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Resumen Ejecutivo

Miauto ofrece un servicio de carsharing que permite al usuario alquilar un vehiculo por periodos
cortos de tiempo y pagar por fracciones de media hora y km recorrido sin responsabilizarse por el
mantenimiento, seguro y otros gastos. A través de una aplicacién mdvil, los usuarios podran localizar
los vehiculos mas cercanos a su ubicacién dentro de una zona delimitada en la cual se debera retirar
y realizar la devolucién de los autos. El proyecto sera realizado para Grupo Fiancar por lo que
aportaran tanto el knowhow como recursos de capital.

El negocio busca satisfacer la necesidad de aquellos que desean realizar multiples trayectos a un
precio accesible. Permite el ahorro para quienes cuentan con un auto propio y deben incurrir en altos
costos fijos y brinda independencia a aquellos que la valoran pero no la encuentran en el transporte
publico ya que la mayoria de las veces dependen o de un chofer o de horarios y trayectos
preestablecidos.

Existen diversos factores del entorno que favorecen el ingreso de Miauto en el mercado
principalmente el estancamiento de ventas en el mercado automotriz que presenté bajas constantes
en el Ultimo afo y la tendencia global del carsharing que se instala cada vez con mas fuerza en los
distintos paises.

Sin embargo, también se presentan amenazas que no se deberdn ignorar a la hora de analizar la
viabilidad del negocio y plantear las estrategias para su implementacion. Por un lado, la llegada de
Uber a Uruguay rompe con la oferta de movilidad tradicional presente en nuestro mercado y ha
demostrado aceptacion por parte del publico por lo que habria que considerarlo como un servicio
sustituto de alta importancia. A su vez, este hecho deja en evidencia la fortaleza del gremio del taxi
que ha demostrado gran poder para obstaculizar cualquier posible amenaza competitiva para ellos.

El sector especifico de la propuesta es la industria de arrendamiento de automdviles sin chofer la
cual se encuentra regulada por el Ministerio de Turismo y Deporte. Existen alrededor de 80
arrendadoras convencionales instaladas en el mercado. Estas se presentan como el principal
competidor ya que hay empresas internacionales instaladas en nuestro pais tales como Avis, Budget,
Hertz entre otros que ya cuentan con el servicio de carsharing en otros paises por lo que seria facil
para ellos instalarse en Uruguay por contar con el activo fijo y knowhow. A su vez, el taxi y Uber se
presentan como servicios sustitutos ya que el segmento al que apuntan y su funcién son similares a
las de Miauto. Por ultimo, también se consideran los autos propios por brindar la maxima flexibilidad
de uso pero al mayor precio.

El servicio de Miauto apunta principalmente a hombres y mujeres mayores de 21 afios que suelen
utilizar como forma de movilidad el transporte publico pero que en ciertas ocasiones requieren de un
auto particular o un segundo vehiculo. En cuanto a las ocasiones de uso, el plan detecta que existe
un publico para todos los dias de la semana en horarios tanto diurnos como nocturnos. A su vez, de
las 350 encuestas realizadas, el 72% de los consumidores afirma que lo utilizarian para multiples
trayectos a diferencia del uso que se le da a los productos sustitutos tales como el taxi y Uber. Estos
son manejados por terceros y se utilizan para trasladar al pasajero de un punto a otro. De la
investigacion realizada se pudo recabar la cantidad de horas diarias y veces semanales que se
utilizaria el servicio. El 53% de la muestra encuestada afirmé que utilizaria el vehiculo entre una y dos
horas por uso y el 51% que lo usaria entre una y dos veces por semana. Estos ultimos datos se
tomaron en cuenta a la hora de realizar la tarifa del servicio.



Para dimensionar el publico potencial que se podria alcanzar se tomé en cuenta la poblacién de
Montevideo que cuenta con libreta de conducir por ser este un aspecto excluyente para hacerse del
servicio. Este nimero resulta en 39.980 usuarios potenciales lo que permite alcanzar un mercado de
dinero anual de USD 27.836.000 que se calcula teniendo en cuenta también la frecuencia de uso y el
ingreso promedio por ocasion de alquiler.

Para la adquisicién de la flota se escogié un vehiculo Geely LC 1.0 por ser un city car pequeio que
facilita tanto la circulacidn en las calles como el estacionamiento de los mismos en la via publica y
debido a que Grupo Fiancar es la importadora oficial. Miauto comenzard su actividad con 20 autos.
Para el tercer afio, dado el aumento de los usuarios, la flota pasara a contar con 10 vehiculos
adicionales también proporcionados por la empresa. En el cuarto afio Miauto renovara la flota
comprando 50 nuevos vehiculos que sumados a los 10 anteriores alcanzaran una flota total de 60
autos. Todos los vehiculos cuentan con la tecnologia InCar, especializada en la modalidad de
carsharing. La misma juega un rol fundamental ya que permite el acceso al vehiculo a través de una
tarjeta electrénica que desbloquea sus puertas. También permite la localizacidn, conocimiento del
estado del vehiculo y de quién lo esta utilizando. Esto permite que una vez que se realice la puesta en
marcha del servicio, la operativa sea practicamente automatica.

La proyeccion de ingresos resulta de la multiplicacion entre la cantidad de usuarios, la frecuencia
promedio de uso y el precio promedio ponderado por viaje. La proyeccidon de usuarios se duplica en
los primeros afios basandose en experiencias de carsharing en el mundo y se toma a Carrot México
como modelo de referencia. Para el ano 1 se busca alcanzar 650 usuarios. El precio promedio por
viaje es de USD 9,67. El mismo se fija tomando un escenario en el cual el usuario recorre hasta 20
kilémetros y otro hasta 40 kildmetros.

Para alcanzar los usuarios previstos se realizardn esfuerzos de marketing principalmente a través de
la publicidad en medios digitales tales como las redes sociales y google adwards, campaina de
lanzamiento, sorteos, etc. La inversidn en publicidad no se mantendra uniforme en el correr de los
cinco afios sino que la misma se vera aumentada en instancias en déonde se realizardn campafias
especificas

Para comenzar con el negocio se requiere de una inversion inicial de USD. 390.000 compuesta parte
por vehiculos y parte en cash los cuales seran aportados por Grupo Fiancar

Se realiza un estudio financiero revelando que el proyecto crea valor por tener un VAN positivo de
1.129.809 y una TIR de 58% con un periodo de repago de la inversion inicial de 3 afos. A su vez se
realiza un andlisis de sensibilidad para conocer diferentes escenarios que podrian modificar el curso
del negocio. Dentro de las variables analizadas se encuentran: la disminucidn de las ventas necesarias
para que el VAN iguale a 0, la variacidn del margen bruto ante el aumento de un 8% en el precio de la
nafta y el resultado de distintos escenarios en donde se modifican la frecuencia y tiempo de uso.

Por ultimo, un aspecto Ilamativo del negocio es el bajo riesgo que presenta debido al respaldo de
Grupo Fiancar. En el caso que el mismo fracase, los autos, el activo fijo mas costoso, podrian ser
vendidos como auto usado o alquilados en Dollar Rent a Car lo que hace que las pérdidas mas
significativas correspondan a los gastos en software y hardware.
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1. Identificacion de la oportunidad

1.1 Justificacion de la oportunidad

El transporte es una actividad frecuente e imprescindible de todas las personas. La investigacién de
campo realizada permitié concluir que la oferta de transporte es muy variada y se escoge teniendo
en cuenta varios factores principalmente practicidad y dinero. A su vez, cuando una forma de
transporte no es adecuada, las personas lo sustituyen por otra que cumpla la misma funcién y se
encuentre dentro de un rango de precio similar. El &mnibus ofrece recorridos y horarios fijos, las
rentadoras de autos ofrecen servicios de alquiler por dia, semana u afio y los taxis y Uber se utilizan
para realizar trayectos puntuales por lo que existe un nicho de mercado que no esta siendo
explotado. El mismo busca satisfacer la necesidad de quienes desean realizar multiples trayectos de
distancias cortas a un precio similar al del taxi. Si bien los entrevistados no mencionaron
espontaneamente la necesidad de un servicio de estas caracteristicas, al presentarles el mismo se
mostraron muy interesados en contar con la modalidad de carsharing.

El carsharing genera ahorro permitiendo a los usuarios usufructuar del mismo servicio que brindan
los autos particulares pero pagando solamente por el tiempo que se utiliza. La necesidad de ahorro
surge del hecho que los costos fijos de un vehiculo propio tales como aseguramiento, impuestos,
mantenimiento e inversidn inicial son desaprovechados el 90% del tiempo en el que el vehiculo
permanece estacionado.’ Una encuesta a 6.000 hogares realizada por la Universidad de California
concluye que antes de comenzar el servicio existian 2.968 vehiculos es decir, 0,47 por hogar mientras
gue cuando comenzaron a utilizar los servicios del carsharing dicho nimero se redujo a 0,24 o 1507
coches.” A su vez, estudios realizados por Carrot, servicio de carsharing en México, afirman que el
20% de los usuarios dice haberse deshecho de su auto de manera definitiva, el 77% dice haber
abandonado o postergado la decision de comprar un auto, y el 19% evité adquirir un segundo
automovil.?

A su vez, la independencia es uno de los aspectos que mas destacan los encuestados (consumidores
objetivo del servicio) quienes justifican que el transporte publico requiere muchas veces de largas
esperas y dependencia de terceros. Aquellos que lo utilizan dependen de un chofer y deberan
adaptarse a su manera de conducir y a los trayectos que ellos elijan. Los que manejan autos de
terceros deben depender del duefio para usarlo. Se concluye del estudio realizado que estos se
podrian convertir en clientes frecuentes para adquirir esta independencia sin incurrir en costos fijos
de un vehiculo propio o de un segundo vehiculo.

También se detectaron otras necesidades como por ejemplo el ahorro de tiempo, la falta de espacio,
limpieza y seguridad en el transporte publico y la molestia de tener que utilizar mas de un medio de
transporte cuando se desea realizar multiples trayectos en un periodo corto de tiempo.

El estancamiento de ventas en el mercado automotriz se presenta como otra oportunidad porque
aquellos individuos que desean comprar un vehiculo propio pero no pueden hacerse del mismo,
probablemente valoren y utilicen un servicio que les brinde las mismas comodidades y permita
realizar las mismas funciones.”

‘Extraido de: http://isopixel.net/archivo/2015/10/carrot-primer-servicio-de-car-sharing-en-mexico/

? Extraido de: http://www.genbeta.com/web/economia-colaborativa-afectara-el-car-sharing-a-la-venta-de-coches

® Extraido de: http://www.efe.com/efe/america/comunicados/mas-del-70-de-los-usuarios-carrot-dejaron-comprar-auto-propio/20004010-
TEXTOE_20346820

“Segtin ACAU todos los meses del 2015 mostraron menores ventas que las correspondientes registradas en 2014.



A raiz de las oportunidades mencionadas, se visualiza un publico con necesidades insatisfechas que el
servicio de Miauto podria satisfacer por las caracteristicas del negocio.

1.2 Amenazas

El desembarco de Uber en Uruguay se considera una amenaza para nuestro servicio por ser una
nueva forma de movilidad que se presenta como sustituta de Miauto. La aceptacién de la llegada de
Uber por parte de sus potenciales clientes deja en evidencia las carencias del transporte publico en
nuestro pais.” El hecho que Uber mejore estas condiciones de movilidad nos desafia a superar su
oferta.

El poder que tiene el gremio de taxis en el sector también representa una amenaza. La experiencia
con Uber demuestra que los mismos reaccionan violentamente ante la expansién de oferta dentro
del sector. Se debe tener en cuenta este hecho ya que el mismo podria perjudicar la implantacion de
Miauto.

Por ultimo, hoy en dia tanto los bancos como las automotoras ofrecen planes de financiacién hasta
con tasa 0%. Esta modalidad surge como una accidn para enfrentar la baja del consumo por lo que es
una amenaza para Miauto ya que facilita que los consumidores adquieran un vehiculo y por lo tanto
no utilicen el nuevo servicio.

1.3 Caracteristicas del segmento

Miauto apunta a individuos de entre 21 a 69 afos que poseen libreta de conducir vigente.
Igualmente, de acuerdo a las encuestas, el publico mas a fin a utilizar el servicio son personas entre
21 y 40 afios. Este dato lo refuerza un estudio realizado por ACEA (Asociacién Manufacturera de
Automoviles en Europa) en setiembre de 2014 sobre las oportunidades, desafios y desempefios del
carsharing en ddnde se afirma que el 70% del uso de este servicio lo realizan personas de entre 25y
45 afios.® A su vez el 87% de los individuos dentro de este rango etario se manejan en internet dato
excluyente a la hora de utilizar nuestro servicio. Este hecho es importante a la hora de elegir la forma
de promocionar el negocio ya que se debera enfocar en atraer este tipo de clientes.’

En base a esta premisa se realizaron 350 encuestas a personas pertenecientes al segmento objetivo
con un margen de error del 5% para ahondar en las caracteristicas del mismo y posibles ocasiones de
uso.® El medio utilizado fue un anuncio en Facebook filtrando por edad, pais de residencia e
intereses. A su vez se realizaron entrevistas en profundidad a potenciales clientes para recabar
informacién mas detallada.

En primer lugar, la gran mayoria de los encuestados (72%) como entrevistados afirman que
utilizarian el servicio para realizar multiples trayectos a diferencia de un 10% que lo demanda para
trayectos Unicos. De esta informacion resulta que el uso que se le daria a Miauto difiere con el del
taxi ya que nuestros potenciales consumidores buscan utilizar un solo vehiculo para realizar varias
actividades.

En segundo lugar, se profundizé en el momento de la semana y del dia que se utilizaria el servicio. Se
observé una diferencia entre aquellos que lo utilizarian en la semana habil con los que lo harian los
fines de semana y feriados. Aquellos que demandarian el servicio de lunes a viernes lo harian

*Extraido de: http://www.teledoce.com/telemundo/nacionales/en-24-horas-se-registraron-1-500-personas-para-ser-conductores-de-uber/
®Extraido de: https://www.acea.be/uploads/publications/SAG_Report_-_Car_Sharing.pdf
"Extraido de: http://www.innovaportal.com/innovaportal/file/86/1/el-perfil-del-internauta-uruguayo-2013-presentacion-publica.pdf
8
Ver Anexo4y5
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durante el dia mientras que los usuarios de fines de semana y feriados tanto para el dia como para la
noche. Del analisis se concluye que las ocasiones de uso de los consumidores varian de acuerdo al
momento de la semana en el que se encuentren. El 39% de los encuestados escogidé entre 14
actividades propuestas en la encuesta, utilizar el servicio por razones laborales. La segunda actividad
mas escogida fue pasear sabados y domingos (28%). Vemos aqui que existe demanda para todos los
dias de la semana y que la misma abarca dos tipos de clientes diferenciados. Por un lado el cliente
semanal realizaria un uso mas individual del servicio para trayectos especificos, por otro lado el de
fines de semana lo utilizaria para paseos con familiares y amigos, utilizando mayores periodos de
tiempo.

En tercer lugar, se estudid la cantidad de horas diarias que se utilizaria el servicio para realizar las
actividades mencionadas. Entre las opciones se encontraban periodos de uso desde media hora
hasta mas de cuatro. El 53% de la muestra encuestada afirmé que usaria el auto entre una y dos
horas y solo el 10% mostré disposicién para utilizarlo mas de cuatro. A través de las entrevistas en
profundidad se concluye que por menos de media hora se opta por el taxi. Vanessa de 25 afios
comenta: “Prefiero el Taxi para periodos cortos, para ir de un lado a otro... me gusta la idea de
alquilarlo por 1 hora, por 2 horas”.

A su vez, se analizé la frecuencia de uso semanal por cliente para conocer la ocupacion diaria
aproximada de cada vehiculo y por lo tanto la flota necesaria para satisfacer la demanda. Entre los
encuestados, la mayoria lo utilizaria entre una y dos veces por semana (51%) y la minoria afirmé que
lo utilizaria todos los dias (9%).

Por ultimo, se detectd aquellos aspectos que los clientes consideran relevantes a la hora de valorar el
servicio. Entre las caracteristicas mas mencionadas se encuentran la disponibilidad de los vehiculos,
el precio del servicio, facil uso de la aplicaciéon y velocidad de respuesta de la empresa para
responder inquietudes o asistir a los clientes ante inconvenientes con el auto en caso de necesidad.
Estos son aspectos en los cudles se hizo especial énfasis a la hora de elaborar la operativa del
servicio.

1.4 Sector especifico de la propuesta y regulacién

El sector especifico de la propuesta es la industria de arrendamiento de automdviles sin chofer. Las
mismas se encuentran reguladas por el Ministerio de Turismo y Deporte y se definen como
"prestadoras de servicios turisticos que alquilan vehiculos a personas fisicas o juridicas que con fines
de lucro arriendan automdviles sin chofer”. Segin ASARA (Asociacién de Autos sin Chofer del
Uruguay), Uruguay es el tercer pais de la region luego de Brasil y Chile y seguido por Argentina cuya
industria arrendadora ha crecido mas significativamente en proporcién a su dimensién.

Existen alrededor de 80 empresas diferentes instaladas en el mercado entre las que se destacan
Hertz, Avis, Dollar Rent a Car, Budget, Europcar entre otras. Por un lado estan aquellas rentadoras
locales que suelen ser pequefias y medianas empresas presentes Unicamente en nuestro pais. Por
otro, estdn las que realizan convenios con cadenas internacionales para que las mismas las
recomienden o deriven a sus clientes. Por ultimo se encuentran las cadenas multinacionales que
instalan sucursales en diversos paises siguiendo los lineamientos de sus casas matrices.

Las alquiladoras también pueden diferenciarse por el tipo de servicio que brindan a sus clientes.
Existen aquellas que se enfocan en servicios para empresas que tercerizan su transporte apuntando a
un mercado a largo plazo y otras que apuntan exclusivamente al alquiler turistico a corto plazo.
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La reglamentacidon para las "Empresas de Arrendamiento de Automoviles Sin Chofer" estan sujetas a
las disposiciones del Decreto Ley N2 14.335 de 23 de diciembre de 1974.

De acuerdo al articulo 10 del decreto, aquellas empresas de Arrendamiento de Automoviles Sin
Chofer que no realicen arrendamiento de vehiculos a turistas directa o indirectamente deberan
presentar anualmente una declaracion jurada donde se manifieste que no realizan actividad
vinculada al turismo, la cual deberd llevar la correspondiente certificacién notarial de firmas. Con
respecto a las caracteristicas relativas a la flota para la apertura se deberd contar con una flota
minima de 5 unidades. A su vez, las unidades afectadas al servicio no podran tener una antigliedad
mayor a cuatro afios.

1.5 Actores de la industria

Ministerio de Turismo y Deporte: Actia como regulador de la industria en cuestidn. Su rol es

fundamental ya que toda accién o regulacién que el mismo emita con respecto a las “arrendadoras
de auto sin chofer” incidira directamente en Miauto.

Automotoras: Son las proveedoras del activo fijo fundamental para que se lleve a cabo el negocio de
las arrendadoras. Las politicas de precios que las mismas puedan llegar a aplicar influyen en la
inversidn requerida para la adquisicién o mantenimiento de la flota.

Bancos: Debido a que la inversidon necesaria para el negocio es alta por contar con un activo fijo
costoso, el rol de los bancos adquiere mayor importancia. Los diferentes tipos de financiaciéon y tasas
ofrecidas podran tomar un papel decisivo a la hora de analizar la viabilidad del negocio, mas aun en
un contexto en dénde las tasas de referencia aumentan y endeudarse es cada vez mas costoso.

Arrendadoras tradicionales: Forman parte del sector en el cual esta inserto el servicio de carsharing.

A su vez, son las que mds facilmente podrian presentarse como nuevos competidores por contar con
el activo principal que son los autos de alquiler y el know-how necesario.

1.6 Analisis de tendencias y variables criticas

La modalidad carsharing consiste en brindar un servicio de transporte diferente con el objetivo de
optimizar el uso del vehiculo permitiendo un ahorro de dinero al individuo y una mejora en movilidad
a la sociedad. Al igual que en las arrendadoras tradicionales, el vehiculo deberda ser manejado
Unicamente por el usuario registrado. A su vez, la tarifa estd compuesta por el tiempo y/o distancia
recorrida. Los autos estdn estacionados dentro de zonas delimitadas a diferencia de las
arrendadoras tradicionales en ddénde los vehiculos se encuentran Unicamente en los locales
comerciales o aeropuertos. Por ultimo, el mantenimiento/servicio/seguro y recarga de nafta es
realizado por la empresa.

De acuerdo a estudios realizados por la Universidad de California, existian en Enero 2015 un
promedio de 1.529.811 usuarios del carsharing y 22.134 vehiculos destinados a esta actividad en
América.’ Esta cifra resulta de un crecimiento sostenido que se ha demostrado en los estudios
realizados. Por ejemplo entre Julio 2013-2014 los miembros crecieron un 34% en Estados Unidos, un
91% en Canadé y un 133% en México."

°Extraido de: http://tsrc.berkeley.edu/sites/default/files/Summer%202015%20Carsharing%200utlook_Final%20%281%29_0.pdf
Extraido de: http://tsrc.berkeley.edu/sites/default/files/Fall%202014%20Carsharing%200utlook%20Final.pdf
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En Estados Unidos esta modalidad surge hace 15 afios. En la actualidad existen ya varias empresas
gue ofrecen este servicio para un publico de 996.000 miembros. En general, las empresas de
carsharing pertenecen a arrendadoras convencionales o automotoras tales como Zipcar (Avis Budget
Group), Car2go (Daimler), Enterprise CarShare y Hertz24/7. Estas a su vez controlan el 95% del
mercado americano. !

En México, sin embargo, el carsharing se instala en el afio 2012 de la mano de la empresa Carrot.
Para el afio 2013, la empresa contaba con 40 autos y 10.000 usuarios registrados mientras que en la
actualidad su flota asciende a 80 autos aproximadamente para 30.000 miembros.™

De lo mencionado anteriormente se observa que la justificaciéon a que Estados Unidos haya crecido
menos que México en el periodo de 2013-2014 se debe principalmente a que se encuentran en
diferentes fases de crecimiento. Resulta importante este estudio dado que se utilizaran luego para la
proyeccion de usuarios de Miauto.

Por otro lado, el servicio de carpooling consiste en conectar conductores con clientes dispuestos a
pagar por ser trasladados de un lugar especifico a otro. Este negocio comenzé en San Francisco y hoy
se encuentra en mas de 270 ciudades. Las empresas lideres en ofrecer este servicio son Lyft y Uber.
En el afo 2013 Uber fue valuado a 3.4 mil millones de ddlares aumentando en tan sélo un afio a 18.2
mil millones lo que demuestra el gran éxito que ha tenido a nivel mundial. Igualmente, el carpooling
ha generado controversia en todo el mundo principalmente con el sector del taxi ya que justifican
que es desleal que un servicio no regulado tenga los mismos derechos que un sector que si lo esta.

Con respecto a la venta de automdviles, de acuerdo a datos obtenidos de la Asociacidn del Comercio
Automotor del Uruguay (ACAU), existié una baja del 10% en la venta de Okm entre Setiembre del
2014 y Setiembre de 2015 que se prevé se vera incrementada. A su vez, en una entrevista para el

diario El Observador, el gerente de ACAU recordd que " el mercado de vehiculos es "bastante

sensible" a los ciclos econédmicos del pais... En un contexto donde la economia crece menos, la venta

de este tipo de unidades también muestra una desaceleracién. "

Finalmente, se considera como principal variable critica del negocio, los niveles de venta de
automoviles. Esto se debe a que la principal oportunidad de uso del carsharing deriva del segmento
de clientes que no posee auto propio y que sustituye el medio de transporte publico por esta nueva
forma de movilidad.

Otra variable a tener en cuenta es el precio del servicio dado que en las encuestas se pudo constatar
que los consumidores estarian dispuestos a pagar hasta un poco mas que el taxi por valorar la
independencia de manejar un auto y poder realizar varios trayectos sin depender de terceros. En el
caso que el precio suba mas alld de dichos pardmetros los clientes pueden sacrificar comodidad y
optar por otro medio de transporte menos costoso.

1.7 Mercado

Para dimensionar el mercado en cantidad de personas se utilizé informacién obtenida del Censo
2011 y proporcionada por los centros comunales CCZ4 y CCZ5 que corresponden a Tres Cruces,
Pocitos y Punta Carretas.

MExtraido de: http://www.autorentalnews.com/channel/rental-operations/article/story/2015/03/carsharing-state-of-the-market-and-
growth-potential.aspx

“Extraido de: http://isopixel.net/archivo/2015/10/carrot-primer-servicio-de-car-sharing-en-mexico/

BExtraido de: http://www.elpais.com.uy/economia/noticias/venta-cero-km-cae-temporada-dolar.html
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En primer lugar, se tomd en consideracidon a los 1.319.108 habitantes de Montevideo para luego
acotarlos a los residentes de la zona objetivo del negocio resultando en 159.503 personas. En
segundo lugar, respecto a la variable etaria, se hallé6 que el 55,70% de los ciudadanos del Centro
Comunal CZZ4 Y CCZ5 tienen entre 20-59 afios. El mercado potencial se reduce entonces a 88.843
habitantes.

Para el calculo del mercado objetivo, se tomé en cuenta a la poblacion de Montevideo que cuenta
con libreta de conducir por ser este un requisito excluyente para utilizar el servicio. Este nimero
corresponde al 45% de los habitantes que resulta en 39.980 usuarios potenciales.’. Este seria el
maximo de personas a las que se podria llegar dentro de Montevideo ya que a pesar que exista un
publico que cuente con necesidades que Miauto podria satisfacer, estos no podrian utilizar el servicio
si no estdn habilitados para conducir.

El mercado objetivo es un nimero en la franja mas baja de las proyecciones y permite flexibilidad
para el futuro apuntar a un nimero mayor de no-clientes ya que no se tomd en cuenta a los usuarios
gue no residen en la zona delimitada pero que podrian llegar a usar nuestro servicio por diferentes
motivos. A su vez, se podria aumentar la proyeccion considerando que el porcentaje de poblacidn
gue cuenta con libreta de conducir en Montevideo es menor al del publico objetivo de Miauto por en
encontrarse en una zona con habitantes de NSE medio alto."

Para dimensionar el mercado en ddlares se realizé un supuesto de frecuencia de uso diario con una
tarifa respectiva. Se tomd en cuenta:

- Clientes potenciales: 39.980.

- Frecuencia de uso: Segun los resultados de las encuestas realizadas los usuarios utilizarian el
servicio entre una y dos veces por semana resultando en un promedio de 1.5 por lo que en total, por
afio, cada usuario utilizaria el servicio 72 veces. (6 veces por mes * 12 meses).

- Ingreso promedio por ocasion de alquiler: USD 9,67. El mismo surge de realizar un promedio de la
cantidad de horas y km recorridos. De las encuestas se recabé que el tiempo de uso por dia seria
entre 1y 2 horas con una frecuencia de una vez y media por semana. En cuanto a los kildémetros se
plantean dos escenarios. En el primero el usuario recorre hasta 20 km y en el segundo hasta 40 km.
Con estos datos se realiza una ponderacién 80-20 respectivamente debido a que segun las encuestas
los usuarios utilizarian el servicio para multiples trayectos cortos dentro de la ciudad. Este cdlculo
resulta en un recorrido de 24 km por uso del vehiculo. El detalle de la composicién de este nimero se
detalla mas adelante en el punto 4.4 y anexo 15.

De lo mencionado anteriormente se llegd a que el mercado potencial de dinero anual es de
aproximadamente USD 27.836.000 (39.980*72*9,67).

Se compard el mercado de dinero de Miauto con respecto al mercado del taxi por ser nuestro
principal sustituto dentro del transporte publico y contar con informacién histérica del mismo.
Segun Manuel de la Iglesia, empleado de CPATU, los taxis realizan aproximadamente 3.000.000 de
viajes por mes a un precio promedio de USD 5 cada uno contando con una flota de 3075 vehiculos en
circulacién resultando en USD 180.000.000 anuales. Teniendo en cuenta el mercado de dinero
potencial de Miauto y el del taxi se concluye que se capturaria un 15,5% de este ultimo. De todas
formas se debe resaltar que este seria un nimero menor debido a que no todos los usos de Miauto

“Dato proporcionado por Nancy Altman Directora del Servicio de Contralor de Conductores.
15, . . . . . .
No se encuentran datos del porcentaje de poblacidn que cuenta con libreta de conducir por zonas de residencia.
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hubiesen sido viajes en taxi y que mientras que el mercado de taxi abarca todas las zonas de la
capital, el negocio en cuestidn se centra en una zona objetivo especifico.

1.8 Cadena de valor

La cadena de valor para Miauto va desde la compra de los vehiculos convencionales hasta la venta y
post venta del servicio. Se agrega valor al cliente ya que el auto deja de ser un vehiculo comun vy
corriente para ofrecer un nuevo tipo de movilidad que contiene la tecnologia Incar.’® A través de la
misma se logra una automatizaciéon de las tareas que reduce los costos fijos asociados al negocio.

Compra de
los vehiculos
20%

Venta y post
venta 10%

Technology
20%

1.9 Identificacion del job-to-be-done por la propuesta de valor

Los jobs-to-be-done identificados para brindar el servicio de Miauto son los siguientes:

- Comprar flota de automdviles que satisfaga la demanda.

- Entregar la tarjeta de membrecia y firma del contrato.

- Realizar el mantenimiento y service de los vehiculos cuando corresponda.

- Reubicar los vehiculos dentro de la zona delimitada para que el cliente siempre tenga un Miauto
cerca a su disposicién.

- Controlar que los autos tengan un nivel de nafta suficiente y de no ser asi recargar.

- Mantener la aplicacion y pagina web actualizada.

- Participar activamente en los medios digitales para capturar nuevos clientes.

- Responder a las quejas o necesidades de los usuarios en tiempo y forma.

1.10 Competencia y servicios sustitutos

Miauto se presenta como una nueva forma de movilidad para el mercado uruguayo. Es por esto que
la competencia en este caso esta dada por los productos sustitutos ya que estos brindan la misma
solucidn pero con diferente relacién emprestacion- precio.

Como se menciond anteriormente, existen diversas empresas que ofrecen el servicio de rentadoras
en Uruguay. El minimo de alquiler de un vehiculo es de 24 horas por un precio aproximado de 45
ddlares. Las rentadoras de vehiculos convencionales son el competidor mas importante ya que
existen empresas internacionales tales como Avis, Hertz y Budget que se encuentran instaladas en
nuestro pais y brindan el servicio de carsharing en otras partes del mundo. Esto hace que las barreras
de entrada para estas sean bajas si desean ingresar al mercado dado que sus casas matrices ya
cuentan con la tecnologia y la flota necesaria. Miauto debera realizar sus mayores esfuerzos para ser
la primera en desembarcar en este mercado y fidelizar a los usuarios teniendo presente esta
realidad.

'8 e detalla IncarTechnology en el capitulo tres del plan de negocios.
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El servicio del taxi se considera un servicio sustituto ya que el segmento al que apunta y su funcién
son similares a las de Miauto. Sin embargo, la diferencia reside en el hecho de que es manejado por
un tercero que cobra por trayecto. Existen diversas empresas en el sector tales como Celeritas, Tele
Taxi, Fono Taxi, Radio Taxi Carrasco, entre otros, siendo Radio Taxi Patronal 141 el lider del mercado.
Un taxi se puede solicitar por dos medios diferentes, llamando a la radio o a través de aplicacion web
observandose dos Unicos competidores, Easy Taxi y Voy en Taxi de la Patronal. Montevideo cuenta
con una flota aproximada de 3.000 vehiculos de taxi que realizan aproximadamente 3 millones de
viajes por mes. En la actualidad la bajada de bandera asciende a $33 y luego cada 100 metros
recorridos se debera abonar $1.96.

Con respecto a los autos propios, el mismo es un medio de transporte que brinda la maxima
flexibilidad al mayor costo dado que es necesario desembolsar una suma importante de dinero y
hacerse cargo de los gastos fijos y variables independientemente del tiempo que se utilice el bien. En
el anexo 7 se compara el costo anual de contar con un auto propio con respecto a utilizar el servicio
de Miauto.

El desembarco de Uber en nuestro pais amplia la oferta de servicios sustitutos. Dado que la insercidn
de Uber es reciente, no hay informacién suficiente para analizar mas alld del costo y del formato del
servicio. El mismo compite directamente con el taxi y el remise ya que se debe reservar con
anticipacién, cuenta con choferes y se cobra por trayecto recorrido. En relacién a los precios, Uber
maneja un precio base de $30 que varia $10 por cada kildémetro adicional. La variable por minuto es
de $3.50 y el costo minimo o de cancelacién es de $50". El servicio de Miauto se diferencia
principalmente por la oportunidad de realizar multiples trayectos ya que pareceria ser dificil
coordinar en Uber un recorrido atras del otro de forma eficiente.

En la siguiente tabla se observan las tarifas de Miauto, Taxi y Uber. En este ejemplo la tarifa de
Miauto incluye la primera media hora de uso mientras que en la de Taxi y Uber se toma Unicamente
los kms recorridos y no el tiempo que luego se debera sumar.

—— erfe Uber

km recorrido km recorrido usb
0-20 5,74 5 4,25 2,71

25 6,56 10 7,43 4,41

30 7,38 20 13,80 7,80

35 8,20 30 20,17 11,19

También se podria comparar al remise y d&mnibus pero las oportunidades de uso que éstos presentan
difieren mucho como para ser relevantes en el resto del analisis. En conclusién, Miauto deberd
centrarse en atraer a aquellos clientes que deseen realizar multiples trayectos con un mismo
vehiculo ya que este es un servicio que ninguna de las empresas anteriores brinda.

En el anexo 8 se profundiza en la rivalidad competitiva realizando el analisis de las cinco fuerzas de
Porter.

7 Extraido de: http://www.elpais.com.uy/informacion/uber-comenzo-funcionar-montevideo.html.
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2. Modelo de negocios

2.1 Segmento(s) de mercado objetivo

Consumidor final: Hombres y mujeres mayores de 21 afios que cuenten con libreta de conducir con
mas de 2 afios de antigliedad y que habiten o realicen la mayoria de sus actividades en los barrios de
Punta Carretas, Pocitos y Tres Cruces. Nos dirigimos a quienes suelen utilizar transporte publico pero
gue por momentos necesitan un auto propio o de un segundo vehiculo. Los clientes estan dispuestos
a pagar un precio igual o un poco mayor que el del taxi ya que valoran la independencia de tener su
propio auto. Ademads, poseen smartphone y utilizan la tecnologia en sus actividades cotidianas.

2.2 Propuesta de valor

Se ofrece un servicio de alquiler de autos que se paga por fracciones de media hora y km recorrido
sin preocupaciones ni responsabilidades por el mantenimiento, seguro y otros gastos. Los vehiculos
disponibles se encuentran dentro de una zona delimitada donde el usuario retira y realiza la
devolucidn de los mismos por su cuenta una vez finalizado el servicio .

Miauto aportara independencia a quienes no cuenten con un vehiculo propio disponible y tengan
necesidad de transporte. A su vez, permite el ahorro del tiempo en aquellas ocasiones en las que se
necesita realizar multiples trayectos ya que el usuario cuenta con un auto a su disposicion sin
necesidad de solicitud previa ni esperas. Por ultimo, dado que el servicio se acredita en la tarjeta de
crédito, el cliente no debera contar con efectivo a la hora de efectuar el pago.

2.3 Canales de distribucion
Venta
- Aplicacién movil y pagina web: Principal canal de venta a través del cual el futuro cliente se inscribe

a Miauto. Este medio permite obtener los datos del usuario, de su tarjeta de crédito y la aprobacién
de los términos y condiciones de uso. Ademas se utilizara la plataforma para encontrar el vehiculo
disponible mads cercano, conocer las condiciones del automovil, comentarios de usuarios, dar
comienzo y finalizacion al alquiler.

- Servicio de correspondencia: Se contratard una empresa para entregar a domicilio la tarjeta que

permitira desbloquear los vehiculos disponibles en la via publica. El plazo de entrega serd de 48
horas.

Comunicacion
- Stand comercial: Se instalardn durante los primeros tres meses en Punta Carretas, Tres Cruces y

Montevideo Shopping por ser puntos de interés en la zona delimitada. Tendra como objetivo
promocionar el servicio y captar clientes potenciales en la primera etapa del negocio.

- Redes sociales: Se utilizardn banners, videos interactivos y pop ups en paginas y aplicaciones de
interés con el objetivo de atraer potenciales clientes, generar fidelizacidn y posicionar la marca.

- Imagen del auto: Los autos estaran identificados con el logo de la marca buscando despertar

curiosidad al publico objetivo que se encuentre circulando en la via publica.

Servicio post venta
- Servicio atencidon 24 horas: Brindara atencién por consultas o reclamos de los clientes.

2.4 Relacion con los clientes

Obtener: Se implementaran estrategias de marketing y comunicaciéon para despertar curiosidad e
incentivar a los clientes a formar parte de Miauto. En primer lugar, se lanzard una campaia via
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Facebook ya que se pudo constatar en las encuestas y en las entrevistas en profundidad que es la red
social mas utilizada por nuestro segmento de clientes y se obtuvieron varias consultas a través de la
fan page de Miauto. En segundo lugar se lanzara la pdgina web junto a una campafia digital para
generar trafico en la misma y promocionaremos la empresa a través de stands ubicados en los
centros comerciales Punta Carretas, Tres Cruces y Montevideo Shopping.

Mantener: Ofrecer un servicio personalizado aprovechando la base de datos de los clientes y
experiencias previas de uso. El GPS de los autos nos permitird saber déonde toma y devuelve el
vehiculo cada usuario por lo que se podra conocer experiencias de uso y asi ofrécer promociones en
los lugares que frecuenta y descuentos en sus viajes. Asimismo, se aprovechara esta tecnologia para
conocer las horas y zonas mas utilizadas del servicio y asi mejorar la distribucion. También se
utilizaran los comentarios de los usuarios acerca de sus trayectos para ver los aspectos positivos y
negativos del servicio realizando mejoras continuas.

Por otro lado, la aplicacién es una herramienta vital para el funcionamiento de Miauto por lo que se
la debe tener constantemente actualizada realizando los controles adecuados. Se trabajara en
conjunto con una empresa de aplicaciones web que se encargard del mantenimiento vy
actualizaciones de la misma.

Crecer: Se debe estar a la vanguardia de las nuevas tecnologias en la aplicacion web e innovar en
nuevos servicios y tarifas de acuerdo a las necesidades de los clientes. Luego, una vez que se tenga
experiencia en el rubro la idea es expandir el servicio en nuevas zonas asi como aumentar la flota de
autos.

2.5 Modelo de ingresos

La fuente de ingreso proviene del alquiler del auto dependiendo del tiempo de uso y de los
kilémetros recorridos por el usuario.'® La tarifa de Miauto se mide por fracciones de media hora e
incluye los primeros 20 kildmetros de cada reserva cobrando luego por hora adicional y por extra km
recorrido.”

2.6 Recursos clave para la propuesta de valor

Activos Fijos: Los autos son el principal recurso ya que sin estos no existe negocio. Es necesario
contar con una flota suficiente para que los usuarios encuentren un Miauto cercano a su ubicacién
cuando lo deseen utilizar.

Hardware/Software: Dispositivo que se colocarda en el auto y serd imprescindible para el
funcionamiento del servicio. El hardware incluye la funcién de GPS que permite a la aplicacién y
empresa rastrear el auto mas cercano, controlar el inicio, trayecto y finalizacién de cada alquiler para
asi poder calcular la tarifa a abonar por los clientes. También permitird medir y controlar aspectos
como nafta, agua, aceite y otros mantenimientos relevantes. Por Ultimo, esta tecnologia dara acceso
al auto mediante una tarjeta electrdnica (sistema “keyless”) que estara previamente asociada con la
tarjeta de crédito del cliente.

Plataforma web: La aplicacion y pdagina web son el principal canal de venta del servicio. Es
importante que se logre un disefio atractivo y de facil uso como también que se trabaje en su
mantenimiento y actualizacion.

18, . . . . . ,
Datos obtenidos luego de realizadas las encuestas y entrevistas y ver experiencias de uso en otros paises
19, . s .. . . /.
Se profundiza este analisis en la proyeccion de flujo de ingresos y egresos del capitulo cuatro y anexo 15.
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Personal: En el caso de Miauto se contara con personal operativo, encargadas del proyecto,
community manager y servicio de atencion al cliente.”

2.7 Actividades y procesos claves para nuestra propuesta de valor

Compra Desarollo Entrega Comunicaci
de flota web de tarjeta o 23
Miauto

- Compra de flota: Contar con los vehiculos suficientes para asegurar a los clientes la disponibilidad
de un vehiculo cuando se necesite.

- Desarrollo web: Supone la creacidon y mantenimiento tanto de la aplicacién como de la pagina web.
- Entrega de la tarjeta de membrecia: Habilita el ingreso al vehiculo. Con la entrega de la tarjeta se
realiza la firma del contrato de adhesion.

- Comunicacion de Miauto: Para generar conocimiento, valor, preferencia y razones para elegir el
servicio

- Atencion al cliente: Responder tanto a consultas como inconvenientes que surjan por parte de los
clientes.

- Mantenimiento de los vehiculos: Realizar el service oficial, el mantenimiento y lavado, recarga y
control de nafta de los autos para conservar la flota en condiciones.

- Servicio Post- Venta: Realizar evaluaciones de experiencias de uso para mejorar el servicio
brindado.

2.8 Socios clave para el modelo de negocios

Grupo Fiancar: Miauto serd una nueva empresa dentro de este grupo econdmico. Estos son los
importadores oficiales de Geely en Uruguay, marca que se utilizara para loa vehiculos lo que reduce
el costo de adquisiciéon de la flota. A su vez existe Dollar Rent a Car. Contar con la arrendadora
permite a Miauto apoyarse en el respaldo y el know-how de una empresa del sector que ya esta hace
afios en el mercado y conoce los requisitos y tramites fundamentales que hay que realizar. Ademas
se utilizaran sus servicios de mantenimiento como ser chapa y pintura, limpieza, service que se
realizardn en los talleres oficiales del grupo.

Banco de Seguro del Estado: Sera el encargado de brindar el seguro total de los vehiculos por ser la
Unica empresa que asegura flotas de automdviles destinadas a alquileres por terceros. De acuerdo
con Daniel Araujo, empleado del BSE, contratar un seguro total es lo mas adecuado para el negocio
en cuestidon ya que en principio se desconoce el indice de siniestros que se podria tener y aln no se
tiene la espalda econdmica suficiente para absorber el costo de una pérdida total de los vehiculos.

2.9 Estructura de costos

Costos Fijos: Seguro y patente anual, mantenimiento de aplicacién y Hardware/Software, sueldos,
publicidad, produccidn y distribucién de tarjetas electrénicas e imagen de marca del vehiculo.
Costos Variables: Mantenimiento y service de vehiculos, nafta y comision de tarjetas de crédito. **

2 Ver Anexo 10.
! Ver Anexo 15
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2.10 Fortalezas y debilidades

Fortalezas

- Pioneros en el mercado Uruguayo: No existe un servicio de iguales caracteristicas en nuestro pais
lo que proporciona la oportunidad de innovar y ofrecer un servicio novedoso.

- Empresa privada: El ser una empresa que no es publica permite regular los precios y realizar
distintas promociones cuando se crea conveniente a diferencia de la mayoria de los medios de
transporte cuyos precios son regulados por el estado.

- Mayor poder de negociacién con proveedores por pertenecer a Grupo Fiancar

- Taller mecanico propio: Este hecho abarata costos y proporciona mayor flexibilidad que si se
realizara el service y mantenimiento en talleres de terceros.

- Menor nivel de riesgo por fracaso: Al pertenecer a un englobado de empresas del mismo rubro, en
caso que el negocio no funcione, los autos podrian venderse como usado en la concesionaria o
utilizarse como vehiculo de alquiler en la rentadora.

- Inversion realizada en tecnologia: Miauto es un servicio que se adecua a la era tecnoldgica en la
gue nos encontramos en la actualidad ya que la aplicacion es un recurso clave para que el negocio
funcione.

Debilidades

- No tener referencias pasadas en el mercado: Al ser una empresa pionera en el mercado hay
desconocimiento de indices y comportamiento de usuarios que se deberan solucionar y analizar
sobre la marcha.

- Mayores costos hundidos por desgaste de flota: Mientras que las arrendadoras convencionales
realizan la entrega y devolucion de manera presencial, el usuario de mi auto toma y devuelve el
vehiculo por su cuenta lo que lleva a apelar a la buena fe de los usuarios a la hora de calificar el
estado del auto.

- Sociedad conservadora: La sociedad uruguaya se caracteriza por ser tradicional y todavia no tiene
conciencia de la nueva modalidad de carsharing.

- Limitaciones por zonas: La ubicacidon de los vehiculos y la necesidad de devolverlos en una
determinada zona acota el numero de clientes potenciales del servicio.
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3. Implementacion del modelo

3.1 Adquisiciéon de flota de vehiculos

Para la adquisicion de la flota se escogié un vehiculo Geely LC 1.0 por ser un city car pequefio que
facilita tanto la circulacién en las calles como el estacionamiento de los mismos en la via publica y
debido a que Grupo Fiancar es la importadora oficial.

Para estimar la cantidad de la flota se utilizé6 un estudio realizado por la Universidad de California
acerca del carsharing?. Se consideré un ratio que mide hasta cuantos usuarios se satisfacen con un
vehiculo, siendo en el mercado de México la relacidon 134:1. Como se menciond en el punto L.VI se
toma como referencia el ratio de México por ser el servicio de carsharing un mercado reciente y en
expansion a diferencia de Estados Unidos que presenta un mercado maduro. En base al ratio, los
clientes y la flota del primer afio, se observa que con 20 autos en los primeros dos afios, se estaria
satisfaciendo 2700 usuarios. Este nimero triplica los usuarios que se proyecta adquirir en el primer
afo, sin embargo, se elige este camino como estrategia de marketing de alto impacto asegurando
también la disponibilidad de vehiculos. Jorge Lempert, director de Grupo Fiancar, afirmé que ya
cuentan con 50 autos de este modelo que podrian poner a disposicion del negocio. Esto proporciona
flexibilidad para Miauto en caso que se necesite agregar o sacar vehiculos de circulacion.

Para el tercer afilo se prevé un aumento en los usuarios que debera verse acompanado de una
expansion de la flota. La flota pasard a contar con 10 vehiculos adicionales también proporcionados
por la empresa. En el cuarto afio Miauto renovara la flota comprando 50 nuevos vehiculos que
sumados a los 10 anteriores alcanzaran una flota total de 60 autos. Este nimero se mantendrd
estable hasta el afio 5.

3.2 Proceso de uso de Miauto

A continuacion se detallaran los pasos que deberan seguir las personas para convertirse en usuarios
de Miauto.

En primer lugar, la persona podra descargar la aplicacién de Miauto disponible tanto para Android
como I0S o ingresar a la pagina web del servicio.

En segundo lugar, el potencial usuario debera registrar en el sistema sus datos personales y de la
tarjeta de crédito adjuntando una copia de su cédula de identidad y libreta de conducir vigente con
antigiedad mayor a dos afios®. A su vez, debera indicar un rango de dia y hora para, en caso de
aceptada la solicitud, recibir en su domicilio la tarjeta electrénica que habilita el ingreso al vehiculo y
el contrato de adhesidn que debera firmar y entregar al cadete.”

Una vez que el cliente se hace de la tarjeta podra utilizarla para acceder a cualquier vehiculo en el
momento que lo desee. A través de la aplicacion o pdagina web visualizard aquel que esté mas
cercano a su ubicacion y podrd realizar una reserva de hasta 15 minutos de gracia que corren desde
el momento de la seleccién del vehiculo hasta el ingreso al mismo.

ZExtraido de: http://tsrc.berkeley.edu/sites/default/files/Summer%202015%20Carsharing%200utlook_Final%20%281%29_0.pdf
2 El hecho de ser mayor a 21 afios y contar con tarjeta de crédito son otros dos requisitos excluyentes a la hora de registrarse en el
servicio.

*Se tomara un rango de 48 horas para analizar la solicitud y responder al cliente.
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Para ingresar al auto es necesario colocar la tarjeta electrénica frente al lector ubicado en el
parabrisas que desbloqueara las puertas. Desde ese momento el cliente tendra tres minutos para
revisar el auto y notificar a través de la aplicaciéon en qué condiciones se encuentra.

Una vez sentado en el asiento de conductor, el sistema electrénico solicitara al usuario ingresar el pin
para la apertura de la guantera en dénde se ubica la llave que enciende el auto. El pin serd brindado
por la empresa a los usuarios junto con la tarjeta electrénica.

El usuario podra disponer del auto el tiempo que considere necesario pero deberd tener en cuenta
gue el sistema le cobrara cdmo minimo el equivalente a media hora de uso. Al final del recorrido el
cargo correspondiente se acreditard en su tarjeta de crédito. Para la devolucién del auto basta con
estacionarlo en cualquier lugar dentro de la zona delimitada, dejar la llave nuevamente en la
guantera y bloquearlo volviendo a pasar la tarjeta por el lector ubicado en el parabrisas mencionado
anteriormente.”

Miauto operara bajo la modalidad "Oneway". La misma permite a los clientes tomar el vehiculo y
dejarlo donde lo deseen dentro de la zona delimitada. Los usuarios podran estacionar el auto en
cualquier lugar que encuentren disponible en la via publica. En caso de estacionar fuera de la zona
del servicio, a pesar de que el auto no esté en movimiento, se deberd pagar por el tiempo
transcurrido. Cabe destacar que existiran lugares reservados de estacionamiento en la via publica y
centros comerciales exclusivos para clientes Miauto asi como también en centros comerciales. Los
lugares en cada uno dependeran de lo estipulado en los acuerdos comerciales mencionados
anteriormente.

Por ultimo el servicio estard disponible las 24 horas los 365 dias del aio.

3.3 Tecnologia

La flota contara con la tecnologia Incar. Esta fue desarrollada especialmente para los autos que
ofrecen el servicio de carsharing adaptandose a todo tipo de vehiculos independientemente de sus
caracteristicas. Para la implantacidn del negocio se importara el dispositivo CBox Micro Standard de
la empresa CONVADIS de origen Aleman. El mismo cuenta con: lector de RFID Card (se encuentra en
el parabrisas permitiendo el acceso al vehiculo y la reserva del mismo), GPS (permite la localizacion
del vehiculo), GSM (Permite la comunicacién entre el software y el vehiculo), pantalla tactil (Muestra
informacidn, auspicia de guia y a través de la misma el usuario ingresa su pin para desbloquear el
auto), notificacién del nivel del auto y de la bateria del vehiculo, sistema de alarma y data recording
(se recauda informacidn relevante acerca del uso del auto y queda grabado en el historial).”

3.4 Mantenimiento y redistribucion de la flota

Dado que los vehiculos se encuentran 24/7 en la calle y expuestos al uso de diferentes individuos, es
necesario mantenerlos en éptimas condiciones para brindar un servicio de calidad. El mantenimiento
incluye el service oficial, la recarga de nafta y la limpieza del vehiculo.

El service es obligatorio y debera realizarse cada 10.000 kildmetros. El sistema de software y GPS de
la flota indicard cuando serd necesario realizar el chequeo correspondiente. El mismo se llevard a
cabo en los talleres oficiales de Grupo Fiancar.

25 . e . .

El material grafico ilustrativo se puede ver en el anexo 12.
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Ver Anexo 9.
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La recarga de nafta se realizard a través de una camioneta mini truck que contiene un tanque para
combustible con surtidor con capacidad de 400 litros. Teniendo en cuenta que la capacidad del
tanque Geely LC 1.0 es de 30 litros se podra recargar 13 autos por vez. Se aprovechara esta instancia
para realizar una limpieza basica con el objetivo de optimizar los tiempos y la limpieza profunda se
realizard una vez por mes.

La redistribucidn de la flota procura que el usuario siempre tenga un vehiculo cercano a su ubicacion.
Dado que no existen indices previos en cuanto a los puntos de reserva y devolucién mas
demandados, en una primera instancia se trabajard en identificar estos lugares y se pondrd a
disposicion empleados que se encarguen de la distribucion. A través de la tecnologia se observara la
ubicacién de los autos y a través de este sistema los empleados los trasladaran desde las zonas con
exceso de vehiculos hasta las mas demandadas.

3.5 Ventay post-venta

La venta del servicio se realiza Unicamente a través de la aplicacién de Miauto. Este proceso es
automatico sin intervencién de terceros sino que al momento de finalizacién del recorrido se
acredita el monto correspondiente en la tarjeta de crédito. Para asegurar la buena experiencia del
usuario, Miauto dispondrd de un servicio de atencién al cliente disponible las 24 horas para evacuar
consultas o solucionar inconvenientes que surjan durante los recorridos.

El servicio post-venta consiste en enviar una encuesta de satisfaccion de manera aleatoria y
periddicamente para evaluar aspectos positivos y negativos de |la operativa y el servicio brindado. A
su vez, la aplicacién contard con un sector llamado “comunidad mi auto” en ddnde los usuarios
podrdn puntuar, compartir experiencias y comentar acerca del servicio.

3.6 Contratacién del personal

En la primera etapa del negocio el personal estara compuesto por tres encargadas del proyecto,
cuatro empleados encargados de la distribucion de la nafta, limpieza y redistribucion de los vehiculos
y un community manager. A su vez, se utilizardn los servicios de atencion al cliente de Dollar Rent a
Cary los servicios del contador encargado de las finanzas del grupo®’.

3.7 Eleccidn de proveedores

Servicio de cadeteria: Se trabajara con un proveedor para la entrega de las tarjetas electrénicas y el

contrato en el domicilio del cliente. Dentro de las opciones se manejan empresas tales como UES,
Tiempost, Enviar y DAC por ser reconocidas dentro del mercado uruguayo. %

ANCAP: Opera como el Unico proveedor de nafta del pais. Este es un recurso fundamental para el
funcionamiento del negocio.

Aseguradora: Se opta por el BSE por ser la empresa cuya oferta mas se adecua a las necesidades de
Miauto. A su vez, ésta ya trabaja con las distintas empresas de Grupo Fiancar.

Desarrollador de plataforma web: Se tercerizard a un ingeniero free lance la creacién vy

mantenimiento de la misma.*

27,
Ver anexo 10.
2 7 . o . .. .
®Se tom¢ para el estudio financiero las tarifas proporcionadas por DAC.
2 . . R e . . . . . .
°El costo se refleja en la inversion inicial y anélisis financiero y fue proporcionado por el ingeniero Eli Bernet.
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Tecnologia: Se selecciond a CONVADIS entre aquellas empresas que brinden la tecnologia
especializada para el servicio de carsharing: InCarTechnology. Esta tecnologia incluye tanto el
software como el hardware y GPS.

Intendencia de Montevideo y Centros comerciales: Proporcionaran los lugares de estacionamiento

reservados para los clientes de Miauto. Se espera que a medida que se generen mds acuerdos
comerciales los proveedores de estacionamiento aumenten.

3.8 Generar acuerdos comerciales

Se tomd en cuenta la opinidn de los potenciales clientes quienes afirman que valorarian el contar con
lugares de estacionamiento reservados para Miauto. Los centros comerciales son un punto atractivo
para contar con este tipo de estacionamientos por el publico de gente que apuntan y cantidad de
clientes que pasan por ahi diariamente. De acuerdo a los gerentes comerciales del Punta Carretas
Shopping y Tres Cruces, la posibilidad de contar con plazas exclusivas es viable y supone de un costo
mensual®®. En este caso se alquilaran cinco plazas de estacionamiento en cada uno de los shoppings
(Tres Cruces, Montevideo y Punta Carretas Shopping). Al realizar estos acuerdos, ademds de
brindarles un servicio adicional a los usuarios, Miauto podria participar de las campafas publicitarias

gue realizan los shoppings tanto en el medio digital como en el tradicional.

A su vez, se podria acordar con la Intendencia de Montevideo la reserva exclusiva para los clientes de
Miauto de estacionamientos en la via publica dentro de la zona delimitada. Se entrevisté a Fernando
Olivera, empleado del Departamento de Movilidad de la IMM quien afirma que existe la posibilidad
del acuerdo pagando un fee mensual.

Se buscara generar mas acuerdos comerciales con lugares de interés que se encuentren dentro de la
misma zona una vez que el negocio ya esté en funcionamiento y se conozcan los puntos mas
frecuentados por los clientes.

3.9 Publicidad y promocion.

Tal como se ha expuesto anteriormente, la publicidad y promocién se enfocard en hombres y
mujeres de entre 21 y 45 afios que realicen trayectos multiples en la zona delimitada del servicio por
ser el publico mas afin a usar el servicio. Los esfuerzos de marketing ayudaran a cumplir el objetivo
de alcanzar los usuarios proyectados.

La principal inversion en publicidad se destinarda afio a afo al medio digital enfocadndose
principalmente en la red social Facebook y Google Adwards. EI community manager sera el
encargado de mantener actualizadas las publicaciones e interactuar con los potenciales clientes. A su
vez, se utilizard la pdgina web para dar a conocer el funcionamiento del servicio, informacion
relevante y generar la instancia de realizar posibles consultas. Durante los tres primeros meses, se
contard con stands informativos en los tres shoppings mencionados anteriormente.

La inversién en publicidad no se mantendra uniforme en el correr de los cinco afios sino que la
misma se verd aumentada en instancias en ddnde se realizardn campafias especificas. La inversién
inicial sera de USD 18.000 a lo que se le suman USD 49.400 correspondientes a gastos de publicidad
en el 2016. En el 2017 y 2018 los gastos ascienden a USD 34.300 y en los dos ultimos USD 26.200.
Los rubros a los cuales se destina la inversidn se detallan en el anexo 11.

30 .
Entrevistas en el Anexo 5.
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La primera campaia serd de expectativa ya que se habla de una forma de movilidad novedosa no
comunicada anteriormente en el pais teniendo como objetivo despertar el interés de los clientes
potenciales y que sean ellos mismos los que luego se lancen a la busqueda de mayor informacién. La
semana anterior a dar comienzo al negocio, Grupo Fiancar proporcionara vehiculos adicionales a la
flota original de Miauto para promover visualmente los autos en la via publica y la imagen de la
marca. Mas adelante se optara por campaias de diferenciacién resaltando el valor agregado del
servicio.

A su vez, se le regalara a cada usuario registrado las primeras dos horas de viaje de forma gratuita
para la prueba del servicio. Si el usuario recomienda la experiencia también se vera beneficiado ya
qgue obtendra viajes gratis por cada amigo que se registre.

Por ultimo, se aprovechara la novedad del servicio para obtener cobertura de los medios y prensa.
En el transcurso del afio 2 al 5 se debera continuar con acciones de marketing tales como: sorteo de
un Geely LC 1.0 entre los primeros usuarios registrados, descuentos promocionales en los trayectos,
campafias interactivas con los usuarios en las redes sociales con premios y beneficios, campafia
visual con testimonios que cuentan su experiencia y carteleria en via publica y centros comerciales.

3.10 Intereses de los stakeholders

EXPECTA
GRUPO TIVAS INTERES PODER ACCIONES

Desarrollar una gestiéon eficiente para
alcanzar los resultados esperados vy
Inversionistas Altas Alto Alto realizar reportes cuatrimestrales para dar
conocimiento al inversor de los avances
del negocio.

Insertarnos en el mercado como una
nueva propuesta dentro del alquiler de
autos para dar a entender el diferencial
de la modalidad de car sharing. Esto se
transmitird en la comunicacion y se estar
atentos a posibles nuevos competidores.

Productos sustitutos Baja Alto Medio

Ofrecer un servicio eficiente para
Consumidores . . satisfacer las necesidades de los clientes
. Altas Medio Medio . ., .
finales y brindar atencién personalizada 24

horas.

Mantener un buen vinculo para que la
relacion comercial perdure en el tiempo
y asi obtener mayores beneficios en el
mediano y largo plazo.

Proveedores Medio Medio Medio
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4. Evaluacion del retorno /riesgo

4.1 Inversion inicial

Para comenzar con el negocio se requiere de una inversion inicial de USD. 390.000 compuesta parte
por vehiculos y parte en cash los cuales seran aportados por Grupo Fiancar. Este monto es suficiente
para poder adquirir el equipamiento tecnolégico de la flota, computadoras y mobiliarios. A su vez, se
podra hacer frente a gastos de publicidad y otros necesarios para dar comienzo al negocio hasta que
el mismo presente un cash flow positivo. En el anexo 13 se presenta detalle de la inversidn inicial.

4.2 Estructura de financiamiento

En una primera instancia la financiaciéon se realizard con fondos propios del emprendedor. Sin
embargo, esta estructura varia en el cuarto afio con el aumento y la renovacion de la flota. Aqui ya se
contara con 3 afos en el negocio por lo que se tendran ingresos suficientes para poder invertir en la
nueva flota y nuevos equipos de tecnologia. El monto a desembolsar en la inversion del afio 4
asciende a USD 386.234. Este nimero corresponde a la diferencia entre el ingreso por venta de la
flota ya depreciada (20 autos) y la compra de los nuevos mas la nueva inversion en tecnologia.

El ingreso por venta correspondera al 70% del precio de adquisicion del auto ya que por su uso
disminuye el valor de reventa®. En cifras esto equivale a USD 117.278. La compra de los 50 nuevos
vehiculos tendra un valor de USD 8733 cada uno resultando en un total de USD 436.650. Al aumentar
la cantidad de vehiculos, se necesitara a su vez importar 70 nuevos equipos de tecnologia ya que los
anteriores cumplieron con su vida util (3 afios). Cada equipo de software y hardware tiene un costo
de USD 995 al que le suma el costo de importacion de USD 2.197 alcanzando un total de USD 71.846.

INVERSION ANO 4

Concepto UsD
Compra de 50 vehiculos 436.650
Ingreso por venta de 20 vehiculos 122.262
Inversion en tecnologia 71.847
Total inversion ano 4: 386.234

4.3 Fundamentos de la proyeccion de ingresos y costos

4.3.1 Politicas de cobros

La modalidad de compra para los consumidores finales es Unicamente a través de tarjeta de crédito
en una cuota. La misma tarda entre 15 dias y un mes en acreditar el pago a la cuenta luego de
realizada la liquidacidn por lo que se toma una politica de cobros de 30 dias.

4.3.2Politica de liquidez

La politica de liquidez que implementa Miauto es la de siempre contar con un minimo de caja de USD
15.000 y un maximo de USD 60.000. En el caso de no cumplir con los minimos exigidos se realizaran
aportes de capital y cuando se superan los montos maximos y no se necesite de liquidez para hacer
frente a otros gastos, se distribuirdn dividendos al accionista.

4.3.3 Politica de precios

31 . . . . P
Tener en cuenta que por ser alquiladora se adquirié el vehiculo a un 10% menos que el precio del mercado original.
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El precio del servicio, como mencionamos anteriormente, se cobrard por tiempo y kildmetro
recorrido. La primera media hora tendrd un precio fijo de USD 5.74 + IVA y luego ira aumentando
USD 1.64 + IVA por cada media hora adicional. La tarifa de Miauto incluye los primeros 20 kilémetros
de cada reserva por decision comercial y luego se cobrard USS 0.16 + IVA por cada extra km
recorrido.

Cabe destacar que si la persona desea realizar un alquiler diario del vehiculo podra hacerlo pagando
un precio de USD 55 mientras que una arrendadora convencional cobra USD 40. El costo adicional
corresponde al valor agregado de contar con el vehiculo cerca de la ubicacién sin necesidad de
tramites previos.

Al ser los precios variables los margenes varian de acuerdo a los mismos. Se analiza el mejor y peor
escenario que se pueden dar en cuanto al tiempo y km recorrido. En primer lugar se toma que la
persona utiliza el vehiculo un hora sin superar los 20 km incluidos en el precio. Esto resulta en un
precio de venta de USD 7,38 y un costo de venta de USD 2,38 obteniendo un 68% de margen. En
segundo lugar se toma el supuesto que el consumidor realiza en una hora 75 km. Esta cantidad de
km recorridos se basa en el limite de velocidad maximo que el vehiculo puede alcanzar en ciudad de
acuerdo a la Normativa Departamental de Montevideo en el Volumen V de Trénsito y Transporte. De
las encuestas se recaba que los usuarios no lo utilizarian para trasladarse a las afueras de
Montevideo por lo que no alcanzarian una mayor velocidad. De acuerdo a esta informacién se
considera un precio de venta de USD 16,40 y un costo de venta de USD 8,93 siendo el margen de
46%.

En resumen:

e Sila persona alquila el auto 1 hora y recorre 20Kms. nuestro margen seria del 68%.
e Sila persona alquila el auto 1 hora utilizando 75 Kms. nuestro margen es de 46%.

Podemos concluir que los margenes dependen de los kildmetros recorridos por los usuarios, hecho
gue se tomara en cuenta para el calculo de los ingresos. A medida que los mismos recorran mas
kildmetros los margenes disminuyen.

4.3.4 Politicas de recursos humanos

En un principio se contara con ocho personas en la planilla de trabajo: 3 encargados del proyecto, 4
operarios y un community manager. Todos tendran un sueldo fijo que se les pagara en los primeros
10 dias del mes ajustandose un 10% cada afio. Los montos y el ajuste de los sueldos superan el
minimo fijado por el consejo de salarios. ** A su vez, se contara con un servicio 24 horas que atienda
los reclamos y consultas de los clientes. En el turno diurno el servicio lo brindara una telefonista de
Dollar mientras que en la noche se realizara servicio de guardia provisto por la misma empresa.

A medida que la empresa crezca serd necesario ir incorporando mas personal. Por ejemplo para el
afio 4 se contara con dos operarios mas debido al aumento de la flota de vehiculos. A su vez se debe
tener en cuenta que como en un futuro a largo plazo se planea agregar mas zonas en las cuales
ofrecer el servicio de Miauto serd necesario contar con mas personal.

%Extraido de: http://www.mtss.gub.uy/web/mtss/consejos-de-salarios en la seccién 16- Empresas que comercializan productos, art - y/o.
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4.4 Proyeccion de flujos de ingresos y egresos

Los ingresos se obtendrdn de la cantidad de viajes realizados multiplicados por un precio promedio
ponderado. Para la proyeccién de los mismos se utilizan las variables de cantidad de usuarios y
frecuencia de uso del vehiculo.

Para proyectar los usuarios se analizan dos alternativas. La primera se basa en el alcance obtenido en
la fanpage de Miauto sobre los clicks en el enlace de la encuesta. Se obtuvo como resultado un 1,25%
(623 usuarios) de los clientes potenciales para el primer afio. La segunda alternativa toma como base
la experiencia de Carrot, servicio de carsharing en el Distrito Federal de México y lo traslada al
mercado uruguayo, resultando en 517 usuarios en el afo uno. Los resultados en ambos dos
escenarios concluyen un nimero similar por lo que es coherente suponer el alcance de 650 usuarios
para el primer periodo. En los afios siguientes se duplicard el nimero de usuarios ya que
investigando modelos de carsharing en el mundo, la evolucidon se ha dado de esta manera. Un
ejemplo se visualiza en el Distrito Federal de México donde Diego Soldrzano, director de Carrot
afirma que desde los inicios en el 2012 hasta la actualidad, el crecimiento afio a afo se ha
triplicado.® A su vez, la experiencia de Bluemove en Espafia demuestra que del afio 2011 al 2014 se
pasé de 2.000 a 7.000 usuarios.** Por Ultimo, la empresa espafiola Avancar aumenté el nimero de
usuarios un 106% en su primer afio.*

Sin embargo, para el afio 2020 el aumento desacelera en un 40% debido a la curva de adopcién. *°

Ademas, para ese entonces podria existir competencia directa en el pais que cause la disminucion del
crecimiento de usuarios de Miauto.

Para cumplir con las proyecciones mencionadas anteriormente, se determinardn objetivos
comerciales y de marketing detallados en el capitulo de implementacidn, en el punto de publicidad y
promocién.

La frecuencia de uso surge de datos obtenidos a través de encuestas y entrevistas. Los encuestados
afirman que utilizarian el servicio entre una y dos veces por semana por lo que se utiliza el promedio
de 1,5 veces por semana.

Para el calculo del precio promedio ponderado se considera el tiempo de uso del vehiculo y los km
recorridos en dos escenarios. El tiempo de uso promedio de cada viaje segun las encuestas es de
entre 1y 2 horas. En cuanto a los km recorridos el primer escenario consiste en un recorrido de hasta
20 km contando con un precio promedio de USD 9.02 y el segundo en que el usuario recorra 40 km
con un precio de USD 12,30. Se opta por el supuesto de estos dos escenarios ya que teniendo en
cuenta la existencia de paradas, semaforos y trafico en el trayecto, el usuario recorreria entre 1-40
kildémetros. Se realiza un promedio ponderado de 80-20, siendo 80% el de 20 km y 20% el de 40 km
debido a que los encuestados afirmaron que lo utilizarian para distancias cortas. Por ultimo, se
toman estos dos escenarios dado que no existen indicadores exactos de la cantidad de km que se
recorreran por trayecto. El resultado final es USD 9,67.

En base a estos datos, la proyeccidon de ingresos resulta en: Cantidad de usuarios*Frecuencia de
uso*Precio promedio ponderado.

3 Extraido de: http://www.elfinanciero.com.mx/tech/carrot-levanta-mdd-sumara-10-mil-clientes-y-300-vehiculos.html
3 https://es.wikipedia.org/wiki/Bluemove_carsharing
% http://www.internautas.org/html/9080.html

3%Ver Anexo 14.
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En cuanto a la proyeccion de costos los mismos dependen del nimero de usuarios o de la flota.
Como se prevé tanto un aumento de la flota como de los usuarios, los costos irdn aumentando en
proporcién. El costo de venta incluye los gastos por nafta, comisiéon de tarjeta de crédito,
mantenimiento y service.

El costo de la nafta se calcula teniendo como dato que el tanque del Geely LC tiene una capacidad
maxima de 30 litros de nafta. Cada 10 Km. recorridos se consume 1 litro de nafta, por lo que se
considera que un tanque lleno de este auto rinde 300 km. A su vez, se toma el precio obtenido de
Ancap que asciende a USD 1,18 + IVA el litro. Utilizando estos datos se ponderan los kildmetros
recorridos por viaje de la misma manera que se realizé en el precio promedio resultando en 24 km
que equivalen a 2,4 litros de nafta. Dicho resultado se multiplica por los viajes realizados en los
distintos afios para conocer la cantidad de litros requeridos de nafta en un afio. Por ultimo, se divide
esta cifra por la flota con la que se cuenta en el momento y a su vez entre 30 (capacidad maxima de
litros por tanque) para obtener el total de tanques llenos necesarios anualmente por vehiculo.

En cuanto al mantenimiento y service se toma en cuenta tanto el de la flota como el del distribuidor
de nafta. El costo es de USD 90 anuales por vehiculo y es dividido por el total de los viajes.

La comisién de la tarjeta de crédito es de 4,5% del ingreso por viaje. En el anexo 15 se detallan los
calculos.

4.5 Evaluacién del retorno proyectado vs. el requerido: TIR / VAN

Del andlisis financiero se desprende un VAN positivo que demuestra que la empresa crea valor y una
TIR del 58% que refleja el atractivo de invertir en el proyecto. Para el calculo del valor residual se
toma que la empresa liquida en el Ultimo momento del afio 5. Para ese momento se realiza la venta
de los 61 autos existentes (flota mas camion de nafta). El equipo de tecnologia del vehiculo se
tomara como un costo hundido por lo que no se considera para el cdlculo. El valor residual se calcula
tomando en cuenta el peor de los casos considerando que lo esperable es que el valor de la
compaifiia en este momento corresponda al valor vehicular.

En este caso se descarta la valoracién de perpetuidad dado que el objetivo del plan plantea un
periodo finito de tiempo que se quiere analizar. En cuanto al estudio por multiplos, este enfoque
busca determinar el valor de la empresa en funcidn del valor relativo de empresas comparables o
similares. En el caso de nuestro pais es inviable aplicar el método de multiplos considerando
empresas nacionales por lo que se recurre a empresas de mercados desarrollados y se ajusta el ratio
en funcion del riesgo pais de Uruguay. Este método si podria aplicarse para Miauto pero se descarta
dado que no encontramos un EBDITA que sea comparable y se adecue al giro de nuestro negocio. Se
toma una TRR del 15% que es la que el emprendedor le exige al negocio.

MOMENTO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 :\\[o]]

FLUJO DE FONDOS INICIAL (390.000) (9.428) 91.489 327.585 450.539 1.625.015
VALOR RESIDUAL 357.859
FLUJO DE FONDOS (390.000) (9.428) 91.489 327.585 450.539 1.982.874
TASA DE DESCUENTO 15%

VAN 1.129.809

TIR 58%

PERIODO REPAGO 3 ANOS

37

¥Tabla obtenida de la Planilla financiera Miauto de la seccién VAN y TIR.
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4.6 Evaluacion del riesgo

El bajo riesgo se presenta como uno de los principales atractivos por tener como inversores a Grupo
Fiancar ya que comercializan y ya cuentan con el activo fijo que hace al negocio en cuestién. Ante el
fracaso, la pérdida mds significativa corresponderia a la flota de vehiculos adquirida. Sin embargo en
este caso particular, los autos podrian alquilarse o venderse como usados en la automotora del
grupo. En este caso se debe tener en cuenta el costo de oportunidad que corresponde a la diferencia
entre vender el vehiculo como 0Okm o venderlo como auto usado al 70% del precio original. Dado que
la flota de autos pertenece a Grupo Fiancar, ellos serian quienes asumirian el mayor riesgo.

4.7 Punto de equilibrio

A partir de los gastos fijos proyectados se concluye que para estar en punto de equilibrio la empresa
deberia vender 71.236 viajes en el afio 1, 62.411en el afio 2, 73.703 en el aio 3, 103.041 en el aiio 4,
y 114.918 en el afio 5.Se excluyen los gastos relacionados a la inversidn inicial realizados en el afio 1y
se observa que recién a partir del ano 3 se logra superar el punto de equilibrio en 81%, 57% y 37%
respectivamente. 38

4.8 Sensibilidad a variables criticas

Consideramos pertinente sensibilizar la cantidad de viajes realizados hasta hallar el punto en dénde
el VAN iguale 0. Para que esto suceda, la cantidad de unidades vendidas deberian disminuir en un
32,1% (constante para cada mes) con respecto a los viajes proyectadas originalmente. Se observa
gue el negocio tiene margen para soportar variaciones negativas en las ventas sin dejar de ser
rentables.

A su vez, se sensibilizaron los costos por unidad vendida teniendo en cuenta un supuesto aumento
de la nafta del 8%.% Sostenemos que este andlisis es pertinente dado que es un insumo fundamental
para el funcionamiento del negocio. En este caso los margenes seguirian siendo positivos pero en
menor proporcion disminuyendo en los primeros tres afios un 2% y en los ultimos dos un 3%.

Ademas, se previd el ingreso de un nuevo competidor en el mercado. En ese caso se deberian
realizar mayores esfuerzos en publicidad aumentando la inversién para retener a los clientes ya
adheridos y atraer a nuevos clientes manteniendo el nivel de ventas proyectado. Otro caso seria que
ingrese mas de un competidor con mayor fuerza que Miauto lo que haria que, a pesar de realizar
esfuerzos de publicidad algunos de los usuarios migren a otros servicios disminuyendo las ventas.
Otro escenario consiste en que no ingresen mas competidores en el mercado y las ventas se cumplan
sin realizar gastos extra.

Por ultimo, se realiza un analisis tomando la frecuencia de uso y el tiempo promedio de uso por ser
estas las variables que influyen en la cantidad de viajes y el precio del servicio. El VAN es mds sensible
a las modificaciones en el tiempo promedio de uso que a la frecuencia de uso dado que el precio del
viaje depende directamente del tiempo y km recorrido. El negocio deja de crear valor si la frecuencia
de uso por semana disminuye a 0.5 veces sin importar el tiempo que se utilice. En el resto de los
situaciones el VAN seria positivo. 40

33V/er Anexo 16
¥ Extraido de: http://www.elobservador.com.uy/la-nafta-subio-8-encima-la-inflacion-ultimos-cinco-anos-n286156
“Ver Anexo 17
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Anexo 1- Acuerdo de alcance con el emprendedor

Los estudiantes de la carrera de Licenciatura en Gerencia y Administracion de la materia Plan de
Negocios de la Universidad Ort: Martina Feder, lessica Goldstein y Cecilia Martino y el
emprendedor Jorge Lempert en caracter de respaldo y apoyo en la idea para el desarrollo del Plan
de Negocios acuerda el siguiente alcanze en relacion al objetivo del plan:

Objetivo:
- Creacidn del Plan de Negocios de Miauto para un future emprendimiento
Alcance del Plan de Negocios:

- Se desarrollara el “contenido sugerido” por la Catedra de la Universidad, con ciertas
modificaciones dadas las caracteristicas del emprendimiento

Sin perjuicio de ello, se acuerda hacer énfasis en los siguientes aspectos:

- Operativa del negocio
- Implementacién del negocio

En sefal de conformidad se firma el acuerdo el diz 20 de Diciembre del 2015.

Estudiantes:

Martina Feder, estudiante 159732 Firma ‘-"j'( ¥ n_)a fcaddy

Jessica Goldsteln, estudiante 153761 Firma C‘*—(J’AH\‘@@ =

Cecilia Martino, estudiante 176722 Firma _| m}’éoqq?btcvf
Emprendedor: e

Empresa: \ \
Jorge Lempert, cédula id. 1.577.472-5 Firma 3 2

Federico Steiner Firma




Anexo 2- Sugerencias sobre préoximos pasos a dar en el proyecto

A continuacién presentamos los principales pasos que serian recomendables para llevar adelante
este proyecto:

1. Coordinar una reunion con la Intendencia de Montevideo.
2. Alquilar las plazas de estacionamiento en los centros comerciales.

3. Realizar acuerdos con diferentes lugares para obtener mds estacionamientos en otros
puntos de interés.

4. Inscribir la empresa en BPS, DGI y Ministerio de Trabajo.

5. Inscripcion de la sociedad.

6. Abrir una cuenta bancaria.

7. Registrar la marca en nombres y patentes y la pagina web.

8. Realizar la seleccion del personal.

9. Realizar la importacion del hardware y software.

10. Desarrollar la aplicacion.

11. Integrar la aplicacidn con el hardware y software.

12. Mandar a producir las tarjetas electrénicas y la imagen en el auto.

13. Lanzar la campafia de expectativas.
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Anexo 3 - Modelo de Osterwalder

Socios clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacién con los clientes

Segmentos de
consumidores

- Grupo Fiancar
-DollarRent a Car

- Intendencia de
Montevideo

- PuntaCarretas, Tres
Cruces y Montevideo
Shopping

- Banco de Seguro del
Estado

- Compra de flota que satisfaga la
demanda

- Desarrollo y mantenimiento de
aplicacién y pagina web

- Entrega de la tarjeta de membrecia
- Comunicacién de Miauto

- Mantenimiento de los vehiculos

- Atencidn al cliente

- Servicio Post- Venta

Recursos clave

Activos Fijos: autos

Hardware: dispositivo que se
colocara en el auto y serd
imprescindible para el

funcionamiento de Miauto.

Plataforma web: Aplicacion para el

celular y pagina web

Personal: personal
del

community manager.

operativo,

encargadas proyecto vy

Servicio de alquiler de autos que se paga
por fracciones de media hora y km
recorrido sin preocupaciones ni
responsabilidades por el mantenimiento,

seguro y otros gastos.

Los vehiculos disponibles se encuentran
dentro de una zona delimitada donde el
usuario retira y realiza la devolucién de
los mismos una vez finalizado el servicio
manejando uno mismo.

Obtener: estrategias de marketing y
comunicacion, campafias via
Facebook, Pagina Web, Stand en
Shopping.

Mantener: servicio personalizado a
clientes, comentarios en redes
sociales, aplicacion web
actualizada.

Crecer: innovar en nuevos servicios
y tarifas. Aumentar flota de autos y
nuevas de Montevideo.

Distribucién

Venta
- Aplicacion movil y pagina web
- Servicio de correspondencia:

Comunicacion
- Stand comercial

- Redes sociales
- Imagen del auto

Servicio post venta
- Servicio atencion 24 horas

Hombres y mujeres
mayores de 21 afios con
libreta de conducir con
mas de 2 afios de
antigliedad

- Habiten o realicen sus
actividades en los barrios
de Punta Carretas,
Pocitos y Tres Cruces.

- Personas que suelen
utilizar transporte
publico

- Dispuestos a pagar un
precio igual o un poco
mayor que el del taxi

- Poseen Smartphone

Estructura de costos

Costos fijos: seguro, patente anual, mantenimiento de app/Hardware, imagen de
marca, sueldos, publicidad, produccién y distribucién de tarjetas electrénicas.
Costos variables: mantenimiento y service de vehiculos, nafta, comisién de tarjetas de

crédito.

Estructura de ingresos

el usuario.

Alquiler del auto dependiendo del tiempo de uso y de los kildbmetros recorridos por
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Anexo 4 - Encuestas a potenciales consumidores

La encuesta fue realizada a 350 personas del segmento objetivo, con un margen de error del 5%. El
canal de distribucion de la misma fue Facebook, donde se filtré el por edad, pais de residencia e
intereses. Se presentaran los resultados, mostrando las preguntas y respuestas.

Pregunta 1.

¢éTiene libreta de conducir?

m Si
® No
Pregunta 2.
¢edad? mEntre 18y 21
0% B Enre22y26
H Entre 27y 36
M Entre 37y 46
M Entre47y 59
Entre 60y 69
Mas de 70
Pregunta 3.
éSexo?
H Femenino
= Masculino
Pregunta 4.
éEn que zona habita?
Otro
Prado
Centro
Carrasco
Buceo
Pocitos
0 20 40 60 80 100 120 140 160 180
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Pregunta 5.

éDe que forma estaria dispuesto a pagar el alquiler de Miauto?

Extra anual para tener servicio Premium

Cada km recorrido

La primera hora y luego fracciones de
media hora

Cada hora de uso

Cada media hora de uso

0 10 20 30 40 50 60

Pregunta 6.
éPara que tipo de trayecto los usaria?

H Unico trayecto de ida
o vuelta

B Trayecto deiday
vuelta

71% Multiples trayectos
con varias paradas

Pregunta 7.

¢En que momento le seria util el servicio de Miauto?

60
50

©

5 40

o .

2 M Dia

230

S H Noche

£

‘E’ 20 m Diay Noche

No usaria

10 —

De lunes a viernes Sabados y Domingos  Feriados y dias de paro

Dias de semana

38



Pregunta 8

Seleccione ocasiones de uso de Miauto

Trasladarse Feriados y Paros

Trasladarse fuera de Montevideo

Ir al supermercado y mandados del hogar
Ir a eventos

Gimnasio

Salidas nocturnas

Cine, teatro y salidas a comer
Actividades de Shopping

Llegar en hora

Trasladar a varias personas

Pasear Sabados y Domingos
Razones Laborales
Salidas fuera de la zona delimitada

Pregunta 9.

¢Con que frecuencia mensual lo usaria?

B Menos de una vez por
mes

H Menos de una vez por
semana

H De 1 a2 veces por
semana

m De 3 a 5 veces por
semana

Pregunta 10.

éCon qué frecuencia diaria utilizaria Miauto?

B Media hora

B Entre 1y 2 horas

M Entre 2y 4 horas
Mas de 4 horas




Pregunta 11

£Qué aspectos valoraria del servicio?

Respaldo
Velocidad de respuesta
Facil uso de la aplicacion
Precio del servicio

Disponibilidad de vehiculos

Pregunta 12.

¢Qué tan importante seria la marca del vehiculo?

10% B Muy importante
M Algo importante
M Poco importante
Nada importante
éCuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio?

21% B Mas que el taxi
M Igual que el taxi
Menos que el taxi

éEstas dispuesto a pagar el servicio a traves de una
Tarjeta de Credito?

LN
HNO

Pregunta 13.

Pregunta 14.

90
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Conclusiones

De las encuestas realizadas, se extrajeron una serie de conclusiones. A continuacién se presentan las
mas relevantes para el trabajo.

En primer lugar, el publico mas a fin a utilizar el servicio son personas entre 21 y 40 afios. A su vez,
podemos ver que mas del 50% de los encuestados habitan y realizan sus actividades cotidianas
principalmente en los barrios de Pocitos y Punta Carretas.

En segundo lugar se observa quela gran mayoria de los encuestados (71%) como entrevistados
afirman que utilizarian el servicio para realizar multiples trayectos a diferencia de un 10% que lo
demanda para trayectos Unicos.

Luego se profundizd en el momento de la semana y del dia que se utilizaria el servicio. Aquellos que
demandarian el servicio de lunes a viernes lo harian durante el dia mientras que los usuarios de fines
de semana y feriados tanto para el dia como para la noche. Del analisis se concluye que las ocasiones
de uso de los consumidores varian de acuerdo al momento de la semana en el que se encuentren.

El 39% de los encuestados escogié entre 14 actividades propuestas en la encuesta, utilizar el servicio
por razones laborales. La segunda actividad mas escogida fue pasear sdbados y domingos (28%).
Vemos aqui que existe demanda para todos los dias de la semana y que la misma abarca dos tipos
de clientes diferenciados. Por un lado el cliente semanal realizaria un uso mas individual del servicio
para trayectos especificos, por otro lado el de fines de semana lo utilizaria para paseos con familiares
y amigos, utilizando mayores periodos de tiempo.

En tercer lugar, se estudid la cantidad de horas diarias que se utilizaria el servicio para realizar las
actividades mencionadas. Entre las opciones se encontraban periodos de uso desde media hora
hasta mds de cuatro. El 53% de la muestra encuestada afirmé que usaria el auto entre una y dos
horas. A su vez, se analizo la frecuencia de uso semanal por cliente tanto para conocer la ocupacion
diaria aproximada de cada vehiculo y por lo tanto la flota necesaria para satisfacer la demanda. Entre
los encuestados, la mayoria lo utilizaria entre una y dos veces por semana (55%) y la minoria afirmé
que lo utilizaria todos los dias (9%).

Por ultimo, se detectd aquellos aspectos que los clientes consideran relevantes a la hora de valorar el
servicio. Entre las caracteristicas mas mencionadas se encuentran la disponibilidad de los vehiculos,
el precio del servicio, y la velocidad de respuesta.

Por ultimo quisimos ver cuanto estarian dispuestos a pagar por el servicio. Se pudo ver que el 45% de
los encuestados estaria dispuesto a pagar igual que el taxi, el 34% mds que el taxi y el 21% menos
que el taxi. Concluimos que la mayoria de los usuarios estarian al menos dispuestos a pagar igual que
el taxiy el 83% afirmé que haria el pago a través de tarjeta de crédito.
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Anexo 5 — Informacion cualitativa

Realizamos entrevistas a los siguientes informantes calificados:

Marcelo Lombardi, Gerente General de Tres Cruces Shopping.

Julio Durlacher, Gerente Comercial del Punta Carretas Shopping.
e Jorge Lempert, Director de Grupo Fiancar.

Diego LempertGerente comercial de DollarRent a Car.

Daniel Araujo, empleado del Banco de Seguro del Estado.

Nicolds Belloso, empleado de A&B aseguradoras.

A su vez se intercambié e-mails con la empresa de IncarTecnology CONVADIS y los ingenieros Eli
Bernet y Alejandro Magnani.

A continuacidn se detallan los puntos clave obtenidos:

1. Entrevistas a calificados

Entrevista 1 - Marcelo Lombardi — Gerente General Tres Cruces

Marcelo Lombrdi es Gerente General de Tres Cruces, pero también nos brindd informacién del
Montevideo Shopping.

Segun lo conversado, como ya existen varias arrendadoras de autos en los Shopping es dificil tener
acuerdos comerciales exclusivos ya que una se veria beneficiada y laotra no. Cuando ya hay una
arrendadora instalada en el Shopping prestar condiciones mejores o dar comunicacién a un
competidor directo no es politicamente correcto.

Igualmente, menciono que no habria inconveniente en que el Shopping nos brindara lugares de
estacionamiento diferenciados de los ya existentes para el uso de nuestros clientes. El costo unitario
de cada uno de ellos seria de $1.500 mensuales. .

Miauto tendria interés en los primeros 3 meses contar con un stand en el shopping por lo que se nos
brindé precios y tamafios de los mismos.

Entrevista 2 — Gerente Comercial del Punta Carretas Shopping

El encuentro con Julio Durlacher para conocer la posibilidad de contar con estacionamientos para
Miauto tuvo el mismo éxito que con el Shopping Tres Cruces.

Ademas, se nos brindé la informacidn del alcance que tiene este shopping en los medios digitales y
se presentaron ideas de como Miauto podria beneficiarse de ellos.

Entrevista 3 — Diego Lempert - DollarRent a Car

Nos reunimos con Diego Lempert de DollarRent a Car ya que queriamos informarnos acerca de la
industria de los alquileres de auto, de las regulaciones y costos de la misma.

Segln lo conversado el alquiler de auto se encuentra regulado por el Ministerio de Turismo vy
Deporte.
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En cuanto al seguro, los autos cuentan con un seguro basico que es reglamentario (SOA), y luego
cada automotora opta por tener un seguro total o medio del auto. Dollar hoy tiene solo seguro
contra terceros, incendio y hurtos por tema de costos y porque cuentan con mds de 15 afios de
experiencia en el rubro. Diego nos recomendd que en nuestro caso, por ser una empresa nueva en el
sector contar con un seguro total por no tener la espalda suficiente para absorber una pérdida total.
A su vez, aun no conocemos el indice de siniestros que vamos a tener.

La mayoria de los clientes, al saber que es un auto alquilado “van rapido, no cuidan el auto ya que no
es de ellos”. La rentadora hace un control interno cada vez que recibe un auto para corroborar que
el auto este en buenas condiciones.

Los requisitos de la rentadora son los siguientes: la persona debe ser mayor de 21 afios, contar con
libreta de conducir vigente y cedula de identidad. A su vez le piden tarjeta de crédito por concepto
de garantia. A su vez, el hecho que la persona tenga tarjeta de crédito significa que hay un ente
regulador que ya investigo a la persona y le otorgd un crédito.

En cuanto al mantenimiento del auto, nos contd que ellos realizan cambio de aceite y alineacién y
balanceo cada 10.000 km.

Entrevista a Jorge Lempert — Grupo Fiancar

Nos reunimos con Jorge Lempert en varias ocasiones en las cuales se analizaron aspectos de la
operativa del negocio y la estructura financiera del mismo.

El conocimiento que tiene Jorge del sector nos permitié obtener una vision mas en detalle del plany
fue una fuente de informacién enriquecedora para el proyecto.

E-mail intercambiado con proveedoras de hardware y software de carsharing

Se envié un modelo de e-mail a través de DollarRent a Car a diferentes empresas internacionales
proveedoras de IncarTecnology solicitando presupuesto de importacion y la posibilidad de
implementar el dispositivo en el modelo Geely LC en nuestro pais.

Fue sorprendente la pronta respuesta de varios de ellos y la disposicién a coordinar una reunién via
Skype para realizar consultas puntuales entre ambas partes. De todas las consultadas, CONVADIS ha
sido la elegida para nuestro negocio por proporcionarnos la informacién mds concreta.

2. Entrevistas a publico objetivo

Realizamos 9 entrevistas a personas interesadas en el negocio. Los verbatims mas destacados fueron
los siguientes:

Potencial consumidora. Vanessa, 25 anos.

- "Me pareceque esta buena la idea y la de Espafia me encanto. Aca no existe nada parecido."

- "Me gustaria que me dejaran alquilarlo como es Espafia por hora u hora y media y por km
recorrido."

- "Taxi es para periodos cortos. Para ir de un lado a otro. Me gusta la idea de alquilarlo por media
hora, por 1 hora, por 2 horas."

- " Estaria dispuesta a pagar algun precio parecido al taxi y a la alquiladora de autos. No mucho mas."
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- "Lo usaria tal vez para el puerto ya que viajo por mi empresa mucho a Buenos Aires. En Espafia cada
vez mas personas lo utilizaban y me di cuenta que con ese servicio ya no era necesario tener autos
propios. Para todo lo que quisieras podias usar el servicio de alquiler de autos por hora."

- "Valorariaque haya autos en mi zona para poder agarrarlo y que estén limpios."

Potencial Consumidora. Macarena, 35 aios.

- "Yo vivo por Pocitos por lo que me gustaria que haya vehiculos por esta zona."

- "La diferencia con el taxi es que podria manejarlo yo misma. Ir a donde quieras, distancias largas o
distancias cortas. No tener una persona que te maneje y decida el camino. Elegir vos misma vy si te
olvidas de algo poder dar vuelta y no pensar que siguen corriendo las fichas."

- "Yo creo que habria que ver el precio del remise y del taxi y estaria dispuesto a pagar parecido a los
mismos."

- "Lo usaria aunque tenga auto propio ya que creo que es un servicio muy bueno y que poco a poco a
cualquier persona le vendria bien (si los costos son accesibles)."

- "Valoraria que no me tenga que preocupar por el auto si le pasa algo, ni de los papeles, de
mantenimiento, de gastos, ni de la nafta."

Potencial consumidora. Natalie, 24 aiios

- "Me parece practico para poder trasladarme ya que no tengo auto propio y en mi casa tampoco hay
uno el cual pueda usar."

- "Me gustaria poder tener un auto cerca de mi casa para poder hacer mis actividades o mandados
sin tener que perder todo ese tiempo."

- "Lo utilizaria para ir al supermercado seguro ya que vivo con mi hermana solas y es una tarea que
me toca hacer a mi. También para ir a casa de mis amigas o alguna actividad extra que me surja.

- "Me gustaria encontrarlo cerca de mi casa (Pocitos). Igual podria caminar unas cuadras dos o tres,
no mas."

- "Creo que hoy en dia el taxi no es tan seguro, y prefiero llevarme yo que otra persona."

- "Si es muy caro capaz que para el supermercado como te dije no lo utilizaria pero si para otras
situaciones mds importantes." Creo que un precio igual o minimamente por arriba del taxi, estaria
bien. "

- "Valoraria disponibilidad de vehiculos y que la aplicacidn sea facil de usar. Si varias veces busco un
auto y no tengo uno que me sirva, definitivamente voy a terminar sin usarlo."

- "Que la aplicacién tenga lo necesario y nada mas, después cuando tiene varias cositas o pasos me
complican.”

Potencial consumidoralLujan, 35 afios.

- "Porque creo que seria mds econdmico utilizar este auto ya que no voy a tener que pagar la nafta
del mismo y por ende seria mas barato que utilizar el mio propio. Lo comparto con mi hija y muchas
veces me quedo sin él, y se me complica."

- "Lo utilizaria para hacer determinadas mandados como ir al supermercado, algin trdmite bancario.
Lo dias de lluvia seria indispensable, lo utilizaria seguro. Si tuviese hijos chicos que ya no los tengo,
seria ideal para hacer la cadena del colegio o club."

- "Me gustaria encontrarlo a los alrededores de mi casa. Vivo en punta carretas."

- "La diferencia con el taxi: principalmente que no me da vueltas, tomo el camino que yo quiero. No
tengo que esperarlo, si lo encuentro en la aplicacidn ya sé que estd ahi."

- "Precio: si sale menos obviamente siempre es mejor, pero hasta un poco mas estoy dispuesta a
pagar. Es lo que tiene la comodidad de tener un auto disponible para mi."

- "Valoraria que haya disponibilidad inmediata, porque si no estas dispuesto a esperar el taxi, menos
esto. Que en verano los autos tengan aire acondicionado, que sea pequefio para facil
estacionamiento."
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Anexo 6 — Trial Run

Realizamos un Trial Run para que las personas probaran el servicio y ver luego sus opiniones.
Alquilamos un auto Geely LC 1.0 en DollarRent a Car y colocamos en el capd y laterales la imagen de
Miauto. La prueba piloto se realizé a 6 personas tanto mujeres como hombres de diferentes edades
gue conociendo nuestro proyecto se consideraron potenciales clientes y demostraron interés en la
participacién del Trial Run para evaluar el servicio.

Los comentarios de los tres entrevistados fueron los siguientes:

Federico Langwagen, 32 ainos

- "Yo creo que lo utilizaria en todas mis actividades del dia a dia. Yo soy empresario independiente
por lo que no tengo horario fijo de trabajo. Paso mucho tiempo en la calle dando vueltas y haciendo
mandados y no tengo auto".

- "Me gusto la imagen que brinda el auto por fuera ya que no es tan llamativo, es como si fuera mi
propio auto y no llama tanto la atencién."

- "Al ser un auto pequeno lo pude estacionar bien en cualquier lugar..."
n H H H n
- "Lo bueno es que puedo manejarlo yo mismo y me llevo a donde quiera...

- "Yo puedo manejarlo, y estar 1 hora dando vueltas y el precio es mucho mds barato con el taxi en
comparacién si tuviera que tomar 1 taxi para dar muchas vueltas. En cuanto a la alquiladora de
autos, solo alquila por dia que a veces solo necesito media o una hora y no me vale la pena el costo."

- "Valoro el alquiler por hora sin tramites. He alquilado autos en automotoras y espero a veces 2
horas para que me den el auto y lo mismo cuando lo dejo. Mucho papeleo que estoy cansado de
hacer."

- "Necesito algo simple y rapido, que pueda encontrar el auto en mis zonas sin tener que firmar
contratos y hacer colas de espera."

- "Me gusta el hecho de no tener que preocuparme por la nafta y los mantenimientos del auto si se
rompe o algo."

Javier Bartesaghi, 21 afios

- "Lo usaria para ir a la facultad, a tres cruces ya que soy del interior y me vendria bien cuando llego
de Paysandu tener un auto disponible en el Shopping para poder ir al supermercado antes de llegar
a casa por ejemplo y dar otras vueltas."

"Ando mucho en taxi por lo que estoy dispuesto a pagar igual por este servicio ya que me gusta
mas."

- "Me gusta manejar y poder tener mi propio control y mis tiempos."
- "Pude manejarlo e ir a donde quiera sin pensar en las fichas del taxi."

- "Valoria el tener un auto disponible cerca de mi casa, cerca de tres cruces y no tener que hacer
muchos tramites."

Alicia Lopez, 32 aios

- "Estuvo muy bien, el auto estaba en condiciones y cuando lo necesitaba. Me senti feliz saber que
iba a salir del shopping y tener mi auto esperdandome en el estacionamiento."
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- "Me senti cdmoda manejando un auto ajeno, siempre he alquilado en los viajes y lo senti igual. No
senti en ningln momento temor ni nada de eso, me dio seguridad."

- " Para ir a trabajar. La financiera esta en las worldtrade center de Montevideo Shopping y por lo
general voy en taxi o cuando mi esposo me deja el auto, lo utilizo. Me vendria barbaro no depender

de él ni del taxi y poder usarlo."

- " El tamafio me parecid ideal ya que el auto de mi marido es grande y me estreso cada vez que
tengo que estacionar. Con este no me paso, es un tamaino pequeiio y entra en todos lados."

- "Me pude manejar yo misma a donde tenia que ir sin depender de nadie. Si le decia al taxi que pare
en tal lado y tal otro por lo general se ponen de mal humor, no te miran con buena cara."

Materiales graficos del Trial Run
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Anexo 7 - Auto propio vs Miauto

. _____________MaAuTo ____________J AUTO PROPIO

Frecuencia de uso por 1,5 Suzuki Celerio OKM 3.498
semana por usuario Seguro anual 700
Precio promedio 9,67 Patente anual 426
ponderado por viaje Nafta anual 204
Costo semanal 14,5 Mantenimiento anual 1.080
Costo total anual USD 696 Costo total anual USD 5.908

Detalle de los célculos

e Miauto

- Se utilizé la frecuencia de uso por semana multiplicandola por el precio promedio ponderado por
viaje llegando a un costo semanal de USD 14,5. Luego se lo llevo a el costo total anual resultando en
USD 696 (1,5%9,67*48).

- El costo total anual de Miauto por usuario incluye el gasto en nafta, mantenimiento, seguro,
patente y el costo del vehiculo.

e Auto propio

- Se toma el Suzuki Celerio por ser uno de los autos mas vendidos en el mercado segun pagina de
autoblog. El costo asciende a USD 13.990 y tomamos una amortizacidon de 4 afios por lo que
anualmente se desembolsan USD 3.498.

- Para el célculo del seguro y patente anual se tomaron los datos proporcionados por el BSE y SUCIVE.
En cuanto al mantenimiento se tomo el mismo precio que Miauto por ser el Suzuki un vehiculo de
similares caracteristicas.

- Para el cdlculo de la nafta se tomo en cuenta la misma frecuencia de uso que para Miauto de 1,5
veces por semana y un recorrido promedio ponderado de 24 Km (2,4 litros de nafta). Considerando
que el litro de la nafta Super 95 es de USD 1,18 el costo anual es de USD 204. (1,5*%2,4*1,18*48).
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Anexo 8 - Analisis de la intensidad competitiva

Para determinar la intensidad competitiva se realizé un andlisis del atractivo de la industria a partir
del modelo de las cinco fuerzas de Porter. Pudimos ver que la intensidad competitiva resultante es
media.

Amenaza de nuevos competidores (Media):

Para el estudio de esta fuerza se tomd en cuenta las posibles barreras de entrada:

- Requisitos de capital: Gran inversién de capital inicial en activo fijo y tecnologia para ingresar en el
mercado. Cabe mencionar que en este caso, para las rentadoras internacionales, dicha barrera es
muy baja dado que ya cuentan con el activo fijo necesario y sus casas matrices les proporcionan el
knowhow para el negocio de carsharing.

- Lealtad a la marca: El manejar un auto expone al individuo a contraer riesgos por lo que el
individuo valora la eficiencia y la calidad del servicio a la hora de su eleccién.

- Desventajas en costo, independientes de las economias de escala: Dado que la operativa y
logistica del servicio es compleja, la experiencia arrojara estadisticas e indicadores que permitirdn
optimizar los procesos.

- Politicas gubernamentales: Existe politicas y regulaciones que los nuevos competidores deberan
cumplir para instalarse en el mercado.

Poder de negociacion de los proveedores (Medio):

- Automotoras: Existe gran cantidad de automotoras en el mercado, por lo que hay varias opciones
para elegir.

- ANCAP: Alto poder de negociacién por tener el monopolio de suministro de combustible.

- Desarrollador del sistema: Existe una amplia oferta de ingenieros capacitados para desarrollar el
software necesario.

- BSE: Unica aseguradora que ofrece el seguro adecuado para flotas de alquiler de vehiculos.
Rivalidad entre competidores existentes (Alta)

-Numero de competidores: El servicio de autos compartidos es un servicio que aun no esta siendo
explotado en Uruguay pero existen ya varias rentadoras internacionales que si estan instaladas y
ofrecen el servicio de carsharing en otros paises por lo que seria facil de copiarlo en nuestro pais.

- Barreras de salida: Altas barreras de salida por la inversién de capital realizada.

Poder de negociacidn de los clientes (Medio):

- El cliente no incide en el precio del servicio ya que se debe adecuar a la tarifa estipulada por la
empresa sin embargo, existe una amplia oferta de movilidad dentro de Montevideo entre las cuales
pueden elegir.

Amenaza de productos sustitutos (Alta):

- Por mas que no existe un servicio igual al que ofrecemos podemos ver hoy en dia al auto propio, al
transporte publico, a las rentadoras de autos y a Uber como productos sustitutos.
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Anexo 9 - Analisis FODA

OPORTUNIDADES AMENAZAS

- Tendencia global del carsharing. - La expansion de Uber en América Latina.

- Estancamiento de ventas en el mercado - Los bancos como las mismas automotoras
automotriz. ofrecen planes de financiaciéon hasta con tasa 0
- Posibilidad de expandirse en otras zonas y 9due facilita a los consumidores el acceso a un
otros paises de América Latina. auto propio.

- Mayor conciencia del cuidado del medio
ambiente (menos autos en circulacién).

- Constante presencia y avance de la tecnologia.

FORTALEZAS DEBILIDADES
- Pioneros en el mercado Uruguayo. - No tener referencias pasadas en el mercado.
- Empresa privada. - Mayores costos hundidos por desgaste de flota.

- Mayor poder de negociacidon con proveedores - Sociedad conservadora.
por pertenecer a Grupo Fiancar. - Limitaciones por zonas.
- Taller mecanico propio.

- Menor nivel de riesgo por fracaso.

- Inversién realizada en tecnologia.

49



Anexo 10 — Personal

Encargados del proyecto

e Tareas: Cumpliran con el rol de gerencia. El negocio cuenta con un departamento de
logistica, administracidn y finanzas y marketing y ventas. Cada uno de los encargados tendra
como competencia la planeacién, organizacién, direccién y control de uno de los
departamentos. Serd responsabilidad de ellos transmitir a los demas gerentes e inversor el
desempeno de su area.

e Horas por semana: Full time.

e C(Cantidad: 3

e Sueldo liquido: $70.000

Operarios
e Tareas: son los encargados de la distribucién de la nafta en los autos, de la limpieza y la
reubicacion de los mismos. Trabajan en par para la realizacién de las actividades,
intercambidndose las tareas.
e Horas por semana: 30
e Cantidad: 4
e Sueldo liquido por persona: $16.000

Community manager

e Tareas: desarrollar campafas promocionales en las redes sociales, implementarlas y darles
seguimiento. Generar la comunicacidn a través de los canales online. Crear las piezas de
publicidad y folleteria para entregar en ferias o enviar a clientes. Trabajara a la par con el
Gerente de Marketing y Ventas.

e Horas semanales: 30

e C(Cantidad1

e Sueldo liquido por persona: $20.000
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Anexo 11 - Publicidad

Inversion
Publicidad
usD

2016 49.400
2017 34.300
2018 34.300
2019 26.200
2020 26.200

La inversidn en publicidad incluye campafias de marketing, pautas mensuales en el medio digital y via
publica, imagen de marca en el vehiculo, plazas de estacionamiento y stands en centros comerciales.

La diferencia que se presenta entre el afio 2016 y los dos siguientes se da principalmente porque solo
se cuenta con stands en los shoppings en el 2016 cuyo alquiler asciende a USD 5100 mensuales.

Para los primeros tres afios se destina USD 6.000 por cada mes de campafia mientras que en los dos
siguientes disminuye a USD 4.000. Esta decision de marketing se basa en los objetivos de la
proyeccion de usuarios de duplicar los mismos y la desaceleracion que se prevé en los dos ultimos
afos.

51



Anexo 12- Material grafico en redes sociales

VEHIC

Ir de paseo
donde se
NOS ocurra

= Ml

VEHICULOS DE ALQUILER POR MINUTO

Ir de shopping
Yy NO preocuparte
por las bolsas

MIaUTO Miauto

Automoviles
Biografia Informacion Fotos
A 336 personas les gusta esto
e & . d - Miauto
L]
Invitar a amigos a que indiquen que les gusta la

2. Reserva:

por un par

tu MlaUTOcard.

Esta tarjeta desbloquea

cientos de automoviles
en Montevideo.

[ sesovoe [ e oo [ Serse |

Me gusta

minutos u horas.

MIAU 1O

ULOS DE ALQI

UILER R MINUTO

Crear pagina

I Reciente

Publicidad

e

$70.00 at Amazon - ks
amazon.com

Ray-Ban RB2132 New
Wayfarer Sunglasses,
Tortoise Frame/G-15-XLT
Lens, 55 mm - $70.00

Videos

Guardar enlace

=

3. Abrilo:
Camina hacia el coche
y mantene la tarjeta
en el parabrisas.
Las puertas se
abriran y es todo tuyo.

4. Auto:

Go! Cuando el tiempo
se acerque, devuelva
en las zonas reservadas
de MiaUTo.
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Anexo 13-Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

Concepto Unidades Precio USD Total USD
Distribuidora de nafta 1 8.607 8.607
Flota de vehiculos 20 8.377 167.540
Tanque para combustible con surtidor 1 820 820
Hardware + Software por vehiculo 30 995 29.853
Gastos importacion Hardaware y Software 2.197
Fee inicial de mantenimiento y de Ccom Licencia 1 428 428
Seguro total anual (BSE + SOA) 21 1.579 33.158
Patente anual 21 241 5.066
Publicidad 18.000 18.000
Mobiliario 4 600 2.400
Computadoras 4 700 2.800
Stand Shopping 3 5.085 15.254
Produccion de tarjetas electrdnicas 780 0,81 635
Imagen de marca en el vehiculo 21 12 249
Aplicacion mévil Miauto 1 24.000 24.000
Aporte de capital en efectivo 80.000
TOTAL USD INVERSION INICIAL 390.000

Detalles inversion inicial

- Distribuidora de nafta y flota de vehiculos: Activo proporcionado por Grupo Fiancar, se obtiene un
descuento del 7% por ser importadora oficial de la marca. La vida util de la distribuidora es de 5 afios
mientras que la de los vehiculos es de 3. *

- El costo del Hardware y Software para cada vehiculo fue proporcionado por la empresa alemana
CONVADIS que fabrica dicha tecnologia. El Fee inicial es un costo que CONVADIS cobra a sus clientes
por Unica vez. En cuanto al gasto por la importacién de dichos dispositivos fue proporcionado por el
despachante de aduana Eduardo Vazquez en una entrevista realizada.

- En el costo de seguro total se encuentra incluido el SOA (obligatorio para todo vehiculo en
circulacién). Por ser una amplia flota dedicada al rubro de arrendamiento de vehiculos nos
proporcionan un descuento del 20%. *

- La patente anual se calcula con un beneficio del 36% por ser arrendadora de autos. Se calcula el
4,5% del valor sin IVA del auto y sobre ese niumero el 64%."

- La publicidad sera destinada a las Redes Sociales y Google Adwards. La inversidn inicial supone el
costo que se deberd incurrir para la campafia de expectativas y el lanzamiento. *

“"Los datos respecto a la distribuidora de nafta, flota de vehiculos y tanque para combustible fue proporcionado por Jorge Lempert,
especialista en el rubro.

“Dato obtenido por Daniel Araujo del Banco de Seguro del Estado.

“Dato proporcionado por Diego Lempert, Gerente comercial de DollarRent a Car.

* Dato brindado por empresa Wasabi - Marketing digital.
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- El mobiliario y computadora seran utilizados por el personal de la empresa.

- El costo del Stand Shopping tiene una duracién de 3 meses con presencia en Punta Carretas, Tres
Cruces y Montevideo Shopping. El costo unitario de es de USD 2400.

- La cantidad de tarjetas de la inversidn inicial se toma del supuesto de usuarios para el primer afio
mds un 20% ya que se considera que podrian existir nuevos usuarios no contemplados en la
proyeccion. El mismo supuesto se utilizara para los préximos afios. El costo fue proporcionado por
NeoCard, empresa dedicada a la produccién de tarjetas en nuestro pais.

- El vehiculo tendrd en los laterales el logo de Miauto y el cambio del mismo sera semestral. El costo
de estos vinilos es dato proporcionado por Mario de Ben Comunicacidn Visual.

- Para la aplicacién mévil de Miauto se contratard un ingeniero con modalidad de Free Lance que se
encargara del desarrollo y mantenimiento de la misma. El costo de la inversidn inicial supone solo el
desarrollo y fue brindado por el Ing. Eli Bernet.

- El aporte de capital en efectivo se realiza para poder hacer frente a los gastos en los primeros anos
del negocio.
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Anexo 14 - Proyeccion de usuarios

Para el calculo de la proyeccion de usuarios se analizan dos alternativas:
- Alternativa 1: Resultados obtenidos de facebook

- Alternativa 2: Comparacién con Carrot, servicio car sharing en Distrito Federal de México.

Alternativa 1
RESULTADOS EN FANPAGE

Personas alcanzadas en Facebook 7225

Me gusta en Miauto Fanpage 334

Clic en el enlace de la encuesta 90

Clic en el enlace / Personas alcanzadas en Facebook 1,25%
Ao 1

Dimensionamiento mercado potencial 50.000

Usuarios potenciales (50.000 * 1,25%) 623

‘ Alternativa 2

Poblacién Distrito Federal 8,8 Millones™

Ano 1 3100 Usuarios

Poblacion Montevideo 1,5 Millones

Ano 1 517 Usuarios

- Para el célculo de la alternativa 2 se toma en cuenta el serviciocarsharingde Carrot dentro del
Distrito Federal de México que alcanzo en un primer afio a 3.100 usuarios.**Se considera esta ciudad
ya que Carrot incursiona sus primeros afos en zonas dentro del mismo. Como la poblacién de dicho
distrito es seis veces mayor que la de Montevideo (Ciudad de las zonas en la que se implementa
Miauto) se considera que el alcance seria seis veces menor resultando en aproximadamente 500
usuarios en el primer afio.

~ PROYECCONUSUARIOSPORARO

2016 2017 2018 2019 2020
Usuarios Miauto 650 1250 2450 4850 7850

- Tomando en cuenta el resultado de la alternativa 1 y 2, se considera que el primer afo finalizara
con 650 inscriptos en el servicio. Suponemos que el alcance aumenta mes a mes, comenzando en el

* Extraido de Instituto Nacional de Estadistica y Geografia de México (INEGI).
“® Extraido de: http://www.excelsior.com.mx/comunidad/2013/11/03/92670.
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primer mes de ejercicio del negocio con 100 usuarios, 150 en el segundo, 200 en un tercero y asi

respectivamente.

- Para los afos siguientes basandonos en la experiencia del carsharing en el mundo (explicado

anteriormente en el cuerpo del plan), proyectamos una estimacién de duplicar los usuarios afio a

afio. Igualmente, para el quinto afio el aumento desacelera en un 38%. Esto se debe al estudio que

hemos realizado tomando en cuenta la curva de adopcidn de tecnologia.

Si en el afio 2020, se duplicaran los usuarios, la proyeccién alcanzaria a 9700. En tal caso se estaria
superando a los Earlyadopters captando una proporcién de los EarlyMayority. Por tal situacién se
considera un aumento del 62% identificando que nos enfrentamos a un desafio de lograr que los EM
utilicen Miauto. Esta cifra coincide con el alcance obtenido en la fan page de Miauto.

2.5%
Innovators

Early
Adopters
13.5%

Early Majority
34%

Late Majority
34%

Laggards
16%

Analisis curva de adopcidn de la tecnologia

Dimensionamiento mercado
Innovators (2,5%)
EarlyAdopters (13,5%)

Total

50.000
1250
6750
8000

2 Thonjaii CMPiamins o vicosiuiin

Se considera relevante también analizar el estudio de proyeccion de usuarios por mes. Se toma el
supuesto de que para el segundo afio seguird aumentando de a 50 usuarios, en el tercero 100, en el
cuarto de a 200 y para el quinto afio de a 250 por mes.

PROYECCION USUARIOS MES A MES

ANO MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
2016 100 150 200 250 300 350
2017 700 750 800 850 900 950
2018 1.350 1.450 1.550 1.650 1.750 1.850
2019 2.650 2.850 3.050 3.250 3.450 3.650
2020 5.100 5.350 5.600 5.850 6.100 6.350

ANO MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
2016 400 450 500 550 600 650
2017 1.000 1.050 1.100 1.150 1.200 1.250
2018 1.950 2.050 2.150 2.250 2.350 2.450
2019 3.850 4.050 4.250 4.450 4.650 4.850
2020 6.600 6.850 7.100 7.350 7.600 7.850
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Anexo 15 - Proyeccion y estructura de ingresos y costos

Ingresos

Los ingresos de Miauto dependen de la cantidad de usuarios, el tiempo de uso, los km recorridos y la
frecuencia por semana. Del calculo de estos se Illega a conocer la proyeccion de ventas de viajes a realizarse por
mes y afo.

Los datos utilizados para el tiempo de uso y frecuencia por semana surge de las entrevistas y
encuestas realizadas. Se toma como supuesto un promedio de tiempo de uso y un promedio
ponderado de dos escenarios variando los km recorridos por viaje entre una y dos horas que
equivale a un precio de USD 9,67.

Respecto a la frecuencia por semana se supone un uso promedio de una vez y mediaya que los
encuestados afirman que lo utilizarian entre una y dos veces.

A continuacién se presenta la tarifa de cobro del servicio y la proyeccién de ingresos hasta el afo
2020.

Politica de precios

Usos Precio en
usD
Primera 1/2 hora 5,74
0-20 kms 0
Extra km 0,16
1/2 hora 1,64
adicional
salesiaesiin | Escenario 2 méximod0km.
Frecuencia de uso Precio en USD Frecuencia de uso Precio en
+IVA USD + IVA
1 hora/20kms 7,38 1 hora/ 40kms 10,66
1 horay media /20 kms 9,02 1 hora y media / 40kms 12,30
2 horas/20kms 10,66 2 horas/ 40 kms 13,93
Promedio de uso 9,02 Promedio de uso 12,30

Escenario 1: ponderacion 80%
Escenarios 2: ponderacion 20%
Precio promedio ponderado: 9,02*80% + 12,30*0,20 = USD 9,67.

Tomando en cuenta las tablas anteriores y la proyeccidn de usuarios en el anexo anterior se proyecta
la cantidad de viajes realizados por afio y sus respectivos ingresos.

DATOS

Total de usos por mes 6
Precio promedio por viaje 9,67
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Calculo: Cantidad de usuarios en el mes * 6 usos por usuario en el mes * Precio promedio por viaje =
Ingreso total por viajes vendidos.

PROYECCION DE VENTAS

2016 2017 2018 2019 2020
Venta de viajes 27.000 70.200 136.800 270.000 466.200
Precio promedio alquiler 9,67 9,67 9,67 9,67 9,67
Total ingresos 261.090 678.834 1.322.856 2.610.900 4.508.154

Costos

Tabla extraida de Planilla Financiera en la seccion SummaryStatements.

2016 2017 2018 2019 2020
Costos 152.885 297.760  528.591 1.028.277 1.676.975
variables
Costos fijos 348.138 338.793  427.921 603.980 697.882
Total Costos 501.023 636.553  956.512 1.632.257 2.374.857

Para el cdlculo de los costos se utilizé los datos recabados por diferentes empresas, la flota con la
que se cuenta cada afio y los usuarios proyectados. A continuacién se detallan los costos unitarios
por cada rubro:

Concepto usbD
Costo mantenimiento y service mensual por vehiculo 90
Costo nafta Geely anual (6 veces por mes) 2551
Costo nafta BaicTruck anual (4 veces por mes) 1700
Comisidn promedio de tarjeta de crédito 4,50%
Seguro total anual BSE + SOA 1579
Patente anual 241
Mantenimiento aplicacion Miauto mensual 800
Costo tarjetas electrénicas 0,81
Costo courrier 3,89
Imagen de marca en el vehiculo anual 24
Costo de cada plaza de estacionamiento por mes 51

Costo de venta de la nafta

S e e

Precio Nafta Super 95 sin IVA 35 1,18
Capacidad tanque Geely LC 1.0 (Litros) 30
Costo total tanque lleno 1.045 35
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COSTO DE VENTA NAFTA DE LA FLOTA

Total de Cantidad de

ANO Total anual de Total anual de litros de tamno tanques lleno Total USD Total USD
— litros de nafta nafta por auto fangue 7end por mes por mensual anual

E— anual por auto B

auto

2016 64.800 3.240 108 9 6.377 76.521
2017 168.480 8.424 281 23 16.580 198.955
2018 328.320 10.944 365 30 32.309 387.708
2019 648.000 10.800 360 30 63.768 765.213
2020 1.118.880 18.648 622 52 110.106 1.321.267

Para el costo de venta de la nafta del camidn distribuidor se toma el supuesto que en el primer afio
llena el tanque 4 veces al mes y que la frecuencia aumenta en la misma proporcién que la flota. (afio
2 se mantiene, afio 3 un 50%, afio 4 un 100% y afio 5 se mantiene).

Nafta camion Nafta
anual camién
mensual
1.700 142
1.700 142
2.551 213
5.101 425
5.101 425
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Anexo 16 - Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
GASTOS FIJOS 285.486 338.793 427.921 603.980 697.882
MARGEN BRUTO PROMEDIO % 41% 56% 60% 61% 63%
PRECIO DE VENTA 9,67 9,67 9,67 9,67 9,67
MARGEN BRUTO UNITARIO PROMEDIO 4,01 5,43 5,81 5,86 6,07
PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES 71.236  62.411 73.703 103.041 114.918
PROMEDIO PUNTO DE EQUILIBRIO 85.062

* Se resta de los gastos fijos del afio 1 la inversién inicial.
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Anexo 17 - Analisis de sensibilidad

e Analisis de sensibilidad donde disminuyen las cantidad vendidas un 32,1% hasta que el VAN

tiende a 0.
MOMENTO 0 2016 2017 2018 2019 2020
Flujo escenario base -390.000 -9.428 91.489 327.585 450.539 1.982.874
Flujo ventas -390.000 -75.177 -98.642 -13.477 -52.063 1.144.681
disminuyen un 32,1%
VAN TIR
Flujo escenario base 1.129.809 58%
Flujo ventas disminuyen un 32,1% 522 15%

e Analisis de sensibilidad observando la variaciéon del VAN ante cambios en las variables de
frecuencia de uso y/o tiempo promedio.

FRECUENCIA DE USO

0,5 vez/semana 1,5vez/semana 3 veces/semana
Entre 30 miny 1 -1.967.900 1.129.809 2.816.099
hora
HORAS DIARIAS Entre 1y 2 horas -1.570.081 343.867 4.540.986
UTILIZADAS
Entre 2y 4 horas -771.197 2.869.687 8.001.099
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Anexo 18 - Modelo econdmico financiero

CHECK3 FT 2016 FY 217 FT 2018 FTY 2013 FTY 2020
Balanur Sherel Chrak i ] ] ] ]
L L 1 L1} L1 11}
e=iitllefalunar dherl Al Al Al AL
A At
frcome Stxtement FIF
FT 2016 FY 217 FT 2018 FTY 2013 FTY 2020
Reremue
Miauta {261,030 $675,554 11,322,556 12,610,300 14,505,154
Froduct bwa 10 10 10 10 10
Product Ehree f0 f0 f0 f0 f0
services 1] 1] b 11] 10 10
Total Revenne {261,030 $675,554 11,322,556 12,610,300 14,505,154
Cost of Goods 3old $152,555 $231,760 $525,591 $1.025,277 41,676,375
Gross Margin $105,205 $351,074 $734,265 $1,552,623 $2,531173
% of Revenue 41% SEX% 60% 61% B3%
Dperating Expenses
Administracian 155,455 155,455 {72,562 $123,564 {123,564
% of Revenue 20% &% 5% 5% 3%
Marketing!Sales Foogmmaasa T psssmo P gmnaEse Fooogastaese B f29n5aT
% of Revenue B2% 20% 13% 0% ™
Gerencia F opsesz © g1s,365 F o gmnaes B gamaEe0 B g2T068
% of Revenue S0% 22% 13% &% 6%
Total Operating Expenses Fogsdsiss T $33871a3 T f427a21 7 605330 T fEaTEs2
% of Revenue 133% S0% f=H 25% 15%
Income Before Int & Taxes [$233,933) t42.252 $366,545 1375643 12,135,237
% of Revenue -a2% =4 28% TES 475
Interest Expenze f0 f0 f0 f0 f0
Interest Revenue f0 f0 f0 f0 f0
Income Before Tazes [$233,933) t42.252 $366,545 1375643 12,135,237
Tax Exp 10 10 151,451 1235456 {650,656
Het Income [$233,933) t42.252 $314,533 $6:350,157 11452642
% of Revenue -a2% =4 24% 26% o
M Aeke
Eafamce Sheat FIF
FT 2016 FT 2017 FT 2018 FTY 2013 FY 2020
ASSETS
Current Assets
Cash {10,572 {162,062 $453,646 $340,155 12,565,200
Met Accounts Rec 137,556 $71,500 $103,136 $215,533 137,923
Inventory [0 days] f0 f0 f0 f0 f0
Total Carreat Assets $107,305 $233,561 $595, 152 41,155,555 12,337,123
Gross Fized Assets 214,214 t214,214 $237,954 $654,215 $654,215
Less Accum Depreciation $71,405 $142 503 fed2 157 $395,505 $555, 473
Het Fized Assets $142,503 171,405 155,547 $255,413 $125,745
TOTAL ASSETS $250,715 $305,266 {654,623 11,440,337 13,065,565
LIABILITIES
Short Term Liabilities
Accounts Pagable [30 days) 415,650 $27,450 145,503 131,640 $145,032
Zalaries Payable (15 days) 14,97 15465 16,015 $7.337 $5,071
Taxes Pagable (30 days) 10 10 112,563 174,622 {162,664
Line of Credit (0% of net A7R] 10 10 10 10 10
Current Portion of Capital Equipment Lea: f0 f0 f0 f0 f0
Current Portion of Long Term Debt f0 f0 f0 f0 f0
Total Skort Term Liabilities 120,651 132,915 $6T,35T $173,535 $315,527
Lomg Term Liabilities
Capital Equipment Lease [3 years) 0 0 0 0 0
Long Term Debt [5 pears) f0 f0 f0 f0 f0
Total Long Term Liabilities f0 f0 f0 f0 f0
TOTAL LIABILITIES 120,651 132,915 $6T,35T $173,535 $315,527
Equity
Preferred Stock f0 f0 f0 f0 f0
Commen Ttock $750,000 $750,000 $750,000 $750,000 $750,000
Retained Earnings [$543,355) [$507 651] [$132,155] $457,533 $1,370,041
Total Equity $230,067 t212,343 {557,242 11,267,333 12,750,041
LIABILITIES & EGUITY 1250,718 3305 266 {654 623 31,440,337 13 065 565
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M Ao

Seatement of Sources &£ Lres fIF

BEGINNING CAZH

Sources of Cazh
Mzt Income
Add Depriamort
lzzuance of Preferred Stock
lzzuance of Common Stock
Plus Changes In:
Accounts Payable [30 days)
Ealaries Payable [15 days)
Taxes Pagable [30 days)
Additions ko Line of Credit [0% of net AF
Additions o Capital Equipment Leaze [S0
Additions to Long Term Debt [5 years)

Total Zowrces of Cash

Uses of Cash

Less Changes In:
Met Accounts Rec
Inventory [0 days]
Grozs Fixed Assets
Reductions To Credit Line
Reductions To Capital Equipment Lease
Reductions To Long Term Debt

Total Usexs

CHANGES IN CASH

ENDING CASH

FT 2016 FT 2017 FT 2018 FT 2013 FT 2020
30,000 $70.572 {162,062 $453,645 $340,155
[$233,933) t42.252 $314,533 $650,157 4Gz 642
$71.405 $71.405 $33,528 $156,66& $156,66&
o o o 1] 1]
$330,000 10 10 10 o
$15,650 170 21,060 343,130 355,453
4,97 3447 1547 322 $754

10 10 12,863 361,753 $E5,042

o o o 1] 1]

10 10 10 10 10

11 11 11 11 11
fad2122 $125,353 445631 $343,036 31,181,558
337,336 134,464 337,336 $106,264 $156,523
1o o o o 1]
214,214 10 $E3,710 $386,2354 10
o o o 1] 1]

o o o 1] 1]

11 11 11 11 11
$251,550 134,464 $121,106 1432433 $156,523
[$3.428) 31453 $327,585 $450,533 $1,625,015
$70.572 {162,062 $453,645 $340,155 $2,565,200

63



