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1. Resumen Ejecutivo

En el mundo en que vivimos la telefonia mévil ocupa un lugar primordial en nuestra
sociedad, no solo a nivel de necesidad de comunicacion, sino también como
entretenimiento y en algunos casos como un indicador de status, con una innumerable
cantidad de aplicaciones convencionales y otras no tanto.

Con una poblacién global de 7.400 millones de personas, el mundo tiene actualmente
7.700 millones de suscripciones a teléfonos maviles.!

¢Pero como hacemos para elegir los servicios de una empresa u otra?, ;como hacemos
para contratarla?, ¢qué elementos disponemos para realizar un analisis y seleccionar la
mas conveniente para nuestra necesidad?: Bueno, la realidad es que solo disponemos de
informacion que nos provee cada empresa, a nivel de publicidad y a nivel de alcances de
los servicios, como, por ejemplo: tiempo libre de llamada, ancho de banda de internet,
cantidad de mensajes, pero ¢Qué sucede con la calidad?, como asegurarnos de contar con
una cobertura apropiada, como saber que podremos tener buena sefial celular en nuestra
casa, en el club, en el trabajo, en las casas de nuestros amigos. Tal vez no sea muy
conveniente para las empresas de telefonia movil conocer la calidad de los servicios que
proveen, pero lo cierto es que, para nosotros, los consumidores, es muy importante

El proyecto propuesto por la nueva Empresa COVER proveera de un servicio de medicion
de la calidad de cobertura de sefial celular en todo el territorio de la Republica Argentina,
este servicio estara dirigido en primer lugar a los clientes de servicios de telefonia mavil
y en 2do lugar dirigido a las mismas empresas de telefonia movil.

El servicio a los clientes se proveera a traves de una app o la WEB de la empresa, el
cliente previo pago tendra acceso a una aplicacion que le brindara informacion de calidad
de servicios en los lugares especificos que el cliente seleccione, indicando la empresa que
provea los mejores niveles de calidad de cobertura.

El servicio orientado a la empresa de telefonia mavil buscara proveer informacion para
la toma de decision, como por ejemplo en las zonas en donde la calidad no es buena y
requiere de obras de inversion en antenas.

El proyecto contempla como base estratégica del negocio, asociaciones con las empresas
de seguros que contratan un servicio de geolocalizacién para sus clientes (recupero de
vehiculo en caso de robo), siendo el precio del servicio de geolocalizacion la principal
palanca que tenemos para lograr la atencion de las compafiias de seguros.

Habilidades en negociacion y know-how en desarrollo de software serd el foco de
nuestros colaboradores, los potenciales competidores futuros nos motivan a plantear un
esquema de desarrollo de nuevos productos y servicios acompafiando la evolucién
tecnoldgica. Innovacion y desarrollo sera la base de nuestro trabajo. Con una inversion
inicial de $ 348MM, un proyecto a 5 afios, obteniendo rentabilidad en el ler afio, y
arrojandonos un TIR de un poco més del 44% y un VAN de $ 376MM, podemos decir
que se presenta como un proyecto atractivo.

2. Introduccion (Descripcion del Negocio)

Con este proyecto se intentara resolver un problema muy comuin en la sociedad y que
vemos reflejados en los innumerables articulos existentes en internet, como se puede
apreciar en el Anexo “D”. Solo en nuestro pais existe millones de usuarios de telefonia

1 Informacion obtenida de la WEB: https://otitelecom.org/telecomunicaciones/mundo-mas-celulares-
humanos/ consultada el 22-11-22
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movil, estos millones de usuarios no cuentan con herramientas efectivas para poder
seleccionar una empresa de telefonia movil.

Se estima que en Argentina existe 59.070.000 de lineas celulares?, estas lineas representan
una cantidad cercana en cantidad de usuarios, a esto se le debe sumar a quienes
contratardn por primera vez un servicio, este volumen conformar el grupo potencial que
podra estar interesado en el producto propuesto en el presente proyecto. Cada cliente
querra conocer cuél de las empresas existentes en el mercado ofrece el producto mas
adecuado, y cuando hablamos de producto, no solo en el aspecto de tarifas, sino en el
aspecto més importante y que tiene que ver con la calidad de servicio que recibira en los
lugares que cada cliente frecuenta.

Para poder medir los niveles de sefiales de cobertura celular es necesario recolectar la
informacidn con dispositivos denominados médems, estos modems deben ir adheridos a
un vehiculo y éste a medida que se desplaza registra los niveles de sefiales de todas las
empresas de telefonia movil, registrando en cada medicion la ubicacion exacta mediante
la geolocalizacion.

El proyecto contempla la colocacién de miles de médems en vehiculos particulares y de
empresas, se buscara poder cubrir un gran porcentaje de superficie de las principales
ciudades del pais, estos vehiculos circularan diariamente cubriendo cierto recorrido,
durante este recorrido es que el modem registrara los niveles de sefiales y los transmitira
a través de internet a las bases de datos de la nueva empresa COVER.

Se requerira de una masa critica de médems instalados para confeccionar un mapa con la
informacidn recolectada por cada equipo y poder ofrecer los servicios a los clientes.
Para poder colocar los moédems en los vehiculos, el proyecto contempla asociarse
estratégicamente con compafiias de seguros.

Las compafiias de seguros con el objeto de reducir la siniestralidad de los vehiculos que
contratan un seguro dotan a éstos de rastreadores para poder recuperarlos en ocasion de
robo, una empresa muy conocida es Lo Jack, la tecnologia utiliza los mismos médems
que propone el presente proyecto para la recoleccion de informacion de calidad de
cobertura de telefonia mavil.

El proyecto contempla un trabajo en conjunto con las empresas aseguradoras, en donde
los seguros podran reducir sus costos de contratacién de rastreadores a solo una fraccion
de los que les cuesta dicho servicio hoy. Debemos tener en cuenta que el objetivo de la
nueva empresa COVER no sera el de vender rastreadores a las empresas de seguros, sino
que la colocacion de estos modem posibilitara la implementacién de la infraestructura
requerida para poder confeccionar el mapa de cobertura de sefial celular.

Las compafiias de seguros seran nuestros asociados claves, el acuerdo establecerd un
monto de contratacion base inicial de $ 500 por rastreador y luego podra modificarse en
base a los ingresos de la empresa, y la compafiia de seguros nos proveera de clientes cuyos
vehiculos posean &mbito de circulacion atractivo para el plan de cobertura de lo que la
infraestructura requiera.

Los mddems seran instalados mediante la modalidad tercerizacion a técnicos inscriptos
en Monotributo, se estima que el objetivo de 100.000 médems, seran instalados en el ler
afio, y se abonara por instalacion la suma de $ 2.000, y se prevé un recambio anual del
10% de los modems instalados.

El primer afio se destinara a instalar los modem, para acabar el afio con 100.000 médems
instalados

En el 2do afio comenzaremos a vender al producto principal a las Empresas de Telefonia
Movil y a los usuarios de Teléfonos Moviles.

2 Informacion extraida de la pagina WEB: https://www.telesemana.com/panorama-de-mercado/argentina/ el 22/11/22
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El proyecto mantiene un concepto de seriado, 0 sea las etapas 2 y 3 no pueden
implementarse hasta que la etapa 1 no haya terminado y esto conlleva una gran inversion
y esfuerzo sin poder testear el mercado de las etapas anteriores. Es una posibilidad real
que una vez que contemos con la infraestructura de medicion de sefial celular, las
empresas de telefonia celular y/o los clientes finales no les interese nuestro servicio, por
ello debemos mantener una idea flexible sobre el producto final que queremosy podemos
proveer y de este modo ser sustentable en este ambiente de innovacion constante, por ello
es que nuestros recursos claves seran nuestros desarrolladores, sin dejar de lado el know-
how en negociadores para atraer a nuestros asociados claves.

Nuestra propuesta de valor sera la de proveer informacion a nuestros clientes para que
ellos puedan tomar decisiones, en el caso de las empresas a reforzar zonas de cobertura y
en relacion con los clientes poder decidir qué empresa es mas conveniente para contratar
el servicio. Nuestra relacién hacia ellos serd a través del marketing digital hacia los
clientes finales, usando como canal la app de los smartphones, y a través de reuniones
presenciales con las empresas de telefonia movil.

El rastreo de vehiculo con lleva una actividad por demas critica y que tiene que ver con
la atencion de los clientes de las aseguradoras en ocasion de robo, la empresa debera
contar con un solido centro de atencion telefonica para que los aseguradores puedan
reportar el robo de los vehiculos, esta actividad la hemos definido como clave, ya que el
éxito determinara una estable red de vehiculos en transito.

2.1. Analisis de fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades del Proyecto.3

2.1.1. Fortalezas.

F1: La empresa trabaja bajo un esquema de Team Leader. Liderado por los 3 socios cada
uno especializado en el area correspondiente

F2: No hay un producto similar al nuestro en el mercado

F3: Nuestro producto genera un importante ahorro fijo en las empresas que nos contratan
F4: Los equipos que componen nuestra infraestructura son econdmicos y muy sencillo es
su reemplazo

F5: Contar con un excelente equipo de desarrollo tecnoldgico de Sistemas

F6: Contar con un superlativo nivel de negociacion en los socios.

F7: El equipo cuenta con un fuerte concepto de innovacién y disrupcion de los paradigmas
actuales.

2.1.2. Oportunidades.

O1: Crecer con el producto a nivel Internacional.

0O2: La baja inversion.

O3: El potencial de nuevos productos a base de la infraestructura montada.

O4: Ampliar nuestros servicios al total de usuarios de geolocalizadores a nivel nacional
para el 100% de las empresas de seguros.

O5: Ser la Gnica empresa que brindara este servicio.

O6: El alto costo de los seguros nos ubicara en una posicion ventajosa al cotizar el servicio
de geolocalizacion a solo una fraccion que el de LoJack

3 Elaboracion Propia basada en la herramienta FODA



2.1.3. Debilidades.

D1: Los 3 socios no tienen experiencia en creacion de empresas con anterioridad

D2: No poder cerrar los acuerdos con las empresas hasta que la infraestructura se
encuentre montada de modo de que las empresas puedan verificar el servicio ofrecido.
D3: El proyecto no cuenta con un plan de Marketing para posicionar el producto dentro
del mercado de usuarios de telefonia movil.

D4: Que no podamos garantizar una uniformidad en la circulacién de los moviles que
formaran parte de la infraestructura de recoleccion de sefiales.

D5: La tecnologia utilizada esta el alcance de cualquiera

2.1.4. Amenazas.

Al: Si el producto es un éxito, otras empresas pueden replicarlo.

A2: Que no contraten nuestros servicios las Empresas de Telefonia Movil pese al ahorro
que serian beneficiarios, esto se puede dar politicas internas de estas

A3: Que no contraten nuestros servicios los usuarios de Telefonia Mavil, porque tal vez
lo ven muy caro y de dificil operacién de la APP.

A4: Que las empresas de seguro no contraten nuestro servicio de geolocalizacion.

Ab5: El cierre de la importacion de los modem que se requieren en el proyecto para la
recoleccion de sefiales celulares

2.1.5. Estrategias.

F5—Al: Lafortaleza se basa en el excelente equipo de desarrolladores con que le empresa
se compromete a tener, posibilitara desarrollar nuevos productos que nos posibilitara estar
un paso delante de nuestros futuros competidores.

F7-A4-A3-A2: Contar con un equipo de desarrolladores superlativo y trabajando sobre
innovacion y creatividad rompiendo paradigmas nos dard las herramientas para la
elaboracion de nuevos productos

D1-F1: Si bien los socios no tienen experiencia en la conformacion de empresas, la
formacion que poseen ha dotado a estos socios de las competencias que se requieren para
crear una empresa

3. Infraestructura (Oficinas)

La Empresa COVER tendra una Unica oficina en la zona de microcentro, aprovechando
la disminucién en los costos de alquileres luego de la pandemia, esta oficina sera utilizada
para reuniones que se deban realizar en forma presencial, ya que el formato de
contratacion de los colaboradores de la empresa sera del modo full home office.

La oficina también funcionard como deposito para almacenar los modem que seran
comprados a China, también deberemos contratar en dicha oficina un acceso a internet.
Para poder medir los niveles de sefiales de cobertura celular es necesario recolectar la
informacidn con dispositivos denominados médems, estos modems deben ir adheridos a
un vehiculo y éste a medida que se desplaza registra los niveles de sefiales de todas las
empresas de telefonia mévil, registrando en cada medicion la ubicacidn exacta mediante
la geolocalizacion, esta informacion que se recolecta serd la materia prima de nuestro
negocio



4. La empresa
4.1. Mision

Proveer de informacién de calidad relacionada a sefiales de telefonia mévil distribuida en
un territorio definido, y que esta informacidn, sirva para la toma de decisiones, tanto para
empresas como para clientes comunes.

4.2.Vision

Lograr que las empresas de telefonia movil de todo el mundo nos conozcan y requieran
nuestro producto y que nos reconozcan por la calidad del servicio que proveemos

4.3. El Equipo

La nueva Empresa COVER estara conformada a nivel sociedad por 3 socios gerentes cada
uno de ellos con una experiencia muy especifica para afrontar los desafios que plantea
este proyecto tan innovador:

Un socio tendrd especial experiencia en el rubro Asegurador y tendrd como
responsabilidad principal negociar con las compafiias de seguros los acuerdos de
contraprestacion estableciendo las estrategias asociadas

El segundo socio tendra experiencia en telefonia movil, sera el encargado de ofrecer los
servicios a las empresas de telefonia movil.

El tercer socio tendra experiencia en desarrollo de software, si bien el producto esta
correctamente definido en el presente proyecto, la idea es evolucionar a nuevos productos
y servicios acompafiando la evolucion tecnoldgica.

Como se ve en el organigrama la estructura no es del tipo piramidal, sino que mantiene
una estructura achatada eliminando el concepto jerarquico de mando formal, cada socio
tendra su funcién de socio gerente y liderara a un equipo de trabajo en particular,
dependiendo el area de incumbencia

4.3.1. Organigrama

Socio Gerente Socio Gerente Socio Gerente
Tecnologia Team Administracién Unidad de
Leader Team Leader Geolocalizacion
|
Data Analitic Analista WEB- Analista
Big Data APP Programador (3)
[ I T |
Analista Analista Analista de Analista
Comercial Logistica Redes sociales Administrativo (2)

Asesor de Call
Center (6)

4.3.2. Descripcion de puestos

Team Leader de Tecnologia: Tiene como responsabilidad la de liderar el equipo de
desarrolladores y programadores.
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Team Leader de Administracién: Se encargara de todo lo referido a la administracion de
la empresa, como también la contratacion de los servicios de liquidacion de sueldos.
Team Leader de Geolocalizacion: Tendrd a su cargo la unidad de negocio de
geolocalizacion de los moviles contratados por las compafiias de seguro.

Analista Programador: Deberd conocer multiples lenguajes de programacion. Debera
contar con titulo terciario en Ing Informatica.

Analista WEB-APP: Tendré a su cargo la programacion de la app que permitird proveer
el servicio de eleccion de la mejor cobertura celular, debera certificar en herramientas de
WEB-app.

Data Analitica Big Data: Estara encargado de modelizar la informacion que proveeremos
a las empresas de telefonia movil como la respuesta que la app les dara a los clientes
usuario de la red de telefonia movil.

Analista Comercial: Tendra un fuerte perfil comercial y de negociacion, tendra a cargo la
negociacion con las distintas compafias de seguros y junto a los Socios Gerentes
negociara el servicio a ofrecer a las Compaiiias de Telefonia Movil.

Analista Logistica: Tendrd a su cargo la compra y la disposicion de los equipos
rastreadores, la gestion de compra internacional, el acopio de los equipos y el despacho a
los instaladores de los vehiculos asegurados

Analista de Redes sociales: Tendra a su cargo potenciar el boca a boca de la app que dara
servicio a los clientes que quieran evaluar la cobertura de las distintas compafiias de
Telefonia Movil.

Analista Administrativo: Realizara tareas administrativas y dara soporte a las distintas
funciones de la empresa, sera el responsable de contratar a una empresa tercerizada la
liquidacion de los sueldos de la empresa.

Asesor de Centro De Atencion Telefonica: Tendré a su cargo la atencion de las llamadas
de los clientes a las que la hayan sustraido su vehiculo y le sera notificado el cliente de la
ubicacién del movil, como asi también a la compafiia aseguradora de modo de dar curso
a la policia.

4.3.3. Equipos y servicios necesarios

A continuacidn, se lista los equipos necesarios para poder comenzar a trabajar: 14
notebook, $ 300.000 c/u, 1 servidor windows $ 800.000, mobiliario $ 500.000, 3 servicios
de internet: 1Gbytes c/u, a un costo de $ 5.000 mensuales cada uno, un servicio de hosting
en data center: $ 30.000 mensuales, un servicio de energia eléctrica, municipal, agua,
aprox. $ 10.000 mensuales, liquidador de sueldo externo: $ 50.000 mensuales

4.4, Aspectos legales

Se conformara una S.R.L, teniendo en cuenta que no es de interés de los socios incluir
una gran cantidad de accionistas, la SRL permite 50 accionistas como maximo, en esta
etapa del proyecto se considera gque este nro. es razonable en el caso que se desee poner
acciones en el mercado, por otro lado, las SRL son mas economicas que las S.A. A nivel
impositivo por el nivel de facturacion proyectado la empresa se inscribira como
responsable inscripto.

El capital aportado por los integrantes se divide en cuotas o participaciones. Cada socio
podra adquirir la cantidad de cuotas que desee, y su responsabilidad se limitara
Unicamente a esa adquisicion.

La definicion de sociedad limitada viene dada por el tipo de responsabilidad que
adquieren los socios que la constituyen: el significado de S.L. es que los socios no
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responderan con su patrimonio propio ante las deudas que la sociedad contraiga frente a
terceros: la respuesta de la sociedad queda limitada al capital

4.5. Andlisis del Sector.

El proyecto pertenece a un sector tecnoldgico en constante evolucion, solo tenemos que
analizar la historia de la industria celular y nos encontraremos con un avance vertiginoso
en un muy corto tiempo, a nivel mundial desde 1983 y en nuestro pais en 1989.

Pero este desarrollo fue casi exclusivo de los proveedores de equipos de
telecomunicaciones (como Nokia, Erickson, Huawei) que proveen a la Empresas de
Telefonia movil (como Claro, Movistar y Personal) y de las empresas que desarrollan y
fabrican los terminales para los usuarios del servicio, (como Iphone, Samsung, Motorola),
pero fuera de estas megacorporaciones no ha habido desarrollo en aplicaciones como las
que propone el presente proyecto.

No es arriesgado opinar que a las empresas no le conviene que se trasparente en detalle
como se comporta la calidad de sus servicios, las empresas sin esta informacion pueden
disefiar con mayor libertar las campafias de Marketing, ya que, ante la ausencia de
evidencia objetiva relacionada a la calidad de servicio, los argumentos esgrimidos en las
publicidades son mas subjetivos y por ende con mayor beneficio a la misma empresa.

Es de esperar que la industria no se quede de manos cruzadas ante la posibilidad que
provee el proyecto planteado. El capital humano en argentina esta altamente capacitado
no solo en las propias empresas de telecomunicaciones, sino que una gran cantidad de
contratistas y proveedores de tecnologia poseen conocimientos como para incursionar
como competidores del presente proyecto.

5. Andlisis de Mercado
5.1. El contexto del mercado

5.1.1. Demografia

El producto se comercializa en el lugar en el que quiera el cliente, no hay ningun tipo de
inferencia entre el servicio y cualquier ciudad de la republica argentina, siempre y cuando
el lugar posea acceso a internet y méviles con modem instalados que puedan recolectar
la informacion de cobertura que se requerira para el servicio del cliente

5.1.2. Economia

El costo de nuestro servicio se proyecta como un producto muy inelastico o sea el cambio
del precio no incidira en la decision de contratacion, teniendo en cuenta que para los
clientes finales el monto estara en el orden de una golosina y que para una empresa con
miles de colaboradores nuestros servicios tendran el costo de a lo sumo 10 colaboradores
del tipo ingenieros

La alta inflacion sumado a la recesion impacta negativamente en el consumo de los
habitantes, el proyecto aporta una herramienta importante en el mejoramiento del servicio
de telefonia, lo que lo hace mas eficiente, por otro lado, también provee un ahorro en los
servicios de seguros de autos.

El servicio de 1ra etapa depende de los usuarios de vehiculos y la contratacion de un
seguro, en gran medida clase media y alta, con relacion a la 2da etapa las empresas nos
contratarian para mejorar el servicio de sus clientes de modo de poder diferenciarse y
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aumentar sus precios y por ende su rentabilidad, gran cantidad de la poblacion tiene hasta
varios celulares, y la etapa 3 apunta a los mismos usuarios de las empresas celulares.

5.1.3. Recursos Naturales

El proyecto no contempla el compromiso de recursos naturales ni impacto ambiental, si
bien la infraestructura incluye la necesidad del movimiento de vehiculo, lo cierto es que
es movimiento no esta motivado por el presente proyecto ya que el trayecto esta definido
por el orden particular de cada conductor

5.1.4. Tecnologia

En el presente proyecto no hay una tecnologia innovadora, ni mucho menos, la técnica de
extraer informacion de modems data de muchos afios atras, los modem son de facil
adquisicién en un mercado como el de china, no tienen requisitos especiales y estan muy
masificados., se detalle en el Anexo “A” el modelo a adquirir y su valor en USD

Lo que si es innovador es la forma en que implantamos una infraestructura que nos
permite recolectar informacidn vital para nuestros potenciales clientes.

Otro aspecto a tener en cuenta corresponde a las redes sociales y la configuracion tanto
de la app como de la pagina WEB y todo esto relacionado con Marketing Digital, en este
caso requeriremos la tecnologia actual en este tipo de materia, en muchos casos las
herramientas para configurar son de codigo abierto, por lo que su acceso esta disponible.
Los recursos humanos son primordiales para satisfacer las necesidades que plantea el
proyecto

5.1.5. Politica

Nuestro proyecto depende de importar una gran cantidad de modem para instalar en los
vehiculos, las trabas aduaneras o a la importacion, por politicas de compre nacional,
propone un riesgo al proyecto.

De todas maneras, ese riesgo se minimiza teniendo en cuenta que es posible la fabricacion
de los modem en el pais, a un costo mayor que el importando, pero la realidad es que no
se veria afectado el proyecto por este este tema en forma concluyente.

5.1.6. Cultura

La telefonia celular forma parte intima en la sociedad, el hecho de contar con informacion
objetiva sobre la calidad de servicio de las empresas sera incorporado a la cultura como
una buena préactica al momento de seleccionar la compafiia que mas les convenga a los
clientes.

Las empresas mismas en un punto recomendaran el uso de la aplicacion como elemento
de transparencia y buenas practicas. Quedaran expuestas zonas de baja calidad de sefal
lo que hara que se prioricen inversiones de nuevas antenas en estas zonas.

En los mas jovenes se naturalizara el uso de la aplicacion, se estima que en un futuro ya
sea con nuestro servicio o con el de la futura competencia la consulta a la aplicacién antes
de la contratacion seré natural, serd instintiva.

La cultura relacionard nuestra empresa con la proteccion de los derechos de los
consumidores a recibir un servicio de primera.
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5.2. La demanda: el cliente

Al ser un nuevo producto/servicio, no existe una demanda establecida, sino que la
demanda sera creada con publicidad dirigida a las redes para el caso de los clientes
usuarios, usando Instagram, Facebook, tiktok, Influencer, etc., y para el caso de las
empresas de telefonia movil seré presentada en reuniones particulares con cada empresa.
También deberemos tener en cuenta a aquel potencial cliente que, si bien no tiene un
teléfono inteligente, si, desea contratar el servicio justamente para adquirir uno, en este
caso el cliente debera tener acceso a internet para poder acceder a la web de la empresa y
de ese modo contratar el servicio

5.2.1. Poder de negociacién de los clientes “empresas de telefonia moévil”

Histéricamente las empresas de telefonia movil disponia de areas que se ocupaban de
realizar medicion de cobertura, pero con el tiempo por el alto costo de mantener estas
estructuras fueron eliminandose, y dicha informacion de vital importancia fue sustituida
por informacion que logra medir los mismos equipos de comunicaciones que transmiten
la sefial celular, pero esta informacion no esta captada en la ubicacion real en donde se
encuentra nuestro cliente, sino que se adapta para que pueda ser representativa, en algunos
casos lo logra en otros no.

No existe un proveedor de este servicio, y teniendo en cuenta que nuestro precio solo sera
una fraccion de los gastos que les llevaria obtener la informacion, las empresas veran muy
atractivo nuestro producto, esto nos ubicaré en una ventaja importante a nivel negociacién
y todo girara en el valor que logremos negociar, que segun el siguiente analisis ronda los
$ 5MM mensuales por empresa.

Las empresas de Telefonia MAvil tenian un area dedicada a la medicion de cobertura
compuesta por un jefe y un equipo de 20 ingenieros, distribuidos en todo el pais.

Los costos mensuales asociados a esta area ascienden a: Sueldos: jefe: 500.000 Ing:
300.000. Total: $ 6.500.000, costos laborales 1,84 = $ 11.960.000 mensuales. Movilidad:
Alquiler de 10 vehiculos, c/u mensual c/combustible= $ 500.000. Total: $ 5.000.000.
Espacio y material de oficina: Para el jefe y 6 Ing, el resto de los Ing realiza medicién en
Campo: $ 250.000 mensual. Mantenimiento de servidores: $ 2.000.000 mensual.
Mantenimiento y amortizacién de los equipos de medicién: $ 5.000.000 mensual

El costo total asciende a $ 23.110.000 mensual, por cada empresa, nuestro abono sera
menor a la mitad parte de dicho valor, o sea $ 5.000.000 por empresa.

5.2.1. Poder de negociacion de los clientes “usuarios de telefonia movil”

No existe este servicio en la actualidad, nuestra arma de negociacion sera el precio, el
mismo deberéa ser de tal manera que el cliente logre obtener un valor representativo muy
superior al valor monetario abonado.

Los clientes de telefonia movil veran en el producto ofrecido por el proyecto, un producto
unico a un precio por demas accesible, “el precio de una golosina”, y el valor que reciben
no tiene la magnitud de una golosina, poder acceder a informacién de cobertura en los
lugares que frecuentamos de todas las empresas que brindan servicio en el territorio
argentino es de un valor muy importante, servira para planificar a que compafia
contrataremos.

Tal lo escrito consideramos que no habra una negociacion con el cliente, el cliente cuando
identifique la necesidad de conocer mas sobre la calidad de servicios que recibe o que
recibira, no dudaré en invertir en el servicio ofrecido por el proyecto.
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5.3. La oferta: los competidores

El presente proyecto propone un servicio innovador que no tiene antecedentes en el
mercado, por lo que no podemos hablar de una competencia o una oferta, ya que ambas
no existen, por este motivo es que centraremos la atencion en los nuevos competidores

5.3.1. Amenaza de nuevos Competidores:

Esta es una amenaza real, el servicio que ofreceremos no tiene antecedente en el mercado,
pero seremos los primeros, disponemos de 3 niveles de clientes que puede redisefiarse en
base al surgimiento de nuevos competidores, reformulando nuestro negocio, pero esto no
quita que nuestro éxito sea detectado, deberemos estar un paso adelante he ir
evolucionando hace nuevos servicios o segmentos de Marketing.

5.3.2. Competidores indirectos.

Para poder disponer de la infraestructura de medicion de sefial, como ya lo hemos
comentado, deberemos negociar con las empresas de seguros acuerdos de
contraprestacion que incluye la contratacion de nuestro servicios de geolocalizacion, en
este sentido habra clientes de las compafiias de seguros nuevos en donde instalaremos
nuestro modem, pero también habra casos en donde la actual contratacion esta a manos
de una empresa existente, en este caso la compafiia de seguros podra tomar la decision
por costos de asignarnos el servicio de geolocalizacién a nosotros, la empresa mas
afectada sera por tamafio de mercado Lo Jack, en este caso podemos definir como una
competencia indirecta en donde nuestros acuerdo de cooperacion significa una amenaza
para las empresas existentes. Pero nuestra estrategia no apunta a competir precio con
precio, sino que solo necesitamos cubrir los costos, por lo que el precio que pagara la
compafiia de seguro por el servicio solo seré una fraccion del actual abono de por ejemplo
Lo Jack, por lo que nos encontramos en una situacion ventajosa. El riesgo que afrontamos
corresponde a la experiencia que tiene LoJack y la gran cartera de seguros con que trabaja,
ademas de la unidad de negocio que brinda servicio a clientes finales.

Existen otros competidores menores que tienen su &mbito de accién en algunas ciudades
y realizan una cobertura local, también han surgido emprendimientos en donde junto con
servicios de vigilancia de los domicilios también se monitorea los vehiculos, pero estas
empresas no poseen un producto similar al de Lo Jack o al producto que brindaremos.

5.4. Poder de negociacion de Proveedores

El principal proveedor esta en China, y corresponde a los modem que se instalan en los
vehiculos, nuestro 2do proveedor son los chips de datos de telefonia celular que provee
las empresas de Telefonia Celular, existe un comportamiento de competencia perfecta
(los productos de las 3 empresa no pueden diferenciarse) entre las 3 empresas de telefonia
movil, por lo que se puede garantizar un valor de mercado regulado, tanto por el gobierno
con del mercado mismo.

5.5. Estimacion de Ventas.

En el afio 2019 argentina contaba con 33 MM de lineas activas de celulares, el presenta
proyecto estima captar el 2,5% del mercado total con al menos una contratacion del
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servicio propuesto al cabo de los 5 afios del proyecto, por el lado de las empresas de
telefonia, se estima que las 3 empresas contrataran el servicio

6. El producto / Servicio

El servicio esta compuesto por informacidn que se recolecta con equipos de muy bajos
costos, esta informacién es fundamental que esté georreferenciada, significa que cada
suite de informacion tendra asociada una posicion de GPS (latitud y longitud), que servira
de posicionamiento de los datos medidos en un mapa.

Los datos para medir para cada empresa de telefonia movil son, entre los mas comunes:
Nivel de sefal, en sus distintas tecnologias, (4G, 3G, 2G, GSM), ancho de banda de
internet disponible, disponibilidad de canales de voz, calidad de transmision y recepcion,
delay, entre TX y RX, velocidad para asignar un canal de voz

6.1. Servicio Empresa de Telefonia Mdvil

Los datos medidos en un 100% y en un formato totalmente en bruto seré el que defina el
producto que ofreceremos a las empresas de telefonia, estas, con sus propios recursos
modelizardn toda esta informacion de modo de obtener el producto final que les
posibilitard tomar decisiones en cuanto a mejoras en la cobertura de la sefial celular.

No es caprichoso que la modelizacion esta a cargo de la empresa de telefonia, sino que
dicha informacion si bien es publica y puede ser medida libremente lo cierto es que no
deja de ser una informacion sensible

6.2. Servicio Cliente Telefonia Movil

El servicio sera provisto por una app a través del smartphone del propio cliente, a través
de una billetera electronica debera cancelar el pago de modo de acceder al mddulo de
medicion de cobertura.

La aplicacion le permitira al cliente ingresar hasta 10 direcciones distintas las cuales seran
identificadas por la aplicacion a través de un servicio de callejero, el mévil también le
permitira obtener la informacion de cobertura en el lugar en que se encuentre.

La app mostrara la informacion de cada empresa en cada lugar, esta informacion se
presentard segun los siguientes tips: Nivel de sefial, ancho de banda disponible, delay
entre transmision y recepcion, disponibilidad de canales de voz

La aplicacion permitira acceder a informacion de fechas pasadas, de modo de que el
cliente no solo conozca la ultima informacion disponible, sino que podrd acceder a
informacion de fechas pasadas, también contara con un moédulo de gréficos de estadisticas
en donde podréa identificar la tendencia de cada valor medido.

7. Plan Operativo.

7.1. Plan de Marketing.

Se ha contemplado implementar un plan de marketing digital exclusivamente por el tipo
de servicio que la empresa proveerd. ElI marketing tradicional con publicidad en via
publica medios graficos o pautas televisivas si bien se entiende que tendra un buen efecto,
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lo cierto es que los costos son muy importantes, se apostara a las redes sociales y a la
presencia en internet, para ellos se desarrollara un Plan de Marketing Digital

Como se ha comentado en lineas anteriores nuestro mercado objetivo sera muy amplio
teniendo en cuenta que el uso del celular no tiene edad, ni clase social y al ser considerado
una necesidad bésica tampoco es afectado seriamente por los niveles econémicos.

Pero este mega mercado debe ser segmentado para poder realizar la mezcla apropiada
segun las caracteristicas de cada generacion, no es lo mismo el uso que le da al celular
una persona de 80 afios que una de 15 afios, la persona de 80 poco accedera a internet y
usara el celular para realizar llamadas o a lo sumo usara el WhatsApp con sus familias y
amigos, la persona de 15 afios no conocera directamente que con el celular se pueden
realizar llamadas y basara todo su uso en redes sociales e internet. Claramente estos dos
grupos deben ser abordados desde el Marketing digital con 2 estrategias diferentes.

7.2. Estrategia de produccion

Al ser una empresa de servicios no se pude decir que haya una estrategia de produccién
tradicional. Pero si se cuenta con dos tipos de actividades productivas, por un lado, la
colocacion de los médems en los vehiculos, una actividad que sera desarrollada por
instaladores matriculados, nuestra relacion con ellos serd mediante una contratacion
profesional, deberan estar inscripto en el monotributo de modo de que puedan facturar a
la empresa, por otro lado el centro de atencion telefonica sera atendido por 6 operadores
cubriendo las 24hs los 365 dias del afio.

7.3. Estrategia de ventas y distribucion

Para poder medir los niveles de sefiales de cobertura celular es necesario recolectar la
informacion con dispositivos denominados médems, estos mddems deben ir adheridos a
un vehiculo y éste a medida que se desplaza registra los niveles de sefiales de todas las
empresas de telefonia movil, registrando en cada medicidn la ubicacion exacta mediante
la geolocalizacion.

Los canales de ventas sera exclusivamente la app instalada en los smartphones a través
de la billetera que se ha contratado, y la pagina web, para los casos en donde sea el ler
servicio que adquiera un cliente.

8. Marketing Digital
8.1. Plan de Marketing Digital

8.1.1. Andlisis de Situacién

La empresa es nueva y esta en proceso de desarrollo por lo que el plan sera totalmente
nuevo, el proyecto es totalmente innovador, propone disponibilizar una app y una pagina
web para que el cliente a través de un smartphone o una notebook pueda autogestionar la
consulta sobre qué Empresa de telefonia maévil le es mas conveniente, teniendo en cuenta
los lugares que frecuenta y el uso que le dara al servicio que contrate.

La publicidad ir4 destinada a los millones de usuarios de telefonia movil que cuenten con
un smartphone o préximo a adquirir, el boca a boca serd un elemento esencial teniendo
en cuenta lo novedoso del servicio y el beneficio que proporciona, pero para que el boca
a boca funciona debemos contar con una masa critica inicial.
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El costo del servicio no superara el de una golosina y el cliente encontrara una fuerte
motivacidn en mejorar su servicio de telefonia maévil al contar con informacion objetiva
sobre la calidad que cada empresa ofrece en cada sitio en particular.

8.1.2. Objetivos

El plan de MK propone dar a conocer a la mayor cantidad de usuarios de telefonia movil
que posean un teléfono smartphone o estén préximos a adquirir, la existencia de una
aplicacion “app” que les brindara informacion relevante sobre la calidad de servicios de
las 3 empresas de telefonia movil que hoy dan servicio en el territorio argentino a un
precio por demas conveniente, el plan se extendera por un plazo de 4 meses, al terminar
se tomaran las métricas sobre la efectividad de cada accion y se disefiard con dicha
informacion de un nuevo plan teniendo en cuenta la nueva mezcla.

8.1.3. Estrategias y Tacticas

Promocionar nuestra web con Google Adwords y relacionarla a las paginas de las
empresas de telefonia maévil, o sea buscaremos proponer el link de nuestra pagina cuando
un cliente esté buscando datos para la contratacion de un servicio de telefonia movil, con
un mensaje corto se buscara la atencion del cliente: “Antes de contratar telefonia movil
conozca la calidad de servicio en el lugar que desee”

Contratar 2 influencer relacionados a contenidos de Tecnologia para que expongan
nuestro producto como un hallazgo del mercado reflexionando sobre la importancia de
analizar la calidad de servicios que cada empresa de telefonia maévil ofrece en cada lugar
en particular.

Armar un canal en YouTube en donde se esplique a modo de tutorial el uso de la app, asi
como también los links de descarga y los beneficios de su uso.

Contratar un portal de pagos para gestionar los pagos que haran los clientes tanto desde
el celular como desde la pagina web

Se elaborara internamente en la empresa un contenido de muy corto tiempo que buscara
que se viralice, el contenido debera llamar la atencion de quien lo ve y que se promueva
la necesidad de compartirlo con sus amigos o al publico en general, serd un contenido
magnificando el descubrimiento de una aplicacion que desenmascara la mentira de las
empresas de telefonia mévil, no estard vinculado ni relacionado a la empresa “Cover”
puesto que su contenido sera trasgresor haciendo algunos juicios de valor hacia las
empresas que hoy nos brindan el servicio y que no son todo lo transparentes que tal vez
deberian ser al comunicar el alcances de sus servicios y la calidad relacionada.
Publicidad dirigida en Youtube e Instagram.

8.1.4. Segmentacion

Hemos definido como Mercado a todos los clientes de las empresas de telefonia celular
y aquellos que contrataran su primer servicio, tengamos en cuenta que puede haber
clientes desde los 18 afios 0 menos hasta los ultimos dia de una persona, pero no debemos
llegar a todos de la misma manera, sino que planeamos realizar una segmentacion
generacional, no haremos diferencia en los social, ni en lo econdmico, ni en lo geografico,
ya que entendemos que el uso de la telefonia celular guarda un lugar de universalidad
como producto en si, a continuacion se detalla las acciones a realizar segun la generacion
del cliente.
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8.1.4.1. Generacion silenciosa

Con este grupo no realizaremos acciones, ya que en su gran mayoria no tienen un gran
manejo de la tecnologia, dejamos que sus familias se ocupen de consumir el producto a
nombre de ellos, por los que el Mk ira destinados a ellos. No son amigos del e-commerce
por temor

8.1.4.2. Generaciéon Baby Bommers

Suelen acceder a Facebook y a los mails, aceptan realizar encuestas y cuestionarios, con
este grupo nos comunicaremos a través de Facebook, realizaremos publicidad dirigida y
ligada a temas de celulares, reclamos, mal servicio, temas de telecomunicaciones, pero
no solo buscaremos estas palabras claves, sino que la comunicacion ira dirigida al pablico
en gral., en personas entre 55 y 75 afios, en forma adicional contrataremos una empresa
que envie mail a esta franja de edad, el asunto del mail debera decir: “Sepa como
funcionara el servicio de telefonia mévil que necesita antes de contratarlo”

8.1.4.3. Generacion X

Las personas entre 40 afios y 55 usan Facebook como la generacion anterior y suman
youtube, es una generacién que se ha adaptado al terreno digital e impulsan las comprar
por internet, el plan para Facebook utilizaremos el de la generacién anterior, en el caso
de youtube se contratara 2 influencer para producir material en youtube, esta generacion
no suele seguir a influencer, por lo que apoyaremos los videos con publicidad dirigida.
Esta generacion no estd muy presente en Instagram.

8.1.4.4. Generacion Y (Millenials)

Las personas entre 20 y 40 afios se pueden definir como nativos digitales, primeros en
usar redes sociales, no son amigos de la TV y compran casi todos online. A esta
generacion es a la que apuntaremos la mayoria de los cafiones.

8.1.4.5. Generacién Alpha

No haremos planes para este segmento, entendemos como empresa social responsable
que el inicio de uso de los equipos celulares en esta generacion debe estar supervisados
por los padres o tutores legales, en nuestra pagina se aclara que la empresa no alienta el
uso de teléfonos moviles y recomienda que el uso de la pagina y su app sea para personas
mayores a los 18 afos.

8.1.5. Métricas

La métrica por excelencia en ler lugar sera el de personas alcanzadas, en 2do lugar el de
cuantas de estas personas descargaron la app, en 3er lugar cuantas de las personas que
descargaron la app avanzaron con el alta de usuario y en 4to lugar cuantas personas
avanzaron con el pago y el uso de la aplicacion, todo esto segmentado por cada
componente de la mezcla, y a su vez segmentado por edad.

También serd muy importante contar con una encuesta de satisfaccion luego del uso de la

app
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8.1.6. Presupuesto

El proyecto contempla un desembolso inicial por el plan de 4 meses de $ 5.000.000, con
este presupuesto se deberd cubrir la contratacion de Google adwords, de los influencer,
publicidad dirigida en Facebook e Instagram, elaboracion por un equipo creativo externo
del video a viralizar, ya que las otras acciones seran realizadas internamente. Este valor
esté incluido en el Plan de negocio disefiado para la creacion de la empresa, o sea, ha sido
incluido en la evaluacion del proyecto

8.1.7. Responsables y Equipo

Como la empresa estd en formacion todo el equipo serd interno, se seleccionara
desarrolladores para la configuracion de la app (2), adicionalmente se contrataran
especialistas en redes sociales (1) y un especialista en paginas web (1), el coordinador
sera un profesional con orientacion en negocio para que pueda interpretar la estrategia de
la empresa y volcarla en los planes propuestos cumpliendo una funcion de lider de
Marketing.

8.2. Plan de comunicacion Digital.

8.2.1. Buyer Person (Generacion Y)

Esteban tiene 36 afios y se jacta de conocer todo
sobre tecnologia, se esfuerza por estar informado
sobre las ultima novedades en tecnologia y en forma
especial en todo lo referido a la industria de la
telefonia celular, no cree en todo los que la empresa
de telefonia movil comunica. Se obsesiona con
saber sobre las experiencias como cliente de
telefonia mavil de sus amigos y parientes, como
tema de conversacion es recurrente el andlisis de
calidad de servicio, atencion y precios de los productos de Claro, Movistar y Personal.
Destina un buen presupuesto en mantener un moderno smartphone, no necesariamente
tendra un iPhone, pero lo tendréa si su presupuesto lo permite, esta convencido que debe
contar con un teléfono de gama alta, opina que los de gama media no saben aprovechar
la capacidad de las aplicaciones y que no sera un equipo con una velocidad apropiada ve
al teléfono como un accesorio de status. Busca en internet, en las redes sociales, en
Instagram, en youtube, informacién referida a todo lo que pueda aportar una novedad a
su querido smartphone, nuevas aplicaciones, nuevas funcionalidades, estard atento a
nuevas versiones de software que magnifiquen las prestaciones de su smartphone.

8.2.2. Buyer Person (Generacion X)
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Pedro tiene 55 afos, y se ha esforzado durante los
ultimo 10 afios para mantenerse vigente en lo
relacionado a tecnologia y a internet, se siente que
su cabeza es analogica pero la ha tratado de
digitalizar con el pasaje de los afios, sabe que el
futuro es desafiante en lo relacionado a los
cambios, siente que cada vez mas estd conectado a
su celular, se obsesiona con el servicios que llega
a su celular, considera que por lo que paga por el
servicios deblera ser mejor, mas ancho de banda, mas velocidad, mejor cobertura.
Destina un buen presupuesto de modo de mantener un moderno smartphone, no
necesariamente tendra un iPhone, ya que esta convencido que hay equipos de gama media
con muy buenas prestaciones, no ve al telefono como un accesorio de status.

8.3. Objetivos Smart

8.3.1. Plan para Generacion Baby Bommer y Generacion X

El plan durara 2 meses del 1ero de enero al 28 de febrero, se contratara Google Adwords
para publicar la WEB de la empresa usando como palabras claves los nombres de las 3
empresas de telefonia moévil, y frases como: “reclamo telefonia movil”, “contratacion de
empresas de telefonia mévil”, “la mejor empresa de telefonia movil”, “como seleccionar
la empresa de telefonia celular”, “no tengo cobertura en mi celular”, “smartphone sin
sefial”, “no tengo sefal en el celu”, “eleccion de servicio telefonia m0V11”, “mejor servicio
telefonia celular”

Con esta herramienta lograremos “atraccion” a nuestra pagina, lograremos las visitas
requeridas para poder pasar a la etapa de interés de nuestro embudo de marketing (anexo
B) mediante el contenido de nuestra pagina WEB

Durante 2 meses tomaremos las métricas que determinaran la cantidad de persona de estas
generaciones que han ingresaron en el link propuesto por Google adwords y han accedido
a nuestra pagina.

En forma adicional en el mismo rango de tiempo contrataremos a 2 influencer (definidos
en el Anexo C), relacionados a Tecnologia para que comenten la aplicacién, durante 1
mes comentaran 2 veces semanales nuestra herramienta publicando en su pagina el link
de nuestra pagina para atraerlos, es de vital importancia que se pueda medir el ingreso de
las personas que acceden al link que prevén los influencer.

El equipo de MK digital de la propia empresa configurara un canal de youtube para subir
los tutoriales de uso de la herramienta. También como una tarea interna de la empresa se
compraran base de emails de las edades de la generacion Baby Bommers y se les enviara
un mail publicitario con el siguiente asunto: “Sepa coémo funcionard el servicio de
telefonia movil que necesita antes de contratarlo”

Como bien habiamos comentado anteriormente estas generaciones no siguen a influencer
por lo que contrataremos publicidad dirigida segun las franja etaria, durante 1 mes desde
el 1febrero al 28 de febrero contrataremos a Facebook para llegar a por lo menos 1IMM
de personas, la publicidad contendrd un link a los influencer presentando como una
noticia y ademas direccionaremos con un link a nuestra pagina central y sumar mas visitas
a nuestra pagina, a través de las herramientas de métricas de Facebook podremos
identificar el resultado del plan contratado. Una vez que logramos una masa importante
de visitas en nuestra pagina debemos lograr interesarlos.

99 (13
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El interés lo lograremos con la presentacion de las experiencias de otros clientes,
listaremos distintos articulos seleccionados y otros elaborados por nosotros mismos
explicando los beneficios de contratar la app, estardn ademas linkeados los articulos
elaborados por los influencer, y el acceso a los tutoriales de youtube demostrando el uso
de la app.

Una vez que nuestros futuros clientes demuestran interés en los articulos compartidos en
la pagina tendrd una seccion de consultas automaticas respondidas por un robot y
presentara la opcion de acceder un operador humano, en el caso de que la visita lo
seleccione, se utilizard el personal del centro de atencidn telefonica que tiene como
funcién principal la atencion de los clientes de las compariias de seguros para dar soporte
a la pagina ante dudas de los clientes.

Habiendo el cliente visitado la pagina demostrado interés, habiendo realizado las
consultas, ya estd en condiciones de acceder a la contratacion del servicio o bien el acceso
al link de descarga de la app de play store o app store segun el equipo smartphone, se
contratard un pagina de pagos.

8.3.2. Plan para Generaciéon Generacion Y (Millenials)

Como vimos anteriormente disefiamos un plan de 2 meses para las generaciones Baby
Bommers y “X”, luego de estos 2 meses analizaremos las métricas de modo de analizar
la efectividad del plan, en los meses de marzo y abrir repetiremos el plan anterior, pero
apuntando a la Generacion “Y”” modificando los contenidos en los casos en donde aplique.
Adicionaremos a este plan: Instagram superponiendo los mismos 2 meses al plan anterior.
Se contratara una empresa de contenidos para intentar confeccionar un video que sea
viralizado por esta generacion, este video no tendra relacién con la empresa y buscara
despertar emociones que busquen la verdad sobre las empresas de telefonia movil, sera
trasgresor y emitira suaves juicios de valor. Se lanzara en forma semanal durante los 2
meses que contrataremos.

9. Analisis economico Financiero

9.1. Tasa de corte - Afios del proyecto - Valor de realizaciéon

Los rastreadores se consideran que no tendran un valor de realizacién al cabo de los 5
afios, debido a que son equipos que sufren las instalaciones y la exposiciéon a la
intemperie, se consideran como costo hundido

Tasa de corte 15%
Aios del Proyecto 5

Valor de realizacion a los 5 afios de rastread. -

9.2. Inversion
9.2.1. Rastreador de Vehiculo magnético

| RASTREADOR DE VEHICULO MAGNETICO
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Modelo: TK103B
Costo Unitario: usD 20,39
Cantidad: 140.000
Tipo de Cambio $120
Costo unitario en Sar $2.447
Inversién Total $342.552.000

9.2.2. Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
Equipo Precio Unitario Cantidad Total
Notebook Dell S 300.000 14 S 4.200.000
Servidor Windows S 800.000 1 S 800.000
Mobiliario S 500.000 S 500.000
Total S 5.500.000

La Inversion total entre equipos rastreadores y Capital de Trabajo asciende a

Total

$ 348.052.000

9.3. Ingresos

INGRESOS

INGRESOS POR SERVICIO DE RATREADOR DE VEHICULOS

Precio Unitario servicio de rastreo $ 500

Afios 1 2 3 4 5
Cantidad de suscriptos acumulado 50.000 75.000 100.000 100.000 100.000
Ingresos Compafiias de seguros S 300.000.000 | §  450.000.000 | §  600.000.000 | § 600.000.000 | §  600.000.000

INGRESOS POR SERVICIO A EMPRESAS DE TELEFONIA MOVIL

Precio mensual por las 3 empresas: $ 15.000.000

Afios 1 2 3 4 5
Ingreso total S § 180.000.000 | $  180.000.000 | S  180.000.000 | §  180.000.000

INGRESOS POR SERVICIO A CLIENTES DE TELEFONIA MOVIL

Precio individual: S 100

Afios 1 2 3 4 5
Cantidad de consultas 1.200 12.000 120.000 240.000 480.000
Ingreso subtotal S 120.000 | § 1.200.000 | § 12.000.000 | § 24.000.000 | § 48.000.000
Ingresos Totales S 300.120.000 | § 631.200.000 | S 792.000.000 | S 804.000.000 | S 828.000.000
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AMORTIZACION
Afios 1 2 3 4 5
Amortizacién Lineal $ 68510400 |5  68.510400 |5 68510400 |5  68.510.400 | §  68.510.400
9.5. Costos Variables
COSTOS VARIABLES
Afios 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Costo mensual total por rastreador por las 3 empresas $ 300
Costo del abono de SIMs total para ratread. § 15.000.000 §22.500.000 $30.000.000 $30.000.000 $30.000.000
Costo Rastreadores $122.340.000 $183.510.000 $ 244.680.000 $ 244.680.000 $ 244.680.000
Costos individual de instalacion de rastreador en vehiculo S 2.000
Cantidad de instalaciones de rastreadores 50.000 30.000 30.000 15.000 15.000
Costo total de intalacion de rastreadores $ 100.000.000 $ 60.000.000 $ 60.000.000 $30.000.000 $30.000.000
Costo Total $237.340.000| $266.010.000| $334.680.000/ & 304.680.000| & 304.680.000
9.6. Costos Fijos
COSTOS FlIOS
ABONOS Y SERVICIOS
Conceptos Total
Servicio de Internet oficina S 11.000
Servicio de Hosting en data center S 30.000
Servicios Agua, Luz, Municipal S 10.000
Servicios de internet para el personal x 19 c/u: $ 1.000 S 30.000
Liquidador de sueldos externo S 79.000
Total S 160.000
Total por 12 meses $  1.920.000
SUELDOS
Puesto Sueldo Unitario Cantidad Total
Team Leader de Tecnologia ) 500.000 1 S 500.000
Team Leader de Administraciéon S 500.000 1 S 500.000
Team Leader de Geolocalizacién S 500.000 1 S 500.000
Analista Programador S 300.000 3 S 900.000
Analista WEB-APP S 250.000 1 S 250.000
Data Analitica Big Data ) 320.000 1 S 320.000
Analista Comercial S 180.000 1 S 180.000
Analista Logistica ) 180.000 1 S 180.000
Analista de Redes sociales S 240.000 1 S 240.000
Analista Administrativo S 150.000 2 S 300.000
Asesor de Call Center S 120.000 6 S 720.000
Total 19 S 4.590.000
Total por 12 meses S 55.080.000
TOTAL COSTOS FLJOS ANUALES $ 57.000.000




9.7. Cuadro de Resultado

24

CUADRO DE RESULTADO
PERIODO 1 2 3 4 5
Ventas S 300.120.000 | 631.200.000 | S  792.000.000 | S  804.000.000 [$  828.000.000
Costos variables [$ 237340000 S  266.010.000 S 324680000 |$  304.680.000 | $  304.680.000
Contribucién Marginal [$  62780.000[$ 365.190.000 [ 457320000 |$ 499320000 [$  523.320.000
Costos Fijos [$  57.000000[$  57.000000[$  57.000000]$  57.000000]$  57.000.000
Amortizacién [$  68510400[$ 685104005 685104005  68510400[$  68.510.400
Utilidad antes de Impuestos [$  62730400$ 239679.600 | § 331.800.600 | $  373.800.600 |$  397.809.600
Impuesto 35% [$ 219556405  83887.860[5 116133360 S 130833360 [  139.233.360
Utilidad Neta [$ 40774760 155791740 |§ 215676240 | $ 242976240 | 258576240
Amortizacién [$ 685104005 685104005 68510400 ]S  68510400[$  68.510.400
Ingresos Netos $ 27.735.640 | § 224.302.140 | § 284.186.640 | $ 311.486.640 | $ 327.086.640
9.8. Flujo de Fondos
FLUJO DE FONDOS
INVERSION | _ INVERSION INGRESOS VALOR FLUJO DE
PERIODO INICIAL | INCIAL CAPITAL | =~ CESIDUAL FONDOS
RASTREADORES |  DE TRABAIO

0 S 342552000 | 5.500.000 -$ 348.052.000

1 $  27.735.640 $ 27.735.640

2 $ 224302140 $ 224.302.140

3 S 284.186.640 $ 284.186.640

4 S 311.486.640 $ 311.486.640

5 § 5500000 S 327.086.640 | $ $ 332.586.640

9.9. VAN / TIR
VAN $ 375.975.757
TIR 44,09%

El analisis nos arroja un VAN de $ 375.975.757 y un TIR de 44,09%, teniendo en cuenta
que latasa de corte ha sido fijada en 15%, en primera instancia estamos dando por positiva
la evaluacién del proyecto, para terminar de analizar el proyecto haremos un estudio de

sensibilidad

9.10. Analisis de sensibilidad
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A continuacion, realizaremos un andlisis de sensibilidad sobre 3 variables de precios y
sobre 2 variables de costos, se analizara el comportamiento del TIR segiin como varien
estas variables y luego al final analizaremos la elasticidad de las variables planteadas y
se realizara las conclusiones pertinentes.

Precio de venta de servicio de rastreo por GPS
Valor Maximo 50% mas S 750
Valor considerado S 500
Valor Minimo 50% menos S 250

Precio de venta de servicios a Empresas de Telefonia Mévil
Valor Maximo 20% mas S 18.000.000
Valor considerado S 15.000.000
Valor Minimo 50% menos S 7.500.000
Precio de venta de servicio de consulta de Clientes de Telefonia Mévil
Valor Maximo 100% mas S 200
Valor considerado S 100
Valor Minimo 100% menos S -
Costos Fijos
Valor Maximo 50% mas S 87.000.000
Valor considerado S 57.000.000
Valor Minimo 10% menos S 51.000.000
Costos Variable Instalacion de rastreador

Valor Maximo 100% mas S 4.000
Valor considerado S 2.000
Valor Minimo 25% menos S 1.500

Precio venta de servicio de rastreo por GPS: Este es el precio en que fijaremos a las
compafiias de seguros, debemos tener en cuenta que la principal compaiia “Lo Jack”
cobra aprox. $ 1.000, siendo el limite critico los 250 que hemos planteado como piso
en el analisis.

Precio de venta de servicios a Empresas de Telefonia Movil: Este es el precio definido
a las empresas de Telefonia Mévil, hemos tomado un 20% por encima y un 50% por
debajo

Precio de venta de servicio de consulta a Clientes de Telefonia Mdvil: En el caso del
precio a los consumidores finales se ha definido con un piso en $ 0, es una posibilidad
ya que se podria ofrecer la app sin cargo y haciendo foco en publicidad

Costos Fijos: El componente mas importante dentro de los costos fijos es el “Sueldo”,
se ha considerado hasta un 50% por sobre el mismo

Costos Variables: En este andlisis entran la instalacion de los rastreadores, se ha
considerado un piso del 25% menos hasta un 100% mas
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9.10.2. Variable: Precio de venta servicios a Empresa

VARIABLE Precio de venta de servicio de rastreo por GPS
Precio TIR Variacion Precio| Variacion TIR
250 0,23% -50% -99,48%
300 10,57% -10% -76,03%
350 19,84% -30% -55,01%
400 28,40% -20% -35,59%
450 36,44% -10% -17,36%
500 44,09% 0% 0,00%
550 51,45% 10% 16,68%
600 58,55% 20% 32,78%
650 65,47% 30% 418,48%
700 72,22% 40% 63,78%
750 78,83% 50% 78,77%
Diferencia Precio 50
% Incremento de Precio 10,00%
Elasticidad 3,40
Diferencia TIR 0,150
% Incremento de TIR 34%

9.10.3. Variable: Precio de venta servicios a Clientes Finales

VARIABLE Precio de venta servicios a Empresas
Precio TIR Variacion Precio| Variacion TIR
7.500.000 34,08% -50% -22,71%
9.000.000 36,18% -40% -17,95%
10.500.000 38,22% -30% -13,32%
12.000.000 40,22% -20% -8,79%
13.500.000 42,18% -10% -4,34%
15.000.000 44,00% 0% 0,00%
16.500.000 45,96% 10% 4,23%
18.000.000 47,80% 20% 8,40%
Diferencia Precio 1.500.000
% Incremento de Precio 10,00%
Elasticidad 0,95
Diferencia TIR 0,042
% Incremento de TIR 9%
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VARIABLE Precio de venta servicios a Clientes Finales
Precio TIR Variacion Precio| Variacion TIR
0 42,49% -100% -3,64%
50 43,30% -50% -1,80%
100 44,09% 0% 0,00%
150 44,86% 50% 1,74%
200 45,62% 100% 3,46%
Diferencia Precio 50
% Incremento de Precio 50,00%
Elasticidad 0,08
Diferencia TIR 0,017
% Incremento de TIR 4%
9.10.4. Variable: Costos Fijos
VARIABLE Costos Fijos
Precio TIR Variacion Precio Variacion TIR
87.000.000 39,12% 52,63% -11,27%
81.000.000 40,12% 42,11% -9,00%
75.000.000 41,11% 31,58% -6,76%
69.000.000 42,11% 21,05% -4,49%
63.000.000 43,10% 10,53% -2,25%
57.000.000 44,09% 0,00% 0,00%
51.000.000 45,09% -10,53% 2,27%
Diferencia Costo 6.000.000
% Incremento de Costo 11%
Elasticidad 0,49
Diferencia TIR 0,02
% Incremento de TIR 5%

9.10.5. Variable: Costo de Instalaciéon de rastreador GPS

VARIABLE Costo instalacién del rastreador en los vehiculos
Precio TIR Variacion Precio| Variacion TIR
1500 46,94% -25% 6,45%
2000 44 09% 0% 0,00%
2500 41,28% 25% -6,38%
3000 38,53% 50% -12,62%
3500 35,81% 75% -18,79%
4000 33,15% 100% -24,82%
Diferencia Precio 500
% Incremento de Precio 25,00%
Elasticidad 0,55/
Diferencia TIR 0,060
% Incremento de TIR 14%
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9.11. Elasticidad

VARIABLE ELASTICIDAD
VARIABLE Precio de venta de servicio de rastreo 3,40
VARIABLE Precio de venta servicios a Empresas 0,95
VARIABLE Precio de venta servicios a Clientes Finales 0,08
VARIABLE Costos Fijos 0,48
VARIABLE Costo instalacion del rastreador en los vehiculos 0,55

Comparacion de elasticidad

VARIABLE Precio de venta de servicio de rastreo
VARIABLE Precio de venta servicios a Empresas
== \/ARIABLE Precio de venta servicios a Clientes Finales
e \/ARIABLE Costos Fijos

=== \/ARIABLE Costo instalacion del rastreador en los vehiculos
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10. Recomendacion

En el gréafico se puede ver que la variable “Precio del servicio de rastreo” es muy sensible,
con un valor de 3,4 lo que significa que, al modificar el precio, ocasionara una
modificacion significativa en la rentabilidad

VARIABLE Precio de venta de servicio de rastreo por GPS
Precio TIR Variacion Precio Variacion TIR
250 0,23% -50% -99,48%
300 10,57% -40%s -76,03%
350 19,84% -30% -535,01%
500 44 09% 0% 0,00%

Vemos que llevando el valor de 500 a 300, nuestra TIR se posiciona por debajo de la TIR
del proyecto, que es de 15%, o sea a un valor de $ 300 del servicio de rastreo nuestro
proyecto deja de ser atractivo, y llegando a un valor de 250 la TIR llega casi a “0”. Esta
informacion nos pone sobre alerta al momento de aprobar el presente proyecto, debemos
trabajar en forma adicional a la determinacion del precio del servicio de rastreo para
reducir al méximo la incertidumbre en cuanto a que el valor de $ 500, sea un valor por el
cual podamos quitar a Lo Jack el 10% de su mercado.

La 2da variable es también sensible con un valor levemente por debajo del 1,

VARIABLE Precio de venta servicios a Empresas
Precio TIR Variacion Precio Variacion TIR
7.500.000 34,08% -50% -22,71%
15.000.000 44 059% 0% 0,00%

Pero en este caso sucede que, si reducimos a la mitad el precio del servicio a las grandes
empresas, la TIR se reduce a 34,08%, entonces, si tenemos una tasa de corte del 15%,
estamos en condiciones en afirmar que si bien la curva tiene una pendiente casi llegando
a1, lo cierto es que no afecta a la rentabilidad del proyecto el hecho de reducir en 50% el
precio.

En cuanto a las 3 variables restantes podemos ver que son poco sensibles al proyecto.

Se concluye afirmando que el presente proyecto posee un gran potencial
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12. Anexos

12.1 Anexo A “Equipo rastreador vehicular”

Equipo rastreador vehicular.
https://es.aliexpress.com/item/1005003773164043.htm|?spm=a2g0o.productlist.0.0.47f11fa64IHfq8&algo_p
vid=db357f6e-6285-411d-b378-d81e7d9d80a4&algo_exp_id=db357f6e-6285-411d-b378-d81e7d9d80a4-
57&pdp_ext_f=%7B%22sku_id%22%3A%2212000027115102900%22%7D&pdp_npi=2%40dis%21USD%21%2
14.5%21%21%214.04%21%21%402101e9d016564511076922561e73a5%2112000027115102900%21sea

Rastreador de coche magnético GF-07, posicionador GPS, iman de seguimiento en ti
empo Real, adsorcién, Mini localizador SIM, insertos de mensaje para mascotas, anti
pérdida

% % % % % 5.0+ 3Valoraciones 70 vendidos

Micro USB interface US $4.50 =

Tienda de descuento: Liévate US $1.00 dto. en compras de US $35.00 0 més +
l US $4.00 Descuento Cupones para ti X A

Conseguir cuf
G P S SIM and TF card slot

Cantidad:

1T + 920 dades di

Dual magnets

Envia a @ Argentina

‘ Envio: US $4.04
(A Envio répido de China a Argentina con Cainiao Standard For Special Goods

Fecha estimada de entrega:62-62dias Més opciones v

;\j
&
!
R 4
= |

F
[N

12.2 Anexo B “Embudo de Marketing”

Segmentacion

S 4 74 1} £ 1



11.3. Anexo C “Influecer”

Santiago Bilinkis (Bilinkis)
Economista y Blogger Tecnolégico.
Blog de tecnologia y opinion personal.

£} 6+ meses

Federico Ezequiel Rodriguez
Angemi (TecnozZet)

Analizo productos

Soy Federico Angemi. Buenos Aires. Creador
de contenido para las redes y streaming
casuales en Twitch. Gaming y Tecnao.

£ 3 meses

== Argentina + Internet
(Buenos Alres) « Tecnologia

== Argentina + Tecnologia
(Buenos Aires)

11.3 Anexo D “Notas relacionadas en paginas WEB sobre la problematica de la
eleccién de una empresa de telefonia mévil por parte de un usuario”.
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hitps://www.cba24n.com.ar » sociedad - Translate this page  #
Que compaiiia ofrece el mejor servicio de telefonia celular en ...

Oct 11, 2019 — En sintesis, el informe sostiene que las tres prestadoras celulares (Personal
Claro y Movistar) ofrecen a sus usuarios y clientes una ..

https //iwww.redusers.com » noticias - Translate this page
¢, Qué operador de telefonia celular tiene mejor cobertura en ...

Jul 4, 2012 — OpenSignalMap ofrece un interesante mapa para conocer la cobertura de nues
compaiiia celular. Usamos una herramienta online para conocer ...

https://dplnews.com » DPL NEWS - Translate this page
Argentina - Personal es el operador mas veloz y Claro tiene ...

Jul 13, 2020 — De acuerdo con el informe de experiencia movil en Argentina, de junio de 202
realizado por OpenSignal, Perscnal se llevo el primer puesto ...

https:/fwww.infobae.com » 2021/09/17 - Translate this page i

Cual es la red mévil mas rapida de la Argentina 'y a qué ...
Sep 17, 2021 — Segun el lider mundial en pruebas, datos y analisis de uso de redes de
internet, Ockla, la compaiia de telefonia mavil Personal se destaca ...

https://www.clarin.com » tecnologia - Translate this page  }
Una consultora internacional tested las redes argentinas de ...

QOct 9, 2019
compaiiias Personal, Movistar y Claro. Para elaborar el documento se ...

... redes locales de celulares y como son utilizadas por las principales

https://www.argentina.gob.ar : justicia - Translate this page
Quiero cambiar de compainifa de celular - Argentina.gob.ar

Si tenés un celular y querés cambiar de compania sin perder tu numero de teléfono, sabé
como hacerlo y ... Esta posibilidad se llama portabilidad numérica.

Ad - https:/far.shopwebly.com/buscar/sarandi ~

Cambio De Compaiiia Celular - ; Necesitas Informacion?

Encuentra Cambio De Compaiia Celular en Shopwebly, el sitic web que compara los

precios. Busca y compara Cambio De € online. Empieza a aharrar en...

Busca y Encuentra - Compara Répido - Productos al Instante - Descubre - Variedad

paiiia

https://depor.com - ..
Asi puedes saber cual es la red con mayor cobertura por tu ...

Mar 6, 2022 — ;Sera la 2G, 3G, 4G LTE o 5G? descubre cual es |la que mas te conviene
dependiendo de tu ubicacion.

» Tecnologia * Translate this page

https://www.lavanguardia.com cob... ~ Translate this page
¢ La cobertura de tu red moévil es mala? Asi se soluciona

Apr 5, 2019 — Por ultimo, si estamos pensando en cambiar de compahia movil, recomendan
echar un vistazo al nivel de sefial con alguna aplicacién como

hitps://www.ocu.org » noticias : com... ~ Translate this page

Mejores comparifas telefénicas - OCU
Movistar, Orange y Viodafone se llevan el 80% de la clientela, pese a no tener el mismo grado
de satisfaccion que pequefias compafias, como Pepephone,

https://www.telesemana.com» argent... * Translate this page

Estadisticas: telecomunicaciones de Argentina
A partir de 2018, y tras la fusion, los clientes de banda ancha de Telecom y Cablevision se

combinan en la linea de Telecom.

hitps://www.adslzone.net > en-detalle ~ Translate this page
Casos en los que pueden cortar Internet, teléfono o movil por ...

Nov 4, 2022 — ;Me pueden cortar Internet o el teléfono mévil? ... no solo de una compaiia &

otra sino en el tiempo: las condiciones legales se actualizan, ..

https://www.elconfidencial.com » ope..
¢ Quieres cambiar de operadora? Todo lo que debes saber ...

Feb 22, 2018
cualquier caso) pidiendo que te manden el contrato y las ...

Translate this page

Es importante que te asegures de |a oferta gue te han hecho por teléfono (en

https:/{/organosdepalencia.com > read - Translate this page
¢Qué compariia de celular es mejor en Argentina 20217

£ Qué linea de teléfono me conviene mas? ... ;Qué es mejor claro o Perscnal? ... Gokla, la

compaiiia de telefonia mévil Personal se destaca en su Ultimo ...

https:/iwww.aarp.org » info-2021 > g... - Translate this page  }
Aprende a elegir un plan ideal de telefonia celular - AARP

Sep 29, 2021 — ;Un plan prepago o pospago? ;Como es la recepcion para los usuarios de esa

empresa de telefonia en el drea donde vives? ¢ Conviene comprar el ...

https:/iwww.kondinero.com » blog - Translate this page i
7 cosas que debes revisar al elegir un plan de celular

Puedes consultar el Comparador de planes de telefonia movil del Instituto Federal de
Telecomunicacicnes (IFT), donde se enlistan todos los operadores que ...

https://www.altonivel.com.mx » sin-s... - Translate this page

¢ Sin sefial en el celular? Estas son las mejores companias de ...
Jul 1, 2022 — Las 3 compaiiias mejores evaluadas. Telcel gand 5 de & categorias

coronandose como la mejor compaiiia celular en México. En la prueba de

https:/iportaldencticias.com.ar » plan... - Translate this page  }

Planes de celular; 4 Cual me conviene? - Portal de Noticias
May 18, 2021 — El plan de 5 GB es un tanto mas superador, porque ademas del WhatsApp y
las llamadas ilimitadas a cualquier compaiiia y en todo el pais, incluye ...

hitps:/froams.es » ... » Blog » Telefonia ~ Translate this page
¢ Cual es la mejor compafiia telefénica? Lo desvelamos

Un dato que podria ayudar a saber cul es la mejor compaiiia telefénica es el volumen de
ingresos. En este caso, Movistar, Orange y Viodafone copan el los ...
%k k ok Rating: 4.7 - 957 votes ' Free

https:/fiwww.pcworld.es » smartphones ~ Translate this page
Cambiar de compafiia mévil: 7 puntos a tener en cuenta

Jul 23, 2018 — Esencial: saber |la permanencia con tu operador actual. Como seguramente
sabes, cuando firmas un contrato con una empresa de telefonia mévil, ...

https://www.chuschus.com.ar » cual-... ¥ Translate this page
Cual Es La Mejor Compariia De Telefonia Movil En Argentina?

Aug 30, 2022 — 7 por ciento de su tiempo en esta red (contra el 84% de Claro y 83% de
Movistar). Mientras que en experiencia de cobertura de LTE, Personal ...

https://www.businessinsider.es > com... ~ Translate this page
Qué compaiiia de telefonia tiene la mejor cobertura en cada ...

Jul 29, 2021 — Seleccicnar la mejor operadora es clave si le das mucho uso al internet de tu
teléfono. Por ejemplo, a la hora de utilizar tus redes sociales, o ...

https:/fwww.heraldobinario.com.mx » ... ¥ Translate this page

¢ Cual fue la red CELULAR mas rapida y la de mejor ...
Dec 20, 2021 — ;Telcel, AT&T o Movistar? Asi se desempefia la red mavil de los tres
principales operadores, seglin estudios de OpenSignal y Tutela.

https://www elcorreo.com > consumo - Translate this page

Quiero cambiar de companfa telefénica, ;cémo lo hago?

Mar 24, 2021 — Los confratiempos mas habituales a la hora de darse de alta en un operador
son «la demora injustificada del inicio del servicio, errores en la ...

https://www.losandes.com.ar »

¢ Cual es la operadora de telefonia que brinda el mejor ...

Jun 8, 2017 — El informe de OpenSignal reveld que basados en informacién de 15.167

~ Translate this page

dispositivos que entre el 1 de febrero y el 30 de abril de este afo ...

https://bocks.google.com.ar » books - Translate this page

El impacto de las telecomunicaciones en el desarrollo
Fundacién Telefénica - 2011 - Social Science

Entonces tienes que comunicarle (al agricultor): «Sabes qué, compadre, ... Te conviene para ir
o no. ... El celular con cdmara me lo compré ...
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