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1 INTRODUCCION Y ANTECEDENTES

Durante los ultimos cincuenta afios la forma en la que el ser humano vive ha cambiado;
todos los procesos que antes eran manuales ahora son automatizados. Encuestas
alrededor de todo el mundo revelan que la tecnologia ha traido riqueza a nuestra persona;
hoy en dia a través de la tecnologia se logra conectar a dos individuos que se encuentran
en continentes diferentes, realizar compras y ventas sin necesidad de un espacio fisico ni
de vendedores, como un sinfin de programas y productos autométicos que ayudan tanto a

hombres como a mujeres en su vida cotidiana.

En los ultimos afos la Argentina se ha caracterizado por ser uno de los paises con mayor
producciéon de software a nivel mundial; por lo que se ha visto un crecimiento exponencial
de PYMES enfocados en el area de la tecnologia. Los analistas econémicos remarcan la
importancia de las PYMES en la economia ya que se consideran basicas para el
mantenimiento del mercado competitivo, como también las que son de rapido crecimiento
juegan un rol critico ya que permiten la creacion de nuevos empleos, lo cual es del interés

tanto para el sector privado como para el publico.

Los emprendedores de éxito son individuos que transforman ideas en iniciativas rentables.
A menudo, esta transformacién requiere talentos especiales, como la capacidad de innovar,
introducir nuevos productos o servicios y explorar otros mercados. Se trata de un proceso
gue también precisa la habilidad de dirigir a otras personas, priorizar las tareas para
aumentar la eficiencia productiva y darle a los recursos disponibles el mejor uso posible. En
la actualidad existe un mercado tanto nacional como internacional que esta en busca de
soluciones tecnoldgicas, por lo que buscan empresas que los ayuden a encontrar dichas
soluciones. Gracias a la calidad, y cantidad de programadores que se encuentran en la
Argentina; hacen que este pais tenga un creciente interés por el emprendimiento en el area

de la tecnologia.

2 FUNDAMENTACION

El tema del presente trabajo fue elegido por ser de gran importancia y consideracion
a nivel mundial ya que un emprendimiento exitoso podria abarcar un mercado tanto
nacional como internacional por la gran cantidad de demanda de soluciones tecnoldgicas

gue existe en la actualidad. Tiene gran valor e interés personal por el hecho de que soy
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Ingeniero Informatico y tuve la oportunidad de trabajar en un emprendimiento, conociendo
sus ventajas y desventajas de primera mano; por lo que me siento motivado a desarrollar un

producto o servicio de calidad y poder tener éxito con mi propio emprendimiento.

Se entiende que tanto en el andlisis para la implementacion de un emprendimiento como el
desarrollo del plan de accion que hay que elaborar para la creacion de un producto o
servicio, es posible aplicar los conocimientos adquiridos en la carrera, dado que estaran
estrechamente relacionados con planes de Marketing, investigaciones de mercado vy
estrategias que desarrollen las compafiias con el fin de mantenerse competitivos en el

mercado.

Adicionalmente, la realizacién de un trabajo final, como lo es el presente, es un requisito
necesario para la graduacion de la carrera de Especializacién en Direccion y Gestidén de
Marketing y Estrategia Competitiva que actualmente me encuentro cursando en la Facultad
de Ciencias Econdémicas de la Universidad de Buenos Aires. Dicho titulo me permitird
especializarme en el Marketing que es el area en la cual pretendo desarrollar mi carrera

profesional.

3 NATURALEZA DEL PROBLEMA

Las posibilidades que existen en la actualidad para automatizar procesos son
infinitas, por lo que todas las empresas (pequefias, medianas y multinacionales) buscan
cada dia desarrollar herramientas tecnoldgicas que los unan mas con sus clientes. La
tecnologia en los ultimos 50 afios se ha ido desarrollando a una velocidad impresionante,
causando un impacto positivo en la vida de cada persona, aumentandoles su calidad de

vida.

En la actualidad hay un nicho de mercado muy grande que necesita de soluciones
tecnoldgicas, el cual esta conformado por empresas pequefias y medianas que no pueden
costear el pago de servicio a una empresa multinacional desarrolladora de software y que
necesitan trabajar con menos burocracia y mas compenetracion para que la solucion se

realice lo mas rapido posible y puedan utilizarla con su clientela en el menor tiempo posible.

Actualmente existe una carencia en la Ciudad Autbnoma de Buenos Aires, la cual es

automatizar la forma de pago del servicio de estacionamiento en los principales centro

8
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comerciales de la ciudad. Por este motivo surge la idea de emprender un Startup en el area
de la tecnologia que sea capaz de desarrollar una herramienta (Hardware y Software) que
ayuden a mejorar el sistema de pago de estacionamientos y poder satisfacer al nicho de
mercado que demanda una solucién en corto tiempo. Esta oportunidad de negocio se
presenta en los estacionamientos de los grandes centros comerciales, donde se forman
largas filas para poder efectuar la cancelacion del servicio, quitdndole tiempo al usuario final
e imposibilitando al estacionamiento en generar mas flujo vehicular por demoras. A pesar de
gue la solucion se enfoca a los grandes centros comerciales de la ciudad, dicha
automatizacion podria ser implementada en el resto de los estacionamientos sin ningun
problema, ya que agiliza y reduce tiempo de ocupacion de un puesto, lo que genera mas

ganancias.

Un punto a destacar es que en la actualidad existen tecnologias que podrian solucionar esta
problematica, por lo que hay que evaluar las barreras de entrada y salida, como al mismo

tiempo identificar a los competidores directos e indirectos.

4 HIPOTESIS

A través de un plan de marketing se podra impulsar una solucién tecnol6gica para el pago
automatizado de estacionamientos, esperando que dicho plan sea capaz de dar a conocer
la marca a un nicho de mercado especifico de la Ciudad Autbnoma de Buenos Aires,
destacando sus ventajas y fortalezas, logrando de esta forma poder captar la mayor

clientela posible para en un futuro poder expandirse en el mercado global.

5 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

5.10BJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de marketing para impulsar un producto de un emprendimiento en el
sector de la tecnologia, especificamente en el &rea del desarrollo de software, de manera

rentable y competitiva. Dando a conocer la marca a través sus ventajas y fortalezas.
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5.20BJETIVOS ESPECIFICOS
e Detectar la oportunidad del mercado.
e Definir el segmento del mercado al cual se apunta.
e Evaluar el posicionamiento mas adecuado para impulsar el producto.
e Realizar la estrategia de mercado.
e Evaluar riesgos criticos y desafios.
e Evaluar oportunidades.
e Definir proceso de desarrollo de productos, clientes y asociados.
e Evaluar propuesta de valor.
5.3METODOLOGIA

El presente trabajo final pretende desarrollar un estudio que permita impulsar a un
emprendimiento en el area de la tecnologia la ciudad de Buenos Aires, Argentina. Para
poder llevar a cabo el plan de marketing, se utilizaran una serie de métodos que permitiran

brindar una mayor claridad acerca de la viabilidad del negocio, tales como:

e Andlisis de las distintas fuerzas, especialmente de los competidores.
¢ Investigacion de mercado cualitativa.

¢ Revision bibliografica para definir las estrategias de marketing y operacionales.

Para poder analizar el mercado de emprendimiento tecnoldgicos en la Ciudad de Buenos
Aires, se recurrio6 a fuentes terciarias de informacion como bibliografia, informes del
gobierno de la ciudad de Buenos Aires, datos estadisticos del INDEC!, y diferentes analisis
del mercado de la capital, los cuales permitieron dar un contexto del mercado que se puede

abarcar.

Adicionalmente, para poder entender la competencia, nos pusimos en contacto con varios

emprendimientos que tenian como maximo 3 afios de haber comenzado; para asi poder

10
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analizar tanto los aspectos positivos de cada uno, como también las dificultades que se le

presentaron a la hora de iniciar con el emprendimiento.

Con el fin de conocer las preferencias del publico objetivo, se llevo a cabo una investigacion
descriptiva y exploratoria. Para ello, se determiné el universo y la muestra representativa a
estudiar. Las delimitaciones del proyecto consideraron variables de tipo geogréfico,

demogréfico.

Con el fin de profundizar las preferencias del consumidor, y obtener informacién cualitativa,
se realiz6 un Focus Group. Este se realiz6 a 8 personas que cumplen con las condiciones
del target objetivo del producto que el emprendimiento quiere desarrollar. La discusion fue
guiada mediante preguntas que permitieron tener informacién valiosa acerca del potencial
del producto y concepto que se quiere llevar a cabo. Adicionalmente, en el Focus Group, se
mostré algunas opciones de estrategias de marketing, desde logo, colores e ideas que
ayudaran a captar al publico de una manera eficaz; esto permitié orientar la estrategia final

en funcion de lo mas nombrado por los entrevistados.

Para el planteamiento de las estrategias de marketing y de operaciones del
emprendimiento, se utilizd técnicas del experto en estrategias de marketing Phillip Kotler,
para poder realizar una campafia que acompafie al emprendimiento desde meses antes de
su lanzamiento, en el momento del lanzamiento, y durante los primeros afios del negocio,

con el fin de garantizar la sustentabilidad del negocio en el tiempo.

Para poder evaluar la viabilidad del proyecto, se recaudé toda la informacion necesaria para
poder estimar la inversion inicial del proyecto. Esto corresponde a los siguientes conceptos:
mobiliario, alquileres, sistemas, equipos, patentes, registros, equipamiento, sueldos, etc.
Posteriormente, se realizaran diferentes escenarios, pesimista, optimista, y por dltimo uno
realista, lo que permitirdn dar una vision amplia de las posibles opciones que tiene el

negocio.

11
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6 MARCO TEORICO

El desarrollo del trabajo de investigacion se realizar4 en base a un plan de marketing
gue tiene la finalidad de ayudar a la captacion de nuevos clientes y la creacién de la marca.
Por esta razdn es necesario basarnos en varios criterios o conceptos teéricos que van a ser

las guias de la investigacion.
Marca

Lo primero que hay que preguntarse sobre una marca es: ¢(Qué es una marca y
cémo funciona el branding?; ¢Qué es el BrandEquity?; ¢Como se genera, como se mide y

se gestiona el branding?

Segun Kotler', una marca es un nombre, término, simbolo o disefio, 0 una combinacion de
dichos elementos, cuyo propdésito es representar los bienes o servicios de un vendedor y

diferenciarlos de la competencia. Una vez que la marca se considera como tal generan:

e Calidad.
e Barreras de entrada.
e Ventaja competitiva.

e Precio més elevado.

El branding, por su parte, consiste en transmitir a productos o servicios el poder de una

marca.

El BrandEquityes el valor afiadido que se asigna a un producto o servicio a partir de la
marca que ostentan. Este valor puede reflejarse en la forma que los consumidores piensan,

sienten y actlan respecto de la marca.

Una marca reconocida posee ciertas ventajas, como son: mejores percepciones del

desempefio del producto, mayor lealtad, menor vulnerabilidad a las actividades de

l(Kotler & Keller, 2006), se ven a menudo como el activo mas valioso que tiene una firma (Keller & Lehmann,
2003).

12
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marketing de la competencia, menor vulnerabilidad a una crisis, mayores margenes de

ganancia, mayor cooperacion y apoyo comercial y por ultimo mayor efectividad de las

comunicaciones de marketing.

Esquema del modelo del valor de la marca:

Conciencia

de Marca  |weip

Valor

Asociacion

de Marca —

de

Marea

Calidad
percibida |

Lealtad
de Marca |w=p

*Efecto positivo en la imagen
de marca

«Sefial de compromiso
*Consideracién dela marca
en el momentode la compra

*Avuda en el procesode

decision

*Personalidad de Marcay
asociaciones con la org.

*Crea actitudes sentimientos

*Razon parala compra
*Diferendadény/o
posicionamiento
*Precio

*Compromiso con la marca
*Atrae nuevos consumidores
sIntencion y satisfaccién
enel uso

llustracion 1: Valor de la marca.
Fuente: Elaboracién propia
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Pirdmide de Brand Dynamics

Ralacion fuerte/Alta particpacion
Nada puede superaria Vinculacién en ¢ gasto Ge & categora
emocional
(Me ofrece algo mejor
que las demdas? )
LES capaz de cumpiir ‘ Desempeio
Su promesa? [
¢ Qué me ofrece? Relevancia \
1 |
LU conozco? Presencia Relacon 04bIVBaa particpacion
en ¢ gasto O¢ b Calegora

llustracion 2: Pirdmide de Brand Dynamics.
Fuente: Elaboracién propia

La imagen de marca representa las percepciones de la marca tal como se ven reflejadas
por las asociaciones que el consumidor tiene en su memoria (Herzog, 1963; Keller, 1993).
Segun Keller (1993) dichas asociaciones pueden originarse a partir de la experiencia directa
de los clientes, de la informacion obtenida en una oferta de mercado o por el impacto de
asociaciones preexistentes que el consumidor tiene en relacibn con una organizacion
determinada. La imagen de marca es, por lo tanto, la representacion mental o percepcién de
una marca o un producto o servicio con marca distintiva e incluye significados simbdélicos
que el consumidor asocia con atributos especificos de un producto o servicio (ApériayBack,
2004; Dobniy Zinkhan, 1990; Padgett y Allen, 1997).

Estas percepciones pueden ser razonadas o emocionales, aplicando esta segunda opcion
como la mas relacionada con un equipo de fatbol. Simboliza un conjunto de creencias
basadas en algunos atributos intrinsecos y extrinsecos de una oferta de mercado resultando

en una calidad y satisfaccion percibida (Aaker, 1994).

A continuacion vemos un esquema de la cadena del valor de la organizacion, que usaremos

para el desarrollo de la investigacion.
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INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA \

[ ]
ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS
! |

1 1
DESARROLLO TECNOLOGICO
| |

| I
ABASTECIMIENTO

ACTIVIDADES 4
DE APOYO

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MERCADOTECNIA  SERVICIO
INTERNA EXTERNA Y VENTAS

-~
ACTIVIDADES PRIMARIAS

llustracion 3: Esquema de cadena de valor de la organizacion.
Fuente: Elaboracién propia

Globalizacion

La globalizacién es el proceso que enfrenta el mundo actualmente que supone una
la integracion entre los paises del mundo, en factores econémicos, sociales, tecnolégicos,
sociales y culturales.

Para el FMI, "la globalizacién es una interdependencia econdmica creciente del conjunto de
paises del mundo, provocada por el aumento del volumen y la variedad de las
transacciones internacionales y nacionales de bienes y servicios, asi como de los flujos
internacionales de capitales, al tiempo que la difusion acelerada generalizada de

tecnologia™

Se puede afirmar que la tecnologia, la Web y las nuevas formas de comunicaciéon son los
grandes catalizadores de este proceso. El comercio electronico, las redes sociales y tantas
otras tecnologias estan cambiado definitivamente la forma como las empresas acceden y se

comunican con sus mercados objetivos.

Mufioz, Andrés P, Qué es la globalizacion?, Articulo on-line,
Link:http://economia-globalizacion.blogspot.com.ar/2006/01/qu-es-la-globalizacin.html
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Competitividad

Segun Porter, “competitividad es habilidad o talento resultantes de conocimientos
adquiridos capaces de crear y sostener un desempefio superior al desarrollado por la
competencia’. El afirma también que el desempefio de una empresa depende de su

capacidad de lograr altos niveles de productividad y aumentarla con el tiempo.

Se puede observar una influencia creciente de la innovacién sobre la competitividad. La

misma tiene un rol clave en la evolucién de una industria:

¢ Innovacion en disefio puede generar nuevos productos o cambiar productos
existentes, llevando a una mayor diferenciacion.

e Innovacion en procesos puede llevar a mayor eficiencia, aumentando la
productividad.

¢ Innovacion en marketing puede incrementar la demanda (indirectamente llevando
también a los beneficios de la escala) o llevar a una mayor percepcion de la
diferenciacién de los productos.

Cuanto mayor el grado de madurez de una industria, mas importante se torna el rol de la
innovacién. Como las industrias hoy maduran con una velocidad cada vez mas intensa, la

innovacion se convierte en un valor central para una empresa competitiva.

Porter también defiende que “las compafias logran ventaja competitiva a través de
innovacion, incluyendo nuevas tecnologias o nuevas formas de hacer las cosas. Algunas
innovaciones generan ventaja competitiva al percibir una oportunidad de mercado
totalmente nueva o al servir un segmento del mercado que otros han ignorado. Cuando los
competidores son lentos para responder a esa innovacion, ella genera una ventaja
competitiva. Una vez que una compafiia logra ventajas competitivas para la innovacion,

solamente puede sostenerlas a través de mejoras incesantes. Casi cualquier ventaja puede

SPORTER, Michel E., The Competitive Advantage of Nations,New York: The Free Press, 1990
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ser imitada. En udltima instancia, la Unica manera de sostener una ventaja competitiva es

mejorarla - moverse a tipos de ventajas mas sofisticadas.”
Competitividad Responsable

En el contexto del mercado global actual la sociedad se presenta cada vez mas
participativa y consciente de su rol como consumidor, surge el concepto de la

Competitividad Responsable.

“La competitividad responsable es un ingrediente esencial para mercados globales eficaces.
Ella une estrategias corporativas avanzadas, politicas publicas innovadoras y una sociedad
civil vibrante y participativa. Es la creacién de una nueva generacién de productos y
procesos comerciales lucrativas fundadas en reglas que apoyan ampliamente los aspectos

sociales, ambientales y econémicos de la sociedad.”
Posicionamiento

La definicibn mas conocida de posicionamiento es la de los autores Ries y Trout
(1989): “El posicionamiento es la toma de una posicion concreta y definitiva en la mente del
o de los sujetos en perspectiva a los que se dirige una determinada oferta u opcién. El
posicionamiento comienza con un producto pero no se refiere al producto sino a lo que se
hace con la mente de los probables clientes o personas a los que se quiere influir; o sea,

como se ubica el producto en la mente de éstos”.

La empresa se diferencia para lograr posicionarse. El que determina el posicionamiento

gue ocupa una marca es el consumidor y siempre en relacién a la competencia. Por eso es

“PORTER, Michel E., Competitive Strategy: Techniques for analyzing industries and competitors, 1. ed, New York:
The Free Press, 1980

SLAMY, Pascal, ACCOUNTABILITY, O Estado da Competitividad Responsavel 2007, Relatorio referencial de la
institucién AccountAbility, 2007
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tan importante comunicar de manera correcta los atributos que demuestren una ventaja por

sobre los competidores.

Kevin Keller (2008, p. 38) amplia el concepto sefialando que el posicionamiento es el “acto
de disefiar la oferta e imagen de una compafiia de manera que ocupe un lugar distintivo y
valioso en la mente del consumidor objetivo para que los beneficios potenciales de la

empresa se maximicen”.
Investigacién De Mercado

Segun la American Marketing Association la Investigacion de Mercados es ‘“la
funcién que relaciona al consumidor, al cliente y al publico con la empresa por medio de la
informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y los problemas de
marketing; y para generar, depurar y evaluar las acciones de marketing; para monitorear el
desempefio del marketing; y para mejorar la comprensién del marketing como un proceso.
La investigacibn de mercados especifica la informacion requerida para abordar esos
aspectos, disefia el método para recabar la informacién, administra e implementa el proceso
de recabar datos, analiza los resultados y comunica los descubrimientos y sus

implicaciones”.

Philip Kotler (2002, p. 65) define a la Investigacion de mercado como “el disefio, la
obtencidn, el andlisis y la presentacion sistematicos de datos y descubrimientos pertinentes

para una situacion de marketing especifica que enfrenta la empresa”.

Lo fundamental de este concepto es que mediante su utilizacibn podemos obtener
informacion valiosa para la realizacion del Planeamiento Estratégico ya de sea de una
marca, de un producto o servicio o de la empresa en general. Es una herramienta del
marketing y no un fin en si misma. Establece distintas alternativas posibles. La decision de
la estrategia a seqguir la define la compafiia, ya sean los directivos generales o profesionales
del area de marketing, en base a cual alternativa suponen que es la mas adecuada para

lograr los objetivos establecidos.
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Investigacion exploratoria

Hair/Bush/Ortinau (ANO) mencionan que la investigacion exploratoria se focaliza en
recolectar datos ya bien sean primarios o0 secundarios mediante un formato no estructurado
o procedimientos informales de interpretacion. En la mayoria, se aplica solo para clasificar
los problemas u oportunidades, mas no se pretende obtener informacién concluyente para
determinar cierta accién en particular. Los grupos focales, encuestas y estudios piloto, son

ejemplos de este tipo de investigacion.
Disefio de investigacion descriptiva

Este tipo de investigacion es utilizado para describir caracteristicas como actitudes,
intenciones, preferencias, habitos de compra, etc. Como expresan Hair et al. (2003), “son
un conjunto de métodos y procedimientos cientificos para recolectar datos, que permitiran a
quienes toman decisiones sacar deducciones sobre sus clientes, competidores, mercados

objetivos, factores ambientales y otros fendmenos de interés”.
Plan de Marketing

Un paradigma histérico sefiala que las empresas eficaces son las compafiias
destinadas al éxito y las que mejor sobreviven a los fuertes cambios. Hoy en dia, los
grandes cambios de contexto y la velocidad con que estos se generan, crean un escenario
gue exige el desarrollo de emprendimientos dinamicos, sensibles a los cambios del
mercado y sus innovaciones, ademas de altamente flexibles en sus contenidos. Que
puedan hacerse lugar en un terreno tan cambiante, sin verse con la incertidumbre del futuro,

las amenazas de la competencia y los impactos de la globalizacion.

Es indispensable, para poder llevar adelante con éxito cualquier emprendimiento, contar con
capital humano altamente capacitado. Conformar un equipo de trabajo que reldna en su
totalidad tanto el “know how” del negocio, como las redes de contactos necesarias, que
permitan penetrar en la industria objetivo, con ventajas competitivas que coloquen al
emprendedor en posicion de poder competir con las grandes corporaciones. Aqui no solo
cuenta el capital econémico, sino las ventajas competitivas basadas en el conocimiento de
las personas, conocimiento del campo de juego, contactos formadores de opinién, manejo

experto de las claves de éxito, etcétera.
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El Plan de Marketing es una herramienta imprescindible para el emprendedor y parte

fundamental del “start-up” de cualquier emprendimiento que ambicione ser exitoso.

Segun J. Timmons®, son cuatro argumentos clave los que deben revelarse claramente en
un Plan de Marketing: Crear y agregar significativo valor al cliente final; resolver un
problema significativo o descubrir una necesidad importante por la cual alguien esta
dispuesto a pagar un plus o extra; existencia de un mercado y con caracteristicas de alta
generacién de dinero; acople apropiado entre el fundador y su equipo gerencial en tiempo y

espacio con los mercados presentes, y con un buen balance riesgo / beneficio.

El Plan de Marketing debe desarrollarse para alcanzar eficientemente los objetivos, debe
fijar prioridades de realizacion, manejo de inversiones, direccion, gerenciamiento, metas,

resultados a obtener, estrategias competitivas, posicionamientos, alianzas estratégicas.

El Plan de Marketing, tiene un inicio planificado en forma deliberada, pero debe
atender a procesos de ajustes permanentes, en funcién de las condiciones externas,

asi como de las sefales de su propio desarrollo.
Matriz FODA

La matriz FODA es una herramienta de andlisis muy utilizada para conocer la
situacion actual del objeto estudiado, ya bien sea una persona, producto, empresa, etc. El
objetivo es identificar cuales son las fortalezas y las debilidades internas, como también las
oportunidades y las amenazas externas. Este método permite concientizar sobre las
habilidades que hay que fortalecer para asi asegurar una ventaja competitiva, por otra parte,
permite identificar aquellos aspectos en los que son débiles con el fin de buscar las

opciones para mejor con el fin de proteger el plan del negocio.

Para poder identificar las amenazas externas, es necesario buscar informacién relevante
sobre el contexto econdmico del pais, estudio del PIB, tasas de desempleo, riesgos pais,
inflacion, informes que muestren indicadores sobre la industria gastrondmica en Argentina,

entre otros datos que permitan entender las amenazas y oportunidades externas. El

¢ Timmons, Jeffry A. “New Venture Creation”, USA, McGraw-Hill, 199.
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contenido para completar las fortalezas y debilidades surge inicialmente de una
introspeccién sobre las destrezas y habilidades que se tienen para llevar a cabo el negocio.
Sera necesario encontrar informacién que permita entender cuales son aquellas cualidades,
destrezas, herramientas que se necesitan para poder operar el hegocio de manera exitosa,
y de esta manera poder comparar con las habilidades y destrezas que realmente se
poseen. A continuacion se presenta la matriz, y las preguntas basicas que se debe hacer

en cada cuadrante:

Gréfico 2: Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
COUS prmibes rrwfunae P
Ty motos
aorecie? R ITTR A e ST

AMENAZAS

{ Ot re podr
Sty ant?

Qué racenl

competency

llustracion 4: Matriz FODA.
Fuente: http://www.grandespymes.com.ar/2013/09/18/el-analisis-foda/

Las cinco fuerzas de Porter

El analisis de las 5 fuerzas de Porter es un modelo elaborado por el economista Michael
Porter en 1979, el cual permite estudiar la industria o sector que es del interés del
investigador. Ferre (2009) menciona que las 5 fuerzas a las que se hacen referencia,
influyen en la estrategia competitiva de una compafia determinando la rentabilidad a largo

plazo de un mercado, o algun segmento de éste. Las 5 fuerzas se describen a continuacion:

¢ Rivalidad entre competidores: Se analiza que tan atractivo es un segmento, Kotler
y Keller (2006) sefialan que un segmento no es atractivo si ya esta poblado de
competidores, fuertes o agresivos. Menos aun, si el segmento es estable o esta en
fase de declive. También si los costos fijos son elevados, si las barreras de salida

son altas, o0 si los competidores tienen un gran interés de permanecer en el
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segmento, esto generara guerras de precios, incremento de inversiones debido al
lanzamiento de nuevos productos de manera constante, batallas publicitarias, etc.
Amenaza de nuevos competidores: Kotler y Keller (2006) hacen referencia que
este tipo de amenaza se basa en las barreras tanto de entrada como de salida.
Indican que “el segmento mas atractivo sera aquel en que las barreras de entrada
sean altas y las de salida bajas”. Sin embargo, cuando las barreras de entrada como
de salida son altas, el potencial de ganancias sera alto, pero los competidores
lucharan constantemente ya que prefieren no abandonar. Por otra parte, cuando las
barreras de entrada y salida son bajas, las empresas pueden entrar y salir sin
dificultades, los ingresos seran bajos pero estables. “la peor situacién se da cuando
las barreras de entrada son bajas y las de salida son altas” (Kottler y Keller, 2006, p.
342).

Amenaza de productos sustitutos: Un segmento deja de ser atractivo cuando
existen productos sustitutos, ya bien sean reales o potenciales. Estos sustitutos fijan
limites en los precios y por ende en las ganancias. La empresa debe estudiar las
tendencias tecnolégicas en los sustitutos, ya que si la misma evoluciona, muy

posiblemente se refleje en una reduccién de ganancias.

Poder de negociaciéon de los proveedores: El poder de los proveedores también
impacta en el atractivo de un segmento, si los proveedores pueden incrementar los
precios, o disminuir la cantidad vendida, el segmento no seria atractivo. Kotler y
Keller (2006) sefialan que los proveedores tienden a tener poder cuando estan
concentrados y organizados, cuando los costos de cambio de proveedor son
elevados, cuando el producto ofrecido es un insumo importante, etc. También
sefalan que “la mejor estrategia de defensa consiste en establecer relaciones

satisfactorias con los proveedores o utilizar diversas fuentes de aprovisionamiento”.

Poder de negociaciéon de los compradores o consumidores: Si los compradores
tienen una gran capacidad de negociacion, el segmento pierde atractivo. Esta
capacidad de negociacion de los compradores crece a medida que se incrementa su
concentracion y organizacion, también cuando el producto no se diferencia de los

demds, cuando los costos de cambio de fabricantes son bajos, y cuando el costo
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del producto representa una fraccién importante del costo del comprador. (Kotler y
Keller, 2006, p 343).

En pocas palabras, esta herramienta brinda informacion relevante de la competencia que
tiene una empresa en un sector o industria, y tendra su utilidad en poder entender la
situacion, las amenazas, y definir estrategias para aprovechar las ventajas competitivas y

contrarrestar las fuerzas en contra de la empresa.

7 ANALISIS DEL ENTORNO
7.1Analisis politico-econdmico de Argentina

En principio, resulta necesario enunciar de manera breve la situacién politico-econémica
gue ha estado experimentado Argentina en los udltimos afios, entender el contexto y
especialmente los impactos y consideraciones que hay que tomar en cuenta al plantear un

emprendimiento y lanzamiento de un producto en el area de la tecnologia en el pais.

Argentina fue gobernada desde el 2003 por el Kirchnerismo, un movimiento politico
peronista iniciado por Néstor Kirchner (2003-2007) y continuado por su esposa Cristina
Fernandez de Kirchner (2007 - 2015), se destac6 por ser un gobierno de izquierda. Hoy en
dia, el gobierno actual de Mauricio Macri (2015 - 2019) recibe un gobierno con muchas
deudas vy fuertes leyes que imponen numerosos impuestos para la importacion, por lo que
imposibilitan a la mediana y pequefia empresas a tener acceso a la misma. La situaciéon
actual de Argentina acorde a M&S Consultores, indica que la balanza fiscal esta
desequilibrada y que los altos niveles de inflacion perjudican fuertemente a la competitividad
y adicionalmente se tiene una fuerte caida del nivel de las reservas, tal como se muestra en

la imagen a continuacion:
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Reservas Internacionales de Argentina

RESERVAS INTERNACIONALES: ultimos 10 anos, en billones de USD
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llustracion 5: Reservas Internacionales Argentinas.
Fuente: Thomson Reuters

Ranking de inflacion mundial

RANKING DE INFLACION MUNDIAL

_Argentina pasd del 2° puesto al 5° - en %

” k A

Venezuela 62,20 96,80 83,70
Ucrania 12,10 33,50 10,60
Bielorusia 18,10 22.10 17,40
TSudin 0 8690 18,00 1050
Rusia 7.80 17.90 9,80
* Irdn 15,50 16,50 17,00
Taylkistan 6.10 12.80 6,30
Ghana 15,50 12,20 10,20
" Mirguistan 7.50 10,70 8,60

Feente Ambito, Elaboracian propis en hase o Pararama Mundal del FMI, stril 2015
Ambiio Fnanciero un tase o datos del WEQ, cchbee 2014 P

llustracion 6: Ranking de Inflacién Mundial.
Fuente: http://www.ambito.com/786511-fmi-la-argentina-seguira-estancada-hasta-2017
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Desde el punto de vista del emprendimiento tecnoldgico que se plantea en este trabajo, la
situacion politica no deberia afectar de manera significativa al mismo, ya que es un tipo de
negocio que no esta relacionado directamente con las restricciones de importacion; aunque
si se podria ver afectado si se necesita importar algun hardware para los establecimientos
gue usen el producto que se quiere impulsar o si la industria automotriz se viera

imposibilitada de importar o construir carros aca en suelo Argentino por dichas limitaciones.

Sin embargo a la anterior informacion, Argentina sigue siendo un pais en el cual se puede
emprender un producto, sobre todo en el area de la tecnologia que siempre ofrece nuevas
formas de agilizar la vida diaria. También es importante resaltar que si bien las medidas de
importacion de productos podrian afectar a la hora de traer materias primas, hay una gran
cantidad de la poblacion de argentina que usa vehiculos y estas medidas (importacion)

como las subas de nafta no afecta el uso promedio de los mismos.

En términos de estratificacion social, el Banco Mundial present6 un trabajo sobre la
dindmica de la clase media en paises de América Latina durante las dos Ultimas décadas.
En dicho trabajo se hace mencién que Argentina es uno de los paises con mayor aumento
de este segmento en el periodo analizado. Segun el informe, se clasifican como clase
media, a los hogares cuyos ingresos per capita se ubican entre 10 y 50 délares diarios.
Adicionalmente, en un estudio sobre el sector medio de la ciudad, realizado por el Ministerio
de Hacienda del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires, hacen referencia que la clase
media representa aproximadamente un 55% de la poblacién total de la ciudad. Esto no es
de gran importancia ya que significa que una buena parte de la poblacion tiene la posibilidad

de comprarse un vehiculo para su transporte.

7.2 Anélisis de la Industria

El Banco Mundial sefiala que Argentina, con un Producto Interno Bruto (PIB) de més de

US$ 510.000 millones, es una de las economias mas grandes de América Latina.
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PIB per cépita de Argentina:

PBI per capita de la Argentina, en délares corrientes
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llustracion 7: PIB de Argentina.
Fuente: http://blog.sabf.org.ar/2014/03/31/escenario-politico-economico-de-argentina-de-cara-al-2015/

Segun el CBI’ Latinoamérica 2013, Argentina se encuentra en el puesto #2 del ranking de
“‘marca pais”, entendiéndose como los paises latinoamericanos que estan marcando
tendencia en la regién. FutureBrand, empresa que lleva a cabo este estudio, indica que la
“‘marca pais” se mide casi del mismo modo como se evalla la fortaleza de cualquier otra
marca. Se mide nivel de conocimiento, familiaridad, preferencia, consideracion,

recomendacioén y decisiones activas para visitar o interactuar con un determinado lugar.

7Country Brand Index : Analiza la fortaleza de las marcas pais
http://www.futurebrand.com/images/uploads/studies/cbi/CBI_Latinoamerica_2013.pdf
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Ranking “Marca Pais”:
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llustracion 8: Marca-Pais.
Fuente: FutureBrand.

Brasil lidera el ranking, apoyandose principalmente en ser un pais “Apto para los negocios”.
Mientras que Argentina, esta considerada como la segunda mayor potencia en desarrollo de
software detras de la India; lo que la hace subir y liderar el ranking en cuanto a desarrollo de

Software o emprendimiento de tecnologia.

En la dltima década Argentina se ha posicionado como un referente de desarrollo de
software del mundo, no solo por su nivel de inventiva e innovacion, sino también por tener
un buen nivel de desarrollo y de facil aprendizaje para nuevas tecnologias. Argentina ha
sido durante mucho tiempo la meca de la evolucién tecnolégica, muchas empresas “.com”
nacieron en este pais y desde alli se desarrollaron a otras regiones y paises. Un ejemplo de
lo que se menciona anteriormente es que Argentina fue el primer pais de América Latina en
tener una ley emanada del Congreso Nacional que aprobara la validez legal de las firmas
digitales. Como también fue unos de los primeros paises de la regibn que comenzé a
analizar las distintas normas, técnicas a usar de esta tecnologia emergente. Estas son
muestras de como este pais siempre ha estado involucrado con la tecnologia y la ha

apoyado en todo momento.
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Por otro lado se puede confirmar que el mercado de IT es uno de los sectores estratégicos
del pais y que tiene talento tecnolégico para cubrir los nuevos proyectos y areas de soporte.
Desde la camara de empresas de software y servicios informaticos de Argentina (CESSI)?,
se indica que desde 2009 al 2011 los graduados en el &rea de tecnologia han ido en
decremento de 3.275 (2009) a 2.783 (2011), sin embargo la busqueda de IT se incrementd
entre un 40% y 50% lo que nos indica que existe gente capacitada, pero que no ha
culminado los estudios, debido a la gran cantidad de oferta que existe y que no buscan

como requisito que sean egresados para poderlos contratar.

7.3Mejores practicas

Las mejores practicas o también conocido en inglés como “best practices” o
“benchmarking” es un proceso para evaluar comparativamente productos, servicios o
procesos en organizaciones que se destaquen en un area de interés en particular, y asi

poder aplicar esas préacticas en otro producto o servicio.

Con la globalizacién y el internet, cada vez es mas comun el benchmarking, ya que se
puede acceder a una gran cantidad de informacion y asi poder encontrar las mejores

practicas a nivel global.

Para el emprendimiento que se plantea en este trabajo, se considera muy importante
analizar a competencias directas e indirectas del producto que el emprendimiento quiere

desarrollar. Los productos considerados que se pueden mencionar son:

8 http://www.cronista.com/itbusiness/El-mercado-de-IT-en-la-Argentina-20120522-0008.html
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Comparativo - Best Practices:

El Sistema  Unico  de | Claves:
Boleto Electronico (SUBE)
permite, a cada usuario | Ya s un servicio que
con su respectiva tarjeta | esta implementado en
inteligente, abonar los | toda la ciudad de Buenos
viajes enlos transportes | Aires. Mas del 80% de
publicos y los | los habitantes del cono
peajes adheridas a la ‘Red | urbano  poseen  una
SUBE’, de Buenos Aires. tarjeta SUBE

Monedero es un sistema | Claves:
de pagos que simplifica y
agiliza tu experiencia de | Este servicio seria la

compra en comercios y en | competencia directa,
internet. A través de un | aunque ellos estan
tag (calcomania). enfocados a trabajar con

diferentes mercados,

mientras que nuestro

producto va solo dirigido

a los estacionamientos.

Tabla 1: Best Practices.
Fuente: Elaboracién propia

Al ser tecnologias que ya se usan a nivel mundial y nacional, es una innovaciéon a un
producto existente, por lo que resulta de vital importancia conocer y analizar las “mejores
practicas” a nivel mundial, entender que han hecho, como funcionan, de tal manera de
poder engranar lo que se considere valioso de cada negocio, y asi crear un concepto propio

apalancado en ideas exitosas.
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Cuando se habla de pagos automatizados, se hace referencia a un producto con el que se
pueda cancelar un servicio de formar sistematizada y automatica. A pesar de que el objetivo
principal del emprendimiento es crear un medio pago Unico para los estacionamientos de la
Ciudad de Buenos Aires, pero se quiere destacar la posibilidad de expansion del producto a
los diferentes servicios que necesiten un medio de pago y que no tengan los suficientes
ingresos mensuales netos para poder contratar los servicios bancarios que conocemos hoy
en dia. Por esta razon se quiere que el producto se posicione en el mercado de pago de
estacionamientos para darnos a conocer y luego buscar opciones de expansion de

mercado; siempre evaluando y considerando usar las mejores practicas.

SUBE (Sistema Unico de Boleto Electronico), se ha diferenciado notablemente por
pertenecer al estado, ya que esto les ha dado la facilidad de poderse implementar en todos
los medios de transporte (excepto taxis) de la ciudad, ademas de poder implantar sistemas
de recargas en muchos puntos de la ciudad, como en todas las estaciones de subte. Con
esto ha logrado posicionarse y hacerse referente de este nicho de mercado. Como dato
positivo tenemos que, gracias a esta competencia indirecta podemos constatar que las
personas se adaptan facilmente a la tecnologia que se piensa implementar en el producto a
desarrollar y que prefieren tener un medio de pago centralizado que les sirva para el uso de

diferentes transportes.

Monedero®©, apalancado por ser el Unico competidor en el mercado ha conseguido alianzas
exitosas con diferentes establecimientos, como Megatlon que es una red de gimnasios con
mas de cinco mil usuario. Por otra parte este medio de pago no se ha consolidado en
ningun mercado, dejandolo asi con poco reconocimiento de las personas y hasta de los
mismos usuarios con los que ha hecho alianzas. Los factores que se pueden mencionas de

esta compariia y que nosotros como competencia directa tendriamos que mejorar serian:

e Producto innovador.
e Calidad certificada.
e Alianzas con importantes establecimientos que tienen muchos usuarios.

e Estrategia de crecimiento definida y de ir abarcando diferentes mercados.
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7.4Analisis de la competencia

Kotler (2009) sefala que “desde el punto de vista de mercado, los competidores son
aquellas empresas que satisfacen una misma necesidad de los consumidores”. Es
necesario identificar a la competencia, conocer los clientes que desean conquistar, analizar

Sus objetivos y sus estrategias para asi poder tomar decisiones asertivas.

Buenos Aires cuenta con una desarrollada industria de Tecnologia, existe una gran cantidad
de empresas establecidas y de emprendimientos en esta area, no obstante, si se analiza el
sector de pagos centralizados de estacionamientos, se podria considerar que el grado de
rivalidad es bajo, casi nulo. Tal como se ha mencionado anteriormente, la mayoria de estas
empresas y emprendimientos son influenciados por otros tipos de productos que van mas
dirigidos a la consultoria y a la satisfaccion de un cliente en particular. Muchas de estas
empresas buscan conseguir clientes de los Estados Unidos para desarrollarles soluciones
tecnoldgicas particulares de ese pais. Lo que deja un vacio grande para la propuesta y
desarrollo de soluciones para las diferentes problematicas que puede enfrentar el pais.

Para la propuesta de un emprendimiento en la Ciudad de Buenos Aires especializado en
crear un producto que satisfaga a un mercado en especifico, la competencia existente se
considera una ventaja competitiva ya que existen pocos, y tomando en cuenta la gran
cantidad de personas que viven y trabajan en Capital Federal, aunado a la necesidad de no
perder tiempo a la hora de realizar pagos por un servicio, podrian estar interesados en

productos innovadores como el que se propone en este proyecto.

7.4.1 Competidores Directos

Considerando el tipo de propuesta que se desea desarrollar. Un emprendimiento en el
area de la Tecnologia que cree un producto para satisfacer de forma automatica el pago en
los estacionamientos de la Ciudad de Buenos Aires, se pueden identificar un solo

competidor directo:
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¢ Monedero:

S

monedero

llustracion 9: Monedero logo.

Monedero es unatarjeta inteligente en  modalidad contactless, utilizada
principalmente para el pago electronico de transporte publico de pasajeros del area
metropolitana de la Ciudad de Buenos Aires. Monedero es un sistema de pagos que
simplifica y agiliza tu experiencia de compra en comercios y en internet, dandole al usuario
la experiencia de realizar sus compras de forma simple, cdmoda y segura. Al ser un
dispositivo RFID (Radio Frecuency Identification) permite la rapida identificacion del usuario
y la transaccion de pago se realiza en aproximadamente 1 segundo. Ademas de servir para
abonar el costo del subterrdneo o de los trenes de la linea Urquiza en la ciudad Auténoma
de Buenos Aires, se esta extendiendo lentamente su uso a algunos locales comerciales de

las estaciones, o para pago exclusivo en algunos eventos 0 muestras.

7.4.2 Competidores Indirectos

Como ya se explicd anteriormente, los competidores indirectos son aquellas
opciones substitutos al producto que se vende o desea vender. Para un proyecto
tecnoldgico, podrian existir muchos competidores indirectos, que ofrecen distintas opciones
tanto basadas en la tecnologia como no. Sin embargo, para este trabajo se consideran
competidores indirectos a aquellos que ofrecen un servicio de pago que no sea a través de

tecnologia innovadora.

Para este proyecto, consideramos como competidores indirectos a los siguientes productos:
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e Ticket de banda magnética:

.
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llustracion 10: Banda Magnética

Actualmente este sistema de pago esta implementado en la mayoria de los
estacionamientos de la ciudad Auténoma de Buenos Aires. Este ticket guarda en su banda
magnética la informacion de la hora de ingreso del vehiculo al estacionamiento, de manera
de que el usuario al retirarse con su vehiculo, el empleado del estacionamiento pueda sacar
el calculo de cuanto tiempo estuvo usando el servicio y asi poder cobrar la tarifa pertinente.
Esta competencia indirecta seria una de las mas fuertes ya que esta implementada en la
mayoria de los estacionamientos y es de facil uso tanto para los usuarios finales como para
los empleados del estacionamiento.

e Ticket con cédigo de barra:

FATRLI MMM T LA FL SRR TA

CAR.20R

llustracion 11: Codigo de barra

Este sistema de pago es muy parecido al anterior lo Gnico que cambia es la tecnologia que
en vez de la data estar guardada en una banda magnética, esta guardada en un codigo de

barras. También se podria decir que estda competencia indirecta es fuerte ya que esta
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implementada en la mayoria de los estacionamientos y es de facil uso tanto para los

usuarios finales como para los empleados del estacionamiento.
e Talonario

Este sistema de pago es el mas rudimentario y que no es muy comun por su simpleza,
los estacionamientos que lo usan son los de menor recurso, no posee ningun tipo de
tecnologia y no da confianza al usuario final que tiene que confiar en el calculo mental que

hago el operador del estacionamiento a la hora de cobrar.

llustracion 12: Talonario

Las 3 competencias presentadas anteriormente son sistemas de pago, mientras que el
producto que pensamos ofrecer es un sistema de pago combinado con un medio de pago,

ya no se necesitaria de los medios convencionales regulares para cancelar el servicio.

8 Andlisis de Fuerzas

Adicionalmente al analisis realizado de la competencia, es necesario analizar las fuerzas
gue determinan el atractivo del mercado o segmento de mercado de este proyecto. A

continuacion se presenta el analisis realizado a cada una de estas fuerzas:

8.1 Amenaza de nuevos participantes

Tomando en consideracion que la Ciudad Autonoma de Buenos Aires, es una de las
ciudades mas importantes de Latinoamérica, y dentro de Argentina, la ciudad representa el
espacio en donde se genera el mayor movimiento econémico del pais, aunado a la gran

cantidad de autos y motos que circulan dia a dia por la ciudad, segun informe de la
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Direccién Nacional de Observatorio Vial de Argentina9, existen patentadas en la Ciudad
Auténoma de Buenos Aires 5.983.223 motos y 1.994.407 automoviles en lo que va del
2015, a estas cifras habria que sumarle los vehiculos que provienen de las provincias hacia
la ciudad. Se podria considerar que el negocio de un estacionamiento es lucrativo y
atractivo por lo que se detecta un mercado que no posee tecnologia a la hora de pagar el

servicio y en el que se puede competir con total libertad.

Para un negocio de tecnologia con un producto definido en La Ciudad de Buenos Aires, se
considera que las barreras de entrada son bajas, como también lo son las barreras de
salida. La inversién podria ser la barrera mas fuerte a superar, dependiendo de la ubicacién,

tamafo de la oficina y la cantidad de personal que se quiera contratar.

8.2Amenaza de productos sustitutos

En el rubro tecnolégico existe una gran variedad de innovacion que reemplazan a los
productos ya existentes, por lo que se considera alta la amenaza de productos sustitutos.
Sin embargo, el producto que se estd planteando esta siendo la innovacion en estos
momentos, por esta razén la preocupacion es en poder reemplazar al producto existente
con el que el cliente ya se siente familiarizado y ha venido usando desde hace mucho
tiempo (este producto es el ticket que se imprime y se paga por taquilla en la mayoria de los

estacionamientos de la ciudad y del pais).

8.3Poder de negociacién de los proveedores

Tomando en consideracion que los insumos mas importantes para el negocio que se
desea desarrollar, como lo es los stickers o tarjetas con tecnologia NFC (Near Field
Communication), no es producida en Argentina, hay que pasar por el proceso de
importacion que puede ser de Canada, China o Estados Unidos. Se podria considerar que
el poder de los proveedores es bajo, a pesar de que se tiene un conflicto a la hora de
realizar la importacién hacia el pais por todos los temas fiscales que impone el ente

regulador nacional (AFIP) actualmente.

35



“Plan de Marketing para un emprendimiento en el drea de tecnologia™

8.4Poder de negociaciéon de los compradores o consumidores

El poder de los compradores se considera que es alto ya que cuentan con un abanico
de opciones a la hora de realizar el pago del servicio de un estacionamiento; existen
métodos tradicionales que ya tienen mucho tiempo implementado y que si bien no es el mas
optimo, el mismo funciona y es aceptado por los consumidores finales. No obstante, al no
ser un proyecto de venta al mayor, los compradores no pueden asociarse, cada comprador
decide si el precio/calidad del productor se adapta y puede reemplazar al producto que se
tiene actualmente. Para este proyecto, la clave para equilibrar el poder con los clientes
estard, en basar la diferenciacion del producto, la experiencia del cliente al ahorrar tiempo y
gue en conjunto con un posicionamiento de marca acorde al target seleccionado, permitira

elevar el nivel de satisfaccion de los clientes y poder aumentar el ahorro en sus bolsillos.

9 OPORTUNIDAD

Como se menciond en la introduccion de éste trabajo, la Ciudad Autbnoma de Buenos
Aires es una de las ciudades mas importantes de América Latina, no solo por la cantidad de
poblacién que representa para el pais sino por su aporte a la economia Argentina. Segun un
estudio realizado por McKenzie&Companle, Argentina y Colombia son, por lejos, las
economias en las que las ciudades grandes desempefian un papel mas importante.
Sefalan que en Argentina, Buenos Aires alberga alrededor del 30% de la poblacion, pero

genera mas del 50% del PIB nacional.

La tecnologia juega un papel importante en las ciudades, especialmente en ciudades
grandes como la Ciudad Auténoma de Buenos Aires, ya que con tanta poblacién y con tanto
movimiento econdémico, social y cultural, se hace indispensable contar con tecnologia para
poder acceder a todas estas opciones. En los ultimos afios dicha ciudad ha mostrado un
gran interés por incorporar la tecnologia en la vida cotidiana de sus ciudadanos, de hecho
han impulsado a los emprendimientos en dicha ciudad, con la creacion de polos
tecnolégicos que impulsan a empresas pequefias cobrdndoles menos impuestos y

ofreciendo un costo menor de arrendamiento de oficinas.

loMcKinsey & Company: Es globalmente reconocida como la empresa de consultoria mas
prestigiosa del mundo
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Al analizar que hay una carencia en los medios de pagos que ofrecen los estacionamientos
en la Ciudad Auténoma de Buenos Aires, aunado a la nueva tendencia global de usar la
tecnologia a través de los Smartphone o dispositivos mdviles para ayudar a los ciudadanos
en sus tareas diarias, se ve una gran oportunidad de desarrollar un proyecto del tipo
tecnolégico en el que se ofrezca como producto principal una solucién de pago sencilla y de
facil uso, acompafiado de un seguimiento de parte de la empresa para ofrecerle al
consumidor final un experiencia agradable y que se adapte a sus necesidades.

9.1Perfil del Consumidor

El perfil del consumidor final al que este emprendimiento quiere llegar es de, sexo
masculino y femenino, que su edad este comprendida entre los 18 y 50 afios, que posea un
vehiculo bien sea de dos o cuatro ruedas, que viva en la Ciudad Auténoma de Buenos Aires
0 en la provincia de Buenos Aires (Cono urbano), que use su transporte privado para
movilizarse y preferiblemente use estacionamientos y no deje su vehiculo estacionado en la

calle.

El perfil de los primeros establecimientos, son centros comerciales que tengan
estacionamientos con bastante capacidad, en los cuales se forme cuello de botella en las
horas picos (como a la hora de salida de una funcién de un cine etc.). Esto con la finalidad
de poder crear relacion B2B con los grandes jugadores de la ciudad, para después llegar a

los estacionamientos mas chicos sin problemas.

9.2Matrices de posicionamiento de los competidores directos

Con el fin de encontrar el posicionamiento ideal para este proyecto, basado en la
competencia directa ya antes mencionada, se procedi6 a realizar matrices de
posicionamiento segun el autor. Estas matrices buscan ubicar en un plano a los
competidores directos en base a una combinacién de variables. Primero comparando las
variables Precio-Calidad, posteriormente, Precio-Practicidad, luego Rapidez-Adaptabilidad,
y por ultimo, un posicionamiento general, en donde se ubican a los competidores segun

grado de rivalidad y Posicionamiento del mercado, segun el autor.

Posicionamiento de los competidores directos segun el autor:
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e Relacion Precio-Calidad:

Monedero

Banda magnética

Codigo de barra

- Mosotros +

Talonario

Precio

llustracion 13: Precio - Calidad.
Fuente: Elaboracién propia.

e Relacion Precio-Practicidad:

+
Monedero
Banda magnética
Practicidad
4 4 Codigo de barra
- .
Nosotros
Talonario
Precio ¥

llustracion 14: Precio - Practicidad.
Fuente: Elaboracién propia.
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Relacion Rapidez-Adaptabilidad:

Nosotros

Monedero

Adaptabilidad

Banda magnética

Talonario

Rapidez ¥ Codigo de barra

llustracion 15: Rapidez - Adaptabilidad.
Fuente: Elaboracién propia.

Posicionamiento Overall:

Codigo de barra T+

Banda magnética

Monedero

Talonario

Posicionamiento

llustracion 16: Overall.
Fuente: Elaboracién propia.
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Estos posicionamientos de los competidores directos e indirectos segun ciertas variables, es
fundamental para poder entender donde existe una oportunidad de generar una ventaja
competitiva que diferencie este proyecto de los ya existentes, de esta manera, se podran

orientar los esfuerzos de manera mas eficiente.

Tal como se puede observar en las gréficas de posicionamiento ya expuestas, hay tres
competidores indirectos y uno directo, en donde, uno es el que se podria considerar el rival
mas fuerte segln el autor. Este rival seria “Monedero”, dicho competidor se destaca del
resto principalmente por la calidad de sus productos y por la similitud que presenta con

nuestro producto.

Este proyecto busca combinar las 3 variables donde creemos le podemos ganar al
competidor y establecernos como la marca lider del mercado (Rapidez + Precio +
Posicionamiento) de los medios de pagos en los estacionamientos de la ciudad Auténoma
de Buenos Aires, siendo la mejor opcion para los consumidores que deseen poder pagar el
servicio de una manera rapida y sencilla; satisfaciendo de igual manera a los comercios

(duefios de estacionamientos) por ofrecerle un servicio a menor precio.

9.3Matriz FODA

Para poder lograr una ventaja competitiva, es necesario analizar y concientizar las
fortalezas que se tienen y las debilidades, asi como también las oportunidades y amenazas
externas que se presentan para este proyecto. Como se mencioné anteriormente, la Matriz
FODA es una herramienta muy Util para este andlisis interno y externo. A continuacion, se

presenta la matriz FODA de este proyecto.
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

-Conocimientos en tecnologias de punta.

- Seguridad militar en transacciones.

- Producto innovador y con caracteristicas

diferenciadoras.

- Estrategia dirigida hacia categoria sin alcance

de la banca.

- Tecnologia de bajo costo.

- Relaciones estratégicas con personas vy

empresas en el rubro de la tecnologia.

- Primera experiencia en un emprendimiento.

- Falta de conocimiento de proveedores en

Argentina.

- Poco acceso a divisas.

- Tiempo de produccion.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

- Mercado sin descubrir.

- Facil aprendizaje para el uso del producto.

- Facil implementacion.

- Inestabilidad econémica del pais.

- Adopcién de la nueva tecnologia.

- Competidores directos.

- Competidores indirectos.

Tabla 2: FODA.
Fuente: Elaboracién propia.
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10 PROPUESTA DE VALOR
10.1 Propuesta

La idea principal que se quiere transmitir con este producto es, eliminar el tiempo de
espera que se genera al momento de pagar el estacionamiento dentro de un centro
comercial o edificio administrativo (15 min aproximadamente por persona). A su vez lograr
la obtencion de datos especificos que el establecimiento logre darle fidelidad al usuario
través de un servicio personalizado y adaptado a cada uno de ellos. Con esto podemos
visualizar dos grandes objetivos, los cuales son, brindarle al usuario final rapidez y
comodidad a la hora de realizar el pago a través de una tecnologia efectiva y automatizada;
como también ofrecerla los duefios de los estacionamientos reducir sus costos operativos
por emision de papel, personal en taquilla de pago, como a su vez obtendria datos del
usuario como hora de entrada y salida, como los dias que usa el estacionamiento, dandole
la oportunidad de brindarle un mejor servicio a la hora que regrese el usuario. Asi
conseguimos aumentar la productividad del establecimiento ya que puede tener en el
mismo tiempo mas clientes al agilizar el método de pago (se liberarian mas rapido los
espacios para estacionar) y un significativo ahorro de tiempo y liberacion de la necesidad de

efectivo para los usuarios finales.

Principalmente se tiene como objetivo implementar el producto en los principales
estacionamientos de los shoppings de la Ciudad Autbnoma de Buenos Aires, con miras a
lograr una rapida expansion a mas estacionamientos y posteriormente poder diversificarnos
y poder abarcar varias categorias de pago como kioscos, supermercados chinos,
estaciones de servicio etc. Llegando a todos los espacios a donde la banca publica y

privada no pueden llegar por temas de costos (implementacion de postnet e impuestos).

10.2 Segmentacion, Targeting, Posicionamiento y Comunicacion
10.2.1 Segmentacion

Tal como se explico anteriormente, los consumidores no son iguales, asi como
tampoco tienen las mismas necesidades, si el proyecto buscara abarcar a todo un mercado,
con caracteristicas diferentes seria una estrategia poco eficaz, tal como lo afirma Philip
Kotler al sostener que “... las empresas reconocen que no pueden atraer a todos los

compradores del mercado, o al menos no en la misma forma”. Es por ello que es

42



“Plan de Marketing para un emprendimiento en el drea de tecnologia™

necesario poder segmentar y dividir el mercado relevante en diferentes grupos de clientes
gue tengan caracteristicas y motivos de compra similares para asi poder brindar una oferta

diferenciada y a cada una de los grupos objetivos.

Para la segmentacion de éste proyecto se tomaron en cuenta variables demograficas,
geograficas, o también llamadas variables “duras” que son faciimente identificables tales
como edad, sexo, lugar de residencia, ingresos, etc. Asi como también se tomé en cuenta
las variables psicograficas y conductuales o también llamadas variables “blandas”, que
permiten definir a un cliente de acuerdo a su estilo de vida, personalidad, creando asi un

estereotipo que permita dividir de acuerdo a sus gustos y preferencias.

Teniendo en consideracion tanto las variables duras y blandas mencionadas, se pueden
identificar dentro del mercado, los siguientes grupos de consumidores principales vy

consumidores finales:

Hombres y mujeres de 18 a 25 afios que viven en Capital Federal o en el cono urbano de la
provincia de Buenos Aires. Que tengan vehiculo de dos o cuatro ruedas, propios o de sus

padres o familiares y que tengan posibilidad econémica de pagar un estacionamiento.

Hombres y mujeres entre 25 a 30 afios, algunos ya se independizaron de sus padres y
viven solos o con amigos en Capital Federal o cono urbano de la Provincia de Buenos Aires,
trabajan y estudian. Por temas de presupuesto, estdn mas acostumbrados a usar el

transporte publico pero poseen un vehiculo de dos o cuatro ruedas.

Hombres y mujeres de 30 a 40 afios que viven en Capital Federal o cono urbano de la
Provincia de Buenos aires, ya tienen algunos afos trabajando y ya cuentan con estabilidad

economica para poder tener un vehiculo de alta gama y siempre usen el estacionamiento.

Hombres y mujeres de 40 a 50 afios que viven en Capital Federal, ya tienen algunos afos
trabajando y ya cuentan con estabilidad econémica para poder tener un vehiculo de alta

gama y siempre usen el estacionamiento.

Hombres entre 20 y 50 afos, trabajadores o personas retiradas en la que su nivel
socioecondmico es ABC2 por lo que estan dispuestos a pagar la calidad de un servicio

rapido y comodo.
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Estacionamientos de los principales shoppings de la ciudad como:

e Alto Palermo.

e Abasto.

e Patio Bullrich.

e Paseo Alcorta.
e DOT.

Estacionamientos de los principales centros comerciales de la ciudad como:

e Palermo Hollywood.
e Avenida Cordoba.

e Avenida Corrientes.
e Avenida Santa Fe.
e Avenida Cabildo.

e Avenida Juramento.
e Palermo Soho.

e Recoleta.

e Belgrano.

10.2.2 Targeting

Al evaluar los distintos grupos de la segmentacién y tomando como guia los
objetivos del, podemos observar que todos los grupos del punto anterior son aptos para
enfocar los esfuerzos de este proyecto. Al tener dos tipos de clientes como son los duefios
de los estacionamientos y el consumidor final (usuarios de los estacionamientos). Tenemos
como prioridad hacernos aliados y ganarnos la confianza de los estacionamientos, creando
asi un negocio B2B que nos ayude después a apalancarnos en el negocio B2C con el
cliente final. Esto lo lograremos a través de reuniones con los duefios de los
estacionamientos en la que le propondremos las ganancias explicadas anteriormente y
escuchando que otras necesidades tienen actualmente que podamos solventar con nuestra
tecnologia, asi mismo que clase de datos les gustaria obtener de los clientes para que ellos

puedan brindarle un mejor servicio.
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A pesar de que la tecnologia que estamos ofreciendo no tiene un posicionamiento
cristalizado, si tiene una identidad ligada a un sistema que genera ganancias a corto y
mediano plazo. Esta identidad se construye sobre la personalidad agil que tiene el
consumidor actualmente en la cual no le gusta perder tiempo y busca en cada servicio que

utiliza una atencion personalizada y de calidad.

10.2.3 Imagen de Marca
La personalidad de la marca se vera enmarcada en:

e Uso de color negro en su logotipo y productos POP.
¢ Usaremos personas que promocionen la tecnologia con un perfil de innovadores,

agiles, dindmicas e inteligentes.

Con esto buscamos crear una marca poderosa que pueda abarcar con el paso del tiempo
MAas espacios y categorias bajo su paraguas.

10.2.4 Posicionamiento

Como se explicé en el marco tedrico, el posicionamiento describe las estrategias que
se van a desarrollar para capturar el interés de los nichos o grupos previamente
seleccionados y asi diferenciarnos de la competencia. Tomando en consideracion las
tendencias que rigen actualmente en la ciudad Autébnoma de Buenos Aires y en el resto del
mundo. Se hara énfasis en captar la atencién y preferencia de los clientes potenciales

desarrollando los siguientes aspectos:
e Formar grandes alianzas:

Existen muchos estacionamientos en la ciudad Autébnoma de Buenos Aires, pero como
primer paso en el posicionamiento; la marca tendra que formar alianzas B2B con los
estacionamientos mas importantes de la ciudad, para esto se recomienda los shoppings que
se encuentran en la ciudad que tienen un flujo grande de usuarios dia a dia. Se le va a
ofrecer a estos clientes un producto de calidad, con el que van a poder estar mas cerca de
sus usuarios, conociendo datos que los ayuden a ellos a brindar un mejor y personalizado
servicio, con la posible oportunidad de negocio de buscar convenios con las tiendas del

shopping que puedan querer fidelizar a los usuarios que llegan a una hora y dia en
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especifico. Al lograr hacer una buena alianza con los duefios de los estacionamientos,
asegurariamos que la marca se conozca de una manera rapida, haciendo uso del boca a
boca, para que las referencias que se comenten sean buenas y asi poder captar mas

estacionamientos que quieran trabajar con nosotros.

Al paralelo se recomienda formar alianzas con personas (usuarios finales) que usen la
aplicacion y se vuelvan embajadores de nuestra marca, estos embajadores tendran que
tener el perfil expresado en el punto anterior. Para esto seria ideal poderles dar una charla
previa y ensefiarles como es la manera indicada de usar la aplicacion para que dichos
usuarios se enganchen con la nueva tecnologia y sepan instruir a nuevos usuarios de cémo

es su funcionamiento.
o Estrategia:

El producto tendrd dos frentes el cual tendrd que atacar. Por un lado, tenemos una
relacion B2B con los duefios de los estacionamientos a los que les venderemos una idea
innovadora, automatizada capaz de generarles mayor ingreso mensual al tener una
herramienta que agilice el método de pago, como a su vez tener data personalizada de los
usuarios que usen nuestro producto, dandoles un valor agregado al saber cémo ofrecerles
mejor calidad de atencion y posibles alianzas con las tiendas del shopping que quieran
fidelizar estos usuarios. El segundo frente que se tendra es la relacion B2C que tendremos
con los usuarios finales, que usaran a la aplicacion para no tener demoras a la hora de
realizar su pago, como olvidarse de la necesidad de efectivo para poder cancelar el servicio
de estacionamiento. Dandole de esta manera mayor agilidad y dinamismo a su dia, sin que
tenga que perder minutos en una fila para pagar, asi mismo contara con la posibilidad de
gue se le dé un mejor trato (preferencial) al llegar con su vehiculo al estacionamiento y que

dentro del shopping pueda observar las ofertas que le interesan y que necesita.
e Presentacion del producto:

La presentacion del producto tiene que ser llamativo a la vista de los usuarios, con el
uso de slogan que sean pegajosos, para que la gente se anime a preguntar y saber de qué
trata el producto y lo puedan usar en vez de los sistemas de pago convencionales. A su vez
el producto que se ofrece tiene que demostrar confianza, agilidad y dinamismo, ya que se

va a procesar dinero y la poblacién general en Argentina, le parece desconocido y muy

46



“Plan de Marketing para un emprendimiento en el drea de tecnologia™

inseguro usar medios de pago no convencionales, es importante resaltar que certificado de
seguridad posee el producto y que siempre cuenta con el respaldo de la empresa, por si

ocurre algun inconveniente.

Es importante que el producto llegue a todos los usuarios de la segmentacion; para que
todos se sientan identificados, es necesario analizar los diferentes gustos y preferencias de
los usuarios, pero principalmente el producto tiene que ser sencillo e intuitivo, ya que esto

hard que cada vez mas usuarios se sumen a usarla y se tenga buen feedback de la misma.
e Servicio al cliente de excelencia:

El target seleccionado para este proyecto, es un publico joven - adulto, con criterio, que
observa y valora los detalles. La atencién y el servicio sera una prioridad en este proyecto
especialmente por 2 razones. En primer lugar, la competencia directa de este concepto no
tiene servicio de atencion personalizada, lo cual es algo que puede diferenciarnos del resto.
En este punto tenemos que diferenciarnos y llegar a dar el mejor servicio posible para que
tanto el usuario final como el usuario intermedio (duefio de estacionamiento) puedan confiar
en nuestro sistema de pago y empiecen a preferirlo antes que cualquiera de los otros de la
competencia. En segundo lugar, se pondra mayor atencion con los usuarios que forman
parte de la alianza, ya que ellos al ser nuestros embajadores tienen que demostrar que el

mejor sistema de pago que se tiene es el que se ofrecemos.

No es un secreto que a la gente le gusta ser bien atendidos. Todas las personas que viven
en ciudad aprecian minutos, segundos que se puedan ahorrar, para dedicarlos en las
diversas tareas que desempefian en el dia, por lo que este punto serd de muy alta

importancia a la hora de querer posicionar la marca.

Al personal que trabaje en el centro de atencién al cliente, se le brindara capacitaciones
antes, y especialmente, durante la marcha del negocio, ya que es fundamental recordar la

importancia de su trabajo y como impacta en el negocio.
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e Comunicacion:

Antes de detallar las acciones que desarrollaremos para cada objetivo aqui planteado,
hemos de especificar primero las acciones que pondremos en préctica para impulsar los 3

objetivos especificos:
Objetivos Especificos

Aumentar la cantidad de seguidores en Facebook de 0 a 5000
Aumentar la cantidad de seguidores en Instagram de 0 a 3000
Alcanzar 100 valoraciones positivas (8 0 mas puntos) en FourSquare.com

Objetivo N-1: Aumentar la cantidad de seguidores en Facebook de 0 a 5.000

Para alcanzar las metas propuestas en Facebook desarrollaremos una campafia de
Facebook Ads que ira acompafiada de concursos que aumenten la visibilidad de la
FanPage de forma rapida. Para realizar tal campafna, debemos determinar cuél es nuestro

publico objetivo, al cual buscaremos atraer:

+ Edad: entre 20 y 50 afios de edad.

+ Sexo: hombres y mujeres.

« Ubicacion: Buenos Aires.

» Entre cuyos intereses se encuentre el término: autos, motos, bicicletas.

» Idioma: Castellano, Portugués, Ingles.

De acuerdo con los datos que arroja Facebook, nuestra primera campafa estara orientada
a 500.000 usuarios. Una vez analicemos los resultados ajustaremos la campafa para, o
bien reducirla ain mas a un target mas especifico o por el contrario ampliarla a un publico
mas grande. Adicionalmente a la campafia, desarrollaremos una estrategia de publicacion
de contenidos variados que permitiran a los usuarios animarse a hacer clic en “Me Gusta”.

Esta estrategia se basaré en grupos de contenidos tipo:

* Videos de no méas de 2 minutos que demuestren como funciona el producto.
» Fotos del producto en alta definicion.

» Fotos de los trabajadores de atencion al cliente.
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* Fotos de eventos en los que participaremos.

* Fotos, videos y cuentos o anécdotas de los usuarios que usaron la aplicacion
exitosamente.

» La periodicidad de las publicaciones sera de 3 veces por dia.

» Cualquier duda, sugerencia o reclamo ser& respondido con prontitud y siempre
con cordialidad y respeto hacia la opinién del cliente, aun cuando no se esté de
acuerdo con el planteamiento.

« Concursos, para motivar la participacion, expandir la base de seguidores y

generar mayor relacion.
Objetivo N-2: Aumento de la cantidad de seguidores en Instagram de 0 a 3.000

Las estrategias para incrementar la visibilidad de esta cuenta, para lograr el aumento

de seguidores en ella seran:

» Utilizar etiquetas que se relacionen con el servicio.

» Establecer alianzas con cuentas de usuarios que tengan mas de treinta mil
seguidores y que promocionen la marca.

* Cuidar la calidad de las fotografias y videos publicados como una de las
méximas de esta red social.

* Invitar a nuestros seguidores en Facebook a visitar nuestra cuenta en Instagram.

» La periodicidad de las publicaciones sera de 4 veces por dia.

» Cualquier duda, sugerencia o reclamo sera atendido con rapidez y siembre bajo

el respeto a la opinién del usuario.
Objetivo N-3: Alcanzar 100 valoraciones positivas (8 0 mas puntos) en Foursquare

Muy similar al caso anterior, el logro de este objetivo esta intimamente relacionado
con la experiencia del cliente con el producto a la hora de cancelar el servicio.
Recomendarle que ingrese a las redes sociales a través de un panfleto o un sticker que
pueda usar, a su vez estrategias como repartir panfletos en la calle y usar medios
tradicionales como la radio y television seran de mucha ayuda para promocionar el producto
y captar mas clientes. De la misma manera, en nuestras redes sociales invitaremos a
realizar consultas por estos portales para asi enviar trafico a los mismos y aumentar las

posibilidades de obtener valoraciones.
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