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Informe Final

Las tareas desarrolladas del presente trabajo comprenden actividades en el
marco de la practica profesional de la carrera de Licenciatura en Administracion,
en la modalidad modelo de negocio.

En el inicio de este proyecto, se comenzé con lectura de bibliografia
complementaria, entre otros el libro “The Lean Startup” de Eric Ries, que seria la
guia principal para llevar a cabo a la practica una metodologia necesaria para
probar la idea de negocio. Ademas, se profundizd la lectura con distintos
informes complementarias de la CACE (Camara Argentina de Comercio
electronico) y una nota de la revista “Harvard Business Review” que brindé un
contexto y un enfoque para iniciar las tareas.

Se realizaron en forma simultanea una investigacion que comprende el
benchmarking de modelos de negocios que estan aplicados actualmente
relacionados al proyecto y una encuesta para obtener una fuente adicional sobre
la lectura realizada.

Ademas, se desarroll6 un bosquejo del modelo de negocio a través de Canvas
para describir la idea e identificar los pilares claves a tener en cuenta.

En una segunda etapa se profundizé el analisis del modelo de ingresos para el
modelo de negocios, lo que fue necesario complementar con la lectura del libro
“Gratis. El futuro de un precio radical” de Chris Anderson.

La investigacion realizada hasta el momento nos proporciond informacion para
escoger un producto minimo viable, que es una version del producto que nos
permite crear, medir y aprender mediante los experimentos del método Lean
startup. También se indagaron los recursos y costos necesarios para desarrollar
el mismo.

En la tercera etapa se detalld6 como seria el producto minimo viable y cémo
funciona el mismo, se realizd un prototipo del PMV para exponer y brindar con
mayor claridad sus caracteristicas y funcionalidades.

Finalmente se definieron las hipotesis de valor en las que se fundamenta el
modelo de negocio y que deberan ser probadas con el PMV. Se establecieron
actividades para medir el avance y los motores de crecimiento para promocionar
el negocio. Ademas, se fijaron distintos experimentos y posibles pivotes para
validar el modelo de negocio.
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Cumplimiento del plan de trabajo original

Se considera que el plan de trabajo original se cumplié alrededor del 75% de
acuerdo a lo planeado inicialmente.

Debido a las caracteristicas propias del proyecto no se realiz6 un andlisis
economico financiero profundo, con un flujo de fondos, y tasas de VAN y TIR. Al
ser modelo tipo startup, que todavia no tiene probada su idea, se complejiza
mucho la tarea de medir con los métodos tradicionales, y ademas de no poseer
un precio de referencia en el mercado se dificulta poder extraer grandes
conclusiones con otros métodos sin el negocio en marcha. Se considero que lo
fundamental era validar la idea.

La definicion de estrategia de promocion y marketing se desarroll6 en funcion de
los distintos experimentos que se plantearon realizar con el PMV. Se propusieron
estrategias de promocioén de acuerdo a los motores de crecimiento del libro “The
Lean Startup” y definieron actividades para su medicion que se realizarian para
medir las mismas.

Sin embargo, se pudo llevar a cabo el resto del plan de trabajo y dejar definido un
PMV listo para desarrollar y probar, con los costos estimados y distintos
experimentos para validar el modelo de negocio y medir sus avances.
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Plan de trabajo

Resumen

El presente trabajo detalla la modalidad elegida para la practica profesional, la
cual plantea el desarrollo de un modelo de negocios en internet.

La idea de negocio es el desarrollo de una web app de recomendaciones y
sugerencias de compras, que busca brindar asesoramiento personalizado a los
usuarios a la hora de realizar compras de productos tecnolégicos, desde
celulares, computadoras y electrodomeésticos hasta automoviles.

La pagina tiene como principal propdsito recomendar de manera sintética y
personalizada los productos que mejor se adapten a las necesidades de los
usuarios, necesidades que previamente seran recolectadas para una mejor
recomendacion.

Ademas, la pagina busca recomendar productos que se encuentren a los
mejores precios y financiacion de manera que se ajuste a la necesidad de los
usuarios, en base a un historial de precios y registro de las tarjetas de crédito
gue disponen los usuarios, para poder aprovechar mejor las formas de pago
disponibles.

De acuerdo a lo explicado anteriormente la pagina busca sugerir de forma
personalizada:

. gué productos se adaptan mejor a las necesidades, con opciones y una
breve descripcion de pros y contras de los productos.

. donde comprar los productos, es decir que locales ofrecen los mejores
precios de acuerdo a la forma de pago seleccionada.

Palabras clave: pagina, recomendar, necesidades, personalizada.

Introduccion y planteamiento del problema

Estamos en la era de la informacién, gracias al avance constante de la
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tecnologia cada vez tenemos mas informacién lo que nos lleva muchas veces a
tener dificultades a procesar y encontrar lo que realmente necesitamos.

Toda esta informacion influye en nuestras decisiones, en todos los &mbitos y a
todas las personas, desde grandes organizaciones hasta cualquier persona con
acceso a internet, la informacion esta al alcance de la mano, pero en muchos
casos se requiere conocimientos y tiempo para poder aprovecharla lo maximo
posible.

En el comercio algunas cosas cambiaron en el dltimo tiempo, el gran avance del
ecommerce, campafas de marketing en redes sociales y la sobre informacion de
los distintos productos, promociones que cambian constantemente, entre otras
cosas hacen que las decisiones sean mas complejas.

Muchas personas cuando estan por realizar una compra sobre productos
electronicos se preguntan ¢cudl sera el producto que realmente respondera a
sus necesidades? Porque la Ultima vez que vio un producto era diferente o
tienen tecnologias desconocidas para los consumidores.

Aqui surge un problema, por un lado, la sobre informacion de los productos de
temas practicamente desconocidos para algunos que no estan a la vanguardia
de la tecnologia y ademas la falta de tiempo o interés en adentrarse en un tema
para realizar una simple compra.

Es por ello que observo una oportunidad para poder aprovechar mejor el tiempo
y facilitar las decisiones de los consumidores en las compras de productos
electronicos, mediante el estudio de viabilidad del desarrollo de una web app,
gue sirva como guia de recomendaciones para los consumidores.

Objetivos

Objetivo general: Estudio sobre la factibilidad del desarrollo de una web app de
recomendaciones de compra de productos electrénicos para consumidores
finales; con la finalidad de fundar un negocio que brinde servicios en internet.

Objetivos especificos:

e Describir y clarificar el funcionamiento de la idea de negocio en internet.

Actividades a realizar:
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- Desarrollar el modelo de negocio a través de Canvas.

« Comprension y aprendizaje de casos similares, para conocer posibles
dificultades que debamos afrontar.

Actividades a realizar:
- Realizar benchmarking sobre modelos de negocio en internet.

e Conocer el mercado meta, habitos y preferencias en el proceso de compra
de los consumidores.

Actividades a realizar:

Lectura de otras investigaciones de comercio electronico.

Realizar experimentos de validacion, sobre la propuesta de valor y modelo
de ingresos.

Realizar una Investigacion de mercado sobre el ciclo de compra de
consumidores finales, desde la eleccion de alternativas de productos
hasta la finalizacion de la compra y posterior uso.

Definir el modelo de ingresos
Actividades a realizar:

- Analizar los distintos modelos de ingresos que se adaptaran mejor al
modelo de negocio.

e Detallar como debe ser el producto minimo viable (PMV)
Actividades a realizar

- Especificar los requerimientos indispensables para comenzar a funcionar,
indicando caracteristicas y funcionalidades que debe tener la pagina.

e Analizar la viabilidad tecnoldgica para desarrollar la web app.
Actividades a realizar:

- Investigar sobre la tecnologia necesaria como inteligencia artificial y big
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data.
o Determinar la posible rentabilidad del proyecto.
Actividades a realizar:
- Analisis economico financiero, calculos de VAN, TIR, flujo de fondos.

« Definir una estrategia de promocion y marketing.

Marco tedrico

El modelo de negocio se analizara a través de la aplicacion del modelo Canvas.
Donde se describiran los detalles del emprendimiento y se responderan las
preguntas que el modelo plantea en sus distintos médulos como:

. Segmento del mercado

. Propuesta de valor

. Canales

. Relacion con los clientes

. Fuentes de ingresos

. Actividades claves

. Recursos Clave

. Alianzas

. Estructura de costos

Con el objeto de conocer el mercado meta se llevara a cabo una investigacion

de mercado exploratoria, a través de encuestas tanto electrénicas como
personalmente para conocer el proceso completo en la toma de decisiones.

También se realizara investigacién por observacion y mistery shopper en locales
de venta de electrodomésticos de San Miguel de Tucuman y Yerba Buena.

Un concepto en la que se basa la propuesta de valor es el de “fijacion de precios
a nivel maximo” que es la practica de cobrar un precio mas alto por el mismo
producto o servicio, cuando la demanda por ese producto o servicio se acerca al
limite fisico de la capacidad para producirlo.
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El otro motivo en que se basa la propuesta de valor es la atencion general en las
tiendas de electrodomésticos que dista de las promesas.

Segun la hipétesis planteada en la introduccion, como el problema de que
muchas personas no tienen el interés en aprender un tema en particular para
realizar una compra, un estudio realizado por Google habla al respecto en su
libro ZMOT “Zero Moment of Truth” que dice, “El ZMOT ocurre cuando usted
enciende el computador, el teléfono movil u otro dispositivo con conexion a
Internet y empieza a averiguar sobre un producto o servicio que desea ensayar o
adquirir.”

El libro presenta un nuevo modelo mental en el marketing, “Buscar informacion
antes de comprar ha adquirido gran predominancia en los habitos de consumo
de los clientes. En el pasado, la busqueda se limitaba casi siempre a articulos de
gran valor como vehiculos, dispositivos electrénicos o viviendas. Ahora, las
personas indagan incluso sobre cosas muy pequenas”.

Estimulo m i I Primer momente  Jegundo momento

de la verdad de la verdad

(En la tienda) (Experiencia)

Por tales motivos se realizaran experimentos con el método Lean Startup, que
nos permite redefinir los esfuerzos con experimentos que pongan en juego
nuestras estrategias con el objeto de evaluar en qué medida las hipétesis
iniciales que nos habiamos planteado eran correctas, o por el contrario, estaban
equivocadas.

Todas estas actividades se busca crear un producto minimo viable PMV que es
aquel que nos permite lanzar el producto con la menor cantidad de
caracteristicas posibles con el propésito de que seamos capaces de aprender
informacion relevante de su lanzamiento y uso gracias a los potenciales clientes
gue interactian con él.
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Metodologia

El enfoque que se utilizard en la investigacion ser4 mixto, ya que contendra
datos cualitativos como cuantitativos.

Se recabara informacibn de fuentes secundarias en internet, sobre
investigaciones del comercio electronico en Argentina, para obtener los
principales productos que se adquieren y consultan en internet; como asi
también se investigara sobre negocios afines a la idea de negocio, sobre sus
avances y modelo de ingresos entre otros.

Ademas, serd necesario realizar encuestas, entrevistas y observacion como
fuente primaria de informacién relevante en el proceso que llevan las personas
cuando realizan compras, con el objeto de detectar la fuerza de la propuesta de
valor y poder detectar cada detalle en el proceso de compra e investigar sobre
precio que estarian dispuestos a pagar los usuarios por el servicio de
recomendacion.

También es necesario realizar un analisis economico financiero, que en el caso
gue sea positivo se estudiaran los costos del emprendimiento y las alternativas
de financiacion, la cual finalizara con la estrategia de lanzamiento y promocion.

Cronograma

Mes

Lectura de bibliografia complementaria

Desarrollo del modelo de negocio

Benchmarking
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Investigacién de mercado y experimentos
de validacién

Analisis del modelo de ingresos

Detallar caracteristicas principales del
PMV

Andlisis viabilidad tecnolégica

Analisis econdmico financiero

Definicion de estrategia de promocion y
marketing

Detalle de la carga horaria

Actividades Horas
Elaboracién del plan de trabajo 20
Lectura de bibliografia complementaria 40
Informes parciales 60
Desarrollo del modelo de negocio 40
Benchmarking 20

Investigacién de mercados y experimentos de validacion. | 100

Analisis econdmico financiero 60

Definicion de estrategia de promocion y marketing 60

Total 400
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Bibliografia

Generacion de modelos de negocio, 12 Edicion, Alexander Osterwalder &
Yves Pigneur, Deusto, Esparia, 2011.

El método Lean Startup. 8° Edicion. Eric Ries. Deusto, Espafa, 2011.

Gratis. El futuro de un precio radical, 12 Edicion, Chris Anderson, Ediciones
Urano, Espafia, 2009.

El Dominio de la Informacion, Carl Shapiro, Hal R. Varian, 12 Edicion, Antoni
Bosch Editor, Espafia, 2000.

ZMOT: Ganando el momento cero de la verdad, Jim Lecinski, Google Inc.
2011.

Investigacion de Mercados, McDaniel y Gates.

Preparacion y evaluacion de proyectos, Sapag Chain.
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Informes parciales presentados

Primer informe de avances

Informe mensual de préactica profesional
Alumno: Exequiel Andrés Bizone

Tutor: Lic. Esteban Mulki

Modalidad: Plan de negocio

Tema: Modelo de negocio en Internet
Periodo: hasta el 15 de septiembre del 2019

Introduccion

El presente trabajo detalla la modalidad elegida para la practica profesional, la
cual plantea la factibilidad del desarrollo de un modelo de negocios en internet.

La idea de negocio es el desarrollo de una web app de recomendaciones y
sugerencias de compras, que busca brindar asesoramiento personalizado a los
usuarios a la hora de realizar compras de productos tecnoldgicos, desde
celulares, computadoras y electrodomésticos hasta automoviles.

La pagina tiene como principal propdsito recomendar de manera sintética y
personalizada los productos que mejor se adecuen a las necesidades de los
usuarios, necesidades que previamente serdn recolectadas para una mejor
recomendacion.

Ademas, la pagina busca recomendar productos que se encuentren a los mejores
precios y financiacion de acuerdo a la necesidad de los usuarios, en base a un
historial de precios y registro de las tarjetas de crédito que disponen los usuarios,
para poder aprovechar mejor las formas de pago disponibles.

Actividades realizadas:

1- De acuerdo a lo detallado en el plan de trabajo se comenzé con la lectura de la
bibliografia complementaria, para poder abordar los temas con los conocimientos
necesarios para llevarlos a la practica.
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Se realizo6 la lectura de los siguientes libros:
- ZMOT: Ganando el momento cero de la verdad, Jim Lecinski, Google Inc. 2011.
- El método Lean Startup. 8° Edicion. Eric Ries. Deusto, Espafia, 2011.

- Manual de investigacion para disefiadores, Jenn y Visocky O’Grady 1°er edicion
en lengua espafiola 2018.

2- Investigacion de mercado y benchmarking

Se comenzaron actividades de investigacion de modelos de negocios en Internet
gue sean similares o lo mas parecido a la idea de negocio, se escribio el detalle
de los tipos de modelos de negocios.

Se analizaron las distintas empresas que brindan un servicio parecido en el
rubro, con un enfoque en el funcionamiento de los mismos, el modelo de ingresos
y COmo

impulsaron su crecimiento ademas de los posibles problemas que pueden
coincidir en el desarrollo de nuestro modelo de negocio. Ademas, se realizé una
encuesta a consumidores sobre sus habitos y preferencias en la compra de
productos tecnoldgicos.

3- Canvas

Se describio y detallé a través de la aplicacion del Canvas el disefio del modelo
de negocio, se definid y explico las distintas dimensiones, como la propuesta de
valor, el segmento de clientes, actividad y recursos clave, estructura de costos,
modelo de ingresos, entre otros.

Reuniones realizadas

- Reuniones de practica profesional: se asistié a las reuniones realizadas de la
practica profesional donde se explicaron las distintas modalidades de la misma y
se informaron los requisitos para los distintos informes y presentaciones.

- Reuniones con el tutor: en la primera reunién se explicé el modelo de negocio y
se presentdé el plan de trabajo al tutor, el mismo realizé correcciones y
sugerencias tanto en la metodologia como en la adicion de material bibliogréafico
complementario para llevar a cabo.
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Se mantuvo comunicacion por email para terminar el plan de trabajo hasta su
presentacion.

También se realizaron reuniones posteriores con la metodologia para el
desarrollo del benchmarking y el Canvas con sus correspondientes correcciones

y perfeccionamiento.
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Segundo informe de avances

Informe mensual de préactica profesional
Alumno: Exequiel Andrés Bizone

Tutor: Lic. Esteban Mulki

Modalidad: Plan de negocio

Tema: Modelo de negocio en Internet
Periodo: hasta el 15 de octubre del 2019

Introduccion

El presente trabajo detalla la modalidad elegida para la practica profesional, la
cual plantea la factibilidad del desarrollo de un modelo de negocios en internet.

La idea de negocio es el desarrollo de una web app de recomendaciones y
sugerencias de compras, que busca brindar asesoramiento personalizado a los
usuarios a la hora de realizar compras de productos tecnolégicos, desde
celulares, computadoras y electrodomeésticos hasta automéviles.

La pagina tiene como principal propdsito recomendar de manera sintética y
personalizada los productos que mejor se adecuen a las necesidades de los
usuarios, necesidades que previamente seran recolectadas para una mejor
recomendacion.

Ademas, la pagina busca recomendar productos que se encuentren a los mejores
precios y financiacion de acuerdo a la necesidad de los usuarios, en base a un
historial de precios y registro de las tarjetas de crédito que disponen los usuarios,
para poder aprovechar mejor las formas de pago disponibles.

Actividades realizadas:

1- Se realizé lectura complementaria del libro:

Gratis: El futuro de un precio radical, Chris Anderson 12 Edicién, Ediciones
Urano, Espafa, 2009.

2- Analisis del modelo de ingresos
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A partir de la lectura del libro Gratis de Chris Anderson, se realiz6 un analisis de
los posibles modelos de ingresos que se podrian aplicar al proyecto, detallando
las ventajas y desventajas de cada uno.

3- Caracteristicas del producto minimo viable

Se definié cudal sera el producto minimo viable, cémo se llevara a cabo el servicio
y las preguntas que seran parte del proceso de recopilacion de los requisitos y
necesidades de los usuarios.

Reuniones realizadas

- Reuniones de préactica profesional: se asistio a las reuniones realizadas de la
practica profesional tanto de asistente y como expositor. En la exposicion se
presentaron los avances del benchmarking realizado y la aplicacion del Canvas,
ademas se tomo en cuenta detalles y consideraciones aportadas por profesores y
alumnos para mejorar la presentacion.

- Reuniones con el tutor: se realizO una reunion para examinar los avances y
analizar los siguientes pasos a ejecutar de acuerdo al cronograma.

Se adiciono material bibliografico, se revisé y realizaron correcciones y
sugerencias en los avances correspondientes al analisis del modelo de ingresos
y del producto minimo viable.
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Tercer informe de avances

Informe mensual de préactica profesional
Alumno: Exequiel Andrés Bizone

Tutor: Lic. Esteban Mulki

Modalidad: Plan de negocio

Tema: Modelo de negocio en Internet
Periodo: hasta el 15 de octubre del 2019

Introduccion

El presente trabajo detalla la modalidad elegida para la practica profesional, la
cual plantea la factibilidad del desarrollo de un modelo de negocios en internet.

La idea de negocio es el desarrollo de una web app de recomendaciones y
sugerencias de compras, que busca brindar asesoramiento personalizado a los
usuarios a la hora de realizar compras de productos tecnolégicos, desde
celulares, computadoras y electrodomésticos hasta automoviles.

La pagina tiene como principal propdsito recomendar de manera sintética y
personalizada los productos que mejor se adecuen a las necesidades de los
usuarios, necesidades que previamente seran recolectadas para una mejor
recomendacion.

Ademas, la pagina busca recomendar productos que se encuentren a los mejores
precios y financiacion de acuerdo a la necesidad de los usuarios, en base a un
historial de precios y registro de las tarjetas de crédito que disponen los usuarios,
para poder aprovechar mejor las formas de pago disponibles.

Actividades realizadas:

1- Investigacién de los recursos necesarios para el desarrollo del producto
minimo viable y los costos del mismo.

2- Definicion de hipétesis de valor en la que se basa el modelo de negocio y
actividades que seran necesarias para su medicién a través del producto minimo
viable.
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3- Planteo de experimentos y posibles pivotes para validar el modelo de negocio.

4- Desarrollo de la hipétesis de crecimiento y definicién de la estrategia de
promocion.

Reuniones realizadas

- Reuniones de préactica profesional: se asistio a las reuniones realizadas de la
practica profesional a la exposicion de los avances presentados por los
comparfieros de la materia.

- Reuniones con el tutor: se realizaron reuniones para corregir avances y ultimar
detalles para la presentacion del informe final.
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Resumen

El presente trabajo detalla la modalidad elegida para la practica profesional, la
cual plantea el desarrollo de un modelo de negocios en internet.

La idea de negocio es el desarrollo de una web app de recomendaciones y
sugerencias de compras, que busca brindar asesoramiento personalizado a los
usuarios a la hora de realizar compras de productos tecnolégicos, desde
celulares, computadoras y electrodomeésticos hasta automoviles.

La pagina tiene como principal propodsito recomendar de manera sintética y
personalizada los productos que mejor se adapten a las necesidades de los
usuarios, necesidades que previamente seran recolectadas para una mejor
recomendacion.

Ademas, la pagina busca recomendar productos que se encuentren a los mejores
precios y financiacién de manera que se ajuste a la necesidad de los usuarios, en
base a un historial de precios y registro de las tarjetas de crédito que disponen
los usuarios, para poder aprovechar mejor las formas de pago disponibles.

De acuerdo a lo explicado anteriormente la pagina busca sugerir de forma
personalizada:

gué productos se adaptan mejor a las necesidades, con opciones y una breve
descripcion de pros y contras de los productos.

doénde comprar los productos, es decir que locales ofrecen los mejores precios de
acuerdo a la forma de pago seleccionada.

Palabras clave: pagina, recomendar, necesidades, personalizada.

Introduccion y planteamiento del problema

Estamos en la era de la informacién, gracias al avance constante de la tecnologia
cada vez tenemos mas informacién lo que nos lleva muchas veces a tener
dificultades a procesar y encontrar lo que realmente necesitamos.

Toda esta informacion influye en nuestras decisiones, en todos los ambitos y a
todas las personas, desde grandes organizaciones hasta cualquier persona con
acceso a internet, la informacion esta al alcance de la mano, pero en muchos
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casos se requiere conocimientos y tiempo para poder aprovecharla lo maximo
posible.

En el comercio algunas cosas cambiaron en el Ultimo tiempo, el gran avance del
ecommerce, campafas de marketing en redes sociales y la sobre informacién de
los distintos productos, promociones que cambian constantemente, entre otras
cosas hacen que las decisiones sean mas complejas.

Muchas personas cuando estan por realizar una compra sobre productos
electronicos se preguntan ¢ cual sera el producto que realmente respondera a sus
necesidades? Porque la ultima vez que vio un producto era diferente o tienen
tecnologias desconocidas para los consumidores.

Aqui surge un problema, por un lado, la sobre informacién de los productos de
temas practicamente desconocidos para algunos que no estan a la vanguardia de
la tecnologia y ademas la falta de tiempo o interés en adentrarse en un tema para
realizar una simple compra.

Es por ello que observo una oportunidad para poder aprovechar mejor el tiempo y
facilitar las decisiones de los consumidores en las compras de productos
electronicos, mediante el estudio de viabilidad del desarrollo de una web app,
gue sirva como guia de recomendaciones para los consumidores.

Objetivos
Objetivo general

En el presente trabajo se tiene como obijetivo, el estudio sobre la factibilidad del
desarrollo de una web app de recomendaciones de compra de productos
electronicos para consumidores finales; con la finalidad de fundar un negocio que
brinde servicios en internet.

Objetivos especificos:

e Describir y clarificar el funcionamiento de la idea de negocio en internet.

e Comprension y aprendizaje de casos similares, para conocer posibles
dificultades que debamos afrontar.

e Conocer el mercado meta, habitos y preferencias en el proceso de compra
de los consumidores.
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Definir el modelo de ingresos

Detallar cémo debe ser el producto minimo viable (PMV)

Analizar la viabilidad tecnoldgica para desarrollar la web app.

Definir una estrategia de promocion y marketing.

Metodologia

El enfoque que se utilizara en la investigacion sera cualitativo. Se recabara
informacion de fuentes secundarias en internet, sobre investigaciones del
comercio electronico en Argentina, para obtener los principales productos que se
adquieren y consultan en internet; como asi también se investigara sobre
negocios afines a la idea de negocio, sobre sus avances y modelo de ingresos
entre otros.

Ademas, sera necesario realizar encuestas, entrevistas y observacion como
fuente primaria de informacion relevante en el proceso que llevan las personas
cuando realizan compras, con el objeto de detectar la fuerza de la propuesta de
valor y poder detectar cada detalle en el proceso de compra e investigar sobre el
precio que estarian dispuestos a pagar los usuarios por el servicio de
recomendacion.

El enfoque principal para realizar la investigacion sera a partir de la metodologia
“Lean Start Up” del libro de Eric Ries que se basa en la creacion de experimentos
para probar la idea, mediante un “producto minimo viable” que permita entrar al
“circuito de feedback” de crear, medir y aprender, minimizando esfuerzo y tiempo
en el desarrollo.

Benchmarking

Realizando una investigacion sobre ideas de negocios similares a la planteada
en el plan de trabajo; que recordemos es de una web app de recomendaciones
personalizadas de compras para consumidores finales sobre productos
tecnoldgicos, podemos encontrar distintas categorias de servicios que ayudan en
el proceso de compra; ya sea como un servicio directo para consumidores o
destinados a empresas.

De acuerdo al criterio utilizado la dividiremos en 3 categorias: fuentes de
informacion especializada, buscadores de precios y asistentes digitales. Las
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mismas seran analizadas desde la perspectiva del funcionamiento y como estas
obtienen ingresos.

1. Fuentes de informacion especializada
a. Consumer Reports

Consumer Reports es una revista estadounidense, sin fines de lucro, que fue
fundada en 1936. La misma compra los productos para realizar las pruebas y
evaluar los productos en sus centros de prueba, para sus mas de 6 millones de
miembros, que tienen acceso a la revista y pagina web con resefias y
calificaciones de una extensa variedad productos como autos, tecnologia,
electrodomeésticos para el hogar, alimentos, salud, entre otros.

La revista cuenta con mas de 3.6 millones de miembros, mientras que el sitio web
posee mas de 2.9 millones de suscriptores de pagos, los cuales reciben articulos
diarios sobre noticias e informacion para el consumidor y recursos exclusivos
para suscriptores.

El modelo de negocio de CR es de proveedor de servicios, ya que brinda
informacion para que los consumidores puedan mejorar sus decisiones de
compras. Mientras que el modelo de ingresos es por suscripcion, la cual es
pagada por los consumidores, que reciben a cambio informacion o asistencia en
Sus compras.

Si bien dijimos que es una organizacion sin fines de lucro, el dinero recaudado se
utiliza para financiar sus investigaciones. La suscripcion digital tiene un costo de
7.95 ddlares por mes o 35 ddélares anuales. Mientras que la suscripcion de
acceso ilimitado mas la revista, tiene un valor de 55 délares por afio. La misma
incluye el servicio de Ask CR, que permite chatear con un especialista y obtener
un asesoramiento personalizado.

La compra de los productos de prueba se realiza al por menor y no se aceptan
productos de muestra, para asegurar que la calificacion se basa en los mismos
productos que adquieren los consumidores. Ademas, no se acepta publicidad,
por lo tanto, depende de sus millones de suscriptores de pago y donantes que
apoyan la organizacion.

Su obijetivo es la verdad, transparencia e imparcialidad en el mercado; mediante
sus investigaciones busca informar las decisiones de compra de los
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consumidores, mejorar los productos y servicios que brindan las empresas e
impulsar practicas regulatorias y de competencia justa.

Gracias a sus investigaciones, CR descubrié problemas criticos, como el riesgo
de radiacion en hornos microondas, la posibilidad de que las SUV vuelquen, los
niveles de alquitrédn en cigarrillos entre otros.

b. RTINGS

Es una empresa canadiense que se dedica a realizar pruebas y revisiones de
productos de tecnologia, especificamente televisores, monitores y auriculares.
Tiene como objetivo ayudar a encontrar el mejor producto para comprar, basados
en las pruebas y revisiones realizadas.

Rtings compra sus propios productos, es decir no recibe muestras de las marcas
gue puedan llegar a ser diferentes a la version para consumidor final. Luego de
probar y analizar los productos hacen un informe detallado con los resultados y
calificaciones de los mismos en los distintos aspectos para saber cual es el mejor
para comprar.

El modelo de ingresos es mixto, posee un ingreso por suscripcion mensual, de
10, 5, o 3 USD dependiendo del producto que necesitamos la recomendacion.
También obtiene ingresos por un sistema de referidos a través de Amazon, la
cual le paga una comision por todas las compras que realice a través de un link
en las préximas 24 horas.

La suscripcion brinda un acceso temprano a las resefias y precios listados en
tablas con comentarios sobre los productos.

c. Ki movil

Kimovil es una web app bastante completa, que si bien la ubicamos en la
categoria de fuentes de informacidén especializada también podria estar en las
otras categorias.

Esta empresa se dedica a comparar especificaciones y precios de los
smartphones y tablets. Brinda informacion muy detallada de los productos, posee
sus propias fichas técnicas con las distintas versiones de los productos, reviews,
benchmarks, fotos de prueba, opiniones, también permite realizar comparaciones,
buscar de acuerdo a rankings de calidad precio, rendimiento, bateria, ofertas,
entre otros.
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Ademas, ofrece al usuario donde comprar los productos obteniendo una comision
entre el 2% y 4% por cada venta. Tiene un promedio de 2,5 millones de visitas
mensuales y del total de visitas sélo el 10% compra a través de la pagina.

d. Versus

Es un sitio web de comparaciones de tecnologia, desde smartphones,
computadoras y accesorios, relojes, hasta universidades, ciudades, paises, entre
otras.

Las caracteristicas y especificaciones técnicas se encuentran bien detalladas con
un resumen al inicio sobre las caracteristicas principales. También presentan un
cuadro con las ventajas y desventajas de los productos. En cada analisis se
puede agregar reviews de usuarios, como también comentarios y opiniones.

Versus es un servicio gratuito y obtiene sus ingresos a través de anuncios y
marketing de afiliacion, reciben una comision por las compras a través de los
enlaces de afiliados; ademas utiliza cookies para orientar los anuncios y ofrecer
contenido relevante.

e. Smart GSM

Es una pagina web donde podemos encontrar caracteristicas, opiniones y
reviews de celulares y tablets, ademas de noticias relacionadas.

Las caracteristicas principales de esta pagina son:

- Resumen al inicio sobre las caracteristicas principales de los productos.

- Reviews de usuarios, donde los usuarios pueden recomendar o no el
producto.

- Cuadro de evaluacién de las principales ventajas y desventajas.

- Especificaciones técnicas avanzadas, con un gran nivel de detalle.
- Opiniones y comentarios.

- Comparador de las caracteristicas de los productos.

- Precios al que lo podemos encontrar en Ebay y Amazon.
f. YouTube

Muchos youtubers brindan contenido a su canal sobre tecnologia, reviews de
smartphones, computadoras y componentes de pc, y de cualquier cosa se
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pueden encontrar de manera gratuita en YouTube. Los videos analizan los
productos, desde distintos enfoques dependiendo del canal, algunos extensos,
con especificaciones muy detalladas, como asi también videos cortos con
lenguaje menos técnico y hasta con un poco de humor.

Entre los canales mas reconocidos de tecnologia se encuentran:

- Marques Brownlee 8.734.170 suscriptores

- Tecnonauta 3.233.645 suscriptores

- Topes de Gama 2.620.881 suscriptores

- Clipset 1.928.143 suscriptores

- SupraPixel 855.208 suscriptores

El modelo de ingresos por lo general de estos canales es por publicidad, ya sea
en los propios videos 0 en sus paginas web, como asi también por sistemas de

referidos y convenios con vendedores; ademas YouTube paga por la cantidad de
visitas que reciben los videos.

El calculo de cuanto se paga por visita es complejo y depende de varios factores
como el contenido, visitas, cantidad de suscriptores, clicks que recibe la
publicidad, entre otros. Se estima que se paga 1 euro cada mil visitas, y un canal
reconocido podria obtener hasta alrededor de 1000 euros con un milléon de
visitas, pero como explicamos esto depende de muchos factores.

a. Mapeadores de mercado o Comparadores de precios

Dentro de la categoria Market Mappers, mencionada en el articulo de Harvard
Business Review, podemos encontrar buscadores de precios en diversas
categorias, que en algunos casos son empresas que ya Se encuentran
establecidas también hay otras buscando su lugar en el mercado y con una fuerte
inversion en campafas publicitarias.

Entre las empresas de otros rubros encontramos:

- Skyscanner: buscador de ofertas en vuelos.
- Trivago: buscador de hoteles.

- Compara en casa: es un comparador de precios de seguros de vehiculos,
préstamos personales y tarjetas de crédito. Ha recaudado mas de $ 2 millones de
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inversionistas internacionales. Tiene su sede en el Reino Unido con operaciones
en Argentina y Brasil.

En el rubro de productos tecnolégicos y electrodomésticos podemos mencionar a:

b. Google Shopping

Google shopping es sin duda uno de los comparadores de precios mas conocidos
en el mundo, soOlo basta con buscar un producto determinado en Google, y
podremos observar que en la parte superior de la pagina nos aparece el producto
gue buscamos con su precio respectivo y los distintos locales que los ofrecen.
Los mismos son anuncios patrocinados que las empresas pagan para poder
figurar en las busquedas en Google, y este ademas nos permite comparar el
precio del producto de los distintos vendedores que tienen contratado este
servicio.

El modelo de ingresos de Google Shopping es de costo por click, es decir por
cada click que una persona hace en el anuncio la empresa debe pagarle a
Google.

c. idealo

Es un comparador de precios destacado de Alemania, no obstante, tiene
presencia en Espafia, Italia, Francia, Inglaterra, entre otros. Esta startup se fundé
en Berlin en el afio 2000 y en la actualidad es un exitoso comparador a nivel
internacional, cuenta con aproximadamente 15 millones de usuarios al mes y
compara precio de mas de 50000 tiendas.

idealo compara precios de productos de distinta indole, desde productos
tecnoldgicos con la cooperacion de la revista Computer Bild, hasta productos
para el hogar, vuelos, hoteles, departamentos entre otros. Entre sus
funcionalidades ademas de comparar precios de los distintos vendedores
asociados a la péagina, los compara con otros distribuidores asociados de los
distintos paises que presta servicio. También posee una grafica con el historial
de precios del producto.

Uno de los valores de la empresa es la transparencia, al no tener la necesidad de
vender productos, puede recomendar de manera mas objetiva.

El modelo de negocios es creador de mercados, en la web se encuentran
compradores y vendedores. Mientras que el modelo de ingresos es de cuota por
transaccién, los vendedores que figuran en “idealo” pagan una tarifa por el
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servicio de conectar con millones de compradores potenciales. En cuanto al
servicio para los compradores es gratuito.

d. Historial de precios, Baratometro, Compara City y Muy shopper

En Argentina también encontramos comparadores de precios, entre los mas
conocidos se encuentran: Historial de precios, Barometro, Compara City y Muy
shopper.

Son tres comparadores de precios distintos, que permiten comparar el precio de
electrodomeésticos y productos que se venden en las distintas cadenas de retail,
busca el mejor precio de cada producto.

En su pagina se pueden buscar los productos que se venden en las tiendas y la
pagina brinda la comparaciéon de precios de los distintos locales. Ademas,
contienen distintas funciones, como un grafico con el historial de precios del
producto, lo que permite comprobar si estamos pagando de mas por el mismo,
también se pueden crear alertas de rebajas en los precios a través de redes
sociales y correo electrénico.

En el caso de Historial de precios las ofertas de los locales se publicitan de forma
gratuita, es decir las empresas no pagan por aparecer como sugerencia entre los
vendedores. El modelo de ingresos de de Historial de precios, todavia no se
encuentra definido, entre las alternativas analizaron convenios con las marcas,
pero no han logrado concretar nada firme, buscan alguna manera de generar
ganancias sin perjudicar a los usuarios ni perder la credibilidad del sitio. A través
de un programa de afiliados o comision por ventas seria lo ideal segun uno de
sus creadores en una nota de La Nacion. Por el momento s6lo estan cubriendo
gastos del servidor con avisos en Google.

e. Buscadores de ofertas

Buscadores de Ofertas es una organizacion que se dedica a la busqueda de
ofertas de productos y servicios de Amazon Europa que llegan a Argentina. Su
principal fuente de comunicacion es su cuenta de Facebook, inici6 sus
actividades el 1ero de enero de 2017 y actualmente cuenta con aproximadamente
50.000 seguidores. También posee una web app con los productos que estan en
oferta, pero el mayor trafico se produce en la red social.

En su cuenta de Facebook publican diariamente algunos de los productos que
estan en oferta con el precio final en pesos argentinos y ensefian paso a paso
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como comprar en Amazon. Ademas, se puede solicitar un producto en particular
para que nos avisen cuando esté de oferta.

Buscadores de ofertas no vende productos sélo promociona las ofertas de
Amazon Europa.

¢,Coémo funciona? A través de un sistema de referidos o programa de afiliados de
Amazon, en la cual recibe comisiones por promocionar los productos. Cada vez
gue alguien compra en Amazon a través de los enlaces de Buscadores de
Ofertas, Amazon le paga a esta ultima.

2. Asistentes digitales

a. Zoovu

Zoovu es un asistente inteligente, fue fundada en 2006, brinda servicios a las
empresas para que las mismas puedan comprender mejor a sus clientes y asi
brindar una mejor experiencia al ayudar a tomar decisiones confiables.

El modelo de negocio es proveedor de servicios, en este caso el servicio es
brindado a los comercios minoristas, que contratan este asistente para mejorar la
atencion de sus clientes.

El modelo de ingresos es por suscripcion por parte de las empresas que deseen
contratar el servicio, es decir que los comercios son los que pagan el servicio y
no el consumidor final.

Zoovu presta servicios en mas de 80 paises y en mas de 40 idiomas diferentes.
Algunas de las empresas a las que brinda servicio se encuentran Amazon,
Canon, Microsoft, Mizuno, entre otros.

¢, Coémo funciona?

El servicio puede integrarse con la pagina web de la empresa y funciona como un
asistente de ventas que ayuda a sus visitantes a encontrar el producto correcto.

- Hace preguntas para entender lo que quieren sus clientes.

- Observa su comportamiento y aprende lo que les gusta.

- Aprovecha la inteligencia artificial y el aprendizaje automatico para
mostrarles lo que necesitan.
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b. iAdvize

Es una empresa francesa fundada en 2010, referente en su pais y con presencia
en varios paises de Europa y Estados Unidos. Brinda servicio a grandes
empresas de diferentes sectores, entre ellas BMW, Decathlon, Air France, BBVA,
Fnac entre otras.

Comenzé como una herramienta de chat y se ha convertido en una plataforma de
marketing conversacional combina la inteligencia humana vy artificial que permite
a las marcas ayudar a sus clientes con sus compras en linea.

IAdvize permite gestionar todas las interacciones con los clientes ya sea en el
sitio web o redes sociales con una misma aplicacion en tiempo real, mediante
chat, voz o video. Cuenta con un motor de segmentacion por comportamiento y
filtros. Por ejemplo, si en una pagina web un cliente estd mas tiempo del
necesario en la parte del pago puede intuir que tiene inconvenientes y se le
puede sugerir ayuda por chat. Los clientes pueden ser ayudados por el servicio al
cliente profesional o por otros clientes embajadores.

En cuanto a sus inicios y crecimiento su primer salto fue en 2012 que comenzo a
trabajar con Fnac, una empresa francesa de venta de articulos electronicos
pionera en Francia en la venta por internet. Ese afio logré recaudar 1 millon de
euros. En 2015 adquiere “Bringr”, una start up para publicar y monitorizar en
redes sociales y ademas logra recaudar 14 millones de euros gracias a la
financiacién. En 2016 lanza ibbl, una comunidad de expertos independientes,
apasionados en un tema, que la empresa selecciona y se les paga por brindar
SUS consejos Yy sugerencias en linea a través de mensajes a los visitantes de las
empresas que deseen brindar este servicio personalizado.

c. Excentos

Es un asistente que complementa un sitio web, sirve para mejorar la experiencia
de compra de los usuarios. Podemos crear diferentes preguntas o “conceptos”
para ayudar a nuestros clientes a elegir qué productos se adaptan mejor a sus
necesidades.

Este servicio estd destinado a empresas, las mismas pueden adquirir el servicio
gue ofrece las herramientas para realizar ventas guiadas para asesorar mejor a
los clientes, con recomendaciones personalizadas, ademas ofrece sugerencias
de productos que cumplen con los requisitos, venta cruzada y chatbots.
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Excentos brinda servicio a grandes empresas con brother, toshiba, Mercedes
Benz entre otras.

Andlisis del benchmarking

Antes que nada, queremos aclarar que seguramente muchas empresas Yy
organizaciones quedaron fuera del andlisis, pero queremos destacar que lo que
se buscaba principalmente era aprender de las empresas estudiadas, conocer
sus modelos de ingresos, cOmo se impulsaron para su crecimiento y posibles
problemas que pueden coincidir en el desarrollo de nuestro modelo de negocio.

Examinando las tres categorias anteriormente citadas, podemos observar que las
distintas empresas estudiadas persiguen fines diferentes. En las categorias
‘Fuentes de informacion especializada” y “Comparadores de precios”
encontramos principalmente empresas u organizaciones que tienen como
propdsito informar al consumidor, independientemente de quién sea el vendedor
del producto. Los modelos de ingresos son por lo general a cargo del consumidor
final o a través de un sistema de referidos y en algunos casos en comparadores
de precios de Argentina todavia no esta claro.

Mientras que en la categoria de “Asistentes digitales” encontramos empresas que
estan orientadas a los vendedores, es decir buscan mejorar la atencion de estos.
Si bien el objetivo es mejorar la experiencia de los clientes en la atencion online,
las recomendaciones que pueden brindar estan limitadas a los productos que las
empresas disponen en el stock, en comparacion a los otros modelos donde no
importa quien vende, sino lo que realmente necesita el cliente. En este caso el
panorama es mas claro, el modelo de ingresos ya esta definido y esta a cargo de
las empresas que deseen brindar el servicio.

De acuerdo a lo analizado, como proyecto de negocio estariamos posicionados
en dos categorias, un mix entre la categoria “Asistentes digitales, o Personal
shopper” pero con un enfoque hacia los consumidores, combinado a los
“Comparadores de precios”.

Hacemos referencia al enfoque en los consumidores, debido a que buscamos
minimizar la contraposicion de intereses entre vendedores y compradores.
Siendo lo mas obijetivo y transparente posible, es decir que los productos que
recomendamos y las tiendas donde comprarlo no influyan en nuestras
recomendaciones, sino en las necesidades y requerimientos de los usuarios
finales.
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Propuesta de valor

El modelo de negocio es proveedor de servicios, el objetivo es asesorar y
recomendar a los usuarios, sobre las compras que estan por realizar de
productos tecnoldgicos, para una decision mejor fundada, en base a las

necesidades requeridas, sin influencia de los vendedores.

El propdsito de la web app es asesorar a los usuarios en una plataforma cémoda,
de manera répida, personalizada e imparcial, sin la necesidad que el mismo
tenga conocimientos de tecnologia, facilitando la eleccion de los productos y el

lugar dénde comprar.
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La web app guiard a los usuarios a responder preguntas sencillas sobre el
producto que necesita; a partir de las mismas se recabara la informacién
necesaria para que al finalizar obtenga las mejores opciones disponibles de los
productos de acuerdo a sus necesidades.

El usuario podra realizar todas las consultas desde la web, la pagina brindara la
posibilidad de interaccion con las respuestas recibidas, las mismas se guardaran
en la cuenta y se podra gestionar cada consulta con una orden de seguimiento.

Segmento de clientes

El segmento de clientes al que se encuentra dirigido son aquellas personas que
desean informarse antes de realizar una compra tecnolégica, principalmente
aquellas que no cuenten con los conocimientos o0 no dispongan del tiempo o
interés suficiente en investigar para realizar una compra.

Relacidon con los clientes

El contacto que se busca tener con los clientes es de cercania en el proceso de
eleccion en las distintas alternativas, teniendo en cuenta requerimientos,
presupuesto, modalidad de pago, gustos del consumidor, principales usos, entre
otras.

El objetivo es que la web app genere un seguimiento en el proceso y que el
mismo no sea totalmente automatico, en el caso que el usuario no quede
conforme con la recomendacion, no se ajuste a lo que busca, o tenga alguna
consulta adicional, puede preguntar por la recomendacién recibida para que la
misma sea especifica y se ajuste lo mas posible a lo que el usuario necesita.

Canales de comunicacion

El canal de comunicacién principal sera la web app donde los usuarios podran
solicitar la recomendacion y realizar el seguimiento de la misma.

Ademas, existird un contacto via email para otras consultas.
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Actividades clave

El proceso de recoleccion es muy importante ya que debera captar las
necesidades de los usuarios, la cual debe estar acorde a los conocimientos y
requerimientos de los mismos. Las preguntas no pueden ser las mismas para
todos los usuarios ya que algunas preguntas pueden resultar dificiles o
desconocidas para algunos usuarios, y no es el objetivo por el cual esta pensado
el servicio, se debe facilitar con preguntas sencillas de acuerdo al tipo de usuario.
Una recoleccion incompleta o imprecisa resultara en una recomendacion que no
sea lo que el usuario necesita, es por ello la importancia que el proceso recabe
toda la informacion necesaria para una buena recomendacion.

El segundo proceso de vital importancia es la recomendacion, la misma debe ser
respondida de forma rapida, acorde a las necesidades y debidamente justificada
para que el usuario se sienta a gusto con la decision. Si bien la web app a futuro
se planea que recomiende de manera automatica mediante algoritmos de
programacién. En un principio el Producto Minimo Viable sera respondido de
manera manual por una persona.

Si bien la recomendacidén es una percepcion subjetiva, es fundamental que la
recomendacion sea lo que realmente necesita el usuario, y que el servicio se
encuentre actualizado, que cada producto recomendado sea minuciosamente
investigado con la opinidén de expertos en el tema y experiencias de usuarios.

Ademas, en el proceso de investigacion de los productos a recomendar se debe
tener en cuenta todo tipo de noticias que puedan afectar a la decisiébn, como
nuevos lanzamientos, cambios tecnoldgicos, situaciones econdmicas,
relacionadas al contexto nacional e internacional.

Recursos Clave

El recurso clave para brindar el servicio es la web app, la cual debe ser amigable
para el usuario y facil de utilizar, debido al mercado meta al que se apunta. La
misma se puede realizar mediante WordPress, un sistema de gestion de
contenidos, sin la necesidad de una erogacion importante de dinero.

También para el producto minimo viable sera importante el personal encargado
de recomendar, la cual debera responder y asesorar a los usuarios eficaz y
eficientemente.
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Para facilitar esta tarea se debe tener una base de datos de productos,
especificaciones, andlisis y experiencias de los productos.

Ademas, se debera disponer de planillas de respuestas pre armadas, listas para
modificar solamente los datos relevantes de los productos. Esta planilla de
respuesta es la recomendacion propiamente dicha, donde se respondera a los
usuarios las opciones de productos que puede adquirir con su justificaciéon
pertinente.

Alianzas clave

Dentro de las alianzas que se considera muy importante concretar para el
crecimiento seria con empresas creadoras de mercado como Mercado Libre, esto
se debe que al ser una empresa que agrupa muchos vendedores se puede
mantener la objetividad de recomendar productos sin importar el vendedor. Pero
para esto serd necesario tener un grado de desarrollo y reputacion considerable
para que sea posible llevar a cabo.

Las alianzas con empresas vendedoras especificas por el momento no se estan
considerando ya que perderiamos la libertad de recomendar productos que estas
empresas vendedoras no poseen, como asi también de recomendar vendedores
con mejores precios por no estar asociados con NOSOtros.

Estructura de costos

En la estructura de costos, la publicidad es uno de los mas importantes para el
posicionamiento en el mercado, al ser un servicio que no se encuentra muy
desarrollado en el area de productos tecnolégicos sera fundamental para
introducirse en el mercado.

Esta estructura se encuentra desarrollada con mayor profundidad en la seccién
de recursos necesarios para el PMV (Ver pag. 58).

Para el producto minimo viable sera necesario personas que realicen las
recomendaciones de forma manual a través de la web app, la misma sera
realizada por los socios.

En menor medida integra la estructura de costos el desarrollo de la web app, que
comenzara con una version basica para el PMV, es decir no respondera
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automéaticamente y a medida que la aumente la demanda se desarrollara la parte
web para que la misma recomiende forma automética.

Modelos de ingresos

El modelo de ingresos con el cudl se iniciaran las actividades sera gratuito, al
iniciar el negocio sera de vital importancia probar la idea con el Producto Minimo
Viable, el cual sera la web app en si, pero una version simplificada, sin todo el
desarrollo. La web tendra la fachada como producto final, pero Ilas
recomendaciones se realizaran de manera manual.

El objetivo principal del experimento es probar de manera practica si existe 0 no
un mercado interesado en el servicio de recomendaciones, ademas el modelo de
negocio esta pensado y disefiado para que sea de uso masivo. Es por esto la
importancia de que sea gratuito en sus comienzos y solo requerira el registro en
la pagina para recibir la recomendacion.

Una vez probada la hipoétesis si los resultados son los esperados se avanzara
con el desarrollo de recomendaciones automaticas de la web app y se
implementara un sistema en el cual la primera recomendacién sea gratuita con el
registro en la pagina y las siguientes se cobren por el servicio de recomendaciéon
a un precio bajo.

Analisis del modelo de ingresos

El modelo de ingreso de la aplicacion web, desde el surgimiento como idea de
brindar un servicio para los consumidores en sus compras, es un punto de mucha
incertidumbre. El servicio en si, en el origen de la idea ya estaba definido y claro,
para asesorar y recomendar debiamos obtener los requerimientos de los
usuarios, que se realizaria a través de preguntas interactivas para captar las
necesidades y por medio de la pagina web se recomendaria los productos que
mejor se adapten a las necesidades y el lugar donde comprarlo de acuerdo a la
economia de los usuarios.

Si bien dijimos que el modelo de ingresos es un punto de mucha incertidumbre,
en la creacion se pensaron varios modelos con el objetivo de maximizar
ganancias pero con la investigacion que se realizé observamos que debemos
tener en cuenta muchos factores que influyen al momento de definir el mismo,
como la competencia, el valor que proporciona para los usuarios el servicio
propiamente dicho, la experiencia de usuario en el proceso de busqueda y



39

Instituto de
Administracion

% Ecor

ol de Tucuman INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL
LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

compra de un producto, la viabilidad tecnoldgica en el proceso de cobranza entre
otros.

Cabe destacar que una actividad de vital importancia es la conduccién del
negocio en sus inicios, debido a que el modelo se encuentra en pleno desarrollo
y es una etapa critica en su crecimiento y de mayor riesgo. Sera fundamental
aprender del mercado con las pruebas y experimentos del producto minimo viable
para el caso de ser necesario modificar algliin aspecto del modelo de negocio o
de ingresos.

Dentro de la variedad de alternativas y factores que se deben considerar al elegir
el modelo de ingresos, es el objetivo de lograr que la aplicacion web sea de uso
masivo y ser una marca que sea reconocida por las personas, para ello sera
importante también que el modelo de ingresos elegido sea coherente y acorde a
los fines que se persiguen.

Posibles modelos a utilizar:

Los modelos fueron analizados y categorizados de acuerdo a las categorias
explicadas por el autor Chris Anderson en su libro “Gratis, el futuro de un precio
radical”, el autor distingue que dentro de los modelos de subvenciones cruzadas
se encuentra el modelo gratuito en sus versiones:

- Subsidios cruzados directos

- El mercado trilateral

- Freemium

- Mercados no monetarios

A continuacion, se presentan los distintos modelos que se podrian aplicar al
modelo de negocio:

1. Cobro por recomendacion

Este modelo consiste en cobrar por el servicio de recomendacion propiamente
dicho, el método se lo puede utilizar cobrando a los consumidores finales o a
empresas que deseen brindar el servicio.

Sin embargo, antes de empezar a cobrar sera necesario iniciar las actividades de
manera gratuita, para dar conocer el servicio de recomendacion. Al ser una
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categoria poco conocida por los consumidores, no se conoce en detalle el
servicio que se brinda y el consumidor no puede evaluar si realmente vale la
pena pagar por el mismo.

a. Cobro a consumidores finales:

Consiste en vender el servicio a todos los usuarios que soliciten el
asesoramiento.

Ventajas:
- Obtener ingresos directos por cada recomendacion brindada.

- Imparcialidad en las recomendaciones, se puede sugerir cualquier producto
de cualquier vendedor sin ninguna influencia para beneficiar a un comercio
en particular.

Desventajas:

- Competencia, si bien no existe un servicio referente y establecido en el
rubro, las personas pueden acceder a la informacion por su cuenta de
manera gratuita investigando en internet o consultando a conocidos.

- Dificultad para que se convierta en un servicio masivo al brindar Unicamente
una versién de pago.

- Posibilidad que sea un servicio poco valorado por el cliente para pagar por
el mismo.

b. Servicios para empresas:

Se basa en vender el servicio a los comercios que deseen brindar una atencion
mas personalizada, con recomendaciones detalladas y explicadas por expertos
en el tema.

Este modelo se encuadra en la categoria de mercados trilaterales, segun la teoria
de Chris Anderson, donde los comercios se encargan de pagar en lugar de los
consumidores finales.

En este caso el servicio es gratuito para los consumidores finales y se vende el
espacio a los vendedores dentro de la aplicacién web para aprovechar el trafico y
estar entre los comercios oferentes de los productos.
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Ventajas:

- Se podra brindar el servicio de manera gratuita a los clientes de las
empresas que contraten el servicio, lo que facilitara la difusion del servicio
y de la marca.

- Se podra cobrar por el servicio a las empresas y obtener ingresos.

- Ademés, se podra brindar de manera adicional asesoramiento a las
empresas en sus politicas de compras de acuerdo a las nuevas
tendencias.

Desventajas:

- Las sugerencias brindadas estaran limitadas a los productos que posean las
empresas que contraten el servicio, no se podra recomendar productos y
marcas que no tenga la empresa.

- Se considera necesario que se debera iniciar las actividades de manera
gratuita hasta lograr obtener reconocimiento y poseer buena aceptacion en
los consumidores para que recién las grandes empresas analicen
asociarse a la marca.

c. Cobro a empresas y consumidores finales

Consiste en crear la aplicacion web con dos versiones, una destinada a
empresas, la cual tendra la ventaja de ser gratuita para los clientes de la empresa
gue la contraten, pero limitada a sus productos y la segunda version destinada a
consumidores finales que tendrd la imparcialidad en las sugerencias de
productos. Este modelo permitird probar la aceptacion y el valor que percibe el
cliente por el servicio al momento de elegir. Sera importante diferenciar bien el
servicio y proteger la imagen de marca para no perder confiabilidad.

2. Freemium

Es uno de los modelos de lo gratis, consiste en brindar un servicio basico gratuito
de recomendaciones y un servicio de pago, con un beneficio adicional para los
usuarios que lo contraten.



42

Instituto de
Administracion

% Ecor

ol de Tucuman INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL
LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

Ventajas:

- Al ofrecer un servicio gratuito ayuda a la difusion y reconocimiento de la
marca.

- El servicio de pago contribuye a obtener ingresos para cubrir los costos y
conseguir ganancias.

Desventajas:

- Se debera crear 2 versiones bien diferenciadas del servicio, la cual la
version gratuita y de pago deben proporcionar el suficiente valor para que
el cliente lo utilice.

Tipos de modelos Freemium:

a. Version gratuita de recomendaciones solo del producto conveniente y la
version de pago con la sugerencia del lugar donde comprar de acuerdo a
la conveniencia financiera.

b. Version gratuita de recomendaciones via web y una version premium a
través de llamada telefénica o chat con un especialista.

c. Versién gratuita por tiempo limitado, brindar a los usuarios una licencia
del primer semestre o para las primeras compras, recomendaciones
gratuitas hasta que se encuentre un modelo de ingresos adecuado.

3. Venta de productos e-commerce

Este modelo pertenece a la categoria de subsidios cruzados directos, se basa en
regalar el servicio de asistencia personalizada y recomendacion de productos y
vendo productos.

En el caso de no encontrar un modelo de ingresos claro o un modelo que permita
obtener las ganancias esperadas se puede cambiar el enfoque del modelo de
negocio e ingresos.

Esto dependera especialmente de los resultados que se obtengan en los
experimentos que se realizaran para validar la hipotesis de valor y de crecimiento
del negocio. Pero se puede aprovechar la reputacion y el reconocimiento de
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marca conseguido en ese tiempo, gracias al servicio gratuito brindado
previamente, para fundar un e-commerce de venta de productos tecnoldgicos con
el servicio de recomendacion ya conocido por los usuarios.

Con este nuevo modelo de vender los productos se puede suplir la falta del
modelo de ingresos.

Ventajas:

- Obtener reconocimiento y reputacion sin realizar una erogacion muy grande
en promocion y marketing, apalancado por el servicio brindado de manera
gratuita previamente

- Poseer un modelo de ingresos definido.

Desventajas:

- Disminucion en la confianza por parte de los usuarios con respecto a la
imparcialidad en la recomendacion.

4. Gratis, mercados no monetarios

El modelo de lo gratis consiste en brindar el servicio de sugerencias y
recomendaciones de manera gratuita para todos los consumidores. Este método
nos permitird conseguir reputacion y posibilitar conseguir otros clientes.

También con este modelo se podra analizar y evaluar el modelo del negocio de
acuerdo a los experimentos que se realicen y aprender con la evolucion de la
empresa. Con los datos recolectados obtendremos informacion mas precisa de la
demanda del servicio, para poder elegir el modelo de ingresos mas apropiado y
el rumbo que se desee darle a la organizacion.

Ventajas:

Maximizar la difusion y promocién del servicio y de la marca.

Decidir el modelo de ingresos fundamentado en datos.

Cambiar de ser necesario el modelo de negocio.

Imparcialidad en las recomendaciones.
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Desventajas:

- En el comienzo, con el producto minimo viable se debera dedicarle tiempo
para recomendar de manera manual ademas de que la actividad no
generard ingresos.

- Invertir sin un modelo de ingresos claro.

- Dificultad para pasar de un sistema gratuito a uno de pago.

Conclusion del andlisis del modelo de ingresos

Finalizando el analisis del modelo de ingresos, se observa la necesidad de iniciar
las actividades con un modelo “Freemium”, de manera gratuita con el fin de dar a
conocer el servicio a los usuarios y el objetivo de originar una reputacion e
imagen de marca que sea favorable para iniciar alguno de los modelos de
ingresos.

El modelo freemium nos permitira realizar los experimentos con los
consumidores, y a medida que se brinda el servicio, se aprende de los usuarios y
el valor que le dan los mismos al servicio. Ademas, nos da la posibilidad de
ampliar el servicio e ir modificando el mismo hasta que el usuario realmente lo
valore o en el peor de los casos descartar la idea.

La imagen de marca es fundamental desde dos perspectivas, primero para
posicionarse y generar una relacion de confianza con los consumidores y
segundo para lograr obtener un poder de negociacién para realizar alianzas que
favorezcan el crecimiento.

Sin embargo, la eleccion del modelo de ingresos estara ligada a los resultados
obtenidos. Por ejemplo, en los modelos freemium, segun los ejemplos de varias
empresas que utilizan el método, se observo que un porcentaje menor al 10% de
los usuarios utilizan la version premium, lo que significa que para aplicar
cualquiera de los modelos freemium debemos tener una cantidad significativa de
usuarios para que ese porcentaje genere las ganancias esperadas.

En el caso cobrar por el servicio de recomendacion se percibe la necesidad de
brindar el servicio de manera gratuita por un periodo de prueba debido a que no
€s un servicio muy comun en el mercado.
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La mayoria de los escenarios nos llevan a considerar que la mejor manera de
comenzar la actividad es con el método “Freemium”, con un servicio gratuito y
uno premium, y decidir de acuerdo al progreso y a los resultados que se
obtengan con los distintos experimentos que se realicen, incrementando o
modificando el servicio hasta encontrar el mas apropiado para el crecimiento de
la empresa.

Producto minimo viable (PMV)

El producto minimo viable con el cual se decidié probar la idea de negocio es a
través de una pagina web. En la cual los usuarios podran ingresar, registrarse, y
cuando requieran el servicio de recomendacion deberan responder una serie de
preguntas relacionadas al producto y funcionalidades que necesiten. Estas
preguntas cumplen la funcion de recopilar los requerimientos de los usuarios
para poder recomendar de acuerdo a sus necesidades. Una vez cargado estos
datos quedaran almacenados en la pagina web y seran respondidos
manualmente a través de la misma por el personal encargado de recomendar.

A diferencia de la web app, la pagina web no puede dar una respuesta
automaticamente, esto es asi debido a que lo que se busca primordialmente es
probar de manera practica la idea de negocio a través de experimentos y medir si
existe 0 no un mercado interesado en el servicio, sin realizar una erogacion
grande de dinero, ademas de ser mas flexible en el modelo de negocio para
cambiar el mismo si es necesario.

El objetivo del PMV, es decir la pagina web, brinde una experiencia lo mas
semejante posible al producto terminado, para probar la idea correctamente y que
los usuarios la puedan ir utilizando el servicio, lo que nos servird para conocer
mejor a los mismos. Este tipo de PMV es conocido como “Mago de Oz”, en este
caso la pagina web es la fachada de lo que seria el producto final, pero sin el
desarrollo del producto terminado.

Las categorias a las que se busca asesorar a los usuarios de la web app es la de
productos tecnolégicos como:

Smartphones

Notebooks
Tablets

Componentes de computadoras
Smart TV
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Debido a la complejidad y la informacién requerida para poder brindar un
asesoramiento pormenorizado de todos esto productos para el PMV, se decidio
comenzar solo con la categoria de “Smartphones”.

La razon esta fundamentada por tres motivos principales, primero el PMV es
parte de un experimento con el objetivo de medir y validar la idea de negocio en
el menor tiempo posible minimizando esfuerzo en el desarrollo.

Segundo, de acuerdo a encuestas realizadas en el presente trabajo y a
investigaciones externas de la CACE, la categoria smartphones se encuentra
entre los productos que mas se adquieren de manera online,

Tercero los smartphones son productos practicamente homogéneos en todo el
mundo y no difieren en sus caracteristicas técnicas si se lo compara entre los
distintos paises, poseen pocas versiones que facilitan el trabajo de
recomendacion.

Recursos necesarios para el producto minimo viable

Pagina web:

Para el desarrollo de la pagina web serd necesario contratar una serie de
servicios que se enuncian a continuacion:

Registrar un dominio

El dominio es el nombre con el que se identifica un sitio web y debe ser Unico en
internet. Estd compuesto por tres partes: “www” o “http//:”, el nombre de la
empresa “quecomprar”’ y el tipo de organizacion “.com” que proviene de la
abreviatura comercial. Por ejemplo “www.quecomprar.com”.

Las direcciones que se registran en Argentina pueden utilizar la extencion
“.com.ar” y sirve para que sea facil identificar que el negocio pertenece a este
pais. Actualmente también se puede registrar la extension “.ar”.

Estas dos extensiones se registran en “NIC Argentina”, que es el ente regulador
encargado de la administraciéon y registro de este tipo de dominios.

En el caso de la extension “.com” se puede consultar la disponibilidad de la
direccidon que queremos registrar en cualquier proveedor que registre dominios
en internet.
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Independientemente de la extension elegida, el acto de registrar un dominio
consiste en contratar el servicio a los proveedores de las distintas extensiones,
gue por lo general se contrata anualmente.

A modo préactico se recomienda registrar la pagina web con distintas extensiones
para que no existan confusiones entre los usuarios en el caso que exista otra
pagina con el mismo nombre, pero con distinta extension. Por ejemplo el
comercio “Fravega” posee una sola pagina web, pero se encuentra registrada con
las extensiones “.com” y “.com.ar”, es decir independientemente de cual escriba
me dirige a la pagina oficial del comercio, evitando posibles confusiones.

Contratar el servicio de hosting

El hosting es el hospedaje o alojamiento donde se guarda la pagina web. Las
empresas que brindan este servicio poseen servidores para guardar la
informacion y se los contrata para que el sitio se encuentre siempre disponible
para los usuarios.

Disefio del sitio web

El disefio del sitio web consiste en el desarrollo de la pagina web propiamente
dicho, es decir como se vera y las funcionalidades que tendra la misma. El
desarrollo se puede realizar a través de empresas que brindan el servicio que
facilitan el disefio como “wordpress” o también se puede contratar personas para
la misma tarea.

Proceso de recopilacion de requerimientos de los usuarios

El proceso de recopilacion es fundamental para poder captar y entender las
necesidades de los usuarios. A continuacion, se presentan las preguntas que se
realizaran a los que utilicen el servicio de recomendacion, para comprender sus
necesidades y la informacion que obtenemos a través de las mismas.

1. Forma de pago con que realizara la compra

- Contado

- Tarjeta de crédito en cuotas
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La primera pregunta de opcion multiple es referida a la forma de pago disponible
de los usuarios para realizar la compra del producto, esta al inicio porque este es
uno de los factores principales para recomendar, esto afecta al momento de
sugerir en el segmento del producto. Por ejemplo, de contado un usuario podria
comprar un celular de gama media alta a $20000, pero si seleccionaria tarjeta de
crédito en cuotas por el mismo precio podria comprar un celular de gama media.
Como observamos el precio y la forma de pago influye de manera sustancial en la
sugerencia del producto.

2. Tarjetas de crédito disponibles

En el caso que el usuario decida realizar la compra en cuotas con tarjeta de
creédito, sera necesario saber las tarjetas de crédito disponible y el
correspondiente banco emisor para buscar productos con la mejor financiacion.
Es importante aclarar que el nombre de las tarjetas es a modo enunciativo para
buscar el mejor precio y financiacién de acuerdo a la tarjeta del usuario.

3. ¢Qué dispositivo posee actualmente o cual fue su ultimo celular?

Lo que se busca con esta pregunta es identificar la gama del producto que posee
actualmente el usuario para sugerir un producto similar o mejor al actual. Esto se
debe a que, si el usuario estd acostumbrado a un determinado rendimiento,
probablemente esperara obtener un producto que cumpla mejor las funciones.
Ejemplo: si el usuario tiene actualmente un celular de gama media alta, la
recomendacion generalmente sera un modelo nuevo de la misma categoria o
mejor.

4. ¢Cuanto estd dispuesto a gastar en su proximo dispositivo
smartphone?

Esta pregunta se medira con una escala de medicion grafica, al igual que la
primera es esencial para el servicio de recomendacion porque determina la gama
del producto. Sera importante en este caso auxiliar a los usuarios, para que
cuando arrastre la barra para seleccionar el precio que desea gastar, la web app
indigue la gama o segmento que se encuentra seleccionado para el producto,
segun el monto y la forma de pago elegido anteriormente. Ejemplo: si el usuario
eligié que realizara la compra de un smartphone de contado, por un monto de
$20000, abajo de la escala grafica indicara que pertenece a la gama media alta.
Es decir, a medida que se deslice la barra de la escala de precios, se ira
modificando la gama que corresponde con el producto.



49

Instituto de
Administracion

s Lcor

wostdemas | INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL

LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

5. Compaiiia con la empresa que tiene contrato:

Personal

Claro

Movistar

Otro indique

6. Seleccione la plataforma por el cual esta dispuesto a realizar la
compra.

- Tiendas fisicas o0 ecommerce clasicos (Fravega, Garbarino, Musimundo)
- Mercado libre, Linio

- Amazon

En esta seccion se presentara unas casillas de verificacion donde el usuario
podra seleccionar por qué medio esta dispuesto comprar el producto en las
distintas tiendas que tienen disponible el producto. Esta decision esta sujeta a la
urgencia de recibir el producto y a la comodidad y confianza de los clientes de los
distintos medios de compra. Cabe aclarar que en las distintas casillas de
verificacion se especificara el tiempo aproximado de llegada del producto para
gue los usuarios lo tengan en cuenta al momento de elegir la opcion.

7. Ordene de mas importante primero a menos importante las
siguientes caracteristicas que usted necesita del producto.

- Camara de fotos

- Duracion de la bateria

- Fluidez o rapidez del dispositivo

Esta pregunta tiene el objetivo de descubrir qué caracteristica le proporciona

mayor valor para el cliente, y asi poder orientar la sugerencia al producto que
mejor cumpla con esa caracteristica.
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8. Tamafio de pantalla de preferencia

Pequefia
Mediana

Grande

9. Seleccione el espacio de almacenamiento que necesita:

32 gb (bésico)
64 gb (medio)
128 gb (medio)
256 gb (alto)
512 gb (alto)

10. Personalmente utilizaré mi dispositivo para...

En esta parte se busca terminar de comprender el uso que le dara el usuario al
dispositivo en el dia a dia, las aplicaciones que requerird que el smartphone
desemperie para una buena experiencia.

11. Preferencias de marca:

Apple (Iphone, iOS)
Samsung (Android)
Motorola (Android)
Xiaomi (Android)
Huawei (Android)
Oneplus (Android)
LG (Android)

Otra indique

Concluyendo la encuesta de recopilacion buscamos conocer las preferencias del
consumidor sobre las marcas, para adaptar la sugerencia y opciones de
productos acorde a sus gustos.
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Finalmente, una vez terminada la encuesta sera cargada en la base de datos de
la pagina web, y respondida de manera manual por el personal del servicio de
recomendaciones lo mas rapido posible. La respuesta estard compuesta por la
sugerencia de 2 o 3 productos que cumplan con las caracteristicas que necesita
el usuario, de acuerdo a las respuestas brindadas en la encuesta y el link con los
comercios que venden los productos. Los productos recomendados tendran un
breve resumen de sus principales ventajas, y diferencias entre ellos para que el
consumidor finalmente elija el que crea conveniente.

Esto constituye la version inicial del servicio de recomendaciones, es decir el
producto minimo viable propiamente dicho.

De acuerdo a los resultados que se obtengan con este experimento, si la
demanda es alta se llevara a cabo el desarrollo de la aplicacion web, para que el
servicio se realice de manera automatica, esto contribuirdA a respuestas
instantaneas y mayor flexibilidad, debido a una cobertura mas grande y
principalmente un poder de crecimiento mayor.

Prints de pantalla del prototipo del PMV

()

gue_amprar.com

;Qué estas buscando?

-8 . b
= | g
R

PC

Srkitphana Tabda Py Bty 2o Campermrial de
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()

UECOMprarcom

Forma de pago con que realizara la compra:

Elactivo Tajuta

()

QUECEMBrAT o

Tarjetas de credito disponibles:
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()

Quecamprar.cam

iQué dispositivo posee actualmente o cual fue su dltimeo celular?

Lo S

QUeCaMiprar.cam

JCudnto esta dispuesto a gastar en su proximo dispositive smartphone?

53
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@

QUEL DML Cem

Seleccione la plataforma por la cual esta dispuesto a realizar la compra:

Tesrida Fica Tisada ¥ifuml b

()

QUElSMPrardam

Ordene de mas importante primero a menos importante las siguientes
caracteristicas que usted necesita del producte:
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()

QUECDITprad oom

Seleccione el espacio de almacenamiento que necesita:

325.% 64(—1!?
128ce 25608

()

QUBLCIPTar com

Personalmente utilizare mi dispositivo para:
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()

quelomprarcom

Alguna preferencia de marca:
o SRMEUNE
R
i
) warnanis

ORI

SgEde

Modelo de respuesta a la solicitud del servicio

quecomprar.com

Hola Exequiel,

De acuerdo a las respuestas que nos brindaste de acuerdo a tus necesidades:
>Respuestas ocultas

Los celulares que mejor se ajustan a estos requerimientos y al mejor
precio son los siguientes:

- Samsung S9 plus https://www.fravega.com/celular-libre-samsung-
galaxy-s9-plus-midnight-black-781275/p
- Samsung S10e https://tienda.personal.com.ar/samsung-galaxy-
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s10e-128gb-buds-azul/p?map=c,b#1
iLos links son de los mejores precios que podras encontrar de estos
equipos!
Samsung S9 Samsung S10e Opinion
Plus
Camara cllente cllente gran | Ambas camaras son muy buenas y
teleobjetivo angular de las mejores, si nos regimos soélo
por esto la del s10e es un poco mejor

Selfie 8 mp 10 mp

Fluidez, rapidez, | Gama alta afio | Gama alta 2019 | Ambos  celulares  poseen  un
procesador 2018 de | Samsung rendimiento muy  similar  con
Samsung Exynos 9 9820 | prestaciones casi imperceptibles para

Exynos 9 9810 el usuario promedio.

Precio $ 54000 $ 63000 El s9+ segUn nuestro andlisis es
mejor en cuanto a calidad precio ya
que poseen un rendimiento similar.

Pantalla 6.2 5.8 El s9 posee una pantalla mas grande
pero el sl0e posee menos bordes,
nos resulta mas atractivo y practico el
s10e.

Almacenamiento | 64 gb 128 gb (doble | EI sl10e viene con el doble de
de almacenamiento, sin embargo ambos
almacenamient | se le puede agregar mas memoria a

0) través de micro sd.
Bateria 3500 (12% | 3100 5hs con la | Ambos teléfonos duran
mayor) pantalla practicamente todo el dia con un uso
encendida. normal con una ligera ventaja para

SO+,

Recomendacion

Presentadas las caracteristicas sugerimos y recomendamos comprar el
modelo Samsung S9 Plus, de acuerdo al precio y rendimiento que poseen,
representa una compra mas racional ya que la diferencia de precios entre
ambos no se ve reflejada significativamente en el rendimiento general del

equipo.

Tips

Esperar al Black Friday y Cyber Monday de Noviembre
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Estructura de costos

Concepto/Costo

anual Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 ARo 5
(Gratis ler

Dominio ".com" afio) $1.116,50 | $1.116,50 | $1.116,50 | $1.116,50

Hosting $3.318,00 | $3.318,00 | $3.318,00 | $10.038,00|$10.038,00

Dominio ".com.ar" $480,00 $480,00 $480,00 $480,00 $480,00

Mantenimiento

anual $48.000,00 | $48.000,00 $48.000,00 $48.000,00 $48.000,00

Total por afio $51.798,00 | $52.914,50 | $52.914,50 | $59.634,50 | $59.634,50

Concepto/costo

mensual durante Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 ANo 5

Dominio ".com" Gratis $93,04 $93,04 $93,04 $93,04

Hosting $276,50 $276,50 $276,50 $836,50 $836,50

Dominio ".com.ar" $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 $40,00

Mantenimiento

mensual $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00

Total por mes $4.316,50 | $4.409,54 | $4.409,54 | $4.969,54 | $4.969,54

El costo del hosting para el primer contrato del servicio posee un descuento. El
mismo queda a 3,95 euros mensuales, con un plazo minimo de 1 afio y maximo

de 3 afios.
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Los célculos se realizaron con un contrato de hosting por 3 afios, a partir del
cuarto afo el precio regular mensual es de 11,95 euros.

El dominio el primer afio se encuentra bonificado en el plan y a partir del segundo
afio es de 15,95 euros anuales.

La cotizacion del euro utilizada fue de $70 segin Banco Nacion.
Los planes se pueden ampliar segun los requerimientos necesarios.

El disefio de la pagina web en el caso de contratar a una persona especializada
es de $ 12500 pago por Unica vez.

La plata destinada a publicidad se elegira en base al presupuesto disponible por
parte de los socios al momento de comenzar el proyecto.

Hipotesis de valor

A continuacion, se presentan las asunciones en las que se basa el modelo de
negocio, estas seran sometidas a distintos experimentos con el fin de entren en el
circuito de feedback: crear, medir, aprender, con los que se mediran el impacto
en el negocio.

Las hipotesis o actos de fe, como se denomina en la metodologia Lean Startup es
uno de los elementos de mayor riesgo del plan de una start up, ya que de éstas
dependen todo el modelo.

Las hipotesis de valor, que se formularon en el servicio de
recomendacion son:

1. Los consumidores estaran interesados en ingresar en un sitio web que los
ayude a elegir y recomiende los productos que le conviene comprar de
acuerdo a las necesidades y presupuesto disponible (Ingreso a la pagina
web).

2. Los consumidores responderan la encuesta que recopila los gustos y
preferencias. (Interaccion con el sitio).

3. Los consumidores se registraran en la pagina web para poder recibir la
respuesta. (Registro).

4. Algunos usuarios estaran dispuestos a pagar por alguno de los servicios
premium de la pagina web.
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Todas estas hipotesis formuladas son los pilares del modelo de negocio y deben
ser validadas y medidas para poder tomar las decisiones.

Actividades de

%

recibir la respuesta.

respondan la encuesta
y se registren.

medicion esperado
Los consumidores estarian interesados en | Google Ads, Seo, Sem 2% CTR
ingresar al sitio que le asista y recomiende
los productos que le conviene comprar.
Los consumidores responderan la 45%
encuesta de gustos y preferencias
Los consumidores se registraran para|PMV, usuarios que 75%

Los usuarios estaran dispuestos a pagar
por  tener una respuesta mas
personalizada a travées de contacto
telefénico con un especialista.

PMV, usuarios que
contraten el servicio
Premium.

5% al 10%

La primera hipotesis o acto de fe, es la razén fundamental por la que se creo este
proyecto, si no existe un publico interesado en el servicio, el negocio no podra

llevarse a cabo con éxito.

Para validar esta hipétesis se desarrollara una pagina web simple, como producto
minimo viable, sobre el cual se realizaran los experimentos y se podran medir los

resultados.

Los resultados son las respuestas de la interaccion de los consumidores con la
pagina, para ello se necesitard definir y realizar campafias de promocion y
marketing para impulsar a clientes a probar el servicio y aprender de los mismos.
La pagina web nos permitird cuantificar las distintas hipotesis planteadas de
como los usuarios utilizan el servicio y medir los resultados de acuerdo a los

objetivos.
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Estrategia de promocién y marketing

La pagina web serd promocionada a través de distintas herramientas de acuerdo
al presupuesto que se logre conseguir al momento de comenzar el servicio con el
PMV.

- Google Adwords
- Google Seoy Sem
- Publicidad YouTube y en redes sociales

Estas herramientas nos permitiran atraer al publico para que utilicen el servicio y
a través del mismo poder probar y medir los resultados con los datos que se
obtengan. Ademas, con estas distintas herramientas podremos observar la
efectividad de las distintas campanas a través de los distintos medios.

La unidad de medida utilizada, es la de costo por click (CTR) y se espera que sea
de un 2% de acuerdo al promedio de la industria en esta categoria.

En la segunda hipdtesis, se considerdé que una encuesta interactiva seria una
manera sencilla y practica para poder obtener las necesidades y preferencias de
los clientes. Se espera que el 45% de las personas que ingresen llenen la
encuesta para probar el servicio (Diferencia del total de usuarios que ingresan
menos la tasa de rebote promedio). Este porcentaje esta relacionado a la tasa de
rebote, que son los usuarios que ingresaron al sitio y salieron sin interactuar en la
pagina, la tasa de rebote promedio es del 41% al 55%.

El tercer acto de fe, es la necesidad de que los usuarios se registren para poder
obtener la recomendacion. Este registro se podra combinar con el modelo de
crecimiento que se explicara mas adelante.

La dltima hipétesis, es el que habra usuarios dispuestos a pagar por un servicio
Premium.

La pagina web brindara 2 servicios Premium los cuales seran parte del
experimento, pero en distintos momentos.

Distintos pivotes

Primer experimento

De manera inicial, el primer experimento sera probar a través del modelo
Freemium, con el servicio de recomendacion de productos gratuito y un servicio
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Premium de asesorar con una ayuda economico Yy financiera de acuerdo a las
necesidades de los usuarios, la cual estara compuesta por una sugerencia en
gue comercio le conviene comprar de acuerdo a los medios de pago disponible
por el usuario.

Segundo experimento

Como aprendimos con la metodologia Lean Startup si nuestras hipétesis no se
cumplen muchas veces necesitaremos pivotar, es decir realizar cambios en
nuestras asunciones.

Presentaremos algunos pivotes pre elaborados en el caso de que el servicio no
sea realmente valorado por los clientes:

- Agregar el servicio premium del 1ler experimento en el servicio base,
es decir recomendar tanto los productos que mejor se ajustan a las
necesidades y sugerir donde comprar de acuerdo al comercio que
tenga el precio mas barato o con mejor financiacion.

- En este caso se modifica el servicio base y se probara una nueva
version Premium con un servicio personalizado por contacto
telefénico o chat con un especialista.

De acuerdo a los distintos ejemplos brindados en el libro “Gratis, el futuro de un
precio radical”, en los productos digitales donde en el que el costo marginal es
cercano a cero, tiene sentido que con tan sélo el 5% o el 10 % de los clientes
pague por el producto o servicio es suficiente para obtener ganancias. Este
porcentaje es con el que se espera medir esta cuarta hipotesis.

Motores de crecimiento

La metodologia Lean Startup nos ensefa distintos motores de crecimiento para
poder alcanzar un crecimiento sostenible en una startup. Dentro de los motores
gue nos presentan se encuentran el modelo pegajoso, viral y el remunerado.

Recordando la idea y objetivos planteados inicialmente, este negocio fue
pensado originalmente para que sea utilizado de forma masiva y fuera reconocida
por los consumidores, que dicho sea de paso, una hipétesis es que el mercado
meta son personas que no tienen un conocimiento en detalle de los productos
tecnoldgicos es por esto la necesidad del reconocimiento de la pagina, lo que nos
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lleva a elegir el motor de crecimiento viral como el modelo a desarrollar y dedicar
las energias para que funcione.

Las tareas que se llevardn a cabo para poner en practica este motor de
crecimiento serd experimentando con la tercera hipétesis planteada.

Una vez que el usuario se registré para recibir la respuesta, cuando esta llegue,
solicitara al usuario que realice dos tareas y obtendra una bonificacién por un
servicio Premium:

- compartir la pagina con sus amigos en el caso que se halla
registrado a través de una red social, historia de Instagram.

- escribir un comentario sobre la experiencia del servicio recibido.

Otra opcidon que tendra el usuario para recibir el servicio Premium sera a traves
de referidos, si un usuario se registré y utilizo el servicio a través del mismo
tendra una recomendacion Premium para la proxima vez que utilice el servicio.

Estas actividades permitirdn difundir la pagina y obtener una retroalimentacion
del servicio brindado.

El motor de crecimiento viral utiliza para medir un coeficiente viral, este se calcula
dividiendo la cantidad de usuarios nuevos que utilizaran el servicio como
consecuencia de que se registre un consumidor nuevo. Mientras mas grande sea
el coeficiente viral mayor seré la rapidez de difusion de la marca.

Motor de crecimiento Actividades Tasa de crecimiento viral
esperada

Sistema de referidos

Viral _ _ 0,5
Compartir la pagina web

en redes sociales

Los experimentos planteados son los que se probaran de manera inicial para
validar la idea del modelo de negocio, en el caso de no conseguir los resultados
se deberan realizar nuevas hipotesis y experimentos a partir del aprendizaje
conseguido.
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Anexos

Resumen del articulo de Harvard Business Review

¢, Como el comercio minorista cambia cuando los algoritmos curan todo
lo que compramos?

El articulo comenta como gracias al avance en la tecnologia e internet, las formas
de realizar las compras cambiaron y ahora es posible comprar desde casa, 0
donde uno esté, sin necesidad de ir a la tienda fisica; esto permitié a los
consumidores ahorrar tiempo y dinero.

Probablemente la siguiente evolucion sera que la tecnologia, adapte las
recomendaciones y luego busquen en Internet la mejor oferta.

“Algunos minoristas establecidos ya ofrecen servicios para ayudar a los clientes a
encontrar los productos mas adecuados entre los que suministran. Amazon
recopila opiniones de usuarios y hace sugerencias personalizadas basadas en
algoritmos de aprendizaje.

Una nueva generacion de motores de eleccibn minorista funcionara mas
claramente en nombre de los clientes al ofrecer transparencia, neutralidad y un
catalogo ilimitado. Al igual que los intermediarios de vuelos como Google Flights,
Hopper y Skyscanner encuentran los precios mas bajos posibles, los curadores
minoristas digitales agnosticos pueden dirigir a los consumidores al minorista que
les ofrece las mejores ofertas, o aconsejarles que retrasen una compra cuando
sea probable una promocién. De la misma manera que Expedia hace las reservas
directamente con las cadenas hoteleras, estos curadores digitales podrian
negociar los términos directamente con los fabricantes.”

El articulo, ademas plantea que hay tres tipos de motores de curado digital que
estan surgiendo:

1) Market Mappers

Son aquellas empresas que se dedican a buscar precios y disponibilidad del
producto o servicio en muchas paginas diferentes, y organiza la informacion de
acuerdo a los criterios que los usuarios requieren. Por ejemplo, Skyscanner o
Booking, en la industria de viajes brindan a los usuarios opciones rentables y de
tiempo de un conjunto complejo de boletos de avién con precios variables.
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El mismo principio funciona en el comercio minorista, pero hasta ahora en una
escala mucho menor, como es el caso de Google Shopping.

2) Digital Personal Shoppers

Este servicio se basa en adaptar las ofertas a cada comprador. Existen varios
servicios de gestion de vestuario, relacionados a la moda como, Dressipi, Trunk
Club, entre otras hacen esto hasta cierto punto utilizando una combinacion de
inteligencia artificial e interaccion humana.

“Thread, un servicio de compra de ropa hasta ahora solo para hombres, por
ejemplo, rellena diferentes plantillas de estilo con ropa de una variedad de
marcas. Los clientes indican qué plantillas les gustan y proporcionan informacion
sobre si mismos, incluido el tipo de ropa que ya tienen, el rango de precios
deseado y si, por ejemplo, quieren un aspecto atrevido o convencional.

La tecnologia clave son los algoritmos de aprendizaje, que adquieren
conocimiento sobre las preferencias y el comportamiento de compra de un cliente
para predecir lo que deseara y desarrollar recomendaciones personalizadas.
Iniciado por Netflix, entre otros, estos tipos de algoritmos mejoran en sus
predicciones a medida que el cliente aprueba o ignora las ofertas sucesivas.”

3) Review Aggregators Revisar agregadores

Muchas empresas minoristas de comercio electrénico integran en sus sitios web
las opiniones de los usuarios.

“Amazon y Walmart tienen grandes bases de datos de estos, mientras que los
minoristas mas pequefios, sblo las de sus clientes inmediatos a través de
agregadores como Bazaarvoice. Makeup Alley reune revisiones de maquillaje y
consejos de fuentes como blogs.

Si bien la amplia gama de revisiones de Amazon le proporciona una ventaja
estratégica, ha tenido que superar los desafios relacionados con la confiabilidad
de las revisiones. Para aumentar la confianza en los comentarios de los clientes,
hace dos afios, Amazon dejo de permitir los comentarios publicados por cualquier
persona que, a cambio, recibiera una muestra gratuita del producto directamente
del proveedor.”

En el caso de Mercado Libre, integra las opiniones comunes de los productos y
todos los vendedores cuentan con las referencias de los deméas usuarios,
independientemente de si vendié o no con anterioridad el producto.
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‘A medida que los consumidores compran mas tipos de productos en linea, la
importancia de las revisiones justas en todas las plataformas aumentara.
Esperamos que esto conduzca al aumento de agregadores de revision en todas
las plataformas en una amplia gama de segmentos minoristas. Como lo hacen
Yelp y TripAdvisor en los viajes, estos filtrardn las revisiones para que los
clientes las lean por personas con objetivos de compra similares, que
probablemente sean relevantes y confiables.”

4) Curating Retail

El articulo finaliza planteando la dificultad que tendra para los que deseen
realizar motores de busqueda al por menor, ya que rastrear ofertas no es tan
sencillo como buscar vuelos en las agencias de viajes. Ademas, de la
rentabilidad en otras clases de productos y servicios.

“El éxito dependera de los volumenes mas altos, dados los ingresos por articulo
mas bajos.”

“El modelo podria escalar bien a nivel mundial, particularmente en segmentos
donde los productos tienden a tener las mismas especificaciones en todos los
mercados, como la tecnologia y algunos tipos de prendas de vestir.”

Concluye el informe diciendo, que la mejor manera para que los minoristas se
protejan es brindar una muy buena atencion a los clientes para que sigan
acudiendo a las tiendas fisicas.
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Informes CACE (Camara Argentina de Comercio electronico)

Resultados relevantes

Tanto en los informes del afio 2017 y 2018 la categoria “telefonia” figura como los
articulos que mas compran los argentinos online.

Telefoniaftecnologia, indumentaria y viajes las categorias mas compradas en
los ultimos & meses

ST £l promedio de categorias
compradas subld de 3a 4

%D@Eﬁ%@ﬁhia&
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Apéndice

Encuesta realizada

Encuesta sobre recomendaciones y sugerencias de
productos tecnologicos
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4. 4} JReslizd alguna compra de algunos esios productos, &n e dhlmo afo? (eldlono oelular,
tabilal, computadoras, componentes de PC, Smart TV) *
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11 B) pQué caracteristicas del producto o & marca que comprd, no quedd conforme? (S guedd
CONTONTEE pete Saltesr esta pregunta)
Sefecsions (ed\os /00 G ComTaRnnaEam

Frestacions dal producla
Servico recibido en la vanta
Faost vanta

Gaeanila

Hra
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13 10) LCué aspectos priorza al elegir un producte? (Puede seleccionar varas cpclones) *

Selecciuans odas os sl coresnoraian
Forma oa pago
Eslifica
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Calidad precia
Rendimianto del producio
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17. 14) ; Consulta con conocidos que producto comprar antes de realizar una compra? *
Marca solo un dvalo.

Siempre
Casi siempre
! Pocas veces

Munca

18. 15) ;¢ Queé busca antes de realizar una compra? (Puede seleccionar varias opciones) ®
Selecciona fodos o8 que cormespondan.

[ | Donde es mas barato

[ | Alternativas de productos

| | Formas de pago que mas me conviene
[ | Experiencias de otros usuarios
[
|

| Qe el producto se ajusta a lo que mas necesito

[ | ofro:

19 16) ¢ Cudnto tiempo antes de realizar una compra busca informacion, ya sea en Intermet o con
conocidos? *

Marca salo un dvalo.

Mo busco informacion
Al mismo tiempo que estoy en local, justo antes de realizar la compra
Unas horas antes de realizar la compra
 Unos dias antes
Unas semanas antes

Un mes antes o mas

20 17)¢ Cuanto tiempo en total utilizd para informarse en Internet, en su Ultima compra? *
Marca solo un ovalo.

Hasta 15 minutos
Alrededor de media hora
Alrededor de 1 hora
Entre 1y 2 horas

Mas de 2 horas
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318} ; onde busca para informarse sobre un producto? (Puede salecconar varnas opcionas) ©
Smiocoians Mados g quis Comaapomnan
[ | cecgle

[ | YouTub-e

| | Facehaok

[ ] Foros

[] mmigos, famikares y conocides

[ ] Vendedor dellocal

[ | oo

22 1% & 0ud tan agredable e parece buscarn informacisn en Intermet sobine wn producto gue esnd
o T Er? -
AT SOl wn Dhegid,

ke abwime, desasgrada, 1 ] Agratable,
=TS0 entrelEmndo

23, 200 ¢ Qué tan mportante conskdera informarse para una buena eleccidn de un producta?
Aiarca Sofo ur 0vSio

Wada mporants { i My imporlants

243 FQud tan comodoe g parecania que e recomienden un producio a raves de una paging
wah o aplicacion del celular despues de respongdar un breve cuestonario sobne sus
preferencias del producto que necasitay?

Marca 5oy wr dvain

My Incomada i KLy comado

25 28 g Cusl le parece = madio mas apropmds para recibie by recomendacion? (Puede
Seleccionarn vanas) ©
Saleonong fedns 08 QUe CommanoRaEn

| | Email

| | Redes Socsles

[] Whalsapp

[ ] Papgina We

[] Aplicacidn para el ceduiar

26, 23) 2 Qué oira forma ke pareceria mas comoda?
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Z7 24) £ Cudntg tampo Consiiara prudants an recibir la recomandacian fe qué prooucto e
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Marca sofo wn dvaln
Inmadiatzamanis
2 homas
4 howas
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Pagaria hasta §300

Csia te melienar este formolano
20 A] fud producio recomendd® (Elija uno de ellos) ©
Marca =ofn im ovalo
Telksfone Cedular

Tabda
Compuladars
Componentes de P
Sman TV

« Obroe

S0 F) gQud dificunad tens pars wsted 8 sleceiin de estos lpes de productos?
Alarea 8080 L Gualn

Simple, TAc ; § i 5 Comgoheda, diticn

31 8] g0ué inflipys mds an s #leccidn para comperar un producio? °
MEnCE S0 LT Gvan
Recomendacin cel wandador
Hecomendacdn o [Merme

Aecomandaciin de amigos, Tamiianes y conociios

74



Instituto de
Administracion

Facuhad do Ciencwos Economicos
Univarsided Nocional de Tucuman

32 9) ;Qué aspectos priorizo al elegit un producto? (Puede seleccionar varias opciones)

r.

LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL

Selecciona todos Jos que correspondai.
T Fomma de pago
Eslética
Praferenca de una marca
Casaad precio
Rendimiento dal producto
Que el producio se ajuste a lo que mas nece=ita

Otro.

10) ;Qua mformacion le paece de mas ayuda? ~
Marca 500 un Svaio

Quea producto k& conviena slagir

Donde & conviene compral

11) AQué Olro Upo de ayuda le parece
importante?

- 12) ¢ Busca informacion en Internet antes de realizar una comgra? *

Marca 5010 un &v310.
Sempre
Cas! stemprs
FOCas veces
Nunca

13) ;i Consulta con conoodos gque producto comprar anfes de realizar una compea? ©
Mavca solo un Evalo

| Sempre
Casl sempe
Focas veces
Nunca

14) J0O0é busca antes de realizar una compra? (Pusde saleccionar varas opciones) *
Saolacciona todos los que covrespondan

Donde es mas barato

Altormabvas de producios

Fonmas de pago que ma3 me convens
Experiencias de o¥rce usuarice

Que el producto se ajusta & 10 que Mas necasio

Otro.
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A5 15) (Cuanto tiempo antes de realizar une compra busca informacion, ya sea en Intemet o con
conociios? -
Marca s0fo un ovaio

Nao busco mformacion

Al mismao tiempo qua astoy an local, Justo antas da realizar 1a compra
Unas horas antes de realcar la compra

Unos dias antes

© Unas semanas antes

Un mes antes o mds

39 16) i Cuanto hempo en total utilizo para informarse en Internet, en su ultima compra? *
Marce oo un Gyalo

Hasta 15 minutos
Aradedor da media hora
Alrededor da 1 hora

- Enbie 1y 2 horas
Mas de 2 horas

40. 17) ;. Dénde busca para Informarse sobre un producto? (Puede seleccionar varias opciones)
Seleccona 708 10s Qe Cormaspondan

l
l
I
|
[
=
l

Google

YouTube

Facabook

Foros

Amigos, famdiares y conockios
Vendador dal local

Otra

41 18) JQué tan agradabide ke parece buscar informacion en Internet sobve un producto que estd
por comprar? ’
Marca sodo un Gvalo

e abutte, desoagrada, : Agrodable
engurano enkelenioo

42 19) ;Qué tan mportants considara informarsa para una buena eleccion de un producto? *
Marca 5010 un dvalo

MNada imporians (I ) Muy imporiante
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43 20) ; Qué tan comodo le pareceria que le recomienden un producto a través de una pagina

44

45.

46.

47

web o aplicacion del celular después de responder un breve cuestionario sobre sus
preferencias del producto que necesita? *

Marca solo un Gvalo.

Muy incomodo ( ] Muy comodo

21) iCual le parece el medio més apropiado para recibir la recomendacion? (Puede
seleccionar varias) *

Selecciona hodos 105 que correspondan
[ | Email

|| Redes Sociales

| éWhatsapp

| | Pégina \Web

| | Aplicacion para el celular

22) ¢ Qué otra forma le pareceria mas comoda?

23) ¢ Cudnto tiempo considera prudente en recibir la recomendacion de qué producto le
conviene comprar? *

Marca solo un ovalo
Inmediatamente
2 horas
4 horas
8 horas

24 horas
48 horas

24) ;Utilizaria un servicio que le recomiende que producto le conviene comprar? *
Marca solo un Gvalo.

Mo lo utilizaria

Solo si fuera gratis
Pagaria hasta 3100
Fagaria hasta 5200
Pagaria hasta $300
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Resultados relevantes

A continuacion, se presenta graficamente los resultados mas importantes que se
tuvieron en cuenta para realizar el producto minimo viable y conocer en mayor
profundidad a los consumidores.

Poblacion bajo estudio: La encuesta se realiz6 a 72 consumidores de Tucuman,
mayores de 18 afios mediante la plataforma de Google Forms.

La técnica de muestreo utilizada fue de bola de nieve, que es una técnica de
muestreo no probabilistica, es decir no tiene un caracter muy representativo.

Los resultados fueron comparados con resultados de investigaciones de la CACE
(Camara Argentina de comercio electrénico).

PRODUCTOS QUE COMPRARON O
RECOMENDARON A UN CONOCIDO

M Smartphone MSmartTV M Computadora M Componentes de PC M Tablet

Fuente: Elaboracion propia
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INFLUENCIA EN LA ELECCION DEL PRODUCTO

M Internet  MWAmigosy familiares W Recomendacion del vendedor

Fuente: Elaboracion propia

¢{QUE INFORMACION LE PARECE DE MAS
AYUDA?

M ¢ Qué producto comprar? M ¢ Donde realizar la compra?

Fuente: Elaboracion propia



l 80

Instituteo de
ministracion

Facuhad do Ciencos Economicos

Uiedied neaciasSeeas | INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL

LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

¢BUSCA INFORMACION EN INTERNET ANTES
DE REALIZAR UNA COMPRA?

B Siempre M Casi siempre M Pocasveces MNunca

Fuente: Elaboracion propia

¢DONDE BUSCA PARA INFORMARSE SOBRE
UN PRODUCTO?

B Google MYouTube M Facebook M Foros M Conocidos M Vendedor

Fuente: Elaboracion propia
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¢UTILIZARIA UN SERVICIO QUE LE RECOMIENDE
QUE PRODUCTO LE CONVIENE COMPRAR?

= No

= Solo si fuera gratis
= Pagaria hasta $100
= Pagaria hasta $200
= Pagaria hasta $300

Fuente: Elaboracion propia
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Divulgacion

El presente trabajo fue presentado en la VI Muestra Académica de Trabajos de
Investigacion de la Licenciatura en Administracion. La misma fue realizada en la
Facultad de Ciencias Economicas de la Universidad Nacional de Tucuman.

Se realiz6 un poster el cual estuvo en exposicion durante la semana de la
muestra académica en el hall de la facultad.
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Cursos de capacitacion:

Durante la préactica profesional se realiz6 un curso de extensién de “Metodologias
agiles: Gestionar en contexto de cambio e incertidumbre” a cargo del Lic. Esteban
Mulki, entre los contenidos del curso estaba el método “Lean Startup” donde se
aprendié con mayor profundidad el proceso de: crear, medir, aprender, las
hipétesis de valor y crecimiento, las métricas con las que se miden los
experimentos a través del producto minimo viable, temas que también fueron
ensefiados en la materia Sistemas de informacion Il.

il

2010 METODOLOGIAS AGILES: GESTIONAREN CONTEXTO M
CAMBIO EINCERTIDUMBRI
Certificamocgoe BIZONE EXEQUIEL ANDRES
Ha Participado de! Curso de Extension: “Metodologias agiles: gestionar en contexto de
combio ¢ Incorticdumbire”, a vargo del profesor Lic, Esteban Mualki organizade por el Instituts

de Adminisgmacitn v In Seoesarfa de Extansitn v Relaclones Institucionsles de | Facultad

Chencins Eoonnomuscus de Ja UNUT. los dias 14, 14, 18 v 39 de Junio, con una durmadn de 12 hora
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También el afio previo se realizé un curso extension de “CANVAS. Modelo de
Negocio Aplicado” a cargo del profesor Mg. Victor Francisco Martinez.

2018 | CANVAS. Modelo de Negocio Aplicado

Cortificamos que

mu::
G Bizong, EXFrQuUirlL ANDRES DNI:35195681
- Ha particpado como Asistente en o Carso de Extensién
o 18 “CANVAS. Modelo de Negocio Aplicado ", a cargo del
TN
& profesar Mg, Victor Francisco Martinez, organizado por el Instituto de
~ Adniinsstracion y 18 Secretaria de Extensidn y Relachones Institucionales de la
ey 5 Facultad de Clencins Econémicas dels UNT. los dias 24, 26, 31 de
CENTENARIS
e o Julio y 2 de Agosto, con uni duracidn de 12 boras reloj
Twouman, 2 de Agosto de 2018,
.,
oot - r. - [ o
a-—.:::... e W B 7L ) il
SodastsSntnd Mg Adulfe Jrepr Mosgride t{".‘-u‘ Lice Asnspio dndass
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Balance de mi experiencia de practica
profesional

En la practica profesional el balance fue muy positivo, se pudo poner en practica
conocimientos de distintas materias, como administracién, marketing y sistemas Il
en particular, con temas mucha actualidad.

Entre los distintos aprendizajes quiero resaltar:

- El benchmarking es una tarea de todos los dias, no se termina si
gueremos sobresalir entre la competencia.

- Si queremos llevar a cabo un proyecto personal tenemos que
dedicarle la mayor cantidad de tiempo posible.

- Si queremos emprender un trabajo multidisciplinario es importante.

- No olvidar de leer libros que es una fuente de experiencia y
aprendizaje resumida.

Estoy agradecido a Esteban por el tiempo y las ganas que dedicé en la tutoria del
trabajo y contagiar las ganas de aprender. Muchas gracias a los profesores de la
Licenciatura en Administracion y a la Facultad de Ciencias Econdmicas UNT.

Firma del Estudiante

Fecha

Aclaracion

Firma del Director

Fecha

Aclaracion
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Comentario del director sobre el desempefio
del estudiante

Desde el afio 2016, afio en el que cursé la materia Sistemas de Informacion I,
podia verse que la semilla del interés por emprender en tecnologia estaba
presente en Exequiel, siendo su trabajo final desarrollado sobre la base del eje
de contenidos “Negocios en Internet’. La idea del “personal shopper’ para
productos tecnoldgicos ocupd conversaciones de pasillo apenas después de
promocionar la materia y terminé materializandose en este proyecto de Practica
Profesional de manera natural.

El recorrido del proyecto fue un recorrido de descubrimiento, iniciando con una
etapa exhaustiva de relevamiento y benchmarking que resulté desafiante ante la
falta de referencias claras, algo frecuente en productos y servicios innovadores.
Esta etapa fue sumamente valiosa en términos de aprendizaje para Exequiel ya
gue tuvo que aprender a dominar la ansiedad hasta asegurarse de haber barrido
de manera satisfactoria el mercado en busca de modelos o alternativas,
ayudando a dar forma a la idea inicial.

Una vez finalizada esta primera etapa, Exequiel continué con la ejecucion de
multiples herramientas y metodologias aprendidas en la materia Sistemas de
Informacioén II, complementando las mismas con nuevos conocimientos
adquiridos a través de la lectura de material bibliografico adicional y la realizacion
de cursos de extension.

El resultado es un trabajo de exploracion amplio y abarcativo, sobre una idea de
negocios innovadora desarrollada por el alumno. Aunque el desarrollo del trabajo
se extendi6 mas de lo esperado, considero que el esfuerzo de Exequiel ha
devenido en resultados mas que satisfactorios, demostrando en todos los casos
compromiso y dedicacion para la resolucion del mismo, siempre recibiendo de
manera positiva el feedback provisto por el profesor.

Ojala este trabajo sea el puntapié inicial para la ejecucién de otro exitoso
emprendimiento digital dirigido por un ex alumno de nuestra Licenciatura en
Administracion.

Firma del Director Aclaracion

Fecha




