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Introduccion

La tecnologia hace que el mundo avance de manera acelerada, afectando a las personas en
diferentes aspectos de sus vidas, incluyendo las relaciones sociales, convirtiendo a los
medios de comunicacién existentes como el internet y la telefonia celular en ejes
primordiales de la interaccion humana.

La gente busca la portabilidad que dispositivos como los smartphones y las Tablets ofrecen,
facilitando la informacioén en cualquier lugar que uno se encuentre. Estos dispositivos se
encuentran en constante crecimiento, y se prevé que para el 2016 las ventas de Tablets
superaréan a las computadoras portatiles'.

Esta evolucion tecnoldgica nos lleva a la siguiente pregunta: ;Qué sucede con las
actividades y necesidades basicas del ser humano para relacionarse con otras personas?

Facebook, es un claro ejemplo del uso de la tecnologia como herramienta que nos permite
estar conectado e informados de las actividades del entorno al que pertenecemos, siendo un
excelente medio de interaccion entre amigos y conocidos.

(Qué sucede si se quiere ir mas alla del circulo de amistad?. ;Ddénde se pueden conocer
personas de otros paises que estén interesadas en nuevas amistades?. ;Donde se puede
encontrar a personas solteras que estén en el mismo pais, que sean compatibles y que estén
interesadas en tener una cita?

El siguiente trabajo propone un modelo de negocio para la creacion de un proyecto social
enfocado a dispositivos moviles, que permite a los usuarios conocer de forma local e
internacional a otros miembros de una red, interesados en explorar e interactuar con nuevas
personas mediante el uso de una aplicacion para celular.

En este trabajo, explicaremos la creacion de este proyecto y las ventajas econdmicas que
pueden significar su ejecucion.

! http://tech.fortune.cnn.com/2012/07/12/2016-the-year-of-the-tablet/



Resumen Ejecutivo

Las plataformas iOS y Android suman en la actualidad més del noventa por ciento del
mercado de celulares, en tanto otros sistemas como por ejemplo Blackberry y Windows
Phone no han crecido en los ultimos anos, perdiendo mercado y relegdndose a un segundo
plano, por lo tanto no han sido consideradas para el siguiente analisis.

Para entender el trabajo realizado es importante contestar la pregunta: ;Por qué hacer una
nueva red social?. La respuesta parte de la experiencia que se adquirié con Pinwall (una red
social de citas para Blackberry destinada a conocer personas e intercambio de informacion)
un producto similar que fue exitoso en su época y brind6 ensefianzas valiosas que ahora con
un mayor conocimiento del mercado son aplicadas a un nuevo producto.

Terriko es la nueva propuesta innovadora enfocada a los principales sistemas operativos
actuales (i0S y Android); poniendo en practica las lecciones aprendidas, minimizando los
errores que Pinwall cometio para crear un producto atractivo y competitivo en el mercado
actual.

Este plan de negocios se basa en un conjunto de experiencias obtenidas, acompanado de
estrategias usadas por otras aplicaciones exitosas disponibles en el mercado, donde se
pueden observar una correcta viralizacion (uso de redes sociales como Facebook o Twitter)
e interaccidon con usuarios a base de juegos (desbloqueos de achievements y compras
virtuales a través del in App Purchase).

La estrategia de marketing de Terriko consiste en promocionarse en la mayor cantidad de
medios digitales alrededor del mundo que permitan la viralizacion de la aplicacién. Entre
mas gente hable de los beneficios de la aplicacion, mas usuarios se sentiran atraidos a
probarla.

Desde el momento en que se capta un nuevo usuario la sostenibilidad de la red pasa a ser el
factor primordial. Hay que mantener contento a los usuario activos y al mismo tiempo
seguir buscando nuevos miembros que integren la comunidad virtual que Terriko va a crear.

La ejecucion de este tipo de proyectos requiere un desarrollo organizado, partiendo desde el
dia cero con una planeacion operativa ordenada, permitiendo a los creadores tener una
fecha de lanzamiento de las diferentes versiones de la aplicacion.

El desarrollo de aplicaciones moévil requiere expertos en diferentes areas, que puedan
liderar, desarrollar, analizar, disefar y testear la aplicacion, todo bajo reglas de desarrollo
de Software. Terriko basara la ejecucion del desarrollo aplicando metodologias agiles, que
permiten trabajar de forma ordenada con equipos multidisiplinarios.



El éxito de una aplicacién de este tipo es pensar en todos los escenarios posibles de
interaccion, por eso el equipo deberd realizar reuniones periddicas para definir todas las
funcionalidades que la aplicacion va a tener.

Ademas de tener un equipo ordenado con excelentes profesionales, es necesario conocer si
el proyecto es econdmicamente atractivo. El modelo de negocio busca responder esta duda,
fortaleciendo la premisa que una buena idea debe estar acompafiada de ingresos positivos.

Terriko propone diferentes alternativas para obtener ingresos y capturar nuevos usuarios a
la red social.

La principal fuente de ingreso para Terriko sera mediante la publicacion de banners dentro
de la aplicacion. Entre mas usuarios usen la aplicacion, se obtendrdn mas impresiones de
los banners. Este modelo busca llegar a 6 millones de usuarios registrados al final del 2016.

El escenario financiero, muestra que el proyecto es rentable desde el primer mes que sale a
produccion. Los ingresos son positivos en casi todos los meses durante los 3 primeros afios,
a excepcion de los meses donde se invierte para el crecimiento operativo de la compaiiia.
Con una inversion inicial aproximada de 50.000 USD, Terriko pretende llegar a obtener
ingresos superiores a un millon seiscientos mil dolares en 3 afios.

Lo interesante de Terriko es que se encuentra en un mercado tecnoldgico que esta en
constantemente crecimiento, atrayendo nuevos consumidores a smartphones y Tablets.
Siempre existira la necesidad de conocer nuevas personas y Terriko hara realidad este
deseo a través de las tecnologias de la informacion.



Capitulo 1 — Caso de éxito de red social para celulares

El desarrollo de este trabajo se apoyara en la experiencia previa de una red social llamada
Pinwall. En base a esta aplicacion, se propone una version mejorada para un mercado mas
amplio de dispositivos celulares.

Para comprender mejor el producto que se va a desarrollar en los capitulos posteriores, es
necesario comprender Pinwall. Esta red social, fue desarrollada solo para Blackberry y
consistia en una plataforma movil de contactos enfocada en entornos sociales, que
facilitaba la bisqueda y contacto entre usuarios BlackBerry® registrados en el servicio en
cuestion.

El mundo

en tus manos / The W

Imagen 1.1: Articulo de Pinwall en Revista de aerolinea LAN

1.1 ;Como funciona?

Los usuarios registrados interactuaban con el sistema, realizando busqueda que les
permitian encontrar perfiles con caracteristicas especificas de interés personal o de
negocios. Una vez encontrado el perfil deseado, comenzaba la interaccioén. El servicio
permitia interactuar de forma directa mediante el PIN (Numero de Identificacion Personal)
de cada dispositivo movil.

La interaccion entre el usuario y Pinwall se puede resumir en 6 simples pasos:
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Paso 1: Registro

BlackBerry

PINWALL

Please enter your information
Name: Francisco

Last Name: Alvarado

Email info@getpiwalcom

Paso 2: Editar Perfil
-
“2:BlackBerry

Personal Information

Short bio (21)

Emprendedor de nuevos proyectos informaticos. Co-
fundador de Pinwall)

Paso 3: Buscador

*2zBlackBerry

Search

YOUR ADVERTISEMENT HERE l@

Personal Information
Name:
Last Name:

Country
Gender: Both

(Optional)
Clear all fields (Optional)
Change Option

Paso 4: Chat entre usuarios

“2:BlackBerry

Pinwall Conversation

|53 == Andres Santos
?‘ Emprendedor Co-fundador de Pinwall

“Write Message (255)

Send

YOUR ADVERTISEMENT HERE

Messaaes (1

BlackBerry
PINWALL

Dashboard (4 unread)

™ Espacio Publicitario 3
Compre su espacio publicitario....

== Andres Santos 1633
Friend Request

{2 Carmen San Diego

*2:BlackBerry

My friends: 4

¥4 Luis Rosales
No bio / Using a BB Curve / 24 years old

I= Carmen San Diego
No bio / Using a BB 88808 / 23 years old

ws Andres Santos .
Emprendedor Co-fundador de Pinwall

= Francisco Alvarado
Emprendedor Co-fundador de Pinwall |

Imagen 1.2: Pantallas de Pinwall
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1.2 ;Qué lo hizo exitoso?
Pinwall cuenta con mas de 550.000 usuarios registrados a nivel mundial. (ver apéndice 1.2)

Registros
60000
50000
40000
30000
20000

e=s==Registros

10000

Nov-09
Feb-10
Aug-10
Nov-10
Feb-11
Aug-11
Nov-11
Feb-12
May-12
Nov-12
Feb-13

o)) (e}
S S
> e
[ =
= <

May-10
May-11

Cuadro 1.1: Usuarios registrados por mes en Pinwall

Este éxito se dio por diferentes factores:

1) No existia una aplicacién nativa de intercambio de PINs de Blackberry que brindara
tantas funcionalidades como lo hacia Pinwall.

2) El proyecto logro el contacto directo con ejecutivos de RIM que ayudaron a posicionar la
aplicacion mas de 10 veces como destacada, en el Blackberry App World.

3) El intercambio de PIN no representaba un problema de seguridad para el usuario. Si
alguien agregaba a otro contacto, en cualquier momento lo podia eliminar y/o bloquear.

4) Viralizacion en diferentes medios sociales: Pinwall aparecié en varios blogs
especializados de Blackberry, en articulos de revistas y reportajes de noticias en los
primeros dos afios.

5) Marketing social utilizando redes sociales como Facebook y Twitter, que permitian
informar a los seguidores de los cambios y mejoras en el producto.

6) Pinwall fue desarrollada para un mercado internacional. Contaba con dos versiones de
lenguaje, una en Espafiol y otra en Inglés.

7) Al ser una aplicacion que solo existia en celulares, la portabilidad era una de las mejores
ventajas, permitiendo su uso desde cualquier lugar sin tener que depender de un
computador.

8) Existia un gran porcentaje de hombres registrados. Ellos buscaban interactuar con la
mayor cantidad de mujeres, lo cual generaba gran trafico en la red.

9) Los usuarios de paises como Indonesia o Emiratos Arabes tenian un gran interés por los
dispositivos Blackberry, llegando a ser los principales consumidores de la App.

10) La aplicaciéon fue mejorando con el tiempo, el feedback y la observacion del
comportamiento de los usuarios permitid a los desarrolladores ir mejorando Pinwall.
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11) Existia un flujo constante de nuevos usuarios a la red, debido principalmente a la gran
aceptacion que tenia Blackberry en dicho momento.

El mundo en tu
manos

TEXTO: ELISA SICOURET LNGH | ILUSTRACISN
CATEGORIAS: AMERICA DEL SUR, AMERICA LATINA ECUADOR, EMPRESARIO, NEGOCIOS.

BlackBerry App World

Pinwall, la red social disefiada especialmente para
celulares BlackBerry y con miles de usuarios en el
mundo, es creacién de dos jévenes i

guayaquilefios. 'wh‘ -

-

Item Description

Q1) o (Eveosn| ($Twitear 2

Damingo 9 de agosto de 2009
‘Guayaaul, Ecuador

pinwall
s Hora Local 02:54

Note:
il the.

Latest Reviews (5 of 613 reviews) Se= af reviews.

Army guy 19

G0\ )81€ pinwall blackberry

50 write Post () Add Photo / Video 5 Ask Question
prvate
Search [ 5 personal resutt. 15,400 other resuits (028 seconcs -

% e Write something.
22 panchoaivarado.com
Everything Etee Pinwall- Dounload Pinwsll - Erce Apgs from BlackBerry App ... oS
aspuoi lackbery < 12259/ ang=EN 5 Colego Amercana Promo .
Images Fi o your Blac oo erry owniond Pnwell by Unioskat o [ Piowall
. BlsckBory Ay World & discons s vpe e Socal Newoking =T
[3 Creste Gowp.
Videos Pinwall - BlackBer World
appworid blackt Apos
L You hae o ntead th comact lackBery daia pessuord Ty i R Con Clder
S password on your device. You ckBerry App World o [=mi——
More 2 Pinwall | Mobile Social Network for BlackBerry® users X

getpinwall com
Something new for your BlackBerry®! Pinwall allows you to make friends and
Show search tools business contacts through a powerful interface. right on your mobile device
[l ou shared this - Public

Figura 1.3: Publicaciones sobre Plnwall

1.3 El mercado de Pinwall

Entre Mayo 2009 y Agosto 2013, Pinwall contaba con 566.710 usuarios registrados. La
informacion obtenida durante este tiempo se muestra en las siguientes estadisticas:

1.3.1 Género

“Hombres “ Mujeres

Cuadro 1.2: Género
Fuente: Base datos de Pinwall (ver apéndice 1.3.1)

13



1.3.2 Edades

Mas de 50

45-50

40-45

35-40

30-35

25-30

18-25

15-18:

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00%

25.00% 30.00%

35.00%

40.00%

Cuadro 1.3: Edades

Fuente: Base datos de Pinwall

1.3.3 Descarga por Paises

Los 5 principales paises consumidores del servicio fueron: Indonesia, Estados Unidos,

Emiratos Arabes, Kuwait y Venezuela.

1% 1%
1% 1%\

2%

2% 2% _—

Cuadro 1.4: Descarga por paises
Fuente: Base datos de Pinwall

“Indonesia
“United States

“ United Arab Emirates
“ United Kingdom

“ Kuwait

“ Venezuela

“Nigeria

“ Mexico

+ Saudi Arabia

« South Africa

“Qatar

“ Colombia

“Thailand

“ Bahrain

- Ecuador

“Canada

“ Netherlands

 Argentina
India
France
Spain
Otros

Nota: El 11% de otros paises representa la suma de varios paises con menos 1% de usuarios.
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Los mercados Asidtico, Norte Americano y del Medio Oriente son los principales
consumidores de este tipo de servicios. (ver apéndice 1.3.3)

En la investigacion del producto algo importante que se notd fue que los comportamientos
diferian segun el pais y cultura; por ejemplo los hombres en Arabia Saudita tenian perfiles
mas publicos y realizaban muchas peticiones de solicitud de amistad, mientras que las
mujeres que se encontraban en la misma region tenian perfiles incompletos con imagenes
donde no mostraban su cara o cuerpo, y sin embargo demostraban el mismo interés por
interactuar con nuevas personas.

1.4 Cantidad de descargas
Los primeros dos afos de Pinwall fueron los mejores, los picos de descargas podian llegar a
superar las 6.000 instalaciones diarias.

Download Count

14000
12000
10000
8000 i
6000
4000 M Download Count
2000 i
0 1 L - 1 T U 1 U 1 U
=) (=)} (=2} o o o o o o — - —i i i i ™~ ™ ™
o o o - - - - - - - i i i i - i i i
o o o o o o o o o o o o o o o o o o
™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™~ ™
P ) s e, .- o .- ey .- N Oy .- .- e .- ane IR ] .-
™~ (=2} i — m n ™~ (=) - - mM un ~ (=) - - m n
o o — o o o o o i o o o o o - o o o
- S .— .- S .- - Rt S S S .- Rty .- Ry Rt Rt S
- i i i i i i - - i i i i i i i i i
o o o o o o o o o o o o o o o o o o

Cuadro 1.5: Reporte de descargar del Blackberry App World

Pinwall demostré ser un producto exitoso en su momento, pero la perdida del
posicionamiento de Blackberry en el mercado, obligd a buscar una solucién innovadora que
pudiera ser usada en dispositivos iOS y Android.
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Capitulo 2 — La evolucion del mercado

En el capitulo anterior se hablo de una red social para Blackberry. Debido a las tendencias
actuales del mercado, es necesario evaluar los sistemas operativos que se van a utilizar para
la aplicacion.

Los principales 4 sistemas operativos para smarthphones son: Android, i10S, Blackberry y
Windows Phone. Cada uno de estos posee caracteristicas propias que los hacen tinicos en el
mercado de smartphones.

Sistemas Operativos
2.9% 1Q 2013

3.0% N\ 15%

“ Android

“i0Ss
BlackBerry

“ Microsoft

“ Otros

Cuadro 2.1: Sistemas operativos
Fuente: Gartner”

Android y i0S han logrado dominar las ventas captando mas del 90% del mercado, RIM
perdid el 17% del market share en el transcurso de 3 afios y Windows Phone se ha
mantenido constante con un breve crecimiento desde su lanzamiento a finales del 2010.

? http://www.gartner.com/newsroom/id/2482816
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World-Wide Smartphone Sales (%)

Android

ios

RIM

Windows Phone
Symbian

Bada

Windows Mobile
Other

See table below for source data &3

Cuadro 2.2: Venta de smartphones a nivel mundial
Fuente: Wikipedia®

Cada sistema operativo tiene caracteristicas particulares, ofreciendo una gran variedad de
aplicaciones nativas que se adaptan a la U/X y U/I de cada uno de ellos.

La demanda depende principalmente del canal de descarga. Antes del 2008 el mercado de
desarrollo de aplicaciones no era tan atractivo como lo es ahora. No existia un modelo que
permitiese masificar y/o cobrar por aplicaciones desarrolladas, haciendo poco atractivo el
mercado para los desarrolladores. Sin embargo esto cambié en Julio del 2008, gracias al
lanzamiento del App Store®* de Apple.

El App Store era el canal perfecto para dar a conocer aplicaciones nativas en los
smartphones. Esta permitia comercializarlas y brindar a los usuarios la posibilidad de
conocer las diferentes aplicaciones desarrolladas a nivel mundial.

El ejemplo del App Store fue seguido por Google quien lanzo el Android Marketplace’
(Actualmente llamado Google Play) en Agosto del 2008. En marzo del 2009 RIM hace lo

? http://en.wikipedia.org/wiki/Mobile_operating_system
* http://es.wikipedia.org/wiki/App_Store

> http://es.wikipedia.org/wiki/Android_Market
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mismo con su Blackberry App World® y finalmente en Octubre del 2010 Windows lanza
al mercado el Windows Marketplace’

En el 2013 el nimero de aplicaciones en los diferentes mercados se dividen en:

* Google Play / Android aproximadamente 800.000 Apps (04 de enero 2013)
* Apple iOS App Store aproximadamente 775.000 Apps (07 de enero 2013)
* Blackberry World aproximadamente 70.000 aplicaciones (30 de enero 2013)

* Windows Phone Marketplace aproximadamentel125.000 aplicaciones (25 de
octubre 2012)

@ Apps Available by OS

March 2013

800,000 V4

775,000 el

| ui0s
600,000 1|  Android

- Windows

400,000 1 & Blackberry

200,000 -

|

Y

0 - ,
i0S Android  Windows Blackberry

Cuadro 2.3: Aplicaciones disponible por Sistema Operativo
Fuente: Pure Oxygen Mobile *

® http://www.panchoalvarado.com/lanzamiento-oficial-del-blackberry-app-world/
" http://es.wikipedia.org/wiki/Windows_Phone_7

8 http://www.pureoxygenmobile.com/how-many-apps-in-each-app-store/
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En el 2010 la demanda por aplicaciones se incrementd con la incursion de un nuevo
dispositivo conocido como Tableta o Tablet. El iPad, marcd el inicio de este nuevo
mercado, donde las aplicaciones podian mostrar mejores prestaciones dadas por las
caracteristicas propias del equipo. Las Tablets brindan caracteristicas que los dispositivos
celulares no pueden tener, principalmente por el tamafo de los mismos.

Las aplicaciones gratuitas mas solicitadas en el App Store y en Google Play son los Juegos
y Redes Sociales.

" Top 5 Free Downloaded Applications
Globally Aggregated over May 2013 in the Apple App Store

Application Publisher
1 % Candy Crush Saga ® King.com Limited
2. % Fast & Furious 6: The Game Kabam
8! m Iron Man 3 — The Official Game Gameloft
You
4. YouTube Google, Inc.

5. & Angry Birds Friends Rovio Entertainment  [)|STIMO

Imagen 2.1: Top 5 aplicaciones gratis descargadas del App Store

}\. Top 5 Free Downloaded Applications
’ .
Globally Aggregated over May 2013 in Google Play

Application Publisher
L. ﬂ Facebook Facebook
2. Q WhatsApp Messenger WhatsApp Inc.
8! n Facebook Messenger Facebook
4. g Skype - free IM & video calls Skype

G Candy Crush Saga King.com DISTImO

Imagen 2.2: Top 5 aplicaciones gratis descargadas en Google Play
Fuente: Distimo’

Las redes sociales ocupan un puesto importante en todos los smartphones. Esto se debe al
impacto que tienen redes como Facebook, Twitter, Youtube, 4Square, Google+, entre otros
a nivel mundial. Estas redes han logrado posicionarse en la web y han migrado sus
servicios al entorno movil por la portabilidad que éstos ofrece.

? http://www.distimo.com/blog/2013_06_top-global-apps-may-2013/
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Capitulo 3 — Demanda y competidores

Teniendo conocimiento de la evolucion del mercado y contando con las estadisticas de un
producto similar, analizaremos las redes sociales de mayor impacto en la actualidad.

Los estudios muestran que el 67% de usuarios en linea a nivel mundial usan redes sociales.

The Landscape of Social Media Users

% of internet The service is especially appealing to

users who.... P Yy app S
Use Facebook 67 Women, adults ages 18-29
Use Twitter 16 Adults ages 18-29, Afrlca n-Americans,

urban residents
Use Pinterest 15 Womer.1, adults under 50, Whlte'S, those
with some college education
Adults ages 18-29, African-Americans,
Use Instagram 13 . \
Latinos, women, urban residents

Use Tumblr 6 Adults ages 18-29

Source: Pew Research Center’s Internet & American Life Project Post-Election Survey, November 14 —
December 09, 2012. N=1,802 internet users. Interviews were conducted in English and Spanish and on
landline and cell phones. Margin of error is +/- 2.6 percentage points for results based on internet
users. Facebook figures are based on Pew Research Center’s Internet & American Life Project Omnibus

Survey, December 13-16, 2012. Margin of error for Facebook data is +/- 2.9 percentage points for
results based on internet users (n=860).

Totals .Twitter . Pinterest . Instagram ’Tumblr Facebook

67% 16% 15% 13% 6% 67%

Imagen 3.1: Estadistica de usuarios de redes sociales
Fuente: Pewinternet.org'®

La mayoria usa Facebook, Twitter y Pinterest, existiendo usuarios que pertenecen a mas de
una red social.

Como se puede apreciar, Facebook es la red social mas importante a nivel mundial y su
modelo se enfoca en la actividad de los circulos cercano de contactos que uno posee.

El desarrollo de una nueva red social se aleja de este circulo cercano apuntando a la
interaccidn entre personas que se encuentren en cualquier parte del mundo, con el fin de
ampliar el circulo actual de amistades y potenciales candidatos para tener una cita.

' http://pewinternet.org/~/media//Files/Reports/2013/PIP_SocialMediaUsers.pdf
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3.1 Redes sociales para conocer personas

Existen varias redes sociales a nivel mundial que cumplen dicha funcién. Un ejemplo de las
redes sociales mas importantes en este medio son Badoo y Tagged, cada una con mas de 7
afios en el mercado.

Badoo'': Fundada en 2006, cuanta con mas de 180 Millones de usuarios suscritos y opera
en 180 paises. En julio del 2011 ocupd el puesto 59 de los sitios mas visitados a nivel
mundial; inclusive por encima de CNN.com.

4:20 PM O -

o exv o

"You were there? So lucky!
1 loved their last album How

a™

It was an awesome show .-

Yah, they had a few of
[
Shan

/' She has read your last message

Nearby

| Rea")”'l.")'ﬂ they play any

[Q ) @repmrp———r— =

Imagen 3.2: Pantallas de Badoo

Tagged'*: con mas de 300 millones de usuarios, fundada en el 2004 empez6 a funcionar
como una red social solo para web. En el 2011 compré a un competidor fuerte (Hi5) y su
estrategia se enfoco en mantener las dos redes sociales funcionando simultaneamente para
conservar un alto porcentaje del mercado frente a otros competidores.

' http://es.wikipedia.org/wiki/Badoo
2 http://es.wikipedia.org/wiki/Tagged

21




il Bell CRACH

L -

"2 Katherine
Value: $4,956,267,370 T
Cash: $79,872,992T
Assets: $6,037,364,556 T
Y #24 “ Last Purchase: 22 hours ago
Owned by: Anita
Pets: 55

Recently Sold (200) v

] ** Tiffany P **
e Value: 512798 T
Assets:$5,817 T

# Last Active: Over 3 months ago

" Last Purchase: Over 3 months ago
Owned by: Oprod O

[N By back!
~tenore

Dark Pt
%

&

Are You Interested?

N
<

** Tiffany P **
23, Female, Single, Loxington, KY
Interested ir s, Dating
“100 % SATISFACTION GUARANTEED"

'©)

Meet Me

Imagen 3.3: Pantallas de Tagged

Algunas de las fortalezas de estas redes son:
- Reconocimiento de marca
- Mas de 7 afios en el mercado
- Multiplataforma (web y Mobile)
- Realizar inversiones en marketing
- Gran cantidad de usuarios registrados

Existen otros competidores que aparecen como destacados en las tiendas virtuales con
caracteristicas similares. Estas redes son:

Meet Me

Twoo
-l AT&T 3G 12:00 PM 3 i m I
°
= meetmec : : :
? ) |
ADD ME . Y y
a N Y New York - : Md
HERE! 4 = | 13 ,t" <
sa o] L
All New Online
IN LONDON (2
d @ Yassine, 24 {)
&
e >
v
@ Stephen, 35
#
£ >
v
Paul, 33
@
& >
v
Michael, 31
o
. >

Imagen 3.4: Pantallas de Meet Me, Skout y Twoo
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Todas ellas tienen una cantidad parecida de usuarios entre si, pudiéndose encontrar perfiles
con informacién basica donde se permite chatear entre los miembros de la red.

Sin embargo, una de las principales debilidades encontradas, es que muchas terminan
convirtiéndose en un cementerio de contactos. No ofrecen un algoritmo de busqueda de
perfiles, que de la misma oportunidad a todos los usuarios de aparecer como destacados a
otros perfiles similares en la red. La mayoria de las redes no dividen a las personas en
entornos sociales parecidos. El éxito de las aplicaciones para conocer personas se basa en
mostrar resultados relevantes para el que utiliza la red.

Es necesario crear un propuesta diferenciadora que permita orientar los resultados de las
busquedas a grupos con intereses especificos, con cualidades fisicas e intelectuales
parecidas y con entornos sociales basados en la similitud del grupo de amigos que cada
individuo posee.
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Capitulo 4 — Terriko: 1a propuesta diferenciadora

El éxito de las redes sociales se basa en la cantidad de usuarios que puedan tener, y una
herramienta util para lograr dicho objetivo son los celulares.

Un celular es un objeto personal y por lo tanto unico para cada individuo, a diferencia de un
computador que puede ser compartido por muchos usuarios y que no tiene las prestaciones
de movilidad que tiene un celular.

A partir de este punto, y con el fin de explicar mejor el producto, se utilizara el nombre
TERRIKO como referencia a la nueva red social expuesta en este documento.

Terriko solo se enfocard en celulares y sera desarrollado para los principales sistemas
operativos; 10S con el 18,2% y Android con el 74,4% del mercado de celulares
respectivamente, logrando cubrir un 82,6% de Marketshare a nivel mundial.

Partiendo de este porcentaje, la cantidad de usuarios que se espera tener en los tres primeros
afios de operacion es aproximadamente de siete millones de usuarios a nivel mundial. (Para
la proyeccion se utilizaron de referencia los datos obtenidos por Pinwall en sus tres
primeros afios).

Mediante una campana de marketing se espera que el 5% de los usuarios que pertenecieron
a Pinwall, migren a Terriko. Esto nos daria un aproximado de 30.000 perfiles iniciales para
el lanzamiento. (Esta estrategia de migracion y comunicacion para impulsar descargas se
detalla en el siguiente capitulo).

4.1 La marca

El nombre Terriko proviene de una adaptacion de la palabra Tierra. El proyecto espera
transmitir el concepto de un gran mundo donde todos los individuos pueden interactuar
libremente entre ellos. (ver apéndice 4.1)

(]
-

. Ocv

\|

J»’V

A

V[\

Imagen 4.1: Logotipo Terriko
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Para acompaifiar al producto, es necesario contar con el respaldo de una compaiiia, por este
motivo fue necesario constituir Wompad S.A. Empresa creada en Ecuador con la finalidad
de impulsar este nuevo emprendimiento. (ver apéndice 4.2)

Imagen 4.2: Logotipo Wompad S.A.

Wompad espera generar valor y ayudar al producto a ser mas atractivo en el mercado
mundial. A través de la compaifiia serd mas facil participar en eventos, atraer inversionistas
y generar mayor confianza entre los usuarios que descargan la aplicacion.

Actualmente Wompad cuenta con una base de datos de usuarios de mas de 600.000 perfiles
a nivel mundial, obtenida de proyectos previos desarrollados por sus fundadores para
Blackberry.

Muchos de estos usuarios han migrado a nuevos sistemas operativos, por lo cual Terriko
brinda una excelente oportunidad para re capturar esta base, ofreciendo un servicio de
mejor calidad enfocado a las prestaciones de los nuevos modelos de celulares.

La experiencia obtenida por sus fundadores en proyectos similares, permite enfocar el
producto a mercados especificos donde la informacidon geografica y demografica sirven
para crear una estrategia a corto plazo con alto grado de certeza.

Terriko deberd posicionar la marca, generar marketing viral usando las redes sociales
existentes como Twitter y Facebook, notificaciones en el celular, asi como el envio de

correos electronicos para generar la sostenibilidad de la red.

El siguiente capitulo explicara la estrategia de posicionamiento de la aplicacion.
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Capitulo 5 — Estrategia para el crecimiento del emprendimiento

Para alcanzar los 6 millones de usuarios en 3 afios, se propone una estrategia de marketing
por afio enfocada a fortalecer las diferentes etapas del proyecto.

5.1 Previa al lanzamiento

Etapa madura del proyecto, esta etapa es la mas importante para darse a conocer. Se debe
empezar a generar interés en las personas antes del lanzamiento oficial y durante las
primeras etapas para que la aplicacion se pueda viralizar. Para lograr esto es necesario:

1) Creacion de campaiia de expectativa: Empezar a usar los medios sociales mas
influyentes para capturar seguidores. La campafia de expectativa inicia con la creacion de
cuentas en Facebook y Twitter, las mismas que servirdn para comentar sobre las actividades
mas importantes del proyecto. Se subirdn imagenes que muestren pequefios avances del
proyecto, sin dejar ver su completo funcionamiento (ver apéndice 5.1.1)

2 ve

aaaaaaaaaaaaa

==
- ! Who to follow - Refresh - View all
/] A '« Amacenes Boyaca
. &) p boyaca Pablo Dario Russo
ey 8 V' e ot
“y <V ) e
‘y ‘ ) o Lus ororand o —
 recen
gV Temiko
-,. ’ We'll be unveiling our project in a few weeks. Stay tuned...

Terriko Update Page Info | | & Like | | # ~

Imagen 5.1: Pantallas de Terriko en Facebook y Twitter

2) Invitacion a beta tester: En etapas Alfa y Beta del proyecto se invitara a un grupo
cerrado de especialistas para que prueben la aplicacién y compartan su experiencia. Las
personas que son expertas tienen canales propios de comunicacion, y generalmente postean
lo que hacen. El objetivo es darle cierta exclusividad a un grupo selecto de expertos.

3) Creacion de sitio web informativo de Terriko: Es necesario crear un sitio web previo
al lanzamiento que servird para que personas a nivel mundial conozcan maés de sus
creadores y del producto. El sitio deberd contar con un contador que indique la fecha de
lanzamiento.

Adicionalmente se habilitara un formulario para el registro de usuarios previo al
lanzamiento. A las primeras mil personas que se registren se les acreditard de forma
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gratuita un in App Purchase (esto se explicara en el capitulo 7). La idea principal es ampliar
la base de datos inicial de la aplicacion.

COMING SOON

:"v"il 4“

Register your email | | -

V"

Terriko

ke o 30 Follow @terrikocom
IKe

Imagen 5.2: Prototipo de pantalla con formulario de registro

4) Base de datos Pinwall: Las personas registradas en proyectos previos tales como
Pinwall, seguramente han cambiado de modelo de celular durante estos ultimos afios. Al
contar con su correo electronico se los puede invitar a formar parte de la nueva y mejorada
plataforma social mévil. Algunos usuarios estaran interesados y descargaran la aplicacion
ya sea por curiosidad o por uso personal, generando mas perfiles para mostrar en la

aplicacion. (ver apéndice 5.1.4)

You are posting, commenting, and liking as Pinwall — Change to Pancho Alvarado

mﬁ ‘ Pinwall Messages ¥ ’

& Jerod Day 4 Messages l I ¥ Actions ¥

Jerod Day August 28, 2012
Hey, | used to use Pinwall when | had a Blackberry. Now that |

have an android phone | am much happier. The only thing | liked

about the Blackberry was this app. Have you thought of creating

something similar with Android? | know Kik is a popular

international messenger for Android/Rim/IOS, so was curious if

you have thought of expanding into bigger markets?

Imagen 5.3: Ejemplo de usuario interesado en una nueva aplicacion
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5.2 Primer ano

1) Lanzamiento oficial: Este debera realizarse con una pequena diferencia de tiempo entre
las plataformas, asi se fortalecera la estrategia de convertirse en una multiplataforma. En lo
posible se debera tratar que las tiendas (Google Play y App Store) publiquen la aplicacion
con poca diferencia. Esto dependera de la finalizacion de los proyectos especialmente el de
Android que requiere mas pruebas por la fragmentacion de marcas de celular y versiones en
su sistema operativo. En la descripcion de la aplicacion publicada en las tiendas se debera
mencionar que la App es multiplataforma.

2) WOM (Word of Mouth): Al descargar por primera vez Terriko, el usuario podra elegir
la opcion de compartir la misma con el directorio de contactos del teléfono o con un post en
su muro de Facebook. La experiencia mostrd una efectividad del 1,2% del total de la base
mediante el broadcast de emails.

3) Mejoras en la pagina web Terriko: El sitio web deberd mostrar un mensaje de
bienvenida en diferentes lenguajes. Es importante contar con un video que describa el
funcionamiento de la aplicacion asi como tutoriales y preguntas frecuentes que faciliten la
comprension para el usuario.

4) Concursos: Existen concursos para emprendimientos. Estos son una gran ventana para
darse a conocer y obtener contactos importantes que pueden ayudar a seguir creciendo
como empresa. Estos tienen una gran visibilidad a nivel mundial y ayudan a encontrar
socios estratégicos como fabricantes de celulares, operadoras de telefonia celular, o
inversores.

5) Publicaciones en medios impresos: Contactar los medios impresos permite posicionar
la marca. Generalmente en las entrevistas se habla tanto de la aplicacion como del
emprendedor. El darse a conocer como persona ayuda a ampliar la red de contactos
personales.

Actualmente Terriko empezd a generar expectativa en medios impresos nacionales. El

siguiente cuadro muestra un extracto de una entrevista realizada a uno de los fundadores
involucrado en el proyecto actual:
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El ecuatoriano Francisco Alvarado fue uno de los conferenciantes invitados, quien dicté la
charla ‘Dénde ocurre la magia’, sobre el emprendimiento de proyectos tecnoldgicos.

Alvarado contd su experiencia al crear con su socio Andrés Santos, una aplicacién para
BlackBerry llamada Pinwall.

Esta red social, desarrollada hace cuatro afios, permite conocer personas que utilizan
esta plataforma e intercambiar pines, fotos y mensajes.

Con Pinwall lograron unos 550.000 usuarios a nivel mundial y luego disefiaron Pinvote,
que permite compartir fotos entre contactos mientras los demas las califican.

Alvarado también contd que ya estd en desarrollo Terriko, una nueva red social
exclusivamente para teléfonos con plataformas Android e I0S, que presentaran en tres
meses.

Imagen 5.4: Pantalla de articulo sobre Terriko en diario en Ecuador

Fuente: Diario El Universo de Ecuador.
Articulo: Ecuador intervino en el Space App Challenge
URL: http://www.eluniverso.com/2013/04/22/1/1431/ecuador-intervino-space-apps-

challenge.html

6) Comunidad Terriko: Terriko se apoyara de los comentarios de sus usuarios. Los
usuarios hacen reviews o videos personales y los suben en internet o a sus blogs personales
con comentarios sobre la aplicacion. Es importante que el Page Rank aumente, para que las
busquedas web de redes sociales moviles para citas muestren en los primeros resultados a
Terriko.

Imagen 5.5: Ejemplo de video creado por un usuario.
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7) Premios: A través de los canales sociales existentes creados para Terriko, se puede
incentivar a los usuarios a seguir utilizando la aplicacion regaldndoles contenido dentro de
la misma. Una campana de referidos puede servir para que mas usuarios vayan sumando
mas amigos en la red.

8) Contactar a blogs especializados: Durante los primeros 6 meses posteriores al
lanzamiento, es necesario contactar a los blogs especializados, ya sea via Twitter, Facebook
o contacto directo en sus paginas; y venderles la idea de una gran comunidad movil
generando interés para que posteen de forma gratuita articulos. Cuando un blog importante
postea una noticia esta inmediatamente es publicada por mas blogs iniciandose la
viralizacion.

9) Social network Ads: Invertir en banners publicitarios generard mas usuarios y descargas
de la aplicacién. Un ejemplo es la utilizacién de Facebook Ads'’ para promocionar
aplicaciones. A través de Facebook el usuario podra ver una publicidad de Terriko e
instalarla directamente en su celular. Esta estrategia se repetiré a lo largo del proyecto.

i Me gusta P Comentar #» Compartir

Aplicacion sugerida

QV/‘Q Terriko
v. f

atrocinada

Conoce gente de todo el mundo

Terriko

Instalar

Imagen 5.6: Prototipo de publicidad Terriko en aplicacion de Facebook

B https://www.facebook.com/advertising
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5.3 Segundo afio

El segundo afno es de estabilidad, la aplicacion debe ser reconocida a nivel mundial.
Durante esta etapa es importante seguir posicionando el nombre de la aplicacion para que
las personas puedan dar buenos comentarios (reviews) en las tiendas virtuales y
recomendarla a otras personas. Algunas estrategias para lograr esto son:

1) Contactar a las operadoras de telefonia celular: Las operadoras tienen contacto
directo con los fabricantes y llegar a ellos es otro factor para seguir creciendo en contactos.
Una estrategia es tratar de que la aplicaciébn venga precargada en smartphones,
compartiendo la informacion de contacto de los usuarios locales que la utilicen.

2) Casos de éxito: Publicar historias de amor o amistad logradas en Terriko. El sitio web y
redes sociales de Terriko (Facebook y Twitter) mostraran los casos de relaciones exitosas
obtenidas a través de la aplicacion. Esta informacion se obtendra mediante un formulario en
la pagina web.

3) Traducciones: Siendo una aplicacion global es necesario que la aplicacion sea creada en
diferentes idiomas. Se creard a un pagina web destinada para la correccion y creacion de la
traduccion de la aplicacion la misma en la que podran colaborar los usuarios. Los usuarios
que participen de estas mejoras, recibirdn beneficios dentro la aplicacion (ejemplo: salir
como perfil destacado en la busqueda).

4) Intercambio de publicidad: Existen sitios que solicitan publicar banners a cambio de
escribir resefias. Se destinaran secciones en el sitio web de Terriko o en los mismos mails
de solicitudes de amistad que envia la aplicacion para mostrar dicha publicidad.

5.4 Tercer ano

En el tercer afio se contard con una aplicacion madura. Es probable que se pierdan usuarios
por la falta de interés siendo necesario fortalecer las campanas de publicidad.

1) Material promocional: Cuando la marca tenga mayor reconocimiento, se utilizaran los
canales sociales para realizar sorteos de productos Terriko.
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It all started with 3 \

Hi ;)

Imagen 5.7: Camisetas con frases de Terriko

2) Banners Mobile: Una excelente manera de seguir capturando usuarios es comprar
espacios publicitarios en compaiias de publicidad mévil. Algunos ejemplos de compaiiias
dedicadas a brindar este servicio son iAd'* de Apple y Admob'® de Google.

2,000

The new Audi A6.

5:660/ The road Is now an Intelligent place. A One ad.
Thousands of apps.

iAd is built into iOS and for Apple devices, so you
can incorporate hardware and software features
to deliver an inspiring storytelling experience,
one that will be rooted in consumer insight and
consistent across thousands of apps and all iOS
devices. So go ahead, shake things up a little.

Imagen 5.8: Ejemplo de iAds de Apple

' http://advertising.apple.com/
'3 http://www.google.es/ads/admob/
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5.5 Mapa de ruta

El siguiente mapa muestra mejor la estrategia desde la etapa del desarrollo hasta el tercer
afios de operaciones. Existen tareas que por su importancia se repiten en otros afios.

Pre-Lanzamiento y primer afio

Nov |Dic |Ene |Feb |Mar |Abr |[May |Jun [Jul |Ago [Sep |Oct |Nov |Dic

Beta
Tester

Campafia
Expectativa

Sitio web
Terriko

Imagen 5.9: Mapa de ruta del pre-lanzamiento y primer afio

Segundo y tercer afio

[Ene [Feb [Mar [Abr [May [Jun [Jul [Ago [Sep [0ct [Nov [Dic [Ene [Feb [Mar [Abr [May [Jun [Jul [Ago [sep [Oct [Nov [Dic
WOM
Participar de
Concursos
Regalar Contenido
Casos de Exito
Traducciones
Social Network Ads
Intercambio Publicidad T T T 1T 1

Sortear material promocional

Banners Mobiles

Imagen 5.10: Mapa de ruta del segundo y tercer afio
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Capitulo 6 — Plan de operacion
La creacion del proyecto Terriko se divide en 3 etapas.

6.1 Constitucion de la empresa

Durante esta etapa se constituira la empresa con sede en Ecuador bajo el nombre de
WOMPAD S.A. Se abrird una cuenta bancaria para las transacciones que se realicen en el
proyecto y se procederd a registrar la marca del producto y de la compaiia.

La estructura operativa durante los primeros 3 afios estard compuesta de la siguiente forma:

1) Estructura del ler aiio
Los socios fundadores se encargaran de la gestion e implementacion de las mejoras en las
diferentes versiones de la aplicacion.

Dado las diferentes habilidades de cada uno de los socios, la estructura se dividird en dos
roles. El Gerente General manejard toda la parte comercial, legal y de marketing. El
Gerente de Operaciones se encargara del desarrollo técnico que permitira seguir mejorando
el producto.

Debido a los costos operativos iniciales, muchas veces los socios deberan realizar multiples
actividades en conjunto que van desde el disefio, andlisis, desarrollo, testeo y publicacion

de las aplicaciones.

El desarrollo movil en las diferentes plataformas serd realizado por equipos a distancia,
bajo la direccion del Gerente de Operaciones.

Existira ademas un contador encargado de controlar los ingresos y egresos de la compaiia.

Gerente Gerente de
General Operaciones

DEV iOS
Contador

DEV Android

Disefiador Ul/UX

.Socios fundadores . Areas principales
B Eaquipo Tercerizado

Imagen 6.1: Organigrama primer afio
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La estrategia se enfocara en el desarrollo de dos aplicaciones nativas, una para iOS y otra
en Android, siendo iOS la primera en ser trabajada debido a la facilidad que brinda al
momento de disefar pantallas (no existe fragmentacion en comparacion a Android).

2) Estructura del 2do aiio
Durante el segundo afio la empresa se dividird en una parte comercial y otra operativa,
liderada por el gerente general de la compaiiia.

Se seguird tercerizando el desarrollo de iOS y Android pero se contratard personal para
atender la actividad comercial y el desarrollo Web del producto.

La Gerencia Comercial estara encargada de la operacion diaria, asi como el crecimiento de
la compaiia y de Terriko.

La Gerencia Operativa se encargard de administrar los avances y mejoras en las diferentes
versiones de la aplicacion existente. A partir de este afio se contratard un experto grafico, y
un desarrollador web para la integracion del APIs y desarrollos front y back end del sitio
web de Terriko (Version web de la red social).

Gerente

General

Gerente
Comercial

Gerente de
Operaciones

Analista

Financiero DEViOS

Contador

DEV Android

Analista
Marketing

Disefiador
Ul/UX

Analista social
media

DEV web

B socios fundadores B Avreas principales

B Eauipo Tercerizado [} Staff Wompad

Imagen 6.2: Organigrama segundo afio
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3) Estructura del 3er aiio
En el tercer afio se espera lograr la capacidad optima de la empresa, mediante las siguientes
areas detalladas a continuacion:

Gerente General: Responsable de la compaifiia. Tiene como actividad principal velar por
el correcto manejo en las diferentes areas asi como definir las estrategias de crecimiento del
producto.

Finanzas: Encargada de toda la actividad financiera de la compaiiia.

Comercial: Impulsa el crecimiento y viralizacion de la aplicacion captando nuevos
usuarios. Aqui se definen las estrategias de marketing para llegar a diferentes mercados.
Adicionalmente evaluaran y propondran alternativas para aumentar los ingresos de la
aplicacion.

Operaciones: En esta area se mantienen operativas las diferentes aplicaciones impulsando
mejoras en el desarrollo del producto, debiendo estar pendientes de las nuevas tendencias
en el mercado asi como de las solicitudes de mejoras propuestas por los usuarios.

Se deberan realizar reuniones periddicas con el Area Comercial y el Gerente General para
definir las estrategias a seguir.

Human Capital: Se encargard de velar por el bienestar de las personas que trabajan en la
compafiia, para que se sientan comodas en su lugar de trabajo. Conforme avance el
crecimiento de la empresa, deberd mantener una lista de posibles candidatos para los
diferentes puestos de trabajo que se necesiten.

A partir de este afo se dejara de tercerizar el desarrollo de las versiones moviles, con el fin

de priorizar el crecimiento interno, y por lo tanto se buscara crear una identidad propia con
todas las personas que forman parte de la compaiiia.
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Gerente
General

Gerente Gerente Gerente
Financiero Operaciones Comercial

Analista Arquitecto Analista Marketing
financiero Desarrollo

Analista
Contador Social Media

DEV Android

DEV Web

Lider Gréafico

UI/UX disenador

M socios fundadores [l Aveas principales ] Equipo Tercerizado [} Staff Wompad

Imagen 6.3: Organigrama tercer afio

6.2 Analisis y disefio de la aplicacion

Etapa inicial previa al desarrollo donde se definira la funcionalidad, el alcance, tiempo y
costos del proyecto, caracterizdndose por las reuniones internas donde participaran los
socios de la compaiia.

Todo partird de una lluvia de ideas (ver apéndice 6.2) donde se establecera las metas a
alcanzar. Se estudiara a la competencia y se realizard una comparacion, destacando las
cosas que pueden servir para nuestro desarrollo. Este andlisis determinara el alcance de la
primera version de la aplicacion.

Para tener una vision general de toda la aplicacion, es necesario la creacion de una
estructura del sitio que permita la visualizacion de las diferentes secciones que tendra la
misma.
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TERRIKO
v1.6

Septiembre, 2013

——

-One time only - Section -Screens

Boton modal - In App Purchase . Relationship

Imagen 6.4: Estructura de la aplicacion Terriko
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6.2.1 Detalle de las secciones de la aplicacion
Terriko estard formada por nueve secciones principales descritas a continuacion:

1) Ingreso/Registro (Sign up)
Cuando el usuario descarga la aplicacion por primera vez debera realizar los siguientes
pasos:
1. Registro mediante el API de Facebook
2. Aceptar los Términos y Condiciones y las Politicas de Privacidad
3. Wizard con pasos adicionales para completar la informacion del perfil obtenida
inicialmente en el Registro.
4. WOM es el sistema para viralizar la aplicacion mediante envio de publicaciones en
el muro de Facebook, Twitter o G+ (El usuario puede saltar esta opcion)

Nota: una vez que el usuario se haya registrado correctamente, la segunda vez ingresara
automaticamente sin tener que pasar el proceso de validacion inicial.

2) Buscador/ver contacto (Search/Contact)

La pantalla principal muestra los resultado de perfiles segin la ubicaciéon en que uno se
encuentre. Esta pantalla sirve como buscador principal de la aplicacion, donde el usuario
puede encontrar perfiles de recomendados, destacados, que se encuentren cerca y VIP
(Usuarios destacados, que deberan completar todos los logros para pertenecer a esta
seccion).

La busqueda arroja resultados que permitiran a los usuarios acceder a la informacion del
perfil que deseen ver. La informacion disponible por perfil es: Acerca de, Fotos, Versus
(comparativa con perfiles similares) y Mas (muestra estadisticas de Stickers y respuestas a
preguntas hechas).

Adicionalmente a la visualizacion de la informacion de un contacto, los usuarios podran
enviar mensajes (Chat), y solicitar informacién de contacto (Facebook, Twitter, Skype y
otros datos adicionales).

También contard con un botén (Jump!) que permitird a los usuarios navegar y visualizar

perfiles de diferentes ciudades del mundo, sin tener que abandonar la ubicacion en la que el
usuario se encuentre.
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eseee BELL = 4:21 PM 22%0 eesee BELLT 4:21 PM

= Guayadquil Travel { Back Natasha Chat

Matches  Nearby World VIP - About Photos Questions Stickers

I'M INTERESTED IN DATING

Looking for a pen pal that makes me

laugh everyday.

Imagen 6.5: Pantalla de Search y Profile page de Terriko
(ver apéndice 6.2.1 para mas pantallas)

3) Mensajes (Messagers)

En esta seccion el usuario podra leer, redactar y contestar los mensajes que reciba.
Adicional a los mensajes internos entre usuarios, el sistema utilizara este medio como canal
oficial de comunicacion entre Terriko y los usuarios para mantenerlos informados sobre
recomendaciones, promociones y/o mejoras en la aplicacion.

4) Visitantes (Visitors)

Una de las caracteristica de la aplicacion es notificar a los usuarios cuando alguien ha
revisado su perfil. Esto ayuda a generar una interaccion especialmente en los casos que una
de las partes no se atreve a escribir.
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5) Preguntas (Questions)

Los usuarios podran hacerse preguntas abiertas entre ellos, sin tener que iniciar un Chat.
Esto ayudaria a otros usuarios que visiten ese perfil a ver respuestas a preguntas realizadas
por otros miembros de la comunidad. La idea es brindar la mayor cantidad de informacion
posible en un perfil. El usuario que recibe una pregunta decide si la publica o no.

6) Stickers
Cuando un usuario ha entablado conversacion con otro por mas de 3 dias seguidos, se
podran calificar mediante un sticker y/o dejar un comentario.

Se podran recibir varios Stickers, pero solo se publicara en su foto principal el mas repetido.

Las categorias de los Stikers son:

Hombre H Observaciones \ Mujer H Observaciones \
Cocky Presumido Coquette Coqueta

Casanova Don Juan Exclusive Dificil

Shy Timido Shy Timida

Hot Ardiente Sexy Ardiente

Goofy Divertido Goofy Divertida

Smart Inteligente Smart Inteligente

Bluffer Charlatan Teaser Charlatan
Handsome Guapo Beautiful Bella

Friendly Amistoso Friendly Amistosa
Romantic Romantico Annoying Molestosa

Stalker Patan, etc. Lazy Perezosa, aburrida.

Cuadro 6.1: Stickers

Lo interesante de los stickers es que ayudan a identificar a primera vista el tipo de perfil de
un usuarios mediante imagenes representativas (ver apéndice 6.6)

7) Contactos (Contacts)
Directorio completo de todos los contactos exitosos logrados a través de la aplicacion.
Aqui se veran detalladamente las personas con las que se ha intercambiado informacion.

La informacion de contacto que se podra intercambiar es: Facebook, Twitter, Whatsapp,
Skype, LINE, Instagram, Foursquare, G+, Kik, nlimero celular y Correo electronico.

Y080 &Nk [

Imagen 6.6: Iconos de contacto
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Cuando un usuario decide intercambiar informacion, esta se almacenara automaticamente
en la libreta de directorio del celular.

8) Tienda (Store)

El modelo de negocio de Terriko se basara principalmente en la impresion de banners, sin
embargo existen ciertas caracteristicas en la aplicacion que pueden ser adquiridas mediante
In App Purchase o compra desde la aplicacion (para mas informacion consultar capitulo 6).

Terriko trabajard con compras desde la misma tienda de aplicaciones (In App de iStore y
Google Play). En el caso de aquellos usuarios que no deseen comprar mediante este método,
lo podran hacer mediante Paypal'® o podran adquirir el bien virtual haciendo publicidad de
Terriko en Facebook o Twitter.

Por ejemplo: para desbloquear mensajes multiplataformas, los usuarios pueden optar por
enviar un Tweet, la aplicacion automdticamente publica un mensaje en su muro
incentivando la descarga de Terriko. Esta es una excelente forma de seguir viralizando la
aplicacion.

Francisco Alvarado
View my profile page

4,703 477 1,074

TWEETS OLLOWING FOLLOWERS

En #Terriko acabo de desbloquear los
mensajes ilimitados multiplataforma.
Descarga gratis Terriko en
https://play.google.com/store/apps/details?
id=com.temrik

Imagen 6.7: Ejemplo de viralizacion en Twitter

9) Configuraciones (Settings)

Algo importante en las aplicaciones es la opcion de customizar los servicios que se brindan.
En la opcion de Settings el usuario podra acceder a configuraciones generales; éstas
incluirdn sonidos, alertas (push notifications), mails recibidos, espacio de memoria

' https://www.paypal.com/
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utilizado y compartir con amigos (Share). Adicionalmente se contara con un formulario de
contacto con Wompad para recibir preguntas y comentarios sobre el servicio.

También podran acceder a los términos y condiciones, politicas de privacidad y en caso que
lo deseen dar por terminada su cuenta.

10) Usuarios Bloqueados (Blacklist)

Debido a la gran cantidad de usuarios que se espera tener, es necesario crear filtros que
permitan bloquear a perfiles no deseados. Esta seccion mostrard la lista de personas que el
usuario ha bloqueado o reportado como inapropiado.

11) Mi perfil (My profile)

Contiene toda la informacién del usuario. Se podran completar formularios enriqueciendo
el contenido del perfil. Adicionalmente se podran subir fotos, revisar logros (achivements),
y editar cualquier informacidn que se desee mostrar en la comunidad Terriko.

12) Logros (Achivements)

Son tareas que deberan realizar los usuarios para convertirse en VIP (usuario destacado).
Cada vez que logren un objetivo, aparecera un mensaje notificando el desbloqueo de ese
Logro.

Lista de logros
* Chateador (Mensajes enviados a 20 usuarios)
* Popular (Mensajes recibidos de 20 usuarios)
* Tener 1 amigo en directorio
* Tener 5 amigos en directorio
* Tener 10 amigos en directorio
* Conseguir 1 Exchange Contact
* Conseguir 5 Exchange Contact
* Conseguir 10 Exchange Contact
* 1 stickers recibido
* 2 stickers recibidos
* 3 stickers recibidos
* 1 stickers enviados
* 5 stickers enviados
* 10 stickers enviados
* Realizar por una vez la accion de Share with friends en redes sociales
* 7 dias usando la app
* 30 dias usando la app
* 100 usando la app
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4 fotos subidas

Lograr 10 visitantes (solo han visto el perfil son interaccion)
Lograr 25 visitantes (solo han visto el perfil son interaccion)
Lograr 50 visitantes (solo han visto el perfil son interaccion)
Completed profile (incluido al menos 1 foto)

1 pregunta contestada

5 preguntas contestadas

10 preguntas contestadas

1 preguntas realizadas

5 preguntas realizadas

10 preguntas realizadas

1 beso enviado (se dan en las fotos)

25 besos enviados (se dan en las fotos)

50 besos enviados (se dan en las fotos)

1 beso recibido

25 besos recibidos

50 besos recibidos

6.3 Desarrollo de la aplicacion

6.3.1 Metodologia agil

Gran parte del trabajo se realizard de forma remota por lo tanto es importante el uso de una
metodologia de desarrollo que permita tener un control por medio de avances en diferentes

iteraciones del proyecto.

Terriko trabajard bajo una metodologia 4gil porque permite tener revisiones funcionales
periddicas a medida que se van presentando los avances. Esta se dividird en un Sprint de
inicializacién, tres Sprints de desarrollo donde se obtendrd un producto terminado (que
podra ser testeado) y un cuarto Sprint que incluye el cierre y puesta en produccion. A

continuacion se detalla cada una de las fases:

Inicializacion (sprint 0): incluye el calentamiento del equipo, conocer a las
personas, definiciones del analisis funcional y la creacion de tareas funcionales para
asignar y priorizar las tareas que el equipo va a desarrollar en el sprint 1.

Duracién: 2 semanas

Iteraciones de desarrollo (sprint 1, 2 y 3): incluye el desarrollo, la planificacion
de las proximas iteraciones de desarrollo y la implementacion del control de calidad
y pruebas, que permitan lograr un software incremental hasta el final del proyecto.

Cada sprint tendra una duracion de 4 semanas.



* Iteracion de cierre (sprint 4): sprint final, donde se realizardn pequefios ajustes y

se hara el cierre formal de la primera version del proyecto que sera publicado en las
diferentes tiendas de aplicaciones.

Duracidn: 2 semanas.

Con este tipo de metodologia es importante tener reuniones diarias (daily meetings) para
revisar los avances y aclarar cualquier duda que se pueda tener en el desarrollo.

Teniendo esto en cuenta, el siguiente baseline define las secciones a trabajar en cada Sprint:

Sprint 1: Sprint 2: Sprint 3:
Preparar entorno iOS, Messages Store
Android, Web y Hosting Visitors Settings
Signup Facebook Questions My Profile
Terms of service Stickers Testing
Wizard Contacts List Publicacion en Store
WOM Blacklist

Tutorial Test

Sidebar

Contact

Test

Cuadro 6.2: Etapas de desarrollo

Se trabajara con herramientas colaborativas en linea para el manejo de correos electronicos,

repositorio de informacién y la gestion de proyecto.

Correo Electrénico: Google Apps (https://www.google.com/apps)

Te damos la bienvenida a Wompad S.A

Inicia sesién en

Wompad S.A

Nombre de usuario:

@wompad.com

Contrasena:

No cerrar sesién

Iniciar sesién

2 No puedes acceder a tu cuenta?

Menos spam, gran cantidad de espacio y acceso
desde cualquier sitio.

Bienvenido al correo electrénico de Wompad S.A con
tecnologia de Google, donde el correo electrénico es mas
intuitivo, eficiente y (til.

« Aleja los mensajes no deseados de la carpeta
Recibidos gracias a la potente tecnologia de blogueo
de spam de Google

« Guarda todos los mensajes que pudieras necesitar
en el futuro y encuéntralos rapidamente con el
Servicio de bisqueda de Google

« Envia correos, lee mensajes nuevos y busca tus
archivos de forma instantanea desde tu teléfono

Imagen 6.8: Ingreso a correo Wompad
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Repositorio informacion: Dropbox (https://www.dropbox.com)

e O (1 terriko
2 M (sl (=] (=] @
Atras Vsualnzacnén docs Wompad Accién Dropbox Organizar Compartir Buscar
FAVORITOS
,z}, Dropbox o " " "
= Todos mis archivos @ uicinia 0 iciniai @ isciciandaia] @ uiminian
@ AirDrop dev private dev public diseno Estructura
#% Aplicaciones
[ Escritorio

@ Documentos

o Descargas @'_-_* 0 sicomdntai

H Peliculas Project temporal
ar Management

J7 Masica

Imagenes

{3} falvarado

[C] Google Drive

Imagen 6.9: Carpeta compartida Terriko

Gestion de proyecto: Trello (https://trello.com/)

wretr I 5 © v A Notifications [[] Boards ¥

¥ Terriko iOS Terko & Privae
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8 ! SR . —
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Contact Page Analisis
Funcional

1. Sign Up: Integracién
Google+ 5.A Contact Page Diseno 4. Search: Disefio

=1 i o i
s R B 2
2. ToS: Disefio ' ' ' ‘ User search: Analisis
Funcional

2. ToS: Maquetacién ‘ b ‘ ‘ — =

4.E Jump: Analisis funcional

15. Sidebar: Disefio
7 2

2 [
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0 s @ | B

Agregar icono iOS y
Android en el perfil.

4. Search: Analisis Funcional

Add a card...

Sep 6 at 20:41

Andres Santos removed
Consideraciones adicionales
6 sep from 5.A Contact

Page Analisis Funcional.

Implementar app ranking 3 —
4. Search: Maquetacion 2. ToS: Anélisis funcional i
1 J = - 5 Francisco Alvarado moved
WU - J (== ’Lﬁ 4. Search: Disefio from
— ——— e e ) ]
3.A Wizard: Disefio — . T— Blocked to Done.
D) f = Sep 6 at 13:22
- N -
2 o -
Francisco Alvarado on 15.
Add a card... Add a card... Add a card... Sidebar: Disefio

Imagen 6.10: Kanban en Trello

6.3.2 Esquema de desarrollo tercerizado
Durante el primer y segundo afio el desarrollo seré realizado a través de la contratacion de
una empresa especializada en el desarrollo de aplicaciones nativas moviles.

Inicialmente Wompad proboé con un desarrollador que se encontraba en India utilizando el
sitio www.freelancer.com para la busqueda. Lo interesante de este sitio es que brinda una
herramienta interna para el control y gestion de proyectos informaticos.
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Los siguientes pasos resumen la biisqueda de un desarrollador en el sitio Freelancer:

1) Creacion de cuenta

2) Seleccion de candidatos. Se pueden publicar proyectos con un costo fijo (Fix Price)
o por horas/hombre (time and material) y esperar las ofertas de desarrolladores. Otra
opcion es buscar de forma directa a una empresa/desarrollador y negociar el
desarrollo. La busqueda para Terriko se bas6 en un rango de costos, con un valor
fijo y alcance fijo.

3) Pagos iniciales. Una vez seleccionado el candidato y definidos los hitos de trabajo
es necesario realizar un pago a través del sitio Freelancer. Este sitio es el
intermediario que se encargara de pagar y abrir disputas en caso de inconformidad.
Se puede solicitar el reintegro del dinero en caso de disconformidad entre el
empleador y el contratado.

4) Una vez realizado el pago inicial acordado se procede al desarrollo.

5) Finalmente y si las partes estdn conformes con el trabajo realizado se puede hacer
un cierre formal y evaluacion tanto de la empresa como el freelance contratado.
Esto ayuda a otros miembros del sitio a seleccionar correctamente la empresa o el
freelance con quien trabajar.

Terriko llegd hasta el punto 3. Se decidid hacer una prueba con un Freelancer Indio pero
lamentablemente la experiencia no fue muy buena, principalmente por la diferencia horaria
y por el idioma. Si bien el leguaje principal era el Inglés, la pronunciacion del desarrollador
no era muy clara lo cual dificultaba avanzar con las tareas.

Sin embargo la experiencia en Freelancer sirvié para mostrar el costo referencial que el
mercado estaba dispuesto a pagar por el desarrollo de la aplicacion. El valor promedio era
de $3000 USD (basado en la estructura del capitulo 4 de este documento). Era un precio
bajo en comparacion a grandes empresas de desarrollo que pueden llegar a cobrar mas de
$21.000 USD por un proyecto de este tipo.

6.3.3 Estimacion de Terriko en medianas empresas de desarrollo.

El andlisis de la cantidad de horas para el desarrollo de las aplicaciones iOS y Android es
de 1148 horas, divididas en un Sprint de analisis y levantamiento de informacion con una
duraciéon de 2 semanas y 7 sprints mas para el desarrollo con una duracién de 2 semanas
cada uno.
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Se estima un proyecto de 4 meses de duracion con los siguientes roles:
* 1 Desarrollador Mobile
* 1 Desarrollador Backend
* 1 Analistas funcional/Tester
¢ 1 Lider de Proyecto

HORAS

horas reales 80 80 80 80 80 80 80 80
1 mes

Dev Mobile 1 1 1 1 1 1 I[ 0.75 620 618

Dev BE 0.5] 05 0.5] 0S5 0.5 0.5 0.3 0 264 265

Disefiador

ULUX 0.5 0.5 0.5 0 0 0 0 0 120 117

Analisis

Funcional 0.25| 0.25 0 0 0 0 0 0 40 40

Tester 0 0 0 0 0 0 0.2 0.3 40 40

Project

Manager 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1 64 61.8

O 48] 11418
COSTO
1 mes 2 mes 3 mes 4 mes

Equipo

Dev Mobile 80 80 80 80 80 80 80 60 620 20| 12400

Dev BE 40 40 40 40 40 40 24 0 264 15| 3960

Disefiador

UL'UX 40 40 40 0 0 0 0 0 120 20| 2400

Analisis

Funcional 20 20 0 0 0 0 0 0 40 15 600

Tester 0 0 0 0 0 0 16 24 40 15 600

Project

Manager 8 8 8] 8 8 s 8 8| 64] 20| 1280
ORI 71250

Cuadro 6.3: Estimacion de horas y costo

Contratar una empresa con estos valores por horas para los diferentes roles seria muy
costosa para llevar a cabo el proyecto. Por otro lado encontrar buenos desarrolladores con
un costo hora/hombre bajo también iba a ser complicado.

6.3.4 Busqueda local

Luego de la experiencia con Freelancer, fue necesario buscar localmente personas
capacitadas y con experiencia en el desarrollo de aplicaciones nativas. La busqueda se
realizd en Ecuador y Argentina, paises donde los socios conocian el mercado y tenian
contactos previos.
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Por medio de contactos y biisquedas abiertas en redes sociales (especificamente Twitter), se
llegd a encontrar un equipo de desarrolladores que tenian una empresa en Ecuador. Esta
empresa si bien es joven y en crecimiento, cuenta con gran experiencia en desarrollos
nativos con costos bajos de produccion.

El acuerdo econdmico final al que se llegd fue de 4.000 USD por el desarrollo de dos
aplicaciones nativa, una para Android y otra para iPhone.

Fue asi como Wompad S.A decidi6 trabajar con Eureka Cia Ltda. formalizando la
contratacion de los servicios mediante un contrato y un acuerdo de confidencialidad.

Actualmente se estima que Terriko serd lanzada en el primer cuarto del 2013.

6.3.5 Esquema de desarrollo inhouse (3er Afio)

Si bien es cierto que el primer y segundo afo de la operacion el desarrollo son tercerizado,
en el tercer aflo se espera contar con personal propio que trabaje localmente.

Esta decision busca el crecimiento de la compaiiia para el desarrollo de nuevos productos.
La estrategia sera formar personas que se sientan identificadas con los productos

desarrollados y la compaiiia.

No se descarta la contratacion de terceros, sin embargo el objetivo es buscar el crecimiento
de nuevas areas dentro de Wompad.
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Capitulo 7 — Modelo de negocio
Terriko basara su modelo de negocios en 3 principales ingresos:

7.1 Banners publicitarios

Siendo una aplicacidon que se publicard de forma gratuita orientada al consumo masivo, se
espera capturar un aproximado de 7 millones de usuarios en los tres primeros anos de
funcionamiento.

Es importante entender que las ganancias obtenidas por los banners se dividiran
dependiendo del eCPM (Dinero ganado por cada mil impresiones) y el CPC (Costo por
click), siendo el CPC el que mejor paga.

Nuestra estadistica en proyectos anteriores, mostro que se puede llegar a generar un
promedio de 250.000 impresiones diarias con una taza activa de usuarios del 5% en los
meses pico de la aplicacion. La cantidad de impresiones era alta pero el costo por banner en
Blackberry era muy bajo, estando en un promedio de 0.11 centavos de dolar por cada mil
usuarios.

Para tener una idea mas clara, desde Enero 2012 a Septiembre 2013 se generaron mas de 24
millones de solicitudes, pero el proveedor de banners solo pudo imprimir el 11.31% de
banners.

Esto se debi6 en gran medida a que el proveedor Millennial Media no contaba con
suficientes auspiciantes en Blackberry, por lo cual no podian suplir la demanda generada
por Pinwall. Siendo Blackberry una plataforma con un Market Share menor al 5% en
smartphones, los auspiciantes prefieren pautar en iOS o en Android, por eso el eCPM, CPC,
y el % fill rate eran demasiado bajos.

Jan 01,2012 - Sep 07,2013 ~  ExpandBy Millennial Ads b F

| Excel Export | v | ¥ Email £ Refresh

A Revenue w| |[»] Graph w Minimize w

$10
$8
$6
$4
$2

0 ) VTP
$O Tt — ey " f " Pty ; o

T u T T T
01/01/2012 03/01/2012 05/01/2012 07/01/2012 05/01/2012 11/01/2012 01/01/2013 03/01/2013 05/01/2013 07/01/2013 05/01/2013

T

Selected Site Requests Views Clicks CTR Fill % Revenue eCPM

pinwallHTML = 24,928,467 2,819,552 9,986 0.35% 11.31% $315.14 $0.11
17

Imagen 7.1: Estadisticas provistas en Millenial Media.

'” Millennial media era la mejor opcion como proveedor de publicidad para Blackberry.
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Terriko tiene un market share mas amplio por ser desarrollado para iOS y Android. Al
trabajar para estas plataformas, la posibilidad de incrementar ganancias aumenta. Un
ejemplo del promedio de eCPM en EEUU indica que en iOS y Android se pueden llegar a
tener valores entre 2 y 3 ddlares aproximadamente.

/’;ﬁ\l

O _J

N =
Windows Phone Symbian J2ME/others Android
eCPM = eCPM = eCPM = eCPM = eCPM =
$0.20 (US) $0.59 (US) $0.64 (US) $1.01 (US) $2.10 (US)

Imagen 7.2: eCPM sistema operativo
Fuente: Opera Software'®

_—

Terriko empleard dos servicios de publicidad movil, el provisto por Google llamado
Admob y el de Apple llamado iAd. La seleccion de los proveedores se basd en sus
caracteristicas técnicas, asi como la gran variedad de auspiciantes que tienen.

Cada servicio presenta caracteristicas propias, por ejemplo iAd tiene un mejor eCPM pero
no soporta tantos paises, ni permite integracion con otros sistemas operativos. Admob por
otro lado tiene un menor eCPM, pero tiene mas variedad paises integrados y en caso de no
tener banners para mostrar, permite integrarse con otros servicios para imprimir banners de
otro proveedor (esto se conoce como mediation).

La estrategia buscard asegurar los paises que soporte iAd para los iPhones y en el resto de
escenarios se usara Admob e integraciones con socios como Millennial Media.

18 http://business.opera.com/sma/2012/q2/

51



Country Country Country

¢ Australia (_) Ireland G Sweden
; Brazil Q Kuwait O Switzerland
L*) Canada U Mexico Q Taiwan
@ Denmark % Norway O United Arab Emirates
'v':‘:v‘ Greece @ Portugal % United States
‘;‘ India 0 Romania é-ﬁ UK/GB

Imagen 7.3: Paises donde se muestra publicidad de iAds
7.2 In App Purchase y Viralizacion social

Otro medio para monetizar aplicaciones freemium es a través de In App Purchase o
compras dentro de la aplicacion. Terriko trabajard con este concepto, vendiendo bienes
virtuales y funcionalidades adicionales a los usuarios.

Adicionalmente existen ciertos in App Purchase que pueden ser adquiridos mediante
acciones en redes sociales. Para adquirirlos los usuarios deberan enviar mensajes en Twitter
o Facebook con un mensaje automatico incentivando la instalacion de Terriko.

A continuacidn se detallan los servicios que el usuario podra adquirir en el Store:

1) VIP pase de acceso: Permite el ingreso limitado al 4rea VIP. El que adquiera este pase
podra interactuar con los usuarios VIP, pero no serd miembro. Para ser miembro debera
completar todos los Achivements (ver tabla lista de achivements).

Costo: 0.99 centavos USD y se puede pagar varias veces para acceder.

2) Chatear con mas de 20 usuarios: Como restriccion y control de envios masivos en el
chat, un usuario podra conversar solamente con 20 usuarios por dia. Si desea conversar con
mas usuarios, podra comprar el in App que permite chatear ilimitadamente por 15 dias.
Costo: 0.99 centavos USD. También se podra adquirir mediante envio a redes sociales.

3) Multiplatafoma: Permite conectar a usuarios Android con usuarios i0S. Esta
caracteristica puede ser utilizada en promociones. Por ejemplo: Los primeros 100 usuarios
que descarguen la aplicaciéon el lero de Enero tendran el in App Multiplataforma
iGRATIS!.

Costo: 0.99 centavos USD y se paga una sola vez.
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4) Subir hasta 20 Fotos: Inicialmente el usuario podra publicar hasta 4 fotos. Esta es una
medida de control para evitar las fotos que no cumplan los términos y condiciones. En
etapas iniciales del proyecto es mas sencillo contralar pocas fotos por usuarios, sin embargo
existe un App Purchase que permite ampliar la capacidad inicial a 20 fotos por usuario.
Costo: 0.99 centavos USD.

5) Cambiar Username: Permite cambiar el nombre de usuario elegido al momento del
registro.
Costo: 0.99 centavos USD cada vez que desee hacerlo.

6) Alerta de mensajes leidos: Con la compra de este in App los usuarios podran conocer si
su mensaje fue leido o no por la otra persona con la hora en que fue abierto.

Costo: 0.99 centavos USD de por vida. También se puede adquirir con envio a redes
sociales y en promociones.

7) Eliminar Banners: Permite descargar la version Terriko libre de publicidad.
Costo: 4.99 centavos USD.

8) Busqueda Avanzada: Desbloquea la bisqueda avanzada en el Search, permitiendo a los
usuarios a usar filtros especificos para encontrar otros usuarios.

Costo: 0.99 centavos USD de por vida. También se puede adquirir con envio a redes
sociales y en promociones.

9) Traductor: Permite a los usuarios traducir en tiempo real conversaciones con usuarios
de otras partes del mundo. Este va a estar integrado en la seccion de Chat, y servird para
traduccion los mensajes enviados y recibidos. Este servicio serd integrado con el traductor
Azure de Microsoft que tiene un costo por cada caracter enviado.

Terriko ofrecera la traduccion de 50.000 caracteres por $7.99 USD. El usuario podra
consumir los caracteres en un plazo maximo de un afo.

Azure max
char 64,000K| 32,000K| 16,000K 8,000K 6,000K| 4,000K| 2,000K
User max
char 1,280 640 320 160 120 80 40

Gross Rev. | $10,227.20| $5,113.60] $2,556.80 $1,278.40  $958.80| $639.20|
Costo Azure | $576| $300/ $80 $60|

Ingreso
Neto

$9,651.20] $4,813.60] $2,396.80 $1,198.40  $898.80 $599.20] $319.60

Cuadro 7.1: Tabla de costos e ingresos Traductor Azure
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Nota: Las compras de in App Purchase solo podran realizarse en iOS, porque Google no
permite esta caracteristica para desarrolladores en Ecuador, sin embargo se implementard el
uso de compras en Android mediante el API de PayPal.

7.3 Viralizacion social
Terriko también dara la opcion a los usuarios de pagar de forma gratuita con publicaciones
en Facebook o Twitter.

1) Aparecer como Destacado: El usuario podrd aparecer en la seccion principal del
buscador como perfil destacado. El pago se realizarda mediante un Tweet o con una
publicacion en su muro de Facebook.

4. Tabla de resumen de In App Purchase y viralizacion social

Pagado Viralizacion
Fb/
In App Purchase |Precio| Duracion | Tweet |Duracion Notas
Solo acceso, no membresia.
Puede ver usuarios pero no
Accesos VIP $0.99| 1 Semana NA NA |aparece su perfil como VIP
La version de viralizacion
Chat con mas de permite chatear con 10
20 usuarios $0.99 15 dias X 2 horas |usuarios adicionales.
Se puede regalar en épocas
especiales o combinacion
Multiplataforma $0.99| Por siempre X 15 dias |con otro servicio
Subir hasta 20
fotos $0.99| Porsiempre | NA NA |-
Cambio username | $0.99| 1 sola vez NA NA |-
Se puede regalar en épocas
Alerta mensajes especiales o combinacion
leidos $0.99| Por siempre X 15 dias |con otro servicio
Eliminar banners | $4.99| 1 sola vez NA NA |-
Busqueda
Avanzada $0.99| Por siempre X 15 dias |-
50.000
Caracteres o
Traductor $7.99 1 aflo NA NA |-
Publicacion en redes sociales
Se puede regalar en épocas
Aparecer Foto se especiales o combinacion
Destacado Free encola X (pool) |con otro servicio

Cuadro 7.2: Resumen de in App Purchase y viralizacion social
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Capitulo 8 — Plan Financiero

El siguiente andlisis proyectara los primeros 3 afnos de la operacion de Terriko. Durante

este periodo se espera un incremento gradual de los usuarios alcanzando un objetivo de 6

millones de usuarios registrados para finales del 2016.

8.1 Gastos

Se dividira la tabla de gastos en sueldos, gastos administrativos, de infraestructura,
marketing, comunicacion y gastos adicionales durante los tltimos meses del 2013 y sus
proyecciones a tres aflos ( 2014, 2015, 2016).

El mayor gasto se destinara en pagar sueldos, principalmente porque se requiere personal

capacitado.
2013 2014 2015 2016
Q3 Q4 Qi Qz Q3 Q4 Qi Q2 Q3 Q4 Qi Q2 Q3 Q4

Sueldos 14,800 22,200 | 23,124 23,124 23,124 23,124 | 46,706 46,706 46,706 46,706 | 82,265 82,265 82,265 82,265
Gerente General 5600 B8400| 8749 8749 8749 8749 9112 9112 9112 9112 9,490 9,490 9,490 9,490
Gerente de Operaciones 5600 8400| 8749 8749 8749 8749 | 9112 9112 9112 9112 9483 ¥ 9489 ¥ 9483 ¥ 9489
Contador Y 400 ” 800 625 625 625 625 650 650 650 650 ' 4500 ¥ 4500 ¥ 4500 ¥ 4500
DEV Android Y 900 7” 1350 | 1406 1406 1406 1406 | 1466 1466 1,466 1,466 4,500 4,500 4,500 4,500
DEV i0S Y 900 ” 1350 | 1406 1406 1406 1406 | 1,467 7 1,467 7 1,467 7 1467 4,500 4,500 4,500 4,500
Gerente Comercial r -7 -r -7 -r -7 - F 75007 75500 " 7,500 " 7,500 7812 7,812 7812 7,812
Analista Financiero r -7 -r -7 -r -r - F 3800”7 3600 ” 3600 " 3,600 3,750 3,750 3,750 3,750
Analista Marketing r -7 -r -7 -r -7 - [ 3600 " 3600 " 3600 " 3600 3,750 3,750 3,750 3,750
Analista social Media r -7 - -r -r -r - [ 3.000 " 3,000 " 3000 ” 3,000 3,125 3,125 3,125 3,125
Disenador UIUX Y 1400 ¥ 2100 | 2,187 2,187 2,187 2187 [ 3600 ¥ 3,600 ¥ 3,600 7 3,600 3,750 3,750 3,750 3,750
DEV Web r -r - r -r -’ -r - [ 3800 " 3600 7 3600 7 3600 3,750 3,750 3,750 3,750
Gerente Financiero r -r -r - r -r -r - r -r -r -r - 7,950 7,950 7,950 7,950
Human Capital r -7 -r - r - r - r -r - r - r -r - F 4500 " 4500 " 4500 " 4500
Arquitecto Desarrollo r -r - r - r -7 -r - r -r -7 -r - 6000 " 000" 60007 6000
Lider Grafico r d - r i -’ B - r i -’ i d - 5,400 5,400 5,400 5,400
Gasto administrativos [ 2,890 " 1,860 |7 1,932 " 1932 7 1932 " 1932 | 7,500 " 4,200 " 4,200 " 4,200 |" 12,040 " 7,740 ¥ 7,740 " 7,740
Espacio fisico (Ecuador) 800 ¥ 1200| 1272 1272 1272 1272 2400 ¥ 2400 ¥ 2400 ¥ 2400 3800 ¥ 3600 ” 3600 ¥ 3,600
Adecuacién espacio fisico 1,650 7 - r - r - r - r - F 33007 - r - r - 4300 " -r -r -
Agua potable Y 60” 9f 90” 90” g0” gof 3" 30" 360" 360 630 630 630 630
Energia electrica Y 30" 450f 450" 450" 450" 450 1,200 ¥ 1200 ¥ 1,200 ¥ 1,200 ' 3000 ¥ 3000 " 3,000 " 3,000
Suministros de oficina Y 40” 60 60” 60” 607 6f 1207 1207 120" 120 300" 3007 300" 300
Suministros decomputacion ¥ 407 60 60 ” 607 60”7 60f 120”7 1207 1207 120 2107 2107 2107 210
Gastos Infraestructura t 4639 " 880 1,156 © 551 "7 754 " 1,139 [710,084 1,548 1614 1681 [ 14064 ” 3824 " 4511 " 5386
Equipos Oficina 4,500 - r - r - r - r - F 78007 -r - r - F 9800 ” - r -7 -
Hosting (Rackspace) Y 227 3fF 2107 3007 30”7 800 750 ¥ 800" 850 7 900 1350 ¥ 1500 ¥ 1650 7 1,800
Equipos de prueba r -7 7o 70" -7 -r - F 1000 7” -7 -7 - 1500 7" - r -r -
iOS DEV Licencia r -7 10sf -r -r -7 1wsf -r -r -r -r -7 -r - Y 105
Androd DEV Lincencia y 27 -r -r -r -r -r -r -r -r -r -7 -r -7 -
SSL 63 -r -7 - 63 -r - -.r .r .r -y - 63 -
Google App (mail) Y 287 a2 427 427 427 42 147 147 147 147 315 315 315 315
Traductor Azure r -r -F 180” 180" 2407 320 4807 480" 4807 480 900 " 14527 17287 2210
Mailing (mailgun) r - ¥ -F 247 297 497 72F 1077 1217 1377 154 3987 5577 755 7 956

[ o v - 90" 90” 900” 900 1800 " 1800 " 1,800 " 1,800 5100 © 5100 ” 5100 " 5,100
Publicidad -r -F 00” 90” 90” s00f 150" 150 7” 150 ” 150 3600 ” 3600 ¥ 3600 " 3,600
Material Promocional r - - r - -’ - - F 30” 300” 300” 30f 1500 " 1500 ¥ 1500 7 1,500
Comunicaciones Y 2107 315 4357 435”7 435" 435 660 " 660 © 660 © 660 1,200 ” 1200 " 1,200 7 1,200
Servicio celular 160 240 360" 360" 360" 360 540 540 540 540F 900 ” 900 ” 900 ¥ 900
Servicio internet (ECU) Y 57 75F 17 137 157 75 120 120 120 120 300" 3007 300" 300
Viaticos [ o v - 250" 250" 250 " 2350 300" 300” 300" 300f 400" 400" 400 " 8600
Correo -r -F 57" 57 57 sf 10” 100” 100” 100 200” 2007 200" 200
Viajes locales r -r -F 200" 200”7 2007 200f 200” 200” 200” 200 200” 200" 200" 200
Vuelos internacionales r - r -r - r - r - Y 1000f - r - r - r -r 4 - r - ¥ 4000
Perdiem | 4 - r - y - r . r - r 300 4 - v . r - v - 4 . r . v . r 1'200
hospedaje | 4 - r - 4 - r . r - | 4 800 4 - v . r - r - 4 . v . | 4 . v 3'000
Varios [ 1860 © 180 420" 420" 420" 420 1,200 " 1,200 ” 1,200 © 1200 1800 ” 1,800 ” 1,800 " 1,800
varios 40” 60f 300" 300" 300" 300f 6007 6007 600 600 900 ” 900 ” 900 ” 900
Aseo y limpieza Y 80" 120 1207 1207 120”7 120 600” 600” 800” 800 900 ” 900 ” goc” 900
Conslitucion Empresa Y 1800 7 - r - r -7y -7 -r -7 -7 -y - r -r -r -r -
Copyngtharca | 4 140 r - y - r . r - r - 4 - r . r - v - 4 - r . v . r .
TOTAL 24,399 25435 | 28,217 27,611 27,814 30,300 | 68,250 56,415 56,480 56,547 | 116,869 102,329 103,016 112,091

Cuadro 8.1: Gastos Terriko
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El siguiente cuadro muestra la inversion anual dada por los nuevos ingresos de personal.

140,000

120,000

100,000 N/
80,000 /

60,000 /Nﬂ_;/

40,000 !

20,000

13Q3 13Q4 14Q1 14Q2 14Q3 14Q4 15Q1 15Q2 15Q3 15Q4 16Q1 16Q2 16Q3 16Q4

Cuadro 8.2: Inversion anual Terriko

Desde Agosto del 2013 a Diciembre del 2016 el gasto total seria de 1°016.460 Dolares,
asumiendo un aumento de la inflacién del 4.16% anual'’ (dato basado en la inflacién de
Ecuador del 2012).

8.2 Variables para calcular los Ingresos

Para estimar los ingresos fue necesario considerar algunas variables obtenidas de la
experiencia en proyectos previos y de la informacion existente del mercado moévil.

8.2.1 Cantidad de usuarios

Terriko espera obtener 6 millones de usuarios registrados en 3 afios. Este nimero se estima
de la proyeccion inicial experimentada con Pinwall y un incremento anual que se puede ver
en la siguiente tabla.

' Banco Central del Ecuador, Inflacién 2012 http://www.bce.fin.ec/indicador.php?tbl=inflacion
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Ano Incremento mensual Total usuarios Nota

Anual

2014 6% del mes anterior 944.755 Se estima migrar el
7.6% la Base de datos
de Pinwall durante el
primer mes de
operacion.

2015 8% del mes anterior 2'125.431 -

2016 10% del mes anterior 6°133.319 -

Cuadro 8.3: Crecimiento de usuarios

8.2.2 Variable de ingresos
Existen 10 variables de ingresos en los proyectos. Estas se dividen en los banners
publicitarios y en los in App Purchase.

1) Banners Publicitarios

Los ingresos por publicidad se dan de dos maneras, por eCPM (Costo del auspiciante por
mil impresiones) y por CPC (costo por click). Cada uno con valores diferentes de precio.
Estos valores no son fijos y dependen del auspiciante y del pais en que uno se encuentre.

Para Terriko se asumi6 un eCPM de 0.50 centavos USD y 0.02 centavos de USD por CPC.
Es importante mencionar que el eCPM es un valor que puede llegar a pagar entre 2 y 3
USD seglin el pais, sin embargo para la estimacion se trabajard en un escenario mas
conservador.

Los banners publicitarios también son afectados por el % de fill rate. Dependiendo del pais,
o del sistema operativo el auspiciante podra llenar el contenido en los banners.

El fill rate para iOS y Android es alto, porque son los sistemas con mayor cantidad de
usuarios en el mundo. Para la estimacion se considerd un %fill rate del 50%. Este valor
puede ser mayor implementando Mediation, que es la integracion con varios servicios de
publicidad. Si i1Ad no tiene banner, se invoca a Admob, si Admob no tiene banner se invoca
a Millennial Media, asegurando un Fill rate elevado.

Para el CPC el porcentaje que se utilizé fue del 0.09%. Este también se ve afectado por

diferentes factores. En Pinwall el CPC fué de 0,09% sobre el total de banners impresos,
siendo dicho valor el mismo empleado en los célculos.
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2) In App Purchase
Son las compras que se pueden realizar desde la aplicacion. Estas pueden ser del mismo
sistema 10S o Android, o por un tercer proveedor como Paypal.

En el caso de Apple y Google, éstos se quedan con el 30% del precio de venta final al
publico (PVP).

In App % de la BD PVP (USD) Precio final
(USD)
VIP pase de acceso 3.00% 0.99c 0.69c
Eliminar Banners 0.10% 499c 3.49c
Chatear con mas de 20 Usuarios 1.00% 0.99c 0.69c
Multiplataforma 1.00% 0.99c 0.69c
Subir hasta 20 fotos 0.10% 0.99c 0.69c
Alerta de mensajes leidos 0.50% 0.99c 0.69c
Busqueda Avanzada 0.05% 0.99c 0.69c
Cambio de Username 0.01% 0.99c 0.69c
Traductor 0.16% 7.99c 5.59¢c

Cuadro 8.4: valor de in App Purchase
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8.2.3 Tabla de Ingresos

Para Diciembre del 2016, se espera tener un total de ingresos de 1°683.773 USD,
provenientes principalmente de los ingresos por publicidad.
2014 2015 2016
Qi Qz Q3 Q4 Qi Qz Q3 Q4 Qi Q2 Q3 Q4

Banners publicitarios 26,248 27,801 33,112 39,436 | 48,722 61,375 77,315 97,395 | 127,214 169,321 225,367 299,963
CPM Android 17,140 18,154 21,621 25,751 | 31,815 40,077 50,486 63,598 | 83,069 110,564 147,161 185871
CPMIOS 7346 7,780 9266 11,036| 13,635 17,176 21,637 27256 | 35601 47,385 63,068 83,945
CPC Android 1,234 1,307 1,557 1,854 2,281 2,886 3,635 4,579 5,881 7,861 10,596 14,103
CPCiOS 529 560 667 795 982 1,237 1,558 1,962 2,563 3,412 4,541 6,044
InApp Purchase Android ¥ 7,084 7 7,503 ” 8,937 710,644 | 8,937 10,644 " 24,630 " 24,390 r 34,334 " 45699 " 60,825 " 80,959
Destacado en Busqueda 2,851 3,019 3,596 4,283 3,596 4,283 8,397 10,578 13,816 18,389 24476 32577
Eliminar Banners 479 507 604 720 604 720 1411 1,777 2,321 3,090 4,112 5473
Chatear con mas de 20 Usuarios 950 1,006 1,199 1,428 1,199 1,428 2,799 3,526 4,605 6,130 8,159 10,858
Multiplataforma 950 1,006 1,199 1,428 1,189 1,428 2,799 3,526 4,605 6,130 8,159 10,858
Subir hasta 20 fotos 95 101 120 143 120 143 280 353 461 613 816 1,086
Alerta de mensajes leidos 475 503 589 714 589 714 1,399 1,763 2,303 3,065 4,079 5,430
Busqueda Avanzada 48 50 60 71 60 71 140 176 230 306 408 543
Cambio de Username 10 10 12 14 12 14 28 35 46 61 82 108
Traductor 1,227 1,300 1,548 1,844 1,548 1,844 7,377 2,657 5,847 7,915 10,535 14,023
InApp Purchase iOS 72,751 7 2914 " 3470 " 4133 | 3470 " 4133 " 9,716 " 9,395 r 13,333 7 17,746 " 23,620 " 31,439
Destacado en Busqueda 1,222 1,284 1,541 1,836 | 1,541 1,836 3,599 4,533 5,921 7,881 10,480 13,862
Eliminar Banners 205 217 259 308 259 308 605 762 995 1,324 1,762 2,346
Chatear con mas de 20 Usuarios 122 129 154 184 154 184 360 453 592 788 1,048 1,396
Multiplataforma 407 431 514 612 514 612 1,200 1,511 1,974 2,627 3,497 4,654
Subir hasta 20 fotos 41 43 51 61 51 61 120 151 197 263 350 465
Alerta de mensajes leidos 204 216 257 306 257 306 600 756 987 1,314 1,748 2,327
Busqueda Avanzada 20 22 26 31 26 31 60 76 98 131 175 233
Cambio de Username 4 4 5 6 5 6 12 15 20 26 35 47
Traductor 526 557 663 790 663 790 3,162 1,139 2,549 3,392 4,515 6,010
TOTAL 36,083 38,218 45519 54,213 | 61,129 76,152 111,662 131,180 | 174,881 232,767 309,812 412,360

Cuadro 8.6: Tabla de ingresos

Como se puede observar las compras a través de in App Purchase no son la principal fuente
de ingresos en Terriko. Esto se debe al modelo freemium donde se busca que mas usuarios
accedan a la aplicacion de forma gratuita, y asi lograr que se genere mayor trafico para
imprimir mas banners en la aplicacion.

Los in App Purchase estdn orientados principalmente a los “heavy user”, que son los
usuarios mas activos de la red que estan dispuestos a invertir tiempo y dinero para tener
acceso a servicios adicionales.
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8.3 Resumen financiero

Flujo de caja

$250,000
$200,000
$150,000
$100,000
$50,000

$0
-$50,000

13Q313Q4|14Q1/14Q2|14Q3|14Q4 15Q1|15Q2|15Q3|15Q4|16Q1 16Q2|16Q3 | 16Q4
Series1 | (24,3 /(25,4 |5,342|7,159|11,86|15,98| (6,94 | 13,33|36,60|46,40|35,83|87,09/137,6/199,5

Cuadro 8.7: Flujo de caja

Durante el 2013 se trabajo a pérdida. Esta etapa corresponde al valle de la muerte donde
existe una inversion inicial sin obtener ganancias por desarrollar el proyecto. El proyecto
sera financiado con capital propio y en Julio del 2013 se espera recuperar la inversion
inicial.

A partir del primer mes que la aplicacion se encuentre operativa, los ingresos obtenidos se
volveran positivos.

A inicios del 2015 podria existir otra caida en la utilidad, principalmente por la contratacion
de personal en la compania. Después de esta fecha se espera que los nimeros comiencen a
subir, esperando la mejor proyeccion en el 2016. Esto es comprensible porque la aplicacion
se encontrara en una etapa madura, y se esperaria iniciar el afio con mas de 2 millones de
usuarios.

61



2013 2014
Q3 Q4 Qi Qz Q3 Q4

Ingresos 0 0] 36,083 | 38,218 45519 [ 54,213
| Gastos 18899 25435] 28,217 | 27.611 27,814 30@
 Depreciacion 250 375 375 375 375 375
Utilidad antes de

impuestos y PDT (20,149)| (25.810)] 7.492 | 10,232 17,330 | 23,538
PDT (Participacion

de trabajadores

15%) 0 0] 1.124 1,535 2,598 3,531
Utilidad Antes de

impuestos a larenta | (20,149) 25,810 6,368 8,697 14,730 [ 20,008
Impuesto a la Renta am

22% 0 0] 1.401 1,813 3,241 4,402

1 Qac 0t3 o0 a9 510 3.90 b 84 290 606

Depreciacion 250 375 375 375 375 375
Inversion en equipos 4500 Q Q 0 1) Q
Flujo de caja (24,399) (25,435) 5,342 7,159 11,865 15,981

Cuadro 8.8: Flujo de caja 2013 y 2014

2015 2016

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4
Ingresos 61,129 76,152 | 111,662 | 131,180 | 174,881 | 232,767 | 308,812 412,360
Gaslos 60,650 56,547 56,960 61,707 | 107,269 102;329 103,016 112,091
Depreciacion 1,008 1,008 1,008 1,008 1,808 1,808 1,558 1,433
Ulilidad antes de
impuestos y PDT (530) 18,597 53,683 68,465 65,804 | 128,630 | 205,238 298,836
PDT (Participacion
de trabajadores
15%) (79) 2,790 8,054 10,270 9,871 18,294 30,786 44,825
Utilidad Antes de

impuestes a la renta (450) | 15,807 45,639 58,195 55,933 | 109,335 | 174,453 254,011
Impuesto a la Renta

Utilidad Neta

3478 | 10,041

1.008

1.008

0 0 0
13,338 137,631 199,562

Cuadro 8.9: Utilidad neta 2015 y 2016

Situacién actual en Ecuador:
- Anualmente se paga un PDT (Participacion de trabajadores) del 15% de las
utilidades.
- El impuesto a la renta es del 22%

8.3.1 Valuacion del proyecto y exit previsto

El valor presente de la compaiiia serd calculado en base a los flujos de caja de los 3
primeros afos, el afio de la inversion inicial y el valor al que se podria vender la compania
al inicio de cuarto afio (exit previsto).

Para poder concluir sobre el valor presente del flujo de la empresa se estimé la Tasa de
Descuento de acuerdo a la industria del desarrollo de software.
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8.3.2 Flujo de caja

2013 2014 2015 2016
Ingresos 0 174,034 380,123 1,129,821
Gastos 45,334 113,942 235,864 424,704
Depreciacion 625 1,500 4,033 6,608
Utilidad antes de
impuestos y PDT (45,959) 58,592 140,226 698,508
PDT (Participacion de
trabajadores 15%) 0 8,789 21,034 104,776
Utilidad Antes de
impuestos a la renta (45,959) 49,803 119,192 593,732
Impuesto a la Renta
(22%) 0 10,957 26,222 130,621
Utilidad Neta ‘ (45,959) 38,847 92,970 463,111
Depreciacion 625 1,500 4,033 6,608
Inversion en equipos 4,500 0 7,600 9,600

(49,834) 40,347 89,403 460,119

Flujo de caja

Cuadro 8.10: Flujo de caja de la inversion inicial y de los 3 primeros aflos

8.3.3 Tasa de descuento

Se utilizo el Costo Promedio Ponderado de Capital y el Modelo de Valoracion de Activos
de Capital, CAPM por sus siglas en inglés. Este modelo fue ajustado por el riesgo pais del
Ecuador, segiin lo sugiere Damodaran *° para valorar empresas en paises emergentes.

K. = Ry + Beta*PRM + Riesgo Pais

Rf: Tasa libre de riesgo. Se obtuvo de los bonos de Estados Unidos*' en 10 afios de 2,78
Beta: Medida de riesgo sistematico de la empresa

Para obtener el beta de la empresa, se parte del beta referencial obtenido de Damodaran, en
la seccion Discount Rate Estimation/Levered and Unlevered Betas by Industry — Mercados
emergentes (Emerg Mkt), donde se obtuvo un promedio ponderado de los betas del sector
de Computer Software. El beta calculado result6 en 1,15

20 Damodaran, 2014 www.damodaran.com

2'yahoo Finance, 2014 http://finance.yahoo.com/bonds
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PRM: Prima por Riesgo de Mercado en un mercado de valores desarrollado también
obtenido de Damodaran en la seccidon Discount Rate Estimation/Historical return on stocks,
bonds and bills. Valor de 4.62%

Riesgo Pais: es la prima por riesgo pais del Ecuador, en puntos porcentuales. EI dato
obtenido de la pagina oficial del banco Central del Ecuador * fue de 5.98% para febrero
2014.

Como resultado obtenemos un Ke (Tasa de costo patrimonial) de 14%, el cual sera
utilizado para calcular el valor presente neto del proyecto y el valor presente del exit.

8.3.4 Valoracion del exit previsto

Para el andlisis del exit se utilizard una valoracion por fundamentales, teniendo en
consideracion:
- Como afio base el flujo de caja del afio 3 (2016).
- Crecimiento esperado en el flujo de los siguientes afios.
- Horizonte estimado donde el proyecto sera generando ingresos (10 afios adicionales
basados en el bechmark de la competencia).
- Riesgo de negociacion reflejado en la tasa de descuento.

% crecimiento anual Flujo anual
Aflo base 440,400
1 11% 488,844
2 12% 547,505
3 12% 613,206
4 12% 686,791
5 11% 762,338
6 10% 838,571
7 10% 922,428
8 10% 1,014,671
9 9% 1,105,992
10 9% 1,205,531

Cuadro 8.11: Porcentaje crecimiento anual esperado

Estos flujos fueron descontados a una tasa del 14% dan como resultado un VAN de
$ 3,825,359 USD (valor de venta del proyecto a final del afo 3).

22 Banco Central del Ecuador, www.bce.fin.ec/index.php/indicadores-economicos
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8.3.5 VAN y TIR total del proyecto

Teniendo en consideracion el valor del Exit, los flujos en los primeros 3 afios y la inversion

inicial obtenemos como VAN de todo el proyecto un valor de $2,946,926.50 USD y una TIR
de 384%. Estos valores obtenidos nos indica que es un proyecto atractivo para su
implementacion.

Ano Flujo
2013 (49,834)
2014 40,347
2015 89,403
2016 4,285,479

Cuadro 8.12: Datos para el VAN y TIR segln el flujo de caja del proyecto
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Capitulo 9 — Conclusiones

El celular es una excelente herramienta portatil para el intercambio de informacion. Es por
esto que veo en ¢l una oportunidad para crear una aplicaciéon que permita conocer e

interactuar con otras personas a nivel mundial.

Terriko parte de una experiencia previa y esta es una gran ventaja en un medio competitivo
de aplicaciones para Android e iOS, no solo conozco el medio ademas cuento con una base
de datos que me permite arrancar desde el primer dia con usuarios previamente registrados

en la red.

El mercado que se va a trabajar es Android e i0S. Actualmente estos dos competidores
suman mas del 90% del mercado total de celulares, haciendo muy dificil a corto plazo que
competidores como Microsoft o RIM logren capturar significativamente el mercado. En
caso de que esto ocurra el proyecto se puede adaptar para incluir un tercer sistema

operativo manteniendo asi la mayor cantidad de usuarios en la red.

El crecimiento de Terriko dependera de la cantidad de usuarios que se alcancen, para lograr
el éxito serd necesario lanzar una aplicacion con la menor cantidad de errores, con una
interfaz amigable y visualmente atractiva. Se deberd buscar que los usuarios se sientan

atraidos a esta red.

Existen algunos factores que pueden afectar la percepcion de los usuarios, por ejemplo:
material pornografico o abusos entre usuarios. Para evitar esto el sistema plantea
mecanismos de control y reportes para eliminar cualquier usuario problematico. Este es uno
de los principales problemas que la aplicacion tendrd que afrontar, por eso es necesario
implementar nuevos mecanismos de control de forma automatica que garanticen un proceso

fluido de interaccion entre usuarios.

Un ejemplo son los filtros de material pornografico a través de deteccion de pixeles.
Contratar servicios que atiendan este problema pueden llegar a ser costosos, como

estrategia prefiero ampliar el capital humano de la empresa a la par con el crecimiento
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esperado de la red permitiéndome desarrollar soluciones dentro de la compafiia. Este tipo

de desarrollos podran ser reutilizados en futuros proyectos.

Como estrategia de crecimiento para Wompad, serd necesario abordar nuevos proyectos
una vez alcanzada la estabilidad de Terriko. Estoy convencido que contar con personal

propio permite buscar nuevos desarrollos y seguir creciendo como empresa.

Hablando del modelo del negocio, Terriko apunta a un modelo freemium para
aplicaciones. Para llegar a cubrir el mercado de 6 millones de usuarios que deseo obtener
sera necesario brindar un servicio gratuito que permita a cualquier usuario acceder a la

aplicacion. La manera de monetizar estos servicios serd a través de la publicidad.

En este punto dependo de 2 factores: el % fill rate que es el porcentaje de banners que el
auspiciante puede entregar y el eCPM que es el costo estimado de cada mil impresiones de
banners. En el andlisis financiero se considerd un escenario conservador con un % fill rate
del 50% y un eCPM de 0.50 centavos de dolar. Realmente esperd mejores valores, pero

para mantener una vision conservadora se trabajé con esos numeros.

Los numeros que se proyectan en el capitulo financiero son buenos, teniendo indicadores
financieros muy positivos que indican conveniente la realizacion del proyecto. Los
resultados obtenidos estiman la venta del proyecto a finales del 3 afio por un valor de

$3,825,359 USD.
Una fotografia de Terriko a la fecha no muestra solo un plan, muestra un proyecto con

proyecciones positivas, que ya es una realidad y que saldra a produccion a nivel mundial

los primeros meses del 2014.
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Apéndices

1.2: Sistema estadistico de Pinwall

technical profiles country last top10 collage /// support /// cache /// pinbot friends

Technical stats

Registered users (lasf)
= Total: 568,831

= Today: 12

= 1dayago: 14

= 2 days ago: 14

= 3 days ago: 14

= 4 days ago: 12

= 5days ago: 10

Leads

= Total: 1,741,812

= Effectiveness: 20,910 (1.2%)
= Source: 53,158 users

Actions

= Verified: 47.9%

= Active (24h): 0.05%
= Active (12h): 0.03%
= Picture: 52.8%

User interaction

= Messages: 2/ 8,690

= PW requests: 486 / 332,629
= PW Friends: 37 / 2,740,407

Version Downloads
Version 3.0: 51,185
Version 2.0: 231,461
Version 1.9: 22,060
Version 1.8: 268,430
Version 1.7: 30,838
Version 1.6: 224,129
Version 1.5: 109,597
Version 1.4: 143,378
Version 1.3: 83,496
Version 1.2: 23,833
Version 1.1: 21,478
Version 1.0: 3,537

1.3.1: Género y edad en Pinwall

Version User Usage

v3.0: 3.88% (22,057)
v2.0: 33.12% (188,411)
v1.9: 0.29% (1,622)
v1.8: 8.96% (50,954)
v1.7: 0.23% (1,315)
v1.6: 25.7% (146,189)
v1.5: 15.68% (89,165)
v1.4: 5.21% (29,653)
v1.3: 4.84% (27,520)
v1.2: 0.9% (5,146)
v1.1: 1.04% (5,910)
v1.0: 0.14% (798)
v0.8: 0% (0)

BB Models

BB Gemini: 30.29% (172,277)
BB Bold 2: 21.57% (122,693)
BB Bold: 13.18% (74,996)

BB Javelin: 12.73% (72,400)
BB Curve: 6.11% (34,769)

BB Torch: 4.47% (25,442)

BB N/A: 3.69% (20,995)

BB Tour: 2.9% (16,510)

BB Bold Touch: 1.83% (10,423)
BB Pearl: 0.92% (5,237)

BB Storm: 0.76% (4,326)

BB Pearl Flip: 0.73% (4,145)
BB N/A: 0.51% (2,926)

BB 8800: 0.18% (1,050)

BB N/A: 0.08% (441)

BB Electron: 0.04% (201)

technical profiles country last top10 collage /// support /// cache /// pinbot friends

Profiles

Sex

= Male: 72.98% (415,121)
= Female: 27.02% (153,710)

By age

15-18: 3.06% (17,399)
18-25: 36.67% (208,611)
25-30: 28.84% (99,789)
30-35: 17.54% (99,789)
35-40: 7.4% (42,075)
40-45: 3.29% (18,692)
45-50: 1.3% (7,368)
50-XX: 1.45% (8,270)
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1.3.3: Registro por pais en Pinwall

technical profiles country last top10 collage /// support /// cache /// pinbot friends

U

sers by country

Indonesia: 16.74% (95,236)
United States: 12.98% (73,849)
United Arab Emirates: 10.06% (57,217)
United Kingdom: 8.98% (51,074)
Kuwait: 6.2% (35,256)
Venezuela: 5.24% (29,785)
Nigeria: 4.11% (23,397)

Mexico: 3.55% (20,185)

Saudi Arabia: 2.37% (13,506)
South Africa: 2.07% (11,752)
Qatar: 1.91% (10,890)
Colombia: 1.7% (9,667)
Thailand: 1.68% (9,538)
Bahrain: 1.67% (9,484)
Ecuador: 1.64% (9,301)
Canada: 1.63% (9,269)
Netherlands: 1.62% (9,196)
Argentina: 1.6% (9,082)

India: 1.37% (7,805)

France: 1.09% (6,226)

Spain: 1.02% (5,788)

Malaysia: 0.86% (4,880)
Panama: 0.77% (4,391)
Dominican Republic: 0.76% (4,342)
Jamaica: 0.55% (3,156)

Peru: 0.52% (2,945)

Turkey: 0.4% (2,250)

Egypt: 0.38% (2,182)

Singapore: 0.37% (2,098)
Honduras: 0.34% (1,921)

Chile: 0.33% (1,866)

Brazil: 0.32% (1,817)

Puerto Rico: 0.31% (1,786)
Australia: 0.31% (1,754)
Trinidad and Tobago: 0.29% (1,630)
Philippines: 0.27% (1,559)
Guatemala: 0.27% (1,558)

Italy: 0.27% (1,545)

Lebanon: 0.26% (1,474)

Oman: 0.25% (1,442)
Suriname: 0.22% (1,247)

El Salvador: 0.17% (987)
Germany: 0.15% (841)

Korea (South): 0.14% (772)
Barbados: 0.11% (614)
Belgium: 0.1% (581)

Jordan: 0.1% (579)
Paraguay: 0.1% (567)
Ghana: 0.09% (509)

Aruba: 0.08% (481)
Switzerland: 0.07% (414)
Haiti: 0.06% (348)

Portugal: 0.06% (348)
Netherlands Antilles: 0.06% (331)
Nicaragua: 0.05% (281)
Bolivia: 0.05% (265)

Ireland: 0.05% (263)
Bermuda: 0.05% (258)
China: 0.04% (254)

Taiwan: 0.04% (248)
Morocco: 0.04% (246)
Japan: 0.04% (239)

Guyana: 0.04% (232)

Iraq: 0.04% (224)

Uruguay: 0.04% (223)

Hong Kong: 0.04% (219)
Pakistan: 0.04% (215)

Syria: 0.03% (165)

Costa Rica: 0.03% (156)
Cayman Islands: 0.02% (133)
Tanzania: 0.02% (131)
Poland: 0.02% (123)

Antigua and Barbuda: 0.02% (115)
Saint Vincent: 0.02% (114)
Iceland: 0.02% (110)

Saint Kitts and Nevis: 0.02% (101)
Saint Lucia: 0.02% (97)
Austria: 0.02% (96)

New Zealand: 0.02% (96)

Israel: 0.02% (S0)

Sudan: 0.01% (85)

Virgin Islands, British: 0.01% (84)
Afghanistan: 0.01% (83)

Turks and Caicos Islands: 0.01% (72)
Palestinian Territory: 0.01% (68)
Grenada: 0.01% (67)

Russia: 0.01% (67)

Uganda: 0.01% (65)

Benin: 0.01% (63)

Kenya: 0.01% (62)

Yemen: 0.01% (61)

Vietnam: 0.01% (60)

Iran: 0.01% (60)

Dominica: 0.01% (59)
Romania: 0.01% (59)

Gabon: 0.01% (58)

Tunisia: 0.01% (54)

Zambia: 0.01% (53)
Zimbabwe: 0.01% (48)

Macao: 0.01% (47)

Vanuatu: 0.01% (45)

Greece: 0.01% (43)

Tuvalu: 0.01% (42)

Croatia: 0.01% (42)

Monaco: 0.01% (42)

Anguilla: 0.01% (38)

Cuba: 0.01% (38)

Namibia: 0.01% (38)
Azerbaijan: 0.01% (37)
Sweden: 0.01% (37)

Somalia: 0.01% (36)

Reunion: 0.01% (35)

Algeria: 0.01% (34)

Saint Helena: 0.01% (33)
Togo: 0.01% (31)

Virgin Islands, U.S.: 0.01% (30)
Uzbekistan: 0.01% (29)
Albania: 0.01% (29)

Cyprus: 0.01% (29)

4.1 Registro de la marca Terriko en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual

@ IEPI

ll'.l O TCUATORIAND BF
."IDA' INTELECTRAL

FE DE PRESENTACION

IFECHA/RECEPC!ONIIOZI 10/2013 16:01:21

Nro. DE
SOLICITUD

PI-GYE-PI-SD-2013-47993-R

PERSONA QUE Nathah Torres
RECIBIO:

TIPO DE REGISTRO
DOCUMENTAL:

DENOMINACION: |[Terriko

SOLICITANTE:

pad S.A

CLASE
INTERNACIONAL:

NATURALEZA DEL
SIGNO:

Mixto

[COMPROBANTE DE ||38096

PAGO:
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4.2 Constitucion Wompad S.A.

REPUBLICA DEL ECUADOR

ey .
Sl;]’ERI\’I'EN[)E\L'I.\ DE COMPANIAS
REGISTRO DE SOCIEDADES

CERTIFICADO DE CUMPLIMIENTO DE OBLIGACIONES Y EXISTENCIA

LEGAL
No. 683397
DENOMINACION DE LA COMPANIA
WOMPAD S.A.
NUMERO DE EXPEDIENTE 170853 -2013 RUC

DIRECCION: LIZARDO GARCIA Y NUEVE DE OCTUBRE No. 103

CIUDAD GUAYAQUIL TELEFONO 045127536

CERTIFICO QUE SIENDO RESPONSABILIDAD DEL REPRESENTANTE LEGAL LA VERACIDAD DE LA
INFORMACION REMITIDA A ESTA INSTITUCION

LA COMPANIA ARRIBA CITADA HA CUMPLIDO CON LAS DISPOSICIONES CONSTANTES EN LOS ARTICULOS 20 ¥
44S DE LA LEY DE COMPANIAS

LA COMPANIA TIENE ACTUAL EXISTENCIA JURIDICA Y SU PLAZO SOCIAL CONCLUYE EL:  12/06/2063

POR LA SUPERINTENDENCIA DE COMPARIAS

=4
os; s
4 - 2=

-
o

z

Sria. Elena B. Scheelje Barahona
Delegada del Secretario General

FECHA DE EMISION: 03072013 13-16:46

ADVERTENCIA: CUALQUIER ALTERACION AL TEXTO DEL PRESENTE DOCUMENTO. COMO SUPRESIONES.
ANADIDURAS ABREVIATURAS BORRONES O TESTADURAS. ETC. LO INVALIDAN

escheelje

L]
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5.1.1 Campaiia de expectativa en Facebook

Don’t be shy
Follow us!

Follow us: [ wompadcom }wompad

We are building a

sweet temptation

(

Follow us: [ wompadcom 3 wompad

COMING SOON " [ ]
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5.1.4 Cantidad de registros en la base de datos Pinwall

3:Add[1 | field(s)@ At End of Table () At Beginning of Table () After [ id_user +]) (go)

fEBrowse [§Structure MsQL Search Filnsert [EExport [Zjimport $4gOperations [fEmpty [ Drop

Indexes: (@

Keyname Type Cardinality
PRIMARY PRIMARY 568831
PIN INDEX 568831
email INDEX 568831
id_country INDEX 286
fig_hidden INDEX 2
flg_ban INDEX 1
birthdate INDEX 35551
fig_pic INDEX 2
looking INDEX 284415
city INDEX 568831
gender INDEX 2
id_relationship INDEX 8
name INDEX 189610
lastname INDEX 189610
id_occupation INDEX 305

Create an index on 1 columns

\&\&\&\&\'\\\\\&E

X B 15 B 5 B S B 15 B 0 B i B 1 |5

Field
id_user
PIN
email
id_country
flg_hidden
flg_ban
birthdate
flg_pic
looking
city
gender
id_relationship
name
lastname
id_occupation

6.2: Lluvia de ideas inicial del proyecto

Space usage
Type
Data
Index
Total

Usage

87,268.8 KiB
118.5 MiB
203.8 MiB

Row Statistics
Statements Value
Format dynamic
Collation utf8_general ci
Rows 568,831
Row length o 157
Row size o 376 B
Next Autoindex 592,556
Creation May 28, 2011 at 01:17 PM
Last update Dec 19, 2013 at 08:16 PM
Last check Jun 25, 2011 at 04:34 PM

74



6.2.1: Pantallas de la aplicacion

essee BELLF 4:21 PM 29 . esese BELLT 4:21 PM 2%8

{Back Natasha ack Natasha Chat & Back Natasha Chat

About Photos Versus Versus More About Photos Versus More

il

Answered Rejected Pending

Francisco

essee BELLF 4:21 PM 2%

Que te gusta hacer los fines de
semana? &

Salir a comer con mis amigos, me
encanta la comida italiana.

Andres

Pantalla para ver fotos Pantalla de stickers Pantalla de Preguntas

6.6: Imagenes de stickers para hombres y mujeres

PO

Casanova Exclusive Cocky Coquette

Goofy Goofy Smart Smart
O 9 ‘@“ @D
Bluffer Teaser Handsome Beautiful Friendly  Friendly

Romantic  Ballbreaker Stalker
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Glosario de términos:

Android: Sistema operativo de Google para sus dispositivos mévil.

APIs: Una interfaz de programacion de aplicaciones o API (del inglés application
programming interface) es el conjunto de funciones y procedimientos (o métodos, en la
programacion orientada a objetos) que ofrece cierta biblioteca para ser utilizado por otro
software como una capa de abstraccion.

APP: Abreviatura para aplicacion. Una aplicacion es un tipo de programa informatico
disefiado como herramienta para permitir a un usuario realizar uno o diversos tipos de
trabajo.

App Store: Tienda de aplicaciones de Apple.

Blackberry: es una linea de teléfonos inteligentes (smartphones) desarrollado por la
compaiiia canadiense Research In Motion (RIM).

Blackberry App World: Tienda virtual de aplicaciones para Blackberry.

Brainstorm: La lluvia de ideas (en inglés brainstorming), también denominada tormenta de
ideas, es una herramienta de trabajo grupal que facilita el surgimiento de nuevas ideas sobre
un tema o problema determinado.

Broadcast: Transmision de datos que serdn recibidos por todos los dispositivos en una red.
Envia informacion a todos los dispositivos que se encuentren conectados en la misma red.

CAPM: Modelo econdmico para valorizar acciones, fondos mutuos y/o activos de acuerdo
al riesgo relacionado y a los retornos esperados del mercado.

Community Management: Persona encargada de crear, gestionar y dinamizar una
comunidad de usuarios en Internet con independencia de la plataforma que empleen. Actua
como auditor de la marca en los medios sociales.

CPC: Costo por click. Cantidad de dinero que paga un anunciante paga por cada click que
un determinado anuncio recibe.

eCPM: Dinero ganado por cada mil impresiones del banner sumando los rendimientos

generados por los diferentes formatos de anuncios publicados y sus modelos de pago.
(eCPM = (Revenue / impresiones) * 1000).
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EPS o BPA: El beneficio por accion (BPA) es un medidor utilizado en el analisis
fundamental de empresas. Se obtiene por la division de los beneficios de la empresa entre el
nimero de acciones en que esta esta constituida.

Etapa Alfa: Version no publica de aplicacion. Su liberacion solamente se hace dentro de
las areas internas de Testing. Esta etapa se usa para un prototipo.

Etapa Beta: Representa generalmente laprimera version completa del programa
informatico o de otro producto. Es posible que sea inestable pero util para que las
de inspeccion previa (preview).

Freelancer: Persona cuya actividad consiste en realizar trabajos propios de su ocupacion,
oficio o profesion, de forma autébnoma, para terceros que requieren sus servicios para tareas
determinadas, que generalmente le abonan su retribucion no en funciéon del tiempo
empleado sino del resultado obtenido, sin que las dos partes contraigan obligacion de
continuar la relacion laboral més all4 del encargo realizado.

Freemium: Modelo de negocios que funciona ofreciendo servicios basicos gratuitos,
mientras se cobra por otros mas avanzados o especiales.

Google Play: Tienda de aplicaciones de Android.

In App Purchase: Pagos que el usuario realiza desde dentro de una aplicacion.

iOS: Sistema operativo de Apple para sus dispositivos mévil.

Kanban: Término que proviene del japonés y que puede traducirse al espafiol como
“etiqueta de instruccidon” o tarjeta. A través de estas tarjetas, el Kanban se constituye
como un sistema que permite sincronizar las etapas de los procesos de produccion,
logrando asi, cumplir con la entrega de los productos en tiempos mas reducidos y con una
mayor calidad.

Mediation: Integracion entre redes de publicidad.

Metodologia agil: son métodos de ingenieria del software basados en el desarrollo iterativo
e incremental, donde los requerimientos y soluciones evolucionan mediante la colaboracion

de grupos auto organizados y multidisciplinarios.

Multidisiplinarios: Trabajo en conjunto con diferentes expertos que involucra varias
especialidades.
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Page Rank: Es una marca registrada y patentada por Google el 9 de enero de 1999 que
ampara una familia de algoritmos utilizados para asignar de forma numérica la relevancia
de los documentos (o paginas web) indexados por un motor de busqueda.

PIN: Un PIN (Personal Identification Number o Numero de Identificacion Personal en
castellano) es un valor numérico usado para identificarse y poder tener acceso a ciertos

sistemas o artefactos, como un teléfono mévil o un cajero automatico.

Push Notifications: Estilo de comunicaciones en aplicaciones, donde la peticiéon de una
transaccion se origina en el servidor.

RIM: Research In Motion Limited (RIM) es una compaiia canadiense de dispositivos
inalambricos més conocido como el promotor del dispositivo de comunicaciéon de mano
BlackBerry.

Sprint: Periodo en el cual se lleva a cabo el trabajo, en la metodologia SCRUM.

Valle de la muerte: Termino usado en escuelas de negocio que ocurre en el momento que
va desde la inicializacion del proyecto hasta que este es capaz de generar ganancias.

Wizard: Cualquier programa intuitivo que guia paso a paso al usuario para realizar una
tarea.
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