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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DE UNA APLICACION
MOVIL EN EL MERCADO NORTEAMERICANO

Garoo es una empresa que une tecnologia y educacion con el propoésito de salvar vidas,
particularmente disminuyendo las tasas de mortalidad infantil en menores de 5 afios al preparar a
los padres sobre como actuar ante una emergencia que pueda poner en riesgo la vida de sus hijos.
Garoo utiliza los conceptos de los videojuegos para entregar una experiencia educativa cautivante
y efectiva a través de una aplicacion para smartphones.

Garoo opera primeramente en la industria de Educacion/ChildCare. Estados Unidos tiene
una tasa de mortalidad infantil baja pero debido a su poblacion total eso significa mas de 25.000
muertes al afio. Por otro lado, existen méas de 44 millones de padres con hijos menores a 5 afios, de
ellos mas de un 70% tiene acceso a un Smartphone el cual usa diariamente. Las aplicaciones
actuales apuntan a temas muy amplios como primeros auxilios, Cruz Roja y St. Johns son ejemplos
de esto, 0 temas muy especificos como embarazo y desarrollo cognitivo.

Para obtener clientes, Garoo extenderd su comunidad de padres existente para Estados
Unidos en las principales redes sociales como Facebook, Instagram, Twitter. En ellas es posible
identificar a mas de 6,8 millones de personas por medio de publicidad. Por otro lado, se utilizara
una estrategia de contenidos como fuente de contactos de manera orgéanica para generar un efecto
de red al entregar contenidos de calidad que sean compartidos de manera organica.

Se necesitarian $115.000 dolares para financiar este plan de negocios hasta el punto de
quiebre. En el primer afio operando se espera obtener ventas por $180.000 ddlares con gastos de
$225.000 ddlares. Para el tercer afio de operacion se espera incrementar las ventas hasta $7,62
millones de dolares con $4,85 millones de dolares en gastos. Al realizar analisis de Valor Actual
Neto utilizando una alta tasa de descuento del 40%, se obtiene un valor positivo de $1,06 millones

de ddlares y una Tasa Interna de Retorno del 236%.



ABSTRACT
BUSINESS PLAN FOR THE INTERNATIONALIZATION OF A
MOBILE APP IN THE UNITED STATES

Garoo is a company that combines technology and education to save lives, particularly by
lowering the infant mortality rates in children under 5 years old. By preparing parents on how to
deal with an emergency that could endanger their children's lives. Garoo uses the concepts of video
games to deliver a captivating and effective educational experience through a smartphone
application.

Garoo operates primarily in the Education / ChildCare industry. The United States has a
low infant mortality rate but due to its total population, it means that more than 25,000 deaths a
year. On the other hand, there are more than 44 million parents with children under 5 years old, of
whom more than 70% have access to a Smartphone which they use daily. Current applications
point to very broad issues such as first aid, Red Cross and St. Johns are examples of this, or very
specific issues such as pregnancy and cognitive development.

To get customers, Garoo will extend its existing parent community to the United States on
key social networks like Facebook, Instagram, Twitter. It is possible to identify more than 6.8
million people through advertising. On the other hand, a content strategy will be used as a source
of contacts in an organic way to generate a network effect by delivering quality content that is
shared organically.

It would take $115,000 to finance this business plan to the breaking point. In the first year
of operation, sales are expected to be $180,000, with expenses of $225,000. For the third year it is
expected to increase sales up to $7.62 million dollars with $4.85 million dollars in expenses. When
performing Net Present Value analysis using a high discount rate of 40%, you get a positive value
of $1.06 million and an Internal Rate of Return of 236%.
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1. INTRODUCCION

El presente plan de negocios se origina por la necesidad de una empresa chilena de
educacion y tecnologia de expandir sus actuales mercados en América Latina hacia el principal

mercado norteamericano, Estados Unidos.

Descripcion de la empresa

Garoo SpA es una empresa fundada en noviembre del 2015 por dos alumnos del Global
MBA de la Universidad de Chile, que nace con la mision de disminuir la tasa de mortalidad y
accidentabilidad de nifios menores a 5 afios en América Latina. Por medio de herramientas que
ensefan a padres y cuidadores de nifios acerca de conceptos claves de primeros auxilios y seguridad
infantil por medio de distintos canales tales como redes sociales, blogs y una aplicacién movil que
utiliza los conceptos de los juegos para simplificar el aprendizaje.

El resultado esperado de esta investigacion y plan de negocios serd permitir la

comercializacion de la aplicacién mévil Garoo en Estados Unidos.

1.1 Estructura

El presente trabajo se divide en cuatro partes:

A. Descripcion de la empresa y lo que se espera lograr con este plan de negocios, como
se procederd a lograrlo y sobre qué base teorica se realizara. Posteriormente se
analizaran los distintos mercados posibles para una posible internacionalizacion de
Garoo utilizando distintos analisis para luego tomar una decision informada sobre el
mercado escogido.

B.  Andlisis interno y externo para ver como Garoo se encuentra preparado para entrar a
un nuevo mercado, qué particularidades tiene esa industria en el mercado y como se

visualiza el panorama competitivo en el caso de ingresar.



C. Propuesta de modelo de negocios para Garoo en el mercado escogido utilizando el

Business Model Canvas como guia, profundizando cada uno de los bloques en el plan
de negocios resultante. Este plan de negocios contendrd los planes estratégico,
marketing, operaciones, organizacional y financiero para construir una imagen clara
de lo que significaria para Garoo ingresar al nuevo mercado.

D. Finalmente se concluye el trabajo con un resumen de los principales elementos
desarrollados, en conjunto a los pasos a seguir y recomendaciones para Garoo en la

toma de decisiones sobre invertir en la internacionalizacion y en qué tiempos.

1.2 Objetivos

Objetivo general

Generar un plan de negocio para comercializar la aplicacion movil de Garoo en el mercado

norteamericano.

Obijetivos especificos

Definir un modelo de negocio sustentable y escalable para Garoo en el mercado
norteamericano.

Plantear una forma de validar el modelo de negocio propuesto que incluya herramientas y
métricas claves para el éxito de este.

Desarrollar un analisis de mercado para el mercado norteamericano de aplicaciones mdviles
para padres y de informacion médica similares a la oferta actual de Garoo.

Proponer una estrategia de marketing que genere el interés necesario en el mercado
norteamericano para posicionar Garoo dentro de este.

Realizar un andlisis econémico sobre la viabilidad de la estrategia propuesta en el mercado

norteamericano.
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1.3 Metodologia

El desarrollo de las actividades necesarias para llevar a cabo los objetivos planteados
anteriormente sera guiado por lo propuesto por Eric Ries sobre el ciclo de retroalimentacion “build-
measure-learn” (Ries, 2011) donde se definiran hipotesis sobre los elementos claves del modelo de
negocios para ser validadas lo antes posible, estas validaciones quedaran plasmadas en un plan de
negocios que considerara los 9 bloques propuestos en el Business Model Canvas (Osterwalder &
Pigneur, 2013), estos bloques cubren las principales areas de un negocio: clientes, producto,
infraestructura y viabilidad financiera.

La forma de validar el modelo de negocios propuesto se definira utilizando la metodologia
de Customer Development (Blank, The Four Steps to the Epiphany, 2013) y siguiendo las
recomendaciones y pasos definidos en The Startup Owner’s Manual (Blank & Dorf, The Startup
Owner's Manual, 2014) con las preguntas clave ¢ Tenemos un producto que el mercado desee?,
¢ Quiénes son nuestros clientes y cdmo llegamos a ellos? y ¢ Podemos generar dinero y hacer crecer
la compafiia?

Para entender el mercado objetivo en EEUU se realizaron 3 entrevistas presenciales con
usuarios en Canadéa (dada la ubicacion de la casa de estudios de uno de los fundadores de Garoo),
validando el interés por una solucion como Garoo y obteniendo importantes insights de los
usuarios. También entre los meses de marzo y septiembre del 2016, Garoo realizé cinco campafas
publicitarias por medio de Facebook en Estados Unidos con el propdsito de confirmar el interés
mostrado por los usuarios en Canada, invirtiendo un total de $390.271 en ellas. El detalle de estos
esfuerzos se puede revisar en la seccion 2.5.

En la realizacion del analisis del mercado norteamericano para aplicaciones moviles se
utilizard un analisis competitivo de las 5 fuerzas de Porter (Porter, 2008), lo que permitira tener
una mayor claridad a la hora de definir la estrategia de posicionamiento en ese mercado.

Finalmente, para la evaluacion econdmica de plan propuesto, se utilizaran los indicadores

econdmicos clasicos como TIR y VAN (Brealey & Meyers, 1996).
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2. ANALISIS DE MERCADO E INDUSTRIA

2.1 Descripcion de la Empresa

Vision general
Garoo es una compafiia de educacion que se enfoca en reducir la tasa de mortalidad infantil
preparando a los padres para hacer frente a emergencias que pueden poner en peligro la vida de sus

hijos. Garoo fue establecido como una sociedad por acciones el 15 de diciembre del 2015.

Propuesta de valor

Para los padres ocupados y con escaso tiempo que se preocupan por el desarrollo y
seguridad de sus hijos, Garoo es una aplicacion educativa que ensefia los temas méas actualizados
sobre cuidado de nifios de una manera preventiva. A diferencia de los foros, blogs y sitios web
tradicionales, Garoo utiliza técnicas basadas en el juego para proporcionar una experiencia de

aprendizaje altamente atractiva y eficaz en tan s6lo 3 minutos al dia.

Descripcién del producto

Garoo es un negocio de productos y servicios, hoy se compone de una aplicacion que
prepara a los padres para hacer frente a emergencias que pueden poner en peligro la vida de sus
hijos. Esta preparacion se realiza a través de desafios y simulaciones en que los padres aprenden
coémo prevenir accidentes y realizar procedimientos de primeros auxilios cuando se enfrentan a una
emergencia. Garoo se basa en el aprendizaje gamificado a través de interacciones y juegos
sencillos. Al final de cada unidad, la aplicacién proporciona una retroalimentacion instantanea
basada en el rendimiento de los padres, generando experiencias dindmicas y desafiantes. Ademas,
obtienen contenido personalizado segun la etapa de desarrollo de sus hijos, desde el embarazo hasta
la edad escolar. Toda la informacidn que Garoo ofrece es apoyada en las Gltimas investigaciones
médicas y basado en las directrices de la Academia Americana de Pediatria. Por otro lado, Garoo
proporciona a sus usuarios una comunidad de padres interesados en estos temas a través de las
redes sociales Facebook, Instagram y Twitter. Por ultimo, Garoo les entrega a sus clientes como

12



clinicas y marcas del rubro el servicio de publicacion y asociacion de marca en sus distintas redes

y aplicacion movil.

Historia

Garoo es un emprendimiento de tecnologia que comenzé en el afio 2014 por dos estudiantes
de MBA de la Universidad de Chile: Esteban Errazuriz y Matias Orellana, ambos apasionados por
el potencial de la tecnologia en la educacion. Comenzaron a trabajar en la idea de una plataforma
de e-learning para reducir los accidentes en la industria minera chilena. Utilizando metodologias
de juego, trataron de encontrar sistemas de recompensa que pudieran motivar a los trabajadores a
aprender sobre la seguridad en el espacio de trabajo a su propio ritmo para reducir la tasa de
accidentes. EIl proyecto hizo un gran cambio después de que Matias supo que su esposa estaba
embarazada y que iba a ser padre. Decidio suspender sus estudios y esa noticia también dio un
nuevo significado al proyecto. Se dieron cuenta de que para los nuevos padres como Matias era
especialmente dificil sentirse preparado para asumir la responsabilidad de criar y cuidar de un bebé.
Lo anterior llevo al equipo a realizar algunas investigaciones sobre cémo crear una solucion que
permita ayudar a los padres a aprender los temas basicos y las herramientas para un mejor cuidado
de los nifios y al hacer eso, reducir la tasa de accidentes y enfermedades. Asi es como Garoo se
convirtié en una realidad, después de descubrir el mercado objetivo adecuado y el interés en una
herramienta como esa, propusieron la idea a unos pocos fondos chilenos como el Fondo Semilla
de StartupChile, el Fondo de Iniciativas de Salud de UDD Ventures, Fondo de Impacto del
Laboratorio de Gobierno Health 2.0 y al capital semilla de CORFO. Reciben 25 millones de pesos
de esta ultima, y durante el afio 2016 comenzaron a establecer la empresa, equipo, producto y
estrategia de marketing en marcha para Chile y Latinoamérica.

Con ese financiamiento logran construir el equipo y el producto para firmar un convenio de
auspicio por 5 afios con Clinica Alemana, la segunda mejor clinica en Latinoamérica segun el
ranking de América Economia (América Economia, 2017).

Administracion

13



Garoo es administrado y propiedad de ambos fundadores, Esteban Errazuriz y Matias
Orellana, juntos poseen més de 10 afios de experiencia en emprendimientos tecnoldgicos en
América Latina. Esteban es psicdlogo y MBA y cre6 la primera clinica de psicologia gratuita como
empresa social, también ha liderado dos nuevos emprendimientos tecnolégicos. En 2009 fue
reconocido con el premio Young Social Startup de la corporacion de estudios para América Latina
(CIEPLAN) y en 2013 recibe el primer precio en el desafio de la innovacion ADN-BCI. Matias es
Ingeniero Civil Informatico y MBA, ha trabajado durante los Gltimos 9 afios en proyectos web y
aplicaciones moviles, en los ultimos 5 afios fue el CTO de Lemontech, una compaiiia chilena que
se ha expandido a toda la region Latinoamericana. En ese proceso ha liderado el desarrollo y

lanzamiento de productos exitosos como thetimebilling.com y thecasetracking.com.

Equipo

Garoo se compone por un equipo de cuatro personas a tiempo completo, sus dos fundadores,
Felipe Cortez — desarrollador junior y Giselle Luengo — Disefiadora grafica. A su vez también
trabajan otras cuatro personas a tiempo parcial: Francisca Ulloa — Community Manager, Sandra

Haro — llustradora, Camila Toha — Asesora Médica y Natalia Aguilera — Asesora docente.
Deuda
Garoo se encuentra libre de deudas gracias a los aportes estatales adjudicados por el fondo
capital semilla de CORFO.
Facturacion

Durante el afio 2016, Garoo logr6 una facturacion de 20 millones de pesos, esto es gracias

al acuerdo comercial en conjunto con Clinica Alemana.

Estructura legal
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Garoo operara como una corporacion que es la norma para las empresas tecnoldgicas en
esta industria para permitir las inversiones externas. Ademas, Garoo esta interesado en asegurar

marcas comerciales para mitigar cualquier riesgo.

Vision
Erradicar la tasa de mortalidad de nifios menores de 5 afios causados por accidentes

prevenibles en el continente americano.

Mision
Ayudar a los padres y cuidadores a proteger mejor a sus seres queridos proporcionando
contenido de calidad y confiable basado en las Gltimas investigaciones en el campo de la pediatria.

Asesores profesionales

Garoo es parte de UDD Ventures, una incubadora de startups en Chile parte de la
Universidad del Desarrollo, esta incubadora ayudard a Garoo a hacer las primeras conexiones con
el sector de la salud, toda esa ayuda sera proporcionada por nuestro contacto Fernanda Cumilaf.
Ademas, Garoo contara con el asesoramiento y la experiencia empresarial de Pablo Ambram como
mentor, el cual es director de la red ADN-Mentor en Chile y director del Founders Institute en
Chile, pero también es empresario fundador y CEO de Agente Piggy, educacién financiera para
nifios. Para las tareas de back office, Garoo trabajara con la experta en ayudar a startups para
administrar la contabilidad Carolina Quinteros y el asesoramiento juridico del abogado Cristébal
Ramirez, Master en Derecho de la Universidad de Duke y especializado en marcas, patentes y

ayuda a los emprendimientos.

2.2 Descripcion de la Industria

Garoo opera principalmente en la industria de Educacion / Nifiez / Enriquecimiento Infantil.

La necesidad
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En la actualidad, la tasa de mortalidad de nifios menores de cinco afios en América Latina

es de 18 (muertes por cada 1.000 nacidos vivos), lo que se traduce en 196.000 nifios que mueren
cada afio (UNICEF, WHO, World Bank, UN-DESA Population Division, 2015) y més de la mitad

de estas muertes se deben a condiciones que podrian ser prevenidas o tratadas con acceso a

intervenciones sencillas y accesible (WHO, 2016). Por otra parte, en los Estados Unidos la tasa de

mortalidad es de s6lo 6,5, pero debido al hecho de que hay méas de 4 millones de nacimientos cada

afio, el nimero de muertes es mas de 25.000 lo que deja un gran potencial por salvar, cercano a los

34 nifos al dia.

El informe sobre el mercado de aplicaciones moviles para padres en los Estados Unidos el

afio 2015 (Research2Guidance, 2015) ofrece informacion mas detallada sobre ese mercado, en

particular que:

Los smartphones y tablets alcanzaran una tasa de penetracion superior al 100% en los
nuevos padres

14 millones de padres con 16 millones de dispositivos en los EE.UU, donde la mayoria de
estos dispositivos son smartphones

Cada padre en los Estados Unidos posee al menos un dispositivo mavil

Las posibilidades de monetizacion de las aplicaciones para padres son altas debido al uso
diario y de larga duracidn, la alta conciencia de la marca, la alta relevancia y la necesidad
intrinseca de compartir del publico objetivo

Las aplicaciones de los padres deberian en promedio poder cobrar precios de descarga mas
altos, generar mayor y mejor publicidad en la aplicacién y mayores compras dentro de la
aplicacion (in-app-purchases) en comparacion con las aplicaciones de otras categorias

Las aplicaciones moviles que apoyan a los padres para criar con seguridad a sus hijos son
de alto valor

Casos de uso que generan alta conexion del padre con la aplicacion, son aquellas que buscan
resolver el problema de "nunca pierdas un momento™ (diarios de bebés), "paz mental”
(informacion y orientacion) o "cuantificar el crecimiento™ (seguidores del desarrollo del
bebé).
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En el mismo reporte (Research2Guidance, 2015) se muestran las tendencias en el mercado
de aplicaciones mdviles para padres, las cuales se pueden caracterizar en:

Nunca pierdas un momento: Corresponden a la alta demanda de los padres para capturar
cada momento importante (y los no tan importantes también) de la vida de su hijo, ejemplos de
esto son los diarios de bebés que permiten ir anotando los primeros pasos, su primera sonrisa,
primeras palabras, comentar, organizar y compartir es0S momentos con otros.

Tranquilidad mental: Consiste en aquellas aplicaciones que permiten a los padres acceder
a informacion y consejos de manera inmediata, por ejemplo, cdmo tratar ciertas enfermedades,
vacunas y aprendizaje preventivo.

Bebé cuantificado: Aquellas aplicaciones para ir anotando el crecimiento del bebé, los
horarios de comida, de siesta, etc. para luego visualizar el progreso de los principales indicadores

y compararlo contra las tablas estandarizadas de crecimiento de un bebé.

El vacio

Las soluciones actuales son actividades que requieren mucho tiempo de uso, como por
ejemplo el tomar un curso de primeros auxilios en una organizacion establecida como St. Johns
Ambulance o la Cruz Roja que podria llegar a necesitar 30 horas para terminarlo y con un costo de
mas de 200 dolares. O también como solucion actual se encuentra el descargar una de las
aplicaciones existentes que ensefia los procedimientos generales de primeros auxilios y las técnicas
para realizarlos de una manera conceptual y generalizada hacia los adultos, pero no existe una

solucién enfocada en el cuidado especifico de los nifios, esto es lo que Garoo trata de abordar.

2.3 Andlisis mercados objetivos potenciales

Garoo al ser un emprendimiento tecnologico posee las ventajas de exportar sin mayores
complicaciones sus productos y servicios, ya que al ser una aplicacién movil publicada en las

principales tiendas de aplicaciones como lo son App Store de Apple y Play Store de Google, con
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solo una configuracion la aplicacion podria estar disponible en cualquiera de los territorios donde
estas tiendas operan, para el caso de App Store son 155 paises (Apple, 2016) y 136 paises para la
Play Store (Google, 2017). Por otro lado, la comunidad creada en Facebook también tiene la
facilidad de configurarla para que sea accesible a usuarios de cualquier pais del mundo ya que
practicamente Facebook tiene usuarios en cada uno de ellos, lo mismo sucede con el resto de las
redes sociales como Instagram y Twitter. Finalmente, el blog al ser un sitio web puede ser vista en
todo el mundo, por lo que es necesario atraer a esos usuarios a que la visiten, para lo cual existen
herramientas como Google Adwords que al posicionar la pagina en sus resultados de busqueda
permite llegar a distintos paises donde Google opera.

Con lo anterior se puede entender que el desafio de globalizacion para un emprendimiento
tecnoldgico no recae en la exportacion en si misma, sino en como llegar a estos potenciales clientes
con una propuesta de valor clara, adaptada a su realidad y a través de los canales que los usuarios
utilizan.

Este capitulo pretende mostrar el proceso de seleccion de Estados Unidos como el mercado
escogido, mostrando las ventajas y desventajas de los distintos paises analizados de acuerdo a los

indicadores mas relevantes para Garoo.

2.3.1 Metodologia

Como se describié en el punto 2.1, Garoo actualmente opera en una modalidad B2B en el
mercado latinoamericano con comercializacién en Chile y alcance de la aplicacion y sus
comunidades en Chile, Argentina, Pert, Colombia y Mexico. Para el siguiente paso de la
comercializacion fuera de Chile es necesario tomar una decision informada sobre los potenciales
mercados disponibles para Garoo. En este sentido se analizaran las principales cinco economias
del territorio iberoamericano dada su cercania cultural con Chile y también Estados Unidos que
representa la primera economia mundial y Canada que representa la décima. Estas economias y su

GDP se presentan en la Tabla 1 a continuacion.
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Ranking Pais GDP 2015
1 Estados Unidos 18.036.648.000
9 Brasil 1.774.724.820
10 Canada 1.550.536.520
14 Espafia 1.199.057.340
15 México 1.143.793.180
21 Argentina 583.168.570
38 Colombia 292.080.160
41 Chile 240.796.390
43 Portugal 198.923.260
47 Pert 189.111.140
59 Ecuador 100.176.810
65 Repiblica Dominicana 68.102.620

Tabla 1. Top 10 economias americanas incluyendo a Espafia segin GDP 2015 (Elaboracién propia con datos del
Banco Mundial)

Estas economias se analizardn de acuerdo a los indicadores més importantes para una
empresa como Garoo los cuales son: mortalidad infantil, uso y penetracion de internet, uso y
penetracion de teléfonos inteligentes, usuarios en Facebook y distancias culturales en comparacion
con Chile considerando aquellas que afectan la compra de aplicaciones moéviles, para cada uno de
estos indicadores se realizaran tablas de comparacion y posterior ranking para tomar la decision

del mercado objetivo.

2.3.2 Andlisis mortalidad infantil
Dada la mision de Garoo, un foco importante a evaluar sobre los potenciales mercados es
qué tan relevante o importante es para esa sociedad la tasa de mortalidad infantil, para ello se

analizaron los datos de poblacion, tasa de nacimientos y tasa de mortalidad infantil en menores de
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5 afos publicados en el repositorio de datos del Banco Mundial (The World Bank, 2017),

presentados en la Tabla 2 a continuacion.

Indicador Chile Argentina Colombia  México Brasil Espafia Canada USA

Poblacion (POB)
(en miles de habitantes, 2014)

17.762 42.980 47.791 125,385 206.077 46.480 35.543 318.907

Tasa de nacimientos (TN)
(por cada 1000 habitantes, 2014)

13,21 17,54 15,77 18.79 14,72 9,20 10,90 12,50

Nacimientos anuales (NA)
(POB /1000 x TN)

234.645 753.870 753.670 | 2,356,000 3.033.467 427.624 387.426 | 3.986.343

Tasa de mortalidad infantil en menores
de 5 afios (TMIM5) 8,10 12,50 15,90 13.20 16,40 4,10 4,90 6,50
(por cada 1000 nacimientos, 2015)

Mortalidad infantil en menores de 5
afios anual (MIM5A) 1.901 9.423 11.983 31.099 49.749 1.753 1.898 25.911
(NA /1000 x TMIM5)

Porcentaje de mortalidad infantil sobre
nacimientos anuales 0,81% 1,25% 1,59% 1,32% 1,64% 0,41% 0,49% 0,65%
(MIM5A / NA * 100)

Tabla 2. Mortalidad infantil en menores de 5 afios segun mercado (Elaboracion propia con datos del Banco Mundial)

En la tabla 2 se puede observar la diferencia en las tasa de nacimiento de Latinoamérica y
Espafia en comparacion con los paises norteamericanos en que es menor, pero lo que llama la
atencion son las tasas de mortalidad infantil en menores de 5 afios al afio, en particular en paises
como Brasil, México y Estados Unidos donde superan las 25.000 muertes, si bien en el caso de
Estados Unidos se puede ver que estos nimeros representan sélo un 0,65% de los nacimientos
anuales en comparacién con Brasil donde representan un 1,64%, son nimeros considerables sobre
todo pensando que al menos un cuarto de esas muertes podria ser prevenida segun las cifras de la

Organizacion Mundial de la Salud.
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2.3.3 Analisis Internet y Smartphones

Para el uso de una aplicacion como Garoo, es necesario analizar qué tan conectados estan
estos posibles mercados, una forma de estudiar esto es revisando las cifras de usuarios de internet
de los distintos paises, los usuarios de telefonia maévil y la penetracion de los Smartphones
(dispositivos capaces de instalar aplicaciones). Estos datos se obtuvieron desde el Banco Mundial
y del reporte anual de eMarketer “Global Mobile Landscape” (eMarketer, 2016) presentados en la
Tabla 3.

Indicador Chile Argentina  Colombia Meéxico Brasil Espafia Canada

Pablacion (POB)
(miles de habitantes, 2014)

17.762 42.980 47.791 125.385 206.077 46.480 35.543 318.907

Usuarios de internet (1U)

. 64,28 69,4 55,9 57,43 59,07 78,69 88,47 74,55
(por cada 100 habitantes, 2015)

Usuarios totales de internet
(POB /100 x 1U)

11.417 29.828 26.715 72.009 121.730 36.575 31.445 237.745

Tasa de usuarios de telefonia
mévil (TUTM) 73,30% 70,60% 69,30% 61,30% 63,20% 86,00% 79,60% 80,30%
(% de la poblacion, 2015)

Usuarios de telefonia movil
(UTM) 13.020 30.343 33.119 76.861 130.241 39.973 28.292 256.082
(POB x TUTM)

Penetracion de uso de teléfonos
inteligentes (PTI)

. 60,20% 45,30% 52,00% 59,00% 42,90% 65,80% 68,00% 71,00%
(% del total de usuarios de

telefonia movil, 2015)

Teléfonos inteligentes totales
(TIT)

(UTM x PTI, Canada: UTI x PTI,
Estados Unidos: POB x PTI)

7.838 13.745 17.222 45.348 55.873 26.302 21382 906424

Tabla 3. Uso de Internet y Smartphones por mercado en miles de habitantes (Elaboracion propia con datos de

eMarketer y el Banco Mundial)
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Los datos que llaman la atencion inmediatamente son la gran diferencia de Estados Unidos
tanto en usuarios de internet como usuarios de Smartphone con mas de 225 millones de personas,
con el resto de los paises. En cuanto a volumen los siguientes paises vienen a ser Brasil y México,
pero estos representan solo una fraccion comparado con las cifras de Estados Unidos, 24,6% y 20%
respectivamente. Si bien estos nimeros pueden tener relacién con la poblacion de cada pais, es
importante destacar que tanto Chile como Espafia y Canada logran tener una tasa de penetracion
de usuarios de internet y Smartphone superior al 60%, lo cual es muy superior al resto de

Latinoamérica, pero ain muy lejana de Estados Unidos que posee una tasa del 71%.

2.3.4 Andlisis usuarios Facebook

Para alcanzar a todos los potenciales usuarios de Garoo, es decir, padres con hijos menores
a 5 afios, una herramienta que ha resultado particularmente Gtil ha sido Facebook, tanto para
entregarle contenidos de calidad a la comunidad como para apuntar los esfuerzos publicitarios al
segmento correcto a un bajo costo, con este proposito Facebook provee de una herramienta para
calcular la audiencia potencial para un aviso publicitario, de la cual se obtuvieron las principales
métricas de audiencia como son los usuarios mujeres entre 18 y 40 afios, aquellos identificados
como nuevos padres (con hijos entre 0 y 12 meses), padres con nifios entre 1 y 2 afios y padres con
nifios entre 2 y 5 afos, por otra parte también se puede identificar usuarios a los cuales les interese
algunos temas en particular, basados en lo que el usuario comparte en su muro, las aplicaciones
que usa, los anuncios a los cuales hace click, padginas donde el usuario hace “me gusta” y otras

actividades dentro y fuera de Facebook que informan el uso del dispositivo movil, comportamiento

e intenciones de compra, preferencias de viaje y mas (Facebook, 2017).

Indicador Argentina Colombia  México Brasil Espafia Canada USA
Usuarios mujeres 18 a 40 afios (miles) 4.100 10.000 9.500 25.000 43.000 6.900 6.100 59.000
Nuevos padres (0 a 12 meses) (miles) 13 27 16 39 52 9 140 1.600
Padres con nifios entre 1y 2 afios (miles) 30 54 33 83 110 21 130 1.600
Padres con nifios entre 3 y 5 afios (miles) 120 170 130 210 300 71 150 2.000
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Total mercado objetivo identificable en facebook

. 163 251 179 332 462 101 420 5.200
(miles)
% mercado objetivo identificable 3,98% 2,51% 1,88% 1,33% 1,07% 1,46% 6,89% 8,81%
Usuarios facebook interesados:
Embarazo, Nifios, Paternidad, Maternidad, 2.800 7.000 5.600 16.000 30.000 4.800 4.300 43.000
Cuidado de nifios (miles)
% usuarios facebook interesados 68,29% 70,00% 58,95% | 64,00% | 69,77%| 69,57% | 70,49% | 72,88%
Total usuarios interesados + total mercado

o . 2.963 7.251 5.779 16.332 30.462 4,901 4,720 48.200
objetivo (miles)

Tabla 4. Usuarios de Facebook por mercado potencial en miles de usuarios (Elaboracidn propia utilizando Facebook
Ads Creator)

En la Tabla 4 se puede observar el cuadro comparativo entre las principales métricas de
audiencia para cada uno de los siete potenciales mercados futuros para Garoo, donde lo que resulta
de mayor importancia es el total de usuarios identificados en el segmento de interés de Garoo, y
los potenciales usuarios interesados en temas afines, en ese sentido Estados Unidos se destaca con

un potencial de 48,2 millones, seguidos por Brasil con 30,4 millones y México con 16,3 millones.

2.3.5 Andlisis dimensiones culturales

El modelo propuesto por Geert Hofstede consta de seis dimensiones (ver anexo A), estas
dimensiones culturales representan preferencias independientes por un estado de cosas sobre otro
que distingue a los paises (y no a los individuos) entre si. Los puntajes de pais en las dimensiones
son relativos, ya que somos todos humanos y simultaneamente somos todos Unicos. En otras
palabras, la cultura sélo puede utilizarse de manera significativa mediante la comparacion.

Considerando estas dimensiones es posible analizar las diferencias culturales de acuerdo al
puntaje de estas para los distintos paises analizados como potenciales mercados, tomando como
base comparativa el pais Chile, el cual ha sido el primer mercado confirmado de Garoo, lo cual se
puede ver reflejado en la Tabla 5.

Indicador Chile Argentina Colombia  México Brasil Espafia Canada USA \




Distancia al poder 63 49 67 81 69 57 39 40
Diferencia con Chile 0| -22,22% 6,35% 28,57% 9,52% -9,52% | -38,10% | -36,51%
Individualismo 23 46 13 30 38 51 80 91
Diferencia con Chile 0| 100,00%  -43,48% 30,43% 65,22% | 121,74% | 247,83% | 295,65%
Masculinidad 28 56 64 69 49 42 52 62
Diferencia con Chile 0| 100,00% | 128,57% | 146,43% 75,00% 50,00% 85,71% | 121,43%
Auversion a la incertidumbre 86 86 80 82 76 86 48 46
Diferencia con Chile 0 0,00% -6,98% -4,65% | -11,63% 0,00% | -44,19% | -46,51%
Orientacién a largo plazo 31 20 13 24 44 48 36 26
Diferencia con Chile 0| -3548%| -58,06% | -22,58% 41,94% 54,84% 16,13% | -16,13%
Indulgencia 68 62 83 97 59 44 68 68
Diferencia con Chile 0 -8,82% 22,06% 42,65% | -13,24% -35,29% 0,00% 0,00%

Tabla 5. Diferencias en dimensiones culturales con Chile (Elaboracién propia utilizando Comparador de Paises de
Geert Hofstede)

Las principales observaciones de este analisis corresponden a la gran diferencia que tienen
los paises en cuanto al individualismo, destacando en particular a los paises norteamericanos con
sobre 200% de diferencia (247,83% para Canada y 295,65% para Estados Unidos), en particular
esta dimension es relevante para el analisis dado que muestra un mayor sentido de responsabilidad
por el cuidado de si mismo y de su familia, a diferencia de Chile que se presenta mas como un pais
asociado al colectivismo, donde se puede inferir que el cuidado de si mismo y la familia depende
también de la familia extensa o instituciones incluso del estado. Por otro lado, otra dimension
relevante para el analisis es la aversion a la incertidumbre debido a que se puede asociar al caso de
las aplicaciones mdviles, ya que en general las compras dentro de las aplicaciones en sociedades
con un alto grado de aversion a la incertidumbre suelen ser mas bajas, por ejemplo en Norteamérica
el puntaje promedio de esta dimension es de 47 en comparacion con el 83 promedio de
Latinoamérica, contrastado con el porcentaje de usuarios que pagan dentro de aplicaciones, un
5,8% en Norteamerica y 2,4% en Latinoamérica (AppsFlyer, 2016).
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2.4 Eleccion del mercado objetivo

Dados los analisis previos sobre los distintos paises potenciales para introducir
comercialmente a Garoo, se realizo la siguiente tabla que contempla el ranking en términos
absolutos de cada pais dentro de cada uno de los analisis previos (ver Tabla 6), lo que da como
resultado el pais Estados Unidos con una posicion promedio de 1.4 en todas las dimensiones de

anélisis.

Estados

Ranking Argentina  Colombia  México Brasil Espafia Canada S
Mortalidad Infantil 5 4 2 1 7 6 3
Usuarios Internet/smartphone 7 6 3 2 4 5 1
Usuarios Facebook 5 4 3 2 6 7 1
Dimensiones Culturales 6 7 5 3 4 2 1
Disposicién a pagar en apps 3 3 3 3 2 1 1
Promedio 5.2 4.8 3.2 2.2 4.6 4.2 14

Tabla 6. Comparacion mercados segun ranking en analisis previos (Elaboracién propia)

Por lo tanto, el mercado objetivo de Garoo se centra en la venta a los consumidores (B2C)
de Estados Unidos, particularmente en las mujeres entre 18 y 40 afos, padres esperando un hijo, y
padres con hijos menores de 5 afios. En los Estados Unidos existen mas de 25,1 millones de nifios
entre 0-5 afios y més de 4 millones de bebés nacen cada afio. El mercado del cuidado del bebé ha
estado creciendo constantemente en los ultimos 10 afios, 44.700 millones en 2011 a 66.800
millones en 2017 (Statista, 2013). La monetizacion de las aplicaciones parentales es alta debido al
uso diario, la alta relevancia y la necesidad de compartir intrinseco de los padres. Son personas con

acceso a Internet movil y teléfonos inteligentes (Research2Guidance, 2015).
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2.5 Fuentes Directas

Una manera de validar el interés del mercado escogido es hablar con usuarios potenciales o
realizar pruebas de concepto para luego invertir en campafias de publicidad y ver la respuesta de

los usuarios.

Entrevistas con usuarios

Aprovechando que Matias Orellana, uno de los fundadores, se encontraba culminando sus
estudios en la Universidad de British Columbia en Vancouver, Canada, se realizaron tres
entrevistas con mujeres que representaban los distintos segmentos del mercado escogido. Canada
tiene la particularidad de ser culturalmente similar a Estados Unidos, incluso grandes empresas
como Supercell con sus juegos Clash of Clans y Clash Royale realizan sus pruebas en este pais
antes de entrar a Estados Unidos (Supercell, 2017). En estas entrevistas se utilizo el prototipo
funcional en inglés para dar a conocer la propuesta de valor, para luego conversar con la

entrevistada sobre sus impresiones iniciales y sus sugerencias, el resumen de estas entrevistas se

muestra en la Tabla 7.

Entrevistada

Nombre: Skye Collier

Edad: 29 afios

Profesion: MBA

Segmento: Embarazada

Fecha entrevista: 20 de mayo 2016
Perfil:
https://www.linkedin.com/in/skyecollyer/

Opinioén

Disfruté jugando la aplicacién, encontré un poco complicadas
algunos mini-juegos, la traduccion no es la mas correcta para los
términos que se usan en Norteamérica, lo voy a compartir en mi
grupo de gimnasia para embarazadas.

Insight: “No sé por qué nadie me enserio esto antes”

Nombre: Brianna Anderson

Edad: 31 afios

Profesion: Enfermera

Segmento: Madre primeriza

Fecha entrevista: 23 de julio 2016

Perfil:
https://www.instagram.com/brianna3anderson/

jGran idea para una aplicacion!, algunas ideas para mejorarla:
Deberia existir una manera sencilla de apagar el sonido, estaba
jugando con mi hijo durmiendo en mis brazos y se desperté por el
sonido de la aplicacion. Traté de volver a realizar uno de los
desafios, pero perdi todo el progreso que llevaba anteriormente,
seria genial tener una opcidn para revisar los contenidos que ya
aprendi. Encontré algunos errores ortograficos. Avance en

“identificar la emergencia”, “maniobra de Heimlich” y “objetos
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peligrosos”, volvi al menu principal y cuando abri la aplicacion al
dia siguiente tuve que comenzar todo de nuevo. Deberian permitir
ingresar a cualquier seccion que quiera, de otra manera los padres
ocupados se sentiran frustrados.

Insight: “Me encanto la manera divertida de presentar el
material, es bueno aprender la informacién béasica para prevenir
accidentes de esta forma”.

Nombre: Jenny Yang

Edad: 45 afios

Profesion: MBA

Segmento: Madre con mas de un hijo
Fecha entrevista: 31 de mayo 2016
LinkedIn:
https://www.linkedin.com/in/jennyinc/

Buen concepto, pero no creo que alguien pagaria por acceder a la
aplicacion, deberian evaluar un modelo de sponsorship en Estados
Unidos, en Canada pueden asociarse con YMCA, BC Children’s
Hospital y los centros comunitarios. Incorporen componentes
virales como una comunidad o preguntas a otras mamas dentro de
la aplicacién. Cuando estoy leyendo algo interesante deberia tener
una forma de “marcarlo” para verlo en el futuro o compartirlo a
algln conocido que sé le que le puede interesar. Me gustaria ver
un acceso directo a los nimeros de emergencia en caso que algo
ocurra, deberia ser esta aplicacion “la” aplicacion ante una
emergencia.

Insight: “Yo no pago por contenido, pero si pagaria por la
comodidad de tener todo disponible cuando lo necesite”

Tabla 7. Resumen entrevistas potenciales usuarios Norteamericanos (Elaboracion Propia)

Campanas publicitarias

Entre los meses de marzo y septiembre del 2016, como parte de este trabajo de tesis, se

realizaron cinco camparias publicitarias en Facebook para usuarios de Estados Unidos, invirtiendo

un total de $390.271 en ellas. Para que esto fuera posible también se invirtié en traducir la

aplicacion y en construir 10 publicaciones en inglés para ser utilizadas tanto en el blog como en

pagina en Facebook de Garoo. Estas campafias se enfocaron en verificar el costo de un click en una

publicacion, el costo de engagement (cuando un usuario reacciona, le da “me gusta”, etc a una

publicacion), y el costo por “me gusta” a la pagina de Garoo. Los resultados de estas campafias se

presentan en la tabla Tabla 8.

27




Resultados Alcance Inversion

Payment validation US — V2 597 34.559 $251 $150.000
Link clicks Por click

Interaccion Attachment Garoo US 2.152 14.122 $48 $104.061
Post engagements Por engagement

Interaccién post US prueba 1.385 6.522 $56 $77.758
Post engagements Por engagement

Payment validation US 165 9.314 $217 $35.803
Link clicks Por click

Me gusta Garoo US 22 838 $1.030 $22.649
Page likes Por like

Resultados de las 5 campafias 63.220 $390.271

Personas Inversion total

Tabla 8. Resultado campafias publicitarias en Facebook para Estados Unidos (Elaboracién propia)

De la tabla anterior se puede ver que los padres de Estados Unidos identificables en Facebook
también responden ante las propuestas de valor entregada por Garoo a través de publicidad, con el
presupuesto invertido se logré llegar a 63.220 personas de las cuales 4.321 interactuaron de alguna
forma con Garoo. Ahora bien, al analizar segln tipo de campafia podemos ver que para las
campafas que buscaban click a un link se logré un CPC promedio de $0,35 dolares, que
corresponde al promedio de CPC para Estados Unidos (AdEspresso, 2016). Para las campafias por
engagement se obtuvo un CPL de las publicaciones promedio de $0,08 délares. Pero al ver el
desempefo de la campafa de “Me gusta” a la pagina podemos observar un CPL de $1.54 dolares,
muy por sobre el promedio del mercado de s6lo $0,25 délares, esto se puede explicar por la falta
de contenido al momento de hacer las camparfias de la pagina en Facebook de Garoo.

Cabe recordar gque el proposito de estas pruebas fue validar el concepto y el interés en usuarios
reales del mercado objetivo por medio de las entrevistas personales y campafas publicitarias de
prueba. De todas maneras, el objetivo se logré y por ende hace sentido continuar evaluando y

puliendo un plan de negocios para la internacionalizacién de Garoo.
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2.6 Analisis Interno — Externo

Con el proposito de preparar a Garoo para la comercializacion internacional, es necesario

realizar un analisis interno y externo de la empresa en su estado actual. Para ello se utiliza el analisis

FODA que describe tanto los aspectos internos como son las fortalezas y debilidades, como los

aspectos externos de oportunidades y amenazas. También es importante entender la industria y su

realidad competitiva utilizando el analisis de cinco fuerzas de Porter. Finalmente, se realiza un

estudio del panorama competitivo en el mercado de aplicaciones maéviles para padres en Estados
Unidos.

2.6.1 Analisis FODA
Fortalezas

Emprendedores con experiencia exportando productos de software en Latinoamérica, con
estudios en el extranjero y conexiones en sus respectivos paises de estudio

Facil exportacion de tecnologia por medio de las tiendas de aplicaciones App Store, Play
Store y redes sociales como Facebook e Instagram.

Propuesta de valor confirmada por usuarios en Latinoamérica

Facilidad de traduccion y adaptacién a distintos mercados, como ejemplo se logré traducir
la aplicacién al inglés en 2 dias

Convenio a cinco afios con Clinica Alemana, la segunda mejor clinica en Latinoamérica
(América Economia, 2017), la cual tiene convenio con distintas clinicas en Estados Unidos
Todos los contenidos de la aplicacion se encuentran validados por el equipo médico de la
Clinica Alemana

Comunidad creciente hispano parlante en redes sociales que pueden acelerar la entrada a

Estados Unidos por medio de los inmigrantes de habla hispana

Debilidades
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Falta de equipo nativo del mercado, particularmente para construir una comunidad en
Estados Unidos como se ha realizado actualmente en Latinoamérica, ademas pueden
aportar contactos para potenciales clientes o en el ambiente emprendedor de Estados Unidos
Costo de creacion de comunidad el doble de en Latinoamérica

Flujo de caja necesario para iniciar una operacion comercial en Estados Unidos

Garoo es una marca desconocida para el mercado

El software es dificil de proteger ante eventuales copias, falta asegurar los derechos de autor

Oportunidades

Potencial de mercado enorme, 16 veces mayor que el chileno, con méas del doble en
capacidad de pago

Apalancamiento con Clinica Alemana y sus convenios internacionales para llegar a las
principales clinicas como Mayo Clinic, Cleveland Clinic, The Children's Hospital of
Philadelphia (CHOP), entre otros (Clinica Alemana, 2017)

Contactos existentes con emprendedores chilenos en Estados Unidos con acceso a

inversionistas de riesgo

Amenazas

Existe competencia indirecta fuerte (BabyCenter, Kinedu, etc)

No lograr reunir el dinero necesario para promocionar e instalar la aplicacion en Estados
Unidos

En caso de ser exitoso, existen mas probabilidades de que entre un nuevo competidor con
mayores recursos a imitar lo que hace Garoo

Todos los contenidos son obtenidos de dominio publico y validados por Clinica Alemana,
pero en Estados Unidos existe la nocién de demandar para detener el crecimiento de
empresas, el uso de esos contenidos puede ser un motivo

De no asegurar una alianza con un partner médico, Garoo se expone a ser demandado en

caso de que suceda algun accidente por algo que no estuvo bien explicado en la aplicacion
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Existe el riesgo de sustitucion tecnoldgica, donde dispositivos personales vestibles pueden

dejar obsoleto al Smartphone como fuente de informacion

2.6.2 Andlisis cinco fuerzas de Porter

El analisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico elaborado por el ingeniero

y profesor Michael Porter de la Escuela de Negocios Harvard, en el afio 1979. Este modelo

establece un marco para analizar el nivel de competencia dentro de una industria, y poder

desarrollar una estrategia de negocio. Este analisis deriva en la respectiva articulacion de las 5

fuerzas que determinan la intensidad de competencia y rivalidad en una industria, por lo tanto, cuan

atractiva es esta industria en relacion a oportunidades de inversion y rentabilidad. A continuacion,

se presenta este analisis para Garoo en la industria de aplicaciones mdéviles para padres.

Rivalidad entre competidores existentes

Existe un claro lider de mercado actual (BabyCenter) lo que permite una menor rivalidad
Bajos costos de cambio de una aplicacion a otra por parte de los padres, estos descargan
multiples aplicaciones y se quedan con las que finalmente usan

Es una industria donde cada aplicacion es diferente, la diferenciacion o estrategia “océano
azul” permite que varios competidores existan sin mayores problemas en el mercado

La industria de aplicaciones mdviles necesita de grandes volumenes para ser rentable para
una empresa, por lo que las estrategias agresivas de crecimiento hacen que en particular los

valores de las palabras clave en buscadores sea alto

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Bajos costos de creacion y distribucion de una aplicacién movil para padres

El valor de la marca dentro del mercado de padres es clave y representa una barrera de
entrada para nuevos competidores

La tecnologia se encuentra disponible de manera gratuita para realizar una aplicacion

similar, desde los bajos costos para publicar una aplicacion ($100 para App Store y $25
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para Play Store), hasta los framework de desarrollo como el utilizado por Garoo que son de
cbdigo abierto y gratuitos

De las empresas existentes en el mercado, las mas grandes como BabyCenter, Red Cross o
St. John Ambulance dificilmente cambiaran su estado actual lo que permite que empresas
mas dinamicas puedan probar distintas estrategias para entrar al mercado

No existen regulaciones estrictas que impidan el ingreso de nuevos competidores, una
empresa en cualquier pais del mundo puede crear una aplicacion y venderla en Estados
Unidos

Los canales de distribucion son limitados y accesibles por cualquiera, App Store, Play

Store, Microsoft Store y Amazon Store

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Empresas de videojuegos pueden pensar en desarrollar algo para el nicho de padres, la
experiencia creando juegos que mantengan a los usuarios enganchados les puede dar una
gran ventaja

Si una marca grande de videojuegos utiliza su presencia para entrar al rubro puede hacer
gue muchos usuarios se migren a ellos debido al peso de marca (ejemplo un Candy Crush
para padres)

Los costos de cambio son bajos y los padres continuamente estan buscando nuevas cosas
que probar para mejorar como padres

Los ingresos en el nicho de padres versus en un videojuego exitoso son menores por lo que
no debieran existir muchos incentivos para que una gran marca de videojuegos ingresara

como sustituto

Poder de negociacion de los compradores

Al existir millones de compradores no existe un segmento en particular que genere la

mayoria de los ingresos, lo que genera una baja concentracion de poder para negociar
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Hoy en dia las soluciones existentes ofrecen algo de mediana calidad al compararlo con
videojuegos exitosos

Como en el mercado se pueden encontrar varias soluciones similares el usuario puede elegir
cambiar o probar otras sin mayores costos para él, sin embargo, existen aplicaciones que se
especializan en algun tema que presentan un mayor costo de cambio al ya tener almacenada

mucha informacion valiosa para el usuario

Poder de negociacion de los proveedores

Existen sélo 4 proveedores de tiendas de aplicaciones y si estos deciden subir el precio de
la comisidn por venta que reciben no hay mucho que puedan hacer las empresas que venden
en estas plataformas

Muchas aplicaciones utilizan servidores en la nube para almacenar la informacion de los
usuarios y para ellas los proveedores son variados incluso el mayor de ellos, Amazon Web
Services, en un afio redujo sus precios mas de 40 veces (Businessinsider, 2014), por lo que
es posible seguir viendo una guerra de precios para el mundo de los servidores en la nube
El costo de cambio de proveedor de servidores en la nube es relativamente bajo

Es muy dificil para un proveedor realizar una integracion vertical dada la particularidad de
nichos que suplen las distintas aplicaciones

El sueldo de un ingeniero de software se encuentra dentro de las profesiones mejor pagadas

y ha ido aumentando constantemente en lo Gltimos afios (Conexion Ingenieros, 2016)

De manera de tener una vision general de este andlisis, en la Figura 1 se presenta un cuadro

resumen indicando si cada una de las dimensiones realizadas tiene un alta, media o baja influencia

dentro del mercado.
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Figura 1. Resumen andlisis cinco fuerzas de Porter (Elaboracidn propia)
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2.6.3 Panorama competitivo

Primeros Auxilios

\
Earnily / Desarrollo
Family /

Embarazo l

Organizaciones Internacionales

Figura 2. Panorama competitivo para Garoo en Estados Unidos (Elaboracion propia)

Al ser un mercado tan grande y con mucho potencial, Estados Unidos se encuentra poblado
de empresas y soluciones para cada uno de los problemas que Garoo trata de abordar, aunque si
bien no existe un competidor directo, si existen competidores relacionados los cuales se pueden
dividir en cuatro grupos: aplicaciones para el embarazo, primeros auxilios, desarrollo del bebé y
también es importante incluir a las organizaciones internacionales interesadas en resolver estos
temas (ver Figura 2). A continuacién, se presenta un breve analisis sobre las principales

aplicaciones de cada grupo de interés.

Embarazo - BabyCenter — My Pregnancy Today
Es una marca fuerte de renombre dentro de los padres. A través de sus distintas
comunidades y aplicaciones alcanzan 45 millones de visitas Unicas globales al mes, se encuentra
en 9 idiomas diferentes y tiene mas de 29 millones de descargas de sus aplicaciones a nivel mundial.
Posee cerca de 40.000 calificaciones con un promedio de 4,5 (BabyCenter, 2017). Es propiedad de
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Johnson & Johnson, una empresa multinacional de Estados Unidos que vende dispositivos
médicos, farmacos y productos para el consumidor final, que en conjunto genera cerca de 70
billones de dolares anuales. Por otra parte, BabyCenter posee bastante informacion, no
categorizada y no se centra en nada en particular, cubre todos los aspectos de manera superficial.
Al ser una marca respetada puede utilizar ese activo para moverse a diferentes sectores como Garoo

a través de competencia o de una adquisicion.

Primeros Auxilios - First Aid by American Red Cross

La cruz roja es una organizacion mundial que busca aliviar el sufrimiento humano en
emergencias movilizando voluntarios y donantes (Red Cross, 2017). Esto lo realiza por medio de
asistencia en zonas de desastres, donacién de sangre, capacitacion y certificaciones en primeros
auxilios entre otros. Para ello ofrece una serie de aplicaciones mdviles donde una de ellas se enfoca
en los sintomas y procedimientos de primeros auxilios utilizando contenido, ilustraciones y
preguntas. Se encuentra dentro del top 200 de descargas en Estados Unidos para la categoria de
Salud y bienestar, obteniendo en promedio 4,5 estrellas de calificaciones de usuarios. En resumen,

es un manual de primeros auxilios presentado en una aplicacion movil.

Desarrollo - Kinedu

Esta aplicacidn nace de la cadena de jardines infantiles enfocados en la primera infancia en
México llamado ADVENIO (ADVENIO, 2017). En estos centros se generaron mas de 1.000
actividades distintas para fomentar el desarrollo de cinco areas de los nifios, fisica, cognitiva,
linglistica, socioemocional y creativa. Todas estas actividades se empaquetaron en una aplicacion
movil llamada Kinedu, que ademas de mostrar estas actividades permite ir registrando el progreso
del bebé tanto en estatura como en peso, esta aplicacion tiene un modelo freemium donde se entrega
todo el contenido de manera gratuita por un periodo de 30 dias para luego cobrar una subscripcion
mensual de 9 dolares, anual de 100 ddlares o para toda la vida de 150 délares. De acuerdo a sus
datos tiene mas de 750.000 usuarios, un promedio de 4,5 estrellas de calificacion en la App Store,

su contenido es estatico y de facil acceso. La aplicacion utiliza principalmente videos lo que
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significa una dificil manera de escalar en contenido. Es una marca respetada en México y

Colombia.

Organizaciones internacionales - St. John Global first aid and health charity

Al igual que la Cruz Roja, St. John International es una organizacion mundial que provee
primeros auxilios, servicios de salud y ayuda alrededor del mundo gestionando voluntarios y
donantes para proveer de estos servicios a localidades en necesidad (Sj John International, 2017).
También desarroll6 una aplicacion movil para ensefiar procedimientos basicos de primeros auxilios
utilizando textos e ilustraciones que al igual que la Cruz Roja, representan la digitalizacion de un

manual existente.

Si bien existen muchos competidores en los grupos de interés mencionados, la mayoria
tiene una aproximacion tradicional a la entrega de contenidos para los padres, ya sea de lo mas
basico como es la representacion de un manual de manera digital, a lo més dinamico donde se
incorporan tanto los datos del bebé para su seguimiento, como actividades y contenido
personalizado segun la edad del nifio. Ninguno entrega factores criticos de éxito para las
aplicaciones moviles como lo son el compromiso, o los componentes virales de estas aplicaciones,

por lo que aun existe un espacio para soluciones mas disruptivas como es la propuesta por Garoo.
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3. PLAN DE NEGOCIOS

3.1 Modelo de Negocios

Una de las herramientas mas utilizadas dentro del mundo del emprendimiento para la
definicion de modelos de negocio es el Business Model Canvas, BMC (Osterwalder & Pigneur,
2013), sus autores lo definen como “un idioma para describir, visualizar, evaluar y modificar
modelos de negocios”. La principal propuesta de los autores es que un modelo de negocio se puede

describir mejor a través de nueve bloques de construccion basicos que muestran la l6gica de como

una empresa tiene la intencion de hacer dinero.

Key Partners Kay Activties

Clinicas, hospitales y
centro de desarrollo de
menores estatal juego

Diseio experiencia de

: 0 ~amun
Marmas blogueras Gestion comunidad

Organizaciones Desarrollo de software

internacionales

Kay Resources

Empresas de
babysitters
Valor de la marca

Equipo craativo

contenidos, disano y
desamollo de software

Cost Structure

Facebook Ads Comision tenda de

aplicaciones

Value Propositions C

Aprandizaje gamificado
Contenido validado
Aprande a tu ritmo

3 minutos darios

Channels

ustomor Relationships Customars Segments

Embarazadas

Comun
Comunidad Padres primerizos

Personalizado y

Padres con hijos
automatizado

menoras a 5 anos

Facebook e nstagram

Mamas blogueras

Babysitters
Revenue Streams
Partner medico Publicidad {sponsor)
IAP personalizacion IAP acelerar aprendizaje

Equipo de personas Infraestructura de servidores

Figura 3. Business Model Canvas para Garoo en Estados Unidos (Elaboracién propia)

Los nueve bloques cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes (segmentos

y canales), oferta de valor (propuesta de valor y relacién con el cliente), infraestructura (recursos,
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actividades y asociaciones claves) y viabilidad financiera (fuentes de ingresos, estructura de

costos). El resumen de estos bloques se encuentra en el Anexo B.

La Figura 3 presenta el BMC para Garoo en Estados Unidos, las tarjetas en amarillo
representan el modelo general y las tarjetas en naranja corresponden a la especializacion del modelo
para padres con mas de un hijo menores de 5 afios. Las secciones Plan de Marketing, Plan de

Operaciones y Plan Financiero definiran en detalle cada uno de los bloques y su contenido.

3.2 Plan Estratégico

Para implementar un modelo de negocios como el presentado en la seccion anterior, es
necesario entender qué factores pueden hacer que este emprendimiento tenga éxito o fracaso. Al
ser un emprendimiento tecnoldgico Garoo debe trabajar sobre los marcos legales existentes y sobre
lo que demandan los usuarios en el mercado. En este plan estratégico se incluyen por lo tanto los
factores claves para el éxito, las asociaciones claves que Garoo debe lograr y las consideraciones
legales necesarias tanto para iniciar operacion en Estados Unidos como para proteger el

emprendimiento.

3.2.1 Factores claves para el éxito

Marketing, es clave que Garoo sea parte de las comunidades existentes de nuevos padres,
no como un extranjero, sino dentro de la comunidad proporcionando contenidos de calidad y
oportunidades para que los padres compartan. Ademas, Garoo desarrollard una seccion de
testimonios que destacan las historias de nifios que se han podido salvar contadas por sus padres
en el sitio web.

Operaciones, Garoo necesita optimizar las herramientas utilizadas para desarrollar la
aplicacion y el contenido para que sea facil de escalar a diferentes plataformas (iOS, Android) y
para que sea mas facil para el equipo de contenido producir nuevas unidades y etapas (como es el

desarrollo infantil y Amenazas globales), para ello se utilizara un framework de desarrollo movil
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hibrido llamado lonic que permite exportar a las diferentes plataformas utilizando una misma base
de codigo.

Engagement, ya que Garoo se presenta como una alternativa gamificada a las aplicaciones
actuales para padres, dentro del rubro de los videojuegos representa un indicador clave que muestra
cuanto tiempo pasan los usuarios jugando y cuantas veces durante una semana juegan, actualmente
Garoo tiene un promedio de 7 minutos por sesion en la aplicacion, los usuarios activos diarios
superan los 100 y los usuarios que vuelven después de una semana de descarga de la aplicacion
corresponde a un 25%, los que se seguirdn analizando semana a semana para confirmar si los
desarrollos realizados afectan de manera positiva estos indicadores. Como benchmark se utilizaran
los indicadores promedio de Norteamérica de 35,2% al primer dia, 8,62% al séptimo dia y 2,68%
después de un mes (AppsFlyer, 2017).

Ventas, si Garoo logra replicar las ventas B2B a un partner médico seria uno de los factores
que lograria mitigar varios de los riesgos mencionados en 2.6.1Analisis FODA, a su vez al ofrecer
el producto B2C con compras dentro de la aplicacion, se realizara un embudo de conversion que
permitird medir las tasas de conversién en cada paso, partiendo por las visitas a la App Store,

namero de descargas y numero de ventas.

3.2.2 Asociaciones claves
Clinicas, hospitales y centro de desarrollo de menores estatal

Como se menciona en el modelo de negocio (ver 3.1) y en méas detalle en el punto 3.3.4,
una de las fuentes de ingresos provendra de los convenios con el partner médico, lo que hace a
estos convenios de gran importancia para la validacién del modelo de negocios de Garoo y de
respaldo ante los usuarios del mercado de una marca reconocida a nivel médico para que tanto

auspicie la aplicacion, como valide los contenidos entregados a los usuarios.

Mamas blogueras
Una de las fuentes naturales de informacion sobre la crianza para los padres son las

experiencias y opiniones de otros padres como ellos, en ese sentido las mamés blogueras que
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mantienen su diario con tantas revisiones de productos, opiniones sobre la crianza, diferentes
estilos de crianza y testimonios personales, les permiten a los padres tener una fuente cercana de
informacion, es por esto que Garoo pretende asociarse con los blogs més reconocidos entregando
beneficios mutuos como son los cross-post (publicaciones de un blog que se ofrecen en otro blog
y viceversa) , en Chile Garoo lleva a cabo la campafia #GarooBuddies donde al ser una fuente mas
de informacion para los padres con un alcance de més de 150.000 seguidores, les entrega a las
distintas mamas la oportunidad de ser destacadas en el blog de Garoo a cambio de que estas

publiquen los contenidos sobre seguridad infantil que Garoo produce mes a mes.

Organizaciones internacionales

Otras entidades importantes dentro del rubro son aquellas de responsabilidad estatal que
puedan ver la visidn de capacitar a toda su poblacion de padres primerizos de una manera escalable
y de bajo costo, un ejemplo de esto es lo llevado por Garoo en Chile, ya que se encuentra en proceso
de conversaciones con tanto UNICEF como con Chile Crece Contigo para llevar a cabo esta vision
de la capacitacién masiva auspiciada por el Estado y patrocinada por una organizacién mundial de
renombre como es UNICEF o la Organizacién Mundial de la Salud (OMS). Siguiendo con los
ejemplos en Chile se pueden encontrar entidades de interés como el Ministerio de Salud, Ministerio
de Educacion, la Junta Nacional de Jardines Infantiles (JUNJI), y los Centros de Salud Familiar
(CESFAM), Centros Comunitarios de Salud Familiar (CECOF), Centros Comunitarios de Salud
Mental y Familiar (COSAM) de las municipalidades.

Empresas de babysitters
Por dltimo, una tendencia proveniente de Estados Unidos son las empresas que ofrecen

babysitter a domicilio a través de una aplicacion moévil como lo son Urbansitter!, Sitter.me?,

! https://www.urbansitter.com/
2 http://sitter.me/
41



Sittercity® y la mayor de todas Care.com* con méas de 22 millones de usuarios, estas empresas
suelen tener una gran necesidad y es la de capacitar a sus babysitters de manera escalable, Garoo
en ese sentido les ofrecerd sus contenidos para que ellos capaciten a su fuerza de trabajo en temas
de cuidados y primeros auxilios, entregandoles visibilidad del progreso de su gente, a cambio de
que estos recomienden a los padres con quienes trabajan Garoo como aplicacion para que los padres
también se capaciten, lo que genera un acuerdo de ganar-ganar. Como ejemplo de estas soluciones
es lo ocurrido en Chile con Cuida.me® y Alba App® servicios de babysitters que operan en Chile y
Argentina, con ellos Garoo se encuentra trabajando en un dashboard para que puedan visualizar el
progreso de aprendizaje de sus nifieras y una API publica para que puedan colocar en sus

aplicaciones cual es el nivel “Garoo” de sus colaboradores.

3.2.3 Consideraciones legales
Difusion de contenidos medicos

En Estados Unidos los productos sanitarios son examinados y aprobados por la
Administracion de Alimentos y Medicamentos (FDA), el cual emitié en febrero de 2015 las
directrices para aplicaciones maéviles del rubro de salud y bienestar (U.S. Department of Health
and Human Services Food and Drug Administration, 2015). Las aplicaciones mdviles incluidas en
estas directrices incluyen aquellas que son utilizadas como accesorio a un dispositivo médico
regulado o que transforman un dispositivo mavil en un dispositivo médico regulado. De la misma
forma se describe las aplicaciones que no seran examinadas por la FDA:

1. Ayudar a pacientes a manejar sus enfermedades o condiciones sin entregar un

tratamiento especifico o sugerir alguno

3 https://www_sittercity.com/
4 https://www.care.com/
® http://cuida.me/
® http://alba-app.com/
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2. Entregar a pacientes simples herramientas para organizar y dar seguimiento a su
informacion de salud

3. Entregar un fécil acceso a informacion relacionada a las condiciones de un paciente o
tratamientos por los cuales se encuentra

4. Ayudar a pacientes a documentar, mostrar o0 comunicar condiciones medicas
potenciales a sus cuidadores o doctores

5. Automatizar las tareas basicas de un cuidador o doctor

De acuerdo a estos lineamientos de la FDA, Garoo no se vera afectada por regulaciones
legales dado a que cae dentro de la categoria de facil acceso a informacion del paciente como los

son las etapas de primeros auxilios o nutricion.

Propiedad Intelectual

La propiedad intelectual (PI) incluye todo el trabajo que se crea en el proceso de desarrollo,
la comercializacion y la venta de un producto o servicio. Durante el desarrollo de un nuevo
producto como Garoo es importante asegurarse de toda IP que la empresa genera es propiedad de
la empresa. Cuando se trata de desarrollo de aplicaciones, el cddigo fuente, los disefios, las graficas,
el nombre de la aplicacion, sus iconos y cualquier contenido escrito dentro de la aplicacion es
considerado PI. Esto es especialmente importante tanto para los trabajadores internos como

externos de la empresa que participan en uno o mas de los procesos de desarrollo.

Registro de marca

Para poseer una marca comercial en Estados Unidos la institucion encargada de gestionar
las patentes es la United States Patent and Trademark Office (USPTO). El proceso de patentar una
marca es similar al chileno; se debe completar una solicitud con todos los datos de la empresa y la
marca a registrar. La USPTO asigna a cada solicitud un examinador, quien revisa el caso para
determinar si cumple con todas las normas y leyes aplicables. Esta revision incluye una budsqueda

de marcas en conflicto y un examen detallado de la solicitud y todos sus elementos graficos. Si el
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examinador no presenta objeciones a la inscripcidn, o si el solicitante supera todas las objeciones,
el examinador aprobara la marca para su publicacion en el "Boletin Oficial”, una publicacion
semanal de la USPTO. Después de que la marca se publica en el "Boletin Oficial”, se dan 30 dias
para presentar una oposicion al registro. Si no hay oposicién o si la oposicion no tiene éxito, la
aplicacion pasa al proceso administrativo de registro a nombre del solicitante (The United States
Patent and Trademark Office, 2017).

Constitucion de la empresa

Las empresas en Estados Unidos so reguladas a nivel estatal, no a nivel federal (gobierno
nacional). Las leyes de los 50 estados generalmente ofrecen la creacion de empresas de
responsabilidad limitada (LLCs) y corporaciones (C Corps). La mayoria de las nuevas empresas
tecnoldgicas eligen crear una C Corp, particularmente una C Corp en Delaware. Esto se debe a la
facilidad y eficiencia del cuerpo de leyes establecidos en Delaware, mas del 60% de las empresas
Fortune 500 se han incorporado en este estado, y el 94% de las empresas que han salido a la bolsa
(IPO) entre los afos 2007 y 2014 son empresas incorporadas en Delaware (WilmerHale, 2015).
También es el tnico estado que posee una corte especializada en negocios “Court of Chancery” 1o
que permite tener un gran historial de casos, y por lo tanto un alto grado de predictibilidad.

Actualmente no existen leyes a nivel estatal o federal que obliguen a un accionista o socio
ser un ciudadano de los Estados Unidos o tener residencia permanente. Extranjeros pueden ser

duefios de todas las acciones de una corporacion estadounidense (Stripe Atlas, 2017).
Impuestos

Existen muchas variedades de impuestos en los Estados Unidos, a continuacion, se

explicaran los principales que Garoo deberia pagar al ejercer en ese pais.
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e Impuesto de franquicia Delaware: Corresponde a un impuesto anual para renovar el
registro de la empresa en el estado, este se calcula en base a los ingresos o a la renta
obtenida en el ejercicio’, el impuesto minimo corresponde a $350 al afio.

e Impuesto a la venta: En los Estados Unidos, el impuesto a la venta se recolecta por
la jurisdiccion local y por el estado. Esto ocurre en cada jurisdiccion donde la
compafiia realiz6 alguna transaccion o tiene un nexo de actividad econémica. En
general, las compariias de internet solo tienen un nexo en las ubicaciones donde
tienen propiedad fisica o donde empleados trabajan para ella. Para este impuesto se
requiere recolectar de los clientes, indicando en cada transaccion cuanto impuesto
se esta recolectando y remitir el impuesto a la agencia gubernamental apropiada de
una forma mensual o trimestral.

e Impuesto a la renta: Este impuesto se obtiene de manera estatal y federal. Este solo
se aplica al beneficio, es decir, ingresos menos egresos. Para el caso de Delaware

este corresponde al 8,7%5.

Lo anterior permite tener una vision clara de los impuestos a considerar al momento de

evaluar incorporar la empresa en Estados Unidos (Stripe Atlas, 2017).

" https://corp.delaware.gov/frtaxcalc.shtml
8 http://revenue.delaware.gov/information/fags_cit.shtml
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3.3 Plan de Marketing

3.3.1 Segmentacion

Dentro del mercado de padres y madres, existen diferentes segmentos dentro de este
mercado, una manera simple e identificable de identificar estos segmentos es utilizando una base
de segmentacion demografica basada en los datos entregados el reporte entregado por el Census
Bureau de Estados Unidos el 2016 sobre las familias y composicion de estas (United States Census
Bureau, 2016), en ella se representan las familias con hijos segun tramo de edad de ellos (ver Tabla
9), y las familias con hijos menores de 18 afios segun cantidad (ver Tabla 10), lo que representa una
base solida para dividir el mercado. Por otro lado, la definicion de los descriptores o variables de
segmentacion de mayor utilidad para Garoo sera el uso de internet, teléfonos smartphones y redes

sociales.

Poblacion Poblacion neta

Total familias con hijos 48.319.000

Con hijos menores a 25 afios 41.375.000 6.606.000
Con hijos menores a 18 afios 34.769.000 9.444.000
Con hijos menores a 12 afios 25.325.000 10.684.000
Con hijos menores a 6 afios 14.641.000 1.942.000
Con hijos menores a 5 afios 12.699.000 4.350.000
Con hijos menores a 3 afios 8.349.000 5.569.000
Con hijos menores a 1 afio 2.780.000 2.780.000

Tabla 9. Familias con hijos en Estados Unidos segun la edad de sus hijos (Elaboracion propia con datos de Census

Bureau)
Poblacién
Con 1 hijo menor a 18 afios 14.791.000
Con 2 hijos menores a 18 afios 13.038.000
Con 3 hijos menores a 18 afios 4.951.000
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Con 4 0 més hijos menores a 18 afios 1.988.000

Tabla 10. Familias con hijos en Estados Unidos segun la cantidad de hijos menores a 18 afios (Elaboracion propia

con datos de Census Bureau)

3.3.2 Orientacion

Una vez identificados los distintos segmentos, el siguiente paso corresponde a la seleccion
de ellos para orientar los esfuerzos de marketing, lo segmentos seleccionados corresponderan a una
estrategia de cobertura selectiva que permitira llegar a cada segmento segun lo que estos necesitan
sin alejarse de la vision de Garoo. Es por ello que los segmentos seleccionados seran embarazadas,
padres primerizos y padres con mas de un hijo, menor a 5 afos, los cuales se describen a

continuacion.

Embarazadas

Mujeres entre 18 y 35 afios, viven en Estados Unidos con educacidn superior, usuarios
experimentados de internet, poseen un smartphone como su dispositivo mavil, se encuentran en
proceso de tener un bebé con su pareja o son madres solteras, pertenecen mayoritariamente a la
generacion “millenials”, nativos digitales, multipantallas y multiproposito, sociales por naturaleza,
criticos y exigentes, prefieren la personalizacién a lo masivo (Weber Shandwick, 2016).

Anualmente existen cerca de 4 millones de nuevos nacimientos, cada uno tuvo una madre
que estuvo embarazada en su momento, por lo que se puede asumir como el nimero de embarazos
anuales, en Facebook se pueden identificar al menos 1,6 millones de personas con estas
caracteristicas, esto sin considerar los mas de 40 millones de personas interesadas en temas de

embarazo (ver Tabla 4).

Padres primerizos

Hombres y mujeres entre 18 y 40 afios, viven en Estados Unidos con educacion
universitaria, pertenecen a la generacion “millenials” y “generacion X, usuarios intensivos de
internet, les gusta la tecnologia, son usuarios que utilizan las redes sociales para mantener sus redes

activas, tienen su primer hijo recién nacido o menor de 1 afio, buscan el consejo en las comunidades
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afines y valoran las referencias y sugerencias de su red al momento de comprar productos o
Servicios.

De acuerdo a los datos del censo 2010 en Estados Unidos existen méas de 3.8 millones de
nifilos menores a 1 afo, y considerando que al menos el 76% de estos nifios viven en un hogar con
ambos padres podemos concluir que en total existen al menos 6.7 millones de personas con hijos
menores a 5 afios. En Facebook se pueden identificar al menos 1.6 millones de personas con estas
caracteristicas, esto sin considerar los méas de 40 millones de personas interesadas en temas como

paternidad y maternidad (ver Tabla 4).

Padres con hijos menores a 5 afios

Hombres y mujeres entre 30 y 40 afios, viven en Estados Unidos con educacion
universitaria y algunos con postitulos, pertenecen principalmente a la “generaciéon X, usuarios
intensivos de internet, con méas de un dispositivo por persona en promedio, tienen smartphone y
tablet, la tecnologia ya es parte de sus vidas y la utilizan para organizar y mantenerse en contacto
con su familia, tienen méas de un hijo y al menos uno de ellos es menor a 5 afios.

De acuerdo a los datos del censo 2010 en Estados Unidos existen més de 20 millones de
nifios entre 1 y 5 afios, considerando que al menos el 71% de estos nifios viven en un hogar con
ambos padres podemos concluir que en total existen al menos 34 millones de personas con hijos
menores a 5 afos. En Facebook se pueden identificar al menos 3.6 millones de personas con estas

caracteristicas (ver Tabla 4).

El resumen de los segmentos indicados anteriormente junto a su tamafio poblacional de
acuerdo a los datos del censo 2010 en Estados Unidos y a la cantidad de usuarios identificables en
Facebook se presenta en la Tabla 11, de ella podemos obtener que el tamafio total de los segmentos
identificados corresponde a 44,7 millones de personas, de las cuales el 15,21% puede ser
identificable a través de publicidad en Facebook (6,8 millones). A ellos se les suman otros 80
millones de personas interesados en los temas de embarazo y maternidad como pueden ser

familiares, parejas, profesionales de la salud, etc.
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Interesados

Segmento Poblacién Facebook

Facebook
Embarazadas 4.000.000 1.600.000 40,00% 40.000.000
Padres primerizos 6.700.000 1.600.000 23,88% 40.000.000
Padres con hijos menores a 5 afios 34.000.000 3.600.000 10,59%
Promedio 44.700.000 6.800.000 15,21% 80.000.000

Tabla 11. Tamafios de segmentos segln datos de poblacién, usuarios identificables en Facebook (Elaboracion

propia)

3.3.3 Posicionamiento
Propuesta de valor

Para los padres esperando un hijo, padres con un hijo menor a 5 afios y padres con mas de
un hijo menor a 5 afios, que cuentan con poco tiempo libre y se preocupan por el desarrollo y
seguridad de sus hijos, Garoo es una aplicacion educativa que ensefia los temas mas actualizados
sobre cuidado de nifios de una manera preventiva. A diferencia de los foros, blogs y sitios web
tradicionales, Garoo utiliza técnicas basadas en el juego para proporcionar una experiencia de
aprendizaje altamente atractiva y eficaz en tan s6lo 3 minutos al dia. Los principales argumentos

de esta propuesta de valor se detallaran a continuacion:

Aprendizaje gamificado

Los conceptos de los videojuegos pueden ayudar a cambiar la conducta de manera positiva,
ya sea la disposicion hacia el aprendizaje o un espacio para reflexionar sobre lo aprendido. Hoy en
dia los padres estan saturados de informacion sobre el cuidado y desarrollo de sus hijos, pero
también de lo que se espera de ellos como padres por parte de la familia hasta los médicos pediatras,
lo que genera un sentido de desesperacion por no saber “ser padre”, generalmente ellos buscan
resolver sus dudas primeramente en internet, y son los blogs y paginas web de paternidad los que

tratan de resolver esas inquietudes sin mayor validacion médica, pero la forma de proveer ese
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contenido suele ser estatica y generalmente en largos textos con imagenes monocromaticas que no
generan ninguna emocion o interés al lector. Garoo busca romper esa inercia proveyendo esos
contenidos de una manera mas interesante a través de mini-juegos e interacciones que entretienen
al usuario a la vez de ir ensefiando en pequefios pedazos de contenido. Un ejemplo de ello se

presenta en la Figura 4.

Prevenir es mejor
que curar

Conocimiento experto
a3 tu alcance

Comparte con tus amigos
de Facebook

o »
DEMOTTRACOM

e

e
‘[’
i

ijed

oooqi'lﬁ

Figura 4. Ejemplo de Interacciones en la aplicacion mévil Garoo

Contenido validado

Otro de los problemas actuales es que las fuentes de informacion para padres como blogs y
paginas web generalmente utilizan la técnica de compartir contenido autogenerado por sus usuarios
lo que termina en mucho contenido sobre consejos o tips de una madre a otra, sin mayor respaldo,
esto aparte de ser preocupante por las implicancias que puede tener (como el caso de los
movimientos anti-vacunas), es irresponsable. Para revertir esto Garoo como parte de su propuesta
de valor es presentarse al mercado en conjunto con una marca médica como es el caso de Clinica
Alemana en Chile, que pueda validar todo lo que se esta presentando tanto en la aplicacion como
en sus comunidades, dentro de las marcas médicas consideradas se encuentra la Asociacion
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Americana de Pediratria y las clinicas con las cuales Clinica Alemana tiene convenido como es el

caso de la Clinica Mayo.

Aprende a tu ritmo

Garoo a través de sistemas de personalizacion de los hijos, contenidos adaptados a la etapa
del desarrollo, ubicacion geogréfica y temporada del afio, busca guiar al padre en aprender los
topicos relevantes a su realidad, dejando la opcion al usuario finalmente de seguirlos o no,

permitiendo a aquellos padres méas curiosos conocer y aprender todo lo que esta disponible.

3 minutos diarios

Particularmente para el segmento de padres con mas de un hijo, el factor del tiempo es algo
relevante, es por ello que Garoo plantea sus etapas, desafios e interacciones para que entreguen el
méaximo de valor al padre en el menor tiempo. Los conceptos de videojuegos permiten que asi sea,
logrando por ejemplo disefiar y ensefiar un procedimiento de primeros auxilios como lo es la
Maniobra de Heimlich en s6lo 3 minutos, esto se ha realizado con padres reales en pruebas de

laboratorio de experiencia de usuario.

Relacion con el cliente
Comunidad

Al ser el mercado de padres una extension de la familia para los miembros, debida sus altas
tasas de participacion en redes sociales, Garoo se presentard a ellos como un actor mas de la
comunidad, no pretende llegar a ellos con una diferencia entre empresa y cliente, sino mas bien ser
presentado como una causa que convoca a los padres hacia el cuidado de los mas pequefios. Una
forma de lograrlo es siendo activo en las comunidades actuales a través de contenido relevante y
médicamente correcto, de manera que los padres que lleguen a Garoo lo utilicen como una

herramienta util para compartir con otros.

Personalizado y automatizado
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Garoo no pretende ser otro BabyCenter o Kinedu, con contenidos estaticos y sin mucha
posibilidad de personalizacion, por ello cada instancia que los padres tengan que interactuar con
Garoo, ya sea en el blog, en Facebook o con la aplicacién mdvil, debe permitir al usuario

diferenciarse de acuerdo a sus preferencias y también sentir que hay alguien gque lo esta apoyando.

3.3.4 Precio
Debido a que Garoo tendrd maltiples fuentes de ingresos, es necesario definir la estrategia

de precios a utilizar para cada uno de ellos.

Partner médico

Garoo en Latinoamérica logré asegurar un convenio de trabajo en conjunto con Clinica
Alemana, clinica posicionada nimero dos segun el ranking de mejores clinicas y hospitales de
Latinoamérica de la revista América Economia, ese convenio incluye la opcion de validar todos
los contenidos presentados por Garoo por el equipo médico y a cambio en Garoo se muestra el logo
de la clinica en cada contenido que fue revisado entregandoles una presencia de marca importante,
por otro lado, también incluye el auspicio de etapas que la clinica considere claves con lo que se
mencionara que esa etapa es entregada de manera gratuita gracias a Clinica Alemana. El convenio
es anual y depende de cuantas etapas desee auspiciar la clinica, este modelo se pretende replicar
utilizando los convenios internacionales con clinicas en Estados Unidos que posee Clinica Alemana
(Clinica Alemana, 2017).

Debido a la importancia que tiene el partner médico para el modelo de negocios de Garoo,
la estrategia con estos correspondera a un bajo precio a cambio de una significante exposicién de
la marca en la aplicacion, un ejemplo de esto se presenta en la figura ASDA donde se puede ver
todos los lugares donde se encuentra presente la marca de Clinica Alemana luego del convenio con
Garoo, para ello se establecera un precio de $5.000 délares al afio por etapa en donde se presente
la marca (por ejemplo auspiciar toda la unidad de primeros auxilios que contiene 10 etapas costaria

$50.000 dolares al afio, algo cercano a $130 ddlares diarios) y un precio de $0 por cada etapa que
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se encuentre validada por la institucion, esto se realiza de esta manera para incentivar la validacion

de una marca reconocida en salud ante los ojos de los usuarios.

Publicidad (sponsor)

Al igual que en el convenio con el partner médico, Garoo entregara espacios publicitarios
en la aplicacion de manera de entregar etapas gratis para los usuarios indicando quién fue el sponsor
de ella, con esto las marcas pueden asociar su marca con la necesidad que el usuario espera cubrir.
Un ejemplo de esto es lo ocurrido con el laboratorio Bayer en Chile, el cual posee un producto
Ilamado Bepanthol®, es un ungiento especialmente formulado para prevenir la dermatitis del
pafal, con propiedades hidratantes, lubricantes y regeneradoras. A ellos se les realizo la oferta de
desarrollar la etapa de dermatitis del pafal donde los padres podran aprender a traves de un juego
¢que es la dermatitis del pafial?, ;como tratarla? y ¢como prevenirla?, estas ofertas particulares se
pueden realizar también con empresas de nutricibn como Nestlé, productos de lactancia como
Avent, entre otros.

Pero la realidad también nos muestra que muchas marcas trabajan con agencias digitales
que les manejan el presupuesto de marketing online, a los sponsors se les ofrecera paquetes de
auspicio mensuales que incluirdn posicionamiento de la marca en la aplicacion, publicidad
tradicional en las redes sociales de Garoo y publicaciones auspiciadas en el blog. Los paquetes
partiran desde los $200 dolares hasta los $1.000 délares dependiendo del nimero de etapas.

In-App-Purchase

Una de las maneras de rentabilizar el uso de la aplicacion es con la creacion de la moneda
interna de “corazones”, estos se entregaran a los usuarios de acuerdo a su desempefio y continuidad
en la aplicacion, y se podran utilizar para canjearlos de dos formas distintas, la primera consiste en
avatares, accesorios personalizados y power-ups para jugar dentro de la arena de entrenamiento
para aquellos padres que siguen dia a dia las recomendaciones de contenido de Garoo, se espera
que sea el segmento de embarazadas y padres primerizos lo que utilicen esta forma de canjear los

corazones. La segunda forma de canjear sera el desbloguear el contenido para tenerlo disponible
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cuando lo necesite el usuario, sin necesidad de completar etapas para obtenerlo. Este formato se

espera sea utilizado en su mayoria por el segmento de padres con méas de un hijo menor a 5 afios.

I
Nombre aplicacion Subscripcion Desbloquear

Aplicaciones educativas para padres

BabySparks $2.99 / mes Actividades 0-6 meses $4.99 -
$23.99 / afio Actividades 7-12 meses $4.99
Lifetime $35.99 Actividades 0-12 meses $7.99

Kinedu Basico $8.99 / mes Una Actividad $1.99 -

Premium $9.99 / mes
Premium $89.99 / afio
Lifetime $149.99

Sprout Pregnancy - Quitar ads $4.99 -

Sprout Baby - Quitar ads $4.99 eBook PDF Export $2.99

Aplicaciones para nifios
Speakaboos Todos los libros $69.99 Un libro $4.99
Pack de libros $7.99

PlayKids PlayKids Club Basic $3.99
PlayKids Club Premium $6.99 / mes

Disney Junior Appisodes Subcription $2.99 / mes 1 episodio $4.99

Videojuegos

Clash Royale Pufiado de gemas (80) $0.99
Bolsa de gemas (500) $4.99
Cubo de gemas (1200) $9.99
Barril de gemas (2500) $19.99
Vagoén de gemas (6500) $49.99
Montén de gemas (14000) $99.99

Candy Crush Saga Extra Moves $0.99
10x Gold Bars package $0.99
Extra Lives $0.99

Lollipop Hammer $1.99

50x Gold Bars package $4.99
Color Bomb $0.99

Angry birds Mighty Eagle $0.99
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Shockwave Tiny Pack $0.99
Shockwave Small Pack $1.99
Small All-in-One $1.99
Birdquake Small Pack $1.99
Medium All-in-One $3.99
Shockwave Medium Pack $3.99

Tabla 12. Precios In-App-Purchases en distintas aplicaciones para padres, nifios y videojuegos top en facturacion

(Elaboracion propia con datos de App Store)

Los canjes mencionados anteriormente se realizardn en la tienda creada para ello. Esta
tienda ofrecera paquetes de corazones para los distintos presupuestos y necesidades. El precio de
estos paquetes seguira el promedio de la industria que va desde los $0.99 dolares a los $9.99 ddlares
por compras dentro de la aplicacion, $3.99 ddlares por suscripcion mensual y $4.99 por
desbloquear la aplicacién (ver Tabla 12), llegando a cuatro paquetes de corazones con precios desde
los $0.99 a los $9.99 (ver Tabla 13).

# Nombre Corazones Precio

1 |Pack1l 80 $0.99
2 |Pack2 500 $2.99
3 |Pack3 1200 $4.99
4 |Pack4 2500 $9.99

Tabla 13. Paquetes de moneda interna disponible en Garoo (Elaboracién propia)

3.3.5 Producto
Se defini6 para Garoo una estructura de contenidos que soportara las necesidades de cada
segmento de usuarios que se abordaran con ella, en la aplicacién mdvil, esta estructura contempla

los siguientes médulos:

e Perfil de usuario: Su objetivo es crear un punto central para la personalizacion del
contenido, en él, el usuario podra definir sus datos personales, de su familia y cuando y

con qué frecuencia desea recibir notificaciones y alertas para el seguimiento de su
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aprendizaje por parte de Garoo. Otro punto importante dentro del perfil es el concepto
de avatar del usuario y del hijo, el cual se podréa ir personalizando canjeando los
corazones por items virtuales los cuales se mostraran por toda la aplicacion, de esta
manera el usuario puede personalizar ain mas su experiencia construyendo su identidad
virtual.

Sugerencias de contenidos segun la etapa del nifio(a): Se implementara una seccién
principal en la cual el usuario al ingresar a la aplicacion, dependiendo de su perfil, podra
ver el contenido sugerido por Garoo para aprender semana a semana, al completar el
aprendizaje de la semana se premiara al usuario con corazones (moneda interna) y se
recordara utilizando notificaciones push para mantener al usuario contento y
aprendiendo de acuerdo al avance de su hijo(a).

Aprendizaje al ritmo del usuario: No todos los usuarios podran darle seguimiento
semana a semana al contenido sugerido, para ellos se habilitara un ment donde podréan
navegar por todos los contenidos ofrecidos en Garoo e ir aprendiendo a su ritmo, sin
presiones ni notificaciones, es la base sobre la cual se generan los contenidos
personalizados en la seccidn de seguimiento.

Centro de entrenamiento: A modo de generar una competencia sana dentro de la
aplicacion, se incorporara el concepto de “Entrenamiento” donde padres podran jugar
contra otros padres en una dinamica de enfrentamiento con tiempo, donde quién gane
sera aquel que mejor domine los contenidos de Garoo, estos contenidos seran elegidos
al azar para motivar al usuario a que aprenda todo lo disponible y no solamente lo que
estad viviendo en el dia a dia. Es en esta seccion gque el usuario podra hacer uso de los
“power-ups” que se pueden comprar en la tienda para mejorar la competencia.

Tienda: Un lugar central para ver y manejar todo lo relacionado con la moneda interna
de corazones, desde ver el saldo, comprar paquetes o regalar a otros usuarios.
Publicidad: En la seccion de seguimiento semanal, se incorporara el concepto de
publicidad como avisos dentro del listado de contenidos para aprender, de esta manera

se puede rentabilizar el uso de la aplicacion para aquellos usuarios que solo la ocupan
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para aprender y no les interesa la competencia con otros usuarios en el centro de

entrenamiento.

Ahora bien, para los partner médicos, encargados de babysitter y sponsors en general, se
creara un sistema de gestion back-office donde se podra acceder y gatillar los reportes de uso y
rendimiento de las etapas donde han invertido y de los colaboradores de sus empresas que estan

utilizando la aplicacion como modo de capacitacion, los médulos considerados para el sistema son:

e Dashboard: Cada acceso podré ver los indicadores clave para su rol (sponsor, partner
y empresa) de manera de entregar una mirada rapida al avance de la campafia en Garoo.

e Reportes: Como Garoo no espera ser una herramienta para los usuarios corporativos de
uso diario, se podra a disposicion de ellos el modulo de reportes configurables y
agendables para que sean enviados por correo electronico de manera periddica a los
interesados.

e Panel desempefio de usuarios: En el caso de las empresas de babysitters, se construira
el panel de desempefio en el cual podran ver a todos sus colaboradores y el estado de
avance en cada una de las etapas de interés para la empresa, de esta manera se puede

motivar a la capacitacion continua y lograr las metas de aprendizaje para la empresa.

3.3.6  Promocién

Un producto exitoso no significa nada a menos que el beneficio del producto pueda ser
comunicado claramente al mercado objetivo, por esta razon Garoo definid distintos medios para
promocionar tanto la aplicacion a usuarios, como los beneficios de una asociacion con Garoo para

los clientes corporativos (partner médico, marcas, babysitters).

e Publicidad: Garoo utilizard distintos canales para publicitar su aplicacion,

principalmente en Google y redes sociales.
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o Google Adwords y Display: se invertira en publicidad a través de Google
Adwords y Display a través de las keywords especificas de las busquedas mas
importantes asociadas a lo que ofrece Garoo. Por ejemplo: primeros auxilios
bebés, nutricion embarazo, cuidado de nifios, etc.

o Google Remarketing: Permite mostrar anuncios a los usuarios que han visitado
anteriormente sitio web que nos interese asociar a nuestra marca. Por ejemplo,
personas que han buscado en google “Primeros auxilios infantiles” podemos
mostrar publicidad de Garoo mientras navegan por la web.

o Facebook: Se utilizara Facebook ads para alcanzar a los distintos segmentos
identificados en la seccion 3.3.2.

Relaciones Publicas: Dada la propuesta valor de Garoo, en una primera instancia
corresponderia a algo innovador dentro de un rubro que no ha innovado por mucho
tiempo, en ese sentido Garoo preparara distintos reportajes para ser enviados a los
principales blogs de mamas en Estados Unidos utilizando Maternity Glow y su Top 30
(Maternity Glow, 2016), y a los distintos medios de comunicacion para ser utilizados
por ellos.

Promocion de venta: Una de los beneficios de ofrecer ventas virtuales en las tiendas de
aplicaciones, es la posibilidad de definir paquetes de descuento por tiempo limitado,
Garoo planea ofrecer estos paquetes promocionales para las fechas clave dentro del afio
como es la entrada al colegio, vacaciones y festividades en general, a modo de
incentivar la inversion continua en el aprendizaje para el hijo.

Ventas personales: Para las ventas corporativas a marcas y partner médico se realizara
por medio de un ejecutivo en venta 1-a-1, esta estrategia ha dado resultado en Chile y
se espera poder replicar en Estados Unidos incorporando un vendedor nativo.
Newsletter: De manera de mantener activos a los usuarios més interesados en Garoo, se
entregd una herramienta para suscribirse al newsletter mensual, el cual contiene las
publicaciones mas visitadas de blog de Garoo y noticias relevantes de lo que esta

pasando con Garoo, esto genera una relacion mas cercana con el usuario final.

58



Redes sociales: Como se mencion0 anteriormente un factor clave para el éxito de Garoo
en un nuevo mercado es ser percibido como un participante mas del mercado objetivo,
aportando contenidos valiosos para la comunidad por lo que se seguira invirtiendo es

hacer crecer esa comunidad en nimero y en engagement con Garoo.

3.3.7 Distribucién

Dada la naturaleza digital de una aplicacion mévil como Garoo, se utilizara un canal

indirecto de venta a través de las tiendas de aplicaciones App Store y Play Store, como las

aplicaciones moviles no pueden ser vendidas de manera directa, la forma de diferenciarse y tener

una mejor distribucion en estas “gdéndolas virtuales” es a través de lo denominado App Store

Optimization, este término corresponde al analogo de Search Engine Optimization donde los sitios

web deben incorporar meta-data para que los buscadores como Google, Bing o Yahoo puedan

entenderlos y rankearlos de mejor manera, en ese sentido Garoo tomara las siguientes medidas para

mejorar su ranking dentro de las tiendas de aplicaciones:

Nombre de la aplicacién: Se incorporaran las palabras claves de busqueda en el nombre
de la aplicacién, para determinar estas palabras, Garoo utilizard la herramienta
AppAnnie que presenta el listado de palabras claves con las cuales la gente llega a
Garoo y también permite revisar las palabras claves de la competencia, a modo de
ejemplo en la Figura 5 se puede ver el resultado de la implicancia de tener palabras
claves en el titulo de la aplicacién, un 10.3% de mejora en los rankings.

Valoraciones y resefias: Garoo utilizard una herramienta llamada Apptentive que
permite enviar mensajes sugiriendo valorar o dejar una resefia de la aplicacion en
momentos que al usuario le han generado una experiencia positiva, por ejemplo, si el
usuario ha completado al menos 3 etapas o ha ganado mas de 5 desafios, se le presenta
una pregunta si le ha gustado Garoo y de ser positiva la respuesta se le invita a dejar
una resefia en la App Store, esto busca aumentar las resefias positivas. Estudios

realizados por esta compafiia muestran como pequefios cambios como este pueden
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afectar la visibilidad de la aplicacion en las tiendas debido a las mejoras en resefias, y

ello se correlaciona con mejores lugares en los rankings (ver Figura 6).
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Figura 5. Ranking promedio en App Store segun si posee 0 no palabras claves en el titulo de la aplicacion
(MobileDevHQ)

RANKING POSITION

Medium == Competitive

Figura 6. Posicion en el ranking de App Stores segln rating promedio (MobileDevHQ)

3.3.8 Canales

Facebook e Instagram
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Dado a que el uso de redes sociales en las madres de la generacion “millenials”, que
representan la mayoria en los segmentos Embarazadas y Padres primerizos definidos por Garoo
hace que este sea un canal ideal para llegar a ellos. Méas del 76% utiliza redes sociales al menos
una vez a la semana y el 48.7% las utiliza multiples veces dentro del dia (ver Grafico 1), ahora al
analizar las principales redes sociales utilizadas por el segmento, aquellas que destacan son

Facebook con un 26.5% de preferencia, seguida por Instagram y Pinterest con 14 y 13.2%

respectivamente (ver Gréfico 2).

Frequency with Which US Mother Internet Users Are
Active on Social Media, Aug 2016
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product brand
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Note: ages 18-35; numbers may not add up to 100% due to roundiig
Sowce. Roth Capital Partners (ROTHY, "2018-2017 Millernial Mom Survey
conducted by Research Now, Oct 13, 2016
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Grafico 1. Frecuencia de actividad en redes sociales de

las madres en Estados Unidos (eMarketer)
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Gréfico 3. Costo por “Me Gusta” en Facebook por pais  Gréfico 4. Costo por Instalacion de app en Facebook por
(AdEspresso) pais (AdEspresso)

Estas plataformas tienen la particularidad de permitir realizar avisos publicitarios a
segmentos definidos por el usuario, lo que permite una mejor adquisicién, también se paga por
métricas, es decir es un costo variable medible para planificar, como ejemplo, Garoo en
Latinoamérica en promedio en los 6 meses de publicidad en Facebook el costo de un “me gusta” a
la pagina (CPL, Cost per like) es de $29 pesos ($0.04 dolares), muy por debajo del costo promedio
en Estados Unidos de $0.25 (ver Grafico 3), se realizaron algunas pruebas publicitarias para el
mercado de Estados Unidos llegando a un costo $0.45 dolares sin suficiente contenido en inglés ni
optimizaciones de la publicidad. Ahora al analizar segun el costo de generar una instalacién de una
app (CPI, Cost per install) para Latinoamérica, Garoo logré un costo promedio de $177 pesos
($0.27 dolares), también muy por debajo del costo promedio de CPI en Estados Unidos de $2.74

dolares (ver Grafico 4).

Mamas blogueras
Una oportunidad interesante validada por Garoo en Chile fue el contacto con las mamas
blogueras para realizar acuerdos de colaboracion mutua, de manera de darle exposicion a aquellos

blogs y generar mayor alcance para Garoo. Ahora bien, en Estados Unidos existen varios
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directorios de blogs para mamas, Garoo utilizard el de Maternity Glow y su Top 30 (Maternity
Glow, 2016) dado a que describe claramente el aporte que hace cada blog y donde se puede obtener
el alcance potencial en sus redes Facebook, Pinterest y Twitter. Este modelo esté siendo probado
actualmente en Chile, con el potencial de hacerlo regional a los paises de Latinoamérica donde

Garoo ya tiene instalada su comunidad.

Babysitters

Pensando en el segmento de padres mas ocupados con mayor disposicion a pagar, Garoo
generara alianzas con los sitios de basqueda de babysitters, entregandoles a ellos una version web
para capacitar a sus babysitters y poner a disposicién de sus clientes el perfil Garoo de la cuidadora,
de esta manera se genera una relacién ganar-ganar, donde por un lado la empresa tiene una manera
escalable de mantener capacitada a su fuerza de trabajo, los trabajadores pueden destacar para ganar
mas oportunidades y Garoo tiene un canal de comunicacion boca-a-boca directamente hacia los

padres.

3.4 Plan operacional

Debido a la experiencia que Garoo ya posee construyendo una aplicacion moévil y una
comunidad para padres, se incluirdn en este plan operacional todas las actividades que permiten
tomar lo existente y llevarlo a un nuevo mercado, en ese sentido las actividades claves definidas

son las siguientes:

Desarrollo mejoras a la aplicacién

Considerando que ya existe una aplicacién para Garoo, el desafio es ir incorporando las
funcionalidades para el nuevo mercado sin afectar la base instalada de usuarios, esto se realizara
por medio de herramientas de versionamiento del codigo fuente de la aplicacion en conjunto a
servidores de pruebas (staging) con los cuales validar estas nuevas funcionalidades sin afectar la

continuidad operativa del servicio. Para ello se definio un proceso de estados denominado kanban,
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el cual permite ver cada funcionalidad planificada de manera visual y permite guiar el desarrollo
sin saltarse etapas importantes que puedan poner en riesgo la aplicacion actual, se utilizara la

herramienta Trello® para el seguimiento de estas etapas, los estados definidos son:

e Definicion de hipdtesis

e Definicidén de métricas

e Priorizados

e Endesarrollo

e Enrevision cruzada

e Listo para publicar nueva version
e Pruebas integrales aceptadas

¢ Nueva version publicada

Desarrollo de contenidos y traduccion

Los contenidos son desarrollados por un(a) periodista quien compila la informacion
obtenida del partner médico, guias de la Asociacion Americana de Pediatria e instituciones como
UNICEF 0 OSM, en un principio se procedera con la traduccion de las méas de 15 etapas disponibles
en la aplicacion Garoo en espafiol, para eso en cada etapa se define el propdsito pedagogico y los
objetivos claves a ensefiar, con estos datos el traductor puede enfocar la traduccion sin perder de

vista el objetivo final de la etapa en Garoo.

Analisis de uso y métricas clave

Como se ha comentado anteriormente es clave darles seguimiento a los indicadores clave
que guiaran a Garoo a una mejor experiencia para el usuario, pero tratar de hacerlo a mano es una
tarea que en solo cumular la informacidn podria tardar semanas, es por esto que se incorporé en el

proceso de desarrollo la definicién de métricas y su captura automatica dentro de la aplicacion, esto

o https://trello.com
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se realiza con Google Analytics que posteriormente provee graficos sobre estos indicadores, un
ejemplo de ellos se puede ver en la Figura 7 y Figura 8. También se establecié una revision de estos
al inicio de cada semana de trabajo para comprobar si lo realizado afecto positivamente estos

indicadores.
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Figura 7. Ejemplo dashboard en Google Analytics métricas de Garoo
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Figura 8. Ejemplo dashboard engagement Garoo

Implementacion del plan de marketing
Implica el desarrollo e implementacion de las acciones ya definidas, asi como el desarrollo
de la marca de manera de generar descargas y recordacién de marca en el mediano plazo.
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3.4.1 Recursos clave
Valor de la marca

Si bien es un intangible, la marca seré relevante para posicionar correctamente a Garoo en
el mercado y mantener su valor en el tiempo, cuando hablamos de marca no nos referimos solo al
nombre Garoo, sino a todo lo que acompafia ese nombre, para ello es necesario desarrollar un
significado de marca acorde al mercado, este significado debe contener historias, imagenes,
pensamientos, sentimientos y creencias, de manera de generar las asociaciones correctas con Garoo
en la mente de los padres.

Un primer paso es definir la relevancia del nombre Garoo para el mercado, este nombre
proviene de la descomposicién de la palabra canguro en inglés: kangaroo, al ser derivado de una
palabra en inglés su pronunciacion es sencilla para el mundo angloparlante, por otro lado es un

nombre de 5 letras y son 2 silabas, haciendo que sea facil de recordar.

Garoo
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Por otra parte, la construccién del logo y su isotipo se basaron en la figura del canguro
debido a su inherente asociacion con la maternidad al ser uno de los pocos animales marsupiales
que mantienen en una bolsa en su vientre a sus recién nacidos, como una extension del periodo en
que la madre tiene al bebé por 9 meses en su vientre. Para unir el concepto del canguro con lo
entretenido de los videojuegos se utilizaron circulos para toda la construccion del isotipo como se
puede apreciar en la

Figura 9y Figura 10, creando asi una identidad mas estilizada y suave. También se propuso
evocar una sensacion de tranquilidad y Iudica para asociar la marca a un juego, por ello se escogio
una tipografia que cumpliera con esas caracteristicas, y una paleta de colores luminosos, alegres
que transmitieran lo mismo que se puede ver en la Figura 11. Con todos estos detalles se produjo
un brandbook que se utiliza para todas las piezas graficas que produce Garoo en su aplicacion y
redes sociales.

PALETA DE COLORES / ESPECTRO DE COLOR

dos en inter

lores utibizad faz de appo y su espectro de color
#009bdi6 #58ba7a #6719 | tesgath #h269a2

Figura 11. Paleta de colores Garoo

Equipo (Creativo, Contenidos, Disefio y Desarrollo de software)
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Al ser Garoo una empresa que crea productos y servicios digitales, no es necesaria una gran
inversion en maquinaria, sino en el equipo humano que hara posible todo esto. Una de las ventajas
de ser una empresa digital es que se puede buscar y encontrar talento en el pais que mas corresponda
y exportar el producto a otro pais, en ese sentido los roles claves definidos para llevar adelante los
planes de Garoo y su comercializacion internacional son: Community Manager, Game Designer &

Software Developer, la descripcion de estos cargos se presenta en el Anexo C.

3.4.2 Actividades clave
Disefio experiencia de juego

Garoo espera cambiar la manera que se entregan los contenidos para padres utilizando los
conceptos de los videjouegos por lo que es clave pensar en su desarrollo con todo lo que un juego
normalmente necesita, comenzando por el concepto, pre-produccion, produccion y post-
produccién (IGN, 2006).

Gestion comunidad

Otro punto importante a considerar es el valor que tiene armar una comunidad de padres
interesados en temas de seguridad para sus hijos, esta comunidad permitira a la aplicacién crear
interacciones colaborativas como la arena de entrenamiento, ranking de amigos y foros de
conversacion. También el tamafio de esta comunidad seré de interés para potenciales sponsors ya
sea para promociones especificas, estudios de comportamiento o por ser un canal con un volumen
interesante. Para ello, es necesario gestionar esta comunidad, su formacion, crecimiento y
desarrollo continuo a través de una pauta comunicacional clave, espacios de interaccion entre
usuarios como preguntas, encuestas y testimonios, y también entregando contenido ad-hoc a lo que

esta viviendo el mercado y las zonas geogréficas diferentes

Desarrollo de software
Dado que Garoo es una aplicacion mdvil, tanto el disefio de videojuego como las

interacciones de la comunidad dentro de la aplicacion deben ser desarrolladas de una manera que
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permita iterar rapidamente para probar los conceptos e ir validando cada una de las hipotesis de
negocio planteadas antes de empezar el desarrollo, con motivo de solucionar esto Garoo
implementa los conceptos de desarrollo 4gil donde se definen iteraciones semanales en las cuales
trabajar e idealmente entregar a los usuarios, guiados por una planificacion visual liviana utilizando
kanban (Anderson, 2013), también utilizando frameworks de desarrollo que permita exportar el
cddigo a las distintas plataformas y servidores cloud que permitan agregar o disminuir maquinas

segun la demanda de usuarios.

69



3.5 Plan organizacional

Garoo al ser un emprendimiento joven, privilegiard una estructura organizacional
relativamente plana con sélo dos gerencias funcionales, operaciones y marketing, que permite un
involucramiento de todos los colaboradores en las propuestas y soluciones a desarrollar en los
distintos &mbitos de la organizacion, el organigrama de Garoo se presenta en la Figura 12. La
gerencia de operaciones estara a cargo del CTO y velara por el correcto desarrollo del producto y
servicio que Garoo entrega tanto a sus usuarios finales (padres, babysitters, etc) como a los usuarios
corporativos por medio de reportes relevantes y continuidad operativa de la infraestructura que
soporta tanto la aplicacion como los sistemas de reportes. Por otra parte, la gerencia de Marketing
tendré la responsabilidad de investigar las necesidades de los usuarios y definir lo contenidos
entregados a ellos por medio de los distintos canales, también debera llevar la relacion con los
usuarios corporativos tanto para ofrecer nuevos espacios para publicitar como mantenerlos
informados de los resultados que sus camparias estan teniendo, finalmente definir estrategias para

[levar a més usuarios finales y usuarios corporativos.

CEO
Contador
A
[ R
Leranca Gerencia
Operaciones cTO CMO Marketing
[ ]
Disefador Desarrollador Community Ejecutivo de
Videojuegos de Software Manager Ventas

Figura 12. Organigrama de Garoo (Elaboracion Propia)
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Chile es un pais que genera talentos en materia digital y en particular en videojuegos,
generando una industria que ha logrado posicionar videojuegos a mas de 100 millones de descargas
como es el caso de BananaKong por la empresa chilena Gamaga (La Tercera, 2016), mas de 30
empresas se asociaron para crear una asociacion gremial'®, es por eso que hace sentido construir el
equipo en Chile, también como comparacion es posible ver los sueldos promedio de los distintos
profesionales tanto en Chile como en Estados Unidos (ver Tabla 14).

Debido a la necesidad de producir contenido de calidad ad-hoc al mercado es necesario
contratar el cargo de Community Manager en Estados Unidos, el resto de los perfiles creativos, de

disefio y desarrollo de software se contratan y gestionan en Chile.

Sueldo Estados Unidos Sueldo Chile

Community Manager $61,689 $20,000
Game Designer $65,653 $28,000
Software Developer $85,000 $31,000

Tabla 14. Comparacién sueldos en Estados Unidos y Chile para perfiles necesarios en una empresa como Garoo

(Elaboracion propia con datos de Glassdoor.com)

10 http://videogameschile.com/
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3.6 Plan Financiero

3.6.1 Estructura de costos
Facebook Ads

Una de las principales fuentes de adquisicion de usuarios detectada por Garoo es Facebook,
en particular los anuncios de Facebook permiten identificar de mejor manera los potenciales
usuarios ya que se puede ir filtrando por intereses e indicadores demograficos avanzados, si bien
es una inversién mensual, los indicadores claves para las proyecciones son el CPL (Costo por un
nuevo Me Gusta) y CPI (Costo por una instalacién de la aplicacion), el promedio de estos para el
mercado de Estados Unidos es un CPL de $0,25 y CPI $2,95 (AdEspresso, 2016), a modo de
comparacion Garoo para estos indicadores en el mercado latinoamericano logré un CPL de $0,04
y CPI1 $0,27, por lo que se espera lograr algo menor al promedio dada las particularidades del

mercado de padres y los niveles de engagement que logran las comunidades para ellos.

Comisidn tienda de aplicaciones

Si bien publicar una aplicacion en las tiendas como App Store de Apple y Play Store de
Google es relativamente sencillo, uno de los temas que generalmente se pasa por alto es cuanto
estas tiendan marginan con cada venta de una aplicacion o venta dentro de la aplicacion, estos
costos deben ser entendidos y asumidos como parte del andlisis, para el caso de la App Store
corresponde a un 30% de comision sobre las ventas de aplicaciones y ventas dentro de las
aplicaciones, y un 15% de comisién sobre las subscripciones (mayores a un afio), Play Store por el
otro lado cobra una comision fija del 30%.

Equipo de personas
Garoo es una empresa que vende un intangible, que es el software y sus contenidos, por lo
que es clave para el éxito del proyecto incorporar a los mejores talentos en las distintas profesiones

gue se necesitan para lograr un producto como el existente.
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Infraestructura de servidores

Finalmente, lo entregado a los usuarios por medio de una aplicacién movil si bien es un
alojamiento para la descarga que provee tanto Apple como Google, todas las estadisticas de uso y
contenidos del sistema son provistos por un sistema backend de software el cual se aloja en los
servidores de Amazon Web Services ya que al ser una empresa incubada por UDD Ventures, Garoo
tiene un convenio para utilizar hasta USD $10.000 anuales por dos afios, ademas estos servidores
son de clase mundial y permiten escalar su capacidad segun la demanda, una excelente solucién

para una aplicacion como Garoo.

3.6.2 Financiamiento

Dado el nivel de ventas logrado en Chile con la inversion inicial del capital semilla de
CORFO, especificamente el Subsidio Semilla de Asignacion Flexible - Fase 1 (SSAF-I), sera
posible postular a la Fase 2 de este fondo (SSAF-11) que esta enfocado en emprendimientos con
modelo de negocios validado y entrega hasta $100.000 ddlares dependiendo de la inversion que
realicen los emprendedores, para el caso de Garoo, se invertird $15.000 délares lo que permitira
acceder a la totalidad de este fondo.

3.6.3 Andlisis de Flujo de Caja
Para realizar el analisis de flujo de caja es necesario realizar ciertos supuestos para las
predicciones de demanda, ventas, costos, entre otros, estos se presentan a continuacion junto a su
explicacion:
e Ingresos partner médico: Se espera vender al menos 10 etapas durante el primer afio,
que corresponderia al mismo desempefio que el logrado en Chile con Clinica Alemana,
para los siguientes afios se espera crecer un 50% dada la naturaleza del mercado y
disponibilidad de contenido en la aplicacion.
e Ingresos sponsors: Se estimd un ingreso promedio de $275 dolares mensuales por

publicidad en la aplicacion y las redes sociales, dentro del primer afio se espera lograr
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vender en promedio 20 espacios publicitarios desde la segunda mitad del primer afio,
para ir aumentando en los siguientes afios a 35 y 93 espacios vendidos mensuales en
promedio.

e Ingresos por In-app-purchases: Los principales supuestos para llegar a estos ingresos
son el crecimiento promedio mensual, tasa de conversion y churn rate, en ese sentido
se tomo una decision conservadora de crecer en un 39% el primer afio y luego ir bajando
a 17% y 12% respectivamente, por el lado de la tasa de conversion, comenzar con un
2% que corresponde a lo logrado en Latinoamérica y progresivamente ir aumentando
hasta llegar a 5%.

e Publicidad y promocion: Se establecio una inversion en publicidad correspondiente al
80% de los ingresos generados en la aplicacion para el primer afio, bajando a un 50%
el segundo y un 30% para el tercer afio.

e Servidores Cloud: Siendo uno de los principales costos variables de una aplicacion
movil, la necesidad de servidores ird creciendo segin la demanda y la cantidad de
usuarios que este debe soportar, para ello se realizd la formula de un servidor puede
hospedar hasta 100.000 usuarios sin mayores problemas con un costo por servidor de
$100 dolares (este costo incluye el ancho de banda necesario, y servicios adicionales

como son respaldos, bases de datos, etc).

Con estas consideraciones en la Tabla 15 se muestra el analisis completo de flujo de caja

para el plan de negocios de internacionalizacion de Garoo en Estados Unidos.

Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ingresos por partner médico
Convenio anual $50.000 $75.000 $125.000
Ingresos por sponsors
Etapas auspiciadas 110 420 1,125
Valor promedio auspicio $275 $275 $275
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Total ingresos por sponsors $35.000 $123.500 $336.250
Ingresos por In-app-purchases (1AP)

Supuesto crecimiento ventas 39% 17% 12%
Descargas 320.360 1.701.175 5.656.586
Tasa de conversion 3% 5% 5%
(1) IAP 8.899 79.169 282.829
Descargas acumuladas 308.780 1.938.586 7.257.348
Churn 1,5% 0,75% 0,75%
Descargas totales 305.692 1.928.893 7.221.061
Tasa de conversion recurrente 21,0% 27,0% 27,0%
(2) IAP recurrentes 24.226 282.073 1.248.060
Compra promedio $30,00 $54,00 $54,00
(3) Total IAP (1 +2) $33.125,89 $361.241,05 $1.530.888,92
Total ingresos por IAP $95.111,81 $1.712.668,15 $7.157.959,95
Ingresos por IAP acumulados $95.111,81 $1.807.779,96 |  $8.965.739,91
Fuentes de financiamiento

Inversion de los fundadores $15.000,00 $0,00 $0,00
Capital semilla $100.000,00 $0,00 $0,00
Total de otros ingresos $115.000,00 $0,00 $0,00
(A) TOTAL INGRESOS $295.111,81 $1.911.168,15 $7.619.209,95
Egresos

Costos fijos

CEO $24.000 $36.000 $60.000
CTO $24.000 $36.000 $60.000
Desarrollador $18.000 $36.000 $60.000
Disefiador videojuegos $18.000 $36.000 $60.000
Community Manager (CM) $12.000 $36.000 $60.000
Ilustrador $4.200 $12.000 $24.000
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Traductor $2.400 $12.000 $24.000
Asesor experto en salud $2.400 $36.000 $60.000
Gastos legales $2.400 $9.000 $12.000
Contabilidad $1.200 $12.000 $24.000
Gastos de oficina $4.800 $9.600 $24.000
Telefonia e Internet $600 $9.600 $24.000
Suscripciones $2.400 $1.800 $4.200
Costos variables

Comision App Store (Apple y Google) $28.534 $513.800 $2.147.388
Publicidad y promocién $76.089 $856.334 $2.147.388
Agencia creativa $2.000 $15.000 $30.000
Servidores cloud $2.000 $12.600 $54.300
(B) TOTAL EGRESOS $225.023 $1.673.735 $4.859.676
(C) FLUJO DE CAJA NETO (A - B) $70.089 $237.434 $2.759.534
(D) DINERO DEL PERIODO ANTERIOR $0 $247.057 $2.611.927
(E) FLUJO DE CAJA ACUMULADO (C + D) $70.089 $307.522 $3.067.056

Tabla 15. Andlisis de flujo de caja para Garoo en Estados Unidos (Elaboracion propia)

3.6.4 Andlisis VANY TIR

Del anélisis anterior se desprenden los flujos de caja de los tres periodos revisados y
considerando la inversion inicial de $115.000 délares (correspondientes al SSAF-II y aportes
personales) se puede calcular el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) del
proyecto. Para el VAN se utiliz6 una tasa de descuento alta del 40%, esto es debido a que si bien
el modelo de negocios se encuentra parcialmente validado en Latinoamérica esto no
necesariamente representa como se va a comportar el mercado en Estados Unidos, considerando
esa tasa se logra un Valor Actual Neto de $1,06 millones de dolares.

Por otra parte, la Tasa Interna de Retorno corresponde a un 236%. Esta tasa de retorno es
coherente con la expectativa de retorno de un inversionista extranjero, esto es debido a que

generalmente los portafolios de fondos de inversion manejan una TIR de 20% a 30%, considerando
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que 19 de 20 inversiones falla, se espera que cada una de esas inversiones sea de altos retornos para

balancear esta realidad. El detalle de este calculo se puede revisar en la Tabla 16.

Inversién inicial -$115.000
Resultado afio 1 $70.089
Resultado afio 2 $237.434
Resultado afio 3 $2.759.534
VAN $1.061.864

TIR 236%

Tabla 16. Calculo VAN y TIR para Garoo (Elaboracion propia)

3.6.5 Andlisis de sensibilidad

Dada la volatilidad de los emprendimientos digitales donde mas del 90% de ellos fallan
(Startup Genome, 2012), es importante analizar distintos escenarios para Garoo enfocandose en
aquellos indicadores que hacen la diferencia en un negocio digital como los son el porcentaje de
crecimiento promedio, la tasa de conversion y tasa de cancelacion (churn rate). Para ello se
evaluaron el escenario base con un 20% de probabilidad, un escenario pesimista con 75% Yy otro
optimista con un 5% de probabilidad, al realizar el ejercicio se obtiene un VAN ponderado de
$550.878 y una TIR de 175%, por lo que se mantienen nimeros interesantes para el proyecto. El

detalle de este analisis se puede ver en la Tabla 17.

Escenarios Probabilidad % Crecimiento % Conversion % Churn Variacion
Base (Probable) 20% 22,6% 4,0% 1,0% $1.061.864

Pesimista 75% 19,4% 3,0% 2,7% $193.150 -82%
Optimista 5% 26,9% 4,5% 0,9% $3.872.855 265%

Tabla 17. Andlisis de sensibilidad para distintos escenarios de Garoo (Elaboracién propia)

4. CONCLUSIONES

En este plan de negocios se analiz6 la viabilidad de internacionalizacion de una aplicacion

movil en Estados Unidos basado en la validacion del modelo de negocios en Latinoamérica de la
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empresa Garoo. Siguiendo los principios que guiaron su salida al mercado, a diferencia del
lanzamiento en Chile y los acuerdos comerciales generados alli, Garoo se enfrenta al desafio de
mirar mas alla de las fronteras de cultura e idioma para invertir en una potencial expansién exitosa
dada las magnitudes de otros mercados como lo es Estados Unidos. La eleccion de este mercado
no se realiz6 al azar, sino mas bien se utilizaron una serie de analisis que permitieran tomar la
decision de cudl es el mercado més lucrativo donde Garoo pueda llegar. Una de las ventajas de ser
un emprendimiento tecnoldgico son las pocas barreras para expandir el alcance de la aplicacion,
por lo que también es clave el analisis interno-externo para el estado actual de la empresa y su
preparacion ante una eventual internacionalizacion.

Una de las actividades que permitio el éxito en el mercado Latinoamericano fue la consulta
inicial de potenciales usuarios del mercado escogido realizando un Conjoint Analysis, para luego
ser guiados por los principios de Lean Startup, definir hipotesis, construir, medir y aprender, para
generar un Business Model Canvas que encapsulara de una manera simple de entender la estrategia
para llegar a este nuevo mercado. En este Canvas se puede ver claramente la estrategia dual de
B2B y B2C para Garoo en Estados Unidos, dada la importancia de generar alianzas estratégicas
con los denominados partner médicos y aprovechar las bondades del mercado en el sentido de la
disposicion a pagar por beneficios dentro de las aplicaciones mucho mayor a lo descubierto en el
mercado Latinoamericano.

El Business Model Canvas generado sirvié como base para detallar el Plan de Negocios
con sus planes estratégicos, de marketing, operaciones, organizacional y financiero, de manera de
armar un caso sélido para ser presentado a inversionistas angeles y lograr postular a la Fase 2 del
Subsidio Semilla de Asignacién Flexible (SSAF) de CORFO, al cual se postulard en la primera
mitad del afio 2017. En este sentido, se realiz6 un anélisis financiero de la viabilidad econémica
del proyecto de manera de ser atractivo logrando a un valor actual neto de $1,06 millones de délares
con una tasa interna de retorno del 236% considerando un horizonte de so6lo 3 afios.

Cabe destacar que Garoo al ser un emprendimiento de recursos limitados sélo invirtié en
algunos de los experimentos necesarios para validar las hipdtesis planteadas en este trabajo,

principalmente aquellas que muestran un nivel de interés del mercado objetivo por lo ofrecido por
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Garoo por medio de entrevistas con usuarios, generacion de comunidades de habla inglesa y
pequefias campafias publicitarias en Facebook para lograr ver la diferencia de presupuesto que seria
necesaria para entrar al mercado a competir. Ahora bien, por el lado tecnolédgico se tomd la decisién
anticipada de construir la aplicacion movil y el sistema de contenidos con un soporte multi-idioma
que sea capaz de detectar la ubicacion del usuario para poder entregar contenido personalizado para
el mercado lo que permite un ahorro significativo al pensar en desarrollar lo necesario para entrar
a Estados Unidos.

Lo que si permitid este trabajo es definir los indicadores claves para evitar problemas al
tratar de entrar a un nuevo mercado invirtiendo grandes sumas para captar nuevos usuarios. Estos
indicadores son: engagement, uso de la aplicacion (session length), usuarios activos diarios (DAU),
mensuales (MAU) y churn. Al tener claro que medir, Garoo se encuentra enfocado en mejorar estos
indicadores para el mercado Latinoamericano mientras construye nuevas funcionalidades que
permitan una entrada a Estados Unidos. De esta manera se utilizara la base instalada de usuarios
para probar y aprender antes de realizar una inversion mayor.

Complementariamente, se realizd una investigacion de aspectos legales y de acceso a
financiamiento orientados a la internacionalizacion de Garoo a Estados Unidos, lo que permitio
aclarar los eventuales riesgos que el Startup podria enfrentar por la difusion de contenidos médicos
0 por temas de propiedad intelectual.

La recomendacion luego de realizar este plan de negocios para Garoo es utilizar el afio 2017
para establecer a Garoo en el mercado Latinoamericano tanto con los usuarios finales como con
Clinica Alemana como partner médico, para a través de esta relacion lograr llegar a los posibles
partner médicos en Estados Unidos. De esta manera se puede mitigar los riesgos identificados, y a
su vez ir mejorando cada vez mas el servicio utilizando las métricas definidas para tomar decisiones
con datos y preparar un lanzamiento internacional con estas métricas mejoradas, con

financiamiento y los contactos correctos para un soft-landing exitoso.
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6. ANEXOS

A. Definicion de distancias culturales

Distancia de poder

Esta dimension expresa el grado en que los miembros menos poderosos de una sociedad
aceptan y esperan que el poder se distribuya de manera desigual. La cuestion fundamental aqui es
como una sociedad maneja las desigualdades entre las personas. Las personas en sociedades que
exhiben un gran grado de distancia de poder aceptan un orden jerarquico en el que todos tienen un
lugar y que no necesita justificacion adicional. En sociedades con baja distancia de poder, la gente
se esfuerza por igualar la distribucion del poder y justificar la demanda de desigualdades de poder.

Individualismo

El lado alto de esta dimensién, Ilamado individualismo, puede definirse como una
preferencia por un marco social suelto en el que se espera que los individuos se cuidan a si mismos
y a sus familias inmediatas. Su opuesto, el colectivismo, representa una preferencia por un marco
estrechamente unido en la sociedad en el que los individuos pueden esperar que sus familiares o
miembros de un grupo en particular se ocupen de ellos a cambio de una lealtad incondicional. La
posicion de una sociedad sobre esta dimension se refleja en si la autoimagen de la gente se define

en términos de "yo" 0 "nosotros".

Masculinidad

El lado de la masculinidad de esta dimension representa una preferencia en la sociedad por
el logro, el heroismo, la asertividad y las recompensas materiales para el éxito. La sociedad en
general es mas competitiva. Su opuesto, la feminidad, representa una preferencia por la
cooperacion, la modestia, el cuidado de los débiles y la calidad de vida. La sociedad en general esta
mas orientada al consenso. En el contexto empresarial La masculinidad frente a la feminidad a

veces también se relaciona con las culturas "duras versus tiernas".
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Aversion a la incertidumbre

La dimensién de Evitacion de la Incertidumbre expresa el grado en que los miembros de
una sociedad se sienten incomodos con la incertidumbre y la ambiguedad. El tema fundamental
aqui es como una sociedad se ocupa del hecho de que el futuro nunca se puede saber: ¢debemos
tratar de controlar el futuro o simplemente dejarlo pasar? Los paises que exhiben una fuerte
aversion mantienen rigidos codigos de creencia y conducta y son intolerantes a las conductas e
ideas poco ortodoxas. Las sociedades débiles en aversion mantienen una actitud mas relajada en la

que la préactica cuenta mas que los principios.

Orientacion al largo plazo

Cada sociedad tiene que mantener algunos vinculos con su propio pasado al tratar con los
retos del presente y el futuro. Las sociedades priorizan estas dos metas existenciales de manera
diferente.

Las sociedades que obtienen puntajes bajos en esta dimension, por ejemplo, prefieren
mantener tradiciones y normas respetadas por el tiempo mientras observan el cambio social con
sospecha. Aquellos con una cultura que obtiene resultados altos, por otro lado, adoptan un enfoque
mas pragmatico: fomentan la economia y los esfuerzos en la educacion moderna como una forma
de prepararse para el futuro.

En el contexto empresarial esta dimension se relaciona con "pragmatico (a corto plazo)

versus pragmatico (a largo plazo)"

Indulgencia

Indulgencia significa una sociedad que permite gratificacion relativamente libre de los
impulsos humanos basicos y naturales relacionados con disfrutar de la vida y divertirse. La
restriccion representa una sociedad que suprime la satisfaccion de las necesidades y la regula

mediante normas sociales estrictas.
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B. Resumen del significado de los nueve bloques del Business Model Canvas

1.

Segmentos de clientes: Define los diferentes grupos de personas u organizaciones a los
cuales la empresa espera llegar y proveer

Propuesta de valor: Describe el conjunto de productos o servicios que le agregan valor a
un segmento especifico de clientes

Canales: Presenta como una empresa se comunica a alcanza a los segmentos definidos para
entregarles la propuesta de valor identificada

Relacion con el cliente: Define qué tipo de relacion la empresa desea mantener con un
segmento especifico de clientes, como interactuar con ellos en su “viaje”

Fuentes de ingresos: Representa los ingresos que la empresa puede generar por cada uno
de sus segmentos de clientes

Recursos clave: Los activos mas importantes que la empresa debe tener para hacer
funcionar el modelo de negocios definido, estos pueden ser fisicos, intelectuales, humanos
o financieros

Actividades clave: Las actividades mas importantes que la empresa debe realizar para hacer
funcionar el modelo de negocios definido

Asociaciones clave: La red de proveedores o entidades asociadas que permiten realizar las
actividades clave para hacer funcionar el modelo de negocios definido

Estructura de costos: Los principales costos que deben ser identificados y optimizados para

una saludable viabilidad financiera del modelo de negocios
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C. Descripcion de cargos para Garoo

Cargo: Community Manager

El cargo corresponde a un administrador designado para las comunidades corporativas y

redes sociales de Garoo, entre ellas se encuentran el blog oficial, la pagina de Facebook, Instagram,

Twitter y Pinterest. EI cargo sera responsable de definir la estrategia de medios y contenido,

moderar el contenido generado por el usuario, gestionar los acuerdos con otros medios como blogs

de mamaés y agencias digitales, y escalar los problemas al equipo interno.

Responsabilidades

Estrategia

Asistir en la creacion, concepcion y presentacion de estrategias de redes sociales y
campanias de marketing integradas.

Interpretar la direccion de la estrategia / planificacion y pistas creativas.

Comunicar y coordinar los equipos de servicio al cliente, produccion y estrategia /
planificacion asegurando que la estrategia de la comunidad apoya las metas y objetivos

generales de la marca.

Gestion y moderacion

Utilizar herramientas que analicen lo que se estd comentando en las redes sociales y generar
aprendizajes de ellos

Resumir las ideas y las conversaciones que se vayan generando en la comunidad que
conduzcan a la optimizacién de la empresa

Crear y mantener calendarios de contenido, incluyendo escribir actualizaciones de estado
de Facebook

Publicar contenido relevante de acuerdo con el calendario de contenido

Revisar comentarios y mensajes generados por los usuarios de manera rapida y oportuna
Responder a los comentarios, cuando sea apropiado, para fomentar una comunidad positiva

y agregar valor a la experiencia del usuario
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e Aplicar las Pautas de los Medios de Comunicacion Social definidas por la marca

e Escalar el contenido generado por usuarios que sea relevante para la compafiia

Pre-Requisitos

e Participar activamente en una amplia variedad de actividades de medios sociales tales como
blogs, desarrollo y gestion comunitaria, marcadores sociales, comentarios, etc.

e Comprension de las redes sociales populares - disefio, funcionalidad, usuarios

e Capacidad demostrada de producir las pautas y los documentos de la gerencia de la
comunidad que refleja la comprension holistica y la puesta en practica del papel de medios
sociales y de sus efectos

e Competencia en PowerPoint y herramientas y habilidades de presentacion

o Habilidades excepcionales de comunicacion dentro del equipo

e Muy alta atencion al detalle

e Excelentes habilidades verbales, escritas y de presentacion

Calificaciones
e 2 a3arfios de experiencia en gestion de plataformas de medios sociales para marcas
e Licenciatura en comunicaciones, marketing, publicidad, relaciones publicas, estudios de

medios, negocios y/o campos relacionados.

Cargo: Game Designer

El cargo corresponde a un disefiador de experiencia de juego dentro de Garoo, esto
contempla desde lo grafico, pasando por el disefio de interacciones, sistemas de puntajes,
recompensas, hasta disefio de la trama de los desafios en general, trabajara en conjunto con el
equipo de disefio grafico e ingenieria para realizar prototipos, probarlos con usuarios reales, medir
sus resultados y por medio del analisis de datos mejorar la experiencia de uso para los usuarios en

Garoo.
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Responsabilidades

Trabajar con un equipo de disefiadores de videojuegos y el equipo de disefio a travées de
todas las etapas de desarrollo para poseer e implementar sistemas y caracteristicas de juego
que mejoren el contenido y la funcionalidad del juego

Establecer y mantener el estandar de excelencia para la experiencia de usuario y simpleza
en un juego de educacion

Colaborar con otras areas clave para identificar y aplicar las prioridades y los objetivos en
el disefio de la experiencia de juego

Ser proactivo en la comunicacion del progreso y la resolucion de problemas

Crear documentacion y prototipos para sistemas de juego especificos y exploratorios

Pre-requisitos

Familiarizado con los videojuegos educativos, de estrategia y los sistemas de puntaje y
recompensas

Trabajador en equipo, colaborando con grupos dentro de disefio y programacion
Comprensidn de los conceptos de sistemas de puntajes, recompensas, disefio centrado en el
usuario y métricas de uso

Excelente conocimiento en tecnologia y herramientas actuales, conceptos de disefio y
equilibrio de juegos

Capacidad para realizar criticas constructivas a los conceptos de juego manteniendo un
buen ambiente de grupo

Voluntad para adaptar e iterar disefios

Calificaciones

4 0 mas afios de experiencia como disefiador de videojuegos mdviles
Licenciatura en disefio de experiencia de usuario, disefio gréfico, disefio multimedia, arte,

marketing, publicidad, y/o campos relacionados.
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Cargo: Full Stack Developer

El cargo corresponde a un desarrollador de software completo, esto quiere decir que pueda

moverse sin problemas desde los desafios de infraestructura, pasando por el disefio y desarrollo de

software moderno, tanto web como movil, hasta implementar el disefio grafico entregado por el

area de disefio.

Responsabilidades

Analizar la arquitectura técnica de la plataforma e infraestructura de Garoo para
comprender y llevar la evaluacién de todos los fallos para determinar las causas raiz y las
correcciones necesarias

Desarrollar planes de accion para solucionar constantemente los problemas mas
importantes de la plataforma

Trabajar en equipo multidisciplinario para identificar, definir métricas clave y establecer
puntos de referencia desde la mirada tecnoldgica

Integrar a los otros miembros del equipo para construir e implementar andlisis en
profundidad y visualizaciones de datos

Disefar, desarrollar y ejecutar experimentos para medir la efectividad de las métricas
Estudiar la experiencia del cliente para entender como comunicarse mejor y resolver

problemas de disponibilidad de servicio

Pre-requisistos

Experiencia en disefio / programacion orientada a objetos

Conocimiento experto en el area de arquitectura de plataforma escalable, disefio y
arquitectura de sistemas completos

Pasion y creatividad para la resolucion de problemas complejos

Capacidad analitica para estudiar los datos de los jugadores y sacar conclusiones

cuantitativas

89



e Conocimientos avanzados en SQL, Ruby y Javascript, de preferencia PostgreSQL, Ruby
on Rails y AngularJS

e Capacidad para trabajar y resolver problemas de forma independiente, organizar la carga
de trabajo y las prioridades, ejecucion de alta calidad, innovacion / adaptacién técnica e
iniciativa

e Una pasion por el juego y un pensador altamente analitico y creativo

Calificaciones
e 30 mas afios de experiencia desarrollando plataformas web y movil

e Licenciatura en Ciencias de la Computacion o campo relacionado
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