%20links%20increase
https://www.awin.com/ca/how-to-use-awin/how-to-use-affiliate-marketing-to-drive-low-cost-conversions-for-your-brand#:~:text=As%20a%20general%20guideline%2C%20conversion,to%201%25%20are%20considered%20average.&text=As%20mentioned%20earlier%2C%20affiliate%20marketing,on%20the%20affiliate%20links%20increase
https://www.awin.com/ca/how-to-use-awin/how-to-use-affiliate-marketing-to-drive-low-cost-conversions-for-your-brand#:~:text=As%20a%20general%20guideline%2C%20conversion,to%201%25%20are%20considered%20average.&text=As%20mentioned%20earlier%2C%20affiliate%20marketing,on%20the%20affiliate%20links%20increase
https://www.xola.com/articles/how-to-decide-on-your-affiliate-commission-rates-with-industry-benchmarks/#benchmarks
https://www.xola.com/articles/how-to-decide-on-your-affiliate-commission-rates-with-industry-benchmarks/#benchmarks
https://www.iprofesional.com/negocios/363273-revelan-cuanto-cobran-los-influencers-en-argentina
https://starngage.com/app/global/influencer/ranking/argentina/health-fitness
https://app.termly.io/dashboard/website/0bf54fdb-5d96-410c-8627-3d1f2c7dffb6/terms-of-service#prohibited
https://app.termly.io/dashboard/website/0bf54fdb-5d96-410c-8627-3d1f2c7dffb6/terms-of-service#prohibited
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Anexo Mddulo 1

DIGITALHOUSE

Anexo 1.1 - Mapa de Empatia y Propuesta de Valor

o WHO are we empathizing with?

Consumidores potenciales y ya existentes
dentro de la industria fitness.

PAINS

Engordar o sentirse flaco.
Estar fuera de estado fisico.
No animarse a mostrar el
cuerpo.

Sentirse débil y cansado.
Frustrarse por no saber
cémo empezar.

© What do they HEAR?

"Subiste de peso?"

"Cuando estas para arrancar a entrenar juntos"
"Arranqué crossfit y es re divertido, veni a probar"
"Ché me consegui un personal para el gimnasio"

GOAL

o What do they THINK and FEEL?

e What do they need to DO?
Tienen que ser conscientes sobre su salud y
tener claros sus objetivos.
Para poder evaluar su progreso deberan
descargar la app y suscribirse.

GAINS © What do they SEE?

Aplicaciones extranjeras

Gimnasios, Coaches Online, suscripciones de rutinas
genéricas.

Miran redes sociales, observan cuerpos falsos y mitos de la

Sentirse mas cémodo con
uno mismo.

Cumplir objetivos
respecto al peso deseado.
Sentirse fuerte y con
energia.

Tener una vida mas
organizada y saludable.
Informarse
nutricionalmente.

@) What do they SAY?

"Quiero arrancar a cuidarme pero no sé cémo empezar"

© What do they DO?

Se anotan en un gimnasio pero al momento de entrenar se encuentran perdidos.
Arrancan a salir a correr o buscan alternativas de ejercicios en su casa.
Buscan dietas genéricas para bajar de peso.

"Me siento estancado con mi progreso no se qué mas hacer"

"Me gustaria poder organizar mejor mis rutinas
de ejercicio"
"Estoy cansado de comer maly
no saber que comer"

"Como mucho pero me
cuesta subir de peso”

Poder compartir sus avances
Descubrir nuevas tecnologias

Poder medir el progreso

~

N Poder tener a disposicién de un profesional
Desafios y recompensas

Red social

v
>

Lograr mantenerse disciplinado y
avanzar en sus objetivos

Conectarse con amigos a través de
experiencias.

A

Sentirse mas saludable y
tranquilo con si mismo

Cumplir con un peso objetivo.

Demostrarles el progreso a
amigos.

Sentirse bien consigo mismo.

Pulsera inteligente

Nutricionista virtual
Planes de rutinas

Dietas personalizadas

Poder organizarse mejor
No sentirse perdido

Estar mas informado sobre cémo entrenar y qué comer.

Estancarse en su progreso Quieren que les guste

como se ven en el espejo

Sentirse abrumados por la dimensién de esfuerzo

Progresar de manera
irreal que los asusta.

No poder compartir sus logros
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Anexo 1.2 - MoSCoW

MUST

Registrar el progreso del entrenamiento de los usuarios

Integrar aplicacion con dispositivo inteligente.
Establecer desafios en base a recompensas

Tener a disposicion una variedad de rutinas y dietas que satisfacen diferentes objetivos

SHOULD

Should-haves and
moortant eatues

Red social que conecta a los usuarios y permita compartir su progreso

Acceso a un nutricionista virtual

Videos ejemplar de ejercicios mencionados en las rutinas

CouLD

Canld-ha

Marketing de afiliados

=5 andd optinra

Sorteos de equipamiento

features

Desafios exclusivos conectados con influencers

,
WONT

Won't havos  things that arc
delinilely nol on Lhe Luole.
Hlsa non-necat shles

No se va conectar con industrias irrelevantes

No ofrecera suplementos de entrenamiento

El plan premium tendra la opcién de evitar publicidad

Anexo 1.3 - Customer Journey Maps

Beginners Journey

Pasos de la travesia

Resultado

< A ! Descubrimiento Registro Incorporacién y primer uso Intercambio
¢Cuales son sus principales ¢Qué paso de la experiencia P A P | o P A G tros? 1C6 d i it 5 P e tros? Describa cémo cambia
objetivos y necesidades? estés describlendo? ¢Por qué comienzan el viaje? ¢Por qué confiarian en nosotros? :C6mo pueden sentirse exitosos? ¢Por qué invitarian a otros? -
Compartir . 0ué
Mejorar su Descubre ué son capaces de hacer
el sus logros E‘:.l:::s postiidaddeuna | Probé una Considera suscribirse «Q P
con amigos Comportamiento e rutina de y recibir la pulsera jent ahora?
ylomental /5 famiia : Conscientizan  Decide mejorar ejemplares psipacr PeTy = ERSCI
¢Qué hace el cliente? o david GHEEED R cambios en su contentos con su
et — é su estilo de vida Decidid ir al "
£Qué informacién buscan? sobre su salud Considera si e Comienza a elegir cuerpo progreso Ganaron confianza Mejor saludy
Tener una guia de ¢Cual es su contexto? — probar los o e e rutinas en base a su — e y bienestar propio rendimiento
Sl desafios e objetivo e interés
g = ¢Qué pueden finalmente evitar
¢Qué es lo que mas les cuesta Necesidades y Dolores Qm:f nean::nevav Quiere cor\dunuar O D P S —
2 é . . i rogresando con 1 ?
lograr? Qué quire lograr o evitar el Quiere mejorar  No quiere estar i ——_ i e i Quieren compartir Quieren
cliente? ” roceso de iniciacion o
S  reduzca | su salud fisica mas pr d o su progreso con competir con
Proponerse ugerencia: reduzea la ” | desorganizado Busca informarse sea complefo Siente que Noesté amigos y familiaries otros en desafios Procrastinar su
objetivosy Orgnarunanuinade | ambigiiedad, p. utilizando el y/o mental dentro del mundo suscripcién normal acostumbrado a — estilo de vida
metas contenamiento Y9GSy arrador en primera persona —— fitness o es personalizada ey Lamee deseado
¢Qué tareas tienen que realizar? Interactuan con Progresaenla ¢Qué cambié en mi entorno?
< Punto de contacto Descubren la Sepmmenunacuema Lo o, Prueban  Descubre el plan Empiezaa personalizar los desafios g
: o de s rutinas " s obtener recompensas
Planear que £Con qué parte del servicio existencia de la para ankilarsay. | | ey | shayin algan premium con ucaminojdeviclay e de mérito Ahora pueden
comidashacerenla  interactGan? el dietas ool desafio mas contenido Chibibrt —

plataforma

amigos a través

dela

compartir un estilo
de vida con amigos

aplicacion
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¢Cudles son sus principales
objetivos y necesidades?
Compartir sus

logros con amigos
ylo familia

Mejorar su salud
fisica y/o mental

Optimizar sus guias.
de entrenamientoy.
nutricién

¢Qué es lo que mas les cuesta

lograr?
Proponerse
P Cambiar su panorama
objetivos y
i e
b, innovacion de rutinas

¢Qué tareas tienen que realizar?

Generar cambios en la
organizacion temporal
de sus semanas para
optimizar resultados

Cambiar dietas
para nuevos
objetivos

Universidad de

SanAndrés

Pasos de la travesia
£Qué paso de la experiencia
estés describiendo?

Comportamiento

Qué hace el cliente?
¢Qué informacion buscan?
:Cuél es su contexto?

Necesidades y Dolores
£Qué quiere lograr o evitar el
cliente?

Sugerencia: reduzca la
ambigiiedad, p. utilizando el
narrador en primera persona.

Punto de contacto
Con qué parte del servicio
interactuan?

Descubrimiento
¢Por qué comienzan el viaje?

Informacién con
organizacién eficiente
einnovador

Estancados en
Su progreso

Quiere mejorar
su salud fisica
y/o mental

No quiere estar
mas estancado

Descubren la
existencia de la
plataforma

DIGITALHOUSE

Experienced Journey

Registro
¢Por qué confiarian en nosotros?

Pueden conectar con la
comunidad fisica que
armaron por nuestra
social
Gozarian de las

Creamos —
e herramientas que se.
ofrecen en distintos

unico

niveles de subscripcion

Quiere encor
rutinas de
entrenamiento No quiere
personalizados repetir
Buscanuevas -
iniciacion

noticias dentro
del mundo fitness

Observan que
hay un desafio

Se generan una cuenta
para dentificarse y
poder aatros
Leen algunas de
las rutinas de
ejercicioy dietas

Incorporacién y primer uso

£C6mo pueden sentirse exitosos?

Decidid iral

para su nueva dieta

Probé, udna Considera suscribirse
rutina de y recibir la pulsera
ejercicio inteligente

Quiere continuar

progresando con
Ios planes

Quiere tener una
rutina més orientada
asus objetivos.

Siente que la
suscripcidn normal
no es personalizada

Comienza a elegir
rutinas en base a su
objetivo e interés

No le gusta
probar dietas

nuevas

jeta

Prueban  Descubre el plan Empieza a personalizar
algin premium con sucamino de di
desafio mas contenido entrenamiento

Intercambio
¢Por qué invitarfan a otros?

Detectan los. Se sienten

cambios en su contentos con su
cuerpo nuevo progreso

Quieren
competir con
otros en desafios

Quieren compartir
su progreso con
amigos y familiaries

Progresaenla
aplicacién para
obtener recompensas
de mérito

Interactuan con
los desafios

entre usuario
Agrega asus

amigos a través
de la aplicacin

Resultado

Describa cémo cambia la vida y el entorno del

cliente una vez que utiliza el producto o servicio.

¢Qué son capaces de hacer
ahora?

Ganaron
confianzay
bienestar propio

Mejor salud y
rendimiento

¢:Qué pueden finalmente evitar

hacer?

Procrastinar su
estilo de vida
deseado

¢Qué cambié en mi entorno?

Ahora pueden
compartir un estilo
de vida con amigos
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Anexo Mddulo 2

Anexo 2.3 - Resultados Encuestas

Odyssey - Fitness App Trainer <

Mediante este trabajo se busca desarrollar un plan de negocio digital para evaluar la viabilidad de una
plataforma integrada con accesorios inteligentes para gamificar e inspirar un estilo de vida activo a través del
ejercicio, la alimentacién y desafios. Esto seria desarrollado a través de una aplicacion y una pagina web .

160 Respuestas TOTALES

Edad Qué tan de acuerdo estas con la siguiente afirmacién: La dieta
0. y el entrenamiento son fundamentales para la buena salud.

Género ¢Qué tan frecuente realizas actividad fisica?

Nunca, perome g...

4,4%
Cada tanto
18,1%

Hombre 4 - 6 veces por se...

Todas las semanas
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¢Con cual de las siguientes afirmaciones te identificas o te sentis relacionado?

Quiero arrancar a hacer actividad
fisica pero no sé como empezar
A veces me siento estancado con
mi progreso

Hay veces que no sé qué
ejercicios hacer

Quiero incorporar nuevos planes
de entrenamiento

Me gustaria encontrar mas
fuentes de motivacion a la hora. ..

12 (10 %)

36 (30 %)

32 (26,7 %)

45 (37,5 %)

64 (53,3 %)
Otro 13 (10,8 %)

0 20 40 60 80

¢Cuales son las principales fuentes que utilizas para informarte sobre qué ejercicios hacer?
Entrenadores / Preparador Fisico 85 (71,4 %)

Tutoriales de Youtube 37 (31,1 %)

Influencers en Instagram 17 (14,3 %)

Amigos / Familiares 43 (36,1 %)

Ejercicios vistos en Tik ToK 18 (15,1 %)

Otro
0 20 40 60 80 100
¢ Te resulta facil mantener registro de tu progreso ¢Te gustaria tener acceso a una plataforma que registre tu
fithess? progreso y ofrezca p de entr y dietas

No
5,0%

Me resulta dificil

A veces
34.4%

60,0%

Si, siempre

¢ Te resulta dificil saber como alimentarte para ¢ Te interesaria tener una pulsera inteligente que
cumplir tus objetivos fitness? registre tu progreso de entrenamiento?

Si, me resulta diffcil
32,5% A veces no sé cudl...

Si, me interesaria

Me llama |a atencién
29,4%

No me resulta dificil
30,6%
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¢Cuales de estas funcionalidades te resultan motivadoras?

Poder compartir tus logros fitness

: e 32 (27,6 %)
con amigos / familiares

Competir a través de desafios

. o 33 (28,4 %)
con amigos / familiares

Recibir recompensas en base a
tu progreso y logros de
entrenamiento

86 (74,1 %)

0 20 40 60 80 100

¢Qué caracterisiticas valorarias mas dentro de la aplicacién?

Rutinas de entrenamiento pers... 97 (83,6 %)

Dietas basadas en mis objetivo... 83 (71,6 %)

Seguimientos mensuales con n... 52 (44,8 %)

Desafios fithess 33 (28,4 %)

Desafios de influencers 4 (3,4 %)

Sorteos de equipamiento 19 (16,4 %)

Visualizacion de progreso 75 (64,7 %)

Eventos: Maratones y Charlas... 14 (12,1 %)

0 20 40 60 80 100
¢Te interesaria poder tener acceso a un nutricionista que Si la respuesta anterior fue positiva, estarias dispuesto/a a
pueda hacer seguimientos mensuales de tu progreso? subir una foto de tus comidas?

Tal vez
23,7%
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¢ Si fueras usuario de nuestra aplicacién, que suscripcién
eligirias?
Free
30,0%
PREMIUM
59,4%
PREMIUM+
10,6%

Anexo 2.3 - User Persona

Javier Hernandez

Javier estd buscando una manera de cambiar sus habitos de comida y entrenamiento

«— Breve Descripcion Q, Habilidades

V¥ Trabajo principal (Objetivos principales)
Javier tiene 30 afios,
entrena en el
megatlon de martinez.

Javier estudio ingenieria y Crecer su masa muscular 2 kilos en 1

es bueno con numeros. afo.
TEtaeh Mantener una variedad de comidas
mezclar los i

ili ue le gustan en una dieta

entrenamientos que 5 habll.IdOSO g q &
conoce del gimnasio que le herramientas de balanciada.
gustan y sigue tendencias tecnologias innovadoras - registrar los record personales

de nutricion. dentro de sus entrenamientos.

2 Personalidad 99 Intereses -l Conocimiento tecnolégico ® Beneficios ® Dolores

: ) : . " i i « Quiere mejorar su
Javier es independiente, Videojuegos J_av'er_al _haber estudiado 9 o )

i . ingenieria y al pasar su salud fisica y/o mental
no es muy social. Le Influencers de fitness

8 i tiempo libre utilizando
gustan los videojuegos y en Youtube Youtube y jugando a

videojuegos conocidos se
puede considerar que tiene
conocimiento tecnologico
alto.

+ No quiere repetir
procesos de iniciacién

todo tipo de experiencia Musica electronica

con logros a través de Cultura de zapatillas
objetivos cumplidos.

- Quiere encontrar + No quiere estar mas
rutinas de estancado
entrenamiento.
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@ personalidad

Roman es una persona muy
sociable, que interactua
bien con personas nuevas.

Anexo Moddulo 3

Roman Rodriguez

«— Breve Descripcién

Roman tiene 18 afios, esta
decidiendo si quiere pagar
una membresia en un
gimnasio. Sus amigos le
dijeron que deberia
arrancar a hacer deporte
pero no conoce cémo
mejorar sus habitos.

99 Interests

- Deportes en grupo

+ Socio de Boca jr

+ Musica Cachengue

« Salir los fin de semanas
con amigos.

DIGITALHOUSE

Roman esta arrancando a entrenar y quiere aprender a mantener una dieta

2 Habilidades

Romaén esta en el equipo
de la facultad de futbol,
estd comenzando a
estudiar una licenciatura
en comunicacion.

-. Conocimiento tecnolégico

Romaén no utiliza mucho
su celular, solo prioriza su
uso para compartir fotos
en redes sociales y
mandarse mensajes con
sus amigos por whatsapp.

Anexo 3.1 - Escala de Probabilidad (Riesgo)

Probabilidad Valor Descripcion

V¥ Trabajo principal (Objetivos principales)

- Poder estar contento con la imagen de su cuerpo.

- Informarse sobre buena nutricién.

« Poder compartir més intereses de entrenamiento

€on sus amigos.

@ Beneficios

+ Quiere mejorar su salud
fisica y/o mental

« Quiere tener una rutina
maés orientada a sus
objetivos

+ Busca informarse dentro
del mundo fitness.

Q Dolores

+ No quiere que el proceso

de iniciacion sea
complejo.

+ No esta acostumbrado a

mantener una dieta.

. Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es muy baja, es decir, se tiene entre
Muy Baja . .
1% a 10% de seguridad que éste se presente.
. Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es baja, es decir, se tiene entre 11% a
Baja . .
30% de seguridad que éste se presente.
. Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es media, es decir, se tiene entre 31%
Mediana . .
a 50% de seguridad que éste se presente.
Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es alta, es decir, se tiene entre 51% a
Alta . .
70% de seguridad que éste se presente.
Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es muy alta, es decir, se tiene casi
Muy Alta . .
plena seguridad que éste se presente, >70%.
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Anexo Mddulo 4

Anexo 4 - Roadmap Odyssey

DIGITALHOUSE

Rutinas genéricas
. Dietas amplias
Freemium DS
Insignias basicas
Ads Marketing afiliados
| Pulserasinteligentes " Nuevos planes de entrenamiento  Mejora de pulseras inteligentes
| Desafios Sociales
© Nuevos planes de Alimentacién
PREMIUM | SEEISE— | s | e—
' Planes de Alimentacién
" Opcion de no publicidad
' Nutricionistavirtual | Sorteos de equipamientos
PREMIUM+ © Desafiosinfluencers  Desafiosinfluencers
Eventos [[Seminario fof expertos 171 [ sponsorMaratén |
T1 2025 T2 2025 T3 2025 T4 2025
Freemium
Nuevos planes de entrenamiento
Desafios Sociales Nuevos planes de Alimentacion
PREMIUM
Insignias de mérito
PREMIUM+ |1 Sorteos de equipamientos
Eventos [ Seminario por expertos | | SponsorMaratén |
T1 2026 T2 2026 T3 2026 T4 2026
Freemium
PREMIUM
PREMIUM+ | Desaffos Influencers | Sorteos de Equipamiento
Eventos [ Seminario por expertos [ SpomsorMaratén
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Anexo 4.1.3 Estimacion del desarrollo

DIGITALHOUSE

Hard y Soft Desarrollador Desarrollador  Especialista de Product Manager
necesario Front End Back End marketing
Computadora de X X X X
alta gama con OS
Monitores X X X X
Ambiente de X
servidores
(Para testeo)
Conexidén con X
Amazon DynamoDB
(NoSQL)
Conexidn con X X X

Amazon EC2
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Anexo 4.1.4 - Sprints del MVP

DIGITALHOUSE

#1D Historia
Sprint 0

Sprint 1

Total de horas
Sprint 2

Total de horas

Sprint 3

Total de horas
Sprint 4

Total de horas

13
10
11

12

15

16

Fecha de inicio Fecha de Estado

17/09/23
17/09/23
17/09/23

02/10/23
02/10/23
02/10/23
02/10/23

17/10/23
17/10/23
17/10/23
17/10/23
17/10/23
17/10/23

01/11/23
01/11/23
01/11/23

16/11/23
16/11/23
16/11/23
16/11/23

01/10/23 No iniciado
01/10/23 No iniciado
01/10/23 No iniciado

16/10/23 No iniciado
16/10/23 No iniciado
16/10/23 No iniciado
16/10/23 No iniciado

31/10/23 No iniciado
31/10/23 No iniciado
31/10/23 No iniciado
31/10/23 No iniciado
31/10/23 No iniciado

31/10/23 No iniciado

15/11/23 No iniciado
15/11/23 No iniciado
15/11/23 No iniciado

30/11/23 No iniciado
30/11/23 No iniciado
30/11/23 No iniciado
30/11/23 No iniciado

Horas

12 dias minimo
17
13
13
48

91
13 dias minimo
8
17
10
32
10
20

97
12 dias minimo
16
48
26

90
11 dias minimo
48
20

8 Almacenar rutinas preferidas
8 Almacenar dietas preferidas

Objetivo

Montar Infraestructura
Entrega de Hardware a empleados
Management de liderazgo/ Intro a Odyssey

Estructura suscripciones

Disponibilidad y estructura de aplicacion de rutinas
Disponibilidad y estructura de aplicacién de dietas [
Introduccion de informacion de formas de pago

Estructura perfil

Visualizaciones pulsera inteligente/ Compatibilidad
Tabs de cambios en perfil

desafios (normales y de influencers)

Registro en perfil de desafios

Puntuacion por mayor interaccion con otros usuarios

Calendario de eventos Odyssey
Notificaciones (Actividad de amigos)
Mostrar participacion de eventos de Odyssey por meritos

Listado de profesionales por rating y ubicacion
Pantalla de Consultas
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Anexo 4.4.1 - Prototipos

Introduccion

Actividad Objetivo
ecese oo

Cuanta actividad haces? Cual es tu objetivo?
Crea tu cuenta hoy!

Fecha de nacimiento
Odyssey

Donde te ubicas?

Vos &  Objetivosemanal  —> < Influencers > Cuenta creada

ecece ecee ecee Felicitaciones!

Cuanto medis? Cual es tu objetivo semanal? A quien seguis? T ———

©13)
Cuanto pesas?

Cual es tu peso objetivo? Entretenimiento

Ruti -
e Federico DAvola
ool

Impulso de fuerza

oesation Sattarina
Actvaad Gorin g o forscar
i S g ercs
s mscuae_Bojr dop =

Pectoraifuerte

Pasadas Anaersbicas

Desafios. —
Noevas  Completadesinfuencar | e

Progreso Actividad
Enero

Trofeo dea fuerza

=]l ][=]

Pasos hechos ve s snterir

[=]l=]fe=]=]
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Odyssey App

)

.

Obtené nuestro servicio Premium
Por solo $4.99/mes. Cancela cuando quieras.
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Pulsera Inteligente

Anexo Modulo 6

Anexo 6.3 Canales y Mensajes

Usuario Principiante

/

(52:06

il 06-11 MON AM

oe;;y
\\ |

Mensaje

Canal

Cambiamos la mentalidad de “un dia” a “dia uno”

Publicidad por redes sociales
Eventos

Elegi tu camino de entrenamiento

SEM
Influencer Marketing

Descubre nuevas formas de entrenamiento

SEM
Publicidades en revistas online

Entrenar nunca fue tan simple

Publicidad por redes

Disfruta de una experiencia con recompensas

Publicidad por redes
Publicidades por juegos mobile
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Usuario Experimentado

DIGITALHOUSE

Mensaje

Canal

Descubre nuevas formas de entrenamiento

SEM
Publicidades en revistas online

Mantener tu progreso nunca fue tan facil

Publicidades en redes
Email marketing

Aprende a entrenar de manera eficaz

SEM

Comparté la experiencia fitness con tus amigos

Email Marketing
SEM
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Anexo 6.3.1 Cono de Conversion

Conciencia

Publicidad  Marketing de
en Redes influencers

Consideracién

Intencion

.-

Retencion

Fidelizacion
|
Desafios
exclusivos

-
i
Aseso:: ento Sorteos de

profesionales equipamiento

Pagina 103 de 124



DIGITALHOUSE

Universidad de

SanAndrés

Anexo 6.4 - Plan de Promocion

T4 2023 T1 2024 T2 2024 T3 2024

Lanzamiento ‘
Release vl

Objetivo: Conocer funcionalidades
por arriba
Teaser ad Canales: Meta Ads, Google Ads,
Tiktok Ads
Objetivo: Mostrar que el producto esta
disponible
Release ad Canales: Meta Ads, Google Ads, Tiktok
Ads

Objetivo-lcorpardriel prodlictalqtie LR M T GG PN Objetivo: Mostrar los beneficios que trae la aplicacion y la conexion de los desafios
) saldra al mercado. esta disponible de los infl la plataf
Influencer marketing Canales: Meta Ads, Google Ads, TikTok Canales: Meta Ads, Google Ads, TikTok A e o e LoD
o Ads Canales: Meta Ads, Google Ads, Tik tok

Objetivo: Seguir introduciendo el producto a nuevos consumidores. Tener una
plataforma de indicacién de nuevas funcionalidades y actualizaciones.
Canales: Meta Ads, Google Ads, Tiktok Ads

Marketing de contenido

Qbjetivo: Promocionar |2 suscripcion premium a través de descuentes y acceso a contenido exclusive
Canales: Odyssey

. Objetivo: Mostrar una pagina donde se puede conocer la marca y sus niveles de suscripcion.
Landing page Canales: Meta Ads, Google Ads, Tiktok Ads

Programa de Referencia

Objetivo: Evento para captar nuevos usuarios y promocionar la aplicacién en un lugar fisico
CanalesCanales: Meta Ads, Google Ads, Tiktok Ads, Odyssey

Evento Maratén

Anexo Mddulo 7
Anexo 7.3 Recursos Materiales

Renault Kangoo Ploteada
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Camara de Video Canon EOS Kit M50 Mark Il

Laptop Lenovo IdeaPad S145

Altura
425cm

Largo
61 cm
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Anexo Moddulo 9

DIGITALHOUSE

Anexo 9.2
Sueldos estimados por Empleo
Empleo Sueldo Base Mensual (Pesos) |Cargas Sociales (Pesos) [Sueldo Base Mensual USD |Cargas Sociales USD
CEO $450.000,00 $76.500,00 $937,50 $159,38
CFO $450.000,00 $76.500,00 $937,50 $159,38
Especialista de Marketing $325.000,00 $55.250,00 $677,08 $115,10
Product Manager $400.000,00 $68.000,00 $833,33 $141,67
Fitness Manager $250.000,00 $42.500,00 $520,83 $88,54
Desarrollador Back End $300.000,00 $51.000,00 $625,00 $106,25
Desarrollador Front End $300.000,00 $51.000,00 $625,00 $106,25
Analista de Datos $250.000,00 $42.500,00 $520,83 $88,54
Analista Fitness $175.000,00 $29.750,00 $ 364,58 $61,98
Repartidor $150.000,00 $25.500,00 $312,50 $53,13
Comision Nutricionistas
ANO 1
EGRESOS MENSUALES 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | 6 | 7 | 8 | 9 | 10 | 11 | 12
TOTAL Comisiones Nutricionistas | $  1.217,94 $ 2.28363 $ 321612 $ 403204 $ 474597 $ 537066 $ 591727 $ 639555 $  6.81404 $ 718022 $ 7.50063 $ 7.780,99
ANO 2
EGRESOS MENSUALES 13 | 14 | 15 | 16 | 17 | 18 | 19 > D | 21 | 2 | 23 | 24
TOTAL Comisiones Nutricionistas | $  8.951,94 § 9.97652 $ 10.87302 $ 1165746 $ 1234385 $ 1294444 $ 1346995 $13.92978 $ 1433213 $ 14.684,18 $ 14.992,23 $ 15.261,77
ARO 3
EGRESOS MENSUALES 25 [ 26 | 27 | 28 | 29 | 30 | 31 | 32 [ 33 [ 34 | 35 | 36
TOTAL Comisiones Nutricionistas | $ 17.10530 $ 1871838 $ 20.12983 $ 21.36485 $ 2244549 $ 23.391,05 $ 2421842 $ 2494236 S 2557582 $ 26.130,09 $ 26.61507 $ 27.039,44
ANO 4
EGRESOS MENSUALES 37 [ 38 | 39 | 40 [ 41 | 42 | 43 | 44 [ 45 | 46 | 47 [ 48
TOTAL Comisiones Nutricionistas | $ 30.036,63 $ 32.659,17 $ 34.953,89 $ 36.961,78 $ 38.718,68 $ 40.25596 $ 41.601,09 S 42.77807 S 43.807,93 S 44.709,06 $ 45.497,55 $ 46.187,48
ANO 5
EGRESOS MENSUALES 49 | 50 | 51 | 52 | 53 | 54 | 55 | 56 | 57 | 58 | 59 | 60
TOTAL Comisiones Nutricionistas | $ 50.29858 $ 53.89580 $ 57.04336 $ 59.797,48 $ 62.20733 $ 6431595 $ 66.16099 $ 67.77541 $ 69.18802 $ 70.42405 $ 7150558 $ 72.451,92
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Anexo 9.4

Ingresos usuarios PREMIUM y
Debido al hecho de que cobramos un precio mas alto a los usuarios que inician por primera
vez la suscripcion, y a la tasa de abandono, debimos calcular los ingresos mes a mes.

DIGITALHOUSE

INGRESO MENSUAL Aflo1
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
PREMIUM $ 467220 | S 6.537,96 | $ 8.030,57 | S 9.224,65 10.179,92 | $ 10.944,14 | S 11.555,51 | $ 12.04461 | S 12.435,89 | S 12.74891 | $ 1299933 |$ 13.199,66
PREMIUM+ $ 1948,70 | $ 3.653,81 (S 514579 | 6.451,26 7.593,55 | $ 8.593,06 | $ 9.467,63 |5 1023287 |$ 10.902,47 | $ 11.488,36 |$ 12.001,01 | $ 12.449,59
ANO 2
INGRESO MENSUAL
13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
PREMIUM $ 13359,93 | $ 14.906,12 | § 16.143,07 [ $ 17.132,64 17.924,29 | § 18.557,61 | § 19.064,26 | $ 19.469,59 19.793,85 | § 20.053,26 | $ 20.260,78 | $ 20.426,80
PREMIUM+ $ 14323,10 |$ 15.962,42 |$ 17.396,83 | $ 18.651,94 19.750,16 | $ 20.711,10 | $ 21.551,93 | $ 22.287,65 22.931,40 [ $ 23.494,69 |$ 2398757 |$ 24.418,83
ANO 3
INGRESO MENSUAL
735 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
PREMIUM $ 2055962 |§ 2312868 |$ 25.183,92 |$  26.828,12 28.143,48 [$ 29.19576 |$ 30.037,59 |$ 30.711,05|$ 31.249,82 |$ 31.680,84 |$ 32.02565|$ 32.301,50
PREMIUM+ S 27.368,47 | S 29.949,41 | S 32.207,73 | $ 34.183,76 35.912,79 | § 3742568 | $ 3874947 | S 39.907,78 | $ 4092131 ($ 41.808,14 |$ 42584,12 | S 43.263,10
ANO 4
INGRESO MENSUAL
37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48
PREMIUM $ 3252218 |$ 3672131 |S 40.08060 |S 42.768,04 4491799 | S 46.63795|S 48.01392|S$ 49.11470|S 4999532 [$ 50.699,81 |$ 51.26341|S 51.714,29
PREMIUM+ $ 48.058,60 | S 52.254,67 | S 55.926,23 | $  59.138,85 61.949,88 | S 64.409,54 | $ 66.561,74 | S 68.444,92 | S 70.092,70 | $ 71.534,50 | S 72.796,08 | S 73.899,97
INGRESO MENSUAL AROS
49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
PREMIUM $ 5207499 |$ 57.736,57 | S§ 6226583 |$ 65.889,24 68.787,96 | $ 71.106,95|$ 72.962,13 |$ 74.446,28 |$ 75.633,60 |$ 76.58345|S 77.343,34|$ 77.951,25
PREMIUM+ $ 8047773 |S 86.23327 S 91.269,37 | $ 95.675,96 99.531,72 | $ 102.905,552 | $ 105.857,59 | $ 108.440,65 | $ 110.700,83 | $ 112.67848 | $ 11440893 | § 115.923,08
Ingresos ADMOB
Usuarios Free | Ingreso Anual |Ingreso Mensual
2024 759 S 16,75 | $ 1,40
2025 1335 S 29,48 | S 2,46
2026 2337 S 51,60 | S 4,30
2027 3973 S 87,71 | S 7,31
2028 6158 S 135,96 | S 11,33
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Ingresos Marketing de Afiliados

DIGITALHOUSE

Marketing de Afiliados

Usuarios afio 1 5221,143231 Usuarios que convergen 26
CR 0,5%
Precio promedio de compra $ 100 Plata que gastan los usarios convergidos $2.611
Porcentaje nuestro de affiliate marketing 3%

Plata que nos quedamos nosotros $78
Usuarios afio 2 9606 Usuarios que convergen $48
CR 0,5%
Precio promedio de compra $ 100 Plata que gastan los usarios convergidos $4.803
Porcentaje nuestro de affiliate marketing 3%

Plata que nos quedamos nosotros S 144

Usuarios afio 3
CR

16866 Usuarios que convergen
0,5%

84,32945551

Precio promedio de compra $ 100 Plata que gastan los usarios convergidos $8.433
Porcentaje nuestro de affiliate marketing 3%
Plata que nos quedamos nosotros $ 253

Usuarios aiio 4 28720 Usuarios que convergen 143,598635
CR 0,5%
Precio promedio de compra $ 100 Plata que gastan los usarios convergidos S 14.360
Porcentaje nuestro de affiliate marketing 3%

Plata gue nos quedamos nosotros $431
Usuarios aiio 5 44729 Usuarios que convergen 223,64625
CR 0,5%
Precio promedio de compra $ 100 Plata que gastan los usarios convergidos $ 22.365
Porcentaje nuestro de affiliate marketing 3%

Plata que nos quedamos nosotros S 671

Anexo 9.5.3 Inventario
Afo 0 1 2 3 4 5

Compra de Pulseras Inteligentes| 5355 4570 7510 12262 16589 18956
Ventas estimadas 0 4463 3808 6258 10218 13825
Inventario de pulseras 5355 5463 9164 15168 21539 26670
Costo de Pulsera Inteligente S 5,00
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Anexo Moddulo 10

TERMINOS Y CONDICIONES ODYSSEY

ACUERDO DE NUESTROS TERMINOS LEGALES

Somos Odyssey ("Empresa"”, "nosotros", "nos", "nuestro"), una empresa registrada en Argentina en
Av. del Libertador 1740, Recoleta, CABA C1425AAD.

Operamos el sitio web https://www.odysseyfitness.com.ar (el "Sitio"), la aplicacion mévil Odyssey (la
"App"), asi como cualesquiera otros productos y servicios relacionados que hagan referencia o
enlacen a estos términos legales. (los "Términos Legales") (colectivamente, los "Servicios").

Puedes contactarnos por teléfono al 01165855441, correo electronico a soporte@odyssey.com.ar, o
por correo a Av. del Libertador 1740, Recoleta, CABA C1425AAD, Argentina.

Estos Términos legales constituyen un acuerdo legalmente vinculante celebrado entre usted, ya sea
personalmente o en nombre de una entidad ("usted"), y Odyssey, con respecto a su acceso y uso de
los Servicios. Usted acepta que al acceder a los Servicios, ha leido, comprendido y aceptado estar
sujeto a todos estos Términos legales. S| NO ESTA DE ACUERDO CON TODOS ESTOS TERMINOS
LEGALES, SE LE PROHIBE EXPRESAMENTE UTILIZAR LOS SERVICIOS Y DEBE DEJAR DE USARLOS
INMEDIATAMENTE.

Le avisaremos con antelacién de cualquier cambio programado en los Servicios que esté utilizando.
Los Términos Legales modificados entraran en vigor a partir de su publicacién o notificacion a través
de soporte@odyssey.com.ar, segun consta en el mensaje de correo electrénico. Al continuar
utilizando los Servicios después de la fecha de entrada en vigor de cualquier cambio, usted acepta
estar sujeto a los términos modificados.

Los Servicios estdn destinados a usuarios que tengan al menos 18 afios. Las personas menores de 18
anos no pueden utilizar ni registrarse en los Servicios.

Le recomendamos que imprima una copia de estos Términos legales para sus registros.
1. NUESTROS SERVICIOS

La informacidén proporcionada al utilizar los Servicios no estd destinada a ser distribuida ni utilizada
por ninguna persona o entidad en ninguna jurisdiccidn o pais donde dicha distribucién o uso seria
contrario a la ley o regulacion o que nos someteria a cualquier requisito de registro dentro de dicha
jurisdiccion o pais. En consecuencia, aquellas personas que eligen acceder a los Servicios desde otras
ubicaciones lo hacen por iniciativa propia y son las Unicas responsables del cumplimiento de las leyes
locales, en la medida en que las leyes locales sean aplicables.

2. DERECHOS DE PROPIEDAD INTELECTUAL

Nuestra propiedad intelectual
Somos propietarios o licenciatarios de todos los derechos de propiedad intelectual de nuestros
Servicios, incluido todo el cddigo fuente, bases de datos, funcionalidad, software, disefios de sitios
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web, audio, video, texto, fotografias y graficos de los Servicios (colectivamente, el "Contenido"). ), asi
como las marcas comerciales, marcas de servicio y logotipos contenidos en ellos (las "Marcas").

Nuestro Contenido y Marcas estdn protegidos por leyes de derechos de autor y marcas registradas (y
varios otros derechos de propiedad intelectual y leyes de competencia desleal) y tratados en los
Estados Unidos y en todo el mundo.

El Contenido y las Marcas se proporcionen en o a través de los Servicios "TAL CUAL" para su uso
personal y no comercial Unicamente.

Su uso de nuestros Servicios
Sujeto a su cumplimiento de estos Términos legales, incluida la seccion "ACTIVIDADES PROHIBIDAS" a
continuacién, le otorgamos una licencia no exclusiva, intransferible y revocable para:

® Acceder alos Servicios
e Descargar o imprimir una copia de cualquier parte del Contenido al que haya obtenido
acceso correctamente.

Unicamente para su uso personal y no comercial.

Excepto lo establecido en esta seccidn o en otra parte de nuestros Términos legales, ninguna parte
de los Servicios ni ningun Contenido o Marcas pueden copiarse, reproducirse, agregarse,
republicarse, cargarse, publicarse, mostrarse publicamente, codificar, traducir, transmitir, distribuir o
venderse. , licenciado o explotado de otro modo para cualquier fin comercial, sin nuestro permiso
previo expreso por escrito.

Si desea hacer algln uso de los Servicios, Contenidos o Marcas distinto al establecido en esta seccidn
o en cualquier otro lugar de nuestros Términos Legales, envie su solicitud a:
soporte@odyssey.com.ar. Si alguna vez le otorgamos permiso para publicar, reproducir o mostrar
publicamente cualquier parte de nuestros Servicios o Contenido, debe identificarnos como
propietarios o licenciantes de los Servicios, Contenido o Marcas y asegurarse de que cualquier aviso
de derechos de autor o de propiedad aparezca o es visible al publicar, reproducir o mostrar nuestro
Contenido.

Nos reservamos todos los derechos que no se le otorgan expresamente sobre los Servicios, el
Contenido y las Marcas.

Cualquier incumplimiento de estos Derechos de propiedad intelectual constituird un incumplimiento
sustancial de nuestros Términos legales y su derecho a utilizar nuestros Servicios terminard de
inmediato.

Sus envios y contribuciones

Revise detenidamente esta seccion y la seccion "ACTIVIDADES PROHIBIDAS" antes de utilizar
nuestros Servicios para comprender los (a) derechos que nos otorga y (b) las obligaciones que tiene
cuando publica o carga cualquier contenido a través de los Servicios.

Envios: al enviarnos directamente cualquier pregunta, comentario, sugerencia, idea,
retroalimentacion u otra informacién sobre los Servicios ("Envios"), usted acepta cedernos todos los
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derechos de propiedad intelectual sobre dicho Envio. Usted acepta que seremos propietarios de este
Envio y tendremos derecho a su uso y difusidn sin restricciones para cualquier propdsito legal,
comercial o de otro tipo, sin reconocimiento ni compensacién a usted.

Contribuciones: Los Servicios pueden invitarlo a chatear, contribuir o participar en blogs, foros de
mensajes, foros en linea y otras funciones durante las cuales puede crear, enviar, publicar, mostrar,
transmitir, publicar, distribuir o transmitir contenido y materiales. a nosotros o a través de los
Servicios, incluidos, entre otros, textos, escritos, videos, audio, fotografias, musica, graficos,
comentarios, resefas, sugerencias de calificacién, informacidon personal u otro material
("Contribuciones"). Cualquier Envio que se publique publicamente también se considerard una
Contribuciodn.

Usted comprende que otros usuarios de los Servicios y posiblemente a través de sitios web de
terceros pueden ver las Contribuciones.

Cuando publica Contribuciones, nos otorga una licencia (incluido el uso de su nombre, marcas
comerciales y logotipos): Al publicar cualquier Contribucién, nos otorga una licencia sin
restricciones, ilimitada, irrevocable, perpetua, no exclusiva, transferible, libre de regalias, derecho y
licencia mundial totalmente pagados para: usar, copiar, reproducir, distribuir, vender, revender,
publicar, transmitir, retitular, almacenar, representar publicamente, exhibir publicamente,
reformatear, traducir, extraer (en su totalidad o en parte), y explotar sus Contribuciones (incluidas,
entre otras, su imagen, nombre y voz) para cualquier propdsito, comercial, publicitario o de otro tipo,
para preparar trabajos derivados de sus Contribuciones o incorporarlas a otras obras, y para
sublicenciar las licencias otorgadas. en esta seccion. Nuestro uso y distribucién pueden ocurrir en
cualquier formato de medios y a través de cualquier canal de medios.

Esta licencia incluye nuestro uso de su nombre, nombre de empresa y nombre de franquicia, segun
corresponda, y cualquiera de las marcas comerciales, marcas de servicio, nombres comerciales,
logotipos e imagenes personales y comerciales que usted proporcione.

Usted es responsable de lo que publica o carga: Al enviarnos Envios y/o publicar Contribuciones a
través de cualquier parte de los Servicios o hacer que las Contribuciones sean accesibles a través de
los Servicios vinculando su cuenta a través de los Servicios a cualquiera de sus cuentas de redes
sociales, usted:

m confirme que ha leido y esta de acuerdo con nuestras "ACTIVIDADES PROHIBIDAS" y no publicara,
enviara, publicard, cargara ni transmitird a través de los Servicios ninguin Envio ni publicard ninguna
Contribucién que sea ilegal, acosadora, odiosa, dafiina, difamatoria, obscena, intimidacién, abusivo,
discriminatorio, amenazante a cualquier persona o grupo, sexualmente explicito, falso, inexacto,
engafoso o engafioso;

m en la medida permitida por la ley aplicable, renunciar a todos y cada uno de los derechos morales
sobre dicha Presentacién y/o Contribucion;

m garantiza que dichos Envios y/o Contribuciones son originales de usted o que tiene los derechos y
licencias necesarios para enviar dichos Envios y/o Contribuciones y que tiene plena autoridad para

Pagina 111 de 124



KN
ﬁ@n DIGITALHOUSE

Universidad de

SanAndrés

otorgarnos los derechos mencionados anteriormente en relacion con sus Envios y/o Contribuciones;
y

m garantiza y declara que sus Envios y/o Contribuciones no constituyen informacion confidencial.

Usted es el Unico responsable de sus Envios y/o Contribuciones y acepta expresamente
reembolsarnos por todas y cada una de las pérdidas que podamos sufrir debido a su incumplimiento
de (a) esta seccidn, (b) los derechos de propiedad intelectual de cualquier tercero, o ( c) ley aplicable.

Podemos eliminar o editar su Contenido: aunque no tenemos la obligacion de monitorear ninguna
Contribucidn, tendremos derecho a eliminar o editar cualquier Contribucién en cualquier momento
sin previo aviso si, en nuestra opiniéon razonable, consideramos que dichas Contribuciones son
dafiinas o incumplen estos Términos legales. Términos. Si eliminamos o editamos dichas
Contribuciones, también podemos suspender o deshabilitar su cuenta e informar a las autoridades.

3. DECLARACIONES DEL USUARIO

Al utilizar los Servicios, usted declara y garantiza que: (1) toda la informaciéon de registro que envie
serd verdadera, precisa, actual y completa; (2) mantendra la exactitud de dicha informacion y
actualizara rapidamente dicha informacidn de registro seglin sea necesario; (3) usted tiene capacidad
juridica y se compromete a cumplir con estos Términos Legales; (4) no es menor de edad en la
jurisdiccion en la que reside; (5) no accedera a los Servicios a través de medios automatizados o no
humanos, ya sea a través de un bot, script o de otro modo; (6) no utilizara los Servicios para ningun
proposito ilegal o no autorizado; y (7) su uso de los Servicios no violard ninguna ley o regulacion
aplicable.

Si proporciona informacidn falsa, inexacta, desactualizada o incompleta, tenemos el derecho de
suspender o cancelar su cuenta y rechazar cualquier uso actual o futuro de los Servicios (o cualquier
parte de los mismos).

4. REGISTRO DE USUARIO

Es posible que deba registrarse para utilizar los Servicios. Usted acepta mantener la confidencialidad
de su contrasefia y sera responsable de todo uso de su cuenta y contrasefia. Nos reservamos el
derecho de eliminar, reclamar o cambiar el nombre de usuario que seleccione si determinamos, a
nuestro exclusivo criterio, que dicho nombre de usuario es inapropiado, obsceno o de otro modo
objetable.

5. COMPRAS Y PAGO
Aceptamos las siguientes formas de pago:

- Visa

- Tarjeta MasterCard
- American Express

- PayPal

- MercadoPago
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Usted acepta proporcionar informacion de cuenta y de compra actual, completa y precisa para todas
las compras realizadas a través de los Servicios. Ademds, acepta actualizar de inmediato la
informacion de cuenta y de pago, incluida la direccion de correo electrénico, el método de pago y la
fecha de vencimiento de la tarjeta de pago, para que podamos completar sus transacciones y
comunicarnos con usted segln sea necesario. El impuesto sobre las ventas se agrega al precio de las
compras segun lo consideremos requerido por nosotros. Podemos cambiar los precios en cualquier
momento. Todos los pagos seran en Pesos ARG.

Usted acepta pagar todos los cargos a los precios vigentes en ese momento para sus compras y
cualquier tarifa de envio aplicable, y nos autoriza a cobrar a su proveedor de pago elegido dichos
montos al realizar su pedido. Si su pedido estd sujeto a cargos recurrentes, usted acepta que
carguemos su método de pago de forma recurrente sin requerir su aprobacién previa para cada
cargo recurrente, hasta el momento en que cancele el pedido correspondiente. Nos reservamos el
derecho de corregir cualquier error o equivocacion en los precios, incluso si ya hemos solicitado o
recibido el pago.

Nos reservamos el derecho de rechazar cualquier pedido realizado a través de los Servicios.
Podemos, a nuestro exclusivo criterio, limitar o cancelar las cantidades compradas por persona, por
hogar o por pedido. Estas restricciones pueden incluir pedidos realizados por o bajo la misma cuenta
de cliente, el mismo método de pago y/o pedidos que utilicen la misma direccion de facturacion o
envio. Nos reservamos el derecho de limitar o prohibir pedidos que, a nuestro exclusivo criterio,
parezcan realizados por comerciantes, revendedores o distribuidores.

6. POLITICA
Todas las ventas son definitivas y no se emitird ningin reembolso.
7. ACTIVIDADES PROHIBIDAS

No puede acceder ni utilizar los Servicios para ningun propésito distinto de aquel para el cual
ponemos los Servicios a disposicién. Los Servicios no se pueden utilizar en relacion con ningun
esfuerzo comercial, excepto aquellos que respaldamos o aprobamos especificamente por nosotros.

Como usuario de los Servicios, usted acepta no:

m Recuperar sistematicamente datos u otro contenido de los Servicios para crear o compilar, directa
o indirectamente, una coleccién, compilacién, base de datos o directorio sin nuestro permiso por
escrito.

m Engafiarnos, defraudarnos o engafiarnos a nosotros y a otros usuarios, especialmente en cualquier
intento de conocer informacién confidencial de la cuenta, como las contraserias de los usuarios.

m Eludir, deshabilitar o interferir de otro modo con las funciones relacionadas con la seguridad de los
Servicios, incluidas las funciones que impiden o restringen el uso o la copia de cualquier Contenido o
imponen limitaciones en el uso de los Servicios y/o el Contenido contenido en ellos.

m Menospreciar, empafiar o dafiar de otro modo, en nuestra opinidn, a nosotros y/o los Servicios.

m Utilizar cualquier informacién obtenida de los Servicios para acosar, abusar o dafiar a otra persona.
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m Hacer uso indebido de nuestros servicios de soporte o presentar informes falsos de abuso o mala
conducta.

m Usar los Servicios de manera inconsistente con las leyes o regulaciones aplicables.
m Participar en la elaboracidn o vinculacién no autorizada de los Servicios.

m Cargar o transmitir (o intentar cargar o transmitir) virus, caballos de Troya u otro material, incluido
el uso excesivo de letras mayusculas y spam (publicacion continua de texto repetitivo), que interfiera
con el uso y disfrute ininterrumpido de los Servicios o modifica, perjudica, interrumpe, altera o
interfiere con el uso, las caracteristicas, las funciones, la operacidon o el mantenimiento de los
Servicios.

m Participar en cualquier uso automatizado del sistema, como el uso de scripts para enviar
comentarios o mensajes, o el uso de mineria de datos, robots o herramientas similares de
recopilacién y extraccion de datos.

m Eliminar el aviso de derechos de autor u otros derechos de propiedad de cualquier Contenido.
m Intentar hacerse pasar por otro usuario o persona o utilizar el nombre de usuario de otro usuario.

m Cargar o transmitir (o intentar cargar o transmitir) cualquier material que actie como un
mecanismo de transmisién o recopilacion de informacién pasiva o activa, incluidos, entre otros,
formatos de intercambio de graficos claros ("gif"), 1x1 pixeles, errores web, cookies o otros
dispositivos similares (a veces denominados "spyware" o "mecanismos de recopilaciéon pasiva" o
"pcms").

m Interferir, interrumpir o crear una carga indebida en los Servicios o las redes o servicios conectados
a los Servicios.

m Acosar, molestar, intimidar o amenazar a cualquiera de nuestros empleados o agentes involucrados
en brindarle cualquier parte de los Servicios.

m Intentar eludir cualquier medida de los Servicios disefiada para prevenir o restringir el acceso a los
Servicios, o cualquier parte de los Servicios.

m Copie o adapte el software de los Servicios, incluidos, entre otros, Flash, PHP, HTML, JavaScript u
otro codigo.

m Excepto segln lo permita la ley aplicable, descifrar, descompilar, desensamblar o realizar ingenieria
inversa en cualquier software que comprenda o de alguna manera forme parte de los Servicios.

m Excepto que pueda ser el resultado del uso de un motor de busqueda estandar o un navegador de
Internet, use, inicie, desarrolle o distribuya cualquier sistema automatizado, incluidos, entre otros,
cualquier arafa, robot, utilidad de trampa, raspador o lector fuera de linea que acceda a los
Servicios, o utilizar o ejecutar cualquier script u otro software no autorizado. e Utilizar un agente de
compras o un agente de compras para realizar compras en los Servicios.

m Hacer cualquier uso no autorizado de los Servicios, incluida la recopilacién de nombres de usuario
y/o direcciones de correo electrénico de los usuarios por medios electrénicos o de otro tipo con el fin
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de enviar correos electrénicos no solicitados, o crear cuentas de usuario por medios automatizados o
con falsos pretextos.

m Usar los Servicios como parte de cualquier esfuerzo para competir con nosotros o usar de otro
modo los Servicios y/o el Contenido para cualquier esfuerzo o empresa comercial que genere
ingresos.

m Utilice los Servicios para anunciar u ofrecer la venta de bienes y servicios.

m Vender o transferir de otro modo su perfil.
8. CONTRIBUCIONES GENERADAS POR LOS USUARIOS

Los Servicios pueden invitarlo a chatear, contribuir o participar en blogs, foros de mensajes, foros en
linea y otras funciones, y pueden brindarle la oportunidad de crear, enviar, publicar, mostrar,
transmitir, realizar, publicar, distribuir, o transmitir contenido y materiales a nosotros o en los
Servicios, incluidos, entre otros, textos, escritos, videos, audio, fotografias, graficos, comentarios,
sugerencias o informaciéon personal u otro material (colectivamente, "Contribuciones"). Las
contribuciones pueden ser visibles para otros usuarios de los Servicios y a través de sitios web de
terceros. Como tal, cualquier Contribucidn que usted transmita puede ser tratada como no
confidencial y sin derechos de propiedad. Cuando crea o pone a disposicién cualquier Contribucion,
declara y garantiza que:

m La creacidn, distribucidn, transmision, exhibicion publica o ejecucidn, y el acceso, descarga o copia
de sus Contribuciones no infringen ni infringiran los derechos de propiedad, incluidos, entre otros,
los derechos de autor, patentes, marcas comerciales, secretos comerciales, o derechos morales de
cualquier tercero.

m Usted es el creador y propietario o tiene las licencias, derechos, consentimientos, liberaciones y
permisos necesarios para usar y autorizarnos a nosotros, a los Servicios y a otros usuarios de los
Servicios a usar sus Contribuciones de cualquier manera contemplada por los Servicios y estos
Términos Legales.

m Tiene el consentimiento, autorizacion y/o permiso por escrito de todas y cada una de las personas
individuales identificables en sus Contribuciones para usar el nombre o la imagen de todas y cada
una de dichas personas individuales identificables para permitir la inclusién y el uso de sus
Contribuciones de cualquier manera contemplada por los Servicios y estos Términos Legales.

m Sus Contribuciones no son falsas, inexactas ni engafosas.

m Sus Contribuciones no son publicidad no solicitada o no autorizada, materiales promocionales,
esquemas piramidales, cartas en cadena, spam, correos masivos u otras formas de solicitud.

m Sus Contribuciones no son obscenas, lascivas, sucias, violentas, acosadoras, injuriosas, difamatorias
ni de ningun otro modo objetables (segun lo determinemos nosotros).

m Sus Contribuciones no ridiculizan, se burlan, menosprecian, intimidan ni abusan de nadie.
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m Sus Contribuciones no se utilizan para acosar o amenazar (en el sentido legal de esos términos) a
ninguna otra persona ni para promover la violencia contra una persona o clase de personas
especifica.

m Sus Contribuciones no violan ninguna ley, regulaciéon o regla aplicable.
m Sus Contribuciones no violan los derechos de privacidad o publicidad de ningun tercero.

Sus Contribuciones no violan ninguna ley aplicable relativa a la pornografia infantil, ni pretenden
proteger la salud o el bienestar de los menores.

m Sus Contribuciones no incluyen ningin comentario ofensivo relacionado con la raza, el origen
nacional, el género, la preferencia sexual o la discapacidad fisica.

m Sus Contribuciones no violan de ningun otro modo, ni vinculan a material que viole, ninguna
disposicion de estos Términos Legales ni ninguna ley o regulacion aplicable.

Cualquier uso de los Servicios que viole lo anterior viola estos Términos legales y puede resultar,
entre otras cosas, en la terminacion o suspension de sus derechos a utilizar los Servicios.

9. LICENCIA DE CONTRIBUCIONES

Al publicar sus Contribuciones en cualquier parte de los Servicios, usted automdticamente otorga,
declara y garantiza que tiene el derecho de otorgarnos un derecho irrestricto, ilimitado, irrevocable,
perpetuo, no exclusivo, transferible, libre de regalias, totalmente -derecho y licencia pagados a nivel
mundial para alojar, usar, copiar, reproducir, divulgar, vender, revender, publicar, transmitir, retitular,
archivar, almacenar, almacenar en caché, realizar publicamente, mostrar publicamente, reformatear,
traducir, transmitir, extraer (en total o parcialmente), y distribuir dichas Contribuciones (incluidas,
entre otras, su imagen y voz) para cualquier propésito, comercial, publicitario o de otro tipo, y para
preparar trabajos derivados de, o incorporar a otras obras, dichas Contribuciones, y otorgar y
autorizar sublicencias de lo anterior. El uso y distribucién pueden ocurrir en cualquier formato de
medios y a través de cualquier canal de medios.

Esta licencia se aplicara a cualquier forma, medio o tecnologia ahora conocida o desarrollada en el
futuro, e incluye nuestro uso de su nombre, nombre de empresa y nombre de franquicia, segin
corresponda, y cualquiera de las marcas comerciales, marcas de servicio, nombres comerciales,
logotipos, e imagenes personales y comerciales que usted proporcione. Usted renuncia a todos los
derechos morales sobre sus Contribuciones y garantiza que los derechos morales no se han afirmado
de otra manera en sus Contribuciones.

No afirmamos ninguna propiedad sobre sus Contribuciones. Usted conserva la propiedad total de
todas sus Contribuciones y cualquier derecho de propiedad intelectual u otros derechos de
propiedad asociados con sus Contribuciones. No somos responsables de ninguna declaracién o
representacion en sus Contribuciones proporcionadas por usted en cualquier drea de los Servicios.
Usted es el uUnico responsable de sus Contribuciones a los Servicios y acepta expresamente
exonerarnos de toda responsabilidad y abstenerse de cualquier accion legal contra nosotros con
respecto a sus Contribuciones.
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Tenemos el derecho, a nuestro exclusivo y absoluto criterio, (1) de editar, redactar o cambiar de otro
modo cualquier Contribucidn; (2) recategorizar cualquier Contribucion para colocarla en ubicaciones
mas apropiadas de los Servicios; y (3) preseleccionar o eliminar cualquier Contribucion en cualquier
momento y por cualquier motivo, sin previo aviso. No tenemos ninguna obligacion de controlar sus
Contribuciones.

10. DIRECTRICES PARA LAS REVISIONES

Podemos proporcionarle dreas en los Servicios para dejar resefias o calificaciones. Al publicar una
resefia, debe cumplir con los siguientes criterios: (1) debe tener experiencia de primera mano con la
persona/entidad que se esta revisando; (2) sus resefias no deben contener malas palabras ofensivas
ni lenguaje abusivo, racista, ofensivo u odioso; (3) sus resefias no deben contener referencias
discriminatorias basadas en religion, raza, género, origen nacional, edad, estado civil, orientacion
sexual o discapacidad; (4) sus resefias no deben contener referencias a actividades ilegales; (5) no
debe estar afiliado a la competencia si publica criticas negativas; (6) no debe sacar ninguna
conclusion sobre la legalidad de la conducta; (7) no puede publicar declaraciones falsas o engafiosas;
y (8) no puede organizar una campafa para alentar a otros a publicar resefas, ya sean positivas o
negativas.

Podemos aceptar, rechazar o eliminar resefias a nuestro exclusivo criterio. No tenemos
absolutamente ninguna obligacién de filtrar o eliminar resefias, incluso si alguien las considera
objetables o inexactas. Las resefias no estan respaldadas por nosotros y no representan
necesariamente nuestras opiniones ni las de ninguno de nuestros afiliados o socios. No asumimos
responsabilidad por ninguna revisidon ni por ningun reclamo, responsabilidad o pérdida que resulte
de cualquier revision. Al publicar una reseia, por la presente nos otorga un derecho y una licencia
perpetuos, no exclusivos, mundiales, libres de regalias, totalmente pagados, asignables vy
sublicenciables para reproducir, modificar, traducir, transmitir por cualquier medio, mostrar, ejecutar
y /o distribuir todo el contenido relacionado con la resefia.

11. LICENCIA DE APLICACION MOVIL

Licencia de uso

Si accede a los Servicios a través de la Aplicacidn, le otorgamos un derecho revocable, no exclusivo,
intransferible y limitado para instalar y utilizar la Aplicacién en dispositivos electréonicos inaldmbricos
de su propiedad o controlados por usted, y para acceder y utilizar la Aplicacion en dichos dispositivos
estrictamente de acuerdo con los términos y condiciones de esta licencia de aplicacion movil
contenida en estos Términos Legales. Usted no debera: (1) salvo que lo permita la ley aplicable,
descompilar, aplicar ingenieria inversa, desensamblar, intentar derivar el cédigo fuente o descifrar la
Aplicacion; (2) realizar cualquier modificacidn, adaptacién, mejora, mejora, traduccién o trabajo
derivado de la Aplicacion; (3) violar cualquier ley, norma o reglamento aplicable en relacién con su
acceso o uso de la Aplicacién; (4) eliminar, alterar u ocultar cualquier aviso de propiedad (incluido
cualquier aviso de derechos de autor o marca registrada) publicado por nosotros o los licenciantes de
la Aplicacién; (5) utilizar la Aplicacién para cualquier esfuerzo generador de ingresos, empresa
comercial u otro propdsito para el cual no esté disefiada o prevista; (6) hacer que la Aplicacion esté
disponible a través de una red u otro entorno que permita el acceso o el uso por parte de multiples
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dispositivos o usuarios al mismo tiempo; (7) utilizar la Aplicacidn para crear un producto, servicio o
software que, directa o indirectamente, compita o de alguna manera sustituya la Aplicacion; (8)
utilizar la Aplicacidon para enviar consultas automatizadas a cualquier sitio web o para enviar
cualquier correo electronico comercial no solicitado; o (9) utilizar cualquier informacién de
propiedad exclusiva o cualquiera de nuestras interfaces u otra propiedad intelectual nuestra en el
diseio, desarrollo, fabricacidn, concesion de licencia o distribucién de cualquier aplicacién, accesorio
o dispositivo para usar con la Aplicacion.

Dispositivos Apple y Android

Los siguientes términos se aplican cuando utiliza la Aplicacidn obtenida en Apple Store o Google Play
(cada uno un "Distribuidor de Aplicaciones") para acceder a los Servicios: (1) la licencia que se le
otorga para nuestra Aplicacion se limita a una licencia no transferible utilizar la aplicaciéon en un
dispositivo que utilice los sistemas operativos Apple iOS o Android, segun corresponda, y de acuerdo
con las reglas de uso establecidas en los términos de servicio del Distribuidor de aplicaciones
correspondiente; (2) somos responsables de brindar cualquier servicio de mantenimiento y soporte
con respecto a la Aplicacidn segun lo especificado en los términos y condiciones de esta licencia de
aplicacién movil contenida en estos Términos Legales o segun lo exija la ley aplicable, y usted
reconoce que cada Distribuidor de Aplicaciones no tiene obligacién alguna de proporcionar ningln
servicio de mantenimiento y soporte con respecto a la Aplicacién; (3) en caso de que la Aplicacion no
cumpla con cualquier garantia aplicable, usted puede notificar al Distribuidor de Aplicaciones
correspondiente, y el Distribuidor de Aplicaciones, de acuerdo con sus términos y politicas, puede
reembolsar el precio de compra, si corresponde, pagado. para la Aplicacidn, y en la medida maxima
permitida por la ley aplicable, el Distribuidor de la Aplicacidon no tendra ninguna otra obligacién de
garantia con respecto a la Aplicacion; (4) usted declara y garantiza que (i) no se encuentra en un pais
que esté sujeto a un embargo del gobierno de los EE. UU. o que haya sido designado por el gobierno
de los EE. UU. como un pais que "apoya al terrorismo" y (ii) no esta incluido en cualquier lista del
gobierno de EE. UU. de partes prohibidas o restringidas; (5) debe cumplir con los términos de
acuerdo aplicables de terceros al usar la Aplicacién, por ejemplo, si tiene una aplicacién VolP,
entonces no debe violar su acuerdo de servicio de datos inaldmbricos al usar la Aplicacion; y (6)
usted reconoce y acepta que los Distribuidores de aplicaciones son terceros beneficiarios de los
términos y condiciones de esta licencia de aplicacién movil contenida en estos Términos legales, y
que cada Distribuidor de aplicaciones tendrd el derecho (y se considerard que ha aceptado) el
derecho) de hacer cumplir los términos y condiciones de esta licencia de aplicacion mévil contenida
en estos Términos Legales contra usted como tercero beneficiario de la misma.

12. SITIOS WEB Y CONTENIDO DE TERCEROS

Los Servicios pueden contener (o pueden ser enviados a través del Sitio o la Aplicacién) enlaces a
otros sitios web ("Sitios web de terceros"), asi como articulos, fotografias, texto, graficos, imagenes,
disefios, musica, sonido, videos e informacién. , aplicaciones, software y otros contenidos o
elementos que pertenecen a terceros o se originan en ellos ("Contenido de terceros"). Nosotros no
investigamos, monitoreamos ni verificamos la exactitud, idoneidad o integridad de dichos sitios web
de terceros y su contenido, y no somos responsables de los sitios web de terceros a los que se acceda
a través de los Servicios ni de ninglin Contenido de terceros publicado. en los Servicios, disponibles a
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través de ellos o instalados desde ellos, incluido el contenido, la precisién, el caracter ofensivo, las
opiniones, la confiabilidad, las practicas de privacidad u otras politicas contenidas en los Sitios web
de terceros o el Contenido de terceros. La inclusién, vinculacién o permitir el uso o la instalacion de
cualquier sitio web de terceros o cualquier contenido de terceros no implica nuestra aprobacion o
respaldo por nuestra parte. Si decide abandonar los Servicios y acceder a los Sitios web de terceros o
utilizar o instalar cualquier Contenido de terceros, lo hace bajo su propio riesgo y debe tener en
cuenta que estos Términos legales ya no rigen. Debe revisar los términos y politicas aplicables,
incluidas las practicas de privacidad y recopilacién de datos, de cualquier sitio web al que navegue
desde los Servicios o en relacién con cualquier aplicacién que utilice o instale desde los Servicios.
Cualquier compra que realice a través de sitios web de terceros se realizard a través de otros sitios
web y de otras empresas, y no asumimos ninguna responsabilidad en relacién con dichas compras
que se realizan exclusivamente entre usted y el tercero correspondiente. Usted acepta y reconoce
gue no respaldamos los productos o servicios ofrecidos en sitios web de terceros y nos eximira de
responsabilidad por cualquier dafio causado por la compra de dichos productos o servicios. Ademas,
deberd eximirnos de toda responsabilidad por cualquier pérdida sufrida por usted o dafio causado a
usted en relaciéon con o resultante de cualquier manera de cualquier Contenido de terceros o
cualquier contacto con Sitios web de terceros.

13. ANUNCIOS Y PUBLICIDAD

Permitimos que los anunciantes muestren sus anuncios y otra informacién en ciertas areas de los
Servicios, como anuncios en la barra lateral o anuncios publicitarios. Simplemente proporcionamos el
espacio para colocar dichos anuncios y no tenemos ninguna otra relacién con los anunciantes.

14. GESTION DE SERVICIOS

Nos reservamos el derecho, pero no la obligacién, de: (1) monitorear los Servicios para detectar
violaciones de estos Términos legales; (2) tomar las acciones legales apropiadas contra cualquier
persona que, a nuestro exclusivo criterio, viole la ley o estos Términos legales, incluido, entre otros,
denunciar a dicho usuario ante las autoridades encargadas de hacer cumplir la ley; (3) a nuestro
exclusivo criterio y sin limitacidn, rechazar, restringir el acceso, limitar la disponibilidad o desactivar
(en la medida en que sea tecnoldgicamente posible) cualquiera de sus Contribuciones o cualquier
parte de las mismas; (4) a nuestro exclusivo criterio y sin limitacién, aviso ni responsabilidad, eliminar
de los Servicios o deshabilitar de otro modo todos los archivos y contenidos que tengan un tamafio
excesivo o que de alguna manera sean gravosos para nuestros sistemas; y (5) administrar los
Servicios de una manera disefiada para proteger nuestros derechos y propiedad y facilitar el
funcionamiento adecuado de los Servicios.

15. PLAZO Y TERMINACION

Estos Términos legales permanecerdn en pleno vigor y efecto mientras utilice los Servicios. SIN
LIMITAR CUALQUIER OTRA DISPOSICION DE ESTOS TERMINOS LEGALES, NOS RESERVAMOS EL
DERECHO DE, A NUESTRA DISCRECION Y SIN AVISO NI RESPONSABILIDAD, NEGAR EL ACCESO Y EL
USO DE LOS SERVICIOS (INCLUYENDO EL BLOQUEO DE CIERTAS DIRECCIONES IP), A CUALQUIER
PERSONA POR CUALQUIER RAZON O POR NINGUN MOTIVO, INCLUYENDO, SIN LIMITACION, EL
INCUMPLIMIENTO DE CUALQUIER DECLARACION, GARANTIA O PACTO CONTENIDO EN ESTOS
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TERMINOS LEGALES O DE CUALQUIER LEY O REGLAMENTO APLICABLE. PODEMOS TERMINAR SU USO
O PARTICIPACION EN LOS SERVICIOS O ELIMINAR SU CUENTA Y CUALQUIER CONTENIDO O
INFORMACION QUE PUBLICO EN CUALQUIER MOMENTO, SIN ADVERTENCIA, A NUESTRA
DISCRECION EXCLUSIVA.

16. MODIFICACIONES E INTERRUPCIONES

Nos reservamos el derecho de cambiar, modificar o eliminar el contenido de los Servicios en
cualquier momento o por cualquier motivo a nuestro exclusivo criterio y sin previo aviso. Sin
embargo, no tenemos obligacién de actualizar ninguna informacidn sobre nuestros Servicios. No
seremos responsables ante usted ni ante ningun tercero por ninguna modificacidon, cambio de precio,
suspension o interrupcién de los Servicios.

No podemos garantizar que los Servicios estén disponibles en todo momento. Es posible que
experimentemos problemas de hardware, software u otros problemas o necesitemos realizar
mantenimiento relacionado con los Servicios, lo que resultara en interrupciones, demoras o errores.
Nos reservamos el derecho de cambiar, revisar, actualizar, suspender, descontinuar o modificar de
otro modo los Servicios en cualquier momento o por cualquier motivo sin previo aviso. Usted acepta
gue no tenemos responsabilidad alguna por cualquier pérdida, dafio o inconveniente causado por su
incapacidad para acceder o utilizar los Servicios durante cualquier tiempo de inactividad o
interrupcién de los Servicios. Nada en estos Términos legales se interpretard en el sentido de
obligarnos a mantener y respaldar los Servicios o a proporcionar correcciones, actualizaciones o
publicaciones en relacidn con los mismos.

17. LEY APLICABLE

Estos Términos Legales se regiran y definirdn conforme a las leyes de Argentina. Odyssey y usted
consienten irrevocablemente que los tribunales de Argentina tendran jurisdiccidon exclusiva para
resolver cualquier disputa que pueda surgir en relacidon con estos Términos Legales.

18. RESOLUCION DE DISPUTAS
Negociaciones informales

Para acelerar la resolucién y controlar el costo de cualquier disputa, controversia o reclamo
relacionado con estos Términos Legales (cada uno una "Disputa" y colectivamente, las "Disputas")
presentados por usted o nosotros (individualmente, una "Parte" y colectivamente, las "Partes"), las
Partes acuerdan intentar primero negociar cualquier Disputa (excepto aquellas Disputas
expresamente previstas a continuacion) de manera informal durante al menos __ dias antes de
iniciar el arbitraje. Las negociaciones comenzaran mediante notificacidon por escrito de una Parte a la
otra Parte.

Arbitraje obligatorio

Cualquier disputa que surja de o en conexidén con estos Términos Legales, incluida cualquier cuestion
relativa a su existencia, validez o terminacion, sera remitida y resuelta finalmente por la Corte de
Arbitraje Comercial Internacional dependiente de la Cdmara de Arbitraje Europea (Bélgica, Bruselas,
Avenue Louise , 146) segun el Reglamento de este ICAC, que por la referencia al mismo se considera
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parte de esta cldusula. El nimero de arbitros sera . La sede, lugar legal o arbitraje serd . El
idioma del procedimiento sera . La ley sustantiva que rige estos Términos Legales serd .

Restricciones

Las Partes acuerdan que cualquier arbitraje se limitard a la Disputa entre las Partes individualmente.
En la maxima medida permitida por la ley, (a) ningln arbitraje se combinard con ningun otro
procedimiento; (b) no existe ninglin derecho o autoridad para que cualquier Disputa sea arbitrada
sobre la base de una demanda colectiva o para utilizar procedimientos de demanda colectiva; y (c)
no existe ningln derecho o autoridad para que cualquier Disputa se presente en una supuesta
capacidad representativa en nombre del publico en general o de cualquier otra persona.

Excepciones a las negociaciones informales y al arbitraje

Las Partes acuerdan que las siguientes Disputas no estdn sujetas a las disposiciones anteriores
relativas a negociaciones informales y arbitraje vinculante: (a) cualquier Disputa que busque hacer
cumplir o proteger, o que tenga que ver con la validez de, cualquiera de los derechos de propiedad
intelectual de una Parte; (b) cualquier Disputa relacionada o que surja de acusaciones de robo,
pirateria, invasiéon de la privacidad o uso no autorizado; y (c) cualquier reclamo de medidas
cautelares. Si se determina que esta disposicion es ilegal o inaplicable, ninguna de las Partes elegira
arbitrar cualquier Disputa que se encuentre dentro de esa parte de esta disposicidn que se considere
ilegal o inaplicable y dicha Disputa sera decidida por un tribunal de jurisdiccion competente dentro
de los tribunales enumerados para jurisdiccion anterior, y las Partes acuerdan someterse a la
jurisdiccion personal de ese tribunal.

19. CORRECCIONES

Puede haber informacion en los Servicios que contenga errores tipograficos, inexactitudes u
omisiones, incluidas descripciones, precios, disponibilidad y otra informacién diversa. Nos
reservamos el derecho de corregir cualquier error, inexactitud u omisién y de cambiar o actualizar la
informacion de los Servicios en cualquier momento, sin previo aviso.

20. DESCARGO DE RESPONSABILIDAD

LOS SERVICIOS SE PROPORCIONAN TAL CUAL Y SEGUN DISPONIBILIDAD. USTED ACEPTA QUE EL USO
DE LOS SERVICIOS SERA BAJO SU PROPIO RIESGO. EN LA MEDIDA MAXIMA PERMITIDA POR LA LEY,
RENUNCIAMOS A TODAS LAS GARANTIAS, EXPRESAS O IMPLICITAS, EN RELACION CON LOS
SERVICIOS Y SU USO DE LOS MISMOS, INCLUYENDO, SIN LIMITACION, LAS GARANTIAS IMPLICITAS DE
COMERCIABILIDAD, IDONEIDAD PARA UN PROPOSITO PARTICULAR Y NO INFRACCION. NO
OFRECEMOS GARANTIAS NI DECLARACIONES SOBRE LA EXACTITUD O INTEGRIDAD DEL CONTENIDO
DE LOS SERVICIOS O EL CONTENIDO DE CUALQUIER SITIO WEB O APLICACION MOVIL VINCULADA A
LOS SERVICIOS Y NO ASUMIREMOS NINGUNA RESPONSABILIDAD POR CUALQUIER (1) ERROR, ERROR
O IMPRECISION DEL CONTENIDO Y MATERIALES, (2) LESIONES PERSONALES O DANOS A LA
PROPIEDAD, DE CUALQUIER NATURALEZA, QUE RESULTEN DE SU ACCESO Y USO DE LOS SERVICIOS,
(3) CUALQUIER ACCESO NO AUTORIZADO O USO DE NUESTROS SERVIDORES SEGUROS Y/O
CUALQUIER INFORMACION PERSONAL Y /O INFORMACION FINANCIERA ALMACENADA EN EL
MISMO, (4) CUALQUIER INTERRUPCION O CESE DE TRANSMISION HACIA O DESDE LOS SERVICIOS, (5)
CUALQUIER ERROR, VIRUS, CABALLOS DE TROYA O SIMILARES QUE PUEDAN SER TRANSMITIDOS
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HACIA O A TRAVES DE LOS SERVICIOS POR UN TERCERO, Y/O (6) CUALQUIER ERROR U OMISION EN
CUALQUIER CONTENIDO Y MATERIAL O POR CUALQUIER PERDIDA O DANO DE CUALQUIER TIPO
INCURRIDO COMO RESULTADO DEL USO DE CUALQUIER CONTENIDO PUBLICADO, TRANSMITIDO O
DISPONIBLE DE OTRA MANERA A TRAVES DE LOS SERVICIOS. NO GARANTIZAMOS, RESPALDAMOS NI
ASUMIMOS RESPONSABILIDAD POR NINGUN PRODUCTO O SERVICIO ANUNCIADO U OFRECIDO POR
UN TERCERO A TRAVES DE LOS SERVICIOS, CUALQUIER SITIO WEB CON HIPERVINCULO O CUALQUIER
SITIO WEB O APLICACION MOVIL PRESENTADO EN CUALQUIER BANNER U OTRA PUBLICIDAD, Y NO
SER PARTE O DE ALGUNA MANERA SER RESPONSABLE DE SUPERVISAR CUALQUIER TRANSACCION
ENTRE USTED Y CUALQUIER TERCERO PROVEEDOR DE PRODUCTOS O SERVICIOS. AL IGUAL QUE CON
LA COMPRA DE UN PRODUCTO O SERVICIO A TRAVES DE CUALQUIER MEDIO O EN CUALQUIER
ENTORNO, USTED DEBE UTILIZAR SU MEJOR JUICIO Y TENER PRECAUCION CUANDO ADECUADO.

21. LIMITACIONES DE RESPONSABILIDAD

EN NINGUN CASO NOSOTROS O NUESTROS DIRECTORES, EMPLEADOS O AGENTES SEREMOS
RESPONSABLES ANTE USTED O TERCEROS POR CUALQUIER DANO DIRECTO, INDIRECTO,
CONSECUENTE, EJEMPLAR, INCIDENTAL, ESPECIAL O PUNITIVO, INCLUYENDO PERDIDA DE LUCRO,
PERDIDA DE INGRESOS, PERDIDA DE DATOS, U OTROS DANOS QUE SURJAN DE SU USO DE LOS
SERVICIOS, INCLUSO SI NOS HAYAN SIDO INFORMADOS DE LA POSIBILIDAD DE TALES DANOS.

22. INDEMNIZACION

Usted acepta defendernos, indemnizarnos y eximirnos de toda responsabilidad, incluidas nuestras
subsidiarias, afiliadas y todos nuestros respectivos funcionarios, agentes, socios y empleados, de y
contra cualquier pérdida, dafio, responsabilidad, reclamo o demanda, incluidos los abogados
razonables. ' honorarios y gastos, realizados por cualquier tercero debido a o que surjan de: (1) sus
Contribuciones; (2) uso de los Servicios; (3) incumplimiento de estos Términos Legales; (4) cualquier
incumplimiento de sus representaciones y garantias establecidas en estos Términos Legales; (5) su
violacion de los derechos de un tercero, incluidos, entre otros, los derechos de propiedad intelectual;
o (6) cualquier acto abiertamente dafino hacia cualquier otro usuario de los Servicios con quien se
conectd a través de los Servicios. Sin perjuicio de lo anterior, nos reservamos el derecho, a su cargo,
de asumir la defensa y el control exclusivos de cualquier asunto por el cual debe indemnizarnos, y
usted acepta cooperar, a su cargo, con nuestra defensa de dichos reclamos. Haremos todos los
esfuerzos razonables para notificarle sobre cualquier reclamo, accién o procedimiento que esté
sujeto a esta indemnizacién al tener conocimiento de ello.

23. DATOS DEL USUARIO

Mantendremos ciertos datos que usted transmita a los Servicios con el fin de gestionar el
rendimiento de los Servicios, asi como datos relacionados con su uso de los Servicios. Aunque
realizamos copias de seguridad de datos de forma periddica, usted es el Unico responsable de todos
los datos que transmita o que se relacionen con cualquier actividad que haya realizado utilizando los
Servicios. Usted acepta que no seremos responsables ante usted por cualquier pérdida o corrupcion
de dichos datos y, por la presente, renuncia a cualquier derecho de accién contra nosotros que surja
de dicha pérdida o corrupcion de dichos datos.
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24. COMUNICACIONES, TRANSACCIONES Y FIRMAS ELECTRONICAS

Visitar los Servicios, enviar correos electrénicos y completar formularios en linea constituyen
comunicaciones electrénicas. Usted acepta recibir comunicaciones electrénicas y acepta que todos
los acuerdos, avisos, divulgaciones y otras comunicaciones que le proporcionamos electronicamente,
por correo electrénico y en los Servicios satisfacen cualquier requisito legal de que dicha
comunicacién se realice por escrito. POR LA PRESENTE, USTED ACEPTA EL USO DE FIRMAS
ELECTRONICAS, CONTRATOS, PEDIDOS Y OTROS REGISTROS, Y LA ENTREGA ELECTRONICA DE AVISOS,
POLITICAS Y REGISTROS DE TRANSACCIONES INICIADAS O COMPLETADAS POR NOSOTROS O A
TRAVES DE LOS SERVICIOS. Por la presente, usted renuncia a cualquier derecho o requisito bajo
cualquier estatuto, reglamento, norma, ordenanza u otra ley en cualquier jurisdiccion que requiera
una firma original o la entrega o retencion de registros no electrdnicos, o a pagos o la concesion de
créditos por cualquier medio que no sea los medios electrénicos.

25. VARIOS

Estos Términos legales y cualquier politica o regla operativa publicada por nosotros en los Servicios o
con respecto a los Servicios constituyen el acuerdo completo y el entendimiento entre usted y
nosotros. Nuestra incapacidad para ejercer o hacer cumplir cualquier derecho o disposicién de estos
Términos Legales no operard como una renuncia a dicho derecho o disposicion. Estos Términos
legales operan en la maxima medida permitida por la ley. Podemos ceder cualquiera o todos
nuestros derechos y obligaciones a otros en cualquier momento. No seremos responsables de
ninguna pérdida, dafo, retraso o falta de accién causada por cualquier causa fuera de nuestro
control razonable. Si se determina que alguna disposicién o parte de una disposicién de estos
Términos legales es ilegal, nula o inaplicable, esa disposicion o parte de la disposicidén se considera
separable de estos Términos legales y no afecta la validez y aplicabilidad de las disposiciones
restantes. No existe ninguna relacion de empresa conjunta, sociedad, empleo o agencia creada entre
usted y nosotros como resultado de estos Términos legales o el uso de los Servicios. Usted acepta
que estos Términos Legales no se interpretardn en nuestra contra por el hecho de haberlos
redactado. Por la presente, usted renuncia a todas y cada una de las defensas que pueda tener
basadas en la forma electrdnica de estos Términos legales y la falta de firma por parte de las partes
del presente para ejecutar estos Términos legales.

26. CONTACTANOS

Para resolver una queja sobre los Servicios o recibir mdas informacidn sobre el uso de los Servicios,
contactenos en:

Odyssey
AV. del Libertador 1740
Recoleta, CABA C1425AAD

Argentina

Pagina 123 de 124



IV
ﬁ\@ﬂ DIGITALHOUSE

Universidad de

SanAndrés

Teléfono: 01165855441
soporte@odyssey.com.ar

Estos términos de uso se crearon utilizando el Generador de términos y condiciones de Termly.
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