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Handout 4

Nuestra mision es posibilitar que los surfistas lleven consigo las olas
todos losdias. Y que siempre se sientan tan libres como cuando estan
arriba de la tabla.

No importa el lugar, queremos que nuestros consumidores se sientan tan

coOmodos como si estuviesen en la playa, admirando las olas después de
un dia de surf - pero sin nunca olvidarse de su elegancia.
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Caso 3:iGlass

¢

iGlass es un dispositivo portatil (wearable) desarrollado por
NextGenOptics

iGlass se usa como un anteojos, dénde se superpone informacién
customizada a lo que esta viendo el usuario, usualmente activada por
comandos de voz

NextGen Optics tiene el objetivo de que sus ventas de IGlasses sean de

$1B en dos afios

iGlass tiene Wifi integrado y conectividad por redes (ej. 3G/4g) que
permite que pueda ser usado donde no haya Wifi disponible

NextGenOptics esta interesado en vender contratos anuales por medio
de los carriers

AT&T y Verizon (en conjunto) han manifestado que solo venderan
IGlasses si la empresa les da exclusividad - es decir ningun otro Carrier
puede vender el aparato

través de AT&T y Verizon (en conjunto) o buscar alianzas con
otros Carriers del Mercado?

° ’? ¢:Debe NextGen Optics perseguir una alianza para vender a

53



Guia para el entrevistador Despuésdedelinearlas principales consideraciones mostrarlaldminaconel
numero de clientes consuscripcién paraenfocarse en eltamafio de mercado
1. Brainstorm de las dos opciones de carrier para entender los elementos y market share
que consideraria el entrevistado como relevantes para tomar la decision - Notar que esta es data de Y1, no Y2 (ie. a dos afos).
2. Analisis 1y 2 : Andlisis de penetracion y pricing
3. Analisis 3: Discusidn sobre penetracion y resultados de las encuestas
4. Analisis 4: footprint y otras consideraciones
5. Recomendacién y cierre

Analisis 1

Preguntar: ;Qué penetracién de mercado necesita tener NextGenOptics,
Estructura sugerida para el caso considerando la base de clientes de ATT y Verizon para alcanzar su meta de
Para decidir sobre la alianza. $1B de ventas en Y2, si el precio es de $400? (Mostrar handout 1)
- ¢A cuantos clientes tendran que vender el producto para alcanzar el
target de $1B?

Contexto/ Preguntas Es necesario considerar tasas de crecimiento del mercado para saber la

base de clientesen Y2. El entrevistado puede asumir que el mercado crecera
20% de Y1 a Y2.

Discusion de las

_ _ Si hay muchas dificultades terminar aqui y discutir otras ideas.
opciones de carrier

Analisis 2

Opci6n 1: Determinar que carrier St Z Preguntar: El equipo de pricing ha definido que el precio sera de $500. ;Cual
ATT/Nerizon permitira Ilsgar al target Otros. es la penetracién de mercado que necesita NextGenOptics a este nuevo
e

recio?
$1B target en el afio 2 P

Tasa
Caracteristicas de la Clientes Y1 Crecimiento Clientes Y2

b de client Retail footprint
ase de clientes ATT y Verizon 20M 20% 20 * 1.2 = 24M

Otros Carriers 30M 20% 30*1.2 =36M

Numero de clientes

Brainstorm Precio necesarios
ATT y Verizon $400 $1B/400 = 2.5M

Preguntar: ;Qué considerarias al evaluar las dos opciones? Otros Carriers $500 $1B/500 = 2.0M
- Enfocarse en los mayores actores y market shares mas que en las Tasa de Penetracion
caracteristicas del producto.
- Las consideraciones incluyen: tamafio del mercado, tasas de _
crecimiento, principales actores, perfil de los clientes de los principales Otros Carriers 2.0M/ 36M = ~5%
actores, nivel de cobertura.

Tasas de Penetracion

ATT y Verizon 2.5M/24M = ~10%




Analisis 3

Preguntar: ;Crees que las penetraciones de mercado calculadas son
alcanzables? ;Cuadles serian los proximos pasos para determinar la mejor
alternativa? (handout 2)

- Notar: No hay una respuesta correcta sobre las penetraciones de
mercado, es una opinidon basada en la informacion que hay disponible.

- Ambas penetraciones de mercado parecen bajas, por lo que no
parece haber una respuesta clara a esta altura.

- La penetracién de mercado depende de las caracteristicas de los
clientes, por lo que es importante hacer un estudio de mercado, para
determinar la probabilidad de compra de los clientes en cada grupo de
carriers.

- Mostrar: Resultados de encuesta a clientes

Preguntar: ;Como los resultados de la encuesta ayudan a que hagamos una
recomendacién? ;Qué opinas de que en los otros carriers el precio sea un
factor mas importante que en ATT/V?

- La penetracion para los otros carriers es menor, pero dadas las

preferencias de los clientes, seguramente a un mayor precio sera mas dificil
que compren el producto

- Discutir los trade-offs de las opciones y cual base de clientes es mas
atractiva

- Notar: Si hay dificultades, terminar aca y discutir otras ideas

Analisis 4

Preguntar: Ademas de las preferencias de los clientes, ;En qué otras cosas
deberia fijarse NextGenOptics para alcanzar su target de $1B?

- En caso de que no haya sido mencionado en el brainstorm inicial,
comentar que otras consideraciones pueden incluir:

- Footprint de tiendas, presencia global, alianzas con potenciales
clientes (gobierno, ejército, redes de hospitales) y tasa de abandono de
clientes

- Como es un producto nuevo, es probable que los clientes quieran
verlo en persona antes de comprar. Por esta razon, podria ser importante
la cantidad de tiendas

- Mostrar: Footprint de tiendas

Preguntar: ;Cémo se verian afectadas las ventas por la diferencia de
footprint de ATT/V y los otros carriers?

- ATT/V tienen un footprint 33% mayor que los otros carriers, lo que
podria empujar las ventas dadas las demostraciones presenciales. Un
equipo de venta entrenado y con experiencia podria ayudar a empujar las
ventas aun mas.

- Nota: Si hay muchas dificultades, terminar acay discutir otras ideas

Solucién y recomendacion

No hay una respuesta correcta, el candidato podria recomendar
ATT/V o otros carriers.

La recomendacion deberia incluir la discusion de trade-offs de las
bases de clientes, caracteristicas de estos y footprint de tiendas y
potencial para expansion global.

Base de clientes: Los candidatos deberian darse cuenta que es
un nuevo producto y que los early adopters son, en general, menos
sensibles al precio, asi los clientes de ATT/V son mas atractivos.

Footprint: ATT/V tiene 33% mayor footprint pero la efectividad de la
fuerza de ventas/canal es una interrogante.

Expansidon Global: Si bien no es el foco del caso, es algo que el
entrevistador puede comentar como relevante para los proximos
pasos de NextGenOptics




Anexo Caso iGlass

Handout 2

Handout 1
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Handout 3
# de tiendas en EEUU # de tiendas fuera de EEUU
ATT 2,200 1,600
Verizon 1,800 1,000
Otros Carriers 3,000 6,500

I Caso 4: ApplianceCo

Tu cliente, un fondo de Private Equity, esta evaluando la potencial
adquisicion de ApplianceCo.

ApplianceCo es lider en el negocio de distribucion B2B de linea blanca
premium. Tiene 150 sucursales y un sélido historial de crecimiento;
sin embargo, los resultados en los ultimos afios han sido mixtos,
principalmente debido a la ralentizacion de la economia

80% de sus ventas vienen de linea blanca (el otro 20% de accesorios y
otros productos)

ApplianceCo opera un negocio eficiente y ha sido muy efectivo al reducir
costos

Tu cliente tiene poca experiencia en la industria de distribucion de linea
blanca y necesita evaluar la oportunidad rapidamente

El fondo PE quiere aumentar el flujo de caja anual (EBITDA) en $300M
en los siguientes tres afios con gastos de capital (CAPEX) minimo

4 ? ¢Es la meta de aumento de EBITDA del fondo alcanzable?

;Debiera el fondo invertir en ApplianceCo?
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