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Resumen Ejecutivo

En el siguiente trabajo vamos a analizar un nuevo servicio de Start-up al que lo llamamos
Photobum. Este servicio es una aplicacién que te permite imprimir fotografias y que te
lleguen a tu casa en el mismo dia. La aplicacion funciona como intermediario entre el
usuario y las imprentas. Creemos que hay segmentos que no estan abastecidos y que
buscan valor en fotografias impresas. El objetivo de este Start-up es poder abastecer
este segmento con un servicio innovador apalancado en la logistica y eficiencia. Una de
nuestras ventajas competitivas es el tiempo de envio. Con esta propuesta, establecemos
un envio de una foto impresa desde el celular hasta la casa del usuario en menos de 4

horas.

Hablando en términos financieros, Photobum requiere una inversion de 70,000 USD para
poder comenzar a operar. Los principales importes vienen desde el desarrollo de la
aplicacion y la base de contactos como para poder operar. La inversion tiene una tasa
interna de retorno del 38% considerando un escenario conservador. Por otro lado, la

inversion ser recuperaria el tercer afio de operacion.



1. Oportunidad del Negocio

El mercado de la fotografia se derrumbé por la facilidad de sacar fotos con tu celular,
pero también por el hecho de tener que ir a imprimir las fotos a los locales de kodak o
alguna imprenta. Lleva tiempo y es un costo que no todas las personas estan dispuestas
a pagar. El segmento de consumidores que esta dispuesto a buscar la foto por las
imprentas no es al que apuntamos. Esta solucion apunta al segmento que no esta
dispuesta a buscar fotos por imprentas y pero que encuentra valor con la fotografia fisica.
De esta manera, podemos decir que el primary target audience son jovenes entre 18 -
30 afios que encuentran valor a partir de la fotografia. Buscan valor con la fotografia
fisica e instantanea pero que identifican obstaculos a la hora de la impresion de fotos. Es
un segmento que entiende la diferencia entre una foto digital y una fisica pero que no le
es suficientemente importante la fotografia como para pagar el costo de ir a imprimirla.
Este segmento es el que esta mas influenciado por la tendencia que estamos viviendo
hoy en dia de volver a lo viejo. Actualmente la juventud busca valor en accesorios viejos,
ropa vintage y estilo. Es por eso que es nuestro primary target audience ya que estas
tendencias influenciaron los comportamientos de compra y la evidencia es la Polaroid, o
las camperas de jean que venden las grandes tiendas de ropa. Esta tendencia creo un
nuevo mercado o demanda para lo viejo, lo vintage, a la que esperamos ingresar. Un
secondary target audience seria personas entre 30-45 afios que valorizan la fotografia
fisica pero que no tiene tiempo ni ganas de ir. Un ejemplo seria una madre o un padre
gue quieren fotografiar el crecimiento de su hijo, pero no tiene tiempo ni energias de
imprimir las fotos, pero que saben que si no imprimen las fotos es probable que
desaparezcan. Nos apalancamos en la tendencia de que la gente esta teniendo como
una realizacion sobre la tecnologia. Con esto me refiero a que los jovenes se estan dando

cuenta que si no imprime las fotos es probable que desaparezcan.
e 81.7% de los encuestados perdi6 fotos digitales a lo largo de su vida

El mercado en Argentina tiene ciertas caracteristicas que nos ayudan a solidificar la

oportunidad del negocio. En primer lugar, hay que hablar de los teléfonos celulares.



Statista indica que hay alrededor de 26.1 millones de usuarios hoy en dia en
Argentina. La tendencia es creciente y esperan 28.7 millones de usuarios para 2023.

También es importante notar que hoy en dia todos sacan fotos con el Smartphone.

e 98.3% de los encuestados sacan fotografias con el Smartphone

Technology & Telecommunications » Telecommunications
Number of smartphone users in Argentina from 2017 to 2023
(in millions)

2017 2018 2019* 2020 2021 2022 2023

Details: Argentina; Statista DMO; 2017 and 2018; individuals of any age who own at least one

smartphone and use the smartphone(s) at least once per month. © Statista 2020 P

Este es el numero del mercado en general o también conocido como Total Available
Market (TAM). Agudizando el analisis, hay 16 millones de usuarios activos
mensualmente en Instagram. Utilizamos el ndmero de usuarios de Instagram como
referencia ya que seria el segmento mas propenso a usar la plataforma o también
conocido como el target market (SAM). A partir de estos nimeros podemos suponer el
potencial del mercado. El mercado al cual vamos a servir (SAM) va a estar conformado
por 5 barrios en C.A.B.A. Estos barrios son: Nufiez, Belgrano, Recoleta, Colegiales y
Palermo. El objetivo es ir avanzando barrio por barrio priorizando la eficiencia de la
logistica y la visibilidad del servicio. De esta manera, estariamos hablando de capturar a
6161 contactos el primer afio. En caso de que el usuario quiera imprimir 3 o0 mas el

potencial crece sustancialmente.



e EI52.5% de los encuestados tiene mas de 100 fotos que considera valiosas como
para imprimir
e El 63.3% de los encuestados dice que saca, en promedio, 3 fotos valiosas por

mes que imprimiria

Este proyecto se apalanca en una tendencia que se esta viviendo hoy en dia con los
jovenes y el ejemplo mas evidente es la industria de la fotografia instantanea. La
industria de la fotografia fue una de las més afectadas por la tecnologia de los teléfonos
celulares. Sin embargo, estamos viviendo una época donde la tendencia de las cAmaras
instantaneas esta volviendo a crecer. Esto nos ayuda a comprender que hay usuarios
gue les crea valor la foto impresa. Marketwatch anuncié en mayo de 2019 que esta
creciendo vertiginosamente el mercado de las cAmaras instantaneas y que esperan un
incrementan un crecimiento de mercado por lo menos hasta 2025. EI mercado de
fotografia instantanea esta valuado en 140 millones y esperan una valuaciéon de 210
millones para el 2025 con un crecimiento anual del 5%. Es importante notar que esta
aplicacion no es una camara instantanea, es el mismo concepto. Es la solucion a la
imposibilidad del mercado argentino a tener una cadmara instantdnea de alta tecnologia.
En primer lugar, los insumos de las camaras son de alto costo y escasos. Por otro lado,
debido al contexto econémico que estuvimos viviendo y con la suba del dolar en los
ultimos afos, el poder adquisitivo cayo y le agrega un obstaculo mas al consumidor a la

hora de comprar el producto.

A la hora de hablar de sustitutos y de potenciales sustitutos hay varias cosas que tener

en cuenta.

En primer lugar, es posible decir que este proyecto es una especie de hibrido, entre una
plataforma donde vos podés compartir fotos pero que también tenés la posibilidad de
imprimir fotos y que te lleguen a tu casa. Es importante reconocer que la propuesta de
valor se centra en la impresion de fotos y la rapidez del envio. Esto nos diferencia de las
otras redes sociales donde se comparten fotos. De esta manera, hay pocos competidores

en el mercado. Foto Sprint es un negocio que imprime fotos y te las envia a domicilio. La



diferencia se centra a que ellos mismos imprimen las fotos y hacen el envio. Su propuesta
de valor esta centrada en la calidad de la foto. El envio de Foto Sprint tarda 10 dias si
vivis en CABA y 14 dias para Gran Buenos Aires. Este modelo de negocios es distinto
ya que te obliga a vender el producto de otra manera. Por otro lado, alrededor de 2016,
Diego Altamirano lanzo el servicio de FotoDelivery. Este servicio era una unidad de
negocio de la imprenta FotoPoint localizada en un shopping en Cérdoba. Era un negocio
que imprimia fotos y las enviaba a tu casa con alcance a todo el pais. Al principio, el
negocio fue furor imprimiendo casi 5 mil fotos por dia. Un tiempo después, la unidad no
pudo prosperar y cerraron la aplicacién. Hay varias razones por las cuales ese negocio
fracaso y se diferencia al que estamos proponiendo ahora. En primer lugar, FotoDelivery
ofrecia solo albumes de fotos, de minimo 25 fotos. Por otro lado, no existia el envio a
bajo costo como el que estamos viviendo hoy en dia. Los envios a bajo costo de Rappi,

Glovo, Moova y demas permiten que estos modelos de negocios subsistan.

A diferencia, este proyecto se centra en ser una plataforma donde vos puedas tener un
perfil, incluir tus mejores fotos, con la opcién de imprimirlas y que te lleguen a tu casa de
manera casi instantanea. FotoDelivery y Foto Sprint son plataformas que emulaba en
todos los aspectos un local de impresion de fotos. Este proyecto cumple con
caracteristicas minimamente sociales para despegarse de esa idea y generar otra
experiencia. Tenés la opcidén de seguir a amigos, pero el foco no esta en lo social, sino
en armar un album con tus recuerdos a través de una aplicacion con la opcién de imprimir
las que mas te gusten, no necesariamente todas. Otro detalle mas, es que si seguis a

algun amigo/a tenés la opcion de enviarle una foto a su casa.

Debido a que el punto crucial del proyecto sea la rapidez del envio, los sustitutos vendrian
a ser Polaroid, Fujifilm y Leica. Esas son las tres empresas lideres en el mercado de
fotografia instantanea. Son sustitutos por que el consumidor puede recibir lo mismo de
una camara instantanea que de la a aplicacion, solo que mas rapido, pero a un costo
mas alto. Podriamos definir este proyecto como un punto medio entre las cadmaras
instantaneas y la impresion de fotos digitales. Otro sustituto seria las imprentas fisicas

individuales o como también ir a Kodak.



Hay ciertos factores que hay que analizar para entender que tan propenso es el
consumidor en adoptar este nuevo servicio. Rogers enumera factores que explican la
difusiobn de servicios o productos. Factores como: ventaja competitiva, visibilidad,
capacidad de prueba, simplicidad y compatibilidad. Rogers entiende la visibilidad como
gue tan visible es tu producto en el dia a dia si la gente lo utiliza. Es por esto que el
crecimiento va a ser por barrios apoyandonos en la visibilidad. La capacidad de prueba
es que tan costoso es para el consumidor probar tu producto. Simplicidad es que tan facil
se puede ver como funciona la plataforma para alguien que lo ve desde afuera. Por
altimo, la compatibilidad habla de que tan compatible es el servicio con tu vida. Este
proyecto cumple varios de estos factores y es por eso que podria esperarse una rapida

difusion.

Esta plataforma tiene alta capacidad de
Capacidad de prueba prueba ya que es una aplicaciéon que podés
descargar de manera gratuita.

Las principales ventajas competitivas son la
Ventaja competitiva el envio junto con la rapidez y el disefio de la
plataforma.

No es complejo como funciona ya que esta
Simplicidad pensado para que sea una aplicacion con
interfaz accesible y simple.

Es compatible ya que no tenés que cambiar
Compatibilidad nada de tu vida para usarla. Solo necesitas
bajarte una aplicacion.

No es tan visible ya que podés ver en tu dia
Visibilidad a dia como la gente pide fotos con su
celular.




Negocio Propuesto

El negocio propuesto es una plataforma online donde el usuario puede compartir
fotografias con la ventaja de poder imprimir las fotos a través de tu celular y que te lleguen
atu casa. Profundizando, hay varias implicancias. La plataforma online es solo un medio
para atraer al usuario, pero el nucleo del negocio es la impresion de fotos y la rapidez
del envio a sus destinos. Por mas que la plataforma sea un medio, no hay que
menospreciarla. La plataforma esta pensada para que los usuarios sientan que estan
utilizando un album de fotos viejas e imprimiendo sus capturas. Inclinandose hacia la
idea de lo vintage, que es la tendencia que estamos viviendo hoy en dia y la evidencia

es el auge de las camaras instantaneas.

Instant Cameras Market Revenue Market Share (%) by Region (2016-2028)
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El funcionamiento del negocio es el siguiente: el usuario va a seleccionar una foto, si
guiere puede compartirla a su perfil, imprimirla y que le llegue a su casa o enviarla a un
amigo/a. Partiendo de esta base, la aplicacion va a estar al tanto de la ubicacion del
usuario para que pueda coordinar la impresiéon con la imprenta mas cercana a él. En
cuanto el usuario elija la opcién de imprimir, le va a llegar por mail a la imprenta la foto
para sea impresa. Lo Unico que es necesario hacer es asociarse con imprentas para

colocar la direccion de mail en el codigo de la aplicacion. Otro detalle que es necesario



exponer, es que las fotografias van a ser transportadas en un sobre especial, marron con

estética y calidad, nuevamente aludiendo a la idea de lo retro.

El valor que agrega al consumidor final es la posibilidad de estar en tu casa y recibir
fotografias velozmente a través de una aplicacion. Ya hubo varias aplicaciones que
intentaron hacer este proyecto de enviar fotos via correo, pero fallaron y ya no estan en
funcionamiento. La Unica que existe tarda entre diez a catorce dias en enviar una foto.
Entendemos que hay un segmento que crear valor con la fotografia instantanea pero que
no siente esa pasion por la fotografia. Este es el segmento que no esta dispuesta a pagar
el costo de moverse hacia una imprenta. Este es el segmento que aborda Polaroid,
Fujifilm y Leica con la fotografia instantdnea. Pero el detalle es que la camara alude a lo
viejo y posee de cierta estética. Es por eso que muchas personas trataron de vender el
envio de fotos via correo de manera incorrecta ya que armaban plataformas tratando de
llegar a la idea de una imprenta digital. La realidad es que a la imprenta concurren los
segmentos que les apasiona la fotografia y no tienen por qué usarlo por mail. Estan
dispuestas a pagar el costo de ir hacia las imprentas. El factor diferencial de esta
plataforma a las otras que se hicieron es que se inclina hacia la idea de lo antiguo y lo
vintage a partir de una plataforma virtual emulando un album de fotos viejo con
caracteristicas minimamente sociales como para despegarse de una imprenta digital.
También, utilizaremos un sobre marrén que aluda a lo vintage aportando a la cadena de

valor.

Aqui de bajo vamos a ver un mapa con las distintas imprentas en los barrios que

apuntamos a vender.
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2. Analisis del Sector e Investigacion de Mercado

Analisis del Entorno

Para hacer un analisis del entorno vamos a acudir a usar la herramienta del PESTEL que

nos va a permitir segmentar el entorno entre categorias y abarcar lo mas relevante.

Comenzando el analisis, vamos a dirigirnos hacia el ambito politico. En argentina hay
diversos factores politicos que pueden influir en el funcionamiento del negocio. En primer
lugar, Argentina tiene antecedentes de intervencién estatal en empresas. Esto no
significa que el gobierno argentino va a estatizar Photobum, sino que es un factor de
riesgo a tener en cuenta y que la probabilidad no estd muy lejos de la realidad. Por otro
lado, esta el factor sindical. Las leyes laborales regidas por los sindicatos son estricticas

y hay que tenerlas en cuenta a la hora de analizar despidos.

Con respecto al ambito econdmico, Argentina es un pais con problemas inflacionarios.
Esto puede ser visto como algo positivo o algo negativo. Argentina en 2019 tuvo un
53,8% de inflacion lo que provoco pérdida de poder adquisitivo ya que los salarios no se
ajustan al mismo ritmo que los precios de la canasta basica. Esto implica que el consumo
de los argentinos se desvie priorizando mas las necesidades que otros bienes. La otra
cara de la moneda es que el ahorro pierde valor rapido y a veces es mejor consumir que
dejar el dinero en el banco. También, una fotografia impresa no implica un monto
considerable de dinero ya que puede ser comparado con productos de la gébndola como

un paquete de papas fritas o galletas.

Inclinandonos hacia los factores sociales y tecnoldgicos, la capital de Buenos Aires, la
provincia donde Photobum va a hacer el lanzamiento, es una ciudad conocida por la
cantidad de alternativas que provee para encuentros sociales. Esto ya que Photobum es
un servicio de fotografias y uno de los momentos donde los segmentos son mas

propensos a sacar fotos es en los encuentros sociales. (Ver Anexo)
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Siguiendo con el hilo de los aspectos sociales, es necesario remarcar la tendencia
sociocultural que estamos viviendo con la moda vintage. Uno de los respaldos méas
solidos de Photobum es la tendencia social que es evidente en éxitos empresariales

como las camaras instantaneas o marcas de ropa lanzando colecciones vintage.

Con respecto al plano tecnoldgico, como ya hemos demostrado en la oportunidad,
Argentina tiene una gran cantidad de usuarios de Smartphone representando casi un
60% de la poblacion. Esto facilita el acceso a la plataforma como también las

operaciones.

Para finalizar, Photobum es una plataforma digital que se va a usar como aplicacioén lo
gue no implicaria riesgos ecoldgicos. Legalmente no hay mucho riesgo ya que la

plataforma va a comercializar productos que ya hay a la venta.

Analisis Competitivo

Comenzando con el analisis competitivo, es necesario mencionar que Photobum no tiene
casi ningun competidor. De esta manera, el andlisis que debemos hacer es como
podemos ser un sustituto de ciertos bienes de lujo que generan lo mismo. Por ejemplo:
una barra de chocolate Milka, un pequefio aloum de fotos o una caja de chocolates
surtidos. Es por eso que tenemos que posicionarnos de tal manera para poder lograr ser

esa alternativa a esos pequefios bienes de lujo.

FODA

Antes de hablar de la industria junto con los competidores, es importante hacer un

analisis del negocio utilizando la herramienta del FODA. Aqui vamos a poder reconocer

12



fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades. Esto nos permite tener vision tanto

interna como externa del negocio.

Fortalezas Debilidades

Photobum no es una empresa

El envio de la fotografia se realiza conocida, lo que va a requerir

en el dia. trabajo en construir

La experiencia de la impresion es reconocimiento.

distinta a todas las vigentes. Al no tener a cargo la produccion,
La entrega a domicilio se pierde control sobre el proceso

de impresion de fotografias.

Oportunidades Amenazas

Terciarizar la produccion nos
ofrece una oportunidad de tener
alcance a nivel nacional. Empresas con grandes redes de

Construir un alto volumen de impresion de fotos pueden entrar

trafico en las plataformas nos abre en competencia. Ej. Kodak.

la  oportunidad de  ofrecer Bajas barreras de entrada
suscripciones a los productores.

Photobum ingresaria a la industria del delivery de fotos digitales a través de plataformas
online. Al ser un nuevo servicio de Start-up, con casi ningin competidor, no parece
pertinente hacer un analisis extenso de la industria. Por el momento, como mencione
previamente, el inico competidor vigente que se concentra en el negocio de llevarte una
foto impresa a tu casa es Foto Sprint. Kodak tiene una unidad de negocio donde podés
mandar a imprimir fotografias, pero tenés que ir a buscarlas. El Unico delivery que hacen

es de foto libros.
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Con respecto a Foto Sprint, es un negocio que tiene la ventaja de ser duefio del proceso
productivo y de esa manera asegurarse la calidad. En segundo lugar, también hacen los
envios lo que les permite controlar mejor los tiempos de llegada. Estas caracteristicas
tienen sus cosas buenas como también malas. El hecho de hacerse cargo de ambos
procesos hace que el negocio sea distinto. En primer lugar, al tener solo un centro de
impresion hace que los envios tarden mucho tiempo y sean costosos. Un envio de Foto

Sprint al GBA tarda alrededor de 14 dias. Mientras que uno en CABA 7 dias.

Investigacion del Mercado

El mercado al cual va a entrar Photobum es el de la impresion de fotografias a domicilio.
Es un mercado en crecimiento y con gran potencial. Photobum sirve la necesidad que
esta surgiendo de usuarios de Smartphone que pierden fotografias por distintos casos.
También, es necesario aclarar que cada vez se sacan mas fotos con los celulares y no
con camaras fotogréaficas. Aqui debajo vemos un gréfico que indica que el 97% de los

encuestados saca fotos con el celular.

;Qué dispositivo usas para sacar fotos?

[m]

129 respuestas

Smartphone 127 (98,4 %)

Camara digital 11 (8,5 %)

Camara instantanea 13 (10,1 %)

A la hora de definir la necesidad, es importante establecer la probleméatica. Como hemos

mencionado, nos encontramos en un momento donde los usuarios de Smartphone ya

14



tuvieron diversos problemas con imagenes en sus dispositivos. Esta fue una de las

hipétesis que planteamos al comienzo la cual nos llevo a relevamiento de campo:

iAlguna vez tuviste problemas con fotos digitales? Ej: borrar fotos sin querer o perder fotos
por cambic de dispositivo

129 respuestas

®si
® No

17,8%

A partir de la problemética expuesta creemos que Photobum viene a ofrecer una solucion
ya que la existente no es popular dentro de los usuarios de Smartphone. Es importante
destacar que cuando hablamos de usuarios de Smartphone, hablamos de nuestro
mercado total ya que cualquier persona con un Smartphone puede acceder a la
plataforma. Como hemos visto previamente en el grafico de nimeros de usuarios de

Smartphone en Argentina hay un crecimiento del 10% para los proximos 3 afios.

Utilizacion de servicios a domicilio

El comportamiento de compra de Photobum es el envio a domicilio a partir de una compra
online y es por esto que acudimos a la Camara Argentina de Comercio Electrénico o
CACE. Segun CACE, Argentina en 2019 registré un crecimiento del 76% en comercio
electrénico con una facturacién de 403.278 millones de pesos. Profundizando, se
vendieron 146 millones de productos en 89 millones 6rdenes de compra demostrando

un crecimiento del 12% comparado al afio anterior.

Profundizando y yendo mas hacia el lado de Photobum, el uso de dispositivos moéviles
para hacer busquedas de productos es de un 54%, (45% en 2018), comparado a otros

dispositivos como la computadora.
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Mobile se consolida como dispositivo de busqueda, mientras crece en
exclusividad

i Através de qué dispositivos buscaron la dltima vez?
Datos en %

El 13% combina Mobile y desktop (15% en 2018)

44%# desktop exclusivo (53% en 2018)— — = 41%t Mobile exclusivo (27% en 2018)

Egg%Desktop @ gz*Mobile

4

Pasajes y turismo Alimentos y bebidas

52
41 o M
¢
Computacién 33 29 30 30 30 Hogar
Entradas a Y 27 Cuidado personal
espectéculos Cuidado del hogar
Contenidos y software Indumentaria deportiva
Educacién 8 5 5 8 3 3 IndAumenlama no deportiva
- ccesorio para motos
| o Infantiles
Pc de escritori Laptop/notebook book martpk T t

Net Colchones y sommiers

m2017 m201
Base 2019: 1102 casos

KKANTAR | G cace S ——— ——

Segun el informe de CACE, el 40% de los compradores online eligié el envio a
domicilio a la hora de hacer la compra. El resto de los canales de distribucion se
dividieron entre retiros en puntos de venta, sucursales de operadores logisticos y redes
Pick Up.

Por dltimo, el informe indica que el medio de pago mas utilizado es el de la tarjeta de

crédito que lidera con un 78%. Efectivo y tarjeta de débito rondan el 11% y 6%.

Segmento Target

El segmento al que apuntamos es de sexo indistinto de 18-60 afios que valora la
fotografia impresa pero que no estd dispuesta a pagar el costo de ir a imprimirla.
También, entendemos que este segmento es un cliente frecuente de redes sociales
como Facebook, YouTube, Twitter y Instagram. Este segmento esta apalancado sobre

dos hechos fundamentales.

1. En primer lugar, estamos en un momento donde ya paso el furor de las fotografias
digitales. Mucha gente perdio fotografias que creian valiosas que ahora son
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irrecuperables. Como vimos alli arriba cuando determinamos la necesidad, de los

encuestados, el 82,2% perdio fotografias a lo largo de su vida con dispositivos.
2. Por otro lado, est4 la tendencia de lo vintage de valorar fotos impresas que se

junta con los avances tecnoldgicos que permiten sacar una fotografia de alto nivel

con Smartphone sin perder la calidad al ser impresas.

La propuesta de valor de Photobum sirve a este segmento ya que creemos que hay un
grupo de personas que estan dispuestas a imprimir fotos, pero no hay servicios que se
adecuen a sus necesidades. Para comprobar que determinado segmento existiese,

llevamos a cabo relevamiento de campo.

;Imprimirias fotos que reconoces como recuerdos inolvidables? Asumiendo que el Unico @
esfuerzo que harias es pagar la foto por un app y que te llegue en 1 hora.

129 respuestas

® sSi
® No

Para profundizar y segmentar nuestros clientes de manera comportamental, vamos a
definir dos grupos de clientes que construyen distintos valores hacia la necesidad del
servicio dentro de nuestro segmento target:
1. Consumidor frecuente que es mas influenciado por la tendencia e imprime
fotos de encuentros sociales como también envia fotos a amigos.
2. Consumidor ocasional seria el que imprime fotos por eventos familiares como

cumpleanos, aniversarios o juntadas pocos frecuentes.
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Determinacion de la demanda

El mercado total es una referencia de gran utilidad, pero no abarca todas las
caracteristicas de consumidor que estamos buscando en nuestro segmento. En primer
lugar, para referenciarnos dentro de nuestro mercado total, buscamos cuanta gente es
activa en redes sociales en Argentina. Asumimos que los potenciales clientes de
Photobum son personas activas en redes sociales especialmente en las que se
comparten. En otras palabras, a cuanta gente se puede llegar en una plataforma como

Instagram.

INSTAGRAM AUDIENCE OVERVIEW

THE POTENTIAL NUMBER OF PEOPLE THAT MARKETERS CAN REACH USING ADVERTS ON INSTAGRAM

OF PEOPLE THAT M'S REPORTE U R-ON PERCENTAGE OF
RAM REPORTS A { QUARTER GE ITS AD AUDIENCE
BE REACHED WITH )
ADVERTS ON INSTAGRAM POPULATION A

17.00 48% +4.3% 55.8% 44.2%

MILLIO

we [r= .
are, ""‘ Hootsuite
social

Profundizando los segmentos y haciendo aun mas foco en el target, es importante
destacar la region geografica donde va a operar y concentrarse Photobum. Para estar
alineados con la propuesta de valor, los primeros clientes a los cuales vamos a apuntar
van a estar determinados por una region geografica por un tema logistico y de red de
imprentas. Esto va a permitir mayor rapidez en los envios que por ende nos posiciona

con nuestra ventaja competitiva.
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Barrios:
e Recoleta: 157,932
e Colegiales: 52,391
e Palermo: 225,970
e Nufez: 53,005
e Belgrano: 126, 816

Total: 616,117

Al tener esos numeros vamos a hacer la siguiente estimacion para ser lo mas acertado
posible con la demanda. Asumimos capturar el 1% del total de mercado con lo que nos
llevaria a 6161 clientes. A partir de este numero, consideramos que va a tener una
rotacion de 3,5 en el primer afio. La rotacion esta ligada a momentos del afio que suelen
ameritar fotografias: aniversarios, cumpleafios, San Valentin, las fiestas etc. Eso nos

lleva al numero de unidades vendidas que vemos en la tabla que se ve aqui abajo.

Unidades ( Escenario Conservador) Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Cantidad de fotos 21566 23723 27281 35000 40000

Como indica la tabla, este es un escenario conservador de la cantidad de fotos vendidas
por usuario. Consideramos que para tener un andlisis preciso vamos a establecer un
escenario optimista donde la rotacion de las fotografias es entre 4 y 5 fotos por usuario.
Estos escenarios estan soportados por nuestra investigacion de mercado donde los

encuestados hablan de que imprimirian entre 1-5 fotos. (Ver anexo)

Unidades (Escenario Optimista) Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Cantidad de fotos 30805 32345 35580 40000 44000
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3. Modelo de Negocios

Segmentacion

A la hora de segmentar el proyecto se va a centrar en dos segmentos especificos. El
primero, el segmento target, es de personas entre 18-30 afios que valoran la fotografia
fisica pero que no estan dispuestos a ir a imprimirla. Un segmento que sepa lo valioso
gue es una foto impresa, pero le encuentra muchos obstaculos y se decide por la digital.
Es un segmento que esta muy ligado a la tendencia que hay en este momento, por eso
la aplicacién tiene que inclinarse hacia la idea de lo vintage, con caracteristicas que
ejemplifiquen o emulen la tendencia del momento. Por otro lado, esta el segmento que
simplemente disfruta de la comodidad de la plataforma, pero no crea el mismo valor de
la aplicacion como los del segmento mencionado anteriormente. ES por eso que seria

nuestro secondary target audience.

Propuesta de valor

La propuesta de valor de esta plataforma se centra basicamente en la eliminacion de
obstaculos para el consumidor y agilizar un proceso. En primer lugar, es una mejora a
un servicio, que es la impresién de fotos, con el servicio a domicilio. Esto es una parte
del valor creado ya que, como mencione previamente, ya se ha creado esta mejora, pero
no fue para nada exitosa debido a que fue apuntado para un segmento que no creaba
valor frente al beneficio propuesto. El servicio existente tarda alrededor de 10 a 14 dias
en enviar una captura. La plataforma que estamos proponiendo reduce el tiempo de
envio a un dia. Esta mejora de servicio apunta al segmento que realmente se ve afectado
por el servicio tradicional de la impresion de fotos. El targeting se hace mediante la
aplicacion con la idea de emular un album de fotos viejo y tratando de que te llegue a tu
casa lo antes posible. Ahi es donde viene el valor creado a partir del disefio. El
benchmarking en esta creacion de valor viene del éxito que tuvo la camara polaroid, con
un disefio de cdmara viejo y estético. Es por eso que el objetivo de esta plataforma es
poder imitar ese disefio y plasmarlo lo mas certero posible. Un ejemplo de eso seria que

el logo de la aplicacion sea una camara vieja. Otra caracteristica que podemos destacar
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es la accesibilidad. La industria de la foto instantanea para un pais como Argentina tiene
diversas limitaciones. Esta plataforma trata de acercarse lo mas posible a la camara
instantanea, no es lo mismo, pero es una alternativa para aquellos que no tienen la
posibilidad de pagar. Es por eso que la logistica de este proyecto es un punto

fundamental para su éxito.

Canales de Distribucion

Con respecto a la comunicacion, estamos analizando varias formas de poder llegar hacia
nuestros clientes. Otro punto de contacto puede ser las imprentas ya que es un buen
lugar para la captura de clientes. Es importante poder comunicar en los lugares que
sabemos que podemos abastecer la demanda asi evitamos un quiebre de stock. El canal
de distribucion es directo ya que es venta por internet y el unico contacto que tiene el
cliente con la oferta es la plataforma. Ahi es donde elige qué comprar, qué tamafio y a

donde lo envia.

Relaciones con Clientes

Esta plataforma busca mantener relaciones con los clientes personal organizada ya que
puede haber fallas en las entregas de fotos como también equivocaciones en las
imprentas. Es por eso gue tiene que ser personalizado, porque si una entrega fallo el

cliente tiene que poder comunicarse con la imprenta que en este caso es el proveedor.

Fuentes de Ingreso

En este caso hay una sola fuente de ingreso que seria el margen que obtenemos por
cada transaccion que se realiza en la plataforma. Mas adelante, el objetivo sea que las
imprentas tengan una suscripcion a la plataforma en busca de demanda. Principalmente
las fuentes de ingreso son predeterminadas dependiendo de las caracteristicas del
producto. También va a haber un precio para determinados volimenes de venta. Otro

objetivo a largo plazo es la publicidad consecuentemente del trafico de la plataforma.
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Recursos Clave

En este caso el recurso clave es la red de distribucién, la extension define el alcance que
va a tener la aplicacion. La red de distribucion en este caso es la cantidad de imprentas
con la que nos asociamos. Esto va a permitir que el producto pueda llegar hacia el
consumidor en donde sea que este, es por eso que las alianzas estratégicas propuestas
es el recurso clave para el negocio. Una vez que comience el funcionamiento de la
plataforma es necesario tener los puntos de distribucidn para no generar un quiebre de
stock. Otro recurso clave es la plataforma en si, su funcionamiento y facilidad para los

usuarios como también su disefo.

Actividades Clave

Hay varias actividades cruciales para poder llevar a cabo proyecto. Principalmente es
generar trafico en la plataforma y transmitir conveniencia hacia el consumido como
también la logistica junto con su rapidez. Es importante notar que esta es una de las
piezas fundamentales del proyecto ya que la rapidez del envio nos acerca mas hacia la
idea de una plataforma de impresion instantanea. Cuanto mas rapido sea el envié mas
podemos solidificar la idea del core-business creando mas valor para los clientes.
Finalmente, poder crear una red extensa de imprentas nos va a facilitar llegar a muchos

consumidores alrededor del pais.

Sociedades Clave

Las sociedades clave son dos: Moova y las imprentas. En primer lugar, elegimos Moova
ya que es una empresa de logistica neutral que no nos desposiciona la marca como lo
haria Rappi o PedidosYa, por el hecho de que representan envios de consumo masivo.
Hacen envios puerta a puerta en el dia. Moova propone envios en C.A.B.A de 1-2 horas.
Su red estad concentrada en la capital y esto nos permite tener mas eficiencia. La
fotografia no es consumo masivo y menos su impresion. Por otro lado, esta la asociacion

con las imprentas que se encarga de la produccion en si de la o las fotos. Las imprentas
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suelen ser casas de fotocopias que tienen la capacidad de imprimir fotos. Muchas de

estas hacen foto carnet y venden utiles de trabajo. Su foco principal son las fotos, pero

la caida de la industria los obligo a ofrecer otros productos. Estas dos sociedades son

los pilares del proyecto y depende de ellos el funcionamiento del negocio. Es por eso

gue hay que mantener las relaciones sélidas.

Estructura de Costos

En este proyecto planeamos terciarizar tanto la logistica como la produccion, la

estructura de costos es dentro de todo angosta. En primer lugar, tenemos costo variable

por parte de los sobres que entregaremos a cada imprenta para que puedan ser usados

en los envios. Otro costo del que vamos a tener que afrontar va a ser el de mantenimiento

de la plataforma mensual para que pueda funcionar con propiedad.

Socios Clave

Nuestro asociado con la
logistica

Socios de produccion: las
imprentas.

Actividades Clave

*  Lograr tréfico en la
plataforma

s  Poder transmitir la
conveniencia del servicio

*  Establecer la red de socios
necesaria

Recursos Clave
¢  Sobres para losenvios
*  La comunicacion
¢  Elsoftware

+  Eldisefio e interfaz de
usuario

Propuesta de valor

Que te llegue el recuerdo en
el dia

Con un click podes tener una
fotografia en tu casa

Estar apalancados en la
tendencia

Relacion con los clientes
Personal y organizada

Comunicacion fluida

Canales

Un-canal que es la aplicacin
y es directo

Segmentos

Hombres y mujeres de 18-60
afios que tengan ganas de
imprimir foto pero que no
estén dispuesto a hacerlo

El target es la gente de sexo
indistinto de 18-30 afios ya
que son mas receptivos a la
tendencia

COST STRUCTURE

Costo de desarrollo de la plataforma

Costo de publicidad para generar la base de datos

Costo mantenimiento de la plataforma

Fuentes de Ingreso

*  Porcentaje sobre ventas

*  Cobrar suscripcion en caso de que quieran gran canfidad de fotos
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4. Plan de marketing

Posicionamiento

El posicionamiento del proyecto va a ser definido por la rapidez del envio y por el vinculo
emocional que mantendremos con el cliente. El vinculo esta fundado por el hecho de que
nosotros le llevamos a su casa el recuerdo inolvidable. Photobum se va posicionar como
una plataforma de disefio que te facilita la impresion de fotos en cuestion de horas. Este
servicio de impresion no es algo que los competidores estan ofreciendo y es por eso que

la rapidez va a ser uno de los Unique Selling Position.

No solo la rapidez del envio nos posiciona como el servicio mas rapido, sino que el hecho
de brindar una plataforma online que se aleje del concepto de una imprenta nos
representa como un servicio de disefio minimamente social. Porque Photobum incentiva
a que el recuerdo inolvidable se lo puedas enviar a un amigo/a, que el recuerdo sea
compartido. El objetivo de este posicionamiento es que imprimir un recuerdo sea imprimir
un Photobum. Todos estos factores hacen de nuestro posicionamiento y nos diferencia

de los competidores que hay en el mercado.

Por ultimo, vamos a introducir este servicio a pequefas zonas geograficas locales.
Elegimos introducirnos en menor escala ya que para que el funcionamiento del negocio
es necesario formar una red de proveedores. Para formar esta red, es necesario hablar
con cada uno y proponerle la idea. Vamos a comenzar por barrios como Recoleta,

Palermo, Nufiez y Belgrano.

Servicio

El producto es una plataforma online, utilizada en forma de app, que funciona como
intermediario entre el productor, en este caso las imprentas de fotos, y el consumidor. Es

una plataforma que busca combatir la problematica del esfuerzo y energia que requiere
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ir a imprimir una fotografia digital al local fisico. De esta manera, estariamos ofreciendo
un servicio mas conveniente a aquellas personas que consideran valiosa la impresion de

fotos pero que ven como un obstaculo el esfuerzo que requiere.

El servicio se va a brindar a través de una aplicacion donde el usuario se tiene que hacer
una cuenta para poder ingresar. Una vez que el cliente tenga su cuenta, tiene la opcion
de armar su perfil y cargar las fotos que quiera imprimir. El perfil es privado y la idea es
cargar fotos para ir armando una especie de album virtual. Una vez que estén las fotos
ahi, el cliente tiene la opcién de imprimir la fotografia. Al elegir la opcion de imprimir la
foto, el usuario la paga de manera online. A partir de ahi, se le envia una notificacion a

la imprenta elegida para que realice la impresion.

Promocion

La promocion de la aplicacion va a ser de varias maneras. En principio, vamos a utilizar
plataformas como Google, a través de GoogleAds, Facebook y Instagram. También,
vamos a repartir tarjetas en las imprentas con mas demanda. La promocion y publicidad
se va a ir ajustando a lo largo del proyecto. Van a haber distintos objetivos en cada etapa

del negocio y es por eso que las publicidades van a ir cambiando acorde a lo planteado.

El principal medio de comunicacién y promocion va a ser google a través de un Search
Ad. Se va a crear un GoogleAd como el que se ve abajo. Es nuestro principal medio ya
que las personas cuando quieren encontrar una imprenta, 0 una pagina que imprime
fotos digitales acude a google. Gracias a las herramientas de google, pudimos recolectar
las palabras o “keywords” mas frecuentadas en los buscadores. De esta manera, cuando
clientes busquen, “impresion de fotos digitales” uno de los primeros links va a ser el de
Photobum.

Esto nos va a permitir generar una base de datos de clientes y que aplicacion vaya

generando trafico. El costo de adquirir clientes en nuestra base de datos es costoso y va
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a ser la mayor parte de nuestra inversion. Como definimos en nuestra estimacion de la
demanda, tenemos planeado capturar alrededor de 6 mil contactos en el primer afio que
implicaria vender alrededor de 21 mil fotos. A continuacion, vamos a desplegar el analisis
gue desarrollamos para la base de datos junto con el gasto que deberia hacer cada

cliente para recuperar la inversion.

Life Time Value

21 mil fotos por afio (Estimacion de la demanda)
6161 contactos en total con una rotacion de 3,5 al afo.

Para conseguir una base de datos de 2000 personas vamos a tener que gastar lo
siguiente.

2000 - 1%. Asumimos que vamos a capturar al 1% del total de contactos que
consigamos.

Necesitamos llegar a 200,000.

Para llegar a 200,000 hay que invertir 60 mil délares asumiendo que el CPC es 0,3
60,000 délares x 60 pesos (tipo de cambio oficial del momento) = 3,6 millones de pesos
3,6 millones de pesos nos sale una base de datos de 2000 personas

3,6 millones / 2000 = 1800 pesos por contacto

Es necesario que cada usuario gaste 1800 pesos para recuperar la inversion en cada
contacto. Este niumero es asumiendo que no va a haber crecimiento organico y
considerando que es dinero proveniente del margen. Si suponemos que cada contacto

trae a 2/3 clientes con estrategias de promocion, el gasto necesario se reduce.

Con respecto a las redes sociales, va a ser de gran utilidad para llegar al segmento de
clientes al que apuntamos. Se va a llevar a cabo con el uso de influencers de menor

escala con mayoria de audiencias que residan en los barrios que apuntamos. El sobrante
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de la demanda necesario para llegar a nuestro objetivo va a llegar de la mano de nuestra

estrategia digital de influencers.

Foto Delivery | Desde el Celular a tu Casa | @
Photobum
www.photobum.com

Photobum es una plataforma que te permite impimir fotos
desde el celular. Envio con rapidez y se la podes mandar a
un amigo!

Distribucion

El negocio es directo. De esta manera, evitamos costos de logistica y de produccion. El
hecho de ser un intermediario, nos permite tener mucho alcance sin la necesidad de una

gran inversién

A partir del modelo de negocios propuesto, Photobum va a tener una alianza estratégica
con Beat para que dirija la logistica. Moova es una empresa que se encarga de la
logistica utilizando el modelo de negocios de Uber. Esto hace la logistica barata y
conveniente para el cliente. Moova buscaria las fotos por las imprentas y se las llevaria
al cliente. Ellos no van a recibir el pago en el momento, ya que el cliente va a pagar la
foto junto con el envio. Esto haria que ambos proveedores reciban el pago a fin de mes.
Por otro lado, no tiene mucha asociacion con productos de consumo masivo y eso es

algo positivo.
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Con esta asociacion, obtenemos una red de distribucion sin tener que desarrollar una
propia. De esta manera, tendremos un canal de distribucion indirecto terciarizado con el

cliente.

Precio

Con respecto a la estrategia de precio, era necesario saber cuanto esta dispuesto a pagar
el cliente por una foto. A partir de eso pudimos definir un rango de precio comparandolo
con bienes que consideramos sustitutos de una foto. También, tuvimos en cuenta el
margen bruto y el costo de traer clientes en nuestra base de datos. De esta manera,

establecimos el precio de 400 pesos.

Con este precio vamos a tener un margen del 56% teniendo en cuenta el costo unitario
de las fotos. Recordando que para recuperar nuestra inversion de base de contactos un
cliente debia gasta 1800 pesos, a un precio de 400 pesos con un margen de 56%
necesitariamos que un cliente compre 8 fotos. Esto indicaria que recuperariamos la
inversion de la base de contactos el segundo afio de operacion. En los andlisis

subsiguientes se va a detallar la recuperacion.

Es importante destacar que este es el valor que le dan al servicio completo. Los precios
de las fotografias van a estar ligadas a los costos de logistica como también los del papel
de foto. Para llevar a cabo un precio que nos deje con margen es importante enfatizar en
la relacion emocional que tiene el cliente con la foto. ¢ Cuél es el valor que le da un cliente

a un recuerdo inolvidable impreso?

A partir de lo establecido, vamos a implementar estrategias de precio como descuentos

y ofertas por dias especiales:

1. Descuentos por cantidad
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Descuentos por finalizaciones de temporada. “No te olvides de imprimir tu mejor
foto del verano”.

. Ofertas por dias especiales. Dia de la madre, padre, aniversarios, cumpleafios
etc.

. Silogras que 2 amigos se unan a nuestra plataforma, te regalamos una foto.
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5. Operaciones del Negocio

Photobum es una plataforma que terciariza tanto la produccion como la logistica. Las
operaciones son acordes a nuestra propuesta de valor ya que nos provee la ventaja
competitiva la cual estamos buscando. Las operaciones de Photobum permiten que un
envio de una foto impresa pase de 7 dias a tan solo unas horas en el dia. En el siguiente
recuadro vamos a detallar los integrantes de las operaciones para facilitar el
entendimiento. Hicimos una distincion del usuario con el usuario final ya que existe la

opcion de enviarle la fotografia a otra persona.

USUARIO IMPRENTA ENVIO USUARIO
FINAL

En primer lugar, vamos a contratar un equipo de programadores para que comienza a
desarrollar la aplicacion. El equipo se va a dividir entre desarrolladores back-end y los
front-end. Calculamos que el proceso va a llevar alrededor de 3 meses hasta que esté
lista para el lanzamiento. La plataforma va a ser utilizada tanto por los usuarios como
también los/as duefios/as de las imprentas. Es por esto que va a ser necesario una

pequefia introduccion a los productores de cémo usar la plataforma.

Dicho esto, otra actividad principal y necesaria para poner en marcha el negocio va a ser
la creacién de la red de imprentas. Para esto se va a efectuar la creacién de los SLA
para que sean utilizados como contratos de la red de produccién. También, va a ser
necesario la compra de sobres para ser repartidos en las imprentas. Los socios, los
cuales vamos a detallar en uno de los siguientes capitulos se van a encargar recorrer la

ciudad consiguiendo imprentas que estén dispuestas a utilizar la plataforma que les va a
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traer mas demanda. Las imprentas van a estar encargadas de imprimir la fotografia junto
con la colocacion de la fotografia dentro del sobre. Una vez terminadas estas actividades

principales Photobum va a estar lista para operar de la siguiente manera.

El usuario va a ingresar a la plataforma creandose una cuenta. El o ella tiene la opcion
de subir fotos o de simplemente imprimirlas. Una vez que elija la opcion de imprimir una
fotografia la plataforma la va a conectar con la imprenta mas cercana con la herramienta
de la ubicacién. El usuario paga la fotografia junto con el envio a través de Mercado Pago
y la foto es enviada a la imprenta con la generacion del ticket. Una vez que le llegue el
ticket de impresion, el/la encargado/a de la imprenta se contacta con Moova para

efectuar el envio.

Con respecto al proceso de pago, el cliente va a pagar el envio y la impresion a través
de mercado pago. Esto quiere decir que las imprentas y Moova van a recibir las
acreditaciones aproximadamente 15 dias habiles después de que sea efectuada la

compra.

Para finalizar, nos parece pertinente hablar sobre los costos de operar.

Foto 40
Envio 100
Sobre 2,5

1 Los valores de la tabla estan en Pesos Argentinos
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6. Costos, finanzas e inversion

En el siguiente capitulo hablaremos de los aspectos financieros del negocio. Vamos a
detallar los costos para poner en marcha la plataforma y la rentabilidad del negocio con
un plazo de 5 afios en adelante. De esta manera, hemos calculado el VAN y la Tasa
Interna de Retorno (TIR) para especificar nimeros. Por otro lado, para ser lo mas preciso
posible en nuestro prondstico financiero, decidimos conformar el EERR en délares. Para
eso, tomamos el Ddlar a la fecha de marzo de 2019 que era 1 Délar = 60 pesos. La
inversion es el total de costos que consideramos necesarios para comenzar el negocio
teniendo a la programacion de la plataforma y la base de datos como el mayor importe.
Con respecto a los aportes de capital, los socios van a ser quienes traigan el dinero. La
proporcién accionaria va a ser del 40% para Teo Yanguela y el restante dividido en dos
partes para Natalie y Santiago con 30% cada uno respectivamente.

Ya dicho esto, a continuacion, vamos a enumerar la inversion, las proyecciones y los
costos. Las proyecciones de demanda y la de flujos de caja tienen un horizonte de 5
afios. Para tener un analisis mas abarcativo, decidimos presentar dos escenarios, uno
optimista y otro pesimista. Esto nos permite prepararnos para posibles faltantes de caja

gue podrian poner en riesgo el funcionamiento del negocio.

Al tener una idea de los costos necesarios y la inversion inicial, junto con los flujos futuros
tenemos la posibilidad de calcular el valor presente neto (VAN) del proyecto. También,
vemos pertinente calcular la tasa interna de retorno (TIR) para llegar a una conclusion

precisa.

Inversion Inicial

La inversion inicial estd compuesta por distintos costos. Por un lado, tenemos los costos
operativos que incluyen el desarrollo de la plataforma y el disefio. Después de habernos
contactado con un equipo de desarrolladores, ellos nos estimaron que para realizar un

MVP con las caracteristicas que exige Photobum es necesario 3 meses de trabajo a un
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costo de 5,000 USD. Este costo esta centrado en tener una aplicacion funcionando junto
con una potencial base de datos. Una vez que tengamos el producto minimo viable
vamos a contratar un disefiador para que refine la aplicacién y tener una experiencia de
usuario acorde a la propuesta de valor. Es de gran importancia para nosotros tener una
UX fuerte ya que la aplicacion es nuestro unico canal de contacto con los clientes y
creemos que es importante para nuestro posicionamiento tener un disefio fuerte. Es por

esto que decidimos invertir 500 USD para asegurarnos disefo de calidad.

Siguiendo con los componentes de la inversion, es necesario aportar dinero para la
creacion de la sociedad junto con honorarios a abogados y registracion de marca. La
inscripcion en la Inspeccion General de Justicia costara alrededor de 80 USD. Si le
agregamos los honorarios y la registracion de marca tendremos 100 y 91 USD

respectivamente.

Por ultimo, la inversion inicial va a tener un importe dedicado a la base de contactos y al
tréfico de la plataforma. El importe para generar una base de datos de alrededor de 2mil
contactos en el primer mes significaria una inversion de 50,000 USD. Como
mencionamos en el plan de marketing, el costo de una base de contactos es elevado ya
gue al ser una aplicacion nueva que opera en un mercado emergente asumimos un 1%
de respuesta a la campafia. Con esto dicho, para llegar a una base de contactos de 2 mil
usuarios es necesario llegar a 200 mil personas. También, dentro de la inversion de base
de contactos, esta la inversidbn en marketing digital dirigido a redes sociales. Esta
inversion va a ayudar a concretar y terminar de definir nuestro objetivo en la estimacién
de la demanda. Esto incluye posteos de influencers como también campafias en
FacebookAds. El importe por marketing digital en redes sociales calculamos que es
5,000 USD.

En total, tenemos una inversion de 60,309 USD para comenzar a operar. Para asegurar

la funcionalidad del negocio en caso de cualquier imprevisto calculamos una inversiéon
final de 70,000 USD.

33



Analisis de Costos

Photobum tiene diversos costos algunos fijos y otros variables. En primer lugar vamos a
enumerar los costos fijos. Principalmente, los costos fijos de Photobum se centran en los
sueldos de los socios como los importes de marketing de los primeros afios. Los sueldos
van a representar importes mensuales junto con sus cargas sociales que corresponden
a un total de 12,600 USD al afio. Asumimos en los costos aumento de sueldos un 10%
por afio. Siguiendo con los costos fijos, Photobum va presupuestar alrededor de 1000
USD al afilo para mantenimiento de la plataforma por parte de un equipo de
programadores. Considerando el aumento de trafico de la plataforma es posible que los
ultimos afios los costos de mantenimiento aumenten. Es por eso que presupuestamos
1200 USD para el afio 4 y 5 (Ver anexo). Con respecto a la plataforma de pago, Mercado
Pago nos va a cobrar un 6% de comision por venta. Esto implicaria 7,427 USD el primer
afio y aumentando en los proximos junto con las ventas. Por ultimo, Photobum va a tener
un costo fijo de marketing todos los meses que se ira disminuyendo a lo largo de los
afos. El primer afio vamos a comenzar con un importe de 30,000 USD en marketing para
seguir aportando clientes en nuestra base de contactos y estar al tanto de la demanda
estimada presupuestada. Para el afio 2 y 3 lo costos de marketing van a ser 10,000 y
2000 USD respectivamente. Aqui debajo se van a poder ver los cuadros de costos fijos.

Afio 1

Mantenimiento S 1.000,00
Marketing S 30.000,00
Comision Mercado Pago S 7.427,60
Sueldo Socio Red S 4.666,67
Sueldo Socio Marketing S 4.666,67
Cargas Sociales S 3.266,67
Ao 2

Mantenimiento S 1.000,00
Marketing S 10.000,00
Comision Mercado Pago S 8.170,36
Sueldo Socio Red S 5.180,00
Sueldo Socio Marketing S 5.180,00
Cargas Sociales S 3.626,00
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Los costos variables de Photobum van a estar compuestos por 3 importes principales: la
foto, el envio y el sobre. Es probable que no todas las imprentas tengan los mismos
precios y es por eso que los precios que usamos son un promedio varias sucursales que
hemos consultado. En el primer afio vamos a ver un total de costos variables de 54,685
USD que es directamente proporcional a las ventas. Aqui debajo vamos a exponer una
tabla donde vamos a poder ver tanto los costos variables en moneda local como

extranjera.

Costo de ventas Pesos usD
Foto 40 0,67
Envio 100 1,67
Sobre 2,5 0,04
Costo de Producto 142,5 2,38
IVA 29,93 0,50
Ingresos Brutos 4,275 0,07
Costo total (pesos) 176,70 2,95

Analisis Financiero de Flujos de Fondos Futuros

En los siguientes recuadros vamos a exponer los flujos de fondos futuros en un plazo de
5 afios. Como mencionamos previamente, elegimos dos escenarios: uno optimista y otro
conservador. También, al final de cada flujo, calculamos el VAN y la TIR agregando
profundidad al analisis del negocio. Para ambos célculos, tomamos un costo de capital
del 15% que es lo que decidimos entre los socios comparandolo con la tasa de inversion

privada aca en Argentina.

Como mencionamos previamente en la investigacion de mercado junto con la estimacion
de demanda, en el escenario conservador asumimos llegar a 6161 contactos en el primer
afio junto con una rotacion de 3,5 fotos por usuario. Esto nos llevaria a tener

123.793 USD de ventas el primer afio con un margen bruto del 56%. En los afos
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préximos asumimos un crecimiento de ventas totales de 10% junto con un 15% el

préximo afo.

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
[Ventas s 123.793,33 | § 136.172,67 | § 156.598,57 | § 233.333,33 | $ 266.666,67
Costos Variables S 54.685,71 [ § 60.154,28 | & 69.177,42 | § 103.075,00 | § 117.800,00
Costos Fijos S 50.027,60 | § 32.156,36 | S 26.920,37 | § 33.565,48 | S 37.794,35
EBIT B 19.080,03 | $ 43.862,03 | § 60.500,78 | § 96.692,85 | § 111.072,31
Impuesto a las Ganancias S 6.678,01 [ § 15.351,71 | § 2117527 | § 33.842,50 | S 38.875,31
Inversidn -5 70.000,00
FLUJOS DE FONDOS LIBRES -§ 70.000,00 | § 12.402,02 | § 28.510,32 | § 39.325,50 | § 62.850,35 | § 72.197,00
FLUJOS de FONDOS ACUMULADOS -S 57.597,98 - 29.087,66 S 10.237,84 § 73.088,20 S 145.285,20
Van S 60.028,98
TIRR 38%

En el escenario optimista, consideramos que el aumento va a venir por parte de la
rotacion de los usuarios. Con esto nos referimos es que no vemos un aumento en clientes
sino en la cantidad de fotos compradas por cada cliente. En ambos escenarios la
cantidad de clientes es 6161 para el primer afio, aunque consideramos que la rotacion
aumentaria de 3,5 a 4,5 fotos por usuario.

Afio 0 Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afio 5
\Ventas S 184.830,00 | & 194.071,50 | & 213.478,65 | & 266.666,67 | $ 293.333,33
Costos Variables S 81.648,65 | S 85.731,09 [ S 94.304,19 | S 117.800,00 | § 129.580,00
Costos Fijos S 50.027,60 | $ 32.156,36 | S 26.920,37 | $ 33.565,48 [ $ 37.794,35
EBIT S 53.153,75 | & 76.184,05 | & 92.254,08 | & 115.301,18 | § 125.958,98
Impuesto a las Ganancias S 18.603,81 | S 26.664,42 | S 32.288,93 | S 40.355,41 | § 44,085,064
Inversion S 70.000,00
FLUJOS DE FONDOS LIBRES -5 70.000,00 | § 34.549,94 | § 49.519,64 | § 59.965,15 | § 74.945,77 | § 81.873,34
FLUJOS de FONDOS ACUMULADOS 5 35.450,06 S 14.069,57 5 74.034,73 S 148.980,49 § 230.853,83
VAN 120.471,45
TIR 64%

Para concluir el analisis financiero, podemos ver que ambos proyectos presentan VAN
positivo como también una tasa interna de retorno atractiva del 38% y 64%

respectivamente. Lo importante a destacar aqui que, frente al escenario

macroeconomico, en caso de que baje la demanda local, Photobum esta bien

posicionada ya que seria rentable en un escenario conservador.
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7. Equipo

El equipo va a estar conformado principalmente por 3 socios: Teo Yanguela, Santiago
Coates y Natalie Pafiella. Cada uno va a tener un rol especifico dentro de la organizacion.
Los 3 socios son ex alumnos de la Universidad de San Andrés de la carrera
Administracion de Empresas. Creemos que es importante tener socios con afinidades
administrativas y es por eso que ellos nos parecen los més indicados. Las capacidades
de cada uno nos van a permitir llevar el proyecto adelante y establecernos en el potencial

mercado.

Como mencione previamente, los socios van a tener distintas tareas dentro de la
organizacion. En primer lugar, Santiago Coates va a ser el encargado de toda la
estrategia digital tanto en Google Adwords como encontrar influencers que nos
promocionen la plataforma. El va a ser el encargado de armar presupuestos de marketing
y de lanzar camparfias de marketing. Por otro lado, Natalie Pafiella va a ser la encargada
de las relaciones con los proveedores y logistica. Cualquier problema que surja con los
envios y las imprentas van a ser manejados por ella. En caso de que esté desbordada
de trabajo, Teo Yanguela también estara al tanto de los problemas. Natalie se va a
concentrar en ser el nexo entre la logistica y los proveedores. Por ultimo, Teo Yanguela
va a estar al tanto de la parte financiera. Supervisando la caja, presupuestos y estrategia.
La estrategia va a estar centrada en las tareas de branding para consolidad nuestra

propuesta de valor.
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8. Aspectos legales

En primer lugar, en términos de marcos societarios Photobum va a ser una Sociedad de
Responsabilidad Limitada (S.R.L). Esto significa que legalmente, la responsabilidad de
los socios esta limitada por el capital social. En este caso, los socios Teo, Santiago y
Natalie solo van a responder con el capital aportado en caso de encontrarse adeudados.
También es importante resaltar que es un tipo de sociedad que necesita como minimo

dos socios, lo cual Photobum no va a tener problema.

Por otro lado, hablando en términos impositivos, Photobum va a ser gravado por el
Impuesto a las Ganancias cuya alicuota es del 35% sobre las ganancias segun la Ley
N20.628. También, hay que tener en cuenta tanto la alicuota de IVA como la de 11BB

(Ingresos Brutos) que gravan un 21% y 5% respectivamente.

Photobum, al ser un software de aplicacion, va a tener que actuar bajo la Ley N°25326
(Ley de Proteccion de Datos Personales). Esta ley requiere que la plataforma proteja los
datos de los usuarios y que no comparta informacion personal salvo que los usuarios
estén de acuerdo. De esta manera, vamos a desarrollar una politica de privacidad de

datos donde el usuario va a elegir aceptarla o rechazarla segun lo que él/ella quiera.

Por dltimo, en términos contractuales, vamos a tener que tener SLA (Service Level
Agreements) con nuestros proveedores de produccion. En este contrato se van a
establecer las condiciones de las impresiones, la responsabilidad del cliente frente al
producto y demas. Tal como mencionamos previamente, Photobum va a terciarizar la
produccion lo que implica que las imprentas respeten la calidad de las fotografias como
también el uso de los sobres en cada envio y la priorizacion para que no se atrasen los

envios. Todo este tipo de condiciones van a estar determinados en el SLA.
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9. Plan de Implementacion y Riesgos

En este capitulo vamos a indicar plazos del plan de accion que vamos a realizar en los
siguientes meses. Algunas actividades van a tomar mas tiempo que otras y es importante
tenerlo en cuenta para el lanzamiento de la aplicacién. También delinearemos posibles
riesgos de la implementacion y de escenarios posibles que pueden influir en nuestro

negocio.

Agosto | Sept Oct Nov Dic Enero | Feb Mar

Constitucion
de sociedad
y SLA

Compra de

sobres

Creacion de
red

Desarrollo
de

plataforma

Disefio de

plataforma

Introducir
aplicacion a

proveedores

Pruebas

piloto

Inversion

Marketing

Lanzamiento

Como veran, unos de los procesos mas largos es el desarrollo de la plataforma. El disefio
de la misma es una actividad aparte ya que esperamos que los programadores nos

entreguen un MVP que después sea refinado por disefiadores. Creemos que el disefio
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es importante ya que nos posiciona de otra forma y se alinea con nuestra propuesta de

valor.

También, consideramos que las pruebas piloto van a ser necesarias para ver como es el
funcionamiento de la operacion. Con estas pruebas vamos a ver mejor cual es el tiempo

estimado y las posibles fallas que nos pueden surgir en el funcionamiento.

Riesgos

El proyecto va a estar expuesto a ciertos riesgos. Algunos externos, del estilo que
expusimos en nuestro andlisis del macro-entorno, o algunos internos, que pueden ser

ligados al funcionamiento de la operacion o de las redes de proveedores.

En primer lugar, es importante hablar de que es posible que tardemos mas tiempo del
estipulado en crear una red de proveedores o de no llegar al nimero deseado de
proveedores. Es posible que sean escépticos sobre la plataforma o que ni siquiera estén
dispuestos a ser parte de la red. De todas formas, la impresion de fotos presencial no es
algo que los consumidores estan frecuentando mucho por lo que a ellos en todo caso les

sirve ya que no les genera ningun costo y solo les proveeria demanda.

Con respecto a los factores externos, Argentina es un pais con inflacién lo que nos puede
influir en el poder adquisitivo de los consumidores y por ende en la demanda de
fotografias. Este es un factor del que hay que tener en cuenta y es por eso que vamos a
tratar de mitigarlo con promociones a traves de influencers. También vamos a apalancar
nuestro producto con nuestra propuesta de valor para que sea considerado como un

buen sustituto a bienes de consumo.
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10. Conclusion y Recomendaciones

A lo largo del trabajo hemos hablado sobre distintos temas y enfoques para posicionar
mejor el negocio frente al mercado. El objetivo del analisis estuvo centrado en como
facilitar la entrada de Photobum a un mercado emergente o casi inexistente. El trabajo
plantea de qué manera vamos a enfrentar el desafio que nos propusimos: entregar
fotografias impresas a un segmento determinado en el mismo dia sin moverse de su
casa. Es por eso que dedicaremos este capitulo para revisar los puntos principales a

tener en cuenta y en cuales deberiamos enfatizar mas para llevar adelante el proyecto.

En primer lugar, vemos necesario plantear de que estamos entrando en un mercado con
pocos o casi ningun competidor. Esto cambia el paradigma ya que el objetivo de este
negocio es poder revivir la necesidad de los recuerdos impresos junto con sustituir ciertos
lujos que se dan los clientes. El enfoque y la propuesta de valor planteada estan ligados
a que Photobum, para ser exitosa, tiene que apropiarse del concepto de recuerdo. Esto
permitiria una sélida posicion de branding junto con barreras de entrada a otros posibles
competidores. De esta manera, Photobum va a poder reemplazar lo que un joven hoy
considera lo que es un recuerdo, una imagen virtual, a recibir una fotografia impresa en
tu casa. También, es necesario poder crear el suficiente valor como para reconsiderar el

gasto en un bien de lujo y tener como alternativa imprimir una foto.

Siguiendo con el analisis, este proyecto tiene como objetivo poder capturar al segmento
gue no esta servido en el mercado. Nuestra investigaciéon de mercado confirmé que hay
una potencial necesidad solo que no esté ofertada por nadie. Es por eso que hay que
enfatizar que la inversion en la base de contactos y el marketing se centran en poder
comunicar el mensaje de que es posible tener una foto impresa en tu casa en menos de
un dia. Si logramos que los clientes lo puedan visualizar y, por ende, llevarlo a cabo, el

negocio va a ser realmente exitoso.
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Con respecto al andlisis financiero, Photobum tiene la posibilidad de ser rentable con tan
solo capturando 1% del mercado potencial. Como pudimos demostrar, hasta
estableciendo un prondstico conservador, Photobum tiene una buena posicion de
rentabilidad y valor futuro. Pensandolo a gran escala, el mercado tiene mucho potencial
y es solo cuestion de tomar buenas decisiones en el camino y poder posicionarnos de

manera correcta en el mercado.

Recomendaciones Futuras

Para ir pensando en pasos a seguir, si Photobum logra establecerse en el mercado con
una propuesta de valor va a ser necesario una inversion importante para operar a gran
escala. El hecho de ir creciendo por barrio permite que sea una operacion pequefia y
controlada. Pero en caso de que crezca y haya potencial de mercado, Photobum va a
tener que salir a buscar una inversion que permita apropiarse de la producciéon y la
logistica. Esto va a permitir control y eficiencia de la operacion que, por lo contrario, con

el modelo establecido, a gran escala, no seria lo mas conveniente.

Terminando de concluir, Photobum es un proyecto de rentabilidad alta con potencial de
crecimiento. Pero mas que nada, es un proyecto que plantea revivir practicas que fueron
olvidadas por el atropello tecnoldgico. Practicas que fueron dejadas de lado pero que

nunca perdieron su valor original.
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https://abogados.com.ar/servicios-digitales-llego-la-hora-de-invertir-en-argentina-cuestiones-de-gravabilidad/27997

ANEXO

Edad

129 respuestas

® 18-25
® 25-30
@ 30-45
® 45-60
@ 60 -mas

Género

129 respuestas

@ Femenino
@ Masculino
@ Otro

(]
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:Te consideras una persona que saca muchas fotos?

129 respuestas
Si

61 (47,3 %)

No

A veces

Solo cuando veo la necesidad de
conservar el momento

¢En qué momentos sos mas propensalo a sacar fotos?

129 respuestas

Fiestas / Discotecas 29 (22,5 %)

Cumpleafios de amigos o

0,
familiares 29 (22,5 %)

Viajes

Reuniones con amigos/as

Otro

0 25 50 75 100

[

80

110 (85,3 %)

125
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;Conservas las fotos que sacaste con todos los dispositivos digitales que usaste a lo largo de
tu vida?

129 respuestas

® si

® No

@ La mayoria

@ Perdi la mitad
@ Perdi casi todo

24,8%

. Cual es tu sensacion cuando recordas con tus amigas/os las fotos que se perdiercn por el
hecho de ser digitales?

129 respuestas

@ Indiferencia
@ Arrepentimiento
) Nada por que no perdi ninguna
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;Cuantos "recuerdos inolvidables" tenés en tu celular aproximadamente?

129 respuestas

@ 20-30
@ 30-50
@ 50-70
@ Mas de 100

:Cuantas fotos sacas por mes que consideras valiosas como para imprimir?

129 respuestas

@ Ninguna
® 15

@ 5-10

@ Mas de 10
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;Cuanto estarias dispuesto a pagar por una foto que llegue a tu casa en el dia? (pesos)

Vs

129 respuestas

APP

43,4%

@ 100-200
@ 200-300
@ 300-400
@ 400 - mas

RAPPI

GLOVO
PEDIDOSYA
UBER
CABIFY
BEAT AUTO

BEAT MOTO

PRECIO 2 KM | PRECIO 5 KM

$99
$139
$109
$99
$109

$75

$70

$172
$189
$208
$178
$186

$123

$105
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EERR
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas S 123.793,33 [ § 136.172,67 | & 156.598,57 | § 233.333,33 | 266.666,67
Costo de Ventas B 5468571 | § 60.154,28 | § 69.177,42 | § 103.075,00 | $  117.800,00
Ganancia Bruta B 69.107,63 | § 76.018,39 | § 87.421,15 [ § 130.258,33 | $  148.866,67
Inscripcién Srl S 83,33
Registracion de Marca S 100,00
Desarrollador Backend $ 5.000,00
Honorarios Abogado S 91,67
Disefiador S 500,00
Inversion Base de datos S 50.000,00
Marketing S 5.000,00
Mantenimiento S 1.000,00 | $ 1.000,00 | $ 1.000,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00
Marketing S 30.000,00 | § 10.000,00 [ 2.000,00 [ § 233333 [ $ 2.666,67
Comision Mercado Pago S 7.427,60 [ § 8.170,36 | S 939591 [ § 14.000,00 [ $ 16.000,00
Sueldo Socio Red S 4.666,67 | § 5.180,00 [ § 5.749,80 [ § 6.382,28 [ $ 7.084,33
Sueldo Socio Marketing 3 4.666,67 | § 5.180,00 [ § 5.749,80 [ § 6.382,28 | $ 7.084,33
Cargas Sociales S 3.266,67 | § 3.626,00 | $ 4.024,86 | § 4.467,59 | $ 4.959,03
Ganancia Antes de impuestos S 18.080,03 | § 42.862,03 | $ 59.500,78 | $§ 95.492,85 | $ 109.872,31
Impuesto a las Ganancias S 6.328,01 | § 15.001,71 | S 20.825,27 | § 33.422,50 | $ 38.455,31
Ganancia Neta -5 60.608,33 | & 11.752,02 [ § 27.860,32 | & 38.675,50 | § 62.070,35 | $ 71.417,00
Afio 3
Mantenimiento S 1.000,00
Marketing ) 2.000,00
Comision Mercado Pago ) 9.395,91
Sueldo Socio Red S 5.749,80
Sueldo Socio Marketing S 5.749,80
Cargas Sociales S 4.024,%6
Afio 4
Mantenimiento S 1.200,00
Marketing S 2.333,33
Comision Mercado Pago S 14.000,00
Sueldo Socio Red ) 6.382,28
Sueldo Socio Marketing ) 6.382,28
Cargas Sociales 5 4.467,59
Afio 5
Mantenimiento ) 1.200,00
Marketing ) 2.666,67
Comision Mercado Pago S 16.000,00
Sueldo Socio Red S 7.084,33
Sueldo Socio Marketing S 7.084,33
Cargas Sociales ) 4.959,03
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