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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Impresion es una empresa que producird auriculares intrauriculares
gracia a la tecnologia 3D. Estos auriculares seran personalizables, Unicos y al tamafio

del consumidor.

La empresa tendrd un sitio Internet y una aplicacion Smartphone donde la gente

podra sacar una foto de sus orejas y crear sus propios auriculares directamente.

El objetivo a largo plazo de la empresa es volverse una marca importante en el

mercado de los auriculares personalizable.

Al principio, la empresa sera ubicada en Francia para tocar el mercado francés y el
mercado europeo y también evitar la competencia directa de sus competidores que se
ubican en los Estados-Unidos. A largo plazo, el objetivo sera de vender auriculares

en todos las partes del mundo.

La estrategia de comercializacion de Impresion se hara gracias a su participacion a
varios eventos que tratos de sujetos vinculados a la empresa (como eventos sobre la
impresion 3D, la personalizacion, los auriculares etc...). La comunicacion en las
redes sociales sera también muy importante para crear un contexto favorable a la

recomendacion « boca a boca » (buzz marketing) alrededor de los productos.
Las principales ventajas competitivas de la empresa son:

- Producir y vender productos en un nuevo mercado

- Propone un producto personalizable y unico

- Localizacion distinta de su competidores directos (se utilizara el concepto de
la French Touch?)

Al nivel financiero, la empresa dispone de estas cifras:

- Fecha prevista de puesta en marcha: 1 de Septiembre 2015

1 Sera aclarado en el desarrollo de este Plan de Negocios



Inversion Neta: $USD 40.000

Objetivo: Comprar impresoras 3D y lanzar la empresa

Produccion prevista: 1050 auriculares en el primer afio

Valor Actual Neto (tasa descuento de 10%): $USD 12.665 al afio 5
Tasa Interna de Retorno (TIR) : 87%

indice de Rentabilidad de 1,24
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Aclaracion sobre el vocabulario

Para su informacion, existe tres tipos de auriculares diferentes en el mercado:

Los auriculares circumaurales son cerrados rodean completamente la oreja,
permiten el aislamiento sonoro casi por completo del sujeto que escucha e
impiden que el sonido reproducido salga al exterior. Se utilizan a nivel

profesional o para los juegos videos.

Los auriculares supraaurales son abiertos y descansan encima de la oreja.
Son “portatiles” por ser méas ligeros y menos voluminosos que los
circumaurales y cubren la mayor parte del pabellén auditivo. Se encuentran

mas facilmente que los circumaurales.

Los auriculares intrauriculares son pequefios auriculares que se introducen
dentro del canal auditivo, y permiten al oyente un mayor aislamiento,
movilidad, y confort. Su uso esta generalizadamente extendido para la

escucha de reproductores portéatiles (reproductor MP3, reproductor MP4).

En este Plan de Negocios, cuando se hablara de auriculares (sin precision del tipo) se

hablara del altimo tipo de auriculares a saber los auriculares intrauriculares. La

empresa Impresion vendera auriculares intrauriculares.



1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1. Historia del negocio

Impresidn es una empresa nueva que se desarrollard en los préximos meses y afios y
que propone nuevos productos, en un nuevo mercado. Los siguientes nuevos
productos que propone Impresién son auriculares unicos y personalizables. La
empresa utilizara la impresién 3D para fabricar y producir estos productos. Es un
excelente momento para invertir en una empresa que utilizara las tecnologias de la
impresion 3D como solucion a los deseos de los clientes potenciales. En efecto, el
mercado de la impresion 3D esta desarrollando con una gran rapidez. Actualmente,
la impresion 3D es un sector emergente, con pocos afios de existencia, y prometedor.
Es necesario de invertir en los afios que seguirdn para no faltar este impulso

importante.

Al principio, la idea era de responder a una demanda fuerte de la gente.
Efectivamente, hoy la gente busca productos innovadores y tecnoldégicamente
avanzados, unicos, personalizables y que corresponden a su estilo de vida. Es lo que

propone Impresion con sus auriculares personalizables.

1.2. Objetivo general y formas de alcanzarlo

El objetivo general y a largo plazo de la empresa es de volverse una referencia
mundial en el sector de los productos personalizables con la ayuda de la impresion
3D.



1.3. Objetivos

El objetivo principal a corto plazo sera de posicionarse en el mercado de los
auriculares en general (supraaurales e intrauriculares) y ganar cuota de mercado poco
a poco. Al principio no sera facil porque se propone productos Unicos que no existen

ya. La gente debera cambiar la mentalidad para aceptar estos productos.

Uno de los objetivos durante el primer afio sera vender a la gente de paises diferentes
y ubicarse fuertemente en el mercado francés y europeo. Cuanto mas auriculares sean
vendidos a través del mundo més aumentara el renombre de la empresa. A

consecuencia habra méas productos vendidos después.

1.4. Localizacion y recursos

La empresa sera localizada en la region Norte de Francia porque esta region propone
ayudas financieras a las empresas nuevas que utilizan tecnologias nuevas. Este mana
financiero permitira el aumento del capital financiero de la empresa y permitirla a
invertir en sus primas etapas de su desarrollo. La regién propone también un “hub”
en la ciudad de Lille para las empresas que utilicen las nuevas tecnologias. Este
“hub” es un gran edificio donde se encuentran cientos de empresas para compartir
sus avances Y sus ideas. Seria interesante si la empresa fuera localizada ahi para crear

vinculos con otras empresas que utilicen las nuevas tecnologias y/o la tecnologia 3D.

Ademas, la zona geografica permitird a la empresa de desarrollarse rapidamente a un
nivel internacional. En efecto, esta region es al lado de diferentes paises importantes
como Inglaterra, Bélgica, Paises Bajos, Luxemburgo y Alemania. Otra ventaja de la
ubicacion de la empresa seria que se encontrara cerca de algunos aeropuertos
internacionales — como el Aeropuerto de Charles de Gaulle o el Aeropuerto de Orly
en Paris y el Aeropuerto de Bruselas — asi seria posible de enviar los productos al

extranjero sin dificultad.



En adicién, implantarse en Francia es una planificacion estratégica porque se puede
comunicar sobre una produccion y un disefio francés y promover la “French Touch”
que es muy importante en el medio de la moda y para los consumidores. Sera mas
facil de vender un producto “Made in France” a través el mundo. (Esta estrategia

geogréfica seré explicada mas abajo en el desarrollo del Plan de Negocios)

Durante la fase de lanzamiento, la empresa no necesitara de un gran espacio y de

muchos recursos para desarrollarse.
Recursos técnicos:
- Tres impresoras 3D

- Elementos para imprimir los auriculares (por ejemplo: bobinas de plastico
ABS)

- Computadores y software

Recursos Laborales:
- Un Programador (para el sitio Internet y la aplicacion sobre Smartphone)
- Un Ingeniero electronico (para desarrollar auriculares eficientes)
- Un Disefiador de los modelos 3D
- Una persona para el Marketing (comunicacion, publicidades, eventos...)
- Una persona encargada de seguir los pedidos

- Un Contador que se ocupara de la parte financiera y de las compras



2. PRODUCTOS Y SERVICIOS

2.1. Descripcion de los productos

La empresa Impresion vendera auriculares personalizados a los consumidores que
quieren diferenciarse y escuchar mdsica con un producto a su imagen. Los
auriculares se amoldaran al contorno de cada oreja del usuario gracias a un moldeo
de sus propias orejas. El usuario enviara fotos de sus propias orejas a través de la

aplicacion Smartphone de la marca o del sitio Internet.

Ademaés, los productos seran inalambricos para permitir al usuario moverse sin
dificultad en los diferentes momentos del dia - como durante el deporte o los

desplazamientos en coche —y seran asi equipados de la tecnologia Bluetooth.

Ciertos productos podrian ser productos y vendidos con una opcion tecnoldgica que

el usuario puede elegir o no: el SoundScaping. Con esta tecnologia el usuario podra:

- Definir el porcentaje de ruido y de sonido que quiere recibir del mundo

exterior

- Configurar los sonidos especificos que quieren recibir (su alarma, la voz de

un amigo...)

- Elegir su estatuto con tres diferentes colores (Rojo para “No molestar”,

Naranja para “Estoy ocupado” y Verde para “Disponible para hablar™)

La empresa Impresion vendara tres tipos de auriculares diferentes en funcién del

deseo del usuario:

- El Clasico: Son auriculares que se moldean perfectamente a las orejas del
usuario. Durante la fase de creacion, el usuario puede elegir los colores que
desea y/o proponer un dibujo de su eleccion. Cuando el usuario pondra sus

auriculares a sus orejas, la gente vera exclusivamente el moldeo en color.



El Disefio: Tienen las mismas caracteristicas que los auriculares “Clasico”
con la diferencia que el usuario podria elegir en adicion un disefio particular y
dar un aspecto Unico y especial a sus auriculares. Los auriculares se acercaran
de pendientes estilizadas que pueden tener diferentes formas (en funcion del
disefio elegido). El usuario podra elegir la forma, el tamafio y el color de sus

auriculares.

El Inteligente: Tienen como base el Clasico o el Disefio en funcion del deseo

del usuario y en adicion, seran equipados de la tecnologia SoundScaping.

Antes de recibir sus auriculares, el usuario debera seguir las etapas siguientes:

2.2.

Sacar una foto de cada oreja y de su cara sobre la aplicacion para Smartphone

0 sobre el sitio Internet (con una webcam) y enviarlas.

Elegir el producto que quiere (Clasico, Disefio, Inteligente) y seleccionar los
colores, el dibujo o el disefio de sus auriculares. (Podra hacerlo directamente
sobre la aplicacion o el sitio Internet y podra visualizar su producto antes de

producirlo)

Enviar su informacién personal (por ejemplo: Nombre, Apellido,
Direccién...) y pagar en linea.

Caracteristicas destacables de los productos

Una de las razones principales que impulsara la compra del consumidor sea que los

auriculares seran Unicos y personalizados a su imagen. Son productos impresos en

3D con materiales diferentes y moldeados al tamafio Unico de las orejas del usuario.

El producto es totalmente diferente de los auriculares que se puede encontrar en el

mercado. En efecto, es un producto personalizable, inalambrico, moldeado al tamafio

del usuario y con nuevas tecnologias e impreso en 3D.
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El consumidor elegird estos productos porque es la unica posibilidad para él de
encontrar auriculares que le corresponden perfectamente. No solamente porque los
auriculares no caerdn de sus orejas — como podria ocurrir con los auriculares del
mercado — sino también permitiradn a las personas que los compran de expresarse a
través de sus auriculares. Podran llegar a ser un producto de moda, igual como los

pendientes, los anillos, los brazaletes o los collares.

Los futuros clientes adquiriran también estos productos por su calidad. En efecto, el

sonido sera de una calidad profesional para que el usuario se sumerja en su musica.

Ademas, las diferentes tecnologias dentro de los auriculares como por ejemplo la
tecnologia SoundScaping permitiran de crear una ventaja competitiva importante en

relacion a la competencia que no propone esta tecnologia.

No hay que olvidar que sera un producto creado para los usuarios. A causa de esto, la
creacion de los auriculares y la navegacion sobre la aplicacion y el sitio sera intuitiva

y facil.

2.3. Produccion

Los auriculares seran disefiados por el usuario con la ayuda de la aplicacion
Smartphone o sobre el sitio Internet de Impresion. El usuario podréa elegir entre
diferentes modelos de auriculares ya disefiados por el equipo de Impresion y de
modificarlo a su conveniencia y su deseo. Un software de modelizacion, integrado en
la aplicacion y en el sitio Internet, serd utilizado para modificar los auriculares

facilmente. El usuario podra visualizar sus auriculares en tiempo real.

Una vez que el producto sera disefiado, el usuario enviara su pedido a la empresa. La
produccion podra empezar gracias a un software informatico que visualizara la oreja

del usuario y que enviara sus informaciones directamente a la impresora 3D.

El software serd un software DAC (Disefio Asistido por Computadoras)
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La impresion 3D es realizada gracias una superposicion de capas afiadidas
sucesivamente de materias primas (como por ejemplo un milhojas). Es el contrario
de la fabricacién clasica de un producto que elimina material a una pieza de plastico
0 metal para obtener la forma deseada (sustrae de la material). Al final, la impresora

3D afade capas 2D. Esto ya se conoce como "fabricacién aditiva".

Se utilizard una bobina de plastico que sera fundido para la impresora para moldear
los auriculares y como una impresora clasica, existe actualmente impresoras 3D que
pueden utilizar diferentes colores para colorear el plastico durante la creacion.

Entonces sera facil de colorear los auriculares al deseo del consumidor.

El plastico serd el Acrilonitrilo Butadieno Estireno o ABS, este plastico es muy
resistente al impacto (golpes) y es un termoplastico amorfo. El rasgo mas importante
del ABS es su gran tenacidad, incluso a baja temperatura (sigue siendo resistente a -
40 °C). Ademas es un plastico duro y rigido pero muy ligero, con una baja absorcion
de agua, con una alta resistencia a la abrasion y se recubre con una capa metalica con
facilidad. En adicion, es un plastico que se puede colorear facilmente. Para la
informacion, el ABS se utiliza en la fabricacion de piezas de LEGO que son
reconocidos por sus altas calidad. A causa de todas estas razones se elegird el ABS

para la fabricacién de los auriculares.

Las impresoras utilizaran la tecnologia llamada Fused Deposition Modeling (FDM).
El principio del FDM es llevar a la fusion pequefias gotas de plastico (a menudo de
tipo ABS) para crear una forma capa por capa. Una vez que la gota salga del
aplicador, se endurece casi inmediatamente, al mezclar con las capas inferiores. Este

es el método menos costoso y mas ampliamente utilizado hoy.

Después de la produccion fisica de los auriculares, la empresa realizara un control de
su producto para saber si el Bluetooth funciona correctamente, y si los LED del

producto Inteligente se encienden y se apagan.

La ultima etapa del proceso de produccién es de enviar el producto al usuario. Los
auriculares seran acompariados de una bateria para recargarlos y serdn embalados

manualmente en un paguete.
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2.4. Futuros productos y servicios

Si los auriculares tienen un éxito comercial, la empresa podra tomar dos tipos de

camino estratégicos en el futuro:
- Desarrollar otros productos relacionados con los auriculares.

Para los usuarios femeninos, se puede copiar el estilo de sus auriculares sobre
accesorios de moda como brazaletes y anillos. Los accesorios recuperaran el mismo
disefio que los auriculares. Asi, los auriculares y los accesorios haran juego. Podria

ser una real ventaja competitiva para los usuarios que le gusta la moda.

Para la produccidn, la empresa utilizara el mismo software DAC y el mismo pléastico.

Seré facil de adaptar a los accesorios.
- Desarrollar modelos intercambiables

Si el usuario desea cambiar de color o de disefio de sus modelos, la empresa podra
desarrollar modelos de auriculares que cambiarian de estilo. Es decir una base fija
con los elementos de donde sale el sonido de la masica y elementos intercambiables
que representan el moldeo de la oreja del usuario. Este moldeo existird en varios
estilos que el usuario podria comprar. (No necesitara de comprar dos o tres parejas

auriculares diferentes sino uno con declinaciones opcionales)

2.5. Ventajas competitivas en la produccion de productos

Unas de las ventajas competitivas en la produccion serdn de producir productos
unicos. Por consiguiente, no hay despilfarro. Es una produccion justo a tiempo, sin

almaceén. Es a la vez economico y ecologico.

Ademas, la empresa se implantard en el Norte de la Francia, que representa una
posicidn estratégica para desarrollarse en un primer tiempo en Europa y exportarse

después a otros mercados como Asia 0 América.
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3. DESCRIPCION DEL SECTOR

3.1. Estudios de Mercado

Politico:

Los estados desarrollan las ayudas para las nuevas empresas que se lanzan en nuevas
tecnologias. En varios paises, una suma importante de dinero esta investida

directamente en la busqueda cientifica y tecnoldgica.
Econdmico:

Para los especialistas, el desarrollo de las impresoras 3D puede representar una nueva

revolucion industrial y dinamizar una economia mundial en declive.

Segun la agencia GFK, el mercado de los auriculares se hizo mas importante que el
mercado de la Hi-Fi en 2012.

En el principio de los afios 2000, el desarrollo de la musica al formato MP3 creo una
dindmica en las ventas de los reproductores portatiles como los lectores MP3 o Ipod

y también en los auriculares circumaurales y los auriculares intrauriculares
Social:

Hay un atractivo de los consumidores para los objetos personalizados. Actualmente,
los compradores buscan productos Unicos y que pueden diferenciarlos de los otros.
Ademas, la sociedad es cada vez mas en correlacion con la tecnologia y la red. De
esa manera, los productos en relacion con esta esfera son apreciados para los
consumidores. En adicion, existe actualmente una logica de consumo que consiste “a

hacer solo los productos que quiero” — es el “Do It Yourself” (DIY).

Para los auriculares, se puede ver que cada vez mas personas utilizan este producto

para hacer deporte, o para desplazarse con los transportes publicos
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En la familia de los auriculares, los auriculares supraaurales se desarrollaban durante
los ultimos afios. En cuanto mas se restituye un mejor sonido, el usuario quiere ser
visto con estos. Entones se puede decir que los auriculares se han convertido en

accesorios de moda.

A un nivel mas general, la gente escucha, consume, y descubre cada vez mas musica
a través de las numerosas estaciones de radio, de las nuevas tecnologias (como
Internet por ejemplo) y de sus circulos de amigos. Asi encontrar musica, que sean
nuevas o antiguas canciones es facil actualmente. Lo que se puede ver es un aumento
de las descargas (legales e ilegales) de la musica en el formato MP3 que reemplaza
poco a poco los CD, casetes y discos de vinilo. La misica MP3 conquista el mundo y
la gente puede actualmente escuchar musica donde quiere y en cantidad casi
ilimitada (tamafio de la memoria de los lectores MP3 o de los Smartphone aumentan
para poner un maximo de musica o existen también sitios Internet pagados para
escuchar, sin limites y en cualquier lugar, musicas como los sitios Spotify o Deezer).
Por eso se puede ver cada vez mas personas escuchar solo (y por consecuencia en
privado) mdsica en los transportes (por ejemplo: colectivos, trenes o subtes) o
andando en la calle. Parece como un nuevo comportamiento social que no existia en
el pasado (el primer caso se encuentra como origen el Walkman de Sony en los afios
1980).

Tecnoldgico:

La tecnologia de impresién 3D es una tecnologia nueva que modificard todos los
procesos de produccion en un futuro préximo. Se impacta en la Salud (reproduccion
de un érgano), en la industria aeronautica, automovil, y alimentara. Hay aun varios

elementos a desarrollar con esta tecnologia en los afios proximos.

Las tecnologias inalambricas como el Wi-Fi o el Bluetooth se desarrollan cada vez

maés en la sociedad.
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Ecoldgico:

La impresion 3D es un método nuevo para limitar el transporte, el almacenamiento y
el envasado en el ciclo de vida de un producto. Ademas el consumidor cree su propio

articulo que le corresponde y no querra tirarlo.

Legislativo:

No hay ley en el mundo para enmarcar el desarrollo de la impresion 3D.
Actualmente, es facil de piratear los softwares y de copiar los modelos utilizados
para las empresas. La pirateria de los ficheros DAC es una real amenaza para el

mercado.

Intensidad de la Competencia:

La intensidad competida es fuerte porque muchas empresas quieren beneficiar de
este nuevo mercado. EI mercado de la impresion 3D esta desarrollando y hay muchas
nuevas empresas que aparecen para producir un montan de objetos y productos
personalizables como por ejemplos anillos, brazaletes. Hay también empresas que
venden los mismos productos que Impresién. Al nivel de los auriculares en general,
la competencia es grande porque hay empresas multinacionales que son implantados
y que sera dificil de combatir.

Proveedores:

La fuerza de los proveedores es debil porque los Unicos proveedores que la empresa
utilizara seran las empresas que venden las materias primas y las empresas de
expedicion (para enviar los auriculares). No hard una real relacién entre los

proveedores y la empresa Impresion.
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Clientes:

Los clientes tienen una fuerza media en este mercado porque no pueden influir sobre
los precios pero como es un mercado en desarrollo puede elegir con cual empresa

haran un producto personalizable.

Productos de substitucion:

Los productos de substitucién son varios. Hay muchos tipos diferentes de objetos
para escuchar la musica (por ejemplo auriculares intrauriculares tradicionales,
auriculares supraaurales, auriculares circumaurales, radios, vinilos, CD etc...) Asi, la
gente no utiliza un producto en particular sino varios en funcion del dia y donde se

encuentra.

Nuevos Productos:

La empresa Impresion vende nuevos productos sobre un nuevo mercado. La Unica
amenaza potencial es la llegada de nuevos empresas que producen los mismos
productos. Asi, no hay realmente una amenaza de llegada de nuevos productos
porque esta la empresa Impresion que propone nuevos productos. Esta empresa es la

amenaza de los lideres del sector.

3.2. Tamano del sector

Sector de la impresién 3D:

El potencial de la impresion 3D esta convirtiéndose rapidamente en una realidad para
revolucionar la fabricacion y la produccion de objetos necesarios de la vida
cotidiana. Las tecnologias de la impresion 3D estan redefiniendo la cadena de valor
de la produccidn, desde el relativamente simple a hacer, hasta elementos complejos
que sirven en el sector aeroespacial, en la defensa, y en el sector industrial. Los
inversores, incluyendo los capitalistas de riesgo, las firmas de gestion de patrimonios
y las empresas de investigacion de mercado de alta tecnologia han publicados

previsiones o estimaciones del mercado de la impresion 3D.
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Abajo, se puede encontrar una lista resumida de las previsiones y estimaciones de
mercado de la impresion 3D:

- El tamafio del mercado mundial, incluyendo las ventas de impresoras 3D,
materiales y servicios asociados, se preve llegar a 16,2 mil millones dolares
en 2018, segin la empresa de investigacion independiente Canalys?. Sus
estimaciones muestran que el sector se situé en $ 2500 millones a nivel
mundial en 2013 y subira a $ 3.8 mil millones en 2014. En cinco afios, la
compafiia cree que el mercado crecera en mas del 500 por ciento con una tasa
de crecimiento del afio-sobre-afio de 45.7%. La siguiente tabla compara 2013,
2014 y 2018 vy las previsiones de crecimiento del mercado en relacion a

imprentas, servicios y materiales en 3D.

Global 3D printing market
Estimates and forecast of market value to 2018, in USD

2013 2014 2018 CAGR
Category estimates forecast forecast (2013 - 2018)
Total $2.5b $3.8b $16.2b 45.7%
3D printers $0.7b $1.3b $5.4b 50.1%
Services and materials $1.8b $2.5b $10.8b 43.8%

Source: Canalys estimates and forecast, © Canalys 2014

- IBISWorld pronostica que el mercado de los Estados Unidos para la
fabricacion de impresoras 3D en los EE.UU. llegara a $ 1.4 mil millones en
2014, alcanzando una tasa de crecimiento anual compuesto (TCAC) del
22,8% entre 2009 y 2014. El mercado de los Estados Unidos crecera a una
tasa compuesta anual del 15,7% de 2014 a 2019. El informe de IBISWorld?
incluye cuotas de mercado detenido por los fabricantes de impresoras 3D, y
muestra que 3D Systems Corporation, tiene 19,5% del mercado, seguido por

Stratasys con 18,4%.

2 Referencia bibliografica a disposicion al final del Plan de Negocios
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- Las cifras del estudio de MarketsandMarkets?, mostraron que el mercado de
la impresion 3D seguira un crecimiento exponencial hasta 2020. EI mercado

mundial representara 8,41 mil millones de dolares en 2020.

GLOBAL 3D PRINTING MARKET VALUE, 2013-2018 (S MILLION)

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

S Million

® 3D Prinitng Market Revenue

Source: MarketsandMarkets Analysis

- IDC predice que las ventas de unidades de impresora 3D en todo el mundo y
la base instalada crecerd a una tasa anual compuesta de crecimiento
combinado del 59% hasta el 2017, con el valor de los envios que alcanzan
una tasa compuesta anual de 27% en el periodo de pronéstico. IDC ademas
predice que el valor medio de venta también se reducira en un TCAC de 19%
hasta el 2017. El siguiente grafico compara unidades de mercado de la

impresora 3D, base instalada y el valor de los envios.

WW 3D Printer Market Opportunity
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Segln la investigacion de Wells Fargo Wealth Management las impresoras
3D crecerén de un mercado de US $ 288 millones en 2012 hasta $ 5.7 mil
millones en 2017, alcanzando una tasa compuesta anual del 81,9% en el
periodo del pronostico. De acuerdo con la investigacion compilada de esta
firma, se espera que los embarques de impresoras 3D crezca a una tasa
compuesta anual de 95% desde 2012 hasta 2017 y se espera un crecimiento
de los ingresos de 82% en el mismo periodo. Wells Fargo Wealth
Management estima que los ingresos de la impresién 3D han alcanzado s6lo
el 8% de sus potenciales en el mercado mundial a partir de 2014, por lo que la
oportunidad de mercado tiene un valor entre $ 21 y $ 28 mil millones para el
afio 2017. Wells Fargo Wealth Management publicado el informe Beyond
2014: Evolving Opportunities in Technology que prestan estos puntos de vista
y los siguientes graficos que muestran el crecimiento de los envios de

impresion en 3D y los ingresos:

Gartner pronostica que las ventas de impresoras 3D creceran hasta 1.1 mil
millones de unidades en 2017 alcanzando una tasa compuesta anual de 95%,
y el gasto del usuario final crecerd hasta $ 5.7 mil millones, alcanzando una

tasa compuesta anual de 82% en este periodo.

Chart 6: 3-D Printer Use is Migrating from Hobbyists to
Commercial Manufacturers

3-D Printers Shipments (number of units)  :  3-D Printers Revenue ($ in millions)
1,200,000 1w Consumer . 960001 m Consumer
= Enterprise : = Enterprise |
1,000,000 $5,000 1 s
800,000 $4,000
2012-2017E ' 2012-2017E
600,000 { CAGR=95% © $3,000{ CAGR=82%
400,000 - $2,000 -
200,000 - - L $1,000 1
2012 2017E ' 2012 2017E

Source: “3-D Printers, Worldwide” Gartner, September, 2013, Wells Fargo
Wealth Management, 2014
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Segun Wohlers Associates, una empresa especializada en este mercado desde
décadas, el mercado de productos y servicios de impresion 3D crecio a $
3.07B en 2013 alcanzando una TCAC de 34,9%, la més alta en 17 afios. El
crecimiento de los ingresos en todo el mundo durante los Gltimos 26 afios ha
tenido un promedio de 27%, con la tasa compuesta anual de los ultimos tres
afios (2011-2013), alcanzando el 32,3%.

67% de los fabricantes encuestados actualmente estdn implementando la
impresion 3D en su produccion y el 25% prevé la adopcion de la impresion
3D en el futuro. Un estudio realizado por Price Waterhouse Cooper (PwC) de
la adopcién de la impresion 3D en la industria aeroespacial mundial MRO
(mantenimiento, reparacion y revision) muestra un ahorro anual estimado de
$ 3.4 mil millones en costos de material y de transporte. El siguiente grafico
del informe compara las tasas de adopcion de las pequefias y grandes

empresas.
3DP Adoption: Small firms keeping pace with larger firms

3DP adoption among small companies 3DP adoption among large companies

59% of companies are adopting 3DP in 75% of companies are adopting 3DP in
some way (Exg t to det X some way t t t

£ N\

»®
26% l 23% -

26% of companies plan to adopt 3DP in 23% of companies plan to adopt 3DP in
the future in some way the future in some way
L )
2%
15% of companies do not plan to adopt 2 of companies do not plan to adopt
3DP ever 3DP ever
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- PwC predice que dentro de tres a cinco afios las tecnologias de impresion 3D
se utilizardn para la produccion de armas militar. PwC sefiala que "como la
calidad y la velocidad siguen mejorando, la impresion 3D se convertira en un
proceso viable para un nimero cada vez mayor de aplicaciones, incluyendo
piezas de produccién tradicionales. Nadie sabe lo rapido que la tecnologia

requiere para madurar, pero la mayoria de los expertos creen que dara pasos

significativos dentro de los préximos cinco afios».

5-10+ years
e Munitions components
* High-volume weapons parts

3D printing—adoption map

Thousands

Volume
Hundreds

Today
* Prototypes

* Test units
e Spacecraft parts

Tens

Days Hours Minutes
Per unit process speed

Para concluir sobre este sector, se puede decir que las cifras son diferentes pero el
resultado es el mismo: Las impresoras que costaban $ 30.000, ahora tienen un precio
cercano a $ 1.000 y tienen el potencial de reescribir las reglas de produccién en el
mundo. El mercado de la impresion 3D es el mercado del futuro en todas las

industrias y con un enorme potencial.

Sector de los auriculares:

La familia de los auriculares es la unica familia en el sector de la High-Tech que es

en aumento actualmente en el mundo. La razon esencial es que los auriculares se han
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vuelto objetos de moda para un gran parte de los consumidores (sin distincion de
edad, de sexo y de poder adquisitivo).

Los consumidores estdn buscando la calidad y ellos no quieren mas utilizar los
auriculares contenidos en su reproductor de MP3. En efecto, estos auriculares se
colocan en la entrada del canal auditivo y no tienen una buena adherencia con este
ultimo dejando que las ondas sonoras se escapan facilmente. Por las mismas razones,
los sonidos externos parasitan a menudo la escucha de la musica. Ademés de un mal
aislamiento, ofrecen también una baja calidad de sonido. Por otra parte, son
peligrosos para la audicién, porque incitan a los usuarios a aumentar el ruido de su

reproductor.

Los auriculares se convierten en un accesorio de moda adaptable y personalizable. El
precio no es un problema para estos clientes que pueden pagar un auriculares
supraaurales, como el modelo “Dr.Dre” de Beats, mas de $USD 300 para estar de
moda. Los auriculares supraaurales son mas a la moda que los auriculares
intrauriculares. Pero ambos son en progresion. Asi, un estudio de GfK en 2012 en
Francia mostré que los auriculares supraaurales representen 40% del mercado en
volumen y 55% en valor con una tasa de crecimiento de 26%. EIl afio 2011 los
auriculares finalizaron con un total de 9,5 millones de unidades vendidas por un
volumen de negocios de 286 millones de euros. Los auriculares intrauriculares
representen 23% del mercado en volumen y 16% en valor con una tasa de

crecimiento de 20%.

Sector de la personalizacion:

En 2013, en Francia, un estudio de OpinionWay muestra que 33% de los franceses
hacen una actividad manual artistica. El mercado del “Do it Yoursef” o “Hagalo
usted mismo” representa en este pais 1.250B de euros. Ademas, Ronan Chastelier,
socidlogo y profesor al Instituto de Estudia Politica (IEP) de Paris afirma una vuelta
a la sociedad del “Homo Habilis” y de “crear para existir”. Para el, este tendencia

toca todo el mundo, sin distincion de edad, de sexo o de poder adquisitivo.
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Ademaés, hay una forma de reconocimiento personal y de orgullo cuando un objeto es

creado por su mismo

Actualmente, varias empresas proponen a sus consumidores de personalizar, sobre el
sitio Internet de la empresa, los productos que compraran. Es el caso de la empresa
Nike y sus zapatillas de deporte NikelD, o de las botellas de Coca-Cola donde se

puede escribir su nombre.

El objetivo es de permitir a los clientes de personalizar sus propios productos y
articulos de su eleccion para fidelizarlo e implicarlo en la vida de la empresa.

Esta tendencia es posible gracias al desarrollo importante de Internet en la sociedad.
En efecto es més facil de personalizar un producto en su casa que de hacerlo en una
planta. Ademas, la empresa estd directamente disponible por el consumidor. En esta
idea la empresa debe diferenciarse de sus competidores. La mejora manera es que el
consumidor elige como, él, quiere ver su marca favorida y su producto. La
personalizacion existe para vincular mas facilmente la marca a su consumidor. El
marketing actual pasa del marketing de masa (“one-to-mass”) al marketing

personalizado (“one-to-one”)

Por concluir, como se puede ver, los sectores estudios son sectores que se desarrollen
rapidamente. Los sectores de la personalizacién y de la impresion 3D son sectores
prometedores y que representen el futuro. Ademas, los dos son vinculados. En
efecto, la impresion 3D representa directamente la personalizacién. Es la funcién
primera de la impresion 3D. En adiccién, cuando los consumidores sean mas
informados sobre el mercado de la impresion 3D, querran descubrir todas las
posibilidades de creacion. Seran felices de aprender que todos los que pueden
imaginar se puede producir. Entonces, la gente utilizara cada vas mas los servicios de
las impresoras 3D y entonces, una parte de esta gente sera interesada para producir y
crear sus propios auriculares que le corresponde. El futuro del mercado de los
auriculares personalizables depende de la buena salud del mercado de la impresion

3D en general.

Asi, se puede decir que es favorable de invertir en estos sectores.
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Si se mezcla los tres sectores se encontrard el sector de la empresa Impresion.

3.3. Principales segmentos de los productos

La empresa Impresion tocara dos segmentos de productos diferentes. EI primer sera
los productos producidos a través la tecnologia y la impresién 3D. Es un nuevo
mercado prometedor con un gran potencial en el futuro. Actualmente, muchas
empresas en varias industrias eligen de desarrollar esta técnica para fomentar sus
actividades. El segundo segmentos de productos sera la gran familia de los productos
que permiten escuchar en solitario, como los auriculares intrauriculares o
supraaurales. Hoy, se encuentran muchas empresas que compiten con estos

segmentos. En efectos, hay empresas que:

- proponen un servicio de auriculares al lado de sus reproductores de audio

como Sony, Apple o Samsung

- otras que desarrollan sus propios auriculares (intrauriculares y supraaurales)
como Beats Electronics o Bose. Son auriculares muy idénticos y son
destinados a un produccion y un consumo de masa. Asi, estos productos son
en competencia directa con los auriculares de Impresion, y aunque no vendan
los mismos servicios (como la personalizacion). Estas empresas disponen de

recursos financieros, de tecnologias y de medios de comunicacién superiores.

-y un tercer grupo de empresas que proponen auriculares personalizables y
Unicos. La empresa Impresion sera en esta Ultima categoria. Es un nuevo
grupo que existe desde dos o tres afios (desde la posibilidad de imprimir
auriculares a través de la tecnologia 3D) y que en expansion. Hay al menos
dos competidores directos, que proponen mas o menos los mismos servicios
que Impresion: son las empresas OwnPhones, Normal. Pero estas dos
empresas estan desarrollando y la produccion no empieza ya. Entonces, es el
momento perfecto para entrar e imponerse en el mercado cuando las fuerzas

en presencia son débiles.
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3.4. Principales segmentos del mercado

Los tres auriculares que la empresa vende pueden destinarse a tres segmentos de
mercado diferentes. Asi, cada producto tiene una target y un posicionamiento

diferente y por eso una estrategia diferente.

Los tres tipos de auriculares tienen particularidades unicas entre ellos y asi pueden

destinarse a actividades y personas diferentes.

El Cléasico que son auriculares lo mas simples que la empresa venden son destinados
a personas jovenes entre 15 y 35 afios, que viven en una gran ciudad, que hacen
deportes y que buscan una libertad en sus movimientos y obviamente auriculares

unicos y personalizable.

Estas personas deben hacer deportes individuales como el jogging, el ciclismo o la
musculacién y quieren escuchar algo durante el esfuerzo (musica, radio, podcasts
etc...). Lo que buscan son auriculares ligeros y confortables y que no caen a cada vez
que hacen un movimiento. Los auriculares que se venden actualmente en el comercio
no son adaptados a la gente que hace deportes porque son genéricos y la punta
redonda de estos auriculares no corresponde para nada al tamafio de las orejas de la
gente. Lo que la empresa Impresion propone son auriculares adaptados a las orejas

del deportivo para no perturbarle en sus esfuerzos.

El Disefio con su forma més elegante y méas trabajada se destine a un publico
femenino, joven (entre 15 y 35 afios), que se interese a la moda y a las uUltimas
tendencias y que buscan una manera de diferenciarse. En efecto, los auriculares de la
gama Disefio se acercan de pendientes elaboras y los pendientes son generalmente
Ilevadas por las mujeres. Asi, aqui, este modelo puede jugar el papel de pendiente y

de auriculares.

El Inteligente con su tecnologia SoundScaping son destinados a gente que quiere
aislarse del mundo exterior y concentrarse sobre su trabajo o su mdsica y/o que
quiere advertir los otros que son ocupados. Asi, los auriculares son destinados a

personas que se enfrentan a menudo a los ruidos exteriores como por ejemplo cuando
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van en el subte, en la calle u otros lugares. Ademas, son personas que trabajan en
open-space y que quieren tener su tranquilidad de vez en cuando. Entonces son
personas que trabajan en una oficina, que viven en una gran ciudad, que tienen entre

20 y 50 afios, que aspiran a una cierta tranquilidad.

Por fin todos los consumidores potenciales de la empresa debe mantenerse al tanto de
las Gltimas tendencias, ser capaz de utilizar la aplicacion o el sitio Internet para sacar
fotos de sus orejas y ademéas modificar y personalizar sus auriculares. Es por eso que
la target son personas jovenes, que son en condiciones para cumplir lo que esta

explicado arriba.

3.5. Proceso y criterio de compras de los clientes

Los clientes compraran los articulos de la empresa Impresion porque buscan un

producto Unico y personalizable.

La empresa propone una ayuda a cada etapa del proceso de produccion y los clientes
buscan una empresa que se ocupa de ellos. Sera importante de explicar todas las
etapas del proceso de produccion a los usuarios porque la empresa propone un nuevo
servicio vinculo a una nueva tecnologia casi desconocida actualmente. La ayuda que
la empresa propone se encuentra en las etapas de produccion (como sacar los fotos,
como modificar y personalizar sus auriculares etc...) y después el envio de los
auriculares a los clientes. En efecto, la empresa desarrollara un sistema de Servicio
postventa atractivo por los clientes (facil a contactar, respuesta rapida, reparacion

garantiza etc...)

Ademas, al contrario de sus competidores directos que son localizados en los
Estados-Unidos, Impresion tiene su sede social en Francia lo mas cercano de sus
clientes europeos. El criterio de “Made in France” puede permitir a esta empresa de
ganar en clientes que buscan la “French Touch” (se explicard después en el Plan de

Negocios)
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En adicion, Impresidn propone un producto con una calidad y un precio sin igual en
el mercado y con un envio (de los auriculares) tomada en cuenta hasta un cierto
precio. Lo que no propone los otros competidores y que puede hacer la diferencia

cuando el consumidor elegira una empresa.

3.6. Tendencias clave en el sector

Como el sector de actividad es reciente, no hay realmente tendencias clave. En

efecto, este nueve sector es una tendencia nueva.

4. ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

4.1. Descripcion de los competidores principales

Existe en este mercado dos competidores principales que venden el mismo tipo de
producto. Las empresas son OwnPhones y Normal. Mientras estos productos son
destinados al mundo entero, el mercado principal de estas dos empresas se sitla en
los Estados Unidos. Las empresas venden ambos auriculares pero con importantes

diferencias.

Normal (Nrml):

Esta empresa vende un tipo de auriculares. La Unica diferencia que se encuentra con
estos auriculares y los auriculares vendidos tradicionalmente en el mercado es que
los auriculares de Normal son moldeados a las orejas de sus usuarios con una
impresion 3D. Los auriculares son los mismos que los que se venden en el mercado,
con la excepcion de una adicion de un elemento moldeado al tamafio del usuario que
permite a los auriculares de mantenerse en la oreja. La Unica personalizacion que
puede hacer el cliente es de elegir el color de la partida moldeada pero nada mas.

Entonces, la personalizacion es bastante limitada.
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Los auriculares de esta marca son cableados y no disponen de la tecnologia
Bluetooth. Se venden a un precio de $USD 199 en suelo estadounidense. Para una
exportacion, en Europa o mismo al Canada, hay un adiciéon de $USD 50 (incluye las

tasas y transporte)

Ademas, Normal dispone de una tienda en Manhattan en New-York City. Su
estrategia de comercializacion es asi, totalmente diferente. Se focaliza
exclusivamente sobre el mercado estadounidense y sobre la experiencia de los
usuarios potenciales. En la tienda se puede ver la fabricacion de los auriculares y la
gente puede hacer sus propios productos, alli con la ayuda del personal de la tienda.

Es la mejor manera para atraer y convertir las personas en clientes y usuarios.
OwnPhones:

Es la empresa que venden productos los méas parecidos a Impresion. Entonces, es el

competidor el mas importante y el mas peligroso para esta empresa.

OwnPhones propone cuatro tipos de auriculares y todos son inaldmbricos,
personalizables y moldeados.

- El OwnPhones Fit: Estos auriculares estan disefiados a medida y equipados
para permanecer en la oreja- sin importar las actividades o los ejercicios.
Cada pareja se imprime en 3D, basado en el analisis de sus orejas utilizando

la aplicacion OwnPhones. El precio es de $USD 199

- ElI OwnPhones Designer Fit: Se intensifica el estilo. Da al usuario la opcion

de graficos a los auriculares. El precio es de $USD 220

- EI OwnPhones Smart Fit: Incorpora SoundScaping con un procesador de
sefial digital mas avanzada para dar al usuario el poder sobre lo que se oye y
lo que no lo hace. El precio es de $USD 299

- El OwnPhones Jewelry Collection: Da la oportunidad de disfrutar de la
mausica con estilo. El usuario puede expresar su lado artistico. El precio es de
$USD 349
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Asi, se puede ver que las empresas tienen la misma estrategia de precio para los
auriculares clésicos ($USD 199). Esta informacion puede servir para construir la
estrategia de precios de Impresion. Ademas, solo OwnPhones propone diferentes

tipos de auriculares en funcion de los deseos de los usuarios.

4.2. Analisis de la posicion competitiva

Los dos competidores tienen ambos un sitio Internet y una aplicacion Smartphone
para sacar fotos de sus orejas y modificar y personalizar sus auriculares. La Unica
diferencia es que la empresa Normal propone una tienda en Nueva-York para estar
directamente en contacto con los consumidores. Para OwnPhones, la empresa explica
directamente que habra un costo en mas (para enviar los auriculares) si el cliente no
tiene direccion en los Estados-Unidos. Asi, se puede ver facilmente que los dos
competidores principales se focaliza sobre el mercado estadounidense. Es por eso
que la empresa Impresion sera ubicada en Francia para evitar la competencia directa
de sus dos competidores y permitirse de desarrollarse en un mercado atn “libre” de
competencia. El objetivo de Impresion serd de implantarse en Francia y después

conquistar y volverse lider sobre el mercado europeo.

Ademas, el hecho de cubrir el envio de los auriculares hasta $USD 20 permitira de
reducir mas el precio para los no-estadounidense y asi ser competitivo en precio en

comparacion de las dos otras empresas.

4.3. Estrategia de precios

Como la empresa Impresion es una nueva empresa, ajustara el precio en funcion de
sus competidores. Se vio que la competencia, las empresas OwnPhones y Normal,
venden sus auriculares basicos al mismo precio de $USD 199. Entonces, para atacar
el mercado, el precio del bésico, el Clasico, serd de $USD 169. La idea es de
proponer un primer precio accesible para la mayor cantidad de persona posible y para
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que la marca sea conocida y reconocida. Con un precio débil, la gente serd maés
predispuesta a pagar para tener auriculares especializados. Ademas, Impresion
competira directamente con las dos otras empresas cuyo el precio es méas elevado. Es
una manera facil de ganar consumidores sin pérdida de dinero. En efecto, el margen
bruto del Clasico serd& mas pequefio que para las otras empresas pero con este
atraccion de consumidores y de clientes, se podra aumentar el nombre de cliente en

las dos otras categorias de productos que la empresa vende.

Para los dos otros productos, el Disefio y el Inteligente, el precio sera mas elevado.
En efecto, hay un trabajo mas importante para los auriculares Disefio y el Inteligente

dispone de una tecnologia avanzada.

El Disefio tendra un precio de $USD 219, posicionado sobre el OwnPhones Designer
Fit (que tiene un precio de $USD 220). La estrategia aqui es de proponer un producto
de calidad con un precio justificado. En efecto, con el Disefio, el cliente puede

especializar sus auriculares y obtener un producto unico, a su imagen.

El tercer producto, el Inteligente, serd mas caro que los otros porqué dispone de una
tecnologia en adicion: la tecnologia SoundScaping. Es una tecnologia nueva y unica.
Las empresas que disponen de esta tecnologia son pocas, es por eso que se puede
proponer un precio elevado. Ademas, serd para financiar la adquisicion de esta

tecnologia muy cara. El precio de vendida serd de $USD 299.

Los precios indicados son elevados, sobre todo para los consumidores potenciales de

paises en dificultad econdmica, pero son justificados por:
- Una nueva tecnologia para hacer los auriculares
- Una tecnologia Bluetooth integrada
- Una personalizacion avanzada
- Una comodidad de la escucha

- Una muy buena calidad del sonido
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La target de la empresa es la gente que quiere cambiar de auriculares porqué los
auriculares basicos no le convienen. Asi, quiere gastar mas para obtener una calidad

mejora.

Ademas, la empresa propone 3 tipos de auriculares con una escala de precio diferente

para corresponder a los deseos de los consumidores
En un futuro, se puede pensar de nuevo a la estrategia de precio porqué:
- La marca sera conocida

- El precio de una impresora habra disminuido, y la gente tendrd su propia

impresora.

- Democratizacion de los objetos imprimidos en 3D (no serd mas un efecto de

moda)

4.4. Estrategia de distribucion

La empresa Impresion vende productos especializados, personales y dnicos.
Entonces, una estrategia de distribucion clasica con intermedio y tiendas es
imposible. La Unica solucion es de enviar el producto acabado directamente en el

lugar donde vive el cliente.

Cuando el consumidor creara una cuenta sobre la aplicacion o el sitio Internet,
indicara su direccién y su tipo de envid preferido (normal o rapido). El envio serad
gratis hasta $USD 20. Si el envio cuesta mas de $USD 20, entonces el consumidor
debera pagar la diferencia. Ademas, un eventual sobrecosto adicional, por ejemplo
una tasa de importacion excepcional, como puede ser el caso en Argentina, a causa

de una politica de importacién especifica sera a cargo del consumidor.

Para la informacion, hay, en los anexos, diferentes presupuestos para un envio en

diferente parte del mundo.
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Los auriculares serdn vendidos y enviados en una caja de 10x10x6cm. En la caja se
encentrara también la bateria para recargar los auriculares. La caja protegera los

auriculares durante el transporte.

4.5. Estrategia de Promocion

El “naming” (o la denominacion) de la empresa jugard un papel muy importante para
la implantacion de la marca en el Mercado. En efecto, la empresa tendra como

nombre Impresién. Es un juego de palabras que puede tener varias significaciones:

- Impresion con la significacion de “imprimir” que es la actividad principal de

la empresa con la impresion 3D.

- Impresion con la significacion de “hacer una huella” que es la caracteristica
del producto: hacer un moldeado de las orejas del usuario para que los

auriculares corresponden perfectamente a su tamario.

- Impresion con la significacion “impresionar” que es lo que quiere el cliente.
En efecto, el usuario quiere encontrar un objeto muy particular y personal que
tiene su propia imagen. Uno de los atributos de los auriculares es que con
ellos el usuario no pasara desapercibido y daran ganas a los otros de tener sus

propios.

Para recordar, al principio, la empresa tendra su sede social en Francia. Asi, ¢por qué

elegir un el nombre de la marca y de los productos en castellano? Por dos razones:

- En Francia y en Europa, los productos que tienen una sonoridad espariola son
bien percibidos para la poblacidn. En efecto, son sindnimos de placer, fiesta y
divertidos y son los mensajes que la empresa quiere vehicular a través de la

marca.
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- La segunda razon es que Impresion quiere desarrollarse a nivel mundial y es
importante de tener un nombre de marca que el maximo de gente puede
entender. En efecto, la palabra impresion se traduce en ingles por
“impression” 'y se pronuncia en fonética: [mm'prefon], en francés
“impression” [Epresj3], en portugués “impressdo” ["pre'sa”w], y en italiano
“impressione” [impres 'sjone]. En estas idiomas, los significaciones son los
mismos Yy las palabras son muy cercas asi, la gente de un gran numerosos de
paises pueden entender la significacion del nombre de la marca. (Europa

Occidental, Las Américas, Africa, Oceania)

Ademats, el eslogan de la empresa sera “Impressionne moi” que puede traducirse en
castellano por “Impresibname”. La eleccion de un eslogan francés es estratégico por

dos razones:

- Al principio, la empresa seré desarrollada sobre el mercado francés. Asi, es
importante que los consumidores potenciales entienden lo que hace la
empresa y cual servicio propone la empresa. Una buena implementacion en el
mercado madre sera de buen augurio por la seguida del proyecto. El eslogan
retoma todas las significaciones de la palabra “Impresion” visto arriba. Con el
eslogan, la empresa quiere jugar con el deseo de los consumidores. Es el
deseo de tener un producto Unico y que le corresponden perfectamente, de dar
la luz a sus ganas, de obtener un producto disefié por su mismo. Es también

una manera de decirse que somos capaz de realizar una obra impresionante.

- La segunda razon es de dar un French Touch a este producto. En efecto, la
French Touch es apreciado al extranjero porque este Touch vehicula en el
inconsciente colectivo que el producto es elegante y bien hecho. Ademas, es
una promesa de arte de vivir “a la francaise”. En adicion, la Francia es
conocida como una de las capitales de la moda en el mundo y donde sale las
ultimas tendencias. Dar una imagen francesa a un producto nuevo, y que se
quiere a la moda, es necesario actualmente porqué es sinénimo en general de

valor afadido.
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El sitio Internet y la aplicacion Smartphone de la empresa Impresion jugaran un
papel importante en el desarrollo de la marca. En efecto, debe corresponder a lo que
busque el usuario potencial. Debe corresponder a su deseo y a sus ganas. Sobre todo,
debe corresponder a él, el usuario. Asi, el sitio Internet, como la aplicacion, seréa facil
de acceder, con un disefio sobrio y elegante pero con colores atractivitas, para refletar
la imagen de la marca y de sus productos.

Hay que saber que Internet es una media ubicua y omnipresente. Asi, el usuario
puede acceder a la pagina Impresion a todos momentos del dia y cuando él quiere.
Por otra parte, hay una tendencia cada vez mas importante cada afio por el M-
comercio, es decir el comercio sobre los mdviles. Este representa el futuro del
comercio. Asi, la gente utiliza cada vez mas sus moviles para pagar un producto en la
red. Es un andlisis interesante para la empresa porqué propone una venta

directamente sobre su aplicacion.

Un modelo (de Bart en 2005) muestra que le comportamiento de un consumidor en la

red es fondado sobre la confianza y que hay seis factores de confianza en la red:
- Lamarca
- Lanavegacion y presentacion accesibles (facilidad de uso)
- Laseguridad y Proteccidn de los datos privados
- Los consejos
- Lacomunidad
- La falta de problema.

Segun él, mas un consumidor tiene confianza en el sitio, mas recomendara el sitio
sobre los forums con aviso favorables o gracia el fenomeno de boca a boca.

Asi la meta de la empresa sera de dar confianza a sus consumidores al crear un sitio
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que corresponde a estos criterios y ademas al probar que sus productos son de buena

calidad y anicos para ellos.

45.2.1. La marca

La marca tiene un papel importante en la estrategia marketing en la red por qué dara

a los productos un sentido y una visibilidad significativa.

Sobre el sitio Internet y en la aplicacion, Impresion comunicara sobre su diferencia,

su autenticidad y su practicidad.

En la red, la marca es representada por el nombre de dominio y sus declinaciones.
Asi, se debe reservar varios nombres de dominio para que el usuario pueda
encontrarnos facilmente en la Red. La pagina Internet tendra una dominio en “.com”
porqué es internacional. Pero, Impresién comprard también extensiones como “.fr”,

(13 9% ¢

.net”, “.mobi”, “.eu”, “.biz”

Por otra parte, es necesario hacer referencia al sitio en los principales buscadores
como Google, Bing o Yahoo con palabras clave que el usuario podria utilizar afin de
encontrar, o incitarle a ir sobre, el sitio. Para la informacion, el motor de bdsqueda

es el método elegido en méas de 70% de los casos.
Existen dos maneras para que el sitio tenga una buena visibilidad sobre el Internet:
- SEM (Search Engine Marketing o Mercadotecnia en Buscadores Web)

- SEO (Search Engine Optimization o Posicionamiento en Buscadores o

también Optimizacion en Motores de Busqueda)

El SEM es una forma de mercadotecnia en Internet que busca promover los sitios
web mediante el aumento de su visibilidad en el motor de busqueda de paginas de
resultados. El principio es simple y facil: los motores de busqueda ofrecen a los
anunciantes a pagar por un enlace que aparezca en la primera posicién cuando el

usuario escribe una palabra clave. Las palabras clave son subastados (desde un
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centavo a varios doélares el clic en funcion de la atractiva de la palabra y de su
demanda)

El SEO es el proceso de mejorar la visibilidad de un sitio web en los resultados
organicos de los diferentes buscadores. El objetivo es aparecer en las posiciones mas
altas posibles de los resultados de busquedas organicas para una o varias palabras
claves concretas. EI SEO genera 3 veces mas trafico sobre el sitio que el SEM. Para
mejor el posicionamiento del sitio en los resultados de busqueda se puede utilizar dos

técnicas diferentes:

- El posicionamiento interno que son mejoras que se puede aplicar sobre el

sitio como el contenido, la apariencia, y la accesibilidad.

- El posicionamiento externo que son técnicas que se use para mejorar la
notoriedad de la pagina web en los medios online como redes sociales, foros
tematicos, o backlinks (vinculos externos de respaldo, son los enlaces que
recibe una pagina web desde otras paginas web)

Asi, en primer tiempo Impresion comprara palabras claves (SEM) para aumentar la
visibilidad de la empresa en Internet. Las palabras claves deban estar vinculadas a los
productos y a la marca para que el consumidor pueda encontrarlos en la red. Por
ejemplo, se puede comprar los palabras “Impresion”, “Auriculares”,
“Personalizable”, “3D”, “moldeo” etc... Para facilitar el encuentro se debe también
comprar las palabras claves con faltas a causa de una negligencia del usuario o del
hecho de escribir demasiado rapido sobre el teclado. La tabla abajo ilustra con
ejemplos las palabras claves posibles con sus evoluciones en la Red cuando el

usuario hace una busqueda.
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Nomb_re_ de Faltas de ortografia Demasiado rapido sobre el teclado
dominio (con un teclado AZERTY)
Impresion Inpresion, Impression, ompresion,imrpesoin
3D 3de 2D 4D 3E 3S 3F
Auriculares oriculares aurclares
Personalizacion personalisacion personaliazcon
Moldeo mildei
Orejas ojera orera ojeja prejas oreka
Mdsica Musica Misica Misuca

Se debe precisar que las palabras seran vinculadas entre ellas durante una busqueda
sobre un motor de busqueda. Por ejemplo “auriculares 3D”, “auriculares

personalizables” o también “auriculares con impresion 3D”.

Asi cuando el usuario hace una busqueda, el objetivo es que la pagina del sitio

internet de Impresién aparecer en los primeros enlaces.

Después, cuando la empresa y la marca seran conocidas, el SEO aumentara.
Impresion sera asi en los primeros posiciones y el objetivo sera de volverse primer en

99 ¢

Google gracia a las palabras “auriculares 3D, “Impresion auriculares” “auriculares

personalizables”

Obvio que se utilizara la traduccion de estas palabras en diferentes idiomas (y las
faltas) como en francés, inglés, aleméan, portugués e italiano, para empezar, para que

el maximo de gente pueda encontrar la empresa cuando hace busqueda en la red.

45.2.2. El diseno del sitio

El disefio del sitio debe corresponder al universo de la empresa y de su producto. Un
disefio agradable es una garantia de seria por el consumidor. El disefio permite de ver
si el sitio es de un profesional 0 no. Como es explico arriba, el disefio serd sobrio y

elegante pero con colores atractivitas.
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Se debe tomar en consideracion que hay diferencias entre los diferentes navegadores
como Internet Explorer, Firefox, Safari, Chrome u Opéra. Asi, es posible que
aparezcan problemas de visualizacion y de ejecucion en funcion del navegador
elegido por el usuario. Es por eso que se debe desarrollar un sitio accesible sobre

todos los navegadores posibles.

Ademaés, con la aparicion y la emergencia de los moviles y de las tabletas que son
cada vez més utilizados, se debe proponer una respuesta. Asi, el sitio Internet se tiene
que este accesible sobre sus pantallas. Es por eso, se desarrollara un sitio especial
para estos usuarios para que no sufran de una lectura perturbada. En efecto, cuando
un sitio Internet no es adaptado a una pantalla especial, es dificil de leer
perfectamente la informacion. Por ejemplo, el tamafio de las palabras es demasiado
pequefio 0 no se puede leer una parte del sitio (en general la parte derecha) a cosa de
una pantalla demasiado pequefio. Evidentemente, cuando el usuario sera sobre el
sitio con su movil, se le indicara que puede descargar la aplicacion movil de

Impresién para facilitar la lectura y para acceder directamente a lo que necesita.

4.5.2.3. Organizacion del sitio

El sitio es a la imagen de una tienda tradicional y responde a los mismos criterios. Es
importante que el disponga de una organizacion clara e intuitiva, una disposicion
particular y un posicionamiento especifico de los productos. Es sitio se debe también
informativo y claro. El sitio debe dar ganas al consumidor de entrar, de sentirse bien

y quedarse.

Cuando el consumidor entrara en el sitio, podra ver la pagina de inicio que sera
dinamica y agradable. La pagina de inicio es el primer contacto con el consumidor
potencial. En esta pagina, hara ciertos modelos de auriculares y una explicacion

breve de que la empresa proponga.
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El consumidor potencial sera invitado a cliquear sobre 7 pestafas diferentes:
- “Empresa” que tratara de las informaciones sobre la empresa

- “Productos” que tratara de los informaciones sobre los tres productos que la

empresa propone

- “Espacio de Creacion” que empieza con los fotos y después la fase de
personalizacion y de creacion antes de acabar con los contactos del usuario y

de su pago

- “Tutorial” para explicar en detalles al usuario como crear su auriculares en

simplicidad

- “Videos” para que los usuarios ponian ver los video de la empresa. Hara un

video de presentacion y videos para mostrar los productos en actividad.

- “Galeria” para que el visitante ponga ver los auriculares ya producidos. Sera

un espacio para compartir e intercambiar sobre las diferentes creaciones.

- “Contacto” para que la gente ponga enviarnos un mensaje sobre sus

preguntas, sus problemas, sus avisos u otras cosas.

Se puede ver el esqueleto del sitio Internet de la empresa Impresion con este grafico
abajo.

Las casillas indigos (azules) corresponden a las 7 pestafias del futuro sitio Internet.
Las flechas plenas corresponden o vinculos directos de una pagina a otra durante una
lectura l6gica. Mientras que las flechas discontinuadas representen los vinculos
indirectos, los que un usuario puede elegir en funcion de su lectura. Por ejemplo,
cuando el usuario acaba de leer el tutorial, quizas quiere ir al Espacio de Creacién

para empezar sus auriculares. Se propone, también, un vinculo entre las dos paginas.
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4.5.2.4. La seguridad del sitio

Cuando los usuarios acabaron con la creacién y la personalizacion de sus auriculares
sobre el sitio y antes que los auriculares sean producidos, los usuarios deberan pagar
en linea (online) sobre una pagina especial y protegida. Asi, el sitio debe equiparse

de un modelo de pago seguro.

La empresa trabajara con el protocolo de pago SET (Secure Electronic Transaction)
0 3D Secure. Este protocolo utiliza una firma electronica al nivel del comprador y
una transaccion que implica no so6lo el comprador pero también el vendedor, con sus
bancos respectivos. Por ejemplo, para finalizar el pago, el banco del comprador envia
un mensaje a su cliente con un coédigo. EI comprador debe escribir el cddigo recibido

sobre la pagina Internet para identificarse y finalizar el pago.

Durante el pago, el comprador verd un candado antes la direccion electronica del
sitio. Es un signo para decir que el pago es seguro y que €l no encontrara problemas.

La promocioén se hara en varios tiempos y en varios lugares. En efecto, se utilizara
todos los recursos disponibles para hacer promocién de esta nueva marca y de estos
nuevos productos. El objetivo uno, al principio es que la empresa gana en notoriedad

y todos los redes de comunicacién seran necesarios.

Para empezar, como la empresa utiliza nuevas tecnologias y que los productos son
destinados a una clientela joven, se utilizara las redes sociales para hacer promocion

de la empresa, de su nuevo concepto, y de sus productos.

En efecto, la marca utilizara un sitio internet que servira de escaparate a sus
productos. El sitio describird los valores de la empresa, los productos y las

tecnologias asociadas, explicara también como hacer para producir sus propios
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auriculares. Habra también un video para promover y explicar este concepto nuevo

que son los auriculares especializadas.

El video de presentacion de la empresa y de los productos sera reproducido también
sobre YouTube afin de promover y de explicar visualmente los productos. En
adicion, Impresion filmara otros videos en forma de tutoriales para dar consejos de
creacion para que los auriculares correspondan el méaximo al deseo del usuario. Se
hard también otros videos para mostrar los auriculares los mas impresionantes que la

comunidad podra proponer.

Ademas, una pagina Facebook serd creada para que los usuarios puedan seguir las
novedades de la marca, ver los mas guapos auriculares, encontrar gente que
comparten la misma pasion y pertenecer a una comunidad. La gente, volviéndose
amigo con la pagina y en compartiendo sus creaciones, incitard sus propios amigos a
visitar la pagina Impresion. La meta serd que los amigos se conviertan en nuevos
consumidores de auriculares de Impresion. Asi, el objetivo sera de crear una
comunidad, cada vez mas importante gracia al sistema de “boca a boca”, que
comparte la misma pasion. En adicién, habra un Community Manager cuyo trabajo

sera de dinamizar regularmente la pagina para crear esta comunidad.

Hay un real potencial en esta promocion porque se puede ver que al final de
Noviembre 2014, hay solamente 1200 “me gusta” sobre la pagina Facebook de
OwnPhones y 572 “me gusta” para la empresa Normal. Son cifras muy débiles para
empresas en desarrollo y que tiene como vocacién de ser conocido. Entonces, la
gente no conoce este nuevo producto que son los auriculares personalizables y sobre
todo esta nueva manera de producir (la impresién 3D). Si Impresion llega en fuerza,
con una buena comunicacién en la los redes sociales, puede volverse rapidamente el

numero uno sobre este mercado.

La segunda etapa para que la empresa sea conocida sera de participar a varios
eventos y ferias que promueven las nuevas tecnologias. La idea sera de promover los
productos en lugares donde la gente son interesados por el concepto de los eventos y
ferias. Asi, la empresa hard demonstraciones de sus productos en presencial para

demonstrar a la gente que su concepto es Unico.
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Por ejemplos, se puede participar a los eventos como el 3D Print Show que tiene
como lugar: Paris, Londres y Nueva-York. Es el lugar para explorar la impresion 3D
y aprender acerca de todas las ultimas novedades en esta industria. Durante este
evento, hay conferencias de negocios, simposio de educacion, y galerias de arte y de
moda. Asi, la empresa puede encontrar nuevos clientes y nuevos proveedores y

SOCi0S.

En la misma idea, Impresion participard a otros eventos mas orientados en la
promocion de la bisuteria. Los auriculares con sus aspectos personalizables y con una
variedad de creacion parecen a joyas. En efecto, pueden servir de substitutos a una
clientela femenina que quiere escuchar musica y quedar bella en todas
circunstancias. Por ejemplo, la marca expondra las obras a una feria como la feria
Bijorhca de Paris. Es un evento que retne los fabricantes de bisuteria del mundo.
Con este evento, los auriculares seran consideran como un joya y podra pretender a
cambiar las maneras de ver la decoracion de las orejas. La empresa Impresion podria

devenir una referencia en este sector

La tercera etapa serd de promover el producto y el concepto en la presa
especializada. La meta sera de amplificar el renombre de Impresion. Los articulos

podran encontrarse en revistas especializadas:
- Enla musica, para tocar directamente los usuarios principales

- En las nuevas tendencias, para que sus productos sean reconocidos como

articulos de moda que la gente deba seguir.
- Enla moda femenina
Los articulos podran tener diferentes aspectos:

- El publirreportaje. Es una técnica de comunicacion de una empresa para
promover sus productos a través de una pagina que parece a una pagina
normal. Es mas que una publicidad porque hay una nocion explicativa en el

publirreportaje.
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- Articulos criticos. Pedir a una revista de hacer un analisis critico sobre los
auriculares a fin de dar un elemento objetivo y de comparacion a la clientela

potencial.

El objetivo sera de hacer descubrir la empresa al maximo de personas.

5. GESTION Y PERSONAL

5.1. Estructura de su organizacion

La empresa Impresion es una nueva empresa que sera una PYMES (Pequefia Y
Media Empresa) porque no hard muchos empleados al principio. En efecto, para

empezar la produccion se necesita:
- Un programador que desarrollara el sitio y la aplicacion Smartphone,

- Un ingeniero electronico que trabajara sobre la eficacidad de los auriculares y

controlara también el funcionamiento de estos

- Un disefiador que se encargara de disefiar nuevos modelos de auriculares que

los usuarios podrian elegir, transformar y personalizar.

- Un contador que estara a cargo de los contables de la empresa y de su buen

financiamiento. Ademas, se encargara de los compras con los proveedores.

- Una persona encargada de seguir los pedidos y de enviar los auriculares a los

clientes. Ademas, esta persona sera en carga del servicio postventa.

- Una persona encargada para el Marketing y la comunicacion de la empresa
(estilo del sitio, eventos, publicidades...). Yo seré esta persona.

Por fin, un jefe estard a cargo de la estrategia de la empresa y de sus proyectos al
futuro. Yo seré también esta persona porque es mi proyecto y yo queria quedar el

control de esto.
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Por el momento, la empresa no necesita de una persona para los Recursos Humanos
porqué es una pequefia empresa y no es necesario gastar dinero para una persona en

mas que no tendra mucho trabajo.

Asi, se puede construir un organigrama de la empresa con 3 departamentos distintos:

- Un departamento “Tecnologia” que incluird el programador, el ingeniero y el

disefiador.
- Un departamento “Compras y Finanzas” que incluira el contador
- Un departamento “Ventas” que incluird la persona que sigue los pedidos

Se puede también afiadir una jerarquia porqué haréd un jefe que estara a cargo de los

tres departamentos mencionados arriba.

El organigrama de la empresa asi que la jerarquia pueden verse en el grafico abajo

Jefe /
Marketor

Profesion

Disenador

‘ Ingeniero Electrénico

Programador

Contador Persona que sigue los pedidos

==

En un futuro préximo, si la empresa encuentre el éxito deseado, se puede que ella

Fuente propia

contratard otras personas. En un primer lugar, se empleara jovenes en préacticas para
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fomentar la empresa y para no tocar demasiado a los puestos de gastos con respectos

a los empleos (carga de trabajo por ejemplo).

5.2. Personal

La empresa necesita por su desarrollo empleados calificados, que gustan los retos, y

jévenes recién licenciados (porqué cuestan menos caro).

Los empleados del departamento “tecnologia” son personas que deben ser listos
directamente para trabajar para lanzar la empresa lo méas rapidamente posible. Los
tres futuros empleados seran directamente en vinculo con la tecnologia de la
impresion 3D. Por eso, tienen que tener experiencias con esta tecnologia en su
escuela de ingeniero o en précticas posteriores. La empresa no tendra tiempo y

recurso para formar un empleado a esta nueva tecnologia.

Yo seré el jefe de esta empresa y también el Director Marketing porqué yo tendré los

diplomas requeridos para lograr estas funciones.

Al principio, los empleados seran franceses porqué la empresa tendra su sede social
en Francia. Pero, deben saber hablar al menos otro idioma (el inglés o el castellano

de preferencia)

5.3. Mercado de trabajo

En Francia, se encuentre en el mercado de trabajo muchos jovenes con diploma que
quieren trabajar. No sera dificil de encontrar jovenes motivados para lanzar la

empresa y trabajar con una nueva tecnologia.
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5.4. Metodos de produccion

La produccion y la verificacion del funcionamiento de los auriculares seran hechas
por el ingeniero que es el Unico a utilizar la impresora 3D. Recibira los pedidos

durante la mafana y hara todo el dia para producir los auriculares.

6. PROTECCION A LA PROPIEDAD INTELECTUAL

El nombre de la empresa Impresién asi que su logo, su eslogan y los tres nombres de
los auriculares seran protegida en Francia por el INPI (Instituto Nacional de la
Propiedad Industrial en castellano) y por el OMPI (Organizacién Internacional de la

Propiedad Intelectual) al nivel internacional.

Los modelos 3D de los auriculares seran también protegidos en la red afin de evitar
que una persona utilice los modelos para su proprio consumo o venderlos a otras
personas. El Unico problema es, que la ley sobre la proteccion de las actividades que
funciona con la tecnologia de impresion 3D no es desarrollada en Francia y en los
otros paises del mundo. Asi se puede encontrar un vacio juridico. En efecto, varias
leyes fueron creados para garantizar el derecho de propiedad sobre productos ya
comercializado (en la industrial normal) pero como garantizar la proteccion de los

archivos desarrollados para crear nuevos productos, especificos a las impresoras 3D?

7. PLAN DE PUESTA EN MARCHA

El plan se implementard cuando la empresa tendra bastante dinero para comprar
materiales y empezar la produccién. Pero antes de la fase de produccion, sera
necesario de fomentar y crear un sitio internet y una aplicacién para que los
consumidores potenciales pueden acceder a la oferta de la empresa. Sera necesario

también de desarrollar y crear modelos de auriculares afin de crear varios modelos de
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auriculares para que los usuarios puedan empezar con una base y personalizar sus

propios auriculares.

Por eso, se necesitara al minimo un medio afio antes de cumplir con lo que es
explicado arriba. Entonces, el objetivo sera de lanzar el sitio y la produccion en 6

Meses.

8. RIESGOS

El principal riesgo es de ver otros competidores llegar en este nuevo mercado de la
impresion 3D. En efecto, este mercado de los auriculares personalizables es nuevo y
las empresas que son creados ya no producen (o solamente después Noviembre 2014
por la empresa Normal en su nueva tienda). Asi existe una real carrera entre las

empresas. La empresa la mas lista y la podria ser la empresa numero 1 en el futuro.

Ademas, como se puede ver en la parte financiera no necesita demasiado dinero para
empezar la actividad. Asi, una empresa que dispone de suficiente de dinero y de
ganas puede crear sus propios auriculares rapidamente y desarrollar una competencia

mas importante.

El segundo riesgo seré de no encontrar la demanda y de no responder a los deseos de
los usuarios potenciales. Pero por este segundo riesgo, la empresa Impresion hara

todo para evitar este fenomeno.

Un tercer riesgo es la dificultad de proteger las creaciones de las impresoras 3D. No
existe ley o patente para preservar los derechos del disefiador de un objeto 3D. El
cambio de archivos informatico es facil y rapido. Pero lo que puede salvar la empresa
es que los auriculares deben ser moldeados en funcion del tamafio de la oreja del
usuario. Ahora bien, solamente una tecnologia y una codificacion informatica
especial pueden enviar a la impresora los elementos a imprimir y crear el moldeo de
la oreja después que el usuario sacé sus fotos. Ademas, el pirata informatico debe

encontrar los elementos electrénicos para los auriculares (para el sonido, el Bluetooth
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etc...) Esta claro que la copia de los auriculares podré existir pero sera dificil para el
pirata de hacer el mismo producto que Impresion. Pero para evitar este posible

riesgo, la empresa debera proteger sus datos y su identidad en la red.

9. INFORMACION ECONOMICA-FINANCIERA

Para empezar la actividad se necesitara de un local, de tres impresoras 3D en colores,
de bobinas de plastico ABS para crear los auriculares y también comprar la
tecnologia adecuada para el sonido. Se debe también desarrollar un sitio Internet y
una aplicacién Smartphone y comprar espacio y palabras clave, sacar fotos y videos
de los productos, pagar para participar a eventos. Ademas, la empresa deberia pagar
sus salarios. Por fin Impresion tendra que financiar los envios al usuario (con respeto
al modelo econémico)

A cerca de la actividad, se debe también pagar para la oficina como comprar
ordenadores, impresoras (2D), papel y material de oficina (cuadernos, boligrafos,
teléfonos etc...)

El presupuesto inicial es importante, ademas que no hara beneficio antes varios afos.

Para empezar la actividad la empresa tendra un capital social formado de un Capital
Propios (yo y socios) de $USD 40.000.

Las tablas més abajo muestran las previsiones de desarrollo de la empresa Impresion

a largo plazo para saber si el proyecto es rentable y viable.

En la primera pagina, se puede ver la cuantidad de auriculares por cada tipo que la
empresa Impresién prevé de vender cada afio durante los 5 afios proximos. Se puede

ver también la tasa de incremento que la empresa preve.

Ademas, los Costos Variables, Fijos y Totales son ilustrados en este pagina abaja.
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En la segunda pagina del andlisis financiera se puede encontrar el VVolumen de
Se puede encontrar también, informaciones sobre las tasas de impuestos utilizadas y

Negocios previsto por la empresa por cada afio y por cada tipo de auriculares.

sobre los proveedores.

S0L5INN53INL - T YNIDYD
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La pagina 3 del andlisis financiero se concentra sobre los

debera cobrar cada afo.

PAGINA 3 - GASTOS

gastos que la empresa

Presupuesto de Compras Afo 0 Afio 1 Afia 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Compras 5 365405 47502 |5 59378 |5 68284 |5 78527
1WA Crédita fiscal 5 T308(5  9500(%5 11876 |5 13657(% 15705
Total $ 43848 (% S57002|5 71253 |5 B1941|5% 94232

Proveedar $ TFI08(5 9370(% 11713 |5 13470(5 15490
Proveedor & 4 2403 | % 3123 | % 3904 | & 4490 | % 5163
Proveedor B 5 24035 31235  3904|5  4490|5 5163
Praveedor C S 2403(%  3123(%  3904|5 4490|5 5163

Variacion Proveedores S 7208(% 21e2(% 2343|% 17575 2020
[Pages a Proveedores $ 36640 )% 54840 |5 68910 5 80184 (% 92212
Inversiones en infraestructuras Ano 0 Anfo 1 Ao 2 Ano 3 Afo 4 Ano 5
Amaortizacianes Impresoras 5 B235)s 16473 1647 (%5 16475 1647[5 1647
Amaortizaciones Computadoras ] 3480 | & BOE | & BOE | 5 BO& | & B0 | & £05
Amortizacion s 11715 |5 23435 2343 |5 2343|5 2343|5 2343
alor de Origen ] 11715 % 117155 1171535 11715|5 11715(5 11715
Amortizacion Acumulada 5 - |5 2343|5 46865 T023|5 93725 11715
Valor de Residual 5 117155 93725 7029|5 4686 |5 2343|% =
IVA Crédito Fiscal 5 1230 |5 - |5 - |5 - |§ - S -
Variacion Blenes de Uso ] 117158 - |8 - |4 - |8 - s -
Pago Por Inversiones 5 12945 | & - |5 - |5 - |5 - |5 -
Gastos Administracion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Alguiler Fijo 5 18000 (% 18000 |5 18000|5 18000|5% 18000

Sueldos 5% 140400 (% 140400 | % 140400 | 5 140400 | 5 140400

Otros (Software v Furnitura) 5 19a0|%  1990(%  1990(5  1990(5 19490

Total de Gastos Administracion % 160390 (5 10390 |5 160390 | 5 160390 | 5 160390
I'VA Gastos Administracian (Alguiler) 5 3R00(%5  AG00|%  AGO0|S 36005 3600
Pago Gastos Administracidn S 163990 |5 163990 |5 163980 | 5 153940 | & 153930
Otros Gastos Anio 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Gastos de Comunicacién 5 JRBO0(S 268005 26B00(5 2RB00(S 26200
Gastos de Publicidad 5 360 | 5 360 | 5 30| S 360 & 360
Total de Otros Gastos $ 27160 (% 27160 |% 27160| & 27160|% 27160
I'vA Gastos Comunicacion 5 GB3A0(% S5360(5  S5360|5  S5360|5 5360
VA Gastos Publicidad 5 7205 725 725 215 72
Pago Otros Gastos 5 32592 (% 32592 |% 32592 |46 32592 )% 32542
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La cuarta pagina analiza los Estados de Resultados y los Balances de la empresa en

los proximos cinco afios.

Después se calcula diferentes indicadores para saber si se debe invertir en esta

empresa. Los indicadores principales son la VAN (Valor Actual Neto) y la TIR (Tasa

Interna de Retorno).

PAGIMA 4 - EERR, Balance, VAN & TIR

|INDICE DE RENTABILIDAD

1,24

Estado de Resultados Ao 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ventas 5 220950 |5 287235(5 359044 | 5 412900 | 5 474 835
BB 5 GR35 BEIT|5 107715 12387 |5 14245
ChI 5 36540 |5 47502 |45 SO037E |5 GE2BA | S FAS2T
Utilidad Bruta $ 177782 |5 231116 |5 28BBO5 | % 332229 |5 382064
Gastos Adminstracian S 160390 |5 160390 (% 160390 (% 160390 | % 160390
Otros Gastos S 27160 |5 271605 27160|% 271605 27 160
Ammortizaciones § 2343 |%  2343|%  2343|5 2343 |% 2343
Utilidad Operativa (EBIT) $ 12112 |5 41223 |5 99002 |5 142336 | 5 192171
GG $ -30997 (% 13604 |% 326715 46971 |5 63416
Resultado Meto & -B115|5 27619 |% 66331|5 95365 5 128754
Balance Afie 0 Ao 1 Afio 2 Afic 3 Aficr 4 Afio 5
Caja 5 39227 |% TFOGBG | % 1400987 |5 2309914 | & 372412
Fande Fijo 5 40000 |5 22105 28723 35805  412%|5  4748
Stock ] - |5 - |5 - |5 - |5 - | -
Clientes 5 - 5 . 4 - |5 - s - |5 .
Bienes de Usg 5 117155 9372|5 7019(% 4686 |5 2343 |5 -
Activo Total 4 51715 |5 GSOB08 |5 B805390|% 149264 (5 246386 | 5 377 161
Proveedor 5 - 5 7208 | % 9370 |5 117135 13470(5 154490
Deuwdas Operativas § - |5 78[5 9370|% 11713|5 13470 5 15490
Patrimonio Neto & 51715 |% 43600 |5 71220(% 137551 |% 232916 | 5 361670
Contral 5 -5 - & - 8 - % - 5 000
Flujos de Fondos Libres Afo 0 Ao 1 Ao 2 ARo 3 Ao 4 Afio 5
Utilidad Operativa (EBIT) 5 = |5 -12112 (5 41223 |5 99002 |5 142336 | 5 192171
{+] Amortizacicnes 5 - |% 2343|5343 |5  2343(% 2343 |5 2343
|-1 Mecesidad de Caja 5 40000 | 5 -37791| 5 663 | 5 718 | & 539 | 5 619
{+] Variacian proveedores 5 - |% 7208|3% 2162|% 2343|% 175735 2020
|-1 Inversiones en AF 5 117155 2343 |5 2343 (% 2343|5% 2343 |5 2343
{-1 Impuestos 5 - 5 -3997 |5 13604 |5 3267135 469715 63416
Flujos de Fondos Libres & -51715 |5 36884 |5 29119 (|5 67956 |5 96584 |5 130155
Indicadares Ano 0 Anfo 1 Anio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Flujos de Fondos Libres =51 715 36 884 29119 67 956 96 584 130 155
Tasa de Corte 10% 10% 10% 10% 10% 10%
Factoer de Descuente 1,00 0,91 0,83 0,75 0,68 0,62
alor Actual -51 715 19320 B729 12 651 12 038 11 632
Valor Actual Acumulado =51 715 =32 395 =23 666 -11 015 1023 12 655
VALOR ACTUAL NETO 12 655
TRI B7%
MAXIMA EXPOSICION -51 715
PAY BACK 3 Afos 11 Meses




Se puede analizar que con una inversion inicial de $USD 40.000 la empresa
Impresion serd rentable a partir de 3 afios y 11 meses. Al final de los primeros cinco
afios la empresa tendrd un Valor Actual Neto (VAN) positivo de $USD 12.655 asi
como un Tasa Interna de Retorno (TIR) de 87%. La TIR es elevada porque la
empresa produce en un mercado en explosion actualmente y cuyas previsiones son
excelentes. Ademas, con un Indice de Rentabilidad de 1.24, la empresa sera rentable

a largo tiempo y se puede invertir sin problema en este proyecto.
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ANnexos

Anexos | — Fotos de los auriculares

Abaja se puede encontrar fotos de auriculares de la empresa OwnPhones que serviran
de ejemplos para ilustrar los auriculares que quiere crear Impresion.

El Clasico El Disefio El Inteligente

%,
%

Fuente Imagen: www.ownphones.com
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Anexos Il — Presupuestos de los envios de los auriculares

Los elementos siguientes son presupuestos utilizados el 29 de octubre de 2014 para
enviar auriculares en diferentes partes del mundo. Aqui hay presupuestos para
Alemania, los Estados-Unidos, Chile y Venezuela. Los paises fueron sorteados. Los
presupuestos fueron hechos sobre el sitio envoimoinscher.com (envios menos caros
en espafiol) desde el sede social de Impresién en Francia hasta la direccion del

usuario.

- Presupuesto para enviar en Chile (Santiago)

SELECTIONNEZ UNE OFFRE - = Envoyes par mad

De : 53000 LILLE {(FRANCE METROPOLITAINE)

A : 8320000 SANTIAGO (CHILI)

Contenu : Informatique, High tech, télephonis fixe

1 Colis - 0.5 kg - Dimensions 10 cm x 10 cm x 6 cm

MODIFIER LES CRITERES DE RECHERCHE »

9 offres Affichar les offres aves ® ﬂ‘ Enlgvemant sur sitz () Q Dépdt en point de prostimits (@) Toutzs

Transportewr « Dist= de= départ = Dlai Date de livraison Frix =

Enlévement lz

Frévuee 2

d mercredi
jeudi J— mercredi 43511€ HT =
Mx ™ 30 bl M5 15 112 TTC OFFRE
Express - - ,
F\"a @ Plus de détsils
FedEx Imermational Economy Collects sur site Liwraison & domicile
avant 15h3D prévus avant 1500
Enlgvement Iz Prévue l2
'x_:"::. wendredi . wendredi 49 88€ HT =15
~SoDExI  |m 31 siours W5, (. 7 ’ “Corrme
AmETANCE Y octobre v embre o )
AV @ Flus de détails
e Svorsss Stzodand Collectz sur site Livraison & domicile
avant 18h00 prévus avant 1ThDD
Enlévement le Prévue le
jeudi lundi
M — 2 Jours Ml s 53,32€ HT CHOISIR CETTE
y 4 # 30 ol M 3 e — OFFRE
EHD[ESS ----- ,
AV @ Flus de détsils
FedEx Intemationsl Priorky Collects sur site Livraison & domicile
avant 15hdd prévus avant 12000
Enlgvement Iz Frévuee l2
jeudi mardi =
2 ouRs 54,24€ HT CHOISIR CETTE
ﬁ 30 54,245 TTC OFFRE
orctobre
ANV @ Plus de détsils
UPS Bxoress Smuern Collecte sur site
awvant 1800
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- Presupuesto para enviar en Alemania (Francfort)

‘enveimoinscher .. ENVOYER = suIVI o oEECo TR
C'est simple, c'est le meilleur. UN COLIS E CoLIS CREER UN COMPTE
—_— ' WVOTRE ENVOI “ LES OFFRES COMMANDE PAIEMENT CONFIRMATION

SELECTIONNEZ UNE OFFRE & Imprimer B Envoyer par mai

De : 52000 LILLE {FRANCE METROPOLITAINE)

A - 50308 FRANKFURT AM MAIN (ALLEMAGNE)
Contenu : Informatique, High tech, téléphonie fine

1 Colis - 0.5 kg - Dimensions 10 cm x 10 cm x & cm

DIFIER LE

DE RECHERCHE »

17 ofires Afficher les offres avec : @ﬁ Enlévement sur site (7) @ Dépét en point de proximits @) Toutzs
Transporteur « Date de départ « Délsi = Date de livraison « Prix «
E:Ie'p:.’-t ::Ies le Prévue :!Ie
jeudi rrercredi T
A 20 ss0uRs Mg s 7,49€ HT CHOISIR CETTE
poat *! 2 1 5.99€ TTC OFFRE
octobre nowembre
AV @ Flus de détails
Prack sul Europe Diépdt en Livraizon & domicile
Foint Relais= prévue avant 18h00
Liste des relais
Dépét :::Ijr:s Iz Prévue :;g
= e 7,92€EHT CHOISIR CETTE
1iours Ms 3 i
¢ 30 % 5 5,51€ TTC OFFRE
octobre nowembre
AV @ Flus de détails
Coemikclle Eurcpe Dépdt en Livraison & domicile
Foint Relais prévue avant 18h00
Liste des relsis
Enlgvement le Prévue le
jeudi rnardi = S
: sours Wil 11,00€ HT CHOISIR CETTE
1 30 7 4 13,21€ TTC OFFRE
octobre novembre
AV @ Flus de détails
DHL Express Ecanomy Cellecte sur site Livraizon & domicile
Enlévement le Prévue le
jeudi rardi = e
Mx 2 sours Ml 12,30€ HT CHOISIR CETTE
2 # 30 # 4 14,76€ TTC OFFRE
Express octobre novembre
AV @ Flus de détails
FedEx nsemational Econamy Caollects sur site Livraizon 3 domicile
avant 15h00 préwue avant 15h00
Enlévement le Prévue le
jeudi wendredi = S
1iouR Mg 13,11€ HT CHOISIR CETTE
™ 30 n 31 15,726 TTC OFFRE
octobre octobre
AV @ Flus de détails
FedEx Imemational Priorky Collecte sur site Livraison & domicile
avant 15h00 préwue avant 1Zh00
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- Presupuesto para enviar en los Estados-Unidos (Denver)

enveimoinscher wm ENVOYER = suv B seconnecTer
Clest simple, c'est le meilleur. UN COLIS E COLIS

— ' VOTRE ENVOI n LES OFFRES COMMANDE PAIEMENT CONFIRMATION
SELECTIONNEZ UNE OFFRE & Imprimer B Envoyer par mai
De : 55000 LILLE (FRANCE METROPOLITAINE)
A - 80022 DENVER {ETATS-UNIS) B JE RECHERCHE »
Contenu : Informatique, High tech, téléphonie fixe
1 Colis - 0.5 kg - Dimensions 10 cm x 10 cm x 8 cm

12 offres Afficher les offres avec : E}ﬂ Enlévement sur site E}Q Depdt en point de prosimite Tau‘tp_:»
Transporteur « Date de depart « Délzi = Diate de livraison « Prix =

Prévue le

jeudi vendredi —
7 30 19,388 TTC OFFRE

Enlévement le

orctobre
AV @ Plus de détails
FedEx Intemational Priorky Caollecte sur site Livraison & domicile
avant 15h00 préwue avant 12000

Enlgvement le Prévue le
—— vendredi jeudi 33 ?5€ HT
FMrRESS - CHOISIR CETTE
- 4 JOURS ’
fo ﬂ 31 F'? ﬁ a 99 TEE TTC OFFRE
AMFRAHCE S ortobre nowembre
AV @ Flus de détails
Iniar Express Sandand Collects sur site Liwraison & domicile
avant 18h0D prévue avant 17h30
Enlévement le Prévue le
jeudi miardi m e
2 J0URs Ml§ 35,00€ HT GHOISIR CETTE
% 30 4 35,00€ TTC 2PPRE
octobre nowembre
AV @ Flus de details
Feris mematknal Ssonom; Caollecte sur site Livraison & domicile
avant 15h00 prévwe avant 1500
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- Presupuesto para enviar en Venezuela (Maracaibo)

SELECTIONNEZ UNE OFFRE & Imprimer B Envoyer par mai

Dee : 55000 LILLE (FRANCE METROPOLITAINE)
A 2104 MARACAY || (VENEZUELA) Y ) = DE RECHERCHE »
Contenu : Informatigue, High tech, téléphonie fixe

1 Colis - 0.5 kg - Dimensions 10 cm x 10 cm x & cm

9 offres Afficher lez offres aven: E‘j}ﬁ Enigvement sur itz ()@ Depét en point de proximitd (@) Toutes
Transportewr « Date de depart = Dz = Diate de livraison = Prix =
Enlgvement le Prévue le
—— v . :
exrnnss bk e 47,64€ HT CHOISIR CETTE
— 31 g Jours Mla 4 10 A e
SREERANCR octobre now embne
AV @ Flus de détails
rier Express Standand Collecte sur site Livraizon & domicile
avant 1800 prévue avant 17h00
Enlgvement e Prévue le
T 2
Lt SeEEs 48,11€ HT CHOISIR CETTE
FedEx. |am | U [ns
o = | 2s ] 43 11€ TTC
Express octobre nowembre
AV @ Flus de détails
FedEx Intemational Eoonceny Collecte sur site Livraizon & domicile
avant 15h00 préwvue avant 15hD0
Enlgvement le Prévue le
jeudi wendredi 7
| Gl SIR C
6 souns [y 51,82€ HT HOISIR CETTE
# 30 . N 51,526 TTC OFFRE
octobre e embire
AV @ Flus de détails
UPS Express Samm Collecte sur site Livraison & domicile
avant 18hD0 prévue avant 1500
Enlgvement le Prévue le
jeudi lundi
- 2 Jours Mg — 53,32€ HT CHOISIR CETTE
X. 7 30 = "3 52,328 TTC OFFRE
Express octobre novembre
AV @ Plus de détails
FRaEx Imemational Priorky Caollects sur site Livraison & domicile

avant 15hD0 prévuee avant 12hD0




