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1. Resumen ejecutivo

Este documento presenta el analisis del desarrollo de una aplicacion denominada DSApp que
resuelve una necesidad insatisfecha asociada al tiempo de espera de los clientes a la hora de recibir
la compra de un bien o la prestacion de un servicio.

Una vez relevado el mercado y verificada la necesidad en el mismo, se procede a realizar un andlisis
de los distintos componentes de un plan de negocios. Al ser este un proyecto perteneciente al rubro
de la tecnologia con un alto grado de incertidumbre, se decide dividir el andlisis financiero segun el
ciclo de vida del proyecto. En el periodo de start up se utiliza la herramienta de Discovery Driven
Planning y en el periodo de maduracién se calcula el flujo de fondos con el método tradicional.

Como conclusioén, se destaca la viabilidad técnica, econdmica y financiera del proyecto tanto en la
etapa de lanzamiento como en la de maduracion.
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2. Introduccion
2.1 Justificacion y relevancia de la investigacion

En base a experiencias personales y compartidas se ha detectado que la situacién que viven las
personas en el Uruguay cada vez que deben recibir la prestacion de un servicio y/o entrega de un
producto en sus domicilios particulares es compleja, ya que en reiteradas ocasiones deben esperar
en sus casas por largos periodos de tiempo afectando su rutina. Es esta demanda insatisfecha que
inspira nuestro trabajo, buscando poder atender a la misma y aprovechar esta situacion para llevar
a cabo un proyecto que haga eficiente este proceso.

En base a lo planteado anteriormente se busca llevar a cabo un plan de negocios en el cual se
plantee una estrategia que permita insertar y expandir en el mercado uruguayo un producto
innovador apuntando a una diferenciacién y que aporte valor a los distintos stakeholders
involucrados (clientes, empresas, accionistas, colaboradores, etc.). Se realizarad un andlisis integral
donde se presentard una descripcidén del negocio detalldndose las barreras de entrada, los riegos
asociados al mismo, asi como también un analisis de mercado detectando productos sustitutos y
rivales. Se buscard determinar la estructura organizacional adecuada, asi como también se
realizaran proyecciones financieras bajo distintos escenarios buscando como objetivo final
determinar la viabilidad o no del negocio.

2.2 Formulacion del problema

Vivimos en un mundo dindmico, donde la vordgine que nos implica nuestra rutina nos deja poco
espacio para el ocio o para tiempos muertos. Cada vez mas buscamos optimizar nuestros tiempos
para poder cumplir con nuestro trabajo, dedicarle tiempo a nuestra familia, hacer deportes, pasar
tiempo con amigos, hacer tareas del hogar y/o realizar otro tipo de actividades.

Bajo este contexto hemos detectado que en Uruguay sucede que muchas veces que se contrata un
servicio o se compra un producto (ya sea el servicio que brindan los organismos publicos como
ANTEL, OSE, UTE, etc. o sencillamente la entrega de cualquier compra que se haga por ejemplo de
electrodomésticos, insumos para obras, etc.), la coordinacidon de la visita y/o entrega es un proceso
engorroso tanto para la empresa como para el cliente.

Las distintas empresas coordinan un dia, pero generalmente es dentro de un horario muy extenso
(por ejemplo, toda una mafiana o toda una tarde o en otros casos todo un dia) lo que obliga al
cliente a quedarse en su domicilio o que éste deba hacer gestiones para que haya alguien en el
lugar afectando la rutina de las personas, ya que generalmente la entrega se hace dentro del horario
laboral.

Viendo que esta situacién sucede en forma recurrente ya que ha sido experimentada por muchos
uruguayos y que vivimos en un mundo muy dindmico, vimos la oportunidad de desarrollar una
aplicacidon que ayude a hacer este proceso mas eficiente para las partes.

Objetivos:

Nuestra propuesta es desarrollar una aplicacion en la cual las empresas ingresen los domicilios
donde se debera prestar el servicio y los datos de contacto del cliente, para que la misma determine
la ruta optima, al mismo tiempo que envie notificaciones al cliente respecto al avance del recorrido
en tiempo real y permita una comunicacién online con la empresa.
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El objetivo es crear una aplicacién que simplifique este proceso y genere beneficios para ambas
partes.

Resumen de los servicios a ofrecer:

e Planificacion de rutas con horarios de visita y numeracion de entregas
e Control de las rutas

e Conocimiento en tiempo real de la localizacién de los vehiculos

e Notificaciones al cliente del avance del proceso y comunicacién online.

BENEFICIOS PARA LA EMPRESA

e Ahorro en costos y tiempos

e Monitoreo del recorrido realizado y del avance de las entregas (los celulares / tablets
seran a cargo de las empresas)

e Servicio diferencial para el cliente

BENEFICIOS PARA EL CLIENTE

e Horario mas acotado de visita
e Monitoreo en tiempo real del avance
e Notificaciones de avance del trayecto realizado

En definitiva, lo que se busca es que el proceso de entrega y/o prestacion del servicio se vuelva mas
ameno.

DIFERENCIACION EN EL URUGUAY

Relevado el mercado hemos visto que existen distintas empresas tanto a nivel nacional como
internacional que ofrecen servicios de entrega y gestion de pedidos y/o control satelital de flotas.
Entendemos que el aspecto diferencial de nuestro proyecto radica en que a la gestién y control de
pedidos se adiciona la posibilidad de interaccién con el cliente, donde este puede ver en tiempo
real su pedido, va recibiendo notificaciones del avance de la entrega, asi como también puede
interactuar con la empresa proveedora.

Favorecido por ciertas caracteristicas de Uruguay, como por ejemplo las distancias relativamente
cortas entre los distintos puntos, y un consumidor con gusto por el contacto humano, ofrecemos al
cliente que contrata un servicio y/o quiere recibir la entrega de un producto en su domicilio, un
medio de visualizacion de su entrega y de interaccién que le otorga una flexibilidad que le puede
resultar sumamente Util en su vida diaria.
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3. Metodologia:

Como primera etapa se realizard un estudio de mercado para hacer un relevamiento de la
necesidad y determinar la viabilidad del proyecto.

Dadas las caracteristicas de la gran mayoria de las ciudades del interior del Uruguay, en donde se
manejan distancias cortas y las urgencias de tiempo no se manifiestan con tanta notoriedad,
nuestro mercado objetivo principal va ser Montevideo, debido la concentracién de empresas y
personas.

Si bien podemos decir que nuestra aplicacién podria ser usada por la mayoria de las personas en el
Uruguay dado que somos un pais con buena conectividad a internet, con un uso del celular
difundido en la mayoria de la poblacién y con uso importante de tarjetas como medio de pago, a
los efectos de nuestro estudio nos centraremos en Montevideo, en aquellos barrios mas céntricos
y de mayor poder adquisitivo donde entendemos que nuestra aplicacion va a tener mayor
aceptacion.

Luego se procedera a hacer un analisis de la viabilidad técnica de poder desarrollar la aplicacion
consultando a personas iddneas en el tema.

Una vez determinados los aspectos anteriores se realizard un estudio de viabilidad econdmica,
determinando costos de desarrollar la aplicacién, identificando clientes objetivos, unidades de
negocio, aspectos organizacionales y flujos de fondos.
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4. Fundamentos teodricos

Este capitulo incluye la revision de la literatura, de los enfoques, teorias o conceptos pertinentes
en que se fundamenta la investigacidon. Se basa fundamentalmente en la exposicién de otros
trabajos sobre el tema estudiado.

Analizaremos diversos temas vistos en las distintas materias del Master, con énfasis en Decisiones
de inversion. A modo de ejemplo se mencionan las siguientes:

e Contabilidad Avanzada: generacién de valor.

e Marketing: estrategia de marketing, andlisis de variables de marketing (producto, precio,
comunicacién y distribucion).

e Taller de negociacién: poder de negociacion con los clientes y proveedores.

e Direccidén de operaciones: gestidon de calidad, gestion de proyectos.

e Distribucion de precios: importancia de las decisiones de precios, modelo de las “4 C”.

e Modelo de negocios Basados en industrias de Tl — desarrollo de modelo Canvas

4.1 Generacion de valor

Michael Porter® propone que la ventaja competitiva nace del valor que una empresa es capaz de
crear (en un producto o servicio) para sus compradores, tal que exceda el costo de esa empresa en
crear el producto o servicio.

Un camino viable para generar dicho valor es el de identificar vacios que existan en el mercado,
necesidades que se encuentren insatisfechas. Es importante contemplar que la eficiencia operativa
si bien es una estrategia de diferenciacidon que da buenos resultados no es suficiente para garantizar
el éxito de un negocio. Para conseguir crear valor mediante innovacion, resulta necesario ser
disruptivo, lo que va mas alla de hacer bien las cosas (eficiencia operativa); se necesita encontrar el
camino de ser realmente diferente al resto de las empresas.

Una vez que se logra identificar dicha necesidad, la empresa debe fijar cual sera su estrategia, lo
qgue consiste en tomar decisiones acerca de productos, mercados, clientes, estructura
organizacional, gestidn econdmica, etc.?.

Existen distintas estrategias posibles las cuales se mencionaran discriminadas por los autores mas
relevantes estudiados previamente.

Seglin Porter existen 3 estrategias genéricas de negocio: liderazgo global en
costos, diferenciacién y enfoque o concentracién®. A través de ellas una empresa puede hacer
frente a las cinco fuerzas que moldean la competencia en un sectory conseguir una ventaja
competitiva sostenible que le permita un negocio rentable.

Citando a los autores Kaplan y Norton* se pueden distinguir otras 3 estrategias de negocios.

1 porter, M (1985), Competitive advantage: creating and sustaining superior performance, Nueva York, Estados Unidos,
Free Press.

2Ver anexo 1 — Generacion de valor

3 Ver anexo 2 — Las tres estrategias genéricas de Porter. Porter, M (1980), Competitive Strategy, Nueva York, Estados
Unidos, Free Press.

4%%&Dwmwe%frgan%aﬁo , i
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Excelencia operativa — haciendo foco en los atributos del producto o servicio.

e Intimidad con el cliente — centrandose en la relacién de la empresa con el mismo, buscando
mantener relaciones de largo plazo.

e Liderazgo de producto — priorizando el desarrollar un producto que en alguno de sus
atributos servicios sea exclusivo, “el mejor producto”.

Segun Kotler, se pueden distinguir 7 estrategias’:

Calidad maxima en el producto.
Nichos de mercado.

De bajo costo.

De experiencia Unica.

Reinventando el modelo de negocio.
De innovacion.

El mejor disefio.

NoukwbheR

Segun lgor Ansoff, si una empresa busca crecimiento, sin importar en qué ramo se desempeiie, la
Matriz Ansoff® puede ser una buena herramienta para definir la estrategia.

Se definen 4 estrategias:

1) Penetracion del mercado

Se aplica ante mercados y productos tradicionales. No se trata de innovar, sino de mantener lo ya
existente, prestando mads atencién al aumento de las ventas y los consumidores del mismo
segmento, asi como captar a los clientes de la competencia, fidelizar, hacer venta cruzada y ofrecer
promociones.

2) Desarrollo de productos

Aplicable para mercados tradicionales frente a productos nuevos. Esta estrategia intenta crear
nuevos productos o servicios para clientes ya existentes.

Al tratarse del mismo mercado, el nuevo producto no suele ser demasiado diferente al producto
actual o tradicional.

Existe el riesgo de no tener éxito, pero no es demasiado grande, ya que, como se apunta a los
clientes que ya conocen y buscan lo ofrecido, confian en la marca.

3) Desarrollo de mercados

Esta estrategia se utiliza en empresas que se desarrollan en nuevos mercados ofreciendo productos
tradicionales.

5 Kotler, P. (1999). El marketing segun Kotler: cémo crear, ganar y dominar los mercados. trad. Federico Villegas.
Barcelona: Paidds Ibérica
6 Ver anexo 3 — Matriz de Ansoff. Ansoff, H. (1957), Strategies for diversification, Estados Unidos, Harvard Business

Review
( |
L 8 )
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No se trata de apuntar a un mercado al que aparentemente no le interesa el nuevo producto o
servicio para convencerlo de adquirirlos, sino de encontrar mercados nuevos que valoren lo que se
estd ofreciendo.

Este nuevo segmento puede ser un rango de edad que antes no se contemplaba como clientes
potenciales o incluso paises diferentes.

El desarrollo de mercados suele significar la blisqueda de nuevos canales de distribucidn, la
adaptacion de empaques y, en ocasiones, de la imagen o de la marca.

4) Diversificacion

Se aplica cuando tanto mercado como producto son nuevos.

Se podria considerar esta estrategia como la mas arriesgada, pero, si se hace correctamente, traerd
mas retorno a la inversién. Busca ofrecer nuevos productos o servicios a segmentos de mercados
no explorados.

La eleccién de una de estas estrategias sera determinante para el desarrollo de cualquier modelo
de negocios.

Ademas de definir qué queremos obtener, la estrategia para Kaplan y Norton debera incluir el c6mo
pensamos lograrlo’:

® Procesos de innovacidon — identificacion de oportunidades, cartera de investigacion y
desarrollo, disefio y desarrollo de productos / servicios

® Procesos de gestion de clientes —incluye la seleccidn, adquisicion, retencidn y crecimiento
Procesos operativos — abastecimiento, produccion, distribucién y gestion del riesgo

® Procesos reguladores y sociales —medio ambiente, seguridad y salud, empleo y comunidad.

Si bien todos estos procesos son importantes para una empresa, se deberd analizar cual de estos
es el que tiene mayor impacto en nuestra propuesta de valor, o sea, cudles son nuestros procesos
estratégicos.

Otro elemento de suma importancia segun los autores mencionados anteriormente, son los activos
intangibles, los cuales se integran de las siguientes categorias:

a. Capital humano — habilidades, talentos, conocimiento y relaciones con los clientes.
b. Capital de la informacidon — bases de datos, informacidn de los clientes, sistemas de
informacion y redes e infraestructura tecnoldgica.

C. Capital organizacional —cultura, liderazgo, trabajo en equipo, gestion del conocimiento,
etc.

4.2 Modelo de las “4 C”

La transformacion de las 4 P hacia las 4C ha supuesto una revolucién en las estrategias de
marketing.

Las 4P, (Kotler, 1967)8 hacen referencia a las herramientas basicas del marketing que utilizaban las
empresas para implantar sus estrategias y alcanzar sus objetivos. Estas 4P, implementadas para la

7Ver anexo 4 — Gestidn de procesos
8 Kotler. P. (2008), Principios del Marketing 12° edicién, Espafia, Pearson

( 1
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fijacién de los precios, la distribucién y la promocidn de los productos se transforma con la llegada
del marketing 2.0 (marketing de clientes) y marketing 3.0 (marketing de personas).

Producto:

Una empresa puede ofrecer tanto un producto, un servicio o la combinacién de ambos. Lo
importante es resaltar las caracteristicas, atributos y beneficios permitiendo con esto Ia
identificacion dentro del mercado, la diferenciacion con la competencia y el logro del
posicionamiento de la marca.

La politica de producto incluye el andlisis de 4 elementos fundamentales: la cartera de productos,
la diferenciacién de los productos, la marca y la presentacion.

Precio:

El precio es el valor a pagar por un producto por parte de los clientes. Se determina a través de una
investigacion de mercado que permite establecer la demanda que tiene el producto, los precios de
la competencia, el poder adquisitivo de los compradores, las tendencias actuales y los gustos del
mercado objetivo.

Las organizaciones deben de considerar en su plan de marketing las formas de pagos, los posibles
descuentos, etc., entre los elementos que componen el precio.

En la determinaciéon del precio, la empresa debe de considerar: los costes, el margen de beneficio,
los elementos del entorno externo e interno, las estrategias de marketing y los objetivos
estratégicos.

Plaza o distribucion:

Incluye los canales que se utilizaran para que el producto llegue al consumidor final. El producto
debe de estar al alcance del consumidor en el momento que este lo necesite, por lo cual es
imprescindible definir los puntos estratégicos en los que se comercializara el mismo.

Se debe definir una politica de distribucidon en donde deben establecerse:

e Los canales de distribucién (intermediarios que intervienen para que el producto vaya
desde el proveedor al consumidor)

e La planificacién de la distribuciéon (como llegan los productos y que intermediarios
participan)
La distribucion fisica (logistica, stocks, etc.)
Merchandising (técnicas y acciones comerciales que permitan presentar el producto en los
puntos de ventas)

Promocion:

El objetivo principal de la promocién es el aumento de las ventas por medio de comunicaciones,
influencia y persuasién en los diferentes stakeholders.

La comunicacion persigue difundir el mensaje y que el mismo tenga una respuesta favorable del
publico objetivo.

Lauterborn®, plantea el concepto de las 4C (consumidor, costo, conveniencia y comunicacién) como
una parte de la evolucién y adaptabilidad del marketing en la época moderna.

9 Lauterborn, B. (1990). New Marketing Litany: Four Ps Passé: C- Words Take Over, Estados Unidos, Advertising Age

(o)
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Las 4C del marketing, pretenden generar un didlogo con el cliente, en el que este, sea mas que un
receptor de productos. Ya no es suficiente con darle al cliente un buen producto, sino que debemos
conocer cuales son sus necesidades para poder satisfacerlas.

Consumidor:

Se centra en el estudio de las necesidades del consumidor, no en el producto. Ya no se puede vender
cualquier cosa que se produzca, sino sélo aquello que satisface una necesidad.

Costo:

Se debe comprender el costo que representa para el consumidor satisfacer ese deseo o esa
necesidad.

El consumidor hoy en dia dispone de mucha informacién, y precios mas competitivos por la gran
competencia que existe. Con solo acceder a internet, el mismo puede realizar una facil comparacién
de precios, resultando esencial este punto.

Se requiere estudiar los costos asociados (tiempo y esfuerzo) desde el momento en que se produce
hasta que se adquiere el producto, considerando el total de los stakeholders asociados a la cadena
de valor. Lo importante es comprar al menor costo y no al menor precio.

Conveniencia:

Establecer una ruta especifica para la distribucion de los productos en los lugares que sean los mas
convenientes para todos los que intervienen en el proceso de compra. Se debe tener en cuenta que
el consumidor adquiere los productos en el lugar mas accesible por lo que también la conveniencia
equivale a accesibilidad.

Comunicacion:

Es fundamental para mejorar la relaciéon entre oferentes y demandantes. La comunicacion que
ahora establezcan las organizaciones con sus consumidores serd basica para la creacién de un
marketing de relaciones, en el cual se conjuguen los intereses de los consumidores y proveedores
con los de la organizacion. Ya no sdlo se les informa a los clientes la existencia de los nuevos
productos, ahora se les pide su opinion acerca de ellos; las promociones se disefian a partir de lo
que el cliente comunica a través de sus compras, las cuales se registran en sistemas de base de
datos para futuros analisis.

Las 4P evolucionan a las 4C justamente por la existencia de los comunicadores que generan una
gran cantidad de contenido relevante, situado en un determinado contexto, que llevan a establecer
conexiones entre gente afin creando comunidades online.

4.3 Modelo Canvas
En un mundo cada vez mas dindmico y competitivo, resulta esencial el pensar diferente, creando
algo nuevo, distinto y que genere ventaja competitiva sostenible en el tiempo.

Para poder conseguir lo anterior, es muy importante la percepcién que tienen los clientes. Estos
estaran dispuestos a pagar mas por un producto o servicio, si piensan que es mejor que otro.
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Entonces, las empresas crean valor cuando diferencian los atributos percibidos por los clientes™®.

El modelo de negocios explica cdmo se crea dicho valor y distribuye el mismo entre las distintas
actividades de la empresa.

El Bussiness Mo
modelos de neg
alinear sus activ

El mismo consta

del Canvas, (Osterwalder, 2009) es una herramienta que permite el disefio de los
ocios. Dicha herramienta consiste en un grafico visual que ayuda a las empresas a
idades'?.

de 9 eslabones:

e Infraestructura

1.

e Oferta

e Clientes

Actividades claves - ademas de los recursos, se debe determinar cuales son las
tareas mas importantes para poder llevar a cabo la propuesta de valor.

Recursos claves - se debe determinar los recursos claves que requerimos para crear
nuestra propuesta de valor. A modo de ejemplo, se podria incluir recursos
financieros, humanos, intelectuales, fisicos, etc.

Socios clave - se debe analizar la posibilidad de realizar alianzas que sirvan para
nuestro negocio, que optimicen las operaciones y nos ayuden a minimizar riesgos.
Debo determinar entonces quienes son mis socios y proveedores clave, qué
actividades realizan estos, etc.

Propuesta de valor - Este es el corazén de nuestro modelo de negocios. Es el
porqué de nuestra existencia en el mercado, lo que nos diferencia de nuestros
competidores. Esto deberia responder, entre otras cosas, cual es el valor que le
entregamos a los clientes, cual / cuales de sus problemas estamos ayudando a
resolver, etc.

Segmentos de clientes - Se debe identificar a qué clientes se busca llegar. Aqui se
contestardn las siguientes preguntas: éPara quienes estamos creando valor?
éQuiénes son nuestros clientes mas importantes? ¢Cual es nuestro publico
objetivo?

Canales de distribucion - o sea, la forma en que yo hare llegar mi producto /
servicio al publico objetivo, considerando por cudl canal estos esperan recibirlo.
Se debe analizar cdmo se esta llegando en la actualidad a los clientes, cémo se
integran nuestros canales, cual funciona mejor, cuales mantienen la mejor
relacion costo / eficiencia, etc. Se pueden incluir canales propios, canales de
nuestros socios, o una combinacion de ambos.

Relaciones con clientes - ¢Cémo haré para relacionarme y conocer al cliente?
¢Qué expectativas tienen nuestros clientes con respecto a dicha relacion? ¢Qué
tan costoso resulta? etc.

10 Woodruff, R.B. (1
Marketing Science

997), Customer Value: The Next Source of Competitive Advantage, Journal of the Academy of

11 Ver anexo 5 — Esquema modelo CANVAS
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e Finanzas

8. Fuentes de ingresos - determinando el precio que nuestros clientes estan
dispuestos a pagar, cdmo preferirian pagar, ingreso determinado por segmento
de cliente especifico, etc.

9. Estructura de costos - ¢Cuales son mis costos mas importantes relacionados al
modelo de negocio? ¢Cudles son los recursos y actividades claves mas costosas?

Para que un modelo de negocio logre ser sustentable, es necesario que los 9 puntos anteriores
estén alienados.

Es indispensable tener un gran conocimiento del mercado, asi como también un buen conocimiento
tecnoldgico.

Este modelo si bien es muy claro y facil de visualizar, presenta ciertas desventajas las cuales no hay
gue perder de vista. Las mds importantes son que en ningln punto se considera a la competencia,
y que es un modelo estdtico, muestra la “foto” de la empresa en un momento dado.

4.4 Analisis de Porter

Porter (1979) proporciona un marco de reflexion estratégico para determinar la rentabilidad de un
sector especifico, con el fin de evaluar el valor y la proyeccidn futura de un negocio que opera en
dicho sector.

Es por tanto una herramienta esencialmente estratégica ampliamente utilizada en la elaboracién
de planes estratégicos y planes de negocios de empresas.

La realizacién de dicho analisis persigue como objetivo tener un enfoque analitico del sector del
mercado en cuestion.

El Andlisis Porter se basa en las 5 fuerzas de Porter'?:

e Compradores

e Proveedores

e Nuevos participantes
e Productos sustitutos
e Competidores

1. Poder de negociacion con los compradores.

Se refiere a la capacidad de negociacién con la que cuentan los clientes de un determinado
sector/mercado. Por ejemplo, cuanto menor nimero de clientes existan, mayor serd su poder de
negociacioén para presionar la demanda y bajar precios.

Para determinar cuanto poder de negociacién poseen los clientes se debe analizar lo siguiente:

e Concentracion de niumero de clientes versus nimero de compaiiias.
e Posibilidad de negociacidn, especialmente en aquellos sectores de costos fijos elevados.

12 Ver anexo 6 — Esquema de las 5 fuerzas de Porter
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Alto volumen de compra.
Costos o facilidades para que los clientes puedan cambiar de empresa.
Disponibilidad de informacién por parte del comprador.

2. Poder de negociacion con proveedores.

Es la capacidad de negociacién con la que cuentan los proveedores de un sector. Puede ser mas
holgada o menos en funcién de la concentraciéon de empresas, del nimero de proveedores.

Esta amenaza depende de factores del tipo:

Concentracion de nimero de proveedores versus el nimero de empresas.
El volumen de compra.

La cantidad de materias primas sustitutas que existan.

Los costes que implicaria cambiar de materias primas.

Numero de productos sustitutos disponibles en el mercado.

3. Barreras de entrada (amenaza de nuevos entrantes)

Consiste en la entrada potencial de otros competidores que vendan productos sustitutos o
alternativas a los del sector o mercado.

Esta amenaza depende de factores del tipo:

Economia de escala.

Diferencias de producto en cuanto a propiedad.
El valor de la marca.

Los requerimientos de capital.

El acceso a la distribucién.

4. Barreras de salida (productos sustitutivos)

Los posibles sustitutos de los productos ofrecidos en ese sector o mercado, que pueden ser
relevantes para el consumidor.

Esta amenaza depende de factores del tipo:

Propension del comprador a sustituir.

Precios relativos de los productos sustitutos.

Coste o facilidad de cambio del comprador.

Nivel percibido de diferenciacién de producto o servicio.
Disponibilidad de sustitutos cercanos.

5. Rivalidad entre los competidores

Los competidores son las empresas que participan en una misma industria o sector, ofreciendo el
mismo tipo de producto/servicio.

El grado de rivalidad entre los competidores puede aumentar en funcién del mayor nimero de
empresas existentes.
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Esta amenaza depende de factores del tipo:

Poder de los competidores.
Poder de los proveedores.
Crecimiento industrial.
Sobrecapacidad Industrial.
Diversidad de competidores.

En algunos casos puede considerarse la existencia de una sexta fuerza: el Gobierno, por el poder
gue el mismo tiene de aplicar acciones regulatorias en sectores y mercados especificos, y por la
posibilidad de convertirse en competencia al crear empresas o instituciones financiadas con
recursos publicos o a la inversa con la privatizacion de recursos publicos.

El analisis de Porter sirve también como un complemento a la hora de realizar en un plan de
marketing, al plantear un analisis del entorno y del sector, ayudando entonces en la toma de
decisiones posteriores cuando se desarrolla la estrategia, los objetivos y las previsiones del plan de
marketing anual.

Entrega una visién 360 grados de los principales agentes y factores que actian en el sector,
mercado o industria y alerta de posibles variaciones, incrementos o decrementos para re actualizar
las estrategias que afecten las relaciones con la competencia, los proveedores, los clientes y el
entorno en general.

En resumen, la matriz de las 5 fuerzas de Porter permite identificar las oportunidades para mejorar
las estrategias de marketing y comparar estrategias o ventajas competitivas con la de los
competidores.

Resulta ademas muy Util para analizar el entorno de la empresa, pudiendo complementarse con el
analisis de la matriz FODA.

Ofrece una visién aproximada de las empresas existentes, del potencial de nuevas empresas en el
mercado, de posibles sustitutos de los productos ofrecidos, de los proveedores y de los clientes.

4.5 Analisis FODA

El andlisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica, disefiada para realizar un analisis
interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades y Amenazas) en la empresa®®.

Es una herramienta fundamental en la administracién y en el proceso de planificacion, de hecho,
con el uso de la misma se busca beneficiar el plan de negocios, logrando, ademas, visualizar la
situacidn real en la que se encuentra la empresa o proyecto, y asi poder planificar una estrategia a
futuro.

¢éPara qué sirve el FODA?

Se recurre a ella para desarrollar una estrategia de negocio que sea sélida a futuro. Se enfoca asi
en aquellos factores que tienen mayor impacto en la organizacién. Ademads, el FODA ayuda a tener

13 Ver anexo 7 — Resumen del andlisis FODA
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un enfoque mejorado, siendo competitivo ante los nichos de los mercados al cual se esta dirigiendo
la empresa, teniendo mayores oportunidades en el mercado que se maneje, creando estrategias
para una eficaz competencia.

é¢Cémo se realiza un analisis FODA?
Se deben identificar los siguientes aspectos:

Fortalezas: los atributos o destrezas que una industria o empresa contiene para alcanzar los
objetivos.

Debilidades: lo que es perjudicial o factores desfavorables para la ejecucidn del objetivo.

Oportunidades: condiciones externas, factores positivos que se encuentran en el entorno y que
pueden ser aprovechados para conseguir los objetivos organizacionales.

Amenazas: lo perjudicial, lo que amenaza la supervivencia de la industria o empresa que se
encuentran externamente, las cuales, pudieran convertirse en oportunidades en caso de ser
gestionadas adecuadamente.

Permite tener una perspectiva de cdmo pudiera ser el nuevo proyecto en el mercado desde el
principio hasta el final, ya identificado claramente el objetivo. El andlisis FODA comienza a
desarrollar su papel ayudando a la busqueda del mismo en el modelo de la planeacidn estratégica.

Al identificar y evaluar los resultados FODA, se comienza a desarrollar las estrategias necesarias sea
en corto o largo plazo.

Para elaborar una matriz FODA, se debe poseer un estudio interno y externo de la organizacion.
Asimismo, con un buen estudio y anadlisis FODA, la empresa podra cumplir con las metas que se
haya trazado, ubicard sus puntos débiles y podra transformarlos de manera rapida y eficaz, en
oportunidades.

Esta herramienta es oportuna en cada escenario, permite desarrollar otro enfoque o rumbo del
futuro de la empresa, mejorando sus departamentos y sus estructuras, empleando las estrategias
necesarias para el buen desarrollo de la misma y el surgimiento éptimo.
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5. Investigacion de mercado

Para entender y definir el publico objetivo desarrollamos una investigacion de mercado basada en
el método de encuesta acompafiada de la observacion y las experiencias personales sobre las
necesidades vinculadas al negocio.

La encuesta tiene como finalidad la recopilacién de aquellos datos que se requieren para el andlisis
y se destacan como ventajas asociadas a esta herramienta, la confiabilidad de los resultados, la
inmediatez de los mismos y el acceso a mayor cantidad de datos comparado por ejemplo con otras
herramientas como los focus groups, las entrevistas en profundidad, entre otras.

5.1 Objetivos de la encuesta

El objetivo de las encuestas a realizar es cerciorarse de que exista un mercado para el desarrollo
del presente negocio. Si bien ya existen aplicaciones similares!*, creemos que esta tiene un
agregado de valor principalmente para el cliente final.

Es por esto, que se realizan dos encuestas distintas, una destinada a las empresas (que serian las
que ofrecerian la aplicacién al cliente en cada compra que este realice) y otra destinada a los
clientes finales para conocer si los mismos estuvieran dispuestos a pagar un determinado precio
por contar con este servicio diferencial.

5.2 Publico objetivo

En cuanto al publico objetivo, tal como se menciona en el punto anterior, tenemos 2 partes: las
empresas y los clientes finales.

Para el caso de las empresas para definir la cantidad de posibles socios se toma como base todas
las entidades juridicas con actividad econdmica y se extrae aquellas cuya actividad refiera a
prestaciones de servicios o venta de bienes con entregas en domicilio.?

Obtenido dicho informe realizamos un filtro, tomando aquellos rubros que consideramos como
potenciales compradores. La base de esta decisidn se basé en el potencial econdmico de los rubros,
asi como también al uso tecnolégico del mismo sumado a la condicion de que el negocio requiriera
de contacto con el domicilio particular del cliente para ejecutar el servicio o entregar el bien
comprado.

Quedaron incluidas industrias manufactureras, comercio al por mayor y menor, correo y servicios
de mensajeria, actividades profesionales, cientificas y técnicas y otras actividades de servicio.

14 Algunas de estas empresas son:

SoyDelivery la cual tiene como objetivo el delivery de “dGltima milla” (el momento en el que el paquete llega, finalmente,
a la puerta del cliente). Este servicio lo contratan las propias empresas, por ej. tienda de ropa para entregar las compras
web a los clientes. En este caso, la entrega esta a cargo de SoyDelivery, no de la propia empresa como seria nuestro caso.
YouGotlt, App donde se puede contratar servicios, como por ejemplo service de aire acondicionado, albaiiileria, barracas,
etc.

Glovo, empresa que ofrece un servicio de courier a demanda, el cual puede comprar, recoger y entregar productos a
través de su App. P .

15 Instituto Nacional de Estadistica, (2017). Entidades juridicas con actividad econdomica del sector privado, por tramo de
personal ocupado, segun division de actividad.

Recuperado de: http://www.ine.gub.uy/directorio-de-empresas-y-establecimientos.
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La suma de dichas empresas ascendid a un total de 95.722, nimero que se tomd como la poblacién
total.

Se procede a la definicién del margen de error y el nivel de confianza aceptable para esta
investigacién de mercado.

Considerando un margen de error del 10% y un nivel de confianza del 90%, nos da como resultado

gue la muestra deberia ser de 68 empresas.

_ Zaz*N*p*q
e+« (N—1)+Za2+p=xq

Siendo:

n —tamafio de la muestra

N- tamanio de la poblacion

Z — nivel de confianza

p — probabilidad de éxito o proporcidn esperada
g — probabilidad de fracaso

e — precision o error maximo admisible

Por el otro lado, para el caso de los clientes finales, tomamos como tamafio de la poblacién a la
poblacién econdmicamente activa en Uruguay segun los ultimos datos oficiales (1.640.000) y
utilizando un margen de error de 5% y nivel de confianza de 99%, llegamos a un tamafio de muestra
de 625.

Se considera como tamafio de la poblacidon las personas econdmicamente activas ya que
estas van a ser las personas mas propensas a usar nuestro servicio al estar desarrollando
una actividad laboral y tener su tiempo un mayor valor.

Es importante destacar para todo este andlisis y sobre todo para la disposicidon de los clientes al
pago por este servicio, que el objetivo principal de este negocio apunta a servicios y bienes que se
entregan normalmente como maximo en las proximas 72 hs. a la compra y que se refieren a
mantenimiento del hogar, servicios de empresas estatales o privadas a domicilio (instalaciones o
reparaciones) y bienes capaces de ser trasladados por una unidad del tamafio de un camién como
maximo.

5.3 Analisis de encuestas clientes?®

e EDADES: preponderancia en edades de independencia donde se contratan mas
servicios y se compran mas bienes del tipo que apuntamos (ej. muebles,
electrodomésticos, diversos productos que por su tamafio / peso es dificil de llevarse
en el mismo momento de la compra), asi como también incorporan tecnologia a su vida
diaria y tienen rutinas agiles (trabajo/estudios).

Para completar la encuesta, se filtré la poblacion de entre 18 y 65 afios.

16 Ver anexo 8 — Encuesta clientes
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El minimo se debe a la realidad de que muchos jovenes adquieren su independencia a
esta edad debido a la necesidad de trasladarse desde el interior del pais a Montevideo
con el fin de realizar sus estudios universitarios.

El maximo por su parte se establece debido a la afinidad y practicidad a la hora de usar
una App. Entendemos que, pasada una cierta edad, la gente estd menos dispuesta y
acostumbrada al uso de la tecnologia.

La distribucién de edades final se puede observar en los graficos de los resultados de la
encuesta en el anexo de este trabajo. Como se comentaba al principio de este punto,
podemos destacar que el 74% de los encuestados tiene entre 25 y 44 afios.

e Afectacidon en Ia rutina: el 69% de los encuestados vio afectada su rutina por la
contratacion de servicios y/o entrega de un bien, lo que en primera instancia
demuestra la oportunidad/necesidad de la aplicacidn.

® Frecuencia: al 79% de los encuestados le sucedié 3 veces o menos durante el ultimo
afo tener que esperar prologados periodos de tiempo en sus domicilios para recibir la
prestacidn de un servicio o entrega de un bien.

e Valor: de las personas encuestadas, un 95% valorarian la existencia de la App. Refuerza
la respuesta de la oportunidad.

® Las personas encuestadas entienden que los servicios publicos son los que poseen la
mayor deficiencia en sus entregas de servicios por lo que le dan mas valor al uso de la
App en estos casos. A continuacidn, se da una preponderancia en aquellos servicios
asociados al mantenimiento del hogar. En tercer lugar, se ubica la instalacién de los
servicios y cuarto la entrega de compras en general.

® El 54% pagaria por una aplicacion que ofrezca el servicio que se plantea en el presente
trabajo

e Consultados los factores que mas influyen en la predisposicidn a pagar por un servicio
como el que ofrece DSApp, resulta en primer lugar la necesidad de inmediatez del
servicio (es congruente con la valoracién de los servicios publicos que son de primera
necesidad como la energia eléctrica y la disponibilidad de agua potable) y en segundo
la dificultad de permanecer en el hogar por largos periodos de tiempo (esto se puede
asociar a la franja etaria preponderante y a las rutinas complejas)

e Elprecio preponderante es entre 2-3 USD. Las opciones de precios que se establecieron
en la encuesta se determinaron en funcion de los que cobran empresas que ofrecen

servicios similares.

e Practicamente el 100% de los encuestados elegiria aquellas empresas que tienen el
tiempo acotado de entrega frente a aquellas que no lo tienen.

e El60% no cambiaria su opinidn anterior si la empresa le cobra por acotarle el tiempo.
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5.4 Analisis de encuestas empresas?’’

De las empresas que realizan envios a domicilios particulares, aproximadamente la mitad
realiza por encima de los 12 envios diarios. Un 35% entre 6 y 12 envios y el resto menos de
5 envios diariamente.

El 86% de las empresas encuestadas alguna vez recibié quejas de sus clientes relacionadas
a la recepcidn de sus envios. Si bien la misma puede ser por motivos varios: demoras en la
entrega, entrega de un producto o bien distinto al comprado o dafiado, se puede deducir
qgue hay oportunidad de explorar los mismos para encontrar un nicho insatisfecho.

Las empresas identifican que estas quejas se presentan con frecuencia definida como
media (alguna vez o casi nunca, siendo los extremos frecuentemente y nunca). Es decir, no
es algo que les suceda continuamente, pero que si sucede. Es importante destacar en este
punto, que las empresas en Uruguay, basandonos en las experiencias personales de los
integrantes de este grupo, en general presentan medios de atencién al cliente engorrosos
y complejos presentando una resolucién baja y/o tardia de los problemas, motivando esto
muchas veces a no presentar la queja directamente.

Un 74% de las empresas encuestadas estarian dispuestas a contratar un servicio como el
gue se esta analizando ofrecer en el presente trabajo.

Las mismas son todas del rubro privado, principalmente de los sectores muebleria,
farmacéutica y servicios de mantenimiento en hogar. Su distribucion se puede observar en
el anexo de resultados.

Un 76% de las empresas que contratarian el servicio pagarian por el mismo

La mayoria de las empresas encuestadas que cumplen con las caracteristicas establecidas
para el analisis pagaria 1 USD o menos por cada envio.

Hay un 14% adicional de las empresas que estarian dispuestas a la utilizacién del servicio
siempre y cuando fueran socios de nuestra empresa y obtengan un beneficio econédmico
adicional por hacerlo.

17 Ver anexo 9 — Encuesta empresas

20

—
| —



DSApp — Tu forma eficiente de recibir servicios en casa
Delivery Schedule App

6. Analisis del negocio

En funcion del relevamiento tedrico seleccionado, se realizé un avance de entendimiento del
negocio desarrollando las 5 Fuerzas de Porter:

e Barreras de entrada — Baja/Media: la principal barrera va a estar dada por la dificultad y
costo a la hora de desarrollar la aplicacién.

e Amenaza de productos sustitutos — Media/ Alta.

v Existen muchos productos que se encargan de determinar rutas éptimas entre
varios puntos, aspecto que contempla nuestra App. De todas formas, las mismas
no ofrecen todas las prestaciones de nuestra aplicacion (principalmente la
interaccion con los clientes finales).

v Existen empresas que cuentan con un servicio de entrega ya acotado mediante
envios de SMS al cliente. Ademas, se ha encontrado el desarrollo de algunas
aplicaciones que conectan clientes con prestaciones de distintos servicios ejemplo
Pedidos Ya o Rappi dedicados a la gastronomia, o YouGotlt con servicios en general.

v En el exterior existen aplicaciones similares (Capterra, Track-pod, Beetrack, Rfl
Cargo, etc.)

v Existen también empresas como Google o Mercado Libre que de funcionar el
negocio rapidamente podrian ingresar al mismo.

e Poder Negociador de los Clientes — media: entendemos que va a ser un producto singular
gue no existe en el mercado, sin embargo, al existir aplicaciones similares si no existe una
excelente comunicacion basada en el diferencial de la App, el poder negociador de los
clientes podria aumentar basado en las similitudes.

e Poder Negociador de los Proveedores - Media: el hecho de requerir la contratacién de
desarrolladores para ejecutar el proyecto aumenta el poder de negociacién de los mismos.
Una solucidn alternativa para esto podria ser sumar al proyecto un socio con conocimiento
suficiente para el desarrollo de la aplicacion.

e Rivalidad entre competidores - Baja: no existen competidores en Uruguay que ofrezcan
exactamente el mismo servicio con la tecnologia propuesta.
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7. Analisis FODA

Fortalezas:

e (Calidad de nuestro producto en el entendido de la optimizacion de todos los tiempos y
procesos ocurridos durante la entrega de productos y/o prestacion de servicios. Se mejora
la atencidn al cliente final de las empresas ddndole un soporte constante en el seguimiento
de la entrega. Las empresas tienen la posibilidad de entender las demoras y realizar el
seguimiento de sus entregas en el entendido de que los transportistas son empleados de
las mismas. Se adiciona un trabajo de mejora continua en la gestién de los reclamos y la
intermediaciéon con las empresas, registrando indicadores a través de informacién
estadistica y dando feedback a las empresas sobre los mayores inconvenientes reportados
por los clientes.

e Servicios de elevado nivel, asociado a la calidad de la App, la facilidad en su uso,
procesamiento eficaz y eficiente de los reclamos, precisién en la entrega.

e Especializacién de producto, mejorando asi la percepcién de los clientes acerca de nuestra
empresa, lo que hard que estén dispuestos a pagar el precio extra por recibir un servicio
diferencial

e Posicionamiento Unico, ya que como hemos mencionado, no existe en el mercado
uruguayo un producto que brinde todas las funcionalidades que el nuestro propone.

e Producto innovador, ya que, si bien de forma aislada distintas empresas ofrecen lo que
nosotros ofrecemos, ninguna ha combinado estas funcionalidades, generando ventajas
tanto para las empresas como para los clientes finales, facilitando a su vez la interaccién
entre estas.

Oportunidades:

e Elevada necesidad de productos similares, ya que como se evidencio a través del estudio
del mercado, una gran proporcidn de la poblacién ha sufrido este tipo de inconvenientes,
no existiendo en la actualidad empresas que lo solucionen.

e Tendencia favorable en el mercado, ya sea a realizar compras web, coordinar servicios via
celular, realizar pagos mediante Apps, etc.

e Rapida evolucion tecnoldgica

e Tendencia a uso de apps, dado por el creciente uso de Smartphone / tablets, nimero que
aumenta afo a afio.

e Posibilidad de establecer alianzas estratégicas con las empresas vendedoras de los servicios
y productos, favorecido esto por la mejora de laimagen de la empresa debido a la eficiencia
en el proceso post venta.

e Competencia débil (actualmente), ya que como hemos mencionado, no hay hoy en dia un
competidor que ofrezca un servicio igual de completo que el nuestro.

e Oportunidad para desarrollar productos ampliados; por ejemplo, ofrecer servicios al
consumidor mientras espera la entrega (desde entretenimiento hasta operaciones que
tiene pendiente el consumidor, por ejemplo pagar una factura en Abitab, realizar un
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tramite en BPS, actualizar la agenda, responder correos pendientes y otras actividades cuyo
objetivo sea el aprovechamiento del tiempo del cliente)

Debilidades:

Falta de especializacién en el desarrollo de aplicaciones, debido a las formaciones
académicas de cada uno de los socios del proyecto. Es por esto que se plantea la
tercerizacion del desarrollo de la App.

Falta de financiacién, ya que no es tan facil en Uruguay obtener financiamiento para
proyectos que se estan comenzando a desarrollar, mds aun considerando que se trata un
proyecto en el rubro tecnoldgico donde hay gran volatilidad

En algunas categorias de negocios existe algin desarrollo similar por lo que una vez en
marcha se trabajard rdpidamente en la construccién de barreras para demorar las
imitaciones (por ejemplo, patentes).

Unico producto ofrecido por la compafiia, lo que, si bien nos permite la especializacion, si
el mismo no funciona como se espera, es un riesgo para la empresa.

Falta de informacién de los consumidores acerca del producto, lo que puede ocasionar la
confusién con productos similares.

De acuerdo al andlisis que se expondra mas adelante, durante el periodo de start up (4
primeros afios) y en base a los pardmetros que se estiman, se prevé que el proyecto tendra
una sensibilidad importante ante cambios en el precio y la cantidad de servicios prestados
lo que podria tener como consecuencia, el no cumplimiento con los requisitos de
rendimientos exigidos por los socios del proyecto.

Amenazas:

Entrada de nuevos competidores, que podrian ser tanto empresas nuevas, COmo empresas
existentes que ya tienen aplicaciones y que disponen de medios lo que podria facilitar el
desarrollo de una App similar, asi como Pedidos Ya, Rappi, etc.

Creciente poder de negociacidn de los clientes. En la actualidad, los mismos cada vez mas
expresan lo que piensan, las situaciones que han tenido con algunas empresas, sus
descontentos, etc. Esto si bien seria una ventaja para la propaganda boca a boca, es
también una amenaza, ya que la gente tiende mas a expresar las opiniones negativas, que
las positivas.

Parte del publico sin confianza aun en los medios de pagos por internet, principalmente la
gente de la tercera edad.

Conflictos gremiales que afecten el sistema de reparto de las empresas contratistas del
servicio ofrecido.
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8. Canvas

Socios claves

Empresas que por su giro realicen servicios / entregas de productos a sus clientes en sus
domicilios particulares

Desarrolladores de Apps

Tiendas de descargas de aplicaciones (Google Play, App store)

Actividades claves

Disefiar publicidad para dar a conocer la APP, destacando sus diferenciales con las otras ya
existentes en el mercado

Establecer como prioridad la atencidn al cliente, si bien las empresas se veran beneficiadas
ya sea con el rastreo de flotas y/o la mejora de la imagen percibida por el cliente, la
prioridad sera que el cliente final este conforme, ya que, en ultima instancia, va a ser él el
gue pague un extra por contratarnos.

Desarrollo y mantenimiento de la App. No solo el desarrollo es importante, sino el
mantenerla actualizada y mejorarla continuamente segun el feedback que nos den los
usuarios

Establecer relaciones sélidas y de beneficio mutuo con empresas que puedan ser capaces
de ofrecer la App

Desarrollo de comunidad de usuarios, para que los mismos compartan sus experiencias

Al ser una solucién tecnoldgica y un servicio que apenas esta incursionando en el pais se
deben realizar charlas a las distintas compafiias y / o potenciales clientes

Recursos claves

La aplicacidn en si misma, la cual debe estar funcionando 24/7.

Seguridad de la App, ya que se van a ingresar no solo datos personales como por ejemplo
domicilio, sino también informacién de medios de pago.

Medios de pagos disponibles, cuantas mds opciones, mejor. Esto disminuiria la probabilidad
de perder un cliente al no poder finalizar la compra.

Conexidn a internet, para permitir, por ejemplo, las actualizaciones en tiempo real

Propuesta de valor

DSApp, tu forma eficiente de recibir servicios en casa

Le haremos sentir al cliente que valoramos sus prioridades, siendo su tiempo nuestra mayor
preocupacion y sin dejar de lado la seguridad de sus datos personales. Esto lo lograremos mediante
el diseiio y desarrollo de una App que permita la interaccidon entre clientes finales y empresas, de
forma sencilla y eficiente.

En cuanto a las empresas, les aseguramos la mejora en la satisfaccién de los clientes y mayor
eficiencia en el proceso de entregas.

Relaciones con clientes

Construir una pagina web de manera de dar a conocer la App. En la misma se incluird
informacidn institucional, un pequefio video explicativo de nuestra propuesta de valory los
datos para contactarnos ante cualquier consulta. En el video, aparte de explicar, se va a
explicitar qué es lo que nos hace diferentes frente al resto de la competencia.
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® Publicidad en redes sociales dando a conocer nuestra aplicacién y asociadas a las empresas
que ofrecen la App, dirigiendo las personas al sitio web institucional para obtener mayor
informacion.

® Linea de comunicacidon para los clientes a través de la misma App y a través de diferentes
redes sociales, agilizando este proceso.

Canales

® Empresas que realicen entregas de productos y servicios a domicilio que ofrezcan la App
como servicio adicional, ya que por lo menos en una primera instancia, la oferta del servicio
se realizard en los puntos de venta asociados.

Segmentos de clientes

® Toda persona que contrate un servicio o compre un producto que requiera de su presencia
en su domicilio por largos periodos de tiempo y que no disponga de la posibilidad de
hacerlo. Se puede segmentar por barrios concentrando el producto en sus inicios en los
barrios de poder adquisitivo mayor como lo son: Pocitos, Punta Carretas, Carrasco, Malvin,
Punta Gorda y Buceo.

® Empresas que por su giro realicen servicios / entregas de productos a sus clientes finales
en sus domicilios con servicio de envio propio y existente.

Estructura de costos (ver en anexo N2 31 detalle de gastos)

Mantenimiento de la App

Gastos de publicidad y marketing
Remuneraciones

Servidor

Licencias

Fuentes de ingreso (ver en anexo N2 31 proyecciones de ventas)

® Cobro a clientes
® Ingresos por publicidad en nuestra App
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9. Riesgos del negocio

9.1 Riesgos financieros:
- Conseguir apoyo financiero para la inversién inicial que se requiere para el desarrollo de la
aplicacion.

- Dificultad para determinar los ingresos.

-Variabilidad de los ingresos.

9.2 Riesgos operacionales:
- Desarrollar una aplicacidon que cumpla y satisfaga los requerimientos de los clientes.

- Lograr que el funcionamiento de la aplicacidn sea amigable y fluido.
- Atraer y mantener clientes (tanto empresas como personas).
- Posicionar la marca (aplicacién) dentro del mercado.

- Brindar un soporte eficiente a los clientes.

9.3 Riesgos legales:

- Dificultad para patentar la aplicacién en Uruguay y en el resto del mundo por el alto costo y la
complejidad de los distintos pasos que se deben seguir, los cuales fueron iniciados y explorados por
este grupo.

- Posibilidad de imitacidn de la aplicacidn, de hecho, existen ya algunas variantes por lo que la
estrategia de negocio se basara en la diferenciacion.
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10. Plan de Marketing

Un plan de marketing es un documento en donde se detalla lo siguiente:

Objetivos principales para ese afio.

Situacion del mercado y la empresa.

Definicidn de los clientes de la empresa.

Principales campafias a realizar y objetivo esperado de cada una.
Plan de acciones anual

Presupuesto que se va a invertir en cada accién.

Se analiza las ventajas de un negocio basado en el uso de una APP.

La gente mira la pantalla de los teléfonos moéviles constantemente. En ella, las personas buscan
respuestas a una duda, se entretienen, se comunican o comparten su vida entera a una comunidad.
En un mundo asi, miles de empresas han surgido para responder a las necesidades de las nuevas
generaciones.

Importancia de la comunicacidn en el desarrollo de un negocio

La comunicacién para toda organizacién que quiera ser competente en el mercado actual,
cualquiera sea su rubro, es fundamental, ya que se debe transmitir informacién al publico objetivo
y ser persuasivos sobre ello. Esta informacion debe de estar disefiada de forma tal que el receptor
entienda el mensaje y cdmo la empresa quiere transmitirlo y, de esta manera, lograr una mayor
captacion de clientes y potenciales clientes, asi como fidelizar a los ya existentes. Ademas, es
necesario tener en cuenta sus publicos internos; cuidarlos, valorarlos, pero también establecer
sistemas de comunicacidon del dia a dia a través de herramientas precisas que permitan ordenar el
funcionamiento de trabajo y lograr un buen clima laboral.

Plan de accién de captacidn de clientes

El objetivo final de esta fase es conseguir la activacién del cliente, es decir, que nos de sus datos
para conseguir mas informacidn o una visita comercial.

Como principales estrategias que pueden ayudar a atraer mas empresas y conseguir sus datos de
contacto o su interés e interaccidn se destacan las siguientes:

1. SEO (search engine optimization — optimizacién de motores de busqueda)?®: consiste en el
posicionamiento de la empresa o marca en los buscadores con el fin de aumentar la
visibilidad. Esta estrategia se basa en 5 pilares fundamentales: contenido web, arquitectura
del sitio web, uso de palabras claves, estrategia para conseguir enlace y redes sociales.

2. SEM (search engine marketing — marketing en buscadores):* consiste en el uso de
herramientas y estrategias que ayudan a optimizar la visibilidad y a aumentar la
accesibilidad de los sitios y pdaginas web gracias a los motores de los buscadores.
Investigando el uso de las herramientas disponibles en marketing y la efectividad de cada
una, se puede deducir que la forma mas efectiva de conseguir informacién cualificada es
sin duda Google Adwords?.

18 Optimizacion en el posicionamiento en buscadores
19 Marketing basado en los motores de busquedas
20 Ver anexo 10 — Uso / efectividad medios de pago
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3. Redes sociales: uso de publicidades en redes sociales mas populares (Twitter, Facebook e
Instagram)

4. Marketing directo: catdlogos, emails, telemarketing, folletos, presentaciones comerciales

5. Contacto a puerta fria: es una de las formas mas comunes de conseguir nuevos clientes
basados en la compra de bases de datos y contacto directo. El objetivo principal es
conseguir una base de datos lo mds especifica posible. Los datos minimos requeridos:
Nombre de la persona que tomara la decisién de compra y direccidon de Email.

Para el correcto disefio e implementacidn de las distintas estrategias a llevarse a cabo en DSApp es
necesario definir la mision, visidn y valores que guiaran el accionar de la organizacion.

Vision: ser una empresa referente en materia de aplicaciones digitales que ayuden a simplificar la
rutina de las personas y empresas optimizando sus tiempos.

Misidn: ofrecer a nuestros clientes una aplicacion dindmica y de facil uso que permita hacer
eficiente el proceso de prestacion de servicios y/o entrega de bienes en los recintos domiciliarios u
otros domicilios establecidos por el cliente.

Valores: servicio al cliente; eficiencia, tecnologia, comunicacion

Publico objetivo:

En cuanto al publico objetivo, el mismo se puede dividir en dos categorias:

e Empresas que en su operativa diaria realicen envio de productos o prestacidn de servicios
en el domicilio de los clientes finales y que van a ser quienes mayoritariamente ofrezcan
nuestra App a los consumidores

e Usuarios finales de la App, que son aquellas personas que van a recibir un producto /
prestacion de servicio en su hogar y que desean contar con un servicio diferencial el cual le
envie notificaciones y acote el tiempo de entrega / prestacion

Bajo este contexto entendemos que mayormente el publico objetivo va estar dado por
personas/parejas/familias entre 18 y 65 afios con acceso a un medio tecnoldgico con disponibilidad
de datos. Como se menciond anteriormente, para comenzar la implementacién nos basaremos en
un publico demograficamente distribuido en aquellas zonas barriales donde se considera cuya
poblacién de poder adquisitivo medio-alto y mayor concentracidn demografica como lo son
Pocitos, Punta Carretas, Malvin, Carrasco y Buceo.

OBJETIVOS: Nuestro objetivo para el primer afio de implementacién del proyecto, es hacernos
conocer como una App que le simplificara el proceso de compra / contratacidn a las personas, en
un mundo en el que cada vez hay menos tiempo para perder. En base a esto, nos proponemos
alcanzar Unicamente el 10% de las ventas posibles asociadas al publico definido como objetivo.

También nos plantearemos objetivos cuantitativos en base a las encuestas realizadas y a las
proyecciones a partir de las mismas. Se prevé captar 25 nuevas empresas por afo, las cuales
realizan un promedio de 8 entregas diarias.

Por cada servicio prestado a través de la App se recibiran 3 USD lo cual daria un ingreso anual
promedio en etapa de madurez de 228.401 USD.

28

—
| —



DSApp — Tu forma eficiente de recibir servicios en casa
Delivery Schedule App

DESARROLLO DE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING:

En base a lo anterior, se definiran estrategias de marketing diferentes para las dos categorias
identificadas como clientes.

Para la primera, las empresas, se va a basar en contacto a puerta fria, aprovechando la estructura
con 1 ejecutivo de venta.

El mismo visitara a los locales fisicos (dependiendo del tamafio y complejidad de cada empresa,
podria existir una coordinacion previa). Se debera contar con folleteria impresa la cual explique los
beneficios para ambas partes, muestre los resultados relevantes recabados en las encuestas y haga
hincapié en la necesidad insatisfecha relevada en la investigacién del mercado?!. Se estima como
calculo de inversién una porcién dedicada al marketing, dentro de la cual entraria el disefio e
impresién de los mismos.

Tal como pudimos notar durante la realizacién de la encuesta para recabar datos, las empresas no
estan del todo dispuestas a contestar mails de “desconocidos”, y muchas veces, quien recibe el
mismo, tampoco lo eleva a alguien que pueda decidir en cuanto a la contratacién. Por tal motivo, y
como se dijo anteriormente es necesario establecer una base sélida de datos de los posibles clientes
y de aquellas personas dentro de las empresas capaces de tomar decisiones en cuanto a
contrataciones de nuevos servicios.

Luego de estas visitas, el vendedor deberd realizar el seguimiento pertinente para poder lograr el
cierre del acuerdo.

El sueldo de los ejecutivos de venta que tendran una comisidén por nueva empresa asociada ademas
de un bono anual si se consigue el cumplimiento de los objetivos, entendemos que ayudara a
mantener la motivacion y a generar mas posibilidades de lograrlos.

En cuanto a los usuarios finales, si bien nuestro producto se va a ofrecer mayoritariamente en las
empresas donde estos compren bienes o contraten servicios, nos tenemos que dar a conocer por
distintos medios, asi los consumidores saben de antemano y podrian llegar a inclinarse por comprar
en una empresa que posea nuestro servicio, frente a otra que ofrezca el mismo bien / servicio, y no
nos haya contratado. Se estimaron tanto en los costos de inversién como en los operativos,
publicidad en Google (utilizando las herramientas de SEO y SEM) y en redes sociales segun los
distintos planes ofrecidos y la cantidad de usuarios a los que se puede llegar en funcién de la
cantidad de dinero pago por mes.

Dado que se trata de una App, la publicidad va a ser, en gran proporcién, por medios digitales. Por
un lado, se pagara publicidad en redes (por ejemplo, Instagram y Facebook), donde se re
direccionara a las personas a nuestra pagina web para encontrar mas informacién y por ejemplo
una lista actualizada de las empresas que cuentan con nuestra App.

Aparte de publicidad, la empresa contara con pdagina de Facebook e Instagram, gestionada por los
duefios de la App, la que permitird tanto dar a conocer el producto, como a su vez la difusion de
informacidon como ser nuevas empresas asociadas, nuevos servicios en caso de que hubiesen, y
también posibilidad de que los clientes compartan publicamente su experiencia de uso.

De estos sitios se puede obtener diversa informacidn, como por ejemplo cantidad de visitas vy likes,
perfil de las personas que acceden a nuestra pagina, etc.

21 Ver anexo 11 — Brochure para empresas
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Por otro lado, habria que negociar con cada una de las empresas, para que nos permitan poner
publicidad en la pdgina web institucional de ellas. Esto nos beneficiaria tanto a nosotros, como a
las mismas empresas, ya que como vimos en el analisis de las encuestas, las personas frente a dos
empresas que ofrezcan lo mismo, elegirian comprar en la que les da la posibilidad de contratar
nuestro servicio.

|ll

Existen en este punto dos escenarios posibles, siendo la primera el “intercambio de publicidades”
entre DSApp y las empresas, es decir, en la pagina institucional de la empresa se menciona a DSApp
y en la App y en la web de DSApp se hace publicidad a las empresas asociadas. La segunda
propuesta, es poder en el primer afio destinar una parte de la inversién al pago de las empresas
para que las mismas publiciten la App.

Dado que la contratacién va a estar sujeta en gran medida a que los empleados de las empresas
socias ofrezcan nuestro servicio, se podria “ayudar” a esto, entregando folleteria impresa en la
puerta de los comercios de mayor dimension (como podria ser por ejemplo Divino), para que la
gente sepa de la posibilidad de contratarnos y le pida al empleado pagar ese plus, se lo ofrezca este
o no%.

En cuanto a la competencia, existen hoy en dia en el mercado uruguayo distintas empresas que
ofrecen parte de los servicios que nosotros estamos ofreciendo, entre las que se incluyen, por
ejemplo:

SoyDelivery

Yougotit

Varias que ofrecen el seguimiento por GPS de los vehiculos de la empresa, como por
ejemplo Prosegur, Segura Satelital, etc.

Nuestra estrategia deberia buscar resaltar que, si bien existen empresas similares, la nuestra brinda
mayores beneficios para ambas partes, tanto empresas como clientes.

Para ver esto mas en detalle tomaremos a SoyDelivery y la compararemos en funcionalidades y
valor agregado al cliente final, culminando con una curva de valor para comparar y establecer el
real diferencial de nuestra app.

22 \Ver anexo 12 — Brochure para clientes finales
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Empresa

Funcionalidades vy
agregado para el
final

valor
cliente

SoyDelivery

Sistema de optimizacidn de rutas
(Foco: empresa)

Servicio de

empresa)

entregas (Foco:

Servicios de software para la
gestién completa de los servicios
de envios vy servicios para
empresas con flota propia. (Foco:
empresa)

Seguimiento del pedido
descripto como paquete (Foco:

empresa/Cliente)

Envio por debajo de los 20 kg
como politica definida. Esto hace
gue el foco sean la entrega de
bienes y no la coordinacién vy
seguimiento de prestaciones de
servicios.

DSApp

Carga de pedido o servicio

contratado via App
seleccionando el dia que se
adecle mejor a las
necesidades (Foco: Cliente
Final)

Servicio de software para
distribucidn de los servicios o

entregas por rutas,
cantidades de grupos de
flotas disponibles. (Foco:
empresa)

Coordinacion y seguimiento
de servicios de
mantenimiento (ejemplo:
instalacion de red wifi) (Foco:
cliente final)

Seguimiento del
servicio
cliente/empresa)

pedido o
(Foco:

Gestion de reclamos
analisis de datos
cliente /empresa)

con
(Foco:

Se identifica en SoyDelivery un foco preponderante en las empresas, identificadas las mismas como
publico objetivo. Producto de la empresa: BIEN entregado definido como “paquete”. En este punto,
ofrecen un diferencial respecto a DSApp dado que poseen flota propia disponible para realizar
entregas limitadas a las condiciones antes mencionadas. Esto posibilita que empresas de menor
porte puedan entregar sus productos a sus clientes a través de SoyDelivery.

DSApp tiene foco preponderante en los clientes, identificados los mismos como publico objetivo.

Producto de la empresa: bien entregado definido como “paquete”, armado de producto en
domicilio (ejemplo: muebles), servicios de mantenimiento o instalaciones.

Definicion de atributos del negocio en funcidn del cliente final que es el foco de DSApp.
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Los atributos definidos para la comparacién de la curva de valor de cada empresa son los siguientes:
flexibilidad para poder seleccionar la fecha de entrega, posibilidad de hacer seguimiento recibiendo
notificaciones, gestion de reclamos, precio y valoracién del cliente de seguimiento de coordinacién
de servicios por sobre la entrega de bienes.

Atributos SoyDelivery DSApp
Flexibilidad para poder

seleccionar la fecha de Baja Alta
entrega

Posibilidad de hacer
seguimiento recibiendo Alta Alta
notificaciones

Gestidn de reclamos Baja Alta

Precio Bajo Medio

Valoracion del cliente de
seguimiento de coordinacion
de SERVICIOS por sobre la
entrega de bienes

Bajo Alto

Curva de Valor DSApp vs SoyDelivery

10
9
8
7
6
5
4
3
2
1 ® ®
0
1 2 3 4 5

=@=S50y Delivery ==@==DSApp
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11. Plan de Recursos Humanos

El plan de recursos humanos es una herramienta fundamental para conocer cuales son las
necesidades de personal en el momento de crear una empresa o negocio.

En el plan de recursos humanos se determinara la estructura y el organigrama de la empresa.

El mayor activo que tiene una organizacion o empresa es su capital humano. Ademads,
independiente de la inversion en medios fisicos, la inversidon en capital humano es uno de los
mayores costes para una empresa, por lo que resulta imprescindible llevar una politica de recursos
humanos adecuada para reducir costes y maximizar beneficios.

El concepto de plan de recursos humanos debe localizar y analizar aquellos elementos que tienen
que ver directamente con la politica de personal.

Se debe definir las capacidades de cada miembro de la plantilla, contemplar qué funciones puede
desarrollar cada trabajador, y tener en cuenta la estructura y dimensién de la plantilla.

Caracteristicas del plan de recursos humanos

El plan estratégico de recursos humanos se caracteriza por estar formado a su vez por distintos
planes como el de contratacidn, el de seleccién del personal, el de motivacion, el de formacién, el
de externalizacion de funciones y el de seguridad e higiene laboral.

El plan de contratacién es necesario para ubicar al nuevo trabajador en una determinada categoria
en funcion de la importancia que tiene para la empresa, ademads, de su valia profesional y personal.

El plan de seleccién define los medios o canales de captacién de nuevos candidatos, el
procedimiento y los criterios de seleccién.

Por su parte, el plan de motivacion recoge los mecanismos necesarios para mantener motivada a
la plantilla, entre los que destaca la retribucidn y la seguridad laboral.

Gracias al plan de formaciéon la empresa puede tener constantemente actualizados los
conocimientos de sus trabajadores, lo que repercute en la productividad y rentabilidad.

Finalidad del plan de recursos humanos

Objetivos: hallar a los candidatos mas calificados para que puedan desarrollar con solvencia sus
cometidos en la empresa; conservar a los trabajadores mas cualificados; trabajar para conseguir la
motivacidny la implicacion del personal y reforzar la actitud de cada trabajador para que evolucione
y progrese dentro de la organizacién.

Ademas, se deben contemplar los objetivos de productividad, la calidad de vida y el cumplimiento
de las normas.

Los objetivos a largo plazo ponen de manifiesto el alcance estratégico del plan de RRHH, pues
presentan metas que tienen que ver con la capacidad de la organizacién y su efectividad, como el
beneficio generado, la productividad, el rendimiento o la competitividad.

De este modo, si se tienen en consideracidén estos objetivos y se realiza una buena gestion del
equipo humano de una empresa la productividad aumentard, se cumpliran las normas a la
perfeccion a la vez que aumentara el buen clima laboral, haciendo de la organizacion el lugar ideal
para trabajar.
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Las instrucciones y pasos recomendados para realizar un plan de recursos humanos son los
siguientes:

Definir el organigrama de la empresa, que estara condicionada por factores tales como el sector en
gue se encuentra la compaiiia, el tamafio de la misma, la naturaleza de su actividad empresarial o
el ambito en el que trabaja.

En el organigrama se deben determinar los distintos niveles jerarquicos, acotar las diferentes areas
de actividad y funciones y, en definitiva, asignar los distintos puestos de trabajo a los empleados.

Establecer la composicion del equipo directivo, detallando su experiencia, habilidades,
especializacion, logros, funciones que tendra y dedicacién.

Identificar puestos requeridos y perfiles. Para ello, se organizan las tareas que tendra que realizar
cada empleado, para conocer de forma aproximada el nimero de horas de trabajo necesarias para
desarrollar estas tareas y asi concluir el nimero de empleados que se precisan para cumplir cada
actividad. La cuestién es conocer de la forma mas precisa cudles son los puestos necesarios para
asegurar que la empresa funcione correctamente y tomandolos como referencia, empleando a los
trabajadores con los perfiles mas afines.

Determinar la politica de recursos humanos. En este apartado lo que se pretende es especificar
cuales son las modalidades de seleccidon y contratacién de los trabajadores, los modos de
remunerar a los empleados, cémo se a evaluar el desempefio de la actividad, qué programas
formativos se van a proporcionar, asi como los puntos de la carrera profesional.

Fijar las politicas operativas. Este punto se refiere al manual de funcionamiento que la empresa
deberd entregar a sus trabajadores para que conozcan el funcionamiento de la misma. Este
compendio de normas recoge temas tales como los horarios, cuestiones disciplinarias, promociones
y evaluaciones, formacion, pago de salarios, reclamaciones, todo lo relacionado con las vacaciones,
el uso del correo electrénico, las llamadas de teléfono, o asuntos sobre la proteccion de datos, entre
otras cuestiones.

Identificar las necesidades de plantilla y las perspectivas de crecimiento de tu empresa.

Dado el sector en el que operarad nuestra empresa (tecnologia / Apps), la estructura necesaria es
sencilla, sin demasiados componentes?

Tanto el asesoramiento legal como de marketing seran tercerizados.
La contratacion de personal se realizara también a través de empresas de seleccion de personal.

A los vendedores se le pagara un sueldo base mas un componente variable por comisiones por
ventas y objetivos cumplidos?*.

Si bien en una primera etapa se pensd en una estructura como la desarrollada anteriormente, al
momento de hacer el andlisis financiero de los primeros afos (DDP) se observé que la misma era
no es compatible con los ingresos que se estima tener por lo que se decidié que la mejor alternativa

23 \er anexo 13 — Organigrama sugerido
24 Ver anexo 14 — Descripcidn de roles y habilidades requeridas para cada puesto
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para la etapa de start up era contratar Unicamente un desarrollador (Jefe de IT) y un ejecutivo de
ventas dejando el resto de las actividades a cargo de los socios duefios del proyecto. Esto permite
disminuir los costos considerablemente haciendo el negocio rentable y devolviendo este los
beneficios esperados.

Al alcanzar la etapa de madurez, el proyecto prevé la incorporacion de un analista de atencion al
cliente con el objetivo de profesionalizar la gestidn de los indicadores y reclamos para darle valor a
la empresa en este punto.

Ademds, se prevé un adicional en la cantidad de horas contratadas del profesional a cargo del
desarrollo y gestidn de la aplicacion. El mismo aumenta de 500 a 600 horas por afio comparando el
periodo de start up con el de maduracion.

El promedio de los costos anuales asociados a la estructura de RRHH, asciende al 18% sobre el
promedio de los ingresos proyectados para el periodo de madurez.

Respecto a la modalidad de contratacion de los colaboradores, se realizara de la siguiente manera:

o Jefe de TI: profesional independiente, contratacion de servicio mediante facturacion
mensual. En este sentido, la empresa no debe aportar cargas sociales.

e Ejecutivo de Ventas y Analista de atencién al cliente: dado que no es requerimiento para
cubrir estos cargos contar con un titulo profesional, se entiende que seran parte de la
plantilla de DSApp debiéndose entonces aportar sus cargas sociales. Las mismas ascienden
a aproximadamente 7.700 USD para el periodo de maduracién e incrementan los costos
salariales en un 30%%. Para los célculos se asume un tipo de cambio de $37.

La estructura planteada en el anexo 13 y 14 se considera una estructura tedrica e ideal para
el caso de un profundo desarrollo de la empresa buscando una gran profesionalizacion de
la misma, ya con perspectivas de crecimiento internacional también.

25 \er anexo 15 — Calculo estimado de costos salariales
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12. Definicion de la App

Se realizd un relevamiento de las opciones en el mercado uruguayo para el desarrollo de
aplicaciones, encontrandose la existencia de dos formatos de contrataciéon: uno modalidad
freelance (contrataciéon de un desarrollador independiente) y otro mediante la contratacién de
empresas dedicadas al desarrollo de software.

Para el desarrollo de la aplicacidn se deben ejecutar al menos dos etapas bien diferenciadas.

Como primera etapa se debe realizar un disefio preliminar en base a las funcionalidades que se
esperan obtener de la misma, este disefio se denomina “demo”.

Cada funcionalidad define una nueva pantalla que tendra un costo asociado a la cantidad de horas
gue se requieran para su desarrollo.

Como siguiente etapa se procede al desarrollo de la aplicacidn, siendo esta la etapa mas costosa
del proceso.

Se definieron cuales pantallas serian necesarias en nuestra App2%, recibiendo dos opciones de
presupuesto para el desarrollo de la misma y una para el demo. ¥Los dos presupuestos de
desarrollo de la App corresponden a los dos formatos de contratacion mencionados en el primer
parrafo de este apartado, debido a la considerable diferencia en el costo por hora de trabajo, se
decide tomar el mas econémico que responde a la modalidad freelance.

En caso de que se decida realizar el desarrollo de la aplicacién, el monto de la Demo quedaria
incluido en el monto total de la inversion.

26 \/er anexo 16 — Listado de pantallas de la App
27 Ver anexo 17 — Presupuestos
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13. Operaciones

En esta seccidn se evaluara todo lo referido a la Administracién de las Operaciones de la empresa
DSApp.

Por Administracion de las Operaciones entendemos como el disefio, operacidon y mejora de todos
los procesos que crean y entregan los bienes o servicios principales de una organizacioén.

El objetivo principal es definir la estrategia de operaciones la cual se refiere a la elaboracién de las
politicas y planes para la utilizacion de los recursos de la empresa en apoyo de la competitividad a
largo plazo.

Se mencionan a continuacion algunas de las posibles prioridades de las operaciones:

e Costos bajos

e (alidad
e Respuesta rapida (de entrega, de actualizacion de los productos ofrecidos, de servicios de
campo)

e Flexibilidad para adaptarse a los cambios en los mercados

e Productos y procesos amigables con el medio ambiente

e Responsabilidad corporativa en la cadena de abastecimiento
e Usode lainformacién

Para poder cumplir con el objetivo de elaborar una estrategia operacional se deben definir los
procesos relacionados al producto o servicio ofrecido.

Un proceso se define como el conjunto de actividades realizadas para transformar insumos en
bienes o servicios con valor agregado.

En el caso de DSApp existe una relacidn directa tanto con las empresas como con los clientes
receptores de los bienes y servicios prestados por dichas empresas?.

En base a dichas relaciones (DSApp — Cliente — Empresas) es posible definir un diagrama de procesos
que suceden entorno de la App®.

Las empresas venden sus productos o servicios o bien productos que requieren un servicio, con
requerimiento de una intervencion en el domicilio particular del cliente final.

Al concretarse dicha venta, las empresas ofrecen a sus clientes la utilizacién de DSApp para la
coordinacién y seguimiento de dicho servicio.

El cliente puede en ese mismo momento coordinar la intervencién con lo cual la empresa ingresaria
en la plataforma de DSApp (modulo empresarial) y agendaria al cliente y luego el mismo en su casa
descargaria la App para el seguimiento el dia coordinado o para modificaciones o recordatorios.

La otra opcidn es que el cliente pueda coordinar posteriormente desde la App el dia y horario segin
su disponibilidad en base a las opciones libres que la empresa posea.

En base a esto se realizan diagramas de flujos que describen las etapas que ocurren en los distintos
procesos determinados recientemente, desde la perspectiva de la empresa y del cliente final. Los

28 \/er anexo 18 — Esquema de relacionamiento de DSApp
29 Ver anexo 19 — Esquema de procesos

37

—
| —



DSApp — Tu forma eficiente de recibir servicios en casa
Delivery Schedule App

mismos ayudardn a entender los vinculos y los pasos y secuencias para el uso de DSApp a cualquier
lector de este trabajo°.

13.1 Prioridades operativas

En esta seccion se definen las prioridades de DSApp en base a sus objetivos empresariales.

Los mismos se resumen en la siguiente tabla.

Prioridades operativas Desarrollo

1. COSTO Operaciones a bajo costo

* Diseno de alta performance, facilidad en
el uso de la App

* Calidad consistente con el precio

* Celeridad en resolucién de
inconvenientes

* Seguridad en los medios de pago

2. CALIDAD

*Pagina veloz

* Velocidad en el desarrollo de mejoras
detectadas por los clientes y las empresas
* Traslado inmediato de los
inconvenientes a las empresas

* Simplicidad / facilidad de uso

3. TIEMPO

* Personalizacidn a los reclamos

4. FLEXIBILIDAD i .
* Flexibilidad en el tipo de empresas

Una de las principales prioridades es la operacion a un bajo costo, esto queda en evidencia en la
definicion final de la empresa en cuanto a la estructura organizacional que fue reducida
considerablemente una vez realizado el andlisis de los costos.

DSApp prioriza la calidad definida para la empresa en base a un disefio de alta performance
caracterizada por un uso sencillo e intuitivo. Se entiende ademas un diferencial de calidad en la
celeridad de atencién de los reclamos y en la seguridad en los medios de pago ofrecidos, asi como
también el resguardo de los datos personales ingresados en la App.

Para DSApp el tiempo de sus clientes es clave, esa es su principal motivacidn para su desarrollo. Es
por esto mismo, que la pagina web debera ser veloz, y se debe destacar también por la velocidad
en el desarrollo de todas las mejoras sugeridas por sus clientes y empresas asociadas.

Por ultimo, pero no menos importante esta la flexibilidad. En este caso la misma se entiende como
la personalizacién y seguimiento cercano de todos los reclamos de los clientes, asi como también
en la apertura a todo tipo de empresas.

30 Ver anexo 20 — Diagramas de flujo
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13.2 Estrategias operativas

Los materiales disponibles al respecto de este punto son amplios y se basan mas que nada en el
desarrollo para aquellas empresas productoras de bienes donde existen inventarios, materias
primas, planificacion de las producciones, etc.

En el caso de DSApp, la decisién operativa principal se basé en la reducciéon de la estructura
organizacional como se menciond anteriormente.

Ademads de lo anterior, durante el periodo de start up, la locacidn serd en un ambiente libre
disponible por uno de sus socios propietarios. Esto implica que todas las atenciones, respuestas y
resolucion de problemas se realizardn a través de la misma App, por mail o via telefdnica.
Entendemos que esto se alinea a la estrategia definida y hace hincapié en una de las prioridades
operativas de bajo costo.

Investigando el mercado y habiendo entrado en contacto con otros duefios fundadores de
empresas reconocidas y con resultados exitosos que utilizan el mismo modelo, podemos afirmar
gue el mismo se amolda de forma excelente al mundo de las telecomunicaciones actuales donde el
publico objetivo estd acostumbrado al uso de su celular como medio principal de resolucién de
inconvenientes y no a la gestién que requiere presencia fisica en un local.

Como parte de la estrategia se encuentra la definicion de la calidad para DSApp. La misma fue
mencionada anteriormente.

Como ultima eleccidn a realizarse en la estrategia operativa, se encuentra el tipo de procesos que
se desarrollaran.

Es decir, las empresas utilizan las estrategias de posicionamiento para convertir los planes de
productos o servicios a prestar y las prioridades competitivas en decisiones en la administracién de
las operaciones.

En este contexto, existen dos enfoques para las operaciones de una empresa. Los mismos se
desarrollaran brevemente a continuacién para darle al lector un entendimiento de la seleccidn de
DSApp.

1. ENFOQUE EN EL PROCESO

v’ Productos o servicios personalizados con bajos volimenes
Cortos ciclos de vida
Productos o servicios en fases tempranas del ciclo de vida
Disefio de alta calidad
Enfasis en la personalizacién y flexibilidad en los volimenes

AN NEANEAN

2. ENFOQUE EN EL PRODUCTO

v" Productos o servicios personalizados con altos volumenes
Largos ciclos de vida
Productos o servicios en las Ultimas etapas de su ciclo de vida
Calidad consistente
Mayor énfasis en bajos costos
Tiempos de despachos cortos

DAL NI NI N
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DSApp optara por una combinacién de los enfoques en el entendido de que se caracteriza por un
servicio en su etapa de start up, con un disefo de calidad, pero basado en la simplicidad, con énfasis
en los tiempos de respuestas cortos y bajos costos operativos®!.

Posee ademas flexibilidad en los volimenes manejados dado que, al ser una App, aumentar la
cantidad de clientes se resume en un aumento de los costos de Hostings y un posible aumento de
la necesidad de atencidn de reclamos o inconvenientes de los clientes los cuales si se requiere se
procede a la contratacion de servicios de call center tercerizados o bien pasantes part time que
colaboren con el equipo de socios propietarios.

31 Ver anexo 21 — Estrategia de operaciones
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14. Cuadro de Mando Integral

El cuadro de mando integral es una herramienta de administracion que permite traducir la
estrategia, misidon y vision de una empresa en un conjunto de medidas de actuacién que
proporciona una estructura para desarrollar un sistema de gestién y medicion estratégica.

Si bien el cuadro de mando integral sigue poniendo énfasis en la tradicional perspectiva financiera
busca abarcar una visién mas integral de la empresa integrando perspectivas no financieras. Para
ello se vale de indicadores de medicién tanto financieros como no financieros que se
complementan con inductores de actuacién para determinar aquellos factores claves para la
empresa que le permitiran generar valor para sus clientes.

El cuadro de mando integral se compone de:

- Objetivos para cada perspectiva: se trata de objetivos estratégicos que se derivan de la mision y
vision

- Indicadores de resultados: medidas que muestran los resultados conseguidos por la empresa

- Indicadores de actuacién (inductores): medidas que explican las causas de los resultados
alcanzados por la empresa

El cuadro de mando integral nos ayuda a:

- aclarar y traducir la visidn y estrategia de la empresa
- comunicar objetivos estratégicos

- planificar y alinear las iniciativas estratégicas

- obtener una visién amplia de la evolucidn del negocio
- obtener feedback sobre el desempeiio de la empresa

- mejorar la propuesta de valor para el cliente

14.1 Perspectiva financiera

Los indicadores financieros resumen las consecuencias econdmicas del desempefio de la empresa.
Los objetivos financieros constituyen la base para la construccién de un cuadro de mando integral
ya que representan los objetivos a largo plazo de la organizacion.

Dado que DSApp es una empresa que se inicia desde cero, los objetivos financieros van a estar
vinculados al crecimiento de las ventas, al aumento en la participacion de mercado, asi como
también lograr el maximo rendimiento posible del capital invertido.

Dado que un porcentaje muy alto del costo de funcionamiento de la empresa va a estar dado por
el costo de desarrollo de la aplicacién, lo que implica un alto costo fijo, la forma de poder amortiguar
dicho gasto es mediante un incremento sostenido de las ventas. Si bien es importante mantener
controlados los costos, la empresa debe focalizarse en lograr a lo largo de sus primeros afios de
vida un crecimiento sostenido de las ventas para poder recuperar la inversion.
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En el anexo se puede observar los objetivos e inductores definidos para esta categoria 3

Con respecto a los objetivos financieros se va a considerar como desvio aceptable una variacion del
20% sobre el inductor econdmico utilizado. Por ejemplo, para el caso del objetivo de crecimiento
de ventas, donde el indicador econdmico esta dado por la facturacién anual (en el cual se espera
un crecimiento del 10% respecto al afio anterior), se va a considerar aceptable un desvio de hasta
un 2% (10% de crecimiento anual x 20% de desvio aceptable).

El crecimiento del negocio va estar dado por la medida en que crezcan las ventas ya que desde el
punto de vista de los costos se ha adoptado una estructura lo mas liviana posible a los efectos de
tener costos bajos. En caso de no lograrse los objetivos establecidos, se deberan intensificar las
campafias de marketing y/o revisar que los criterios de segmentacién utilizados hayan sido
adecuados, asi como evaluar nuevos canales que hasta el momento no hayan sido utilizados.

Por otra parte, también debe evaluarse en caso de ser necesario, modificar las estrategias de ventas
y aumentar la cantidad de horas contratadas de vendedores.

32 Ver anexo 22 — Objetivos perspectiva financiera
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14.2 Perspectiva de clientes

La perspectiva de clientes permite traducir la estrategia en objetivos especificos para los segmentos
y clientes seleccionados.

Dado que se trata de una empresa que se esta iniciando, el objetivo principal para los primeros
afos de vida es captar clientes, para ello es fundamental el rol que van a cumplir las empresas
asociadas dado que el servicio se va a ofrecer a través de ellas, por lo cual también es fundamental
construir sdlidas relaciones con dichas empresas brindando constante apoyo y soporte.

Satisfacer las expectativas del cliente es muy importante para lograr la expansion de la empresa ya
gue un cliente satisfecho no solo es un cliente que va a volver a contratar el servicio, sino que es
alguien que también lo va a recomendar. Si consideramos que es un servicio nuevo respecto del
cual mucha gente desconoce, una recomendacidon cumple una doble funcidn, por un lado, informar
de la existencia del servicio y por otro se estimula a usarlo. Estas acciones son fundamentales en
las etapas iniciales de una empresa para contribuir al logro de los objetivos financieros de
crecimiento de las ventas y aumento de la cuota de mercado.

DSApp es una empresa que busca ayudar a resolver problemas cotidianos a la hora de recibir
servicios y bienes en los domicilios particulares, por lo que es fundamental que el cliente conozca
la marca y pueda asociarla con dicha funcionalidad, para que cuando se presente la situacion y/o el
servicio sea ofrecido por una empresa asociada, el cliente sepa que es lo que se le estd ofreciendo
y haya una buena predisposicién a adquirir el servicio.

En el anexo se puede observar los objetivos e inductores definidos para esta categoria.®

Con respecto a los desvios en la consecucidn de los objetivos dentro de esta categoria, se va a
considerar aceptable una variacién del 15% respecto al indicador de actuacién establecido para
cada objetivo. Por ejemplo, para el objetivo de captacion de clientes (donde la meta es conseguir
200 nuevos por mes), se aceptara un desvio de 30.

En el caso de no cumplir con dichos objetivos sera necesario al igual que lo comentado para la
perspectiva financiera, revisar las politicas de marketing, asi como también rever los
procedimientos de atencidn al cliente y determinar si se dispone de los recursos necesarios para
poder desarrollarlo de la manera mas eficiente.

14.3 Perspectiva de procesos internos

Dentro de esta perspectiva se busca identificar aquellos procesos criticos para poder contribuir al
logro de los objetivos financieros y de clientes, por lo que los objetivos en esta perspectiva van a
depender de los objetivos financieros y de clientes definidos previamente.

Se debe identificar aquellos procesos y actividades que la empresa debera desarrollar de manera
excelente para entregar una propuesta de valor que atraiga y retenga a los clientes.

DSApp se trata de una empresa que va ofrecer un servicio a través de una aplicacion, por lo cual es
muy importante para el éxito de la empresa la calidad en desarrollo y mantenimiento de la misma,

33 Ver anexo 23 — Objetivos perspectiva de clientes
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por eso los procesos de creacion, desarrollo, testing y mantenimiento de la App son fundamentales
para poder ofrecer un servicio rapido y eficiente que pueda entregar valor al cliente.

Los servicios de atencidn al cliente también son muy importantes para lograr un buen desempefio
de la organizacion. Por un lado, es muy importante brindar asesoramiento y soporte inmediato a
las empresas asociadas ya que van a ser nuestra cara visible a los ojos del cliente, y por otro es
fundamental la receptividad a reclamos, sugerencias, dudas, etc. que puedan tener los clientes
finales.

Es muy importante garantizar la excelencia en todos los procesos de la empresa para asegurar un
servicio de alta calidad que pueda atraer y retener a los clientes, asi como también garantizar la
confidencialidad y privacidad de los datos aportados por los distintos clientes y empresas asociadas.

Con respecto a los objetivos relacionados con los procesos internos®* se van a considerar desvios
aceptables aquellas variaciones menores al 20% respecto al indicador de actuacidn establecido para
cada objetivo. Por ejemplo, para el objetivo de posicionamiento de marca (cuya meta es 60% de
reconocimiento), se aceptara un desvio de 12%.

En el caso que se detecten deficiencias en los procesos de atencidn al cliente y/o mantenimiento y
actualizacién de la aplicacion se deberdn analizar los procedimientos definidos, asi como también
evaluar si los recursos humanos contratados son los adecuados, y si se dispone de la cantidad
necesaria de empleados para desarrollar correctamente dicha tarea. Es fundamental promover una
cultura de excelencia y vocacién de servicio para lograr brindar un servicio de alta calidad, asi como
también definir procedimientos claros de actuacion.

34Ver anexo 24 - Objetivos perspectiva de procesos internos
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14.4 Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Los objetivos de esta perspectiva proporcionan la base que permite alcanzar los objetivos de las
restantes categorias, es decir, son los inductores necesarios para poder cumplir con los objetivos
definidos en las otras 3 perspectivas.

Se puede destacar 3 principales categorias:

- Capacidades de los empleados

- Capacidades de los sistemas de informacion

- Motivacion, delegacion de poder y coherencia de objetivos

Como se expuso anteriormente el proceso de creacién y desarrollo de la aplicacién es una actividad
vital para el éxito de la empresa, por ello es fundamental que la empresa contratada y su personal,
tengan la capacidad técnica para desarrollarla y llevarla a cabo.

Por otro lado, gran parte del buen funcionamiento del negocio va a depender de la capacidad de
los socios tanto para planificar la estrategia empresarial, asi como también para ejecutarla. Dado
gue en un comienzo el personal dependiente solo serd un vendedor y un programador, muchos
procesos empresariales van a ser ejecutados por los socios, por lo cual de su capacidad vy
compromiso para llevarlos a cabo va depender también el suceso empresarial.

Las capacidades del personal contratado también son fundamentales para llevar a cabo dos
procesos medulares dentro de la organizacion.

Por un lado, se precisa vendedores con perfil comercial y experiencia en ventas para lograr que
muchas empresas se asocien a la aplicacién y comiencen a ofrecer el servicio de DSApp, esto es vital
para la captacion de clientes y crecimiento de las ventas. Por otro lado, las capacidades del
programador son fundamentales para mantener y garantizar el adecuado funcionamiento de la
aplicacién y brindar un servicio de alta calidad.

Para garantizar un correcto funcionamiento de la aplicacién también es necesario contar con una
infraestructura de software y hardware que garantice la fluidez del funcionamiento y respalde
todos los datos ingresados, garantizando la privacidad y seguridad de los mismos.

Para evitar desvios en lo que respecta a los objetivos relacionados con el aprendizaje y desarrollo®
es fundamental capacitar constantemente a todos involucrados en la empresa, ya sea empleados y
socios, asi como realizar evaluaciones de desempefio periddicas que permitan obtener feedback
para encausar el desempefio ante desvios.

Es critica la capacidad del personal de Tl en toda etapa del proyecto, desde el desarrollo de la
aplicacién y luego en su puesta en funcionamiento, mantenimiento y actualizacién por lo que la
motivacidn, desarrollo y evaluacién de este recurso es fundamental para la empresa.

35Ver anexo 25 — Objetivos perspectiva de aprendizaje y desarrollo
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15. Finanzas

En este capitulo se analizard la viabilidad econdmica financiera del proyecto.

Se decide separar el analisis en dos etapas segun el ciclo de vida. Para |la etapa de start up se utilizara
la herramienta de andlisis denominada DDP (Discovery Driven Planning)3® y luego para la etapa de
madurez se llevard a cabo un analisis de los flujos de fondos proyectados.

Para ambos andlisis se tendrdn en cuenta los resultados obtenidos en las encuestas para definir el
precio preponderante que el publico esta dispuesto a pagar y la frecuencia anual promedio de uso
de la App.

Respecto a estos puntos el promedio ponderado de veces que el publico usaria la App en un afio es
de 4 y el precio preponderante es entre 2 y 3 USD. Para el analisis se define el precio mayor y se
realizara un andlisis de sensibilidad de este parametro.

Parte de la estrategia de negocios de DSApp se basa en una sociedad de beneficios mutuos con las
empresas. Las mismas oficiaran de agentes de ventas vinculando a la App con el cliente final en el
punto de venta y a cambio se beneficia, en caso de requerirlo, de la optimizacidn de los recorridos
y el seguimiento de las entregas en tiempo real. Ademas, basandonos en las encuestas a los clientes
finales, las empresas mejorarian su imagen dado que un 98% de los clientes elegiria una empresa
gue posea este diferencial frente a otra que no.

Es importante destacar en este punto del analisis que se decide cobrar un monto fijo de uso de la
aplicacién que no depende del tipo de bien ni del servicio a contratarse, es decir, no se cobrara en
funcién del monto facturado por la compra. El fundamento para esto es que los servicios son muy
dificiles de ser valuados, de hecho, muchas veces los mismos son gratuitos, ejemplo: la conexién de
internet. La base de este proyecto es el tiempo de los usuarios, éste vale lo mismo
independientemente de lo que el cliente esté esperando.

Un caso que ejemplifica lo anterior, es el desarrollo de Amazon Prime, que muestra un notorio
cambio en las expectativas de los clientes. Ahora, cualquier servicio que ahorre tiempo es un factor
a considerar cuando alguien decide hacer una compra.

Otros ejemplos de desarrollos con éxito basados en el ahorro de tiempo del cliente final, pueden
ser los restaurantes que no hacian envios a domicilio perdiendo asi muchas oportunidades de
negocios, hasta que surge la posibilidad de registrarse en Apps como Pedidos Ya o Rappi para
llegarle a un mercado mas amplio.

Para cuantificar lo anterior, se analizan los nimeros de Amazon Prime que fue lanzado en 2005,
ofreciendo la entrega mas rdpida de articulos seleccionados, teniendo como resultados el
incremento en las ventas de todo tipo de articulos.

Mas de 100 millones de clientes son miembros del servicio de subscripcion Amazon Prime, que
también ofrece streaming de video y musica por un costo mensual de 12, 99 USD mds impuestos.
Es el segundo mayor programa de subscripcidn pagada en el mundo®.

36 Gunther, R. (1995), Discovery Driven Planning, Estados Unidos, Harvard Business Review

37 Diario el Observador (Julio 2019), Recuperado de: https://www.elobservador.com.uy/nota/amazon-7-graficos-que-
muestran-el-extraordinario-crecimiento-del-gigante-del-comercio-electronico-en-el-mundo-201978132929
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Todo lo anterior, reafirma como verdadera la hipétesis de que los consumidores estan dispuestos
a pagar un sobreprecio por la mejora en un servicio o experiencia.

15.1 Financiacidn del proyecto

Se procede en esta parte del capitulo a evaluar las distintas alternativas disponibles para la
financiacién del proyecto.

Se detallan debajo las evaluadas por el equipo de trabajo.

10.

11.

12.

Pedir un crédito al banco: solicitud de préstamo de fondos a una entidad financiera con el
correspondiente pago de interés.

Inversores Angeles (Business Angels): un individuo padrino inversor que provee capital a
una start up o empresa emergente normalmente a cambio de participacién en el negocio.
Fondos de capital de riesgo: institucién de inversién colectiva dedicada a invertir en
empresas preferentemente start up con gran potencial.

Aceleradoras e incubadoras de “start up”: se dedican a ayudar a las empresas que estan
comenzando el negocio. Algunas incubadoras no realizan aporte de capital directo, pero
facilitan el contacto con grandes inversores, asi como también asesoramiento con expertos
en desarrollo de proyectos.

Factoraje (Factoring): cobro anticipado de facturacién permitiendo acortar el ciclo de
conversion de caja sin afectar el nivel de endeudamiento.

Subvenciones y ayudas publicas: financiacidn a través de la participacién en proyectos de
organismos publicos como pueden en ser en Uruguay la ANIl (Agencia Nacional de
Investigacion e Innovacién).

Ahorros personales (Bootstrapping): el emprendedor comienza el negocio con recursos
propios. No se contrae deuda.

Red de Financiacién Colectiva (Crowdfunding): es un servicio de financiacidn colectiva. En
él se establece un periodo de tiempo para la presentacién del proyecto de modo de
convencer a los usuarios de invertir en el negocio. Si el valor minimo necesario es
recaudado se comienza el proyecto.

Trueque de deuda (Bartering): supone llegar a acuerdos comerciales con otras empresas a
través de la obtencion de beneficios sin intercambio monetario. Si bien no es un sistema de
financiacién directo ayuda a reducir costos.

Presentar el proyecto a un concurso: concursos o eventos abiertos a las empresas para la
presentacién en busqueda de financiacion, ejemplo: BBVA Open Talents.

Emprendimiento corporativo (Corporate venturing): consiste en la combinacidn entre las
empresas y strartups, con el fin de aprovechar de cada una lo que mejor hace, o recursos
gue posee. Esto permite captar talento, tecnologia y nuevos modelos de negocio.

Pedir dinero a familia y amigos.

Si se desarrolla un analisis con mayor detalle de las opciones disponibles en América Latina, se
observa que en el comienzo del proceso emprendedor predomina la utilizacion de ahorros
personales y fondos de familiares y amigos, junto a créditos y subvenciones.®

38 Messina, Maria; Pena, Javier (2013). Alternativas de Financiamiento para Emprendedores.
Recuperado de:
http://fcea.edu.uy/Jornadas Academicas/2013/file/ADMINISTRACION/Alternativas%20de%20Financiamiento%20para

%20Emprendedores.pdf
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Al madurar el emprendimiento, se deja de depender cada vez mas de estas fuentes, incorporandose
los inversores angeles y el capital de riesgo publico - privado, asi como también la realizacién de
emprendimiento corporativo. Luego, al llegar a la etapa de crecimiento, se suman las fuentes de
financiamiento de capital de riesgo privado, donde el riesgo de fracaso del emprendimiento es bajo
comparado con las etapas iniciales®.

Existen actualmente otras formas de financiamiento no tradicionales como las mencionadas
anteriormente, siendo una de las mas populares el Crowdfunding (podria ser traducido al espafiol
como financiacién en masa) o financiamiento colectivo a través de donaciones a cambio de
recompensas®,

Esta idea combina las redes sociales y el financiamiento de nuevos proyectos digitales. De esta
forma, siendo conscientes del gran éxito e impacto que las redes sociales tienen en la sociedad,
emprendedores usan la red para lograr financiar los distintos proyectos.

Lentamente estos métodos no tradicionales como el mencionado anteriormente se estan
convirtiendo en una herramienta interesante debido a la libertad que le da al emprendedor de no
depender de una estructura burocratica para obtener fondos vy la flexibilidad para la obtencién de
éstos.

En el relevamiento realizado se puede concluir que todas las lineas disponibles exigen al negocio
estar formalizado, aunque con matices, ej. ANII (Asociacidon Nacional de Innovacidn e Investigacion)
permite presentarse a obtener el apoyo econémico sin estar formalizados y luego de aprobado el
apoyo ahi se le brindan 60 dias para realizar los tramites de formalizacidn.

Las exigencias en antigliedad del emprendimiento han sido una de las barreras tradicionales de los
emprendedores para el acceso al financiamiento; del relevamiento efectuado el 36% de las lineas
de financiamiento tanto para inversién o asistencia técnica exigen una antigliedad mayor al afo.
Sin embargo, el 64 % de las lineas relevadas no tiene dicha exigencia.

Algunos otros puntos que se toman en cuenta a la hora de la financiacién por los métodos
evaluados son los siguientes®:

e Edad de los emprendedores: este parametro tiene un peso importante en las instituciones
patrocinantes a fondo perdido, mientras que en las financieras cldsicas la edad no es un
problema sino los afios de actividad como emprendedor, dandose el caso que, a mas afios
de actividad, los montos crecen en forma aritmética.

e FEtapa de desarrollo del proyecto: se cumple que el financiamiento al comienzo del
emprendimiento, etapa de start up o también conocida como semilla, es aportado por
instituciones patrocinantes, ademas del aporte fundamental de familiares y amigos, es
decir, donde el riesgo al fracaso es alto solamente existe apoyo de instituciones
especializadas de emprendedurismo. Luego, al afianzarse el emprendedor (etapa de
crecimiento), se le abren en forma progresiva otras puertas de financiamiento formal.

Luego de haber analizado diversas opciones de financiamiento en nuestro pais, el equipo decide
que financiara el proyecto, debido al monto de la inversidon del mismo, con fondos propios y de
familiares y amigos.

39 Ver anexo 26 — Opciones de financiacion en funcién de la etapa de vida del negocio
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15.2 Medios de Pagos

Se investigaron diversos medios de pago para disponerlos en la aplicacién.

Se analizaron opciones como tarjetas de crédito, asi como también otros medios de dinero
electrénico que cada vez estan teniendo mayor relevancia en el mercado. En este sentido, se
obtiene el tarifario de las comisiones de: MasterCard, PayPal y Mercado Pago.

MEDIO DE PAGO ARANCEL CREDITO
MasterCard / VISA 4% (recepcion del
dinero a los 21 dias)

PayPal 44 a 54 % + una
comisién fija de 0,30
usD

Mercado Pago 6, 49 % + IVA

(recepcion del dinero
en el momento)

0

5,49 % + IVA
(recepcion del dinero
a los 21 dias)

Se excluye el uso de PayPal dado que solo su comisidn fija representa un 10% del precio del servicio
de DSApp.

Si bien, el costo de Mercado Pago es mayor y al cliente le significa la creacién de una cuenta que
puede llevar tiempo adicional y quitar practicidad al uso de la App, se decide incluirlo como medio
de pago, asi como también las tarjetas de crédito Visa y Master Card.

A efectos de los calculos posteriores, se considerara la comisién cobrada por las tarjetas de crédito
(4%).

15.3 Analisis financiero

El analisis financiero se realizard utilizando dos métodos diferentes, uno para la etapa de start up y
otro para la etapa considerada como madurez.

Para la primera etapa se desarrollard el analisis en base al método de Discovery Driven Planning
(DDP) y para la segunda se utilizara el método de tradicional con flujos de fondos proyectados.

El método DDP (Gunther, R. 1995) consiste en un método de planificacion estratégica aplicable en
proyectos y negocios de gran incertidumbre como por ejemplo start up, emprendimientos
tecnoldgicos o nuevas unidades de negocios.

Se diferencia de otras metodologias presentando un enfoque iterativo en su desarrollo poniendo
énfasis en la necesidad de responder a los cambios de manera agil.

En la metodologia convencional de planificacion se extrapolan los resultados futuros en base a
histéricos conocidos. Debido a que DSApp es un start up que no posee datos histdricos ni referencia
en el mercado de productos similares, perteneciendo ademads a un sector caracterizado por el
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dinamismo como lo es el tecnoldgico, dicha metodologia puede dar resultados en contextos con
mucha incertidumbre.

En la metodologia DDP se comienza definiendo un objetivo financiero deseado, y luego en base a
un conjunto de supuestos e hipétesis que deben cumplirse para que el proyecto sea exitoso, se
realizan iteraciones sobre la marcha validando o refutando las hipdtesis planteadas. Este aspecto
es el gran diferencial de esta metodologia respecto a la tradicional que comienza estimando la
demanda del mercado para posteriormente proyectar ingresos y ganancias.

El enfoque reconoce la inexistencia de la informacién al momento de tomar decisiones y se basa en
el aprendizaje continuo del feedback del mercado.

El procedimiento a seguir de esta metodologia se basa en:

1. Cuenta de resultados inversa (Reverse Income Statement): establece un detalle de los
resultados a obtener fijando no solo la rentabilidad sino también el crecimiento esperado.

2. Especificaciones operativas: se detallan las tareas requeridas para que el proyecto pueda
operar.

3. Lista de comprobacion de los supuestos: formula las distintas hipdtesis a validarse.

15.3.1 Analisis DDP - Periodo Start Up

El EBIT o beneficio antes de intereses e impuestos, definido por los socios fundadores para el
analisis DDP asciende a 150.000 USD en el periodo definido como ciclo de vida, en el cual se
entiende que la empresa puede considerarse start up (4 afnos).

Entendemos que DSApp es una start up debido a que se basa en tecnologia, es innovadora y se
presume con una elevada capacidad de rdpido crecimiento. Ademds, su fuente inicial de
financiacién es el tiempo que dedican sus fundadores y cantidades de dinero aportadas por ellos
mismos o por sus familiares mas cercanos.

En este caso, se define dicho periodo como 4 afios que se entiende es el periodo a partir del cual se
deberia formalizar una estructura mayor, aumentando las horas del jefe de IT y contratando un
analista en atencidn al cliente. Ademas, se lograria estabilidad en los ingresos asociada al
reconocimiento de los clientes y a la madurez del negocio.

Como siguiente paso, se define el margen operativo que se le va a exigir al negocio. Para esto, se
toma como referencia el valor determinado para el sector de sistemas y aplicaciones de software
que asciende a 10,5 %°.

Luego de ingresados los dos requerimientos antes mencionados (beneficio y margen operativo),
se calculan los ingresos necesarios y los costos permitidos.

A continuacidn, se procede a establecer cdmo se estima la adquisicidn de los clientes a lo largo del
ciclo de vida.

Este equipo considera en los primeros 4 meses un crecimiento exponencial debido a la novedad del
lanzamiento de la App y de su precio promocional. En el resto del primer afio se considera un
aumento de los servicios de los nuevos usuarios de un 10% que equivalen a un promedio de unos

40 Damodaran, (2019). Damodaran online. Recuperado de: http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
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20 servicios adicionales por mes, lo cual representa un porcentaje conservador si se toma en cuenta
que cada empresa realiza por dia 8 entregas en promedio.

En base a las encuestas, los nuevos usuarios utilizarian la App en promedio ponderado 4 veces al
ano. Esto significa, que habria una tasa de permanencia de los clientes y de re contratacion por
parte de los mismos. Para ser conservadores, en lugar de utilizar este valor que parece poco
probable, se establecio una tasa de retencion de solo el 5% cada tres meses (este periodo sale de
dividir el total de meses anuales entre la frecuencia promedio mencionada anteriormente).

Para el siguiente afio, se considera un crecimiento de un 15% mensual que para el tercer afio se ve
disminuido a la mitad.

En el dltimo afio, los clientes nuevos no crecen manteniéndose constantes, pero si se mantiene la
tasa de retencion del 5%.

Para lograr lo anterior, el plan operativo prevé la contratacién de un ejecutivo de ventas motivado
por una politica de comisiones adicionales a su sueldo base.

Las mismas se basan en un monto fijo de 100 USD por empresa nueva asociada a DSApp. Como
condicidn para el pago de dicha comisidn, se establece por contrato que la misma se abona una vez
gue la nueva empresa asociada genere ingresos por al menos 100 USD. Segun los calculos realizados
en funcidn de la encuesta, esto sucederia, generalmente, al inicio del mes siguiente al cierre del
acuerdo. Supuesto: 8 entregas diarias por empresa, captando un 10% de las mismas y multiplicando
por el precio de 3 USD por servicio, resulta el recupero en 41 dias.

Ademas, por llegar al objetivo anual establecido para los servicios prestados se le adiciona el primer
afio un 5% del monto total de las ventas, el segundo afio un 4% dado que se prevé una venta mayor
y el tercer y cuarto afio un 3 % donde se asume que hay empresas que se asocian por medios
propios y no por mérito del vendedor.

Para poder calcular los costos por conceptos de comisiones, resulta necesario establecer la cantidad
de empresas nuevas que se van asociando producto del trabajo del vendedor.

Para determinar este nimero se requieren de dos factores: los usuarios anuales establecidos como
objetivo y el nimero de entregas diarias promedio de cada nueva empresa.

El dato proyectado segun las encuestas realizadas a las empresas, establece un promedio
ponderado de 8 entregas diarias por empresa.

Para ser conservadores, se establece que en el primer afio solo el 10% de dichas entregas
contrataran a DSApp.

servicios anuales prestados

t. =
cant.empresas nuevas cant.de entregas diarias promedio (8) * porcentaje de captacion (primer afio 10%) * 264 (dias laborables)

Para el segundo afo la tasa de captacidn de envios crece a 20% debido a la novedad de la App y en
el tercer y cuarto afio disminuye a 15% y luego a 10% debido a posible entrada de imitaciones.

Al culminar el periodo de start up, DSApp debera contar con una asociacion de 288 empresas.
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Siguiendo con los pasos del DDP para el calculo de ingresos, se establece una politica de
lanzamiento donde los primeros 1.000 servicios prestados poseen un precio promocional de 1 USD
mientras que el resto se venderan a 3 USD.

Como parte de los ingresos, se consideran también las ganancias por venta de publicidad tanto en
la App como en pdagina web de DSApp. También a modo de promocién de lanzamiento se establece
un precio de 30 USD mensual que deberian abonar las empresas. Se estima que en el primer afio
de operacidn se tendrdn 5 empresas contratando publicidad por mes. Para los 3 afios siguientes la
cantidad aumenta a 20 empresas y el precio asciende a 50 USD mensual. Se entiende que al ser
DSApp socio estratégico de las empresas, las mismas elegiran destinar parte de su presupuesto en
publicidad para formar parte de la pagina web y aplicacién. Se estd adoptando un criterio
conservador ya que se considera que en promedio durante el periodo del DDP el 10% de las
empresas con las que trabajaria DSApp estarian dispuestos a pagar por publicidad ya sea en la
pagina o en la propia aplicacion. Si bien en la publicidad van a tener preferencia las empresas
asociadas, en caso de no completar los cupos con ellas, se puede llegar a admitir que empresas no
asociadas puedan publicitar en la aplicacién o pagina web. Por otra parte, también se considera
viable este flujo de ingresos ya que el monto de publicidad no es elevado siendo accesible para
cualquier empresa.

En el tercer paso del DDP se proceden a calcular los costos. Los mismos incluyen:

e Sueldo del programador free lance establecido como un costo por hora de 30 USD (en base
a cotizaciones solicitadas) y un promedio de 40 horas mensuales.

e Sueldo del vendedor (part-time) con monto fijo de 500 USD mensuales mas las comisiones
establecidas anteriormente y sus correspondientes cargas sociales.

e Hosting anual segln cotizacidn obtenida via internet

e Servidores y licencias solicitada dentro de la cotizacién al desarrollador

e Gastos de Administracién y ventas

e Gastos de marketing

e Imprevistos

e Inversién compuesta del desarrollo de la App, asesoria legal, apertura de SRL, registros de
tarjetas y servicios de pagos y costos de marketing iniciales por lanzamiento e investigacion
de mercado

En el paso cuatro se resumen los costos totales, los costos permitidos calculados en el paso 1y la
diferencia entre ellos.

costos totales — costos permitidos > 0 OK
costos totales — costos permitidos < 0 VOLVER A ITERAR
Se realiza lo mismo comparando los ingresos necesarios con los ingresos obtenidos segiin DDP.
ingresos totales — ingresos permitidos > 0 OK
ingresos totales — ingresos permitidos < 0 VOLVER A ITERAR

Luego de iterar y llegar a los valores que satisfacen los requerimientos de los socios fundadores, se
procede a realizar un analisis de sensibilidad respecto a 4 variables: precio, cantidad de servicios
prestados, monto de la inversidn y costos totales.
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Se calcula para todas las variables el valor de cumplimiento de beneficio exigido. Por ejemplo: en
el caso del precio, se calcula el valor que hace que el beneficio sea exactamente igual a los 150.000
USD exigidos en DDP.

Como resultado de este analisis, observando las variaciones en porcentaje de las variables
mencionadas anteriormente, se concluye que tanto la cantidad de servicios como el precio de los
mismos, pueden tener una variabilidad Unicamente de un 6% para continuar obteniendo el
beneficio deseado. Por otra parte, tanto los costos como la inversidon admiten una variacién mayor
(12% y 38% respectivamente).

De esto se desprende, que el proyecto presenta mayor sensibilidad a cambios tanto en el precio
como en la cantidad de servicios prestados, para el periodo de andlisis correspondiente al DDP.

Si alguna de las variables requiere una variacién mayor, los socios pueden exigirle una ganancia
menor en el periodo evaluado por el método DDP.*

15.3.2 Analisis Financiero para el periodo de maduracién

Para el cdlculo de los ingresos de este periodo, al asumirse que se alcanzé la maduracion del
negocio, se considera como base del analisis los resultados obtenidos a través de las encuestas.

En base a esto, se realizan los siguientes calculos:

Se considera la poblacién econdmicamente activa de Uruguay (1.319.108)*, la misma se multiplica
por 70 % (obtenido de las encuestas) que es el porcentaje de la poblacion total que en el dltimo
afio vio afectada su rutina por una entrega o prestacién de servicio en su domicilio particular.

Ademds, se le aplica un 56% que es el porcentaje de ese 70% que estaria dispuesto a pagar por
nuestro servicio.

Por ultimo, se considera que lo que se espera captar ya en una etapa de madurez asciende a un
12%.

Para evaluar si el valor de servicios a prestar en un afio es razonable (62.051 servicios totales), se
compara el mismo con los resultados del andlisis DDP en la etapa de start up.

La cantidad de servicios prestados determinada para el ultimo afio de la etapa de start up (57.607
servicios totales) debe de ser menor que el considerado en la maduracién del negocio donde el
mismo esta fortalecido y es reconocido en el mercado. Esto queda comprobado.

A su vez, se realiza un segundo chequeo y se compara la cantidad de servicios a prestar en la
maduracién con la poblacién del municipio CH de Montevideo que es el que incluye los barrios de
clase media — alta de Pocitos, Punta Carretas y Buceo. Esta poblacién asciende a 159.528%
personas, con lo que se corrobora que el total de los servicios es de un 40% de esta poblacién lo
cual se considera aceptable.

Respecto al crecimiento del negocio el mismo aumenta un 10% en los afios 6 y 7, para disminuir a
un 5% en el octavo afio.

41 Ver anexo 27 — Planillas de célculo método DDP
42|nstituto Nacional de Estadistica (2011). Informe censo 2011. Recuperado de:
http://montevideo.gub.uy/sites/default/files/informe_censos_2011_mdeo_y_area_metro.pdf
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En cuanto a los ingresos asociados a la venta de publicidad, se toma como base el ultimo afio del
DDP (4to afio) en cantidades, pero se realiza un aumento en el precio mensual a 70 USD que se
mantiene por dos afios para luego volver a incrementarse a 85 USD. Esto se debe al aumento en las
empresas socias y en los usuarios de DSApp que hace mas visibles las publicidades.

Se decide ademas considerar que para mantener la motivacidn del ejecutivo de ventas en la etapa
de maduracién del proyecto se aumenta de 3% a 4 % la comisidon por ventas.

Se calculan los gastos considerando una mayor profesionalizacion de la empresa por lo que se
incluye el alquiler de un cowork, asi como también la contratacién de mas horas mensuales del
responsable de IT y un analista de atencidn a los clientes. Se mantiene ademas el mismo ejecutivo
de ventas considerado en el andlisis DDP, con sueldo fijo mas comisiones variables.

Para determinar el valor presente al afio 4 se necesita establecer una tasa de descuento, motivo
por el cual se calcula el costo promedio de capital.

WACC = K, * + Kgx(1—T)

E+D E+D

Donde:

Ke: Costo de los Fondos Propios
Kd: Costo de la Deuda Financiera
E: Fondos Propios

D: Deuda Financiera

T: Tasa impositiva

Dado que se define la financiacién a través de fondos propios exclusivamente, se desprecian los
términos asociados a la deuda financiera.

Resultando entonces,
WACC = Ke

Para estimar el costo de los fondos propios, generalmente se utiliza el precio de un activo o una
cartera de inversién y supone la existencia de una relacién lineal entre el riesgo y la rentabilidad
financiera del activo. Se utiliza el CAPM (Capital Asset Pricing Model) que es un modelo que se utiliza
para determinar la rentabilidad que un inversor le debe exigir a un determinado activo y/o
inversién, en funcidn del riesgo que se estd asumiendo.

K.= Rp + [E(Ry) — Rf]* B
Donde:

Rf: rentabilidad de una nota del tesoro emitida por el gobierno de Estados Unidos. Se toma como
referencia la tasa de rentabilidad de un bono a 5 afios (ya que es la mdas aproximada a la duracidn
del periodo de analisis que es de 4 afios) por el Tesoro Publico.

Para este caSO: Rf=1.5%
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El valor Rf se obtiene de la pagina del tesoro de Estados Unidos *3

E[Rm]: La rentabilidad esperada del mercado

Para determinar este parametro se considera el valor del S&P 500 que es un indice que considera
las 500 empresas de mayor cotizacién en Wall Street. Considerando este indice para un periodo de
5 afios, obtenemos que:

E[Rm]=8,55% **

fB: determina el riesgo de mercado de un activo, en funcién de la coyuntura y fluctuacion del
mercado pasada. Este riesgo no puede eliminarse, ya que es inherente a la actividad operacional y
financiera de la empresa.

Si suponemos que una empresa tiene deuda en su estructura de capital, es necesario incorporar el
riesgo financiero. Para ello debemos determinar una beta apalancada (8,), siendo la formula la
siguiente:

Dx(1-1t) .

Be= Bux |1+ —

Donde:

Bu= es la beta desapalancada.

Para obtener la beta apalancada solo tendriamos que aplicar la férmula descrita anteriormente con
la estructura de fondos propios y deuda de la empresa en cuestién, asi como la tasa impositiva
correspondiente. En nuestro caso se trata de un proyecto el cual se va financiar solo con fondos
propios, por lo que debemos considerar el beta no apalancado para el sector de servicios de
informacidn de la pagina de Damodaran 8u=1,12.

Para determinar la razonabilidad de este beta, lo comparamos con el beta que tienen empresas
similares a DSApp basadas también en plataformas digitales y que son referentes en el sector. A
continuacién, se expone el beta no apalancado para las siguientes empresas:

Netflix: 1, 52
Booking: 0, 95 #’
Amazon: 1.26 %

43 Ver anexo 27 — Departamento del Tesoro de Estados Unidos (Noviembre,2019) Recuperado de:
https://www.treasurydirect.gov/instit/annceresult/annceresult.htm

44 Ver anexo 28 — Standard & Poor’s (22 de Noviembre, 2019). Recuperado de:
https://us.spindices.com/indices/equity/sp-500

45 Hamada, R.S. (1972) The Effect of the Firm's Capital Structure on the Systematic Risk of Common Stocks, The Journal of
Finance.

46 Infront Analytics (22 Noviembre, 2019). Paris, Francia. Recuperado de : https://www.infrontanalytics.com/fe-
en/US64110L1061/Netflix-Inc-/beta ( \
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47 Infront Analytics (22 Noviembre, 2019). Paris, FranciL RecuperJdo de: https://www.infrontanalytics.com/fe-
en/US09857L1089/Booking-Holdings-Inc-/beta

48 Infront Analytics (22 Noviembre, 2019). Paris, Francia. Recuperado de: https://www.infrontanalytics.com/fe-
en/US0231351067/Amazon-com-Inc-/beta
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Facebook: 1.27 *°
Google: 1.22 °°

Si hacemos un promedio de los betas de estas empresas nos da 1.24, por lo que verificamos la
razonabilidad de la beta de 1.12 obtenido en la pagina de Damodaran para el sector de servicios de
informacion.

Considerando los valores de los parametros determinados anteriormente se obtiene un valor de
Ke =9,396%.

Seria adecuado utilizar este valor si el proyecto se desarrollara en Estados Unidos ya que todos los
pardmetros se determinaron en base a este mercado, pero como es un proyecto a desarrollarse en
el Uruguay debemos corregir el modelo del CAPM agregando una prima por el riesgo pais para
cuantificar el riesgo asociado a desarrollar el proyecto en una economia emergente.

Riesgo pais: este indicador mide la diferencia de la tasa de interés que pagan los bonos de Tesoro
de Estados Unidos (los cuales se consideran libres de riesgo) contra los bonos emitidos por un pais.
O sea, este indicador muestra la sobretasa que se paga por un bono de un pais con respecto al de
Estados Unidos.

Al 21 de noviembre de 2019, dicho indicador tenia un valor de 175 puntos basicos. >!

Por otro parte también es necesario considerar que se trata de una empresa pequefia, donde sus
accionistas no son conocidos, lo que conlleva a expectativas inciertas sobre su futuro. Por lo cual es
correcto sumar una prima de riesgo por “small cap” que podria establecerse en un 5,91 %. >2

Considerando el valor de Ke determinado bajo el modelo del CAPM y adicionado la prima por riesgo
pais, asi como también la prima por “small cap” obtenemos una Ke ajustada para el caso de DSApp
de 17.056%. Dado que se trata de un proyecto financiado 100% con fondos propios, en este caso
Ke=WACC, por lo tanto:

WACC DSApp = 17. 056%

Se realizd un analisis de sensibilidad variando el precio, las cantidades vendidas y los costos,
determinando aquellas variaciones que hacen que el nivel de resultados sea igual a 0, manteniendo
el resto de los parametros inalterados.

En base al analisis comentado anteriormente se puede establecer que el periodo de madurez
admite variaciones considerables, mostrando la solidez del proyecto. Por ejemplo, los costos
tendrian que aumentar 3,75 veces para que los resultados tiendan a 0. En el caso del precio, éste
podria bajar hasta 5,5 veces; mientras que las cantidades vendidas tendrian que bajar 10 veces para
llegar a ese resultado.

49 Infront Analytics (22 Noviembre, 2019). Paris, Francia. Recuperado de: https://www.infrontanalytics.com/fe-
en/US30303M1027/Facebook-Inc-/beta

50 Infront Analytics (22 Noviembre, 2019). Paris, Francia. Recuperado de: https://www.infrontanalytics.com/fe-
en/US02079K3059/Alphabet-Inc-/beta

51Ver anexo 29 — Riesgo pais (21 de Noviembre, 2019) Recuperaﬂo de: https://web.bevsa.com.uy/Default.aspx
57 = B 0195.62ec erado de:

https://latam.spindices.com/indices/equity/sp-global-smallcap-select-Index-usd
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Por lo tanto, podemos decir que en el periodo de madurez la variable mds sensible son los costos
ya que es la que admite menos variacidon antes de que los resultados comiencen a ser negativos, lo
gue demuestra una diferencia en lo que respecta al periodo de start up donde las variables mas
sensibles son el precio y las cantidades®.

15.3.3 Conclusiones analisis financiero

Luego de realizar ambos analisis vemos que los nimeros son positivos. Para el periodo de start up
los resultados obtenidos son ajustados lo que podria implicar que ante variaciones considerables
ya sea en las cantidades vendidas o en los costos estimados no se obtengan las ganancias exigidas
por los socios para dicho periodo. No obstante, esto podria ser compensado con las ganancias que
se podrian obtener en el periodo de madurez donde se espera que el negocio se consolide, las
ventas sigan creciendo y por lo tanto se obtengan beneficios mayores.

Dado que se espera que los resultados durante el periodo de start up sean ajustados ya que es un
periodo donde la empresa se estd iniciando, buscando hacerse espacio en el mercado, es que se
decidié adoptar una estructura simple, con pocos empleados, a los efectos de ajustarla a la
operativa inicial, buscando asi disminuir la estructura de costos, llevandola a que sea compatible
con los ingresos esperados y los requerimientos financieros exigidos por los socios.

Por su parte, en el periodo de madurez, se espera tener ventas mds considerables y una
participacion mayor en el mercado, y a su vez ya se tiene recuperada la inversidn, por lo que da
otro margen para poder incorporar mas cantidad de personal y adecuar la estructura a la operativa
esperada. No obstante, luego de realizadas las proyecciones financieras se considera inviable poder
llevar a cabo completamente la estructura definida en el capitulo de recursos humanos, ya que el
volumen de actividad de la empresa no la ameritaria y financieramente tampoco seria compatible
con los ingresos esperados.

También es importante destacar que las proyecciones realizadas se basan en criterios
conservadores, ya que por ejemplo no se han tomado crecimientos de ventas superiores al 15% o
participaciones de mercado mayores al 12%, donde bajo estos parametros se han obtenido
resultados positivos que cumplen las exigencias de los socios.

53 Ver anexo 31 — Planillas de calculo periodo de maduracion
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16. Conclusiones

Luego de haber pasado por todas las etapas del desarrollo de este trabajo la conclusion mas
relevante es que el proyecto es viable técnica, econdmica y financieramente.

Es de esperarse que una vez que se transite la etapa de start up y la empresa se consolide con su
maduracién correspondiente, las ganancias se vuelvan considerablemente mayores a pesar de que
también aumentaran los costos por la necesidad de aumentar la estructura que soporte una mayor
demanda de los clientes.

Cabe destacar que fue de gran ayuda en un escenario de incertidumbre alta como lo es un proyecto
de tecnologia, el uso de la herramienta Discovery Driven Planning como andlisis de la primera etapa
del desarrollo del negocio.

Durante el periodo de andlisis dedicado al presente trabajo, se concluye que la velocidad con la que
se generan nuevas aplicaciones en el mercado es muy alta, por lo que en el caso de que se ejecute
el presente proyecto deberd realizarse en etapas de lanzamiento, usando el concepto de minimo
producto viable para luego ir adaptandolo hasta el producto final usando el feedback del propio
mercado. Esto permitird disminuir los costos de la inversién inicial pero también y lo mas
importante es que el tiempo de lanzamiento se reduce.

En un negocio tecnolégico es de suma importancia qué empresa logra el primer lanzamiento y se
posiciona primero en el mercado, por lo tanto, el desarrollo de todas las acciones debe de basarse
en metodologias agiles.

Debido a la forma en cémo se decidié estructurar el proyecto, financiandose con fondos propios y
donde los socios van a trabajar activamente en el mismo, es importante destacar que el riesgo del
negocio recae practicamente en su totalidad sobre los mismos, ya que estos son quienes invertiran
su tiempo y dinero para que el proyecto sea exitoso, lo cual también supone un importante riesgo
no solo para su vida profesional, sino que también personal.

El presente trabajo también pone de manifiesto la importancia de analizar las diferentes aristas a
la hora de emprender un negocio, desde sus fuentes de financiamiento, las proyecciones de sus
flujos de fondos, la definicidn de una propuesta de valor, misién y visidn, la definiciéon de un equipo
de trabajo, el desarrollo de diferentes tipos de estrategias (marketing, operativas, organizaciones,
etc), andlisis de riesgos, entre otros aspectos. Si bien esto no garantiza el éxito del proyecto y
siempre hay lugar para imprevistos, estos elementos son muy importantes para reducir las
probabilidades de fracaso.

El riesgo forma parte de nuestras vidas y embarcarse en un proyecto como el de DSApp puede
resultar ciertamente desafiante, pero en este trabajo buscamos sentar las bases del mismo para
gue en algin momento (esperemos no muy lejano) pueda concretarse.
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Anexo 1 — Generacion de valor
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Fuente: elaboracion propia, en base a material de la asignatura Contabilidad Gerencial avanzada, curso 2018 MBA.




Anexo 2 — Las tres estrategias genéricas de Porter
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Fuente: elaboracidn propia, en base a Porter, M (1980), Competitive Strategy, Nueva York, Estados Unidos, Free
Press.




Anexo 3 — Matriz de Ansoff
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Anexo 4 — Gestidn de procesos
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Procesosde gestion de clientes ] [Pmmmsaperatiws ] [ Procesos reguladores y sociales
L -

i i

Proce sosde innovacion ]

LS

* |dentificaciinde oporunidades * Salaccidn * phastedmianto * Madizamblanta

*Carteral+D * Adquisiddn * Producckdn * Saguridad y Salud
*Dizzfia * Retancién * Distribucidn * Emplan
* Lanzar * Cracimiento * Gestidndelnegm * Comunidad

"Construir la franquicia” "Aumentarvaloral cliente" "Ser buen dudadanoe mpresarial”

Fuente: elaboracion propia en base a material de la asignatura Contabilidad Gerencial Avanzada curso 2018 MBA

Anexo 5 — Esquema modelo CANVAS

Socios clave Actividades clave | Propuesta de valor | Relaciones con los Segmentos de
clientes cliente

{

S

Recursos clave Canales

Fuente de ingresos —=m

Estructura de costos

Fuente: elaboracidn propia en base a material de la asignatura Modelos de Negocios basados en Industrias Tl curso
2018 MBA




Anexo 6— Esquema de las 5 fuerzas de Porter

Barreras de entrada Determinantes de rivalidad

Economizs de escalz Crecimiento de | industria

Diferancias de producto propias MNuevoe Costos fijos / valor sgregado
Identidad de la marca . Sobrecapacidad intermitente
Costos fluctuantes pﬁm@lpﬂlﬂ'ﬁﬂ Diferencias en 2l producto

Identidad de marca
Concentracion

Costos fluctuantes
Complejidad en |z informacian
Diversidad de competidores
Barreras de zalids

Requerimientos de calidad
Acceso a distribucidn
‘“Ventajas absolutas de costo
Politica gubernamental

COMPETIDORES
Poder de BE LA
Proveedores il INDUSTRIA

proveedores
Intensidad de la
rivalidad

Poder del comprador

Influencia nepociadora
Concentracion de comprader vs. concentracién da la firma

olumen de compras

Poder del proveedor
Diferanciacion de “inputs”
Cambio en costo de provesdores y compsafiias en la
industria
Presenciz de “inputs” sustitutos
Concentracion de proveedaoras
Impaortancia de volumen para &l provesdor
Costos en relacicn al totzl de compras en la industria
Impacto de los "inputs” en el costo
Amenaza de integracion vertical

Informacicn del comprador

Productos sustitutos

Sensibilidad del precio

Precio / total de compras

Productos diferencizdos

Identidad de |a marca

Imnpacto sobre calidad y desempefic
Ganancia del comprador

Incentives de los tomadores de decisiones

Cambio en costos
Presencia del producto en el mercado
Propension del comprador a sustituir

Fuente: elaboracidn propia en base a Porter, M. 1979. The Structure within Industries and Companies Performance.
The MIT Press, Estados Unidos.




Anexo 7— Resumen del analisis FODA

Fuente: elaboracion propia en base a material de la asignatura Politica y Estrategia Empresarial curso 2018 MBA




Anexo 8— Encuesta clientes

Pregunta 1 - Sexo

Otro; 0%

Masculino; 42%

Femenino; 58%

Pregunta 2 - Edad
Mavyor a 64; 2% ,Menor de 18; 0%

55-64: 9% | / 18—24, 8%
-64; 9%

35-44; 18%

25-34; 56%

(
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Pregunta 3 - ¢En el dltimo afio ha visto afectada su rutina diaria por
tener que esperar en su domicilio un periodo prologando de tiempo
para la prestacién de un servicio y/o entrega de un producto?

NO; 31%

SI; 69%

Pregunta 4 - { Cuantas veces le ha sucedido en dicho
periodo?

7 o mas; 4%

Entre4y6; 17%

3 0 menos; 79%




Pregunta 5 - ¢ Valoraria usted la posibilidad que dicho tiempo de
espera para la prestacién del servicio y/o entrega del producto sea
acotado y actualizado por medio de noticaciones?

NO; 5%

SI; 95%

Pregunta 6 - ¢{Para qué tipo de servicio y/o entrega de bienes usted valoraria mas lo mencionado en la
pregunta anterior? Ordene las siguientes opciones utilizando 1 para la que mas valorariay 5 para la
que menos

27% 13%
2.54 25% 24% 27% 20% 5%
2.61 12% 36% 36% 14% 3%
3.17 15% 12% 21% 48% 7%
4.58 6% 1% 2% 5% 81%
[ =)



Pregunta 7 - {Pagaria usted por dicho servicio?

NO; 46%

Sl; 54%

Pregunta 8 - ¢Cudles de los siguientes factores influye mas en su predisposicion positiva para pagar
por el servicio? Ordene los siguientes factores utilizando 1 para el factor mas influyente y 4 para el
menos

39% 46% 15% 2%
1.98 37% 34% 25% 5%
2.51 20% 18% 54% 10%
3.71 5% 2% 7% 83%
( )|
12
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Pregunta 9 - ¢{ Cuanto estaria dispuesto a pagar por transaccion?

4 USD o mas; 12%

1 USD o menos; 36%

203 USD; 52%

Pregunta 10 - Frente a dos empresas que brinden un mismo
producto o servicio, é¢usted preferiria a aquella cuyo periodo de
espera sea mas acotado y le envie noticaciones informando del

avance de la entrega?

NO; 2%

SI; 98%
( 1
(L B3 )



Pregunta 11 - ¢ Cambiaria su respuesta anterior si
tuviera que pagar por el servicio?

SI; 41%

NO; 59%




Anexo 9— Encuesta empresas

Pregunta 1 - {Realiza su empresa envio de bienes o
prestacion de servicios a domicilio particular?

NO; 6%

SI; 94%

Pregunta 2 - { Cuantos envios realiza en promedio
diariamente?

Entre 0y 5; 18%

Mds de 12; 47%
Entre 8y 12; 35%




Pregunta 3 - {Alguna vez algun cliente le manifesté
disconformidad en relacion a la entrega / prestacion?

NO; 14%

SI; 86%

Pregunta 4 - ¢{Con qué frecuencia ocurre lo anterior?
Frecuentemente;
Nunca; 6% 6%

Alguna vez; 38%

Casi nunca; 50%




Pregunta 5 - Si se le demuestra a usted que sus clientes valorarian la
existencia de un servicio diferencial que permita acotarle el horario de
entrega / prestacién de servicio, y noticarle el avance de la misma, ademas
de que le posibilite a su empresa o

NO; 26%

SI; 74%

Pregunta 6 - ¢Estaria dispuesto a pagar por dicho servicio?

NO; 44%

Sl; 56%




Pregunta 7 - ¢ Cuanto por entrega?

4 USD o mas; 15%

1 USD o menos;

55%
203 USD; 30%

Pregunta 8 - ¢ Usted estaria dispuesto a contratar éste servicio por
una mensualidad fija, sabiendo que recibira una comision por cada
cliente que opte por esta solucion?

SI; 33%

NO; 67%




Anexo 10 — Uso / efectividad publicidad de pago

= o0 -
200 55%
{"ll /11 ? f’l,J
= .
Impresio ontent ¢ banners
fﬂn... Ifm.\ tradicionales
promociones
ofline

84%

67%
50%

es Marketing en

sociales busca 'm. .

Uso

m Efectividad

Fuente: B2B content marketing 2017

Anexo 11 — Brochure para empresas

NUESTRO
PROYECTO

Nuestra App
consiste en una
solucién para el

cliente en las

esperas de entregas

de bienes y

servicios.
Podra coordinar
segun sus

preferenciasy

seguirlas en tiempo

real.

DSApp

Delivery Schedule App

LLEGAMOS PARA
SER TU MEJOR
SOCIO SIN NINGUN
COSTO ADICIONAL
PARA TU EMPRESA

BENEFICIOS PARA
TU EMPRESA

TRACKING DE EQUIPO DE

ENTREGAS

juir en tiempo real
tus entreg

prestados

OPIMIZACION DE RUTAS

La plataforma web para tu
empresa permitira definir la

ruta optima

MEJORA EN LA IMAGEN
PERCIBIDA POR TUS
CLIENTES

Segun los resultodos de una

—
=
©

| S—




S

@ www.DSApp.com
@ DSApp@gmail.com

© O

@DSApp @DSApp DSApp

]
20 |

DSApp

Delivery Schedule App

—



Anexo 12 — Brochure para clientes finales

Tu compra, tu

DSApp fiempo

T [ dlti A .
Delivery Schedule App Con cerfoza en el tilfimo aflo Descargala,
estuviste al menos una vez .
gratis
esperando muchas horas por la
“ entrega de un producto o un servicio
en tu domicilio, eso es historia! LLego
TU FORMA EFICIENTE DE DSAPP!
RECIBIR SERVICIOS EN
CASA

+59899 123123
DSAp mail.com
www.DSApp.co




Anexo 13 — Organigrama sugerido

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 14 — Descripcion de roles y habilidades requeridas para cada puesto

POSICION / PUESTO ROL (tareas dentro de la empresa) HABILIDADES REQUERIDAS

e Formular planes, estrategias y e Habilidades de
programas de desarrollo comunicacion

e Liderar y coordinar las funciones e |niciativa para la accién
de planificacién estratégica ) .

e Capacidad de planificacidn
® Seguimiento del modelo de .
. . e Capacidad de delegar
Director negocios

® Supervision de los distintos
equipos

e Lliderazgo
o (Capacidad de negociacion

e Experiencia no menor a 5
afios en puestos similares
de rubros tecnoldgicos

Jefe de Venta

e Definir y ejecutar planes
comerciales

® Asegurar la correcta gestiéon y
coordinacion de los canales de
venta

e Formacion terciaria en
Administracién, Ventas o
Marketing con experiencia
similar no menor a 4 afios

Jefe de RR.HH.
Administracion

y

® Supervisidon y responsabilidad del
balance de la empresa

e Disefiar, planificar y controlar el
presupuesto

® Presentacién de reportes
contables y financieros

e Atender todas las cuestiones
relacionadas a los empleados
(cumplimientos de contratos,
licencias, dudas varias)

e Disefio de encuestas de
satisfaccidn

e Planificary ejecutar estrategias de
comunicacion interna

® Promover y desarrollar
programas de capacitacion

e Contador Publico con
experiencia de 3 afios en
puestos similares

e Conocimientos de la
legislacién laboral nacional

e Amplio conocimiento en
impuestos

]
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Asistente de Adm vy
Contabilidad

Generacion de reportes y manejo
de KPI 's de la empresa

Control de Ventas

Generacion de presentaciones
semanales de avances de
cumplimiento de objetivos

Contabilizacion diaria

Liquidacion de sueldos
Presentacién de nominas

Payroll

Gestiones ante entidades publicas

Controlar documentacién de
empresas tercerizadas,
asegurandose el cumplimiento de
las normas laborales

Descargar periddicamente la
informacién de la App

Manejo avanzado de Excel

Estudiante avanzado o
recién recibido de |las
carreras de Adm. de
Empresas y afines

Jefe deIT

Dirigir, asegurar y optimizar la
plataforma tecnoldgica de
sistemas, comunicaciones y
equipos de la empresa

Desarrollar politicas de seguridad
de la informacién

Asegurar la operatividad de los
sistemas e infraestructura
tecnoldgica

Asesoramiento a clientes sobre
dudas de la App

Modificaciones de mejora en la
App

Ing. De sistemas Senior

Experiencia de 3 afios en
puestos similares

Ejecutivos de venta

Visita a posibles empresas
clientes

Disponibilidad para viajar al
interior del pais

]
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Asesoramiento y seguimiento a
clientes

Cierre de contratos con empresas

Experiencia de 2 afios en
puestos similares

Se valora estudios
vinculados a venta vy
marketing.

Se requiere buen manejo de
herramientas informaticas

Perfil comercial y gusto por
la actividad de ventas y
trato con clientes

Orientacion a resultados

Analista de recursos
humanos

Ser el punto de contacto para
atender todas las cuestiones
relacionadas a los empleados
(cumplimientos de contratos,
licencias, dudas varias)

Estudiante de la
Licenciatura en Recursos
Humanos y/o Relaciones
Laborales

Experiencia minima de 2

Analista de atencion al
cliente

Liquidacion de sueldos afos en posiciones
L, . similares

Presentacidn de nominas

Payroll

Realizar seguimiento de casos Manejo basico de

Gestion  oportuna de los
requerimientos de los clientes

Generacion de informacion para
reportes de reclamos

herramientas de Office
Nivel educativo técnico

Experiencia  previa de
minimo 1 afio




Anexo 15 — Calculo estimado de costos salariales

Vendedores con promedio de comisiones
Basado en un: | Tipa de Remuneracion Declaracidnes n 10/ 2019 n
Tipo de Remuneracion: - [V
Liqg. Mensual

ueldo Nominal Codigo 5 Codigo 7
51430.64 391655

51.43

3857.3

B.P.S.
Seguro x Enf 2571.53
0

CCM (Complemento Cuota Mutual)
F.R.L. 51.43
0

Aporte Jubilatorio Partida de Alimentacion
6480.26

B.S.E. [Sin Seguro] |

0

Gt e Tnridecias Mol

Aguinaldo 833 %
Apor. Patronal s/ Aguinaldo 0.633 %
{*) Licencia Dias [l %
(*) Apor. Patronal s/Licencia 0702 %
Salario Vacacional | 4.45K3

*} Costo a considerar si se cubre el puesto durante la licencia con un suplente

Costo Promedio Mensual




Analista de atencion al cliente

Sueldo Nominal Codigo 5 Codigo 7 Liq. Mensual

B.P.S.
Seguro x Enf
LR.P.F.
F.R.L.

B.P.S.

Seguro x Enf

CCM (Complemento Cuota Mutual)

F.R.L.

Aporte Jubilatorio Partida de Alimentacion

Aguinaldo 8.33 % 18326
Apor. Patronal s/ Aguinaldo 0.633 % 139.26

(*) Licencia Dias [N % 1225.4
(*) Apor. Patronal s/Licencia 0.702 % 1544
Salario Vacacional | 4450 979

{*) Costo a considerar si se cubre el puesto durante la licencia con un suplente 4330.66

Costo Promedio Mensual 29102.66




Anexo 16 — Listado de pantallas de la App

App para los clientes finales:

. Splash

. Pantalla de Registro de un usuario nuevo

. Pantalla de Login (con accesos a Registro y Olvide mi Contrasefia)

. Home, con acceso a 1- Ingresar tracking 2- Mis coordinaciones 3- Mis datos 4- Ayuda

. Pantalla de ingreso de Tracking

. Ingresar Tracking - se muestran detalles del servicio (Dia, direccion, comercio)

. Pantalla para realizar el Pago del tracking ingresado

. Pantalla de confirmacién de que el Pago se procesé correctamente.

. Pantalla de Mis Coordinaciones, con lista de trackings.

10. Desde Mis Coordinaciones, pantalla de detalle de un tracking, tiempo estimado y opcidén de
ver en mapa. Acceso también a mensajeria.

11. Mapa con Visualizacién en tiempo real del envio.

12. Pantalla para evaluar el servicio (5 estrellas) y posibilidad de agregar un comentario (se
dispara al recibir notificacién de envio realizado)

13. Pantalla de Mis Datos, incluye lista de Pagos realizados histdricos, y actualizar datos

14. Pantalla de Ayuda, con lista de posibles errores.

15. Pantalla de Ayuda => Mensajeria con empresas que tienen envios asignados.

16. Ejemplos de distintas notificaciones que puede recibir el cliente. (Entrega completada, Envio
en camino, Envio en destino).

O o0 NOOUL B WN -

App para empresa Transportista:

. Splash

. Login - Ingreso de la empresa y el transportista (el usuario se crearia en la web de la empresa)
. Pantalla con calendario para seleccionar un dia, y ver las entregas cargadas.

. Detalle de un dia, con lista de entregas cargadas, con opcidn a ver en Mapa.

. Pantalla de Mapa con las entregas cargadas para un dia.

. Pantalla de detalle de una entrega, con Nombre del cliente, direccidn, teléfono y detalles.
. Pantalla de inicio de ruta, resumiendo las entregas del dia.

. Mapa de navegacidn del envio a realizar, indicando la ruta éptima a seguir.

. Pantalla de marcar una entrega como completada, o no.

10. Pantalla de seleccion de motivos de la No Entrega.

11. Pantalla de continuar con siguiente entrega, o interrumpir ruta, indicando motivo.

12. Pantalla de Mensajes entre Transportista con Panel de administracién.

O o0 NOULESE WN

WEB para empresa

1. Home Page - Sitio promocional de la empresay los servicios.
2. Panel de acceso para empresas asociadas - Login




3. Registro de nueva empresa asociada (Nombre, Razén Social, Rut, Direccidn, Teléfono, Cuenta
bancaria, Persona de Contacto, email) - Esto deberia quedar sujeto a validacién de DSApp, o, sino
que sea DSApp quien da de alta las nuevas empresas.

4. Ingreso de Pedidos - Pantalla con calendario de dias, y cantidad de pedidos agendados en el
dia.

5. Ingreso de Pedidos - Seleccionar un dia, y se abre un formulario para ingresar los datos del
cliente y del envio a realizar, o servicio.

6. Ingreso de Pedidos - Pantalla final con nimero de tracking para imprimir, o enviar al cliente,
para que el cliente lo pueda ingresar en su App.

7. Administracion de Pedidos - Calendario con cantidad de envios/servicios por dia.

8. Administracion de Pedidos - Al entrar a los detalles de un envio/servicio, se puede asignar un
transportista, o editar los datos del mismo.

9. Trackeo de Pedidos - Ver un mapa donde se muestra la ubicacion de los distintos transportistas.
10. Trackeo de Pedidos - En el mapa, al seleccionar un transportista aparecen los distintos envios
gue tiene asignados, con colores indicando los distintos estados (Entregado, No Entregado,
Pendiente) y el orden de los mismos.

11. Estado de cuenta - Ver la lista de pedidos realizados, los pagos realizados por los clientes, e
importes a cobrar.

12. Centro de ayuda / Notificaciones - Lista de eventos del dia (con posibilidad de filtrar otro dia).
13. Centro de ayuda / Notificaciones - Acceso a preguntas frecuentes

14. Centro de ayuda / Notificaciones - Panel de mensajeria, con clientes y con DSApp

15. Pantalla de Lista de Transportistas creados, y opciones editar, borrar o crear nuevos.

16. Pantalla de Creacién de transportista, con un formulario con sus datos.

Web / Panel de administracion para DSApp:

. Login - Acceso solo para usuarios previamente creados.

. Pantalla con lista de Empresas registradas.

. Pantalla con lista de Clientes registrados.

. Pantalla con usuarios que acceden al Panel de Administracién.

. Tabla conteniendo lista de Envios programados de todas las empresas.
. Pantalla de detalle de un envio programado.

. Pantalla de Reportes - Ventas totales.

. Pantalla de Reportes - Ventas Zonas de Entrega

. Panel de mensajes para comunicacion entre Web y Empresas transportistas.
10. Panel de mensajes para comunicacion entre Web y Clientes.

11. Pantalla de una conversacion abierta entre Web y un Cliente.

O o0 NOULES WN




Anexo 17 — Presupuestos

Presupuesto demo

El disefio para las Apps y Webs se dividira en 3 etapas:

1. Etapa UX (User Experience): arquitectura de las apps, disefiar navegacidon entre
funcionalidades. Resultado: Wireframes.

2. Etapa de Ul (User Interface): Paleta de colores, identidad de las Apps y Webs, y creacion de los
disefios de algunas pantallas, con validacién de parte del equipo.

3. Etapa final: Se diseiia el resto de las pantallas, ajustes finales segun feedback, y creacién de
prototipo en InVision.

Las dos opciones para el desarrollo de las 3 etapas descriptas anteriormente son las siguientes:

1. El primero involucra un trabajo de unas 120 horas aproximadamente, y cubriria alrededor de
60 pantallas (entre los distintos sistemas). Serian todas las pantallas listadas, aunque durante el
proceso de UX puede que se defina que es necesario mas de una version de alguna de ellas (para
mostrar distintos estados), y que alguna no sea demasiado relevante se quite.

e Esta opcidn tiene un costo de USD 3000.

2. El segundo presupuesto involucra un trabajo de unas 90 horas aproximadamente, cubriria
alrededor de 30 pantallas (entre los distintos sistemas) priorizando las que mejor representen
todo el flujo del proyecto.

e Esta opcion tiene un costo de USD 2000.

La presentacién del presupuesto de desarrollo de la APP se puede realizar en dos maneras: uno
gue indique el costo de desarrollar el sistema con todas las funcionalidades disefadas, y otro que
indique una versidn mas simple del mismo, como un MVP (Minimo producto viable), en el cual
se desestimen funcionalidades complejas como: Indicar ruta dptima a seguir por el transportista,
Integracion de Medios de Pago, y/o seguimiento en tiempo real de los transportistas (Constante
envio de coordenadas).




Presupuesto desarrollo App
Presupuesto 1

APP para iOS y Android. CLIENTES FINALES Total: 136
Pantalla/Funcionalidad Estimacion Alto Nivel

Setup inicial del proyecto (Repositorio, Entorno de Notificaciones, etc) 2
Navegacion en general de la App. 2
Splash Screen - Pantalla linicial 1
Registro - Datos del usuario, mail, Nombre, direccion, telefono, tarjeta 2
de credito.
Login - Ingreso 1
Recuperar Contrasefia
Pantalla de ingreso con 4 modulos: 1- Ingresar tracking 2- Mis 6
coordinaciones 3- Mis datos 4- Ayuda
Al acceder al modulo de tracking, se debe poder ingresar el cédigo que
identifica al senicio / entrega, \erificar el mismo y mostrar las
condiciones de la entrega, dia, direccién, comercio, detalle del 18
senicio/bien. Codigo incorrecto o los datos del senicios incorrectos
debe redirigiar al panel de ayuda (serian dos instancias que deberian
redirigir a este panel)
Si el codigo y condiciones del senicio son correctas, se debe generar 16

instancia para pago del envio con la tarjeta cargada
Notificacién a la empresa del pago del senicio 4
Una vez validado el pago se ingresa automaticamente ese numero de

. - ; o 8
tracking/senicio al panel de mis coordinaciones con sus detalles
Cuando la empresa cargue los datos de la lista de entregas del dia, se
debe notificar al cliente para que este pueda ver el orden que le toca. 6

Esto dentro del panel mis coordinaciones al seleccionar el tracking
correspondiente

Dentro del panel panel de mis coordinaciones y una vez seleccionado
el tracking opcion 1) despliegue de ordenes de entrega programadas 16
para el dia, visualizandose tiempo estimado para la entrega del cliente

opcion 2) a la pantalla anterior se le suma una opcién de apertura de
mapa para seguimiento on line

Envio de notificaciones cuando se completa cada entrega
Visualizacién de préximas coordinaciones pagas dentro del panel de
mis coordinaciones

opcion de desactivar el envio de notificaciones

Finalizado el senicio el cliente debe evaluar (con 5 estrellas)
Posibilidad de ingreso de comentario del senicio

Si no paga el senicio, el tracking no pasa a mis coordinaciones y no
recibe notificaciones ni ningun otro dato

Dentro del panel de mis datos se debe poder ver los datos del usuario
y poder de modificar los mismo asi como los pagos hechos

Dentro del panel de ayuda se debe desplegar distintos tipos de errores
que pueden suceder y que el cliente seleccione el error y se notifique a
la empresa. Deberia tener tambien un panel de msj con la empresa
seleccionada

o ||| O |O
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APP paraiOS y Android. EMPRESA/TRANSPORTISTA

Total: 22

Pantalla/Funcionalidad

Estimacion Alto Nivel

Setup inicial del proyecto (Repositorio, Entorno de Notificaciones, etc) 2

Navegacion en general de la App.

Splash Screen - Pantalla linicial

Registro: empresa, nombre del transportista y codigo identificatorio

Login - Ingreso

N[N

Aparece calendario y debe seleccionar el dia donde se le muestran las

entregas cargadas, ya sea en forma de lista y/o ubicadas dentro de u
mapa. Dentro de cada item de la lista/tracking debe estar la siguiente
informacién: nombre de cliente, direccion, telefono, senicio/bien a
entregar

n

Cuando arranque su ruta debe hacer click en un boton de inicio de
entrega, donde se debe notificar a la empresa y al cliente. La
aplicacion deberia indicar la ruta optima de acuerdo a las direcciones
cargadas. Solo deberia permitir inicar ruta cuando sea el dia en
cuestion

Navegacion tipo gps con ubicacion en tiempo real

Por cada direccién/senicio cargado debe indicar cuando completo la
entrega, sino se pudo entregar debe aparecer una opcion donde se
puede detallar el motivo de la no entrega (lista desplegable con
opciones)

Sin la opcién de escribir motivo

Cuando el transportista pone que fue completada una etapa se debe
notificar a los clientes siguientes

Se descarta para la primera instancia (producto minimo viable)
0 Se descarta para la primera instancia (producto minimo viable)

Total:

Pantalla/Funcionalidad

Estimacion Alto Nivel

Sitio promocional informando de que se trata la empresa y los senicios
que ofrece

Panel de acceso para empresas asociadas

Login - Ingreso

Registro: Nombre de la empresa, razon social, rut, direccion, telefono,
cuenta bancaria, persona de contacto, email

Recuperar contrasefia

= S DY Y s

Calendario con dias disponibles para entrega

Modulo: 1- Ingreso de pedidos

Selecciona el dia y debe cargar los datos del cliente: nombre,
direccion, telefono de contacto, y senicio a realizar o bien a entregar

Automaticamente se debe generar un nimero de tracking para el
cliente que debe de imprimirse en la factura o informarse via web o
telefonicamente si es un senicio

Modulo 2 - Administracién de pedidos

Se debe generar un calendario donde se pueda consultar por dia los
pedidos ingresados, teniendo posibilidad de definir orden de entrega
(si fuera necesario), tener la funcionalidad de ir asignando los
pedidos a los transportistas asi como también de modificar alguno
de los datos ingresados

Modulo 3 - Trackeo de pedidos

Debe aparecer un mapa donde se muestre la ubicacion real de los
distintos transportista y en alguna parte de la pantalla debe aparecer
un listado de los trasnportistas trabajando. Al hacer click en cada
uno de ellos se deberia mostrar los pedidos asignados a cada uno,
status de cada pedido, y ruta que debe seguir

Modulo 4- Estado de cuenta

En este modulo la empresa debe consultar la cantidad de pedidos
que fueron realizados, los pago hechos por los clientes, y el importe
que tiene para cobrar. Despues de determinados dias el dinero
deberia quedar disponible para la empresa y mediante una
funcionalidad poder cobrar el dinero. Se deberia transferir el dinero a
la cuenta cargada por el cliente

Modulo 5- Centro de ayuda /notificaciones

Cada vez que el transportista inicia un recorrido o completa una
etapa las notificaciones deben ser mostradas en este modulo. Asi
como se debe generar un panel con preguntas frecuentes que sirvan
de ayuda en caso de dudas. También debe tener un panel de
mensajes donde puede intercambiar con los clientes y con RepApp
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Web / Panel para Administracion Total: 22

Pantalla/Funcionalidad Estimacion Alto Niwel
Estado de cuenta por cliente 4
Estado de cuenta con las empresas 6
Acceso a datos para poder descargarlos y confeccionar informes de forma
manual (ventas totales, ventas por cliente, cantidad de pedidos, zonas de 8

entrega, etc.)
Panel de mensajes para comunicacion de RepApp con empresas y

clientes finales 4
Total de desarrollo + Puesta en Produccion
Total Desarrollo 217
Puesta en Produccion 7
Testing 14
Total en Dias 238
Total en Horas 1904
Valor Hora (USD) 30
TOTAL (USD) $57,120.00

]
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Presupuesto 2

APP para iOS y Android. CLIENTES FINALES

Total:

Pantalla/Funcionalidad

Estimacion Alto Nivel

Setup inicial del proyecto (Repositorio, Entorno de Notificaciones,
etc)

2

Navegacion en general de la App.

Splash Screen - Pantalla linicial

Registro - Datos del usuario, mail, Nombre, direccion, telefono,
tarjeta de credito.

2
1
2

Login - Ingreso

[EnN

Recuperar Contrasefia

Pantalla de ingreso con 4 modulos: 1- Ingresar tracking 2- Mis
coordinaciones 3- Mis datos 4- Ayuda

Al acceder al modulo de tracking, se debe poder ingresar el cédigo
gue identifica al senicio / entrega, verificar el mismo y mostrar las
condiciones de la entrega, dia, direccion, comercio, detalle del
senicio/bien. Codigo incorrecto o los datos del senicios incorrectos
debe redirigiar al panel de ayuda (serian dos instancias que deberian
redirigir a este panel)

Si el codigo y condiciones del senicio son correctas, se debe
generar instancia para pago del envio con la tarjeta cargada

Notificacion a la empresa del pago del senicio

Una vez validado el pago se ingresa automaticamente ese numero
de tracking/senvcio al panel de mis coordinaciones con sus detalles

Cuando la empresa cargue los datos de la lista de entregas del dia,
se debe notificar al cliente para que este pueda ver el orden que le
toca. Esto dentro del panel mis coordinaciones al seleccionar el
tracking correspondiente

Dentro del panel panel de mis coordinaciones y una vez
seleccionado el tracking opcion 1) despliegue de ordenes de entrega
programadas para el dia, visualizandose tiempo estimado para la
entrega del cliente

10

opcion 2) a la pantalla anterior se le suma una opcién de apertura de
mapa para seguimiento on line

Envio de notificaciones cuando se completa cada entrega

Visualizacién de préximas coordinaciones pagas dentro del panel de
mis coordinaciones

opcion de desactivar el envio de notificaciones

Finalizado el senicio el cliente debe evaluar (con 5 estrellas)

Posibilidad de ingreso de comentario del senicio

Si no paga el senicio, el tracking no pasa a mis coordinaciones y no
recibe notificaciones ni ningun otro dato

A ][A|W] O [OOf O

Dentro del panel de mis datos se debe poder ver los datos del
usuario y poder de modificar los mismo asi como los pagos hechos

Dentro del panel de ayuda se debe desplegar distintos tipos de
errores que pueden suceder y que el cliente seleccione el errory se
notifique a la empresa. Deberia tener tambien un panel de msj con la
empresa seleccionada
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APP para iOS y Android. EMPRESA/TRANSPORTISTA

Total: 14

Pantalla/Funcionalidad

Estimacion Alto Nivel

Setup inicial del proyecto (Repositorio, Entorno de Notificaciones,
etc)

2

Navegacion en general de la App.

Splash Screen - Pantalla linicial

Registro: empresa, nombre del transportista y codigo identificatorio

Login - Ingreso

[l BELSEN Ll N

Aparece calendario y debe seleccionar el dia donde se le muestran
las entregas cargadas, ya sea en forma de lista y/o ubicadas dentro
de un mapa. Dentro de cada item de la lista/tracking debe estar la
siguiente informacién: nombre de cliente, direccion, telefono,
senicio/bien a entregar

Cuando arranque su ruta debe hacer click en un boton de inicio de
entrega, donde se debe notificar a la empresa y al cliente. La
aplicacién deberia indicar la ruta optima de acuerdo a las direcciones
cargadas. Solo deberia permitir inicar ruta cuando sea el dia en
cuestion

0 Se descarta para la primera instancia (producto minimo viable)

Navegacion tipo gps con ubicacién en tiempo real

0 Se descarta para la primera instancia (producto minimo viable)

Por cada direccién/senvicio cargado debe indicar cuando completo la
entrega, sino se pudo entregar debe aparecer una opcion donde se
puede detallar el motivo de la no entrega (lista desplegable con
opciones)

Cuando el transportista pone que fue completada una etapa se debe
notificar a los clientes siguientes

Total:

Pantalla/F uncionalidad

Egimacion Alto Nivel

Sitio promocional informando de que se trata la empresa y los senicios que
ofrece:

3

Panel de acceso para empresas asociadas

Login -Ingreso

Registro: Nombre de la empresa, razon social, rut, direccion, telefono, cuenta
bancarna, persona de contacto, email

R ha) =

Recuperar contrasefia

Modulo: 1- Ingreso de pedidos

Calendario con dias disponibles para entrega
Selecciona el dia y debe cargar los datos del diente:
nombre, direccion, telefono de contacto, y sencio a
realizar o bien a entregar

Automaticam ente se debe generar un nimero de
tracking para el cliente que debe de imprimirze en la
fctura o inbrmarse via web o telefonicam ente si es
un sendcio

Modulo 2 - Adminisiracion de pedidos

Se debe generar un calendario donde se pueda
consultar por dia los pedidos ingresados, teniendo
posibilidad de definir orden de entrega (zi e
necesario), tenerla funcionalidad de ir asignando los
pedidos a los transportistas asi como también de
modiicar alguno de los datos ingresados

Modulo 3 - Trackeo de pedidos

Debe aparecer un mapa donde se muestre la
ubicacion real de los distintos transportista y en
alguna parte de la pantalla debe aparecerun listado
de los traznportistas trabajando. Al hacer click en
cada uno de elles se debera mostrar los pedides
asignados a cada uno, status de cada pedido, y ruta
que debe seguir

Modulo 4-Estado de cuenta

En este modulo la empresa debe consultar la
cantidad de pedidos que Lieron realizados, los pago
hechos por los dientes, y & importe que tiene para
cobrar. Despues de determinados dias el dinero
deberia quedar dizponible para la empresa y
mediante una Lincionalidad poder cobrar el dinero.
Se deberia transferir el dinero a la cuenta cargada
por €l diente

Modulo 5- Cenfro de ayuda /notificaciones

Cada vez que el transportista inicia un recorrido o
completa una etapa las notificaciones deben ser
mostradas en este modulo. Asi como se debe
generar un panel con preguntas fecuentes que
sinan de ayuda en caso de dudas. También debe
tener un panel de mensajes donde puede

intercambiar con los clientes v con Repipp
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Web / Panel para Administracion Total;

Pantalla/Funcionalidad | Estimacion Alto Nivel |
Estado de cuenta por cliente 4
Estado de cuenta con las empresas 6
Acceso a datos para poder descargarlos y confeccionar informes de forma manual 8
(ventas totales, ventas por cliente, cantidad de pedidos, zonas de entrega, etc.)
Panel de mensajes para comunicacion de RepApp con empresas y clientes finales 4

Total de desarrollo + Puesta en Produccion
Total Desarrollo 156
Puesta en Produccion 7
Testing 14
Total en Dias 177
Total en Horas 1416
Valor Hora (USD) 20
TOTAL (USD) $28,320.00
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Anexo 18 — Esquema de relacionamiento de DSApp

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 19 — Esquema de procesos

EMPRESA (venta de servicios a domicilios o productos con requerimiento de entrega)

Se ofrece a cliente DSApp

cliente efectia compra O P CION 1 COORDINA EN EL MOMENTO DE LA COMPRA,

empresa ingresa en su sistema y queda agendado

OPCION 2:Descarga de APP y coordinacién posterior en su
hogar

Seguimiento de la coordinacion,
consulta, cambio de fecha.

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 20 — Diagramas de flujo

Venta de productos y servicios

\ 4

Ofrecimiento al cliente por parte de la empresa
de DSApp como diferencial

v

DSApp no consigue cliente

v

Coordinacion en la empresa de servicio a
prestarse en domicilio

v

Descarga de DSApp

v

Ingreso a mddulo coordinaciones

v

Seleccion de empresa prestadora de servicio

v

Ingreso de cddigo entregado por la empresa en la
compra

v

Confirmacién de los datos de la entrega
/ servicio

v

Coordinacién posterior de servicio a
prestarse en domicilio

v

Empresa entrega cédigo de compra o
niimero de factiira a cliente

v

Descarga de DSApp y log in

v

Ingreso a médulo coordinaciones

v

Seleccion de empresa prestadora de servicio

v

Ingreso de codigo entregado por la empresa

en la compra
Confirmacion de los datos de la entrega / * Ayuda en caso de error en algin
servicio * dato

v

Seleccion de la fecha y horario de la entrega
/ servicio disponible

v

v

Pago del servicio de la App

v

Seguimiento de la entrega / servicio
(recepcion de notificaciones)

* * Retroalimentacion a las empresas

Valoracion de la entrega / servicio
*

* Gestion de reclamos




Venta de productos y
servicios

\ 4

Ofrecimiento al cliente por
parte de la empresa de
DSApp como diferencial

I

!

ACEPTADO

!

Coordinacion en la
empresa de servicio a
prestarse en domicilio

v

Acceso a plataforma
web para empresas de
DSApp

!

Ingreso a calendario
de coordinaciones

v

Seleccidn de la fecha
y rango disponible

v

Ingreso a calendario
de coordinaciones

v

Ingreso de datos del
cliente y de la compra

)

Coordinacion posterior de

servicio a prestarse en
domicilio

A

Empresa en la plataforma

Cliente confirma
seleccion y la misma
bloquea calendario de

web de DSApp

Coordina el servicio usando
la plataforma de DSApp
para poder optimizar la ruta
de entrega del diay
seguimiento de los
transportistas

—




Anexo 21 — Estrategia de operaciones

— Materias primas

| DECISIONES Inventario
OPERATIVAS
| Planeamiento
agregado
Nuevas

tecnologias

— | DECISIONES DE
DISENO

Disefio del trabajo

ESTRATEGIA DE
OPERACIONES

—{  Localizacion

Calidad
ELECCIONES
ESTRATEGICAS

Tipos de procesos

Fuente: Elaboracidn propia en base a material de la asignatura Direccion de Operaciones curso 2018 MBA.
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Anexo 22 — Objetivos perspectiva financiera

PERSPECTIVA OBJET IVO INDICADOR ECONOMICO CUANTIFICACION INDICADOR DE ACTUACION
¢ Cantidad de visitas a potenciales empresas asociadas
10% crecimiento |° Cantidad de nuevas empresas asociadas
Crecimiento de las ventas Facturacion afio/Facturacién afio anterior | « Cantidad de comisiones por ventas pagadas a vendedores
anua ¢ Cantidad de emails informativos enviados y seguimiento realizado
o Cantidad de descargas de la aplicacion
* % de creciemiento de las ventas
¢ horas dedicadas a la negociacion del precio de la aplicacion
Financiera h i | it | 1l | licacio
Maximizar la rentabilidad de la inverson EBITDA/INVERSION 25% anual ©horas dedlcadals a lr]‘nonl oreode de%arr? ode .a a.p fcacion
e Costo de la aplicacién vs costo de aplicaciones similares
e nuevas empresas asociadas/hora de vendedores utilizadas
* % reduccion costos fijos
¢ Cantidad de campafias de marketing
Aumentar % de participaciénenel
mercado Market share 10% ¢ Cantidad de busquedas en google y de visitas a la pagina web
¢ Cantidad de seguidores en redes sociales
Anexo 23 — Objetivos perspectiva de clientes
PERSPECTIVA OBJETIVO INDICADOR ECONOMICO CUANT IFICACION INDICADOR DE ACTUACION
¢ Cantidad de encuestas realizadas
Desarrollar excelentes re!azlones conlas Porcentaje‘dfe e;npresas slatlsflechas y muy superior 90% « Cantidad de mails de seguimiento de las actividades de las empresas asociadas
empresas asociadas satisfechas en evaluaciones
P ¢ Cantidad de visitas a locales de las empresas asociadas
¢ Cantidad de empresas asociadas
Cantidad fias d keti lizad
Captar clientes Cantidad de nuevos clientes por mes promedio 200 chan !da de cam?anas € marke .|ngrea za asl L,
¢ Cantidad de medios de pago asociados en la aplicacion
* Cantidad de evaluaciones que ratifican la funcionalidad de la aplicacion
Cantidad d j ibid
Cumplir con las expectativas de los Porcentaje de clientes satisfechos y muy . o * ‘an ‘@@ equéjas recibicas . . .
clientes finales satisfechos en evaluaciones superior 90% ¢ Tiempo promedio de respuesta a mensaje de cliente y no clientes
CLIENTES * Cantidad de clientes que conocen la aplicacion por recomendaciones de otro

Cantidad de clienes que han usado la aplicacién

¢ Precio/Precio productos similares
¢ Cantidad de problemas e inconvenientes resueltos

Retener clientes R 70%
mas de una vez/ Clientes totales X .
e Tiempo de respuesta a clientes
e Cantidad de empresas asociadas
Ser considerado como una herramienta Personas que conocen la funcionalidad de la 60% e Cantidad de campafias de marketing realizadas
A

util para la cotideaneidad de las personas

aplicacién/total personas encuestadas

¢ Cantidad de busquedas y visitas a la pagina web
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Anexo 24 — Objetivos perspectiva de procesos internos

PERSPECTIVA OBJET IVO INDICADOR ECONOMICO CUANT IFICACION INDICADOR DE ACTUACION
Tiempo promedio de respuestas a consultas de S minut * Manuales de atencién al cliente y solucién de problemas
. : ) minutos
Excelencia e Inmediatezen la atencién al empresas asociadas y clientes finales « Extension horario de atencién al cliente
cliente Porcentaje de clientes satisfechos y muy
satisfechos en evaluaciones superior 90% * Horas de capacitacion recibidas
el
* Opiniones y referencias comerciales sobre la empresa desarrolladora en el mercado
Eficiencia en el desarrolloy programacion | Cantidad de quejas presentadas por clientes
A _Yp g quejasp . p max 20 mensuales
de la aplicacion por fallas de la aplicacién
¢ Cantidad de horas de control y testing de la aplicacién previo al lanzamiento
L . . . . * Cantidad de accesos no autorizados a base de datos
Confidencialidad y seguridad en los datos Cantidad de quejas presentadas por clientes
manejados por la empresa or uso indebido de datos max 2 mensuales
| P P P * Cantidad de requerimientos para acceder a base de datos
¢ Cantidad de horas destinadas al mantenimiento de la aplicacién
Mantenimiento y actualizacion constante | Quejas presentadas por clientes por fallas de la
L L max 20 mensuales
de la aplicacion aplicacion
PROCESOS ¢ Cantidad de horas destinadas a relevar las nuevas tendencias del mercado
INTERNOS

Posicionarla marca

Cantidad de encuestados que conocen la
marca/Cantidad de encuestados

60%

* Cantidad de publicaciones en medios (digitales, prensa escrita, tv, radioy redes
sociales,etc)

¢ Cantidad de encuestas de identificacion de la marca con el servicio

Brindar unservicio de alta calidad

Calificacién promedio recibida por empresas 'y
clientes finales en evaluaciones

superiora 8 (escala
1a10)

* Tiempo de carga de la aplicacion en celulares de gama media

* Tiempo de reaccion de la aplicacidn ante ingreso de datos y cambio de pantalla en
celulares de gama media

* Tiempo de demora de la notificacion al cliente cuando la empresa asociada cambia
el estado de avance de las entregas

*Tiempo promedio de respuesta a mensaje de empresas y clientes

* Analisis de comentarios de evaluaciones en la aplicacion, google y redes sociales
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Anexo 25 — Objetivos perspectiva de aprendizaje y desarrollo

PERSPECTIVA OBJETIVO INDICADOR ECONOMICO CUANT IFICACION INDICADOR DE ACTUACION
Tiempo promedio de respuestas a consultas de 5 minut * Manuales de atencidn al cliente y solucién de problemas
) ) minutos
Excelencia e Inmediatezen la atencién al empresas asociadas y clientes finales « Extension horario de atencién al cliente
cliente Porcentaje de clientes satisfechos y muy
satisfechos en evaluaciones superior 90% * Horas de capacitacién recibidas
Bl
* Opiniones y referencias comerciales sobre la empresa desarrolladora en el mercado
Eficienci Id 1l i Cantidad d j tad lient
iclencilaene esarr.o O-Yprogramauon antiaa e quejas presen a aS"f)DI’C lentes max 20 mensuales
de la aplicacion por fallas de la aplicacion
¢ Cantidad de horas de control y testing de la aplicacion previo al lanzamiento
X . . . . . * Cantidad de accesos no autorizados a base de datos
Confidencialidad y seguridad en los datos Cantidad de quejas presentadas por clientes
manejados por la empresa or uso indebido de datos max 2 mensuales
! P P P * Cantidad de requerimientos para acceder a base de datos
* Cantidad de horas destinadas al mantenimiento de la aplicacion
Mantenimientoy actualizacion constante | Quejas presentadas por clientes por fallas de la
o . max 20 mensuales
de la aplicacion aplicacion
PROCESOS * Cantidad de horas destinadas a relevar las nuevas tendencias del mercado
INTERNOS

Posicionarla marca

Cantidad de encuestados que conocen la
marca/Cantidad de encuestados

60%

* Cantidad de publicaciones en medios (digitales, prensa escrita, tv, radio y redes
sociales,etc)

¢ Cantidad de encuestas de identificacién de la marca con el servicio

Brindarunservicio de alta calidad

Calificacion promedio recibida por empresasy
clientes finales en evaluaciones

superiora 8 (escala
1a10)

* Tiempo de carga de la aplicacidn en celulares de gama media

* Tiempo de reaccion de la aplicacién ante ingreso de datos y cambio de pantalla en
celulares de gama media

¢ Tiempo de demora de la notificacidn al cliente cuando la empresa asociada cambia
el estado de avance de las entregas

*Tiempo promedio de respuesta a mensaje de empresas y clientes

* Analisis de comentarios de evaluaciones en la aplicacién, google y redes sociales
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Anexo 26 — Opciones de financiacién en funcién de la etapa de vida del negocio.

Riesgo alllto ) ) Crecimiento
‘l._ Corporate Venturing

4 Capital riesgo privado

| E :
Capital riesgo publico - privado /

Fa

Business Angels

N
R

oficiales

T Riesgo Bajo

Y

[
L

Incubacion Desarrollo Aceleracion

Fuente: Elaboracicn en propia en base a material del centro de emprendedurismo uruguayo
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44 |

—



Anexo 27 — Planillas de célculo método DDP

Paso 1
Se establece un objetivo basado en las ganancias requeridas por politica de los inversores. Se trabjard en un metodo "reverso” para determinar las ganancias necesarias y los costos permitidos.

Descripcion Cantidad Benchmarking Fuente
Beneficio antes de intereses e impuestos (EBIT) $150.000 Politica de los socios fundadores
Margen establecido para negocios de

Margen operativo 10,5% 10,5% L ,

software y aplicaciones segin Damodaran
Ingresos necesarios $1.428.571 Calculos
Costos permitidos $1.278.571 Calculos

Paso 2: Supuestos de ingresos
Se define el mercado de competencia con el objetivo de establecer |a cantidad de servicios a prestar durante el periodo de start up.

Descripcion Cantidad Hipotesis Fuente / Comentario

Servicios a prestar
Usuarios esperados en lifetime. Ver sheet "Adquisicion de clientes" para justificacion

Nuevos usuarios totales por lifetime 111.026 P a para )
de este valor

Ganancias

Ingreso primeros 1.000 servicios $1.000,00 Precio promocional de 1 ddlar para los primeros 1000 servicios prestados

Precio por servicio (luego de promo) $2,88 2|Precio por servicio (con comisién de medio de pago)

Ingreso en resto de lifetime $316.875,90

Ingreso por publicidad promocional $1.800,00 30 usd por publicidad mensual (afio 1)

Ingreso por publicidad resto $36.000,00 50 usd por publicidad mensual

Total ingresos $355.675,90

Paso 3: supuestos de costos

| Descripcién | Cantidad | Hipotesis Fuente / Comentario

Costs

Salario anual programador {mantenimiento y mejoras) y $29.531] 3|Costo por hora promedio cotizadas y calculo vendedor

vendedor

Servidor Hosting anual $684 4|Cotizacion obtenida de internet (https://www.hostingmontevideo.com/)
Servidory licencias $725) 5|Cotizacion solicitada a desarrollador

Gastos de Adm y Ventas $1.000 6|Estimado

Gastos de Marketing $2.000! 7|Costos de publicidad en redes sociales

Imprevistos $1.697

Costos totales anuales $35.637

Costos totales por lifetime $142.547

Desarrollo de la App $28.320 8|Cotizacion solicitada a desarrollador

Otros costos de inversion $7.407 9|Asesoria legal, apertura de SRL, registros de tarjetas y servicios de pagos
Costos de marketing $10.000! 10

Total de costos operativos $188.274|

Paso 4: Resumen

Description Amount
Costos totales segtin DDP $188.274
Costos permitidos $1.278.571
Costos permitidos - costos totales segtin DDP $1.090.298| Re comenzar si nimero es negativo
Ingresos seguin DDP $167.402
Ingesos necesarios $150.000
Ingresos segun DDP - ingresos necesarios $17.402[ Re comenzar si numero es negativo




Adquisicidn de clientes

2.358,61

12.093,09

38.968,03

57.606,62

Crec. Exponencial

Crec. 10%

Crec. 15%

. Usuarios que vuelven a .
Mes Nuevos usuarios . .. Servicios totales por mes
utilizar el servicio

1 8 8
2 22 22
3 59 59
4 161 ] 161
5 177 1 178
6 194 3 157
7 214 8 222
8 235 9 244
9 239 11 270
10 285 14 298
11 313 20 333
12 344 22 366
13 396 24 420
14 456 26 482
15 524 29 533
16 602 33 635
17 693 37 730
18 797 42 839
19 916 a7 964
20 1.054 54 1.108
21 1.212 63 1.274
22 1.393 72 1.465
23 1.602 83 1.685
24 1.843 95 1.938
25 1.981 110 2.091
26 2.130 126 2.256
27 2.289 145 2.434
28 2.461 160 2.621
29 2.646 176 2.822
30 2.844 195 3.039
31 3.057 215 3.273
32 3.287 231 3.518
33 3.533 249 3.782
34 3.798 267 4,066
35 4.083 287 4,370
36 4.389 309 4.698
37 4,389 332 4,721
38 4,389 357 4,746
39 4,389 384 4,773
40 4,389 396 4,785
41 4,389 409 4,799
42 4.389 424 4.813
43 4,389 439 4,828
44 4,389 439 4,828
45 4,389 439 4,828
46 4,389 439 4,828
a7 4.389 439 4.828
438 4,389 439 4,828
Promedio mensual 2.313

Total usuarios 111.026
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Sensibilidad

Ganancias en funcion de cantidad de servicios
$170.000,00
$168.000,00
$166.000,00
$164.000,00
$162.000,00
$160.000,00
$158.000,00
$156.000,00
$154.000,00
$152.000,00
$150.000,00

$148.000,00
103.500,00 105.000,00 106.500,00 108.000,00 109.500,00 111.000,00 112.500,00

—@®— Ganancias

Ganancias en funcion del precio
$170.000,00
$168.000,00
$166.000,00
$164.000,00
$162.000,00
$160.000,00
$158.000,00
$156.000,00
$154.000,00
$152.000,00
$150.000,00

$148.000,00
$2,68 $2,72 $2,76 $2,80 $2,84 $2,88 $2,92

—@— Ganancias
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Ganancias en funcidon de la inversidon

$170.000,00
$168.000,00
$166.000,00
$164.000,00
$162.000,00
$160.000,00
$158.000,00
$156.000,00
$154.000,00
$152.000,00
$150.000,00

$148.000,00
$40.000,00 $45.000,00 $50.000,00 $55.000,00 $60.000,00 $65.000,00

—@— Ganancias

Ganancias en funcién de los costos

$170.000,00
$168.000,00
$166.000,00
$164.000,00
$162.000,00
$160.000,00
$158.000,00
$156.000,00
$154.000,00
$152.000,00
$150.000,00
$148.000,00
$130.000,00 $135.000,00 $140.000,00 $145.000,00 $150.000,00 $155.000,00

—@— Ganancias
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Anexo 27 — Tasa libre de Riesgo a 5 afios, Departamento del Tesoro de Estados Unidos

https://www.treasurydirect.gov/instit/annceresult/annceresult.htm

ke
I

Financial Searc
=

Home @ Institutional * Announcements, Data B Results

Announcements, Data & Results

Treasury sells bills, notes, bonds, FRNs, and TIPS at regularly scheduled auctions. Refer to the
auction announcements & results press releases for more information. Follow the links

Treasury Marketable

=eEliiEs below to get the latest information on:

nnonccmentst Daia A » Tentative Auction Schedule of U.S. Treasury Securities (PDF)

Results ‘ The schedule of Treasury securities auctions is released at the Treasury's Quarterly Refunding
press conference, usually held on the first Wednesday of February, May, August, and
November.

;::;':_;";‘,erme"t =i » Upcoming Auctions

Releases s Useful Data for Research

Record Setting
Auction Data

-

-

» Click to find additional statistics from May 5, 2003 through April 1, 2008, which includes
information on bidding by primary dealers, direct bidders, and indirect bidders.

-

Auction Query
Mote: The following table displays data for the 20 most recently auctioned securities that have not
yet matured, for each security type. If you would like to see data for additional securities, please

-

TIPS/CPI Data

+ FRN Daily Indexes use our Auction Query.
» Treasury Buybacks CMBs Notes Bonds TIPS FRNs
} SLGS Data and ;
= Security _ Issue _ "
Savings Bond Data Term CUSIP Reopening Date Maturity Date | High Yield | Interest Rate
10-Year 912828Y53 Mo 11/15/2013 11/15/2023 1.805% 1.750%
Auction Fundamentals
3-Year 912828TY6 Yes 11/15/2013 11/15/2022 1.630% 1.625%
Statutes, Regulations & 7-Year 912828YQ7F No 10/31/2018 10/31/2026 1.657% 1.625%
Guidelines
S5-Year 912828YM& No i0/31/2015 i0/31/2024 1.570% 1.500%
Research Center 2-Year 912828YP3 Mo 10/31/2019 | 10/31/2021 1.594% 1.500%
10-Year 912828YB0 Yes 10/15/2019 | 08/15/2029 1.590% 1.625%
Savings Bonds
3-Year S12828YKD Mo 10/15/2013 10/15/2022 1.413% 1.375%
Forms for Institutions 7-Year 512828YGS No 09/30/2019 09/30/2026 1.633% 1.625%

Fuente: Recuperado de: https.//www.treasurydirect.gov/instit/annceresult/annceresult.htm
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Anexo 28 — Retorno de Mercado en base a S&P 500

S&P 500®

Tlcker: SPX

The S&P 500® is widely regarded as the best single
gauge of large-cap U.5. equities. There is over USD
9.9 trillien indexed or benchmarked to the index,
with indexed assets comprising approximately USD
3.4 trillion of this total. The index includes 500
leading companies and covers approximately 80% of
available market capitalization.

Factsheet - Methodology -

Additicnal Info -

Related Indices
= S&P 500 Carbon Efficient Index

404.68 -0.66  -D.16%%: W
The S&P 500 Carbon Efficient Index is designed to
measure the performance of companies in the
S&P 500, while overweighting or underweighting
those .

Vi Indian > Faots haat »

+ S&P 500 PR (3M LIBOR) (USD) ER
+ S&P 500 Top 50
+ S&P 500 (CAD)

+ S&P 100

Index Finder >

Add to My Pages @ Share @

Performance Constituents Characteristics  Sector Bregkdown m

MTD | QTD || ¥YTD || 1¥ear | 3Year | GY¥ear || 10Year I =

SPICE® Subacribers

Index Mame Price Return 5YrAnn. Returns
B S&P 500 3,110.28 B8.56% A

Launoh Date: Mar 34, 1857

Compare an Index @

Allinfarmation far anindex priar ta its Launch Datais back-tastad, bassd an tha methadalagy that
was in affacst an tha Launoh Data. Back-tasted parfarmanos, whish is hypathatiocal and not astual
parfarmanos, is subjeot ta inharent imitations becauseit reflacts ap plication of an Index
mathadalagy and salsotian of index sonstituants in hindsight. Na thearstioal ap praoash san takainta
asaourtall afthe fastars in the marksts in gsreraland the mpact of dscsions that might have Besn
made during the actual a paration of an index. Astual returns may differ fram, and belowar than, back-
testad raturns.

Fuente: Recuperado de: https://us.spindices.com/indices/equity/sp-500
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Anexo 29 — Riesgo Pais — BEVSA Uruguay

¥ BEVSA | Bolsa Electrénica de Valc X +
C @ web.bevsa.com.uy/Default.aspx

BOLETIN MENSUAL S8

CRONICA DIARIA

CIERRE OFICIAL

Prospecto del FF. OSE | — Serie 5 - Octubre 2019 ' ' HECHOS RELEVANTES B "

CIERRE DOLAR AL 27/11/2019 ——— | INDICES DE RENDIMIENTO Y RIESGO PAIS AL 27/11/2019
Billste 37,996 A 0,25%

rEcua | Puntos SR
Basicos
Fondo 37,996 A 0,25%

27/11/2019 169 175 4

poe 1

Fondo 38020 ¢ 029%  25/11/2019 170
22/11/2019 171 165 -
Promedio 37,996 o 0,25%
21/11/2019 175
180 i ]
N N X N N N N N
Gomms S U 3803 | 1911172019 170 & & & W & N & N
3 o S N o & & N
I\ N I 9V Vv YV Vv %
18/11/2019 167

Fuente: Recuperado de https://web.bevsa.com.uy/Default.aspx
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Anexo 30 — Tasa de riesgo para empresas pequefas

S&P Global SmallCap Select Index (USD)

Ticker: SPGLSSUP

Index Finder >

Add to My Pages @ Share @
The S&P Global SmallCap Select Index seeks to measure
constituents of the S&P Global SmallCap that have a
demonstrated track record of generating positive Performance  Constituents Characteristics Sector Breakdown
earnings.
MTD Qro YTD 1 Yeal 3Yea 5 Yea 10 Yea =
Factsheet - Methodology - ! ! ! - ' =
Additional Info -

Related Indices

— S&P Emerging SmallCap Select Index (USD)

325.54 -0.72  -0.22% ¥

The S&P Emerging SmallCap Select Index seeks to
measure constituents of the S&P Emerging SmallCap
that have a demonstrated track record of generating ...

View Index > Factsheet »

+| S&P Global Ex-U.S. SmallCap Select Index (USD) As of Nov 29, 2019

+| S&P/ASX Small Ordinaries Select Index (AUD)
Index Name

SPICE® Subscribers

Price Return 5Yr Ann. Returns

+| S&P Developed Ex-U.S. SmallCap Select Index (USD) B S&P Global SmallCap Select Index (USD) 392.32 5.91% A

Launch Date: Dec 21, 2018
+| S&P/ASX Small Ordinaries Select Index (USD)

Compare an Index @

Fuente: Recuperado de https://latam.spindices.com/indices/equity/sp-global-smallcap-select-Index-usd

Anexo 31 — Planillas de calculo periodo de maduracion

Precio 3 USD MONEDA USD

2024 2025 2026 2027
Ingreso 194.834 216.737 245.611 256.423
Egresos -57.979 -59.987 -61.442 -60.207
Depreciacion total 0 0 0 0
EBIT 136.855 156.750 184.169 196.215
IRAE -34.214  -39.188 -46.042 -49.054
RN 102.642 117.563 138.127 147.161
Flujo de caja 102.642 117.563 138.127 147.161

WACC

VPN $338.383,92

17%

]
52 |
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CONCEPTO ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8

Cantidad de servicios 62,050.84 68,255.92 75,081.52 78,835.59
Incremento de servicios en el afio 4,443.84 6,205.08 6,825.59 3,754.08
Cantidad de nuevas empresas 21 29 32 18
Cantidad de servicio de publicidad 240 300 360 360
Precio publicidad 70 70 85 B5

Ingresos por venta vendiendo a 3 usd

ingresos por venta de servicios 186,152.52 204, 767.77 225,244.55 236,506.78
Ingresos por publicidad 16,300.00 21,000.00 30,600.00 30,600.00
TOTAL DE INGRESOS BRUTOS ' 202,952.52 . 225,767.77 ’ 255,844.55 ' 267,106.78
Comisiones tarjetas - 8,118.10 - 9,030.71 10,233.78 - 10,684.27
TOTAL INGRESOS NETOS 194,834.42 216,737.06 245,610.77 256,422.51

DESCRIPCION DEL GASTO (ANUAL) ANO 5 ANO& | ANO7 | ANO®
Servidor 084 684 684 084
Licencias de desarrollo 105 Google 725 725 725 725
Gastos de Administracion y Ventas 1,000 1,000 1,000 1,000
Gastos de Marketing 2,000 2,000 2,000 2,000
Alguiler de oficina [coworking) 6,000 6,000 6,000 6,000
Costos de persanal A47.569.93 49,577.92 | 51,032.72 | 49,798.35
TOTAL EGRESOS 57,979 59,987 61,442 60,207

[ =)




COSTO DE EMPLEADOS

ANO 5 ANO 6 ANO7 ANO 8
Director - - - -
lefedelIT 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00
Jefe de RRHH y adm - - - -
lefe de Ventas - - - -
Ejecutivos de ventas 6,000.00 6,.000.00 6,000.00 6,000.00
Comisiones por ventas 9,546.10 11,090.71 12,209.78 11,260.27
Analista de atencian al cliente 7,200.00 7.200.00 7,200.00 7,200.00
Programador
Asistente de Adm y Contabilidad - - - -
Cargas sociales 0,823.83 7.287.21 7,622.93 7,338.08
TOTAL COSTOS DE PERSOMNAL 47,569.93 49.577.92 £1,032.72 49,798.35

54

—




