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Consideraciones generales sobre el presente documento

El presente documento tiene como propdsito servir de asistencia en la produccién de un Plan de
Negocios de Producto Digital. Teniendo en cuenta que puede ser encaminado a la creacidén de una nueva
empresa, como a la generacién de nuevas unidades de negocios en empresas que ya operen
actualmente.

El Plan de Negocios de Producto Digital es el paso inicial para transformar la idea en un emprendimiento
con sustento y fundamento académico. Compone un documento sobre el cual se reflexiona para
enfrentar con mas posibilidades todas las actividades y dificultades que el proyecto demanda. También
es adecuado para poder "vender" la idea a posibles socios, inversionistas, etc.

Consideraciones sobre la Estructura del Plan de Negocios de Producto Digital

Para la elaboracion de un plan de negocios no existe una estructura o formato estandar que se utilice
para todos los planes por igual, sino que se debe adecuar la estructura de acuerdo con el tipo de negocio
(bienes, servicios, etc.) y ambito de desarrollo de este.
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Resumen Ejecutivo

A medida en que las comunicaciones evolucionan y mutan a través de la tecnologia, cada vez se vuelve
mas necesario para quienes prestan servicios bancarios y de salud adaptar las aplicaciones utilizadas en el
dia a dia, asegurandose de no quedar por detras de la competencia, pero, al mismo tiempo, teniendo en
cuenta no dejar ningin segmento de clientes en el camino. A través de Banking Buddy y Health Helper,
nos comprometemos a crear soluciones que permitan experiencias mas inclusivas y accesibles para
acompanar a nuestros clientes en su transicion digital, mientras nos aseguramos de hacer foco en mejorar
la experiencia y calidad de vida del sector mayor de 65 afios que conforma una porcion significativa entre
sus propios clientes. Nos encargamos de proveer soluciones mediante el desarrollo de interfaces
accesibles para que nuestros clientes bancarios y del rubro de salud puedan brindar apoyo ininterrumpido
a sus clientes mayores, sin necesidad de dedicar tiempo ni recursos excesivos en la busqueda o
construccion interna de soluciones para esto. Nos diferenciamos de otros proveedores de software a través
de la creacion de un negocio enfocado en las necesidades de los usuarios mayores de 65 afios y empefiado
en realizar testeo expansivo y constante para alcanzar soluciones funcionales y con un desempefio

comprobable y replicable en nuevos clientes y rubros.

Es por esto que el publico objetivo se compone de dos grupos, al enfocarnos en un modelo de negocios
B2B2C: por un lado, gerentes de bancos y de proveedores de servicios de salud, y, por el otro, adultos

mayores de 65 afios con acceso a dispositivos mdviles y bancarizados.

El mercado capturable en Argentina a corto plazo parte de 65 entidades bancarias con ingresos por USD
500.000.000 anuales, de los cuales se planea capturar un porcentaje a través del desarrollo de soluciones

para 4 clientes bancarios en los primeros afios de operaciones.

Banking Buddy y Health Helper seran liderados por los dos socios desarrollando el modelo de negocios a
continuacion: Luciano Marcogliese se desempefia como CEQ, mientras que Sol Rodriguez Arancibia

ocupa el rol de CPO, liderando el equipo de desarrollo en simultaneo.

A través de un modelo de suscripcion mensual de USD 5.000 para clientes bancarios y de USD 2.000
para clientes en el rubro de salud, se espera una tasa interna de retorno del 64% con una inversion inicial

de USD 60.000.
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Glosario de términos

Angel investor: Personas que invierten su dinero en la fase inicial de compafiias emergentes a cambio de
una participacion en capital. Habitualmente, ejercen también un rol de mentor y ofrecen su consejo y

experiencia a los emprendedores (BBVA, 2018).

API: Refiere a interfaz de programa de aplicacion. Interfaz de sofiware entre las aplicaciones externas y
los recursos de red e infraestructuras de telecomunicaciones que es suministrada por los operadores de

telecomunicaciones (DPEJ RAE).

ARR (Annual Recurring Revenue): Métrica que mide los ingresos recurrentes del tltimo mes, MRR,
multiplicados por 12 meses como una estimacion de los ingresos totales del afo, asumiendo que no hay

salida (churn) de clientes (Startupeable, 2021).

B2B2C: Modalidad de comercio electronico que agrupa el modelo B2B (business to business) y el modelo
B2C (business to consumer). Se trata de una version mas sofisticada de lo que podria ser la simple
superposicion de los dos modelos de negocios. Con la misma plataforma online y la misma plataforma de
distribucion se crea la cadena de valor completa desde que un producto o servicio se fabrica hasta que

llega al consumidor final (Ecured, 2015).

C-level: Es el maximo ejecutivo de una organizacion, encargado de disefiar y aplicar estrategias para

lograr los objetivos (UNIR Colombia, 2022).

CEO (Chief Executive Officer): Es un presidente ejecutivo, un director gerente, un director general o un
consejero delegado. La denominaciéon puede variar de acuerdo al pais y a la compaiiia, pero siempre
refiere a aquel que es el méximo responsable de la administracion y la gestion de una entidad (Definicion,

2015).

CPO (Chief Product Officer): La persona que se encarga en la empresa de gestionar los productos y los
servicios que ofrece la organizacion. En primer lugar, planifica el producto, lo gestiona y se encarga de
que los miembros de la empresa tengan claros los objetivos que estan relacionados con dicho producto

(Standby, 2023).
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CTO (Chief Technology Officer): Es el responsable técnico del desarrollo y el buen funcionamiento de los
sistemas de informacion desde el punto de vista de la accion, centrado en acciones tecnolédgicas (Standby,

2023).

Content marketing: El marketing de contenidos es aquel que se centra en crear, publicar y distribuir
contenido relevante para tu audiencia objetivo, con el propoésito de atraer clientes nuevos de una manera

no intrusiva (Londofio, 2023).

Fintech: El término es la contraccion de las palabras inglesas finance y technology, y se refiere a la
tendencia de implementar avanzadas tecnologias digitales para optimizar las actividades de la industria

financiera (Morales, 2023).

Gamification: Técnica que consiste en usar elementos tipicos del juego, como la puntuacion, la
competencia con otros usuarios, entre otros, y aplicarlo a otros contextos para aumentar la participacion y

la lealtad de los usuarios (Garcia, 2022).
IT: Tecnologias de la Informacion

KPIs: Serie de métricas que se utilizan para sintetizar la informacion sobre la eficacia y productividad de
las acciones que se lleven a cabo en un negocio con el fin de poder tomar decisiones y determinar aquellas
que han sido mas efectivas a la hora de cumplir con los objetivos marcados en un proceso o proyecto

concreto (Logicalis, 2017).

Landing page: Pagina web disefiada para persuadir a los visitantes de realizar una accion especifica como
comprar un producto, suscribirse a un servicio o descargar un recurso. Se enfoca en una sola oferta y

elimina distracciones para aumentar la posibilidad de conversiones (Santos, 2023).

Market share: Indica el tamafio de la porcion de mercado que una empresa tiene en un determinado

segmento o en el volumen de ventas total de un determinado producto (Movistar, 2023).

MRR (Monthly Recurring Revenue): Es el célculo de cuanto la empresa recibira mensualmente por las

suscripciones de uso de sus productos o servicios (Higuerey, 2021).
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MVP: Es la version de prueba de un nuevo producto, e incluye las caracteristicas basicas para satisfacer
las necesidades de los clientes. Permite a una empresa conocer el nivel de interés y aceptacion que puede
tener gracias a los clientes pioneros, para asi mejorar el producto y lanzarlo a un publico mas amplio

(Gasbarrino, 2023).

Software factory: Empresa especializada en el desarrollo de software personalizado para otras empresas o
clientes. Las software factories cuentan con un equipo de profesionales altamente capacitados y con
experiencia en el desarrollo de software, que utilizan metodologias de trabajo eficientes y procesos
optimizados para garantizar la calidad y rentabilidad de cada proyecto desarrollado. (WAU Technologies,

2023).

Thought leadership: Método de marketing de contenidos que solidifica su posicion como experto y
autoridad dentro de su industria. El objetivo del marketing de liderazgo intelectual no es crear contenido
con muchas ventas, sino brindar visibilidad a su negocio al promocionarse como un experto (Kloot,

2022).

Ul: Es lo que permite a los usuarios interactuar con una maquina (término que abarca tanto a los
ordenadores y dispositivos moviles como a los programas informaticos, apps y portales web), ya sea para
consultar contenidos, hacer pedidos o jugar. En otras palabras, la Ul es donde el usuario se encuentra con

el producto/servicio (Bensaid, 2022).

UX: Es la manera en que el usuario percibe, siente o interactiia con un sistema o un servicio. Se trata de la
sensacion del usuario cuando esta en contacto e interactia con una web, una app o un sistema (Domestika,

2021).

Voiceover: Funcion de accesibilidad que brinda a los usuarios con discapacidades visuales la posibilidad
de utilizar el dispositivo movil de manera mas eficiente y comoda. Para ello, la app dispone de un lector

de pantalla que proporciona una descripcion verbal de todo lo que aparece en ella (El Comercio, 2023).

Wireframe: Boceto o prototipo donde se representa visualmente, de una forma muy sencilla y esquematica
la estructura de una pagina web, una aplicacion movil o un proyecto de desarrollo web. El objetivo de

estos es definir el contenido y la posicion de los diversos bloques de una web (Lemus, 2020).

Pagina 6 de 123



Z{@}( DIGITALHOUSE

i

Universidad de

SanAndrés

indice de contenidos

Resumen Ejecutivo 3
Agradecimientos 5
1 — Evaluacion de la oportunidad. Negocio propuesto para capturar la oportunidad 6
2 — Analisis del Sector e Investigacién de Mercado 7
3 — Andlisis de factibilidad, riesgos e incertidumbre 8
4 — Solucién Producto Digital 9
5 — Modelo de negocio (CANVAS) 10
6 — Plan de Marketing 11
7 — Operaciones del Negocio 12
8 — Equipo 13
9 - Costos, Finanzas e Inversion 14
10 - Aspectos Legales 15
11 - Plan de Implementacién y Riesgos 16
Anexos 17
Bibliografia 18

Pagina 7 de 123



Z{@}( DIGITALHOUSE

i

Universidad de

SanAndrés

Agradecimientos

Agradecemos a todos nuestros docentes de la Universidad de San Andrés y Digital House, compaiieros y
contactos que contribuyeron en nuestro proceso de investigacion para poder desarrollar este proyecto a

fondo durante los ultimos meses.

Queremos agradecer en especial a Ernesto San Gil y Fernando Poch por acompafiarnos, guiarnos e
impulsarnos durante el desarrollo de este proyecto final de graduacidn. Juntos logramos sacar adelante un

producto del que estamos realmente orgullosos.

Pagina 8 de 123


mailto:fernando@digitalhouse.com

i@}( DIGITALHOUSE

Universidad de

SanAndrés

1 — Evaluacion de la oportunidad. Negocio propuesto para capturar la
oportunidad

El plan de negocios propuesto para el desarrollo de Banking Buddy y Health Helper apunta a resolver el
abanico de problemas que les surgen a los adultos mayores de 65 afios al interactuar con aplicaciones
correspondientes al sector bancario y al de salud. La falta de educacion tecnologica para este segmento y
la desventaja que conlleva no estar del todo alfabetizados digitalmente (Huxhold, O., Hees, E. & Webster,
N.J., 2020) hace que actividades cotidianas como gestionar tramites, turnos y operaciones de forma online
resulten un problema inabordable. Mas alla de esto, condiciones atribuibles a edades avanzadas como la
disminucion de la vision y dificultades motrices hacen que, mas alla del nivel de manejo de la tecnologia
que tenga cada usuario, se restrinja la posibilidad del uso de ciertas aplicaciones para el dia a dia, cuyo

uso es cada vez mas necesario (Johnson, R., Kent, S. 2007).

A través del contexto global que se vio profundizado durante la pandemia ocasionada por el COVID-19
se generaron cambios sustanciales en el comportamiento de los consumidores argentinos a raiz de las
multiples restricciones asociadas a la cuarentena impuesta por el gobierno. Estas restricciones cambiaron
radicalmente la vida cotidiana de los ciudadanos, quienes tuvieron que recurrir a diferentes medios
digitales para resolver tramites, pagos y compras que previamente realizaban de forma presencial, y
bancos y prepagas tuvieron que adaptarse a este cambio de forma casi inmediata y sin testeo (iProup,
2020). Es por esto que el 38% de los adultos en Argentina utilizd sistemas de pago digitales por primera
vez durante ese periodo de tiempo y las transferencias electronicas por adulto se duplicaron entre 2019 y
2020 (BCRA, 2020). A raiz de esto, adultos mayores de entre 65 y 90 afios se encontraron con que
multiples aplicaciones bancarias resultaban dificiles de utilizar, y bloqueaban su funcionamiento sin
motivo alguno. Grupos de este segmento de la poblacion argentina firmaron peticiones para hacer el uso

de los bancos mas accesible para ellos, argumentando que se “sentian apartados” y que requerian de
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mucha ayuda para hacer tramites (La Capital, 2022). Sin embargo, segun recopilaciones de una entrevista
sobre el uso de la tecnologia realizada en CABA a 900 adultos mayores, el 96,47% utiliza Whatsapp sin

problemas. (Defensoria del pueblo CABA, 2022).

En otros paises latinoamericanos estas problematicas se ven igualmente marcadas y convocan a mayor
inclusion y asistencia a adultos mayores para utilizar dispositivos moviles. En el caso de México los
mayores de 60 afios componen el 12% de la poblacion y, dado que solo representan un 11% de los
usuarios de internet, se exige que se los alfabetice digitalmente para “evitar que la brecha de desigualdad
se siga ampliando” (Gaceta UNAM, 2022). Por otro lado, en Chile se introdujo un prototipo de
smartphone con una interfaz general de uso sencillo a casi 80 mil personas mayores de 70 afios en
situacion vulnerable con mucho éxito bajo la premisa de que “La exclusion digital es también una

exclusion social” (Pontificia Universidad Catolica de Chile, 2023).

Continuando con el contexto global mas alld de Latinoamérica, en entrevistas a grupos de adultos
mayores espafoles se encontrd que la virtualizacion de turnos médicos y trdmites bancarios representod
una “eutanasia pasiva” o, en otras palabras, una exclusion total de ciertas practicas por el hecho de ser
mayores. La falta de interaccion humana y las interfaces con numeros, letras y botones pequefios y
terminologia incomprensible o desconocida hacen que este tipo de tramites sean grandes hazafas para
adultos de la tercera edad. (La Nacion, 2023). En el caso de Espafia, los mayores de 65 afos representan
el 19,77% de la poblacion total y, a pesar de esto, “(...) muchas experiencias digitales simplemente [los]
excluyen de sus propuestas de valor.” (El Pais, 2021). Ademas, estudios hechos en Alemania comparan la
falta de comprension de la tecnologia por parte de adultos mayores con el analfabetismo, llamando al grey
digital divide (Morris, et. al, 2007), o division digital causada por la edad, un propulsor de inequidad

social y reduccion de oportunidades. (Huxhold, O., Hees, E. & Webster, N.J., 2020).
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A partir de estos hallazgos, es posible comprender las frustraciones causadas en los usuarios al enfrentarse
al uso de teléfonos moviles no estando del todo familiarizados con el mundo digital e interactuando con
aplicaciones dificiles de usar, con errores de interfaz y errores de experiencia de usuario, y también se ve
que una alternativa digital accesible colabora a la resolucion del problema que representa la

profundizacion de las desigualdades generadas por la falta de alfabetizacion digital presente globalmente.

Por otro lado, los bancos y las prepagas tienen dificultades para comunicarse con sus usuarios mayores y
para lograr que esta porcion de sus clientes pueda ocuparse de sus operaciones personales de forma
independiente. Se intenta hacer campanas de comunicacién mostradas en locales fisicos, incitando a que
se utilicen medios digitales para resolver consultas, dado que la prestacion de atencion presencial en
sucursales resulta muy costosa, pero la gran mayoria de clientes mayores no intenta resolver sus consultas
u operaciones de forma online o intenta y no logra hacerlo (Gracia, M., 2022). Esta no adopcion
representa un conflicto para bancos y prepagas pero no se invierte en encontrar una solucioén adecuada a
causa de la incertidumbre que genera incorporar una soluciéon para esto al no saber si la inversion

destinada a ello va a generar resultados positivos.

Es por los motivos mencionados que Banking Buddy y Health Helper proponen simplificar las interfaces
de aplicaciones de home banking y de salud para ayudar a entidades bancarias y prepagas a brindar
accesibilidad y autonomia a usuarios mayores de 65 afios. Esto se lograra brindando servicios de redisefio
y adaptacion de plataformas preexistentes a interfaces estandarizadas creadas a partir de las necesidades
especificas requeridas por el target de usuarios capturado. La solucion propuesta consiste en el desarrollo
de un onboarding expansivo, dos opciones de interfaz de acuerdo a las necesidades de cada usuario y una
customizacion de estas para integrarlas a las plataformas de clientes del sector bancario y de salud de una

forma seamless, utilizando sus identidades de marca correspondientes para esto.

Pagina 11 de 123



Z{@}( DIGITALHOUSE

i

Universidad de

SanAndrés

Ventajas competitivas: el testeo expansivo y contacto constante con potenciales usuarios permiten
desarrollar una soluciéon funcional con un desempefio comprobable en su implementacion para poder
brindar a bancos y prepagas un éxito asegurado mediante el uso de Banking Buddy y Health Helper en

sus aplicaciones.

Territorio geografico: operaremos en un principio en territorio argentino, capturando bancos con grandes
porciones de clientes mayores como el Supervielle, Comafi, Piano, Macro, Nacién y Provincia, teniendo
en mente una posible expansion internacional dependiendo del alcance de los bancos adquiridos como
clientes en los primeros afios de operacion. En cuanto a prepagas y proveedores de salud, se planea tomar
clientes estrictamente nacionales y de tamafio reducido, con la oportunidad en mente de reemplazar la

contratacion de un servicio de desarrollo para su app.
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1.1 - Procesos de ideacidn y diseiio

Designed for. Designed by: Date: Version:

Empathy Map Canvas

WHO are we empathizing with? GOAL - What do they need to DO?

Who is the person we want to understand? What do they need to do differently?

‘What is the situation they are in? T What jeb(s) do they want or need to get done? —
What is their role in the situaticn? What decision(s) do they need to make?

How will we know they were successful?

What do they THINK and FEEL?
PAINS GAINS

What are their fears, What are their wants,
frustrations, and anxieties? needs, hopes and dreams? What do they SEE?

ee in the marketplace?

e in their immediate environment?
at do th
What are they w

5 saying and doing?
and reading?

What do they HEAR? — &
What are they hearing others say? L

What are they hearing from friends?
What are they hearing from colleagues?
What are they hearing second-hand?

Insert
What do they SAY? entrevistas
Whi reard them say? y articulos
magine them saying?
What other thoughts and feelings might motivate their behavior? —
What do they DO?
What do they do today? Piden
—_ What behavior have we chserved? ayuda a sus
W we imagi doing?
What can we imagine them daing? b
uaderno
Last updated on 16 July 2017. Dawnload 2 copy of this canvas at httay/ /gamestorming.com fempathy-map/ © 2017 Dave Gray, xplans.cam

Mapa de empatia desarrollado para el cliente final, que va a ser el usuario mayor de 65 afios.

El mapa de empatia llevado a cabo para entender mejor las necesidades de los potenciales usuarios finales
lleva a la conclusion de que la solucion a desarrollar seria apta para aquellos quienes tienen la necesidad
y voluntad de realizar tramites que hasta recientemente podian hacer de forma presencial o telefonica,

pero que, por el avance de la tecnologia y los cambios que esto propone no pueden seguir haciéndolo.

En el sector bancario, estos tramites incluyen pagar servicios, cobrar la jubilacion, hacer transferencias,
retirar dinero, y averiguar el estado de sus cuentas (qué entra y qué sale de ellas y por qué). Para resolver

esto de forma online, los usuarios deberian entender la terminologia financiera que aparece en multiples
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interfaces bancarias en la actualidad, y, ademas de esto, aprender como se usan las aplicaciones de los
diferentes bancos de los que son clientes, cosa que resulta muy nueva y ajena a ellos, y difiere para cada
entidad bancaria. Teniendo en cuenta que el adulto mayor promedio en Argentina es cliente de dos o tres
bancos, aunque sea capaz de aprender y recordar el funcionamiento de una plataforma bancaria, el uso de

otras plataformas diferentes sigue generando conflictos.

En el sector de salud, se llevan a cabo tramites relacionados con estudios, laboratorios, autorizaciones de
medicamentos, procedimientos quirtrgicos y estudios, gestiones y modificaciones de turnos, etc. que,
para resolver de forma online, resultan dificultosos por lo anti intuitivas que son las interfaces

actualmente disponibles y por la cantidad de features e informacion innecesaria que incluyen.

En este momento se observa que los bancos y prepagas presionan para digitalizar una gran cantidad de
interacciones mediante aplicaciones o soluciones digitales inaccesibles, y cuentan con cada vez menos
personal para asistir clientes de forma presencial. En las sucursales bancarias y prepagas de servicios de
salud se ven multiples carteles con informacidn sobre gestiones online en un intento por comunicarse con

todos los clientes, sin segmentar, generando una comunicacion ineficaz. (La Nacion, 2023)

Ante el uso forzoso de aplicaciones para realizar operaciones y tramites, sacar turnos médicos o revisar
estudios, los potenciales clientes se frustran, cosa que hace que no logren finalizar la operacion en
cuestion. Si tienen familiares a disposicion para obtener ayuda, los adultos mayores recurren a esto, cosa

que genera una sensacion de falta de independencia.

Esto ultimo también hace que los usuarios se presenten presencialmente al banco o a las oficinas de su
prepaga donde deben hacer filas largas para poder obtener una solucidn, y no siempre hay alguien que
pueda asistirlos. En el caso de que logren obtener asistencia se les da un nimero elevado de nombres de

usuario, contrasefias e instrucciones que les resultan dificiles de comprender y recordar, por lo que,
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aunque tengan la voluntad de anotar todos los pasos y las contrasefias en un cuaderno o papel, esto puede
no resultar util y olvidarse o perderse facilmente (La Nacion, 2022). Esto se ve reflejado en el nimero de

quejas realizadas a aplicaciones bancarias por parte de usuarios mayores (Ver Anexo 1).

Al interactuar con personas dentro de sus circulos como lo son amigos, vecinos o familiares cercanos, los
potenciales usuarios escuchan de casos en los que gente cercana en su misma situacion debe pedir ayuda a
sus familiares para poder gestionar sus tramites, asi como casos en los que, por enfermedades o
limitaciones fisicas no pueden trasladarse hasta las sucursales para solucionar cualquier problema y no
cuentan con las habilitaciones ni habilidades necesarias para operar de forma online. Ciertos elementos
necesarios para operar en el banco de forma online requieren el uso de una “clave token” (BBVA, 2023),
por ejemplo, que unicamente puede obtenerse en cajeros automaticos fisicos, por lo que, si no es posible
ir de forma presencial a habilitar esto, la posibilidad de realizar tramites y operaciones de forma online

queda obsoleta.

Consecuentemente, los potenciales usuarios se consideran un estorbo para sus familiares por deber
recurrir a ellos cada vez que necesitan acceder a sus cuentas bancarias o de sus prepagas. Esto conlleva
grandes frustraciones, que a la vez generan impotencia en los adultos mayores, quienes desean
independizarse y poder realizar operaciones de principio a fin sin precisar ayuda repetidamente.
Ejemplificando esto, en entrevistas a adultos entre 65 y 74 afios se mencion6 en repetidas ocasiones el
deseo de aprender mas sobre tecnologia para no quedar excluidos. Felisa, de 86 afos, afirmé que no le
importaria aprender las “modernidades” para poder comunicarse sin necesidad de que su hija la ayude,
para poder ser autdnoma y realizar tramites sola (BBVA, 2020). Por otro lado, Mari Luz Blanco, de 67
afios, demanda “un master en digitalizacién aunque sea a nivel doméstico” (BBVA, 2020) ya que no ve

coémo aprenderia a usar ciertas aplicaciones de otro modo.
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Designed for: Designed by: Date: Version
Empathy Map Canvas
WHO are we empathizing with? GOAL What do they need to DO?
Who is the person we want to understand? What do they need to do differently?
What is the situation they are in? PRIADOS: What job(s) do they want or need to get done?
What is their role in the situation? el What decision(s) do they need to make?

How will we know they were successful?

los
bancos
What do they THINK and FEEL?
PAINS GAINS .
What are their fears, What are their wants,
frustrations, and anxieties? needs, hopes and dreams? What do they SEE?
What do they see in the markelplace? —-—
What do they see in their immediate environment?
What do they see others saying and doing?
orar What are they watching and reading?
What do they HEAR? - —
What are they hearing others say? 9
What are they hearing from friends?
What are they hearing from colleagues? +
Quejss  Whatare they hearing secondHhand?
de los

jubilados

w What do they SAY?
e heard them say?
magine them saying?

What other thoughts and feelings might motivate their behavior?

- What do they DO? &
What do they do today?
What behavior have we observed?
What can we imagine them doing?

Last updated on 16 July 2017. Download a copy of this canvas at hite://gamestorming com/empathy-map/ © 2017 Dave Gray, xplane.com

Mapa de empatia desarrollado para el cliente intermediario, que van a ser las entidades bancarias y
prepagas.

El mapa de empatia enfocado en la comprension de las necesidades de los potenciales clientes llevo a
hacer distinciones entre los intereses de instituciones publicas y privadas, dependiendo también de su
tamafio. Los bancos privados tienen la rentabilidad como prioridad principal y, dado que los adultos
mayores no han respondido bien a la digitalizaciéon bancaria, no resultan rentables al consumir productos
de interés cero o cobrar pensiones, cosa que no representa ganancia para el banco (Fernandez et al., 2021).
Por otro lado, los bancos estatales como el Banco Nacion o Banco Provincia, deben priorizar el bienestar
de sus clientes, aun cuando estos no representan grandes margenes de rentabilidad. En cuanto a clientes
en el sector de salud, se hara foco en prepagas de tamaifio reducido y se encuentren en proceso de

transformacion digital.
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Para este sector de clientes, la necesidad principal es la de habilitar que adultos mayores utilicen sus
plataformas satisfactoriamente, en el caso de los bancos privados y las prepagas, reduciendo gastos
relacionados lo mas posible (Fernandez et al., 2021). Esto tltimo se lograria al intentar gradualmente que
la mayoria de sus usuarios puedan autogestionar sus tramites, reduciendo la necesidad de prestar atencion

presencial en sucursales y via llamada telefonica.

El contexto actual le genera a bancos estatales como el Banco Provincia y el Banco Nacion una
incapacidad para abastecer al gran volumen de clientes mayores de 65 afios de la atencion y el soporte que
precisan al no contar con los recursos necesarios para esto. En el caso de los bancos privados se tiene
presente que se debe prestar soporte a jubilados a pesar de que no consuman muchos productos entre los
que les significan margenes significativos, y desean reducir esos costos sin atraer criticas por parte del
publico. En cuanto a las prepagas, se debe brindar soporte extra a adultos mayores, y destinar grandes
cantidades de personal y recursos a ello, dado que representan una gran porcion de quienes utilizan
servicios médicos con mayor frecuencia y no siempre logran adaptarse a las nuevas plataformas de turnos

o visualizacion de estudios (Organizacion Panamericana de la Salud, 2023).

En sus campafias publicitarias y de comunicacion, los bancos generalmente incitan a que los familiares de
sus clientes jubilados colaboren en el uso de sus soluciones digitales actuales o los ayuden con sus
finanzas (BBVA, 2020). Al no haber encontrado una solucion al quiebre en comunicacion que tienen con
este segmento de sus clientes, buscan apuntar a su porcion de clientes con la que pueden comunicarse
fluidamente para solucionar parte de sus problemas sin tener que tomar un approach hands-on. Esto
denota un problema ya que impulsa a que los adultos mayores tengan que recurrir a la ayuda de un tercero

y no colabora a que se independicen.
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Para mitigar las quejas recibidas por usuarios mayores se optd por introducir multiples soluciones como
aplicaciones especializadas (Supervielle Jubilados y Anses), chats virtuales y programas de educacion
financiera, generalmente sin éxito, dado que siguen recibiendo un volumen alto de quejas y reclamos por
parte de jubilados y sus familiares (Ver Amexo I). Entre las causas mdas comunes de reclamo se
encuentran: olvidos de cuentas y contrasefias, quejas por la falta de atencion presencial, dificultad para
comprender el uso de la aplicacion y utilizarla sin miedo y falta de informacion sencilla para poder
realizar transferencias (dado que muchas veces se solicita el uso de una “clave token” que s6lo se obtiene
en cajeros automaticos cuyo uso representa dificultades). El volumen de reclamos generados por
confusiones que surgen a raiz de la falta de comunicacion efectiva con el segmento +65 hace que se deba
seguir destinando una gran cantidad de recursos a atencion al cliente y no se pueda reducir gastos

provenientes de esa area.

Esto hace que tanto bancos como prepagas entren en una suerte de circulo vicioso en el que aparece la
necesidad de solucionar esta problematica y, al mismo tiempo, la falta de recursos para destinar a ciegas,
al no saber si la solucion implementada va a resultar efectiva. El objetivo final entonces seria reducir el
volumen de quejas y malestar de sus clientes mayores lo mas posible sin la necesidad de destinar recursos
por demds para asi reducir costos y lograr que el segmento +65 resulte rentable al incorporarlo a su

cartera de clientes de forma digital.
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The Value Proposition Canvas

Value Proposition

DIGITALHOUSE

HERE

Customer Segment

Gain Creators

Products
& Services

No gastan
plata en
ese target

Gains

accesoa
informacion de
usu :

Customer
Job(s)

Pain Relievers

v
'y

dificultad para
comunicarse
€on usuarios
mayores

Lo que
pusimos en
el empathy

COPYRIGHT: Strategyzer AG
The makers of Business Model Generation and Stratagyzer

Canvas de

(®Strategyzer

strategyzer.com

propuesta de valor

En base al problema delineado en el Empathy Map Canvas de los potenciales clientes y usuarios finales,

se llegd a una propuesta de valor acorde que consiste en el armado de un producto digital con features

orientadas a asistir al usuario de diferentes maneras segiin sus necesidades dentro del contexto de las apps

de home banking y de proveedores de salud. Este funciona a modo de marca blanca para poder integrar la

solucion a estas plataformas preexistentes con

sus respectivas imagenes de marca, cosa que aliviaria

problemas que estas instituciones tienen actualmente en la comunicacidén con sus clientes y en la

rentabilidad que estos representan, al capturar especificamente al segmento +65 de forma digital.
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Tanto Banking Buddy como Health Helper tendran, en un principio, dos opciones de interfaz entre las que
los usuarios podran elegir. Una de ellas sera una version de la app con mayor accesibilidad en su formato;
letras y botones grandes, vocabulario simplificado, mayor cantidad de instrucciones paso a paso y, si no se
logra la conversion, se dard una opcion de chat virtual de asistencia. La segunda opcién se enfoca en
usuarios con vision reducida e incluird una integracion con VoiceOver con la que el usuario podra

interactuar para completar las operaciones deseadas.

A través de ambas opciones de interfaz el usuario final podra realizar operaciones, en el caso de Banking
Buddy, bancarias, como hacer transferencias, revisar su estado de cuenta, cobrar la jubilacion, etc. y, en el
caso de Health Helper, relacionadas a salud como sacar turnos médicos, ver estudios, ver el historial
médico, acceder a su credencial, ver medicamentos recetados, acceder a la cartilla y dar y recibir
autorizaciones médicas. Ambas soluciones incluyen una pestafia que brinda informacion acerca de los
servicios contratados con la compafiia y detalles acerca de estos. Ademas, Banking Buddy y Health
Helper se encargara de proveer soporte técnico a entidades bancarias y médicas, para complementar los

servicios de adaptacion de interfaces.
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1.2 - Necesidades y oportunidades en el mercado

Design Criteria Canvas

e Interfaz con letras grandes y mayor

accesibilidad.
e Todas las acciones relevantes y necesarias
MUST: funcionalidades que deben estar y no es que tienen las apps actualmente.
negociable no incluirlas e Apoyo a soporte técnico de nuestros

clientes para mejor integracion técnica.
® Onboarding: pantallas introductorias a las
interfaces.

e Interfaz especifica para asistir con

N ; problemas de vision con voiceover
SHOULD: funcionalidades que son importantes y

, incluido.
deberian aparecer

e Chatbot de inteligencia artificial integrado
en las interfaces.

e Posibilidad de pago de servicios dentro de

COULD: funcionalidades que podrian incluirse
la plataforma.

WON'T: funcionalidades que no van a aparecer e Logueo y registracion.
en el producto e Soporte directo a los usuarios.

En cuanto a las features que se incluiran en Banking Buddy y Health Helper sera indispensable incluir
interfaces accesibles con letras grandes, botones claros y visibles y la posibilidad de realizar inicamente
las operaciones mas relevantes de las aplicaciones que existen hoy en dia para no confundir o agobiar al
usuario con funcionalidades altamente especificas. Ademas, se le brindara soporte técnico a los equipos
dentro de las compaifiias para las que se realice la integracion para evitar conflictos y confusiones y se
agregara un onboarding expansivo con la intencidon de que los usuarios de las interfaces comprendan su

uso en profundidad previo a su primer uso.

Se deberia contar con una interfaz enfocada en usuarios con restricciones visuales que cuente con

funcionalidades adaptadas especificamente para poder asistirlos en el uso de las apps. Ademas, seria
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importante lograr incorporar un chatbot que funcione de forma hibrida con inteligencia artificial y que, en
caso de no ser de utilidad para la consulta en cuestion, lleve a conversar con un humano para resolver la
consulta. Esto deberia funcionar de forma similar a otras aplicaciones de mensajeria adoptadas y
utilizadas frecuentemente por usuarios del target +65, e inclusive abre la posibilidad de poder enviar
consultas y hablar con un representante del banco o la prepaga a través de una aplicacion de mensajeria

como Whatsapp y, al terminar, la conversacion redirigir al usuario a nuestras interfaces nuevamente.

Una funcionalidad que las interfaces de Banking Buddy podria incluir es la de pago de servicios, que es
algo que los adultos mayores deben hacer de forma regular y se ha incluido recientemente en ciertas

billeteras virtuales.

Por ultimo, Banking Buddy y Health Helper no se encargaran de proveer ningun tipo de soporte directo a
los usuarios finales mas alla del onboarding y posibles guias enviadas por correo al ser esto
responsabilidad de las companias contratantes de nuestros servicios. Tampoco se proveeran soluciones

relacionadas con la registracion, logueo, recupero de contraseiias, etc.
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1.3 - Mapa de Viaje del Cliente (Customer Journey Map)

Pasos de la travesia

2Qué paso de |a experiencia Acceso/Logueo Onboarding Realizar operacién Cierre de operacién
estas describiendo?
T e T
i | Gestionar || Verla | Revisar
Ingresanala Ingresana su RS IO EED e PR [ cstadolcE fontoack

Comportamiento Fpenen CERCDiED delnuevo ; cartilla ;| ! cuenta
;Qué hace el cliente? prepaga banking funcionamiento de la | — — 1 — —
£Qué informacién buscan? EIY

2Cual es su contexto? — | Gestionar o Pagar
| estudios : servicios

Necesita €l conocimiento, Necesita Ciertas trabas
entrar ala app dequela entender el durante el
y mantener interfaz cambi6 funcionamiento proceso
enera delanueva generan
incertidumbre interfaz frustracién

Dolores y necesidades
(Qué quiere lograr o evitar el

cliente?

Emociones del cliente

(Qué siente el cliente?

Consejo: usa la aplicacion o 00 00 R
emoji para expresar mas 7
emociones

El customer journey map consiste en analizar el camino que atraviesa un usuario potencial para lograr un
objetivo con las interfaces provistas por Banking Buddy y Health Helper. Esto otorga una idea de las

motivaciones de nuestros usuarios: sus necesidades y puntos débiles.

En este caso, el usuario comienza por acceder a la aplicacion de su banco o prepaga a través de la
registracion o del logueo una vez registrado. Esta etapa genera un gran punto de dolor al volverse
necesario recordar diferentes usuarios y contrasefias y como ingresar estos datos para poder acceder, y, en
caso de no recordar alguno de estos datos, se debe recurrir a asistir de forma presencial al banco o hacer
procesos de recupero por correo electrénico que no resultan faciles para el adulto +65. Por otro lado,
también representa un punto de dolor el deber recordar mantener estos datos seguros y no compartirlos

con nadie que no sea de confianza, lo que genera inseguridad y miedo.

Al ingresar exitosamente en la app, al usuario se le presentara la introduccion a la interfaz con una guia
inicial sobre su manejo a través de un onboarding claro, sencillo y visual al que se podra acceder las veces
que sea necesario. Para esto, el usuario deberd deslizar para pasar entre pantallas para ver las
instrucciones paso a paso y podra ver cuanto progreso va haciendo. También tendra la opcion de omitir el
onboarding si ya lo realizé previamente. A pesar de que el comunicado de que la interfaz cambid con la
introduccion de Banking Buddy o Health Helper puede generar un punto de dolor, la guia paso a paso va a

permitir adquirir claridad y tranquilidad respecto del funcionamiento de la app.
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Luego, para las interfaces bancarias, se llevaran a cabo las operaciones deseadas como revisar el estado de
cuenta, realizar una transferencia bancaria o pagar servicios podrian darse ciertas trabas que generen
frustracion pero esto se aliviard con guias que surjan en los puntos de dolor mas frecuentes. Esto lograra
que el usuario logre realizar todas las operaciones de principio a fin sin necesidad de recurrir a ayuda

externa.

Por otro lado, para las interfaces de prepagas, los usuarios haran las operaciones pertinentes como
gestionar turnos, revisar la cartilla médica, visualizar y compartir estudios y gestionar autorizaciones de

estudios o intervenciones quirdrgicas.

Por ultimo, al completarse la operacion en cuestion, se enviara un mensaje de confirmacion al usuario y se
le solicitara feedback opcional. Esto no solo notifica al usuario de la complecion del proceso, lo que
transmite tranquilidad, sino que también permite dar su opinion para generar una sensacion de control y

de que su experiencia tiene importancia.
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2 — Analisis del Sector e Investigacion de Mercado

2.1.1. Caracteristicas del mercado

El territorio argentino cuenta con 63 bancos, de los cuales 13 de ellos son publicos y 50 son privados. El
total de clientes mayores de 65 afos captados por el total de entidades bancarias comerciales es de
aproximadamente 4.7 millones. Los bancos que cuentan con mayores porcentajes de clientes +65 son el

Banco Provincia, con un 20% de su base de clientes y el Banco Macro con un 13% de su base de clientes.

Teniendo en cuenta que en diciembre de 2022 se documentd que la porcion de la poblacion mayor de 65
afios fue de 9.8 millones de personas en Argentina y que el 85,4% (BCRA, 2022) de este sector se
encuentra bancarizado en el sistema financiero oficial, es posible afirmar que el mercado capturable y
aprovechable por bancos argentinos es de al menos 8.3 millones en caso de poder digitalizarlos e

incorporarlos a sus plataformas de home banking.

Por otro lado, el mercado mundial de adultos mayores estd proyectado a crecer gradualmente hasta

alcanzar los 15 billones de dolares en 2030 (Cuaresma, 2021).

En cuanto a obras sociales y prepagas, Argentina cuenta con un total de 291 obras sociales nacionales, 24
obras sociales provinciales, el Programa de Atencion Médica Integral (PAMI) y, dentro del subsistema

privado hay 674 entidades de medicina prepaga (Secretaria de Equidad en Salud, 2022).

Dentro del sector publico, PAMI, el programa de atencion médica destinado a jubilados, cuenta con un
total de 5 millones de afiliados jubilados (PAMI, 2023). Por otro lado, las empresas de medicina prepaga
mas grandes del pais tienen la distribucion de clientes detallada en el siguiente cuadro (MiObraSocial,

2021):

Empresa Usuarios % del total
Osde 2.170.000 34.8%
Swiss Medical 1.030.000 15.8%
Galeno 770.000 11.9%
Sancor Salud 460.000 7.3%
Omint 330.000 5.1%
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Dentro de estas prepagas, Sancor Salud se destaca por ser la prepaga méas grande y con la mayor cantidad

de clientes en el interior del pais.

Al ser los servicios de salud completamente imprescindibles, “el 97.3% de la poblacion de adultos

mayores cuenta con obra social, prepaga, mutual o servicio de emergencia” (INDEC, 2022).

2.1.2. Detalle las condiciones particulares del mercado en el cual la empresa operara (por ejemplo,
estacionalidad, condiciones especiales de comercializacion, etc.).

Al ser nuestras interfaces servicios prestados de forma directa a entidades bancarias y obras sociales,
nuestros competidores son las empresas de desarrollo de software que, al momento, prestan sus servicios
a estos mismos rubros, a pesar de no hacer foco en el mismo tipo de producto final que Banking Buddy y
Health Helper. Estos competidores podrian querer brindar servicios similares a los nuestros a futuro y, de

esta forma, se volverian competidores directos.

Se seleccionaron las siguientes empresas teniendo en cuenta los servicios que prestan y sus rubros, y que

el area geografica en la que operan es la misma a la que apuntamos capturar a mediano plazo:

Empresa Ndmero de Are’a. Fortalezas Debilidades
empleados | geografica
Technisys 1000 América Nativa en la nube, No es escalable en
Latina escalable, flexible, ha mercados fuera de
adquirido el know-how Latinoamérica al
en el sector bancario competir con
latinoamericano proveedores de software
mas competitivos
Wolox Al América Plataforma de desarrollo | Falta de experiencia en
(Accenture) | momento Latina de codigo basico, con sector bancario fuera de
de la venta mucha experiencia en el | fintech y menos
a Accenture sector fintech y gran competitivo respecto de
tenia 500 presencia en el mercado | proveedores de software
empleados argentino. mas grandes
Baires Dev | 3000 América Amplio portafolio de Falta de especializacion
Latina servicios en el sector bancario
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Para analizar el entorno de negocios llevamos a cabo la Matriz FODA, el analisis de las cinco fuerzas de

Michael Porter y el analisis PESTEL:

Para la matriz FODA, se realizd una division entre potenciales factores positivos y negativos, tanto de

origen interno como externo de la siguiente forma:

Analisis de la situacion

Factores internos de la Factores externos de la
Compaiiia Compania

Analisis FODA (SWOT)

Fortalezas Oportunidades

I |
Debilidades Amenazas

Fuente: Finanzas Corporativas, catedra Ernesto San Gil y Daniel Gonzalez Isolio

En cuanto a fortalezas, Banking Buddy y Health Helper cuentan con propuestas de valor unicas en el
mercado argentino, dado que se enfocan especificamente en adaptar aplicaciones al segmento de adultos
mayores, cosa que al momento no se ha logrado desarrollar ¢ implementar exitosamente. Agregado a la
propuesta de valor, la adquisicion de conocimientos y experiencia en el sector de productos apuntados a
un target +65 brinda una ventaja competitiva en el mercado. Por otro lado, el modelo por suscripcion
propuesto hace que nuestras interfaces puedan adaptarse a las necesidades del cliente y se sepa de forma
concisa cuales seran los ingresos mensuales que se obtendran como minimo. Por tltimo, el acceso directo
al feedback del usuario final permite conseguir insights de sus preferencias y de sus necesidades para

ajustar funcionalidades a futuro.

Las oportunidades que podrian surgir a partir del desarrollo exitoso de Banking Buddy y Health Helper
son las siguientes: en principio, podria darse una demanda que se encuentre muy por encima de la prevista

y, por ende, sature nuestras capacidades. Esto podria suceder teniendo en cuenta la demanda creciente de
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productos especializados en adultos mayores, dado que la cantidad de adultos mayores en el territorio es
cada vez mayor (Paredes y Gallagher, 2022). Ademads de esto, podrian surgir oportunidades respecto de
una expansion territorial precoz, que permitirian que Banking Buddy y Health Helper se expandan
internacionalmente antes de lo proyectado. Por otro lado, existe la posibilidad de que competidores
solidos en el mercado presenten la propuesta de adquirir o fusionarse con nuestra compaiiia para expandir
los proyectos a desarrollar o capturar a nuestros clientes a través de esto. Por ultimo, también se
posibilitara la expansion a otros mercados al implementar las soluciones provistas a nuevos rubros como
turismo y marketplaces, entre otros, y sera posible expandir los servicios provistos por Banking Buddy y
Health Helper a filiales de nuestros clientes en otros territorios geograficos, en principio, similares al

mercado argentino.

Las debilidades que presenta el desarrollo del negocio son la dependencia del sector y los desafios
técnicos con los que se debe lidiar. La dependencia del sector consiste en que, para que Banking Buddy y
Health Helper funcionen y obtengan ingresos, se depende de los clientes bancarios y de los clientes en el
rubro de salud que estén dispuestos a contratar nuestros servicios. La volatilidad de ambos sectores puede
influir negativamente en la decision de contratacion. En cuanto a los desafios técnicos, la integracion de
las interfaces provistas con las plataformas de bancos y prepagas puede presentar conflictos en cuanto al
manejo y flujo de grandes volumenes de datos sensibles, motivo que podria disuadir a nuestros clientes al

momento de la contratacion si no se llega a acuerdos robustos en el tratamiento de los datos.

Por ultimo, el contexto del mercado argentino presenta una serie de amenazas detalladas a continuacion:
el riesgo de no adopcion consiste en que los adultos mayores no reciban el producto de la forma estimada,
haciendo que aumenten los costos de desarrollo al tener que invertir en volver a testear y realizar cambios.
Se debera tener en cuenta, ademas de la no adopcion, la competencia por parte de actores ya instalados en
el mercado, dado que potenciales clientes podrian elegir invertir en crear soluciones similares que
compitan con Banking Buddy y Health Helper o elegir contratar empresas de desarrollo de software no
especializadas en adultos mayores para optimizar el uso de sus respectivas aplicaciones para adultos +65.
Amenazas relacionadas con el contexto legal y econémico del pais son posibles cambios regulatorios que
podrian obstaculizar el desarrollo o funcionamiento de las interfaces, y la crisis economica que podria

llevar a clientes bancarios y del sector de salud a desinvertir en productos o servicios no esenciales.
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El anélisis del modelo estratégico de Michael Porter se divide en las diferentes fuerzas que podrian
influir en el negocio y presentar amenazas para este. Al comprender e identificar cuales son las

potenciales amenazas, sera posible mitigarlas o desarrollar estrategias de negocios en base a ellas.

En primer lugar, la amenaza de entrada de nuevos competidores es baja, teniendo en cuenta que los
servicios de Banking Buddy y Health Helper requieren conocimientos especializados en el target +65 y
en sus necesidades en cuanto a accesibilidad. Penetrar el mercado argentino en este momento hace viable
la generacion de alianzas estratégicas en los sectores bancario y de salud, que permiten acumular una

cartera de clientes de valor y solidificar una reputacion robusta en el rubro.

Analizando la amenaza de productos y servicios sustitutos, se puede concluir en que esta es media dado
que, a pesar de que la posibilidad de que se creen productos sustitutos existe, la propuesta de valor creada

es dificil de replicar y es un rubro altamente especifico en el que no es comun que se haga foco.

En segundo lugar, el poder de negociacion del proveedor es medio ya que estos resultan indispensables
para operar pero actualmente la oferta es altamente amplia, por lo que no representaria grandes conflictos

que un proveedor no acceda a prestarnos sus servicios.

Por otro lado, el poder de negociacion del cliente es alto, teniendo en cuenta que el farget al que se apunta
no es prioritario para entidades bancarias a pesar de que le podria ser muy rentable si eligiera invertir en

brindarle soluciones que funcionen para poder capturar al segmento de forma efectiva.
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Por tultimo, la intensidad de la rivalidad de la industria es alta, ya que la cantidad de competidores
instalados en el mercado es limitada, y estos no se especializan en software orientado a brindar

accesibilidad utilizando recursos de UX/UI y consultoria estratégica para resolver problematicas en el

target especifico +65.

El analisis PESTEL del entorno donde se desarrollara el negocio es el siguiente:

Politico

Cambios de gobierno: con el
cambio de gobierno podrian
cambiar las politicas de
inversion en servicios digitales,
bancos o infraestructura.

Tecnolégico

Avances en IA: avances en
inteligencia artificial podrian
proveer mas herramientas para
simplificar interfaces.

Avances en tecnologia: podrian
hacer que debamos
constantemente aprender y
desaprender para seguirles el
ritmo a tecnologias emergentes.

Econémico

Contexto econémico: inflacion,
crisis econoémica. Los bancos
priorizan otros servicios.

Legal

Regulaciones: regulaciones
impuestas por el BCRA,
privacidad de datos y de
seguridad podrian afectar al
producto.

Datos sensibles: se agregan
riesgos y potenciales
problematicas legales al lidiar
con sectores que manejan
grandes volumenes de datos
sensibles.

Social

Contexto econémico: inflacion,
crisis econémica. Los bancos
priorizan otros servicios.

Avances tecnologicos: la
tecnologia se apodera de la
mayor parte de las interacciones,
por lo que es necesario educar
para no excluir

La tendencia va hacia la
adopcion de canales digitales
por parte de consumidores
mayores.

Ambiental

No es de relevancia para el
analisis.

El contexto politico argentino en 2023 presenta incertidumbre, polarizacion (Natanson, 2023) y
volatilidad al estar proximas las elecciones presidenciales. Esto se ve reflejado en el contexto economico

detallado a continuacion y el cambio en el gobierno podria afectar positiva o negativamente al negocio en
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cuanto a cambios regulatorios en politicas de inversion en servicios digitales, y en cuanto al

funcionamiento de las pequefias y medianas empresas.

El contexto econdmico actual presenta caracteristicas hiperinflacionarias, parcialmente a causa de la
incertidumbre ocasionada por las elecciones presidenciales, cosa que hace que no se invierta en el pais y
se desacelere el crecimiento econdomico. Actualmente, la economia del pais se encuentra estancada,
teniendo en cuenta que el crecimiento del PBI de Argentina aument6 un 5,2% entre 2021 y 2022, (Banco
Mundial, 2022) cosa que no compensa la inflacion, que a nivel interanual alcanz6 el 124,4%. entre agosto

de 2022 y agosto de 2023 (INDEC, 2023).

En cuanto a lo social, argentina presenta una adopcion de medios digitales en auge desde la pandemia del
COVID-19 en 2020 (INDEC, 2022); la tecnologia predomina en un gran nimero de interacciones,
transacciones y tramites, y la tendencia marca que la tecnologia tendra cada vez mas protagonismo. Las
nuevas tecnologias que surgen y se transforman constantemente y a un ritmo altamente veloz traen
consigo la necesidad, tanto de consumidores como del mercado, de mantenerse en constante aprendizaje.
Las tendencias demograficas muestran un exponencial crecimiento proyectado de la porcion de la
poblacion mayor de 60 afios (Universidad de Buenos Aires, 2022) y, teniendo en cuenta que los avances
tecnoldgicos se apoderan de cada vez mas interacciones y operaciones, va a ser necesario incluirla al
sistema actual, mediante adaptaciones accesibles. Mas alla de esto, las tendencias en latinoamérica van
hacia una mayor adopcion del uso de medios digitales por parte de consumidores mayores de 60 afios

(CEPAL, 2022).

El contexto tecnoldgico ademas presenta la penetracion del uso de la inteligencia artificial como
herramienta mainstream. Esto tiene el potencial de representar un cambio de paradigma (Dergarabedian,
2020), que podria manifestarse tanto a modo de beneficio como de barrera para el negocio, dependiendo

de si se logra adaptarse a esto e incluirlo en el producto o no.

Por ultimo, el contexto legal se encuentra sujeto a los posibles cambios regulatorios impuestos por el
Banco Central de la Republica Argentina, ademas de los diferentes regimenes de proteccion de la
privacidad de los datos que manegjan tanto los bancos como los prestadores de servicios médicos. Se
podrian enfrentar posibles riesgos y potenciales problematicas legales al tener que manejar y contener

grandes volumenes de datos sensibles.
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La distribucion geografica que Banking Buddy y Health Helper apuntan a capturar es, en principio, el
territorio argentino en su totalidad, a través de la pauta de alianzas estratégicas con bancos y prepagas que
alli operen. La eleccion del territorio argentino fue motivada por la presencia de sucursales de multiples

entidades bancarias que permite abarcar clientes de todo el pais de forma inmediata y a corto plazo.

A mediano plazo se buscard escalar al resto de latinoamérica, a través de la expansion junto con los
clientes bancarios que cuenten con sucursales en este territorio. Por ltimo, a largo plazo, se escalara
internacionalmente junto a los clientes con los que se hayan entablado alianzas previamente, utilizando la

experiencia adquirida en latinoamérica para expandir la cartera de clientes internacionales.

2.2 - Caracteristicas del publico objetivo, preferencias y necesidades

El ptblico objetivo se compone de dos grupos al tratarse de un modelo B2B2C: por un lado, gerentes de
bancos y de proveedores de servicios de salud y por el otro, adultos mayores de 65 afios con acceso a

dispositivos moviles y bancarizados.

Las user personas desarrolladas a continuacién corresponden, en orden, a la descripcion detallada de
nuestros potenciales clientes bancarios y del rubro de salud, quienes contrataran nuestros servicios para
incorporar a sus respectivas aplicaciones y plataformas, y a la descripcion del usuario final, que es quien

utilizara el producto y gozara de sus funcionalidades accesibles.

Javier es gerente del sector de /T del Banco Galicia. Tiene 50 afios, esta casado y vive en Olivos. Estudio
Ingenieria en Sistemas en la UCA y se dedica a gestionar los recursos digitales y generar estrategias

mediante ellos para Banco Galicia.

Las tareas que Javier lleva a cabo en su dia a dia incluyen reuniones con su sector para medir el progreso
de las tareas asignadas, la priorizacion de tareas para diferentes proyectos y reuniones con diferentes areas
dentro del banco para actualizarse mutuamente y proveer reportes acerca del desempefio del area de

tecnologia.

Entre sus trabajos principales aparecen: crear productos y soluciones para maximizar ganancias, crear y
dirigir equipos de trabajo multidisciplinarios, optimizar el uso de los recursos disponibles destinados al

area de IT e incorporar la tercerizacion de servicios en caso de precisarlo.
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Al intentar implementar soluciones a la falta de accesibilidad en su app, y, por ende, a la falta de
conversion por parte de sus clientes mayores, muchas de ellas fallaron y no fueron exitosas. Javier
sostiene que no es posible para la entidad apuntar a la captura de este segmento de clientes, a pesar de que
le representaria un aumento importante en cuanto a ingresos, dado que los equipos de trabajo en el sector
de tecnologia estan saturados y deben recurrir a priorizar otras tareas. Cree que el segmento +65 se va a

tornar rentable unicamente si se logra que acceda y opere a través de su aplicacion de home banking.

En base a esto, Javier piensa que no tiene tiempo para dedicarle a desarrollar "correctamente" una
solucion para que los adultos mayores utilicen el home banking en lugar de la atencion presencial. A pesar
de que cree que la necesidad de dar mayor accesibilidad existe, no cree disponer de los recursos
necesarios ni el tiempo para destinarlos a solucionarla, y considera dificil crear productos para el target

+65 por el riesgo de no adopcion que esto implica.

A raiz de esto, se siente agobiado y se siente insatisfecho a pesar de estar conforme con los productos y

soluciones desarrollados por su area al momento.

Silvina es gerente del area de customer experience (CX) en Federada Salud. Tiene 43 afios y vive en
Palermo con su esposo y sus dos hijos. Estudio psicologia en la USAL e hizo un curso de capacitacion en

CX dictado por la Universidad de San Diego.

Las tareas de las que se encarga Silvina habitualmente incluyen la comunicacion con el 4rea de atencion
al cliente para poder responder a las necesidades que se capten en base a los reclamos realizados, el
procesamiento del feedback enviado por los clientes luego de utilizar los recursos provistos por la
prepaga, la comunicacion constante con el area de /7 para implementar el feedback de los clientes en las
funcionalidades de la aplicacion de Federada Salud, personalizar la experiencia de los clientes seglin su
sector demografico y la intervencion en campafas publicitarias en diferentes canales para analizar la

recepcion de los clientes.

Los objetivos que tiene en el marco de su labor como Gerente de CX son: reducir costos de atencidn al
cliente, optimizar el uso de recursos brindando la mejor atencion al cliente posible, ¢ implementar

soluciones basadas en el feedback de sus clientes, para asi mejorar el indice de satisfaccion del cliente.
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Al analizar el desempefio de la aplicacién de Federada Salud en cuanto a la captura de clientes +65,
Silvina nota que no se logra que este segmento de clientes adopte las gestiones virtuales ofrecidas por la
app, por lo que se congestionan las lineas telefonicas de atencion al cliente. Esto hace que el cliente se
frustre por la tardanza ocasionada por el volumen de llamadas en simultaneo. A pesar de haber
modificado las gestiones de turnos dentro de la aplicacion, esta sigue sin adoptarse o no se terminan de
completar las gestiones necesarias. Por otro lado, Silvina sostiene que cuesta mucho comunicar el
protocolo de autorizaciones de la prepaga si los clientes no acceden a la app, por lo que la satisfaccion
baja mucho cuando los clientes llegan a la clinica a hacerse estudios o intervenciones quirargicas y la
autorizacion no se otorga a tiempo o ni siquiera se inicio el tramite para esto por falta de comunicacion al

respecto.

Teniendo en cuenta los factores mencionados, Silvina piensa en seguir buscando soluciones mas alla de
las implementadas para lograr un mayor indice de satisfaccion por parte de los clientes y cree que hasta
que no se encuentre una solucién que realmente funcione, el sector de atencion al cliente va a seguir
sobreexigido y esto va a generar que no solo no se pueda atender a los clientes eficientemente, sino que

tampoco va a poder reducir costos en este sector, que es lo que se le exige desde otras areas de la prepaga.

Esto hace que se sienta frustrada por la falta de soluciones funcionales y porque no es posible seguir
implementando soluciones que no sirvan dado que, si se falla nuevamente, ya no quedaran recursos

destinables a la resolucion de esta problematica por parte de Federada Salud.

Inés es nuestra potencial usuaria final, es decir, quien va a acceder a las aplicaciones de su banco y de su
prepaga. Ella tiene 70 afios y esta casada hace 45, tiene dos hijos y cuatro nietos y vive en Belgrano,
CABA. Inés solia ser profesora de literatura y actualmente esta jubilada. Es cliente de Banco Galicia,
cobra su jubilacion en el Banco Piano y es afiliada del Hospital Italiano. Su manejo de la tecnologia es
basico, pero durante la pandemia aprendié a hablar por videollamada para comunicarse con sus amigas y

usa Whatsapp, sabe llamar por teléfono, sacar fotos y leer y enviar correos electronicos.

En su dia a dia Inés habla con sus amigas y familiares por Whatsapp y por teléfono fijo, paga las cuentas

de su casa y va al supermercado a hacer las compras cuando vuelve de su caminata matutina.

A pesar de saber usar su celular, Inés opina que ahora hacer cualquier tramite es mucho mas dificil dado

que, cuando va al banco a hacer algtn tipo de extraccion o tramite, muchas veces no lo puede hacer o le
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indican que sélo se puede hacer a través de la aplicacion de home banking. Cree que por ser mayor se la
esta excluyendo del sistema porque le cuesta manejar este tipo de gestiones usando su celular. También le
pasa que hay veces en las que los botones e indicaciones de las aplicaciones son muy pequefias y le cuesta
leerlas correctamente o presionarlas para poder operar. Esto hace que tenga que recurrir a sus nietos, que

no siempre estan disponibles para ayudarla.

A raiz de las tareas que realiza diariamente y las gestiones de las que se tiene que ocupar, Inés piensa
constantemente en que tiene que pagar muchas facturas de diferentes servicios y tiene miedo de olvidarse
de sus fechas de vencimiento. Ademas, piensa que si no puede usar la app del banco va a tener que ir
todos los dias a una sucursal a que alguien la ayude a despejar sus dudas porque si no no va a poder
acceder a su dinero. Por ultimo, tiene presente que se tiene que hacer estudios médicos en breve y para

esto tiene que sacar multiples turnos y no recuerda los especialistas con los que se atiende normalmente.

Esto hace que se sienta incapaz de manejarse sola con sus propios asuntos y se sienta una carga no solo
para sus familiares sino también para los empleados que la atienden en el banco cada vez que ella pierde
la contrasefia del homebanking o no recuerda como realizar gestiones desde la app. También se frustra
cada vez que las aplicaciones no le responden como ella esperaria o cuando no puede encontrar lo que

tiene que hacer dentro del contexto de la app.

Los objetivos principales de Inés son: Aprender a gestionar sus tramites por su cuenta y eventualmente sin
ningun tipo de ayuda externa, cobrar su jubilacidon de forma simple y rapida, pagar los servicios a tiempo
teniendo presente cuando vencen y cuanto tiene que abonar, con la posibilidad de imprimir la boleta para
poder guardarla, y sacar turno con sus médicos en el dia y horario necesario, teniendo presente quienes

son los profesionales con los que se atiende regularmente.
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2.3 - Segmentacion del mercado

Para segmentar el mercado que va a demandar los servicios provistos por Banking Buddy y Health
Helper, se tendrd en cuenta las entidades que atienden las necesidades de adultos mayores en sus
operaciones del dia a dia, que son bancos especializados en adultos mayores, 0 que tienen una porcion

significativa de clientes mayores de 65 afos, y las prepagas de servicios de salud.

Para calcular el tamano del mercado capturable inicialmente utilizamos la técnica TAM, SAM , SOM:

El Total Available Market (TAM) consiste en la cantidad de bancos dentro de Latinoamérica, y la cantidad

de dinero que estos generan.

Segun la CEPAL, “existen un total de 2.200 entidades bancarias en América Latina, de las cuales 1.400
son bancos comerciales, 500 son cooperativas de crédito y 300 son bancos de desarrollo”. Estas generaron
un valor aproximado de 3,7 billones de dolares de forma anual en 2022 (Banco Mundial, 2022).

El Serviceable Available Market (SAM) se reduce a la cantidad total de bancos en el territorio argentino,
que, a la fecha, son 65. El total de ingresos por parte de estos bancos de forma anual fue de 500.000

millones de dodlares en 2022 (Banco Mundial, 2022).

Por ultimo, el Serviceable Obtainable Market (SOM) consiste en los clientes bancarios que podemos
capturar a corto plazo, que son el Supervielle, Comafi, Macro y Patagonia, teniendo en cuenta sus grandes
porcentajes de clientes mayores de 65 afos. El volumen de ingresos que generan estos bancos de forma

conjunta y anual fue de 273.949 millones de pesos argentinos en 2022, con la siguiente distribucion:

Ingresos (en millones de
Banco .
pesos argentinos)
Macro 127.763
Supervielle 100.215
Comafi 31.241
Patagonia 14.730
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3 — Analisis de factibilidad, riesgos e incertidumbre

El analisis de riesgos es esencial para analizar la viabilidad del desarrollo del modelo de negocios para
nuestros productos y para tener en cuenta potenciales amenazas u oportunidades en caso de que estas se
manifiesten. Si esto sucediera, sera necesario tener en cuenta diferentes estrategias de mitigacion o
adaptacion para no dejar al negocio vulnerable ante imprevistos de este tipo. A partir del desarrollo de
este modulo, sera posible identificar posibles riesgos a tener en cuenta, tomar decisiones al respecto y
asegurarnos de que seamos capaces de protegernos en caso de que se materialicen ciertas amenazas o de

poder aprovecharlas en caso de las potenciales oportunidades.

Oportunidades (Riesgos con impacto positivo)

Probabilidad
Muy alta
Expansion Demanda
Alta territorial a excesiva no
corto plazo prevista
Oportunidad
. Propuesta | de desarrollo
Mediana de M&A en otros
mercados
Baja
Muy baja
Muy alto Alto Mediano Bajo Muy Bajo Impacto
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Amenazas (Riesgos con impacto negativo)
Probabilidad
Muy alta
Alta Cambios en la
economia
Riesgo de no

adopcion |

Mediana Inviabilidad
de la
integracion
tecnica
Baja Regulaciones
Muy baja Competencia
M
Muy alto Alto Mediano Bajo Bal;(\)/ Impacto

3.1.1. Riesgos con Impacto Negativo (Amenazas)

#

Al

Amenaza

CAMBIOS EN LA ECONOMIA

Descripcion

El contexto economico latinoamericano carece de
estabilidad, por lo que podria generar multiples puntos
de impacto en el desempefio del producto como, por

ejemplo, la desinversion por parte de los clientes.

A2

REGULACIONES

Potenciales cambios regulatorios podrian dificultar el
desarrollo o el funcionamiento de las interfaces, al

forzar cambios abruptos o imposibilitar las operaciones
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con nuestros clientes.

A3 RIESGO DE NO ADOPCION

Es posible que los adultos mayores, potenciales
usuarios del producto, no reciban bien ni adopten las
interfaces. Esto generaria nuevos costos de retrabajo al

tener que pivotar.

A4 COMPETENCIA

Potenciales clientes podrian elegir invertir en productos
similares ofrecidos por competidores ya instaurados en

el mercado.

INVIABILIDAD DE LA
A5 INTEGRACION TECNICA

Al tratarse de gestiones e integraciones que implican la
comunicacion de datos altamente sensibles, es posible
no lograr acuerdos sobre el tratamiento o manejo de los

datos y perder ciertos clientes en consecuencia.
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3.1.2 Identificacion de Riesgos con Impacto Positivo (Oportunidades)

# Oportunidades Descripcion
DEMANDA Al aumentar la expectativa de vida promedio de los adultos mayores es
0.1 | EXCESIVA NO posible que la demanda para servicios orientados a este segmento
PREVISTA crezca significativamente.
EXPANSION Se habilita la posibilidad de llevar a Banking Buddy y Health Helper a
0.2 | TERRITORIAL A otros mercados similares al argentino donde exista la presencia de
CORTO PLAZO sucursales de clientes capturados.
Existe la posibilidad de que competidores quieran adquirir o fusionarse
PROPUESTA DE . . o
0.3 Iy con Banking Buddy y Health Helper para incorporar nuestros servicios
a sus negocios.
OPORTUNIDAD DE | Es posible simplificar interfaces de mas clientes como, por ejemplo,
0.4 | DESARROLLO EN marketplaces a través de partnerships.
OTROS MERCADOS
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3.1.4 Analisis de Impacto
Impacto Valor Descripcion

Riesgo que puede tener un peguefio o nulo efecto en el Plan de Proyecto

Muy Bajo 1
¥ =3 actual.

Riesgo que causa un dafio o beneficio en el patrimonio o imagen, que se puede
Bajo 2 corregir en el corto tiempo y que no afecta el cumplimiento de los objetivos
estratégicos.

Amenaza cuya materializacién causaria ya sea una pérdida importante en el
patrimonio o un deterioro significativo de la imagen. Ademas, se requeriria una
cantidad de tiempo importante de la alta direccién en investigar y corregir los

Moderado 3 dafios.

Oportunidad cuya materializacidn causaria ya sea un beneficio importante en
el patrimonio o una mejora significativa de la imagen.

Amenaza cuya materializacién dafiaria significativamente el patrimonio,
imagen o logro de los objetivos estratégicos. Ademas, se requeriria una
cantidad importante de tiempo de la alta direccién en investigar y corregir los
dafos.

Alto 4

Oportunidad cuya materializacion causaria ya sea un beneficio significativo en
el patrimonio, imagen o logro de los objetivos estratégicos.

Amenaza cuya materializacién influye directamente en el cumplimiento de la
misidn, pérdida patrimonial o deterioro de la imagen, dejando ademas sin
funcionar totalmente o por un periodo importante de tiempo, los programas o

Muy Alto 3 servicios que entrega el Plan de Proyecto.

Oportunidad cuya materializacidn influye directamente en el cumplimiento de
la misién, ganancia patrimonial o mejora de la imagen.

Impacto Justificacion

Se trata de una amenaza de impacto moderado dado que es posible desarrollar el

Al 3 . . .. .
negocio a pesar de ciertas condiciones econdmicas adversas pero, €n caso de que
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generen cambios o0 consecuencias importantes, sera necesario invertir tiempo y

dinero en pivotear o encontrar workarounds.

A2 3

Se trata de una amenaza de impacto moderado dado que, en caso de surgir
regulaciones disruptivas, va a ser necesario hacer cambios estratégicos en el

desarrollo continuo del producto para poder adaptarlo segun la regulacion.

A3 5

Se trata de una amenaza de impacto muy alto dado que si el usuario final no lo
adopta, va a volverse necesario seguir invirtiendo recursos en intentar lograr su
correcto funcionamiento, siempre con el riesgo de que esto no se logre y el

negocio falle.

A4 4

Se trata de una amenaza de impacto alto ya que los clientes podrian elegir
competidores con mds experiencia y ya asentados en el mercado, a pesar de su

falta de especializacion en este segmento especifico.

A5 5

Se trata de una amenaza de impacto muy alto ya que si los clientes deciden no
invertir en nuestra solucion por inquietudes respecto del tratamiento de los datos,

esto volveria inviable el negocio .

0.1 4

Se trata de una oportunidad de impacto alto, ya que al aumentar la cantidad de
potenciales usuarios aumenta también la porcion del mercado al que se puede

capturar, significando mayores margenes de ganancias.

0.2 5

Se trata de una oportunidad de impacto muy alto, dado que una expansion entre
filiales internacionales permitiria la penetracion de nuevas culturas y paises, vy,
por ende, grandes volumenes de potenciales nuevos usuarios, significando flujos

de ganancia exponenciales.

03 5

Se trata de una oportunidad de impacto muy alto, teniendo en cuenta que

cambiaria por completo la estructura del negocio y sus operaciones.
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Se trata de una oportunidad de impacto alto dado que, al funcionar correctamente
nuestras verticales de salud y bancarias, se vuelve posible la expansién a la oferta
0.4 4 de soluciones para nuevas verticales que se adapten facilmente a las necesidades

de los usuarios y representen un flujo de revenue exponencial con costos

gradualmente cada vez menores.

3.1.5 Analisis de Probabilidad

Probabilidad Valor Descripcion

Muv Baia 1 Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es muy baja, es decir, se tiene entre
yBal 1% a 10% de seguridad que éste se presente.
Baia ) Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es baja, es decir, se tiene entre 11% a
J 30% de seguridad que éste se presente.
. Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es media, es decir, se tiene entre 31%
Mediana 3 . .
a 50% de seguridad que éste se presente.
Alta 4 Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es alta, es decir, se tiene entre 51% a
70% de seguridad que éste se presente.
Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es muy alta, es decir, se tiene casi
Muy Alta 5 . .
plena seguridad que éste se presente, >70%.
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Justificacion

Se trata de una amenaza de probabilidad alta, dado que el contexto actual
ya presenta multiples indicadores de inestabilidad economica, por lo que

es probable que contintie o se profundice a futuro.

Se trata de una amenaza de probabilidad baja, dado que, a pesar de que
haya cambios regulatorios frecuentes, la probabilidad de que se presenten
regulaciones de alto impacto para el negocio no es significativa, ya que en

el pasado no se han dado situaciones similares.

Se trata de una amenaza de probabilidad mediana, ya que previamente se
ha intentado desarrollar soluciones internas en ciertas entidades con
grandes porciones de usuarios mayores sin éxito. Al tratarse de un
producto enfocado en un segmento especifico con inversiones destinadas a

investigacion y desarrollo, se posibilitara un resultado exitoso.

Se trata de una amenaza de probabilidad baja, ya que, a pesar de existir
competidores instaurados en el rubro, la especializacion en temas de
accesibilidad en adultos mayores permite reducir el foco en la

competencia.

Se trata de una amenaza de probabilidad mediana ya que se apunta a
generar implementaciones técnicas exitosas a través de alianzas con
clientes donde se pueda pautar un tratamiento de datos que deje conformes

a las dos partes del acuerdo.

Universidad de
SanAndrés
# Probabilidad
Al 4
A2 2
A3 3
A4 2
AS 3
0.1 4

Se trata de una oportunidad de probabilidad alta, teniendo en cuenta que la
expectativa de vida promedio es mayor afio a afio, por lo que se estima que
haya cada vez mds adultos mayores de 65 afios. Las compaiiias tienen

presente esta tendencia y podrian querer capturar el segmento
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efectivamente teniendo en cuenta los beneficios que esto traeria a sus

negocios.

Se trata de una oportunidad de probabilidad alta, ya que para lograr la
expansion a nuevos territorios serd necesario asegurar el éxito del
producto en las etapas iniciales de lanzamiento dentro del contexto
argentino, pero, una vez logrado esto, la expansion resulta sencilla al
generalmente tratarse de filiales del mismo cliente pero en diferentes

territorios de culturas y demografia similares.

Se trata de una oportunidad de probabilidad mediana, teniendo en cuenta
que los competidores presentes actualmente no presentan sefiales de
expansion o de captura del rubro especifico al que nos dedicamos a

mediano plazo.

0.2 4
03 3
04 3

Se trata de una oportunidad de probabilidad mediana ya que para poder
penetrar en nuevos mercados sera necesario primero triunfar y documentar
casos de éxito en la implementacion de la solucion para bancos y obras

sociales.
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3.2 - Estrategias para Amenazas

# Justificacion

En caso de que se den cambios de impacto negativo, no quedarad
alternativa que aceptarlo teniendo en cuenta que se encuentra fuera de
Al Aceptar . . -~ ,

nuestro control, por lo que se tomaran decisiones estratégicas segun el

cambio en cuestion.

En caso de que se introduzcan regulaciones de impacto negativo para el
negocio, no quedara alternativa que aceptarlas, teniendo en cuenta que se
A2 Aceptar . .

encuentra fuera de nuestro control, por lo que se tomaran decisiones

estratégicas segun la regulacion implementada.

Si encontraramos que una vez lanzado el producto, el target de usuarios no
lo adopta como se esperaba, introduciremos clases presenciales sobre el
A3 Mitigar funcionamiento de la plataforma en canales varios para reducir el impacto
lo mas posible en el despegue del negocio mientras seguimos testeando e

incorporando nuevas alternativas y métodos.

En caso de que la competencia en el rubro exceda las expectativas, se
A4 Aceptar aceptara, buscando expandir el negocio a otros mercados u otros factores

de diferenciacion para mantenernos competitivos.

Si la integracion técnica no funcionara de forma acorde a la prevista, se
Miti cambiard el modelo de negocio para incorporar las interfaces de Banking
itigar

A5 Buddy y Health Helper dentro de los sistemas de cada cliente que contrate

nuestros servicios, en lugar de implementar el negocio a través de APIs.
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3.3 - Estrategias para Oportunidades

Las estrategias para los riesgos con impacto positivo u oportunidades, son aquellas que contemplan el
costo de oportunidad de no ser capaces de aprovechar o incorporar las oportunidades emergentes, y

proponen el desarrollo de alternativas en caso de que estas surjan.

# Estrategias Justificacién

En el caso de que la demanda por parte de clientes sea levemente mayor a
la esperada, se reorganizaran los sprints para poder acomodar la demanda

0.1 (ljixplotar./ de la mejor forma posible. En caso de que esta sea excesiva, se compartira
ompartr a través de la incorporacion de equipos temporarios compuestos por

freelancers o se contratara una software factory de forma temporaria.

De surgir una oportunidad de expansion territorial precoz previa a la
planificada en los objetivos del negocio planteados, se llevara a cabo una
reorganizacion de los recursos y los objetivos planteados para acomodar y
02 Explotar flexibilizar el negocio a esta oportunidad dado que los recursos son
escalables en el caso de una expansion territorial a través de clientes

preexistentes.

Si un competidor preexistente creciera en el rubro de forma no prevista y
planteara la posibilidad de adquirir a Banking Buddy y Health Helper para
03 Explotar incorporar a su negocio, se contemplaria esta posibilidad teniendo en
cuenta las proyecciones de los resultados que se darian en consecuencia.

a largo plazo

En caso de que se nos proponga desarrollar un producto digital para un
nuevo mercado a explotar, se llevara a cabo un analisis de costos y
beneficios para medir la viabilidad de la expansion a nuevos rubros para el
04 Explotar . . . .

negocio. En caso de disponer de los recursos necesarios y que se considere
viable el desarrollo de una nueva vertical, se explotara la demanda

disponible para esta.
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4 - Solucion Producto Digital
4.1 - Roadmap de Producto Digital
Para armar los roadmaps de Banking Buddy y Health Helper dividimos las funcionalidades a implementar

en trimestres y afios tanto para las features del producto digital como para su implementacion técnica e

hitos comerciales.

Banking Buddy

Release MVP

Goal: aprobacion e interés \
Q4 2023 \

Transferencia - 1B

Pantalla de seleccion de interfaz -
interfaz basica (1B) o interfaz para vision
reducida (IVR)

1- Tocar boton transferir
2. Elegir contacto
2.1 Seleccionar contacto existente
2.2 Agregar nuevo contacto por CBU o
Pago de servicios - 1B ALIAS

Transferencia (accién, ver

Pago de servicios - IVR
comprobantes) - IVR

O

Feedback de usuario - IVR

Banking Buddy

Features

N

—

Implementacion técnica

e

Comercial

Roadmap del producto digital previo al lanzamiento de su MVP

Perfil + productos contratados - 1B
1) Visualizar y editar datos (celular,
email, direccion, alias)

2) Visualizar CBU, alias y productos
contratados.

Adaptacion de resumenes de cuenta -

1. Botén actividad de cuenta
2. Visualizar entradas y salidas
3. Acceder al detalle de la operacion
4.Ver el comprobante
5. Compartir el comprobante

3. Seleccionar Monto
4. Pantalla para corroborar los datos

Feedback de usuario - IB
1. Slide Modal al finalizar la operacion
con botones de sastifaccion y text box

Onboarding - 1B
1. Carrousel con pantallas indicando el
uso de la aplicacion

Perfil + productos contratados - IVR

Adaptacién de resumenes de cuenta -

IVR

Contrato con cliente bancario 1

Onboarding - IVR
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0 y uso Goal: fidelizacién

Gamification Ajustes en base a feedback post Ajustes post

Sotones de pregunta Chat

Guias en pain points

Roadmap del producto digital posterior a su lanzamiento al mercado

Apuntamos a lanzar el MVP de Banking Buddy una vez terminado el Gltimo trimestre de 2023, que va a
contar con las funcionalidades en pantalla desarrolladas en el submodulo de historias de usuario (ver

submoddulo 4.1.2).

En el primer trimestre de 2024 apuntamos a implementar los botones de pregunta aclaratorios teniendo en
cuenta las dificultades que se les presenten a los early adopters para luego, mas adelante, en el segundo
trimestre de 2024 implementar un sistema de guias en los pasos que generen mas trabas e impidan la

conversion de los usuarios.

Como en el tercer trimestre de 2024 nuestra meta global es lograr la fidelizacion de los usuarios,
planeamos implementar un modelo de gamification para incitar a que aprendan a usar la plataforma de
forma efectiva. Ademas de esto, planeamos lanzar una tercera version de interfaz apuntada a asistir a una
nueva discapacidad en base las necesidades que se observen en el mercado y el feedback de nuestros

usuarios.

Se seguiran implementando mejoras y pequefios cambios de forma constante segun el feedback de

nuestros usuarios y las dificultades o desperfectos que identifiquemos.

En cuanto a los hitos comerciales y la implementacion técnica de Banking Buddy a lo largo del tiempo, en
2023 se capturara el primer cliente bancario y se firmard un contrato para implementar el servicio
técnicamente durante el primer trimestre de 2024. En el tercer trimestre de ese mismo afio, se firmara el

contrato con el segundo cliente bancario, implementando Banking Buddy en su sistema durante el primer
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trimestre de 2025. Esto se repetira con los dos siguientes clientes bancarios quienes firmaran sus contratos
en 2025 y 2027 para hacer la implementacidon técnica a mediados de 2026 y a mediados de 2028,

respectivamente.

Health Helper

Release
Goal: aprobacién e interés \

Q' 2023

/ N
/ Botones de prezunta
(
H ha _ Gamification
4 Elegir horario disponible e onieis
Chat interacivo
Onboarding - 18 Onboarding VR Guias en pain poincs
Features arrousel con pancallas Carrousel con pantallas s pein pen=
indicando el uso de la aplicacion el uso de la aplicacion
| |
AN 4

Contrato con primer cliente de salud

Comercial

Roadmap del producto digital previo a su lanzamiento

Estudios (ver, gestionar, preparacion) Reintegros Ajustes en base a feedback post
lanzamiento
Mis medicos Interfaz para nueva discapacidad
Implementacion de producto con cliente Implementacion de producto con cliente
de salud 1 desalud 2

Contrato con segundo cliente de salud

Roadmap del producto digital posterior a su lanzamiento al mercado
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El desarrollo de Health Helper se llevara a cabo en simultdneo con el de Banking Buddy en el ultimo
trimestre de 2023, pero se lanzara al mercado a partir de 2026, una vez asentado Banking Buddy como
producto funcional exitoso. Todas las funcionalidades comunes se incorporaran junto con este
lanzamiento, y se iran agregando las funcionalidades especificas a Health Helper a lo largo del primer

semestre de 2026.

En el primer trimestre de 2026 incorporaremos las funcionalidades de ver y gestionar estudios ademas de
la seccidon de “Mis médicos” donde aparecera el listado de médicos con los que el usuario se atendid
previamente. Posterior a esto, en el segundo trimestre de 2024, se implementard la seccidon de reintegros,
donde los usuarios podran solicitar reintegros por prestaciones, ver el estado de sus solicitudes y hacer
reclamos al respecto. También se incorporara una tercera interfaz para asistir a una nueva discapacidad,

alinedndose con Banking Buddy y testeando si funciona de forma exitosa.

Se seguirdn implementando mejoras y pequeiios cambios de forma constante segun el feedback de

nuestros usuarios y las dificultades o desperfectos que identifiquemos.

En cuanto a los hitos comerciales y la implementacion técnica de Health Helper a lo largo del tiempo, en
2025 se espera firmar el primer contrato con una prepaga para realizar la implementacion técnica durante
el primer mes de 2026, y luego repetir esto para el segundo cliente del rubro de salud, firmando el

contrato a fines de 2026 para implementar el servicio técnicamente en el primer mes de 2027.
4.1.1 Definiciones de Roles

Los roles de mayor relevancia para el desarrollo del producto son los siguientes:

- Back-office: el asistente administrativo, quien cumplird con este rol, brinda soporte al area
comercial, asegurandose de completar tareas administrativas como la recopilacion y manejo de
datos, mantener las tareas contables al dia y organizando la informacion provista por los clientes
incluyendo sus necesidades, datos, especificaciones y fechas relevantes.

- Desarrolladores: los desarrolladores del producto deberan encargarse de asegurar una
construccion del producto desde un aspecto técnico que sea acorde a los objetivos planteados y a
las historias de usuario desarrolladas previamente, ademas de tener en cuenta los elementos

visuales planteados por los disefiadores UX/UI.
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- Auditoria de sistemas: el CTO, quien cumplird con este rol evaluara la seguridad, eficiencia y el

cumplimiento de los parametros necesarios relacionados a las APIs y al desarrollo del producto en

su aspecto técnico. Serd responsable de identificar riesgos que surjan y de asegurarse que el

desarrollo tecnolédgico se alinee con los objetivos planteados junto con el resto del C-Level.

4.1.2 Historias de Usuario

1. Como usuario con vision reducida quiero tener una interfaz especial para poder utilizar la app

a.

La interfaz especifica para vision reducida incluye texto agrandado y colores y graficos

de alto contraste para asistir a sus usuarios.

La interfaz se accede desde un botdn claro en el menu principal de las apps que utilizan

Banking Buddy y Health Helper.

Los usuarios pueden facilmente activar o desactivar la interfaz de vision reducida segun

consideren necesario o segun sus preferencias.

La interfaz se adapta a diferentes tamafios y orientaciones de pantalla para asegurar la

usabilidad en multiples dispositivos.

La interfaz de vision reducida mantiene todas las mismas funcionalidades de la app en

cuestion incluyendo navegacion e interaccion con sus funcionalidades.

2. Como usuario quiero entender el significado de cada palabra que aparece en la aplicacion y el

proposito de ciertos datos para manejarme con libertad y sin miedo de hacer algo mal

Cada pantalla debera incluir porciones de ayuda que expliquen el uso de las features,

botones y controles y para qué sirven.

Se deberda implementar un sistema para mostrar consejos 0 pop-ups no intrusivos que

ofrezcan ayuda en ciertas tareas especificas que generen puntos de dolor.

Se debera asegurar un display homogéneo en cuanto a disefio, layout, formato de botones

y controles en toda la interfaz para minimizar la confusion y brindar claridad.

Se incluird mensajes informativos de error que alerten al usuario cuando cometa un error,

junto con posibles acciones correctivas para guiarlos al resolver el problema.
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e. Utilizar lenguaje claro y conciso, evitando vocabulario técnico cuando sea posible para

que el contenido de la app y sus instrucciones sean facilmente comprensibles.

3. Como usuario quiero disponer de atencion las 24hs para pedir ayuda si me surge algun problema

a. Por lo menos el 90% de las preguntas realizadas por usuarios deberan recibir respuesta de

un empleado de atencion al cliente dentro de un marco de 10 minutos.

b. El soporte via chat disponible las 24h deberd ser accesible al usuario en todo momento,

incluyendo fines de semana y feriados.

c. El servicio de chat no podra tener bajas mayores al 1% del tiempo en ningin momento

del mes.
d. Elindice de satisfaccion general debera mantenerse en un minimo del 85%.

e. Las conversaciones de los usuarios se deberan almacenar y estar disponibles para utilizar

como referencia en interacciones futuras.

4. Como usuario quiero que se me explique como usar la app paso a paso para no frustrarme ni tener

que recurrir a mi familia.

a. Al abrirse la aplicacion por primera vez, se debera presentar al usuario con un

onboarding que explique las features principales y sus funcionalidades.

b. El tutorial deberd incorporar elementos interactivos como flechas y animaciones para

captar la atencion del usuario y dirigirla hacia areas o acciones especificas de la pantalla.

c. Los usuarios deberan tener la opcion de saltarse el tutorial si ya se han familiarizado con

la aplicacion previamente.

d. La seccion de “ayuda” debera incluir explicaciones detalladas de features mas avanzadas

y un paso a paso para poder guiar correctamente al usuario.

5. Como usuario quiero tener una motivacion para aprender a utilizar bien la aplicacion
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a. La aplicacion deberd incluir elementos de gamification como niveles, metas o premios

que los usuarios pueden adquirir a medida en que se familiarizan con el uso de la app.

b. Los usuarios deberan ser premiados con puntos virtuales o fokens por completar tareas,

explorar features y usar la app efectivamente.

c. Los elementos de gamification y funcionalidades motivacionales deberan ser disefiadas
para crear engagement y motivacion a lo largo del tiempo y no solo en la etapa inicial del

uso de la app.

d. Los wusuarios deberan considerar que la aplicacion responde a sus necesidades

individuales de aprendizaje.
6. Como usuario quiero tener la posibilidad dar mi opinidn acerca del uso de la app libremente

a. La aplicacion debera proveer una seccion dedicada a que los usuarios suban sus

comentarios, opiniones y feedback.

b. La aplicacion debera recolectar y analizar la informacion provista en el feedback para

identificar tendencias, problematicas comunes y areas de mejora.

c. El mecanismo de feedback deberd hacer que los usuarios se sientan valorados y en
control, reforzando la idea de que sus opiniones contribuyen en la mejora de la

aplicacion.

7. Como usuario quiero que, si me trabo, aparezca alglin tipo de guia para poder terminar la

operacion

a. Si el usuario se encuentra con dificultades o trabas al realizar una operacion, la aplicacién

deberia detectar esto automaticamente y mostrar guias explicativas.

b. Los usuarios deberian tener la opcion de abrir estas guias manualmente si se sienten

confundidos al llevar a cabo una operacion.

c. Las guias deberian mostrar instrucciones paso a paso que ayuden al usuario a completar

la operacion de forma exitosa.
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d. Las interacciones de los usuarios con las guias dentro de la aplicacion deberian analizarse
para identificar puntos comunes de confusidon y mejorar tanto la interfaz como las guias a

lo largo del tiempo

Banking Buddy

8. Como usuario quiero poder ver mis detalles bancarios para compartirlos en caso de ser necesario

a. La aplicacién deberd incluir una seccion especifica donde los usuarios puedan visualizar

sus detalles bancarios.

b. Los usuarios solo deberan poder acceder a sus propios detalles bancarios al loguearse en

Su cuenta.

c. Los usuarios deberan poder copiar facilmente sus detalles bancarios y compartirlos a

través de otras aplicaciones.

d. Los datos mostrados en la aplicacion deberan estar al dia y reflejar la informacion mas

reciente asociada con la cuenta del usuario.
9. Como usuario quiero poder agregar contactos para enviarles dinero y recibir dinero

a. La aplicacion deberia incluir una feature para gestionar contactos, permitiendo al usuario

agregar nuevos contactos y editar su contenido.

b. Los usuarios deberian recibir mensajes de confirmacion o notificaciones indicando

cuando el dinero se envia o se recibid exitosamente hacia o desde sus contactos.

10. Como usuario quiero poder buscar entre mis contactos para enviarles dinero y recibir dinero y

saber que es de parte suya

a. El usuario deberia poder acceder a una feature de biisqueda que permita encontrar el

nombre de un contacto con sus datos bancarios para poder enviarle dinero rapidamente.

b. Los usuarios deberian poder iniciar transferencias hacia sus contactos agendados.

Pagina 55 de 123



ﬁ@ﬁ DIGITALHOUSE

R

Universidad de

SanAndrés

c. Los usuarios deberian recibir mensajes de confirmacién o notificaciones indicando

cuando el dinero se envia o se recibid exitosamente hacia o desde sus contactos.

11. Como usuario quiero poder ver mis resumenes de cuenta en una version simple y clara para poder

realizar un seguimiento mes a mes de mis gastos € ingresos

a. Los usuarios deberian poder visualizar los resumenes de sus movimientos bancarios de

forma mensual, divididos en ingresos y egresos.

b. Los resimenes de cuenta se deberian mostrar en un formato claro y organizado que

divida ingresos y egresos de forma visualmente distinguible.

c. Para cada movimiento se deberan dar detalles como fecha y horario de la transaccion,

descripcion, categoria y monto.

Health Helper

12. Como usuario quiero tener acceso a mis reintegros para ver si se realizaron correctamente

a. La pantalla de reintegros debera mostrar una lista de los reintegros iniciados por el

usuario.

b. Cada reintegro debera incluir informacion relevante como la fecha, tratamiento médico a

reintegrar, suma y estado del reintegro.

c. El estado de cada reintegro debera indicar si fue exitoso, si se encuentra pendiente o si

hubo algun tipo de problema (que se requieran mas documentos o datos, por ejemplo).
13. Como usuario quiero poder visualizar mis estudios para no tener que ir a buscarlos
a. Laaplicacion debera incluir una seccion dedicada a visualizar estudios médicos.
b. La seccion de estudios debera mostrar una lista de los estudios realizados al usuario.

c. Cada estudio debera incluir informacion relevante como un titulo descriptivo, fecha,

institucion en la que se realizo, profesional que lo realizé y una breve descripcion.
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d. Si el estudio incluye archivos adjuntos como documentos o imdagenes, los usuarios

deberan poder acceder a los archivos y visualizarlos.
14. Como usuario quiero tener una lista de indicaciones para la preparacion previa a los estudios

a. La aplicacion deberd incluir una seccion dentro del turno que le muestre al usuario una

lista de indicaciones de preparacion previa al estudio o intervencion.

b. Las indicaciones de preparacion previa deberan estar escritas de forma clara, concisa y

con un lenguaje facil de comprender para el usuario.

c. Las preparaciones previas deberan incluir todos los aspectos necesarios que el usuario

debera tener en consideracion previo al estudio.
15. Como usuario quiero tener acceso a un historial de los médicos para saber con quien me atendi
a. Los usuarios deberian poder acceder a su historia clinica al loguearse en su cuenta.

b. La seccion de historial deberia mostrar un listado de citas médicas realizadas por el

usuario.

c. Cada cita debera incluir informacidon relevante como nombre y especialidad del

profesional médico, fecha de la consulta y direccion de la clinica o consultorio.

d. El detalle de la cita médica debera incluir tratamientos y medicamentos recetados y notas

relevantes de la cita.

16. Como usuario quiero poder ver la cartilla médica para poder seleccionar profesionales de salud

para atenderme

a. La app deberia mostrar una cartilla médica accesible con profesionales de acuerdo al plan

contratado por cada usuario.

b. La cartilla deberia mostrar una gama amplia de profesionales de salud incluyendo

nombres, especialidades, ubicaciones y acceso a sus calendarios.

Pagina 57 de 123



i@}( DIGITALHOUSE

Universidad de

SanAndrés

c. Los usuarios deberan poder filtrar y ordenar la cartilla médica segin especialidad,

ubicacion y disponibilidad.

17. Como usuario quiero poder terminar de gestionar un turno para poder atenderme por un

profesional de salud

a. La aplicacion debera presentar un paso a paso para sacar un turno con campos para

seleccionar fecha y hora de la cita con el profesional médico.

b. La aplicaciéon deberd mostrar de forma clara las fechas disponibles con los horarios

disponibles correspondientes a dichas fechas.

c. Antes de confirmar el turno, el usuario deberia poder visualizar un resumen claro del

turno con todos sus detalles.

d. Al crearse el turno, esto se le debera notificar al usuario a través de un mensaje de

confirmacién a través del medio provisto.

4.1.3 Estimacién del desarrollo

En base a conocimientos generales del mercado estimamos un tiempo de desarrollo total de 1000 horas,
aunque seguimos realizando encuestas con desarrolladores utilizando la técnica de estimacion de z-shirt
size para medir la precision de la estimacion inicial y dividirla en tareas. En base a los resultados de
dichas encuestas priorizamos las funcionalidades descritas en el product roadmap (Ver submoddulo 4.1).
Las 1000 horas se dividiran entre las tareas necesarias para la construccion del producto incluyendo
planificacion y disefio, desarrollo, pruebas y controles de calidad, documentaciéon, implementacion y

lanzamiento y mantenimiento.
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4.1.4 Sprints del MVP

Los sprints que se llevaran a cabo a lo largo del desarrollo del MVP estan incluidos en el desarrollo del

product roadmap de ambos productos (ver submodulo 4.1).

4.1.5 Definicion de Listo y Definicion de Hecho

La historia de usuario se considerara lista para el desarrollo cuando:

La historia de usuario tiene un titulo claro y conciso que refleja su proposito.

La historia de usuario va acompafiada de una descripcion detallada de la funcionalidad deseada,
incluidos los criterios de aceptacion y las reglas comerciales.

La historia del usuario se prioriza correctamente dentro de la cartera de productos.

Todas las partes interesadas, incluido el propietario del producto y los miembros relevantes del
equipo, revisaron y aprobaron la historia de usuario.

Se ha proporcionado cualquier disefio o wireframe necesarios relacionada con la historia del
usuario.

Se han identificado y resuelto todas las dependencias externas necesarias para completar la
historia del usuario.

El esfuerzo y la complejidad estimados de la historia del usuario han sido discutidos y acordados

por el equipo de desarrollo.

Una historia de usuario se considera realizada cuando:

1.

El coédigo de la historia de usuario se ha escrito siguiendo los estandares de codificacion y las
mejores practicas del equipo.

Las pruebas unitarias se llevaron a cabo y se aprobaron con €éxito y cubren funciones criticas.

El codigo fue revisado por al menos otro miembro del equipo para garantizar la calidad, la
legibilidad y el cumplimiento de los estandares.

Todos los problemas identificados o comentarios de la revision del codigo se han abordado y
resuelto.

Se ejecutaron pruebas de integracion y se verificéd la funcionalidad de la historia del usuario en el

contexto de la aplicacion funcional.
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6. Se implementaron y probaron los elementos de la interfaz de usuario (Ul) y la experiencia de
usuario (UX) relacionados con la historia del usuario.

7. Se cumplieron y verificaron los criterios de aceptacion de la historia de usuario, tal como se
definieron durante la planificacion del sprint.

8. Se actualiz6 o cre6 toda la documentaciéon necesaria, como comentarios de codigo o
documentacion del usuario final.

9. Se present6 la historia de usuario al CPO y a las partes interesadas relevantes durante la revision
del sprint.

10. La historia de usuario fue aprobada por el CPO, indicando que cumple con la calidad y

funcionalidad deseada.
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4.2 - Diagrama de Arquitectura

En cuanto al desarrollo de la arquitectura, cada banco tiene su propia app, por lo que cada uno de ellos
tiene su propia arquitectura detras. Para poder operar, va a ser necesario implementar una capa delante de
estas aplicaciones donde se mostraran al usuario las interfaces simplificadas de Banking Buddy.

Para poder permitir que el usuario final pueda acceder a los datos provenientes de cada arquitectura
bancaria se utilizara una serie de APIs a través de las que estos pasaran al realizar consultas a través de
nuestras interfaces. Para esto, se vuelve esencial llegar a un acuerdo mediante un protocolo de
intercambio y comunicacion de datos con cada banco partner.

En el caso de la arquitectura para prepagas, se prevé la falta de APIs previamente desarrolladas en sus
sistemas, por lo que, para replicar lo incorporado para Banking Buddy, se destinaran esfuerzos extra en

desarrollarlo previo a la integraciéon de Health Helper.
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Para medir el desempeiio de la compaiiia se tendrad en cuenta los siguientes indicadores:

KPIs del negocio

Nombre

Descripcion detallada

Medicion

1. Margenes de ganancia

Se apunta a medir cuan rentables
resultan los servicios de Banking
Buddy y Health Helper de forma
mensual y anual.

MRR (ingresos recurrentes mes a
mes), ARR (suma de los ingresos
de los ultimos 12 meses)

2. Costo de adquisicion de

Se desea analizar cuanto cuesta
que bancos e instituciones de

CAC (Costo de adquisicion de

3. Cantidad de transferencias
realizadas previo a la integracion
de Banking Buddy y. luego de la
integracion.

realizadas por adultos mayores a
través de Banking Buddy, en
comparacion con la plataforma
tradicional del banco en un
volumen mensual.

clientes salud contraten nuestro | clientes)
producto.
Proporcion de transferencias

Cantidad de transferencias
mensuales realizadas via
Banking Buddy/

Cantidad realizada previamente.

4. Cantidad de turnos reservados
a través de la app previo a la
integracion de Health Helper y
luego de la integracion.

Proporcion de turnos reservados
por adultos mayores a través de
Health Helper, en comparacion
con la plataforma tradicional de
la prepaga en un volumen
mensual.

Cantidad de turnos mensuales
sacados via Banking Buddy/
Cantidad realizada previamente.
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Para medir el desempeno del producto se tendra en cuenta los siguientes indicadores:

KPIs del producto

Nombre

Descripcion detallada

Medicion

1 . Preferencia entre interfaces

Se desea analizar cuantos
usuarios optan por la interfaz de
vision reducida por sobre la
general. Se mide de forma

mensual.

Usuarios que ingresaron a
interfaz de vision reducida /
Usuarios que ingresaron a
interfaz general

2. indice de satisfaccion del
cliente

Se analiza cuan satisfechos estan
los usuarios con el producto.
Este deberia ser mayor a 70%.

CSAT (indice de satisfaccion del
cliente)

3 . Cantidad de acciones (sacar
turno o realizar transferencias)
realizadas de principio a fin

Se calculara cuantas operaciones
se pudieron completar de
principio a fin para analizar si el
usuario comprende el uso del

producto.

Tasa de conversion (numero de
conversiones/total de visitas)

4 . Cantidad de metas alcanzadas
via modelo de gamification

Conteo de metas alcanzadas via
modelo de gamification para
corroborar que los
adopten el
aprendizaje del onboarding a las

usuarios
formato de

interfaces.

Tasa de adopcion
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4.4 - Aspectos especificos de UX/UI

Enfatizando en que el producto digital funcionard a modo de marca blanca, se llevo a cabo el desarrollo
del branding para Banking Buddy y Health Helper con la finalidad de utilizarlo para eventos

promocionales, reuniones con potenciales clientes y para nuestra landing page.
Banking Buddy

La marca de Banking Buddy se desarroll6 utilizando los colores cian (#46C3BE), para transmitir
confianza y estabilidad, y, verde claro (#9FCC51), para transmitir una asociacion con el dinero y
operaciones bancarias. Para esto se realizo un analisis de los colores de las marcas de multiples entidades
bancarias referentes a nivel global (Ver Anexo 2). El logo apunta a graficar la presencia de ayuda,

comunidad y colaboracion.

Esta sera la marca principal que mostraremos en eventos y en nuestras paginas institucionales, dado que

sera el primer producto lanzado al mercado.

Logo a color de Banking Buddy
Health Helper

Al ser Health Helper una marca anexada a la de Banking Buddy, se sigui6 con una estética similar, esta
vez en colores relacionados al rubro de salud como lo son el coral oscuro (#FF5C66) y su degradé hacia el

mismo tono mas claro (#FFA3A9).
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Logo a color de Health Helper

La interfaz basica contara con la posibilidad de adaptar nuestras soluciones a las aplicaciones del cliente,

como se ejemplifica a continuacion:

SUPERVIELLE

iHola Inés!

Version @

general

Versién @

general

Version @

visién reducida

Versién @

vision reducida
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El onboarding que se utilizard una vez integradas las interfaces a los sistemas de los clientes sera

detallado y explicativo para poder educar a los usuarios acerca del uso de la nueva aplicacion. A

continuacion se muestra un breve ejemplo, a desarrollar a fondo a futuro:

SUPERVIELLE

Nos renovamos
para ayudarte.

La nueva app de Santander te
acompafia en el manejo de todas
tus operaciones, paso a paso.

Primero, te ensefiamos dénde esta
todo. ;Empezamos?

Esta va a ser tu pantalla.

Vamos a ver cémo funciona.

Caja de ahorro - 123.453/3 @
Saldo ARS 200.000

Cuenta corriente - 123.660/1 (7)

Saldo ARS 58.000

Transferir Mis datos

Envie dinero a sus Comparta CBU
contactos o usando y Alias por Whatsapp.
nuevo CBU/Alias

Pagar Movimientos

servicios Visualice entradasy
Pague sus facturas salidas mensuales.

Continuar

Tus cuentas

Muestran saldos y nimero de cuenta

Cajadeahorro - 1234533 ()
Saldo ARS 200.000

Cuenta corriente - 123.660/1 (2)
Saldo ARS 58.000

Transferir Mis datos

Envie dinero a sus Comparta CBU
ontactos o usando v Alias por Whatsapp
nuevo CBU/Alias

Pagar Movimientos
servicios
Pague sus facturas

Visualice entradas y
salidas mensuales

Transferencias

Envie dinero a quien desee las 24h

Cajadeahorro-123453/3 ()
Saldo ARS 200.000

Cuenta corriente - 123.660/1 (7)
Saldo ARS 58.000

Transferir Mis datos

Envie dinero a sus Comparta CBU
contactos o usando y Alias por Whatsapp.
nuevo CBU/Alias

Pagar Movimientos
servicios

Pague sus facturas

Continuar

Visualice entradas y.
salidas mensuales

Datos personales
Comparta sus datos de cuenta para

recibir dinero
Caja de ahorro - 123.453/3 (7)
Saldo ARS 200.000

Cuenta corriente - 123.660/1 (7)
Saldo ARS 58.000

Transferir Mis datos
Comparta CBU
y Alias por Whatsapp
nuevo CBU/Alias

Pagar Movimientos
servicios
Pague sus facturas

Visualice entradas y
salidas mensuales

Pago de servicios

Pague facturas de luz, agua, gas

y mas
Caja de ahorro - 123.453/3 (%)
Saldo ARS 200.000

Cuenta corriente - 123.660/1 (7)
Saldo ARS 58.000

Transferir Mis datos

Envie dineroa sus. Comparta CBU
contactos o usando ¥ Alias por Whatsapp
nuevo CBU/Alias

Pagar Movimientos
servicios
Pague sus facturas

Continuar

Visualice entradas y
salidas mensuales

Movimientos

Visualice entradas y salidas a través
de gréficos detallados
Caja de ahorro - 123.453/3  (7)
Saldo ARS 200.000

Cuenta corriente - 123.660/1 (7)

Saldo ARS 58.000

Transferir Mis datos

Envie dinero asus Comparta CBU
contactos o usando y Alias por Whatsapp
nuevo CBU/Alias

Pagar Movimientos
servicios
Pague sus facturas

Iralaapp

Visualice entradasy.
salidas mensuales
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Al ingresar a la aplicacion se vera una pantalla del siguiente estilo, adaptable a cada cliente bancario:

) o
SUPERVIELLE

iHola Inés!

Caja de ahorro - 123.453/3  (7)
Saldo ARS 200.000

Cuenta corriente - 123.660/1 @
Saldo ARS 58.000

Transferir Mis datos

Envie dinero a sus Comparta CBU
contactos o usando y Alias por Whatsapp
nuevo CBU/Alias

Pagar Movimientos

SCIMIEIRe Visualice entradas y
Pague sus facturas salidas mensuales

Las pantallas siguen los estandares de accesibilidad WCAG y W3C y los tamaiios de las fuentes son

ampliamente mayores a los 14px que se acostumbra utilizar en aplicaciones mobile.
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Por ultimo, se llevo a cabo el maquetado de una landing page institucional para que potenciales clientes

puedan acceder a demostraciones e informacidn acerca de nuestros servicios.

el segmento +65 a través de nuestras

interfaces accesibles

Integrable a aplicaciones de Home Banking

Para observar la pagina en detalle ingresar al enlace donde aparece una breve demostracion.
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5 — Modelo de negocio (CANVAS)

Corto plazo

Socios clave Actividades clave Propuesta de valor Relacidén con clientes Segmento de mercado
Desarrallo
meticuloso y Comunicacién
continuo del «constante con
producto empresas I
s Senn Desarrollo de solucién Soportea
Bancos : de accesibilidad para Comunicacion empresasy Obras
sociales adultos mayores en abiertay activa TS N— sociales y
e interfaces .
— — cuanto a UXy Ul hospitales
Enfasis en ———— privados
Instituciones EED —
Organizacionss )
médicas ‘
— ~—— Integrar dos opciones de
interfaz a aplicaciones de
Recursos clave clientes para sus Canales Con voldmenes
Inversores i grandes de
usuarios +65. f——
Equ ipOS mayores de 65
— d Arquitectura afios
e .
—— g Pitcheo ————
rabajo Asesores/ Parti 0 .
— ! — (onEsu(\]l:rssS . Vi directo a
i Lograr autonomia para = potenciales
conferencias
Accesoa  proveedorss  ccesibilidad adL.l\tOS mayores. e:rn clientes Operan en
feedback  de servicios ~——— sus finanzas y tramites | AV A territorio
de usuarios deiT de salud. argentino
Costos Fuentes de ingreso
Desarrollo (UX. Agregado de
Ventas/ W P 6
I = Mantenimiento Suscripcion Minimo @IHEL
programacion G%eTiEE customer ‘ . d volumen de
mobile front- relationship T garantizado usuarios
end)

activos

Corto plazo

Socios clave: en un principio se priorizara forjar alianzas robustas con bancos y prepagas dado que, sin
esto, el negocio no va ser factible. Al requerir acceso a los datos sensibles de sus clientes para operar,

vamos a necesitar entablar alianzas formales.

Costos: en cuanto a costos en un principio van a ser muy elevados por la inversion que se requiere para el
desarrollo del MVP.

Actividades clave: desarrollo meticuloso del producto y mucho énfasis en testear en usuarios mayores de

65 afios.

Propuesta de valor: consiste en el desarrollo de una solucién de accesibilidad para adultos mayores en

cuanto a UX y UI integrando dos opciones de interfaz a aplicaciones de clientes para sus usuarios +65.

Esto es con la finalidad de lograr autonomia para adultos mayores en sus finanzas y tramites de salud.
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Relacién con el cliente: es muy importante forjar una buena relacion con los clientes desde un principio

dado que tienen un poder de negociacion muy alto y luego mantenerla mediante comunicacién abierta y

constante y brindandoles soporte.

Canales: en un principio va a hacer falta apoyarnos en contactos y en eventos de networking para poder

pitchear el producto ante multiples bancos y prepagas.

Segmentos: los segmentos se componen de bancos y prepagas con grandes volimenes de clientes

mayores de 65 afios residentes en Argentina.

Fuentes de ingresos: apuntamos a obtener nuestros ingresos en base a un modelo de suscripcion mensual

descompuesta en un minimo garantizado inicial de USD 5000 por la prestacion del servicio a bancos mas

una comision por volumen de usuarios activos, y lo mismo para clientes del rubro de salud, pero con un

minimo garantizado de USD 2000.

Mediano plazo

Socios clave

Bancos

Inversores

Costos

Obras
sociales

Instituciones
médicas

Desarrollo (UX.
UL testeos,
programacion
mobile front-
end)

Mediano plazo

Actividades clave

Desarrollo

meticulosoy

Comunicacién

continua del constante con

produ

cto

digital

Enfasis en
testeo

Recursos

Equipos
de
trabajo

Acceso a
feedback
de usuarios

Mantenimiento
del sofware

clave

Arquitectura
robusta
Asesores/
~— consultores
de

accesibilidad
Proveedores

de servicios
derT

Ventas/
customer
relationship

Propuesta de valox

Desarrollo de solucion
de accesibilidad para
adultos mayores en
cuanto a UXy Ul

J

Integrar varias opciones
de interfaz a aplicaciones
de clientes para sus
usuarios +65

Lograr autonomia para
adultos mayores en
sus finanzas y tramites
de salud.

Comunicacién
abierta y activa

Fuentes de ingreso

Relacién con clientes

Soporte a
empresasy
mantenimiento
de interfaces

Canales

Pitcheo
Comunicacion directo a
mainstream potenciales
clientes
Suscripcion Minimo

mensual — garantizado —

Segmento de mercado

Obras
sociales
Bancos =
hospitales
privados

Con volamenes
grandes de
usuarios
mayores de 65
afios

Operanen
territario
latinoamericano

Agregado de

comisién por

volumen de
usuarios
activos

Socios clave: mantendremos nuestros clientes capturados, y ayudaremos a que los que deseen puedan

expandir la implementacion de nuestras interfaces a mayor escala en otros territorios donde operen.
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Actividades clave: al apuntar a expandir las operaciones junto con nuestros clientes partners, debemos
seguir realizando investigacion a fondo acerca de la internacionalizacion de negocios para llevar a cabo

un negocio de estas caracteristicas en paises con diferentes culturas, hdbitos y costumbres.

Propuesta de valor: en lugar de ofrecer opciones de interfaz limitadas planeamos ofrecer una variedad de

interfaces apuntadas a discapacidades especificas tanto para Banking Buddy como para Health Helper.

Canales: seguimos pitcheando para penetrar en nuevas industrias pero nos apoyamos en canales de

comunicacioén mainstream como noticias y articulos de negocios para llegar a potenciales clientes.

Segmento: expandimos las operaciones a Latinoamérica.

Largo plazo

Socios clave Actividades clave Propuesta de valox Relacién con clientes Segmento de mercado

Clientes de Le=rls )
diferentes meticulosoy Comunicacién
- Organizscisnas continuo del constante con
verticales
producto empresas =
del negocio e Desarrollf) de solucion o
— — de accesibilidad para Comunicacién empresasy
adultos mayores en abierta y activa mantenimiento Clientes de
cuanto a UXy.ul deinterfaces diferentes
Inversores Enfasis en R S — industrias
testeo
Integrar varias opciones
deinterfaz a aplicaciones
Recursos clave de clientes para sus Canales Con volimenes
usuarios +65. grandes de
usuarios
Equipos mayores de 65
Arquitectura afios
de robusta
trabajo Know- ! Referentes ol =
how de Lograr autonomia para en LATAM internacionales
Accesoa Proveedores. INdustria adultos mayores en Operan en
feedback  de servicios — productos digitales de — — regiones
de usuarios de T diferentes industrias varias
Costos Fuentes de ingreso
Desarrollo (UX. Research Grece Agregado de
ul. (Esteusr . Ventas/ penetracion Suscripcion Minimo comision por
programacion . customer en nuevas volumen | tizad volumen de
mobile front- relationship industrias y d t LT Rl usuarios
end) mercados € costos activos

Largo plazo

Socios clave: al expandirnos internacionalmente se afiaden nuevos clientes como socios clave, y

planeamos expandir nuestros servicios incorporando nuevas verticales al brindar nuestros servicios a

plataformas de diferentes industrias.
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Recursos clave: al estar pensando a largo plazo, planeamos contar con el know-how de la industria por lo

que prescindiremos de asesores de accesibilidad.

Canales: al tener una mayoria del porcentaje del market share latinoamericano nos considerariamos
referentes en la industria. Nos presentariamos en summits de tecnologia internacionales para expandir y

escalar nuestros productos globalmente.

Segmentos de mercado: operaremos en mas regiones a escala global y ampliamos la cartera de clientes

hacia otras industrias.
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6 — Plan de Marketing
6.1 — Segmentacion y targeting

Banking Buddy

DIGITALHOUSE

Para segmentar los potenciales clientes de entidades bancarias serd necesario tener en cuenta las

siguientes consideraciones del target market:

Tamario de compariia: bancos multinacionales con multiples filiales
Region o ubicacion geografica de la compariia: Latinoamérica
Industria en la que se desempenia la compariia: Bancaria/Financiera
Numero aproximado de empleados: 100.000

Dentro de las personas consideradas target audience consideramos:

Directores comerciales, el C7TO y CXO. Ademas, en primera instancia, Product Managers, Gerentes de

producto y Gerentes de compras.

Los actores mencionados consideran que deben minimizar costos de personal presencial digitalizando la

mayor cantidad de operaciones posible, pero no pueden terminar de hacerlo porque ciertos clientes no son

capaces de adaptarse a esto. Tienen en mente que sus equipos de /7 tienen otras prioridades y no son

capaces de abordar todas las problematicas que surgen. Se encuentran en full capacity y no encuentran

soluciones que sirvan y, por otro lado, no quieren invertir mas de lo necesario en esto.

Health Helper

Para segmentar los potenciales clientes de prepagas e instituciones de salud sera necesario tener en cuenta

las siguientes consideraciones del target market:

Tamario de compariia: pequeiias y medianas prepagas

Region o ubicacion geografica de la compariia: Republica Argentina
Industria en la que se desempena la comparnia: Salud

Numero aproximado de empleados: 500
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Dentro de las personas consideradas target audience consideramos:

Directores comerciales, el CTO y CXO. Ademas, en primera instancia, Product Managers, Gerentes de

producto y Gerentes de compras.

Estos actores consideran que deben minimizar costos de personal presencial digitalizando la mayor
cantidad de operaciones posible, pero no pueden terminar de hacerlo porque ciertos clientes no son

capaces de adaptarse a esto.

6.2 — Posicionamiento de Marketing

Barato

Barato
Barato

Como se puede visualizar en los mapas de posicionamiento en su evolucion a corto, mediano y largo
plazo, Accenture se posiciona como lider en el mercado de desarrollo de Ul para aplicaciones bancarias,
lo que significa que su servicio es de alta calidad y precio alto. Technisys se posiciona como competidora
de segundo nivel, dado que sus operaciones son de menor tamafio y tienen menos clientes capturados. Sus
servicios son de calidad media, pero a un precio menor que el de Accenture. Por tltimo, BairesDev se
posiciona como competidora de menor nivel y menor precio al ser una compafiia mas joven, a pesar de

que se especialice en interfaces bancarias.

Los equipos de /T de bancos y prepagas, a pesar de contar con una calidad aceptable en caso de querer
desarrollar una alternativa, no tienen capacidad ni tiempo para poder implementarlo correctamente y
tienen mayores probabilidades de fallar en su solucion inicial. Teniendo en cuenta que deben destinar sus
recursos a otros proyectos de mayor urgencia, en la mayoria de los casos se deberd inevitablemente

tercerizar su implementacion para evitar reiteradas fallas que aumenten los costos exponencialmente.
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En cuanto a la evolucion de Banking Buddy y Health Helper, a corto plazo ofreceremos una calidad
relativamente alta en comparacion a los competidores ya establecidos, teniendo en cuenta la investigacion
y el testeo expansivos a realizar, y venderemos los servicios a un precio moderado, capturando un
porcentaje bajo del mercado al tener contratos pactados con pocos clientes y pocos proyectos

desarrollados.

A mediano plazo, Banking Buddy y Health Helper creceran en su porcentaje de captura del mercado y
aumentaran la calidad del servicio al haber invertido en R&D, haber incorporado especialistas y haber
adquirido experiencia en el rubro. Esto también se relaciona con la primera expansion a algunos paises

dentro de Latinoamérica.

Por ultimo, a largo plazo, Banking Buddy y Health Helper creceran ampliamente en su porcentaje de
captura del mercado al expandirse a mayor escala en Latinoamérica y abarataran sus servicios al tener
desarrolladas interfaces altamente funcionales integrables y adaptables a diferentes bancos, prepagas y

otros clientes, ademas de experiencia y expertise en el rubro.
6.3.1 Canales y Mensajes
Canales

e (Content Marketing (Comunicacion en medios graficos digitales)

e Redes sociales (Linkedin, Twitter): A través de LinkedIn es posible segmentar para poder apuntar
a vender los servicios de Banking Buddy + Health Helper al target especifico planteado
previamente en el médulo.

e Eventos de la industria (fintech - bancos)

® Webinars: se organizaran junto con referentes de la industria para mostrar casos de éxito, el

funcionamiento de las soluciones y feedback por parte tanto de los clientes como de los usuarios

finales.
e SEO
o SEM
Mensajes

e Ayudamos a fluidificar la comunicaciéon con usuarios mayores y a incluirlos en los servicios

provistos.
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e [e sacamos peso a los equipos de /7 internos de nuestros clientes.

e La suscripcion es accesible y soluciona multiples problemas.

e Se paga un minimo y se paga un adicional Ginicamente si sirve la solucion .

e Ayudamos a ayudar a los usuarios.

e El target de adultos mayores es rentable y lo es cada vez mas.

e Apdyese en nuestra expertise.

e Ofrecemos los estandares mas altos de seguridad.

e Cubrimos las necesidades que se les puedan presentar a aquellas personas mayores con dificultad
de vision y poca destreza digital.

e Ayudamos a eliminar las barreras que se puedan encontrar a la hora de utilizar servicios online.
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6.3.2 Cono de Conversidn

AWARENESS
INTEREST

CONSIDERATION

EVAL.
L

Grdfico de funnel de conversion de marketing para B2B

En la etapa de awareness los potenciales consumidores conocen la existencia de los servicios provistos

por Banking Buddy a través de eventos de la industria, content marketing y redes sociales.
e Promocién y comunicacion: Eventos de la industria, Content Marketing y redes sociales.

En la etapa de interest la empresa toma la decision de entrar a la landing page de Banking Buddy para

investigar de qué se trata, qué problemas soluciona y cual es la forma de pago.
e Promocién y comunicacion: Landing page y links hacia ella en redes sociales.

En la etapa de consideration las empresas se comunican entre ellos y deciden contactar con Banking
Buddy + Health Helper para aprender mas sobre su funcionamiento y sobre cémo podria incorporarse el

servicio a su empresa.

e Promocién y comunicacién: promocion via email marketing y paid social con audiencias

capturadas via pixel

En la etapa de infent iria el equipo de Banking Buddy a las oficinas de la empresa a mostrar un demo del

producto adaptado a la empresa y pautariamos un contrato.

e Promocion y comunicacion: follow up via llamado y/o correo electronico.
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En la etapa de evaluation la compaiia evaltia qué tanto le servird Banking Buddy para solucionar los
problemas planteados y ahorrar en personal presencial, y compara con servicios similares en cuanto a

precios, calidad y seguridad ofrecida.
e Promocién y comunicacion: follow up via llamado y/o correo electronico.
6.4 - Plan de Promocion

En un principio diversificardn los medios de promocion para lograr la penetracion en el mercado. Luego
de obtener los primeros clientes se debera recopilar KPIs y armar casos de estudio para atraer nuevos

clientes.

Content marketing:

Consiste en:

Publicar contenido de thought leadership a través de publicaciones en foros de tecnologia, plataformas de
noticias y revistas financieras. Compartir recopilaciones de datos e informacion como la distribucion
demografica y gastos de los adultos mayores, la brecha digital, sus dificultades para manejar la tecnologia
y como esto podria solucionarse implementando los servicios de Banking Buddy + Health Helper en
diferentes apps. Establecernos como expertos en la industria para ganar credibilidad y atraer la atencion

de bancos y prepagas.

Una vez lanzado el producto, desarrollaremos casos de estudio que demuestren el impacto positivo que
tuvo la implementacion de Banking Buddy + Health Helper en diferentes bancos y prepagas. Para esto, se
haré énfasis en las mejoras en satisfaccion del consumidor, el engagement y las reducciones en costos que

se producen, transmitidos a través de datos cuantitativos y testimonios de clientes satisfechos.

Utilizaremos las relaciones entabladas con bancos y prepagas para adquirir credibilidad y mostrar
implementaciones exitosas plasmadas en la realidad. Se mostrara el camino desde las problematicas que
enfrentaban previamente las instituciones que contrataron nuestros servicios, pasando por las soluciones

provistas y, finalmente, los resultados positivos logrados.

Asistir a nt la_industria: Participaremos en conferencias bancarias, de fintech y de salud,

asegurandonos de hacer networking para establecer conexiones valiosas con ejecutivos bancarios y
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autoridades de prepagas. Alli mostraremos el funcionamiento del producto, y ofreceremos workshops para
educar acerca de la implementacion de la solucion y el potencial de mejora que tiene para sus

instituciones.

Demos gratuitas: Contactaremos con bancos y prepagas de forma presencial o virtual, ofreciendo

demostraciones de como funcionaria la implementacion del producto en sus plataformas. Mostraremos el
funcionamiento de nuestras soluciones y como seria su implementacion e integracion técnica, ademas de
sus beneficios y la enumeracion especifica y personalizada de los problemas que solucionarian para estas

instituciones.

Desarrollar una libreria de recursos: Crearemos una seccion en nuestra /anding page donde se pueda
acceder a recursos relacionados al uso de bancos y prepagas por parte de adultos mayores (datos,
testimonios, etc.). En esta seccion ofreceremos guias, e-books e infografias que provean insights, buenas

practicas y tips de implementacion a cambio de un correo electronico empresarial para futuros contactos.

Presencia fuerte en redes sociales: Construiremos un perfil profesional en redes sociales (especialmente
en LinkedIn) donde vamos a compartir contenido relevante, noticias de la industria y nuestra informacion.
De esta forma se lograra conectar con entidades bancarias, prepagas y ejecutivos dentro de estas

instituciones., ¢ incentivar a otros a compartir nuestro contenido para aumentar su alcance.
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7 — Operaciones del Negocio
1. Integracion

1.1 Creacion de API
Objetivo: crear una API para exponer las funcionalidades o servicios para la integracion.
Responsable: CTO en conjunto con los equipos de infraestructura de los clientes bancarios
Entradas: requerimientos funcionales y arquitectura del sistema

Salidas: endpoints de la APl y documentacion
Descripcidn:

e Definir los requisitos funcionales y determinar las funcionalidades especificas que tienen
que pasar a través de la API.

e Disefiar la arquitectura del sistema para dar soporte a la API, incluyendo consideraciones
de seguridad, escalabilidad y desempefio.

e Implementar los endpoints de la API utilizando los lenguajes de programacion
seleccionados y siguiendo con la arquitectura construida por los clientes.

e Integrar las fuentes de datos bancarios a la funcionalidad de la API.

e Implementar mecanismos de autorizacion y autenticacion para brindar seguridad a la API.

e Generar documentacion extensiva de la AP/ incluyendo detalles de los endpoints, formato
de los requests y responses, manejo de roles y cualquier otra informacion relevante para

los desarrolladores.

Periodicidad de ejecucién: Una vez al crear la API.
1.2 Comprension de la documentacion de la AP/

Objetivo: Comprender y analizar la documentacion de la AP/ para facilitar una integracion
exitosa

Responsables: C7TO en conjunto con los equipos de infraestructura de los clientes bancarios
Entradas: Documentacion de la AP/

Salidas: Conocimientos adquiridos acerca de la AP/
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Descripcion:

Analizar la documentacion de la API provista por el CTO de Banking Buddy + Health
Helper en conjunto con los equipos de infraestructura de los clientes.

Identificar los endpoints disponibles, métodos de pedidos y respuestas, formatos de datos,
requerimientos de autenticacion y formas de uso.

Entender conceptos clave, estructuras de datos, limitaciones o requerimientos especiales
mencionados en la documentacion.

Tener en cuenta aspectos relevantes para facilitar la implementacion.

Periodicidad de ejecucién: Al principio del proceso de integracion.

1.3 Obtener credenciales de la AP/

Objetivo: Obtener las credenciales de la AP/

Responsables: C7O en conjunto con los equipos de infraestructura de los clientes bancarios

Entradas: Credenciales de la AP/

Salidas: Credenciales de la API obtenidas

Descripcion:

Registrar y adquirir las credenciales API (API keys , access tokens o id de clientes).
Seguir las instrucciones de los equipos de infraestructura para obtener las credenciales de
forma segura.

Almacenar las credenciales de forma segura siguiendo buenas practicas para manejar

datos sensibles.

Periodicidad de ejecucion: Al principio del proceso de integracion

2. Facturacion y cobranza

2.1 Generacidn de factura

Objetivo: Generar factura con resumen de cuentas del cliente para enviarla.
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Responsable: Area administrativa.

Entradas: Informacion detallada de los componentes del servicio provisto.
Salidas: Factura.

Descripcion:

e Juntar informacién del servicio provisto
e Armar calculo de los totales dividiéndolos en servicios parciales
e Crear factura con detalles de los servicios y los totales

e Generar numero de factura.

Periodicidad de ejecucion: Mensual.

2.2 Envio de factura

Objetivo: Hacer llegar la factura al cliente para notificarle los detalles y costos del servicio

provisto.

Responsable: Area administrativa.
Entradas: Factura.

Salidas: Envio de factura al cliente.
Descripcion:

e Asegurar correcta emision de la factura.
e Generar copia fisica de la factura.
e Enviar factura via correo electronico, correo fisico, o ambas, seguin se haya acordado.

e Registrar la fecha de envio en el sistema.
Periodicidad de ejecucion: mensual

2.3 Registro y acuerdo de pagos
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Objetivo: Ingresar al sistema los pagos de los clientes junto con las facturas ingresadas

previamente.

Responsable: Area administrativa.

Entradas: Pagos de clientes y facturas creadas previamente.
Salidas: Pagos asentados correctamente.

Descripcion:

e Recopilar informacion del servicio provisto.
e Armar calculo de los totales dividiéndolos en servicios parciales.

e Crear factura con detalles de los servicios y los totales, generar nimero de factura.

Periodicidad de ejecucion: Mensual.

3. Comunicacién y marketing

3.1 Estrategia de content marketing

Objetivo: Implementar una estrategia de content marketing para promover los servicios de

Banking Buddy y capturar la audiencia target.
Responsable: Equipo de marketing.

Entradas: Datos de la audiencia target, datos de la industria, contenido generado, presupuesto de

marketing.

Salidas: Contenido publicado, engagement en redes sociales, trafico al sitio web incrementado,

SEO mejorado.

Descripcion:

e Llevar a cabo investigacion de mercado para identificar las preferencias de la audiencia

asi como sus necesidades y pain points.
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e Desarrollar una estrategia de content marketing que se alinee con la audiencia farget y los
objetivos de promocion de Banking Buddy y Health Helper.

e Generar contenido de alta calidad y relevancia como articulos en blogs, videos,
infografias o white papers acerca de los pain points de la audiencia farget e insights

acerca de ellos.

Periodicidad de ejecucion: Constante.

3.2 Estrategia de Redes Sociales

Objetivo: Utilizar plataformas en redes sociales como Linkedin y Twitter para promocionar los

servicios de Banking Buddy y Health Helper y capturar la audiencia target.
Responsable: Equipo de marketing (Community Manager)
Entradas: Contenido en redes sociales, datos de la audiencia farget, presupuesto de marketing.

Salidas: Posteos en redes sociales, métricas de engagement (likes, comentarios, compartidos),

visibilidad de la marca incrementada.
Descripcion:

e Crear un plan de marketing en redes sociales que se alinee con los objetivos de marketing
para la audiencia target.

e Identificar cudles son las plataformas que generaran mas valor.

e Crear posteos informativos y atrapantes que destaquen los beneficios y las features
provistos por Banking Buddy y Health Helper.

e Ultilizar las capacidades de fargeting de Linkedin para alcanzar un farget en especifico.

e Responder regularmente a comentarios, mensajes y menciones para generar engagement
y brindar informacion util de los servicios.

e Compartir noticias de la industria.

e Ultilizar posteos sponsoreados.

e Monitorear analytics para medir engagement y optimizar estrategias.

Periodicidad de ejecucion: Constante
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3.3 Participacién en eventos de la industria

Objetivo: Participar en eventos de la industria bancaria y de salud para incrementar visibilidad y

promover networking con clientes potenciales.
Responsable: Socios (CEO y CPO).
Entradas: Calendario de eventos de industria, materiales de marketing y presupuesto del evento.

Salidas: Asistencia al evento, oportunidades de networking, mayor awareness de la marca, base

de datos de potenciales clientes.
b cibn:

e Analizar eventos bancarios y de salud segun su relevancia e impacto incluyendo
conferencias y eventos de networking.

e Evaluar los potenciales beneficios y costos de cada evento para priorizar la participacion
en diferentes eventos.

e Planecar y preparar el material para cada evento incluyendo logistica, armado del stand y
otros.

e Armar flyers y mercaderia con la marca que incluyan los servicios de Banking Buddy y
Health Helper resumidos y sus propuestas de valor.

e Hacer networking con profesionales de la industria, potenciales clientes y partners
estratégicos.

e Establecer vinculos con organizadores de eventos para reservar stand y obtener
oportunidades de charlas y paneles.

e Almacenar /eads e informacion de contacto de prospectos interesados para poder realizar

un follow-up.

Periodicidad de ejecucién: Basado en disponibilidad de eventos.
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7.2 - Operaciones Criticas

Las operaciones criticas del negocio son aquellas que, en caso de fallar o verse interrumpidas, generarian
consecuencias de gravedad en el desarrollo del producto y en su desempefio comercial y técnico. En el
caso de Banking Buddy y Health Helper, las operaciones criticas de mayor relevancia son el proceso de
facturacion y cobranza y el proceso de integracion técnica. Ambos procesos estan detallados en el

submoédulo previo (ver submoddulo 7.1).

El proceso de facturacion y cobranza se considera una operacion critica dado que, en caso de verse
interrumpido, podria generar una pérdida de revenue, una pérdida de clientes y un incremento en riesgos
legales por la falta de seriedad y de eficiencia en el sistema de pagos. El proceso debera ser robusto y agil

en el intercambio de facturas y dinero.

Por otro lado, el proceso de integracion técnica se considera una operacion critica ya que, de no ser
posible lograr el flujo de informacién entre las entidades de nuestros clientes y nuestro sistema, se

volveria imposible brindar nuestros servicios de accesibilidad.
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8 — Equipo
8.1 - Equipo funcional

8.1.1 Personal Directivo

Puesto de
Trabajo

Tareas / Responsabilidades

CEO Desarrollar y comunicar
una vision clara para el
crecimiento de la
compaiiia, ademas de
crear y ejecutar un plan
estratégico para alcanzar

las metas establecidas;

Llevar a cabo decisiones
criticas que impacten la
direccion a la que apunta
la compaiia y balancear
los objetivos a corto y
largo plazo.

Contratar, desarrollar y
liderar al equipo de
disefiadores UX,
desarrolladores y otros
roles;

Mantenerse al dia
respecto del rubro y de
las expectativas y
necesidades de los
clientes, ademas de los
cambios regulatorios que
surjan;

Comunicar las metas de
la compaiiia, su progreso
y desafios de forma clara
y transparente a los
stakeholders.

Habilidades

Pensamiento
estratégico.

Construccion y
manejo de equipos.

Capacidad de toma
de decisiones en un
contexto de
incertidumbre.

Conocimientos
generales de los
rubros en cuestion.

Promocién y
construccion de
cultura amena.

DIGITALHOUSE

Perfil Profesional

MBA o titulo
universitario
relacionado al rubro
de negocios.

Experiencia en
cargos de
responsabilidad en
compaifiias o
emprendimientos
similares.

USD
1.283,3

Momento de
Contratacion
(corto / mediano
/largo plazo)

Corto plazo
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CPO Desarrollar y comunicar | Estrategia y MBA o titulo USD Corto plazo
una vision clara del desarrollo de universitario 1.283,3
producto, que se alinee producto. relacionado al rubro
con las metas de la de negocios.
compaiiia y las tendencias Disefio centrado en
del mercado. el usuario. Experiencia en

cargos de

Crear y ejecutar una Liderazgo y responsabilidad en
estrategia de producto desa}rrollo de compaiiias o
que fomente la €quIpos. emprendimientos
innovacién, crecimiento y ., similares.
ventaja competitiva. In\fe.s tigacton y

analisis de mercado
Mantenerse informado
acerca de la industria,.las Metodologias
necesidades del usuario y agiles.
las tecnologias
emergentes para adaptar Y | Innovacion y
dar forma al product adaptacion a
roadmap; tendencias
Llevar a cabo y analizar tecqQicas.
research de los usuarios
para adquirir insights
acerca del
comportamiento de los
usuarios, sus preferencias
y sus puntos de dolor.
Utilizar el feedback
provisto por los usuarios
para iterar en el disefio,
funcionalidades y
evolucion del producto de
forma continua.

CFO Desarrollar y ejecutar Liderazgo MBA o titulo USD Largo plazo
estrategias financieras financiero. universitario 2000 (+5 afios)
que se alineen con los _ relacionado al rubro
objetivos a corto y largo Planegmlento de finanzas.
plazo de la compaiia; financiero

estratégico. Experiencia en

Supervisar el armado de
presupuestos y

cargos de
responsabilidad en
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forecasting financiero
para orientar la toma de
decisiones financieras.

Mantenerse al dia en
cuanto a estandares de
contabilidad relacionados
a las industrias en
cuestion y requisitos
regulatorios para asegurar
su cumplimiento y
minimizar riesgos legales.

Asegurarse de realizar
reportes financieros
precisos y regulares
incluyendo estados de
resultados, balances y
estados de flujos de
fondos para mantener la
transparencia con los
stakeholders.

Evaluar la viabilidad
financiera de potenciales
inversiones en
investigacion y
desarrollo, tecnologia e
innovacion.

Presupuestos y
analisis de
proyecciones.

Gestion de riesgos.

Armado de reportes
financieros.

compaiiias o
emprendimientos
similares.

CTO

Desarrollar activamente
el roadmap en conjunto
con la vision de la
compaiia.

Elegir la tecnologia mas
acorde para el desarrollo
del producto
considerando los factores
como escalabilidad,
seguridad y costos.

Implementar y verificar la
seguridad para proteger
los datos y sistemas de la

Liderazgo y
desarrollo de
equipos.

Negociacion y
capacidad de
priorizacion de
tareas.

Conocimientos de
ciberseguridad.

Ser innovador .

MBA o titulo
universitario
relacionado al rubro
de tecnologia.

Experiencia en
cargos de
responsabilidad en
compafiias o
emprendimientos
similares.

USD
2000

Corto plazo
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compaiia, asegurando Perfil analitico,
estar en regla con las data driven.
regulaciones

correspondientes.

8.1.2 Personal Mandos Medios

Momento de
Contratacion
(corto / mediano
/largo plazo)

Puesto de Trabajo Tareas / Responsabilidades Habilidades Perfil Profesional

Analista de |Creaciony gestion de | Marketing Digital. | Licenciatura en USD 500 [Corto plazo

Marketing | campaiias publicitarias, o Marketing,
SEO, content Inve§t}gac16n y Comunicaciones 0
marketing y email analisis de relacionado;
marketing para mercado. A .
promover las Experiencia en

: . Branding creativo. e
soluciones provistas; g roles similares.

Llevar a cabo Data-driven.

investigacion de
mercado para
desarrollar una
comunicacion efectiva | Manejo de

del producto relevante | herramientas de
a la industria; disefio grafico.

Comunicacion
efectiva.

Obtencion de insights
para poder atraer
potenciales clientes al
funnel de ventas;

Mantenimiento de
identidad de marca
robusta y gestion del
desarrollo creativo para
lograr consistencia en
el branding.

Planeamiento y
ejecucion de eventos de
la industria, webinars,
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workshops, y
participacion en
conferencias para
compartir las
habilidades de la
compaiiia e interactuar
con potenciales
clientes.

Utilizacion de
herramientas analiticas
para realizar un
seguimiento del
desempefio de las
campanas de
marketing, monitorear
KPIs y evaluar el ROl
de las iniciativas de
marketing para lograr
mejoras continuas.

Gerente de
IT

Liderar y gestionar al
equipo de IT y realizar
elecciones informadas
en tecnologia para
desarrollar las
interfaces
correctamente;

Supervisar la
infraestructura de
servidores y redes
asegurandose de que
respondan a las
necesidades que
conlleva el desarrollo
de soluciones UX.

Asegurarse de brindar
la maxima seguridad de
datos posible,
respondiendo ante
regulaciones de

Liderazgo.

Excelencia en
conocimientos
técnicos.

Comunicacion.

Resolucion de
problemas.

Gestion de
proyectos.

Licenciatura en
carreras afines a
sistemas.

Experiencia en
roles similares.

USD 1500

Largo plazo
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proteccion de datos y
contratos pactados con
clientes, e
implementando
medidas de
ciberseguridad.

Mantener control de
calidad a través de
procesos de QA y QC,
revisiones de codigo y
control de versiones.

Colaborar con
disefiadores UX/Ul y
equipos de negocio
para alinear las
soluciones en cuanto a
tecnologia con la
experiencia de usuario
y los requisitos del
cliente.

Responsable
de Ventas

Conocimiento del
producto a través de la
comprension de las
soluciones brindadas
por la compaifiia

Habilidad para
empatizar con el
cliente y entablar
relaciones solidas.

Gestion del tiempo

Licenciatura en
administracion de
empresas, negocios
o carreras afines.

Experiencia en

incluyendo o o
funcionalidades y prioridades. roles similares.
beneﬁc%o.s yventajas | oo o

competitivas.

Generar nuevos
clientes potenciales a
través de multiples
canales incluyendo
eventos de la industria
y contacto directo.

Construir y mantener
relaciones robustas con

Resolucion de
problemas en el
canal de ventas.

Motivacién y
disciplina.

USD 600

Mediano
plazo
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clientes para
comprender sus
necesidades y brindar
soporte y soluciones.

Desarrollar
presentaciones de
ventas y
demostraciones para
mostrar el valor de las
soluciones a
potenciales clientes.

Llevar a cabo analisis
de las necesidades de
los clientes para
comprender sus
requisitos y puntos de

dolor.
Gerente de | Supervisar el manejo Habilidades Licenciatura en USD 1000 |Mediano
admin y de los recursos y el organizativas administracion de plazo
finanzas mantenimiento del empresas, negOCiOS

equipamiento. Coordinacion de o carreras afines.

proyectos
Asistir en la gestion de Experiencia en
proyectos coordinando | Analisis de roles similares.

reuniones, haciendo un | documentacion y
correcto seguimiento creacion de reportes
de los tiempos y
asegurandose que los
recursos estén
disponibles cuando
sean necesarios.

Manejo
presupuestario

Mantener y organizar
la documentacion y
reportes de la compafiia
Yy preparar reportes y
presentaciones
pertinentes.
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Asistir en el
planeamiento de los
presupuestos y en el
seguimiento de los
gastos e inversiones,
teniendo en cuenta los
objetivos y pautas
financieras.

Comunicarse con
equipos internos y
stakeholders de forma
clara, ordenada y
profesional.

Product
Manager

Definir la vision y
estrategia del producto
junto con su disefio,
calidad y equipo de
desarrollo

Comprender las
necesidades del usuario
y transformarlas en
experiencias de usuario
satisfactorias

Llevar a cabo y liderar
el desarrollo continuo
que impacta los
principales KPlIs del
producto y OKRs de la
compafia

Mantener el producto
en mejora constante a
través de la
comprension profunda
del negocio y de las
necesidades del
mercado.

Construccion y
seguimiento de
productos a lo largo
de su ciclo de vida

Desarrollo de
productos B2B y
B2C através de
metodologias agiles

Conocimientos
avanzados de
UX/UI

Licenciatura en
Negocios digitales,
sistemas,
administracion o
carreras afines
Experiencia en
roles similares

USD 1000

Largo Plazo
(+5 afios)
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Asegurar una entrega
exitosa del producto al
cliente y la adopcion de
las funcionalidades por
el usuario final.

8.1.3 Personal Operativo

Tareas o Funciones

Puesto de Trabajo

Habilidades Técnicas

Momento de
Contratacion
(corto / mediano

/largo plazo)
Desarrolladores Conocimiento en tecnologias Manejo de USD 1500 Corto plazo
front end para crear interfaces lenguajes de
intuitivas y atractivas programacion
visualmente pertinentes
Colaborar con el equipo de Manejo de GIT
UX/UI para trasladar los
mockups a codigo funcional Integracion de
disefio de UX / Ul
Desarrollar disefios responsivos
para que las pantallas se adapten | Habilidades en
a diferentes dispositivos, desarrollo de
asegurando la experiencia del aplicaciones
usuario. moviles para i0S
y Android
Disefiadores Realizar investigaciones de Manejo de de USD 1.000 [ Corto plazo
UXx/ul usuarios y pruebas de usabilidad | herramientas de

para entender las necesidades y
preferencias

Crear wireframes y prototipos
interactivos

Realizar pruebas de usabilidad y
recopilar feedback valioso de los
usuarios para mejorar la
experiencia del usuario.

diseflo como
Figma, Sketch o
XD

Conocimiento de
plataformas de
disefio (Web, los,
Android)

Conocimiento en
metodologias de
investigacion de
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Trabajar conjuntamente con los
desarrolladores y el product
manager

experiencia de
usuario, como
entrevistas
cualitativas,
personas y mapeo
de experiencias.

Data engineer Recolectar informacion de Conocimientos de [ USD 800 Largo plazo
fuentes variadas para asegurar SQL, Python y (+5 afios)
disponibilidad de soluciones UX. | pyspark
Extraer, preprocesar y Solidos
transformar datos para su conocimientos
correcto andlisis, asegurando para decidir,
calidad y consistencia. disefiar e
implementar data

Integrar datos de multiples pipeline

fuentes en repositorios

centralizados para su facil acceso | Conocimiento

y analisis. deseado en el
manejo de datos

Desarrollar modelos de datos que | en ambientes

se alineen con las necesidades de | o7oud

UX, definiendo estructuras de

datos y sus relaciones. Conocimiento en
bases de datos y

Disefiar procesos de ETL para medidas de

automatizar el movimiento de seguridad

datos, extraccion e ingreso en el

almacenamiento seleccionado. Conocimientos en
Gity APIs

Asistente Coordinar reuniones para los Manejo de Mediano

administrativo miembros del equipo y paquete office plazo

ejecutivos, haciendo un uso
eficiente del tiempo y los
recursos.

Organizar y mantener
documentos, informacion,
archivos y datos, tanto de forma
fisica como digital.
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Seguir de cerca las agendas y los
objetivos de los ejecutivos para
maximizar la productividad.

Gestionar la comunicacion entre
el equipo, los administrativos,
clientes y consultas de
potenciales clientes por via
telefonica o a través de correo
electronico o llamadas virtuales,
funcionando a modo de nodo
confiable de contacto.

8.2 — Organigrama

Corto plazo Mediano plazo
. ™, ™, el - " e =y re -,
I CEo H PO lagi } | CED t 1 PO + | [agi] |
. AN 4 K A . A s s
Analista de Marketing X Designes Develapers Gerente de administracidn y finanzas U Desigrer Developers
Analista de Marketing
Asistente administrativo
Largo plazo (+ 5 afios)
- ~ -~ ™, e ™ - -
cFo | —] cE0 — PO — cTo ]
L Y, .\ Y, \. J \
Gerente de administracion y finanzas U Designer Product Manager Gerente de IT
Analista de Marketing
Asistente administrativa Developers Data Engineer
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9 - Costos, Finanzas e Inversion

9.1 Costos

Los principales costos que tendra la ejecucion del negocio se detallan a continuacion:
1. Equipo

El equipo de trabajo que se dedicard al desarrollo y comercializaciéon de nuestros productos
digitales representa la mayor porcion de los costos requeridos, teniendo en cuenta que sera el
encargado de materializar los cimientos en los que se basa el negocio para poder operar.

2. Servidores

La suscripcion a los servidores provistos por Amazon Web Services (AWS) conforma una porcion
de los costos del negocio, teniendo en cuenta que permite alojar nuestras interfaces con la mayor
seguridad posible, cosa que es esencial, dadas las caracteristicas del modelo de negocio
previamente mencionadas, y sus potenciales riesgos.

3. Consultoria de UX

Durante el proceso de ideacion y disefio de wireframes de nuestras interfaces, serd necesario
recurrir a servicios de consultoria de UX para poder afiadir un diferencial al desarrollo accesible
del producto, antes de adquirir el know how asociado a la experiencia futura en el rubro. Es por
esto que sera necesario incorporar estos servicios en nuestra estructura de costos principal.

4. Computadoras

Las herramientas de trabajo principales seran las computadoras, teniendo en cuenta que el
producto ofrecido es uno totalmente digital, por lo que su desarrollo también lo es.

5. Marketing

A pesar de que la forma de comunicar el producto no vaya a ser a través de medios masivos, se
debera destinar una porcion del presupuesto para llevar a cabo el plan de marketing desarrollado
(Ver Modulo 6).

6. R&D

Para lograr desarrollar una ventaja competitiva y crear productos orientados a satisfacer al sector
de adultos mayores de 65 afios va a ser indispensable incluir en los costos una inversion
importante en investigacion y desarrollo para utilizar como base de los conocimientos del
negocio.
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9.2 Inversiones

9.2.1 Inversiones requeridas

Inversiones Costo ($)

Desarrollo de producto 24.000
Herramientas 13.000
) Equipo
Costos operativos - 11.000
Marketing

Legales 2.000
R&D 10.000

TOTAL INVERSION 60.000

La inversion inicial sera de USD 60.000 y se destinara a cubrir los gastos para el desarrollo del producto y
otros gastos asociados necesarios. La distribucion porcentual de dichos gastos sera de un 40% de la
inversion en desarrollo del producto, un 21,6% en herramientas de trabajo, un 18,33% en costos

operativos, un 16,33% en investigacion y desarrollo y un 3,33% en asuntos legales.
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9.2. Detalle de Inversiones

La distribucion detallada de la inversion inicial incluye la composicion de cada una de las categorias de
las inversiones requeridas:

- El desarrollo del producto incluye los sueldos de los miembros del equipo necesarios para la
construccion de nuestras interfaces, durante los tres meses que durara el desarrollo del MVP,

- Las herramientas necesarias para operar seran computadoras para el equipo de desarrollo y los
servidores prestados por AWS para hostear la informaciéon de forma segura, y teniendo en cuenta
la capacidad que ofrece de escalar recursos facilmente, asi como que permite ajustar su capacidad
de acuerdo con la demanda y el pago tinicamente por lo que se utiliza.

- Los costos operativos se dividen en Marketing y en equipo. Para Marketing se contemplan los
gastos en marketing digital para lograr la captura de clientes inicial a través de paid search y a
través de la presencia en eventos bancarios donde podamos dar a conocer nuestro producto,
mientras que en equipo se incluyen los sueldos del gerente de marketing y de los miembros del
C-Level que no se incluyen en la categoria de “Desarrollo de producto”.

- Los gastos vinculados a temas legales incluyen asesoramiento legal y por la registracion de
marcas y patentes en el INPI.

- Por ultimo, los gastos en R&D se destinaran a investigacion y desarrollo para poder crear
funcionalidades accesibles con sustento para asegurar el éxito en su implementacion y que se

tengan mayores posibilidades de sostener el producto a futuro, innovando constantemente.

Costo

O)

Concepto Descripcion Mensual

Sueldo Chief Technology Officer
(CTO) 2000 USD | 6.000
SEEEH GBI ) Full - Stack Developers 3000 USD 9.000
producto (1500 C/u)
1 UX Designer 1000 USD | 3.000
1 Consultor UX 2000 USD 6.000
10.000 USD
5 Notebook 10.000
Herramientas OIeDOOKS (2000 c/u)
Servidores 3.000 USD | 3.000
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Marketing digital

200 USD 600

Marketing Presencia en summits

bancarios/fintech

400 USD 1.200

1 Analista de Marketing

500 USD 1.500

CPO

1.283,3 USD| 3.850

CEO

1.283,3 USD | 3.850

Asesoramiento legal

- 1.990

Legales
Marcas y patentes

Gastos de investigacion y
desarrollo

10.000 USD | 10.000

- 60.000

9.3 - Precios

La politica de precios establecida se basara en un modelo de suscripcion mensual con un minimo

garantizado de 5000 USD en el caso de Banking Buddy, para clientes bancarios y de 1500 USD en el caso

de Health Helper, para clientes en el rubro de salud.

Se cobraran comisiones de 2500 USD para Banking Buddy y de 750 USD para Health Helper por

volumen de usuarios activos a partir del incremento porcentual del 30% de la base de usuarios inicial, por

lo que esto estara sujeto a la implementacion exitosa de Banking Buddy + Health Helper en las

plataformas de cada cliente.
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9.4 — Prondsticos de ventas

Los pronésticos de ventas contemplan que el primer servicio que se prestara va a ser el de Banking
Buddy, es decir, nuestros servicios orientados a intervenir la interfaz de aplicaciones bancarias. El primer
afio posterior al desarrollo del MVP incluye la puesta en marcha de Banking Buddy en la aplicacion del
primer cliente capturado, seguido por esto mismo en el segundo afio de operaciones con el segundo
cliente. Durante el tercer afio de operaciones se espera capturar al primer cliente de Health Helper, del
rubro de salud, y, a mediados de ese mismo afio, capturar a nuestro tercer cliente de Banking Buddy.
También se llevard a cabo la expansion territorial del primer cliente bancario a otros paises en los que
opera dentro de latinoamérica, teniendo en cuenta la implementacion exitosa en Argentina durante los dos
primeros afios de operaciones. En el cuarto afio se capturara al segundo cliente de Health Helper, y se
proyecta comenzar a percibir comisiones de los primeros dos clientes de Banking Buddy, esperando que
su volumen de usuarios activos aumente el 30% del inicial como se proyecta que suceda. Por ultimo, en el
quinto afio, se espera capturar un cuarto cliente para Banking Buddy y se proyecta percibir comisiones
tanto del tercer cliente bancario como del primer cliente del rubro de salud, ambos capturados durante el
tercer ano de operaciones.

== Banking Buddy == Health Helper

4
@ 3
L
=
=
L
3
]
w 2
]
O
o
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Z
= 1
&

0

0 1 2 3 35 4 5
ANOS

Cantidad de clientes capturados en los primeros 5 anos de operacion, por vertical
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Volumen de ventas en USD en los primeros 5 afios de operacion
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9.5 - Estudio de los ingresos y egresos.

9.5.1 - Gastos de operacion

DIGITALHOUSE

Sueldo o Salario Mensual ($ brutos) Ao 3 Ao 4 Ao 5
Sueldos 113.600 130.640 156.236 171.859 189.045
TOTAL EN MANO DE OBRA 113.600 130.640 156.236 171.859 189.045

Se contempla un aumento en los sueldos de un 10% entre afio y afio para nuestro equipo. La distribucion

exacta de los sueldos mensuales se encuentra detallada en el Modulo 8 (Equipo).

9.5.2 - Gastos de operacion (variables) no relacionados con la mano de obra.

Gastos en Marketing 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Herramientas de trabajo - - 4.000 4.000 2.000
TOTALES 2.400 2.400 6.400 6.400 4.400

Teniendo como referencia el plan de marketing detallado (ver Modulo 6), destinaremos $2.400 USD

anuales a gastos de marketing que contemplan fees asociados a la presencia en eventos bancarios, gastos

de SEM y gastos de desarrollo y publicacion de content marketing, entre otros.

Los gastos en herramientas de trabajo contemplan los gastos en computadoras para el equipo de desarrollo

y sus respectivas amortizaciones.
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9.5.5 - Estados de Resultados proyectados

Ingresos Netos 60.000 120.000 270.000 384.000 486.000
Costos (variables + fijos) (20.000) (24.000) (27.000) (28.000) (28.000)
Resultado Bruto 40.000 96.000 243.000 356.000 458.000
Gastos Generales &
Administracién (116.000) (113.040) (158.636) (174.259) (191.445)
Amortizaciones (2.500) (2.500) (3.500) (4.500) (2.500)
SIS RS (78.500) | (39.540) 80.864 177.241 264.055
Operativo
Impuestos (I1IGG 35%) 27.475 13.839 (28.302) (62.034) (92.419)
Crédito fiscal 17.500 44975 58.814 30.512 (92.419)
Saldo Impuesto 44975 58.814 30.512 (31.523) (92.419)
Impuesto a pagar - - - (31.523) (92.419)
Resultado neto | (51.025) (25.701) 52.562 115.206 117.635

El estado de resultados proyectados incluye los ingresos afio a afio, que provienen de las suscripciones
pagadas por nuestros clientes y las comisiones asociadas. A través de los precios detallados en el
submodulo 9.3, las proyecciones de ventas del submoédulo 9.4 y el detalle del product roadmap (Ver

submodulo 4.1), se explica la procedencia de los ingresos netos anuales.

Los costos por ventas incluyen los gastos necesarios asociados al funcionamiento de nuestro producto,

incluyendo mantenimiento y servidores, entre otros.

Una vez obtenido el resultado bruto como resultado de la resta entre los ingresos netos y el costo por

ventas, a este se le restan los costos operativos, que incluyen los gastos en personal y en gastos de capital
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como las computadoras de los equipos de trabajo. A esto se le quitan las depreciaciones y amortizaciones

de los activos fijos para alcanzar el resultado operativo.

El resultado neto contempla los impuestos a pagar y los resta del resultado operativo.

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Cuentas por cobrar - - - - - -
Cuentas por pagar - - - 30.000 30.000 30.000
Capital de trabajo - - - (30.000) | (30.000) [ (30.000)
Variacion ct - - - (30.000) - -

Saldos en cuentas por cobrar y cuentas por pagar

Al cobrar el afio por adelantado a nuestros clientes, no se muestran cuentas por cobrar en los saldos. De

esta forma se conserva el NOF negativo, lo que permite financiarnos a través de los pagos de nuestros

clientes.

Teniendo en cuenta que a partir del afo 3 se proyecta capturar un nuevo cliente bancario a mitad de afio,

a este se le debe medio afio de servicios a partir del segundo semestre de 2026.

Afio 0 Ano 1 Afo 2 Afio 3 Ano 4 Afo 5

Desarrollo interfaces

. 49.990 5.000 7.500 10.000 11.000 11.000
y landing page
Herramientas de 10.000 ; ; 4.000 4.000 2.000
trabajo
Registracion marcay 10 i i i i )
patente
TOTAL INVERSIONES
EN ACTIVOS FLIOS 60.000 5.000 7.500 14.000 15.000 19.000

Inversiones en activos fijos requeridas
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Las inversiones en activos fijos corresponden a la inversion inicial en el desarrollo del producto digital,
detallada en el submoddulo 9.2, junto con las herramientas de trabajo detalladas en el submoédulo 9.5.2 y la

registracion de marca y patente, incluida en la inversion inicial.

Ano 0 Ao 1 Ao 2 Ano 3 Aiho 4 Ano 5
EBITDA (50.000) | (81.000) | (42.040) | 77.364 | 172741 | 261.555
SULECEEREEOE : . : . (31.523) | 92.419
pagar
(-) variacion del
capital de trabajo ) i i 2000 i )
(-) inversion en
activos fijos (CAPEX) | (10-000 : ; (4.000) | (4.000) | (2.000)
FFCF (60.000) (81.000) (42.040) 103.364 137.218 167.135

Flujo de fondos proyectado a 5 arios
9.6 Fuentes y usos del financiamiento de la inversién (en $)
Total de las Fuentes de Financiamiento $60.000USD

La fuente de financiamiento principal sera aportada por un angel investor, contemplando que tenga una
vision a largo plazo sobre los ingresos proyectados del negocio y desee acompanar el desarrollo de
Banking Buddy y Health Helper, fomentando su crecimiento hasta alcanzar madurez. Este funcionara a
modo de mentor y nos proveera el capital inicial necesario para cubrir los gastos de desarrollo, asumiendo

ciertos riesgos en el proceso.

9.7 — Punto de Equilibrio

Se espera que el punto de equilibrio se alcance en el afio 3, en el que se logra que los ingresos igualen las
erogaciones.

9.8 - Analisis econédmico y financiero.

Para calcular el valor de la WACC para nuestro negocio, se recopilaron: la tasa libre de riesgo (Rf), la beta

desapalancada del sector “Software”, la prima de riesgo pais de Argentina (PRP) y la prima de riesgo del
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mercado (PRM). Al no haber existencia de deudas, el Ke es equivalente a la WACC, y en este caso es de

22,49%.

Rf - Tasa libre de riesgo (Tasas del tesoro de Estados Unidos a 5 afios al 435%
06/07/2023): ’
Beta desapalancada del sector de servicios de informacidn: 1,37
Prima de riesgo pais de Argentina: 10%
Prima por riesgo de mercado: 5,94%
Rm - Rf 5,94%
Ke = Rf + (Rm - Rf) * be + PRP 22,49%
Ke = WACC
Fuente: Datos extraidos del sitio de Aswath Damodaran
Una vez calculada la tasa de descuento (WACC), realizamos la valuacion del negocio:
Flujo de fondos afio 5 USD 167.135,47
Tasa de crecimiento (g) 2%
Flujo de fondos afio 6 USD 170.478,2
Tasa de descuento 22,49%
Valor Terminal USD 832.136,69

El Valor Actual Neto (VAN) se utiliza para medir el valor presente de los flujos generados a raiz de una
inversion futura, para asi determinar el valor de dicha inversion. E1 VAN para Banking Buddy y Health

Helper es de 3.009.529, indicando que el negocio generara beneficios adicionales.

En cuanto a la TIR, esta permite medir la rentabilidad de una inversion teniendo en cuenta el porcentaje
de ganancia o pérdida que va a tener la inversion en cuestion. Para nuestro negocio, la TIR a perpetuidad

es de un 64%, mientras que la TIR es de 26,5%.

Que la TIR supere el valor de la WACC, permite concluir que el negocio planteado es rentable.
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Ao 0 Ano 1 Ao 2 Afho 3 Afno 4 Aho 5
FCFF -60.000 -81.000 -42.040 103.364 137.218 167.135
VH - - - - - 832.137
FCFF + VH -60.000 -81.000 -42.040 103.364 137.218 999.272
WACC 1,0000 0,8164 0,6665 0,5442 0,4443 0,3627
VA -60000 -99214 -63073 189.949 308.864 2.755.055
TIR A PERPETUIDAD 65%
TIR 28,03%
WACC 22,49%
VAN USD 3.031.582

El tiempo de recupero de la inversion inicial, sin descontar los flujos, es de 3,67 afios, que serian 44
meses. En cuanto al tiempo de recupero modificado, descontando los flujos, sera de 3.61 afios, que son

aproximadamente 43 meses.

Payback modiicado
a. Afo anterior al recupero = 3 3
b. gtl;j;?:tt;Tulado del afio anterior al recupero 103 364 189,949
c. Flujo del afio en que se recupera = 137.218 308.864
Payback en aiios = 3,75 3,61
Payback en meses = 45 43,4
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10 - Aspectos Legales
10.1 — Creacion de sociedad juridica

Se constituirda una sociedad de responsabilidad limitada (SRL) teniendo en cuenta la necesidad de
mantener la responsabilidad de los socios limitada al capital aportado a la compaiia. Esta se conformara
por los dos socios fundadores que deberan conducirse a través de las caracteristicas de esta estructura
societaria que permiten una formacion simple, flexibilidad administrativa, adaptabilidad, y la posibilidad
de atraer inversores externos. Esta composicion societaria va a permitir enfocarnos en nuestra mision de
creacion de productos digitales innovadores para diferentes clientes, manteniendo una estructura legal que

se alinea con nuestras necesidades operativas y objetivos a largo plazo.

Se planea a mediano plazo expandir el negocio a mercados internacionales. En un principio se expandiran
los servicios provistos a otros paises latinoamericanos, y, a largo plazo, a otros territorios. Sera necesario

expandir el equipo legal en el marco de estos paises para asistir con regulaciones extranjeras.

10.2 - Marco legal donde operara el negocio

e ey N.°11.723 de Régimen Legal de la Propiedad Intelectual.
e Ley N°25.250 de Defensa de la Competencia
e Ley N°25.326 de Proteccion de datos personales

e Ley N°24.240 de Defensa del Consumidor

10.3 — Normativa legal vigente

Para asegurar el cumplimiento normativo correspondiente, se tendran en cuenta las regulaciones y leyes
aplicables a los sectores bancario y de salud. Sera necesario asegurarse de que las interfaces ofrecidas por
Banking Buddy + Health Helper cumplen con todas las normativas pertinentes correspondientes al marco

legal (ver submodulo 10.2), relacionadas mayormente con la seguridad de datos, la privacidad y la
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proteccidon de la informacién financiera. Ademads, se verificard que los clientes cumplan con sus propias

obligaciones legales y reglamentarias.

10.4 - Habilitaciones, registro de marcas y patentamiento

Para asegurar el disefio industrial de las interfaces de Banking Buddy + Health Helper y la marca, se
tendra en cuenta el claro establecimiento de los derechos de propiedad intelectual sobre ellas. Para evitar
réplicas o copias de la solucion se hara foco en que los clientes no puedan utilizar la marca o el disefio sin
autorizacion previa. Para esto se registrard la marca y se patentara el disefio industrial en el INPI.

10.5 - Términos y condiciones del Producto Digital

No se requiere el desarrollo de términos y condiciones del producto digital al simplemente actuar como
intermediarios entre los bancos y los usuarios finales. Aplican los términos y condiciones de los mismos

bancos y las prepagas.

En el contrato de servicios se estableceran claramente los términos y condiciones de la prestacion de las
interfaces a los clientes, incluyendo detalles sobre los servicios proporcionados, el alcance de la labor, los
plazos de entrega, los precios de la suscripcion y demas aspectos relacionados. Por otro lado, se incluira
una clausula de limitacion de responsabilidad estableciendo el alcance de la responsabilidad de Banking
Buddy + Health Helper en caso de cualquier pérdida o dafio ocasionado por el uso de la interfaz.
Finalmente, se incluira una clausula de resolucién de disputas que delinee como se resolveran los

conflictos que surjan.
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11 - Plan de Implementacidon y Riesgos

El plan de implementacion y riesgos sintetiza el orden en el que se desarrollaran las diferentes partes en la
composicion del producto digital y su modelo de negocio, y delinea sus tiempos, contemplando cémo

afectaria la presencia de amenazas y oportunidades en estos.

Plan de implementacién

Q1 2023 Q2 2023 Q3 2023 Q4 2023
Enexro - Marzo Abril - Junio Julio - Septiembre Octubre - Diciembre
Socios [ Evaluacion de la oportunidad
Socios [Frwennmos ]
Socios + IT [ Desarrollo del producto (Ideacion + testeo) I Desarrollo del producto (Desarrollo técnico) ]

MKT Marketing J

Legales Legales

Orden de las partes que dan origen al producto, junto con sus tiempos de ejecucion y responsables.

La oportunidad de negocio fue identificada a principios de 2023, durante los primeros meses del afio. A
partir de esta, fue posible intercambiar ideas respecto de la posible solucion a las problematicas
planteadas y se realiz6 una investigacion de mercado extensiva que durd hasta mediados del segundo
trimestre del afio para validar las ideas y percepciones iniciales. Una vez verificada la viabilidad del
negocio, comenzamos a recopilar ideas basadas en la investigacion realizada y conocimientos previos
para poder incorporar al desarrollo del producto y, en base a esto, delimitamos las funcionalidades del
MVP vy las funcionalidades posteriores a su lanzamiento inicial. A partir del tercer trimestre se comenzoé a
desarrollar y testear las interfaces propuestas, para, en el ultimo trimestre, desarrollar las interfaces

efectivamente junto con el equipo de /7.
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Ademas, al terminar el proceso de ideacion inicial previo al desarrollo de las interfaces, comenzo la
ejecucion del plan de marketing en el que se delinea los diferentes métodos que se plantearon para lograr
que nuestro producto penetre el mercado efectivamente. A lo largo del tercer trimestre se mostrara la
propuesta a bancos a través de demostraciones adaptadas a su aplicacién para conseguir capturar un
cliente inicial y realizar testeos de funcionalidades hasta el fin del trimestre, cuando se comenzara a

desarrollar el producto técnicamente.

Por ultimo, a principios de octubre se registrard la marca en el INPI y se iniciara la solicitud de
patentamiento del disefio industrial de nuestras interfaces. A lo largo del ultimo trimestre del afio se
llevaran a cabo negociaciones legales desencadenadas por la firma del contrato con nuestro primer cliente
bancario, en las que se pautaran contratos de servicio y acuerdos acerca de alianzas estratégicas y

acuerdos sobre el tratamiento y comunicacion de los datos.

Plan de riesgos

01 2623 Q2 2023 03 2623 04 2023 01 2024
Enero - Marzo Abril - Junio Julio - Septiembre Octubre - Diciembre Enero - Marzo

Socios

Socios

‘ Desarrollo del producta (deacion testzo)

Socios + IT

MKT [ Merketng )

Legales

Orden de las partes que le dan origen al producto, en caso de que se materialicen los riesgos
mencionados.

Amenaza: Riesgo de no adopcion
Oportunidad: Demanda excesiva no prevista

El plan de implementacién alternativo incluyendo una potencial amenaza y una potencial oportunidad

afiade una etapa de testeo en la que no se logra que el target adopte correctamente la solucion de Banking
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Buddy y Health Helper, por lo que deberia extenderse la etapa de redesarrollo de la ideacion y retesteo,
por lo tanto, postergando el inicio del desarrollo del producto y el lanzamiento del MVP. Previo a lanzarse
el producto al mercado se contempla la posibilidad de que la demanda ante el lanzamiento sea mas alta de
la prevista, por lo que, para poder responder a esto, el desarrollo técnico del producto se dividira entre

nuestros equipos de trabajo y una software factory durante el primer trimestre de 2024.
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Anexos

Pésima Hace 1a
] x ines!

Imposible seguir las instrucciones para
ancianos con problemas auditivos y
psicomotrices, para ellos y quienes los
asistimos. A los desarrolladores de la app, un
poco de empatia e inteligencia al momento
de poner los pardmetros necesarios para
realizar la fe de vida, ojala estuviesen como
en su Ultima foto de DNI. Y recuerden, todos
llegaremos al final de la historia de igual
modo.. gracias

No funciona nunca

Se olvidan que somos jubilados y estas

nuevas formas nos complican mas que n vez
de ayudarnos. Dependemos de hijos y nietos
y aun asi no funciona y no podemos acceder
a nuestras cuentas y dinero. UN DESASTRE!!

Muy poco accesible

DIGITALHOUSE

Lamentable 4 sep.
Yanz95

Hace afios que tengo la app y su
funcionamiento deja mucho que desear.
Tampoco es intuitiva de usar y su interfaz es
poco agradable. Deberian invertir mas en su
desarrollo teniendo en cuenta la entidad
bancaria que la maneja

No puedo pagar servicios 12 sep.

A

XD Titaniocromo

No se pueden pagar los servicios desde la
app en ninguna version de la app lo q la hace
poco practica

Hace 1 a
julietaariadna

Es casi incompatible con VoiceOver en
iPhone por lo tanto dificulta muchisimo el
registro y uso de la aplicacion

Anexo 1: Reserias de diferentes apps de homebanking
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INVESTIGACION PARA ESTETICA Y CREACION DEL LOGO

20 TOP-NOTCH BANKS & THEIR

L0GO PALETTES

COLOR SCHEMING FOR MONEY BUSINESS!
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= Blue signifies

DIGITALHOUSE

What Are The Best Colors For A Bank Logo?

Analyzing the logos of the top 20 banks across the world, youl notice that they use hues of black, red, green,
blue, and yellow.

= Black, and even gray, allude to power, elegance, and sophistication.

= Red complements black, adding passion and strength to the list of emotions your bank logo can evoke in

customers.

» Green conveys luck, wealth, and initiative.

fidence and stability in performance

= Yellow evokes feelings of hope, happiness, and innovation.

o0
(92200

Anexo 2: Investigacion para estética y creacion de la marca de Banking Buddy
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