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Resumen Ejecutivo

Se identificd el problema, observando que en las inmobiliarias radicadas en el departamento de
Montevideo se recibian consultas de personas que por diferentes motivos, querian terminar su
contrato de alquiler antes del vencimiento pactado con la inmobiliaria.

En términos legales, se conoce a la accidn de finalizar un contrato de alquiler antes del plazo
establecido como una rescision anticipada. Sin embargo, las personas ajenas al sector inmobiliario
suelen denominarlo “traspaso de alquiler”. Técnicamente, un traspaso consiste en el cambio de
titularidad del contrato Unicamente, mientras que la rescisién implica la finalizacién del mismo.

Mevoyantes es una plataforma online que conecta a personas que se quieran ir antes que finalice su
contrato de arrendamiento, con personas que estan buscando propiedades para alquilar. Dicha
plataforma involucra a las inmobiliarias, los propietarios de inmuebles, las personas que quieren
realizar un traspaso y las que buscan una propiedad para alquilar.

Con el objetivo de validar y profundizar en las tematicas que conciernen al negocio, se realizaron
entrevistas en profundidad a referentes de la industria, una encuesta dirigida al publico objetivo y un
trial run a través de la plataforma Facebook.

Como principales actores de la industria, se encuentran las inmobiliarias que administran propiedades,
lasinmobiliarias convencionales, las plataformas online dedicadas a publicar propiedades para alquilar,
las empresas dedicadas a brindar garantias de alquiler y los propietarios e inquilinos de inmuebles.

Mevoyantes opera dentro del sector inmobiliario de alquileres a través de internet en el departamento
de Montevideo y Area Metropolitana.

Actualmente, la industria presenta un crecimiento promedio de un 3% anual desde el afio 2004 y
algunas de las principales variables que contribuyen a su aceleracién o desaceleracidn son los ingresos
econdmicos en los hogares y la variacion en la tasa de interés de los créditos hipotecarios.

En cuanto al perfil de los potenciales clientes, se analizdé que son personas joévenes, que dejan de lado
la visita o llamado a las inmobiliarias como medio de busqueda de un inmueble para alquilary priorizan
las plataformas online como Infocasas, Mercadolibre o El Gallito Luis. Buscan precios de alquileres que
se asemejen al precio promedio del mercado y preferentemente ubicados en zonas densamente
pobladas, que cuenten con una variada oferta de servicios de transporte, educacién y de tiendas
comerciales.

Las oportunidades detectadas para el desarrollo del negocio incluyen laimplementacion de un modelo
de negocios que no existe actualmente, la explotacion de un nicho desatendido y la entrada a un
mercado en crecimiento. Mientras que las amenazas, consisten en el ofrecimiento del servicio por
parte de los competidores, el posible bypass de los usuarios que operen en la plataforma y el posible
rechazo por parte de las inmobiliarias, imposibilitando la realizacién de traspasos.

El segmento de mercado definido son hombres y mujeres mayores de 18 afios, inquilinos, residentes
en la ciudad de Montevideo y Area Metropolitana, que por algin motivo tengan la necesidad de
rescindir su contrato de alquiler de forma anticipada.

La propuesta de valor tiene como principal ventaja competitiva brindar a las personas la posibilidad de
liberarse de una situacion no deseada, en la cual se encuentran pagando un alquiler mensual por una
propiedad en la que no desean estar. Asimismo, la propuesta se sustenta en tres pilares
fundamentales. En primer lugar, la coordinacién de vistas entre la persona que quiere traspasar el



contrato de alquiler y la persona que esta buscando una propiedad para alquilar, sin necesidad de
depender de los acotados horarios de las inmobiliarias. En segundo lugar, una guia que se le brinda al
usuario, referente a la publicacion de la propiedad para mejorar la descripcion y las imagenes de la
misma, permitiendo obtener un mayor alcance. Por ultimo, es un negocio que cuenta con el aval de la
Camara Inmobiliaria del Uruguay, proporcionando confianza y seguridad a la hora de operar en la
plataforma.

El modelo de ingresos se define por el cobro a la persona con la necesidad de realizar el traspaso. El
mismo es un porcentaje que varia entre el 20% y 100% del precio del alquiler publicado en la
plataforma, dependiendo de los meses restantes que establece el contrato de alquiler.

Los recursos clave necesarios para implementar el proyecto se basan en el desarrollador de la
plataforma web, |la agencia de publicidad, la adquisicién de computadoras con procesadores eficientes,
conexiodn a internet, la incorporacién de asistentes para tareas administrativas y de atencion al cliente
y laintegracion de medios de pago a la plataforma a través de Cobrosya, incluyendo tarjetas de crédito,
débito y redes de cobranza.

El mantenimiento y actualizacidn constante de la plataforma web, asi como también de los términos 'y
condiciones para la utilizacién del servicio, serdn actividades clave del negocio. También, se necesitara
firmar acuerdos estratégicos con las inmobiliarias y las administradoras de propiedades, ademas de
realizar campafas publicitarias en medios digitales.

Las inmobiliarias seran socios fundamentales, ya que son las encargadas de administrar los contratos
de alquiler y por ende, de aprobar las rescisiones anticipadas de contratos, asi como también del
ingreso de un nuevo inquilino. También, la Cdmara Inmobiliaria del Uruguay ya que otorgara su aval a
Mevoyantes, garantizando la confiabilidad del servicio.

En cuanto al capital humano, al inicio estard compuesto por dos de los cofundadores y un asistente. A
partir del segundo afio, se incorporara él otro cofundador con un asistente adicional y en el tercer afio
otro asistente, ambos en horario part-time. Cada uno de los emprendedores se dedicara a un area de
negocio especifica, siendo estas finanzas, comercial y marketing.

La estrategia de marketing de Mevoyantes sera de notoriedad. De esta forma, se lograrad que los
potenciales clientes conozcan el servicio y se interesen en el. Las acciones para llevar adelante dicha
estrategia son publicidad en medios offline, campafias de radio y medios digitales, con campafias en
Google AdWords y Facebook.

La inversidn inicial necesaria para llevar a cabo el proyecto es de USD 24.870, realizada integramente
con fondos propios y en partes iguales por cada uno de los emprendedores.

Luego de analizado el proyecto en su totalidad, se obtiene como resultado del flujo de fondos un valor
actual neto (VAN) de USD 161.090 y una tasa interna de retorno (TIR) de 83%, siendo esta superior a
la tasa de retorno requerida (TRR) de 20%. Dichos resultados indican que es conveniente realizar la
inversién. Asimismo, el periodo de repago obtenido es de 2,62 afios, siendo de 5 afios la proyeccion
establecida para el presente plan. Se incluyd en la proyeccién de fondos futuros un valor llave del
emprendimiento utilizando el método de flujos de fondos descontados a la tasa de retorno requerida
de 20%.

Para determinar el impacto en las variables de precio, cantidades vendidas e inversidon en publicidad
en medios digitales, se realizd un andlisis de sensibilidad. La variable que tiene una mayor sensibilidad
en relacién con el VAN es el precio por cada traspaso realizado. Las cantidades de traspasos realizados
y la variacion de publicidad en medios digitales presentan una menor sensibilidad respecto al VAN del
proyecto.
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1. Identificacion de la oportunidad

1.1. Justificacion de la oportunidad

El problema surge al detectar que en inmobiliarias localizadas en el departamento de Montevideo se
recibian consultas de personas que, por diferentes motivos querian finalizar su contrato de alquiler
antes del plazo establecido. Siendo los motivos, relaciones amorosas que se rompen, estudiantes del
interior que no se adaptaron al cambio y retornaron a su ciudad natal, personas solteras que deciden
convivir con su pareja o personas que por cuestiones laborales deben radicarse en el exterior.

En términos legales, se conoce a la accién de finalizar el contrato de alquiler antes del plazo establecido
como una rescision anticipada. Sin embargo, las personas ajenas al sector inmobiliario suelen
denominarlo “traspaso de alquiler”. Técnicamente, un traspaso consiste en el cambio de titularidad
del contrato Unicamente, mientras que la rescision implica la finalizacion del mismo.

Para las inmobiliarias esta situacion no resulta conveniente, ya que deben destinar tiempo, recursos
humanos y econémicos para poder solucionarlo. Cuando la inmobiliaria resuelve realizar una rescision
anticipada debe volver a publicar la propiedad en sitios pagos, coordinar nuevas visitas, responder
consultas de los interesados, evaluar las garantias, verificar el inventario y realizar los documentos de
rescision y del nuevo contrato.

Para solucionar este problema surge Mevoyantes, una plataforma online que conecta a personas que
se quieran ir antes que finalice su contrato de arrendamiento, con personas que estan buscando
propiedades para alquilar. En la actualidad, no existe una solucion integral que involucre a todas las
partes, es decir, la inmobiliaria, el propietario, el actual inquilino y la persona que esta buscando
alquilar.

1.2. Validacion de la idea a desarrollar

Con el objetivo de validar y profundizar en las tematicas que conciernen al negocio, se realizaron
entrevistas en profundidad a referentes de la industria, encuesta dirigida al publico objetivo y un trial
run a través de la plataforma Facebook.

Se realizaron once entrevistas en profundidad a referentes del sector inmobiliario en Montevideo, las
cuales se detallan en el anexo 4. De las mismas, se obtuvieron insights relevantes en cuanto a
estadisticas de laindustria de alquileres en Montevideo, caracteristicas de los inquilinos y propietarios,
introduccion a la operativa de las inmobiliarias, experiencias en la finalizacién anticipada de un
contrato, alternativas manejadas, opiniones y sugerencias del modelo de negocios planteado.

A su vez, se realizé una encuesta de 322 casos utilizando la herramienta de Google Forms. La misma
fue distribuida a través de Internet, en redes sociales, WhatsApp y mail. Se encuentra disponible desde
el dia 22 de mayo del presente aiio. Las preguntas, respuestas y resultados obtenidos se encuentran
en el anexo 5.

Por ultimo, se realizd un trial run creando una pagina en Facebook en donde se introdujo la marca, se
publicaron propiedades a traspasar y un video explicativo, se respondieron consultas y se coordinaron
visitas entre la persona que quiere traspasar y los interesados. Para potenciar el alcance y generar
expectativa en los usuarios se invirtid en publicidad lanzando una campafia en dicha red social. Los
resultados pueden observarse en el anexo 6.



Luego del trabajo de campo realizado, se puede concluir que la idea se encuentra validada por parte
de todos los participantes. A partir de la encuesta, se pudo comprobar que existe la necesidad
insatisfecha de rescindir contratos de alquiler antes de tiempo, ante variaciones en las condiciones de
vida de los inquilinos. Ademas, estdn dispuestos a pagar por el servicio que permita solucionar el
problema. Por otro lado, a partir del trial run, se pudo comprobar que las personas que buscan
inmuebles para alquilar se encuentran insatisfechas con la oferta existente en el mercado, ya que todos
los portales cuentan con la misma propiedad publicada. Por ello, Mevoyantes permite aumentar la
oferta de propiedades en alquiler, brindando opciones diferentes a los potenciales inquilinos.

En cuanto a las inmobiliarias, aceptaron la propuesta de Mevoyantes y les resultd atractivo recibir
ingresos extras sin la necesidad de utilizar sus recursos. Ademas, destacaron la innovacién del modelo
de negocio y reconocieron que el problema existe, que han pasado por situaciones que las personas
se quieren iry no pueden resolverlo de forma inmediata, generando una disconformidad por parte de
los inquilinos. A su vez, las inmobiliarias no suelen coordinar visitas fuera del horario laboral (lunes a
viernes de 10 a 18 horas), el cual coincide con el horario de los trabajadores, mientras que la
plataforma da la posibilidad de que las partes acuerden el horario de su conveniencia.

1.3. Actores de la industria

Segun entrevista realizada al presidente de la CAmara Inmobiliaria del Uruguay (CIU), Sr. Gabriel Conde,
existen en Uruguay 650 inmobiliarias afiliadas, especificamente en Montevideo representan un total
de 424. A partir de la entrevista realiza al Sr. Diego Braglia, se identificé que las inmobiliarias se pueden
clasificar por sus actividades comerciales en dos categorias.

Por un lado, las administradoras de propiedades quienes actian como responsables de alquilar o
vender la propiedad administrada, tomando en cuenta las preferencias del propietario. También, son
las encargadas de pagar los tributos e impuestos de cada inmueble y brindar asesoramiento financiero
para mejorar la rentabilidad de la inversidn realizada en las propiedades. Las empresas Braglia, ACSA
y Baldovino son las principales administradoras de propiedades dentro del Departamento de
Montevideo, concentrando un total de 7.000 propiedades en administracion.

Por el otro lado, existen las inmobiliarias convencionales, las cuales se dedican exclusivamente a la
venta y alquiler de propiedades, con la diferencia de que es el propietario quien se encarga de su
gestion.

Otros actores importantes de la industria son las plataformas online, las cuales se dedican a publicar
las propiedades con sus respectivas caracteristicas e interactiian con los potenciales clientes con el fin
de agilizar el proceso. Algunas de ellas son: Infocasas, El Gallito Luis, Tucasaaqui, Mercadolibre y
Buscandocasa.

Por ultimo, se identifican las empresas dedicadas a brindar garantias de alquiler, siendo estas,
Contaduria General de la Nacion (CGN), Banco Hipotecario del Uruguay (BHU), ANDA y Porto Seguro.

Los propietarios cumplen un rol fundamental, ya que son los que deciden si aceptar o no la rescision
solicitada. Esto significa, que por mas que la inmobiliaria sea la administradora de la propiedad no
puede resolver la situacidn unilateralmente, sin tener el consentimiento del propietario.

Los inquilinos, son las personas que inician una relaciéon contractual con una inmobiliaria o un
propietario particular, obligdndose a pagar un monto de alquiler establecido por un periodo
determinado de tiempo en la propiedad objeto de arrendamiento.



1.4. Sector especifico de la propuesta

Mevoyantes, opera dentro del sector inmobiliario de alquileres a través de internet dentro del
departamento de Montevideo y Area Metropolitana.

Se define dicho sector, en base a que los bienes a traspasar son inmuebles, principalmente alquilados
a través de inmobiliarias o administradoras de propiedades, fundamentalmente ofrecidos y
encontrados a través de internet. Se comprende dentro de bienes inmuebles a casas, apartamentos y
locales comerciales. En su gran mayoria, son ofrecidos y rentados por inmobiliarias y administradoras.

Segun refiere el Licenciado Ricardo Frechou (CEO de InfoCasas), las busquedas de inmuebles para
alquilar se realizan en gran medida, a través de internet, experimentando un crecimiento exponencial
en los ultimos afios, basado fundamentalmente en que el 80% de la poblacién cuenta con acceso a
internet (El Observador, 2016), e inclusive asegura que “cualquier empresa o particular que quiera
alquilar una propiedad en el afio 2017 debera publicarla en internet para aumentar su visibilidad y
lograr resultados mds rapido”.

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

Mevoyantes brinda la posibilidad de flexibilizar los contratos de alquiler pudiendo rescindirlos previo
al vencimiento. El servicio principal comprende otros servicios adicionales, creados para agregar valor
al cliente.

En primer lugar, se realizara una verificacién del traspaso del cliente con la inmobiliaria. Se entiende
por este concepto, tener un contacto con la inmobiliaria para asegurar el consentimiento de la misma
y del propietario. De esta forma, el cliente se asegura que el traspaso es posible, sin tener que ocuparse
de la gestidon. También, cuando el cliente ingrese los datos de la propiedad a traspasar podra contar
con una guia incluyendo tips para mejorar la publicacién, en cuanto a la calidad de las fotografias y el
detalle de la descripcidn de la propiedad. A su vez, la plataforma permitird que los interesados tengan
contacto a través de mensajes directos para evacuar dudas de las personas interesadas en el traspaso
y/o coordinar una visita segin su horario de conveniencia. Por Ultimo, se le cobrarad al cliente un monto
de dinero dependiendo de los meses que restan para finalizar el contrato. El pago podra efectuarse a
través de redes de cobranza, transferencias bancarias, tarjetas de crédito y de débito.

1.6. Analisis de la intensidad competitiva

Amenaza de nuevos participantes

En base a las caracteristicas del negocio, la amenaza de entrada de nuevos competidores o de los ya
existentes es de una intensidad alta. Las plataformas web como Infocasas, Mercadolibre o el El Gallito
Luis, pueden incluir un feature que permita publicar traspasos de alquileres. Ademas, los
requerimientos de capital son bajos, ya que la inversién de mayor desembolso necesaria es el
desarrollo de la plataforma y los gastos en publicidad para generar trafico.

Amenaza de productos sustitutos

Un producto sustituto identificado es Facebook, donde existen grupos que publican y comparten de
manera gratuita los traspasos de alquiler. Quiero tu inmueble es uno de estos, el cual actualmente
cuenta con 31.000 seguidores. Se considera baja dicha amenaza, ya que no estan presentes factores
como la confianza y la seguridad en las publicaciones y no cuentan con el respaldo de una empresa
que se haga responsable de la interaccién entre los usuarios.



Poder de negociacién de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es bajo debido a dos factores. Por un lado, las inmobiliarias que
alguna vez realizaron traspasos cobran por este servicio en promedio entre 2 y 5 meses del alquiler
mensual que el inquilino paga en ese momento. Por otro lado, quien quiere traspasar la propiedad que
alquila tiene la necesidad de realizarlo lo antes posible y las inmobiliarias no priorizan la realizacion de
esta actividad.

Poder de negociacidon de los proveedores

Los principales proveedores de Mevoyantes son la empresa desarrolladora de software, la agencia de
publicidad y Cobrosya. Los mismos. tienen un bajo poder de negociacién ya que son fdciles de sustituir,
debido a la cantidad de empresas que se dedican a prestar estos servicios en el mercado.

Rivalidad entre competidores

En base al andlisis de los puntos anteriores, se puede concluir que la rivalidad entre competidores es
media. Actualmente existen 424 inmobiliarias, 6 plataformas web y mas de 3 grupos en Facebook, que
ofrecen propiedades en alquiler. Sin embargo, ninguno de estos se dedica exclusivamente a realizar
traspasos de alquileres.

En base al andlisis de las cinco fuerzas de Porter, el sector donde se desarrolla el emprendimiento es
atractivo. Sin embargo, la amenaza de nuevos participantes es alta, dado que las barreras de entrada
son bajas, por no ser necesario realizar grandes desembolsos de capital al inicio, convirtiéndolo en un
negocio facilmente imitable. En lo que respecta al poder de los proveedores, es bajo, ya que existe una
gran oferta de dichos servicios, por lo que es muy sencillo sustituir uno por otro. En cuanto al poder
de los clientes, es bajo, ya que actualmente no poseen otra alternativa que les permita gestionar el
traspaso de su propiedad de manera eficiente.

Amenazas de los
nuevos
competidores: ALTA

Poder de Rivalidad entre Poder de
negociacion de los competidores negociacion de los
proveedores: BAJA existentes: MEDIA clientes: BAJO

Amenaza de productos
y servicios sustitutivos:
BAJA

1.7. Analisis de tendencias y variables criticas

La industria inmobiliaria presenta un crecimiento promedio de un 3 % anual, sostenido en el tiempo
desde el afio 2004, segun el Sr. Julio Villamide, Director Ejecutivo y Socio Fundador de Julio Villamide
& Asociados (JVA).
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Especificamente, los alquileres se encuentran experimentando un gran desarrollo en el sector de la
poblacién comprendido entre los 18 y 34 afios de edad, denominada generacion Millennials. “Ocho
de cada diez uruguayos menores de 34 anos buscan viviendas para arrendar”. Del mismo modo, esta
generacion se caracteriza por ser nativos digitales, flexibles, liberales y no priorizan la compra de un
inmueble en el corto plazo, ya que prefieren destinar sus recursos econdmicos a otras actividades,
como lo es viajar y educacidn en el exterior (Falco, A. 2017).

En opinién de Daniel Marotta, responsable de marketing de Infocasas "los millennials valoran mucho
la libertad de poder desplazarse y cambiar de trabajo, sin tener que estar atado a un lugar fijo o
estable”. Asimismo, Anibal Falco, explica el crecimiento en la demanda de apartamentos
monoambientes y de un dormitorio representando un 65% del total de las busquedas en la plataforma
de Infocasas.

Respecto a la rescisidn anticipada de contratos de alquiler, en Uruguay no se utiliza con frecuencia,
pero en Estados Unidos, es usual redactar contratos de alquiler con vigencia a un afio, con la
particularidad de incluir una cldusula de renovacién mensual, esto permite que dentro de ese afio el
inquilino puede irse en el mes que desee. (Just Landed, 2017)

Otra tendencia a tener en cuenta, es que “hay 11 divorcios por dia y los casamientos bajaron 31%” El
presente verbatim, da cuenta de la tendencia creciente respecto a la finalizacién de vinculos amorosos
y la preferencia de las personas por permanecer solteras. La tendencia creciente de los divorcios
comenzé hace 35 afios atras y continta incrementandose hasta la actualidad. (Trinidad, G. 2015).

Por otro lado, en cuanto a la construccién de edificios en el Departamento de Montevideo, se observa
un crecimiento impulsado por la Ley de Promocién de Vivienda de Interés Social N2 18795. La ley
establece exoneraciones tributarias, las cuales motivan la inversion en proyectos de estas
caracteristicas, lo que repercute de manera positiva en la oferta de alquileres.

Una de las variables criticas del negocio es la mejora en el ingreso de los hogares en términos reales,
la cual hace que las personas puedan pasar de vivir en condiciones precarias a poder alquilar una
vivienda mejor. Como segunda variable, se identifica el aumento en la tasa de interés de los créditos
hipotecarios haciendo menos accesible el financiamiento bancario para poder comprar una vivienda.
Las variables previamente mencionadas fueron tomadas de la entrevista con Julio Villamide, la cual se
encuentra disponible en el anexo 4.

Como ultima variable critica, uno de los medios de pago a utilizarse en la plataforma son las tarjetas
de crédito o débito, los cuales en el rubro inmobiliario no se encuentran incorporados al negocio,
debido a que las comisiones cobradas por las tarjetas son altas y los agentes inmobiliarios no estan
dispuestos a reducir sus margenes de ganancia. Por lo tanto, a los usuarios puede resultarle extrafio
incluir su tarjeta de crédito como medio para pagar un servicio de alquiler en internet, no obstante, es
muy utilizado en el arrendamiento de propiedades para vacaciones y hoteles. En el anexo 7 se
encuentra disponible el analisis del entorno.

En cuanto al ambito legal, existe la Ley de Alquileres N° 14.219 (Parlamento, 1974) la cual regula los
contratos de alquiler de propiedades construidas antes del afio 1968. La misma establece los plazos de
alquiler, periodos y formas de reajustes, afio de gracia como buen pagador y plazos establecidos para
el desalojo. Por otra parte, para contratos de alquiler de propiedades posteriores al afio 1968, no rige
las condiciones de la ley mencionada anteriormente, sino que se rige por la libre contratacién, la cual
se encuentra amparada por el Cédigo Civil. Esto significa que las partes acuerdan las clausulas del
contrato en base a su conveniencia.
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1.8. Cadena de valor

A continuacién, se muestra mediante un diagrama la interaccidn entre los diferentes actores que
integran la cadena de valor.

PROCESOINTERNO

Persona a traspasar Mevoyantes
su alquiler
Interesado en
Inmobiliaria traspaso
PROCESO EXTERNO

En primera instancia, quién realiza el traspaso de su propiedad es quién le paga a Mevoyantes por la
utilizacién del servicio. En segunda instancia, el interesado en la propiedad a traspasar le paga a la
inmobiliaria administradora de la propiedad su comisién. De este modo, no existe intercambio de
dinero entre Mevoyantes y la inmobiliaria, asi como tampoco entre quien traspasa y quien alquila.

En lo que respecta al flujo interno del dinero entre la persona que traspasa su alquiler y Mevoyantes,
se establecen los diferentes margenes de contribucién dentro del proceso. El mismo estd compuesto
por Cobrosya, agencia de publicidad y gastos de administracidon y venta (GAV). A continuacidn, se
establecen los diferentes margenes de contribucion en cada etapa del proceso, en base a los
presupuestos otorgados por cada empresa.

Cobrosya Publicidad GAV Mevoyantes Traspasos
2% 8% 80% 10% 100%
1.9. Mercado

Para comenzar con la cuantificacion del mercado se entrevisté a Gabriel Conde, presidente de la
Camara Inmobiliaria del Uruguay, el cual detallé que en el Departamento de Montevideo y Area
Metropolitana existen en la actualidad, un total de 130.000 contratos de alquiler vigentes. En lo que
respecta al mercado total disponible (TAM), son personas mayores de 18 afios de edad, usuarios de
internet que se conectan a través de su smartphone, residentes en el departamento de Montevideo y
Area Metropolitana, que se encuentren alquilando la propiedad en la que habitan. Dichas personas
representan 32.124 contratos de alquiler vigentes, en términos de dinero el TAM es USD 8.191.497.
Cdlculos disponibles en anexo 8.
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En referencia al mercado disponible a servir (SAM), son la cantidad de contratos mencionados en el
TAM, que a su vez hayan tenido la intencidn de rescindir de forma anticipada su contrato de alquiler.
Dicho dato proviene de la encuesta, la cual se encuentra en el anexo 5. Se obtiene como resultado
14.616 contratos. Considerando que por hogar habitan en promedio 2,7 personas (INE, 2015), el
mercado total disponible se reduce a 5.414 contratos de alquiler vigentes en la actualidad que tienen
la intencién de rescindir su contrato de alquiler de forma anticipada. SAM, representa en dinero USD
1.380.396, calculos disponibles en el anexo 8.

En cuanto al mercado obtenible (SOM) la cantidad de traspasos en un afio es de 692, pudiendo obtener
ingresos de USD 176.460, en base a un precio promedio determinado a partir de los resultados de la
encuesta, cada traspaso equivale a USD 255. Se continuara con el desarrollo de dicho mercado, en el
capitulo 2, subcapitulo segmento de mercado.

1.10. Comportamiento del cliente

Con el objetivo de identificar el comportamiento del cliente, se utilizé la pagina de Facebook de
Mevoyantes creada para el trial run. Se realizé el seguimiento de dos personas interesadas en realizar
un traspaso para poder observar su conducta durante el proceso.

Magdalena Milsev, 28 afos, proveniente del interior, usuaria de Facebook, se contactd con
Mevoyantes a través de la fan page para poder publicar su propiedad, la cual fue alquilada por la
inmobiliaria Rossana Pessi con un contrato vigente hasta el 31 de diciembre de 2017. Al ser la
propiedad un monoambiente y querer convivir con su pareja necesitaba un lugar con mas espacio. La
comunicacion establecida con Mevoyantes y con los interesados siempre fue a través de mensajes
privados, logrando respuestas inmediatas, por ser realizadas a través de smartphones.

Mariana Ripoll, 33 afios, se contactd en reiteradas oportunidades con el fin de alquilar una propiedad
publicada en Mevoyantes, manifestando su necesidad de traspasar su apartamento en forma
inmediata. A su vez, transmitia su deseo de que le proporcionen mayor oferta de apartamentos para
alquilar, dado que hasta el momento no encontraba su apartamento ideal, a pesar de buscar en todas
las plataformas disponibles.

A partir de las situaciones planteadas, se puede concluir que existe una necesidad de urgencia cuando
la persona quiere traspasar su propiedad. Cuando las personas no quieren estar en el lugar que alquilan
el deseo de finalizar el contrato es cada vez mayor. Esto se potencia por el hecho de que cada dia que
el inquilino permanece en la propiedad, es un dia mas que estd destinando su dinero a una situacion
gue no desea. Ademas, manifiestan la necesidad de hacer mas flexibles los contratos de alquiler, ya
gue sus condiciones de vida pueden cambiar y hoy en dia, los contratos de alquiler no lo contemplan.

1.11. Perfil del consumidor segun niveles

Segun los resultados de la encuesta, un 52% es inquilino de la propiedad en la que vive en el
Departamento de Montevideo. Un 94% se encuentra en un tramo de edad entre 18 y 35 afos, dicho
dato coincide con el informe realizado por Infocasas en el cual expone que el 35% de las busquedas
son realizadas por personas de edades entre 18 y 35 afios (Infocasas, 2016). En cuanto al barrio en
donde los encuestados alquilan su vivienda, los cuatro con mayor porcentaje son: Pocitos, Punta
Carretas, Corddn y Centro, representando un 65% del total de la muestra. Los medios a través de los
cuales las personas encuentran su propiedad en alquiler son a través de las plataformas online con un
56%, seguido de las inmobiliarias con 24%. El porcentaje restante corresponde fundamentalmente a
grupos de Facebook y familiares.
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En lo que respecta al precio, el 36% de los encuestados paga un alquiler mensual entre los $10.000 y
$15.000, un 34% entre $15.001y $20.000 y mé&s de $20.000 un 26%. El 46% del total de los encuestados
demuestra tener la intencion de rescindir su contrato de alquiler previo al vencimiento pactado en el
contrato.

Se concluye que el perfil de los potenciales clientes se basa en los siguientes aspectos. Son personas
jovenes, que dejan de lado la visita o llamado a las inmobiliarias como medio de busqueda de un
inmueble para alquilar y priorizan las plataformas online como medio de busqueda. Buscan precios de
alquileres que se asemejen al precio promedio del mercado (USD 607) y que estén ubicados en zonas
densamente pobladas y con una variada oferta de servicios (Villamide, J. 2016).

1.12. Competencia

Actualmente, existen diversas plataformas online identificados como principales competidores, en lo
gue respecta a busqueda de alquileres.

Mercadolibre, compafiia de tecnologia lider en comercio electrénico de América Latina, cuenta con
mas de 3500 anuncios de alquileres en los diferentes barrios de Montevideo, publicados a través de
inmobiliarias o propietarios; Infocasas, tiene mds de 3700 anuncios de alquileres en Montevideo; El
Gallito Luis, en conjunto con Tucasaaqui, publican 4875 inmuebles en Montevideo; Buscandocasa.com,
2049 propiedades activas en Montevideo; grupos de Facebook como por ejemplo “quiero tu inmueble”
con mas de 30.000 seguidores; paginas web propias de cada inmobiliaria.

También se observé a través del trial run de la pagina de Facebook de “Mevoyantes”, que las personas
que estdn buscando una propiedad en alquiler estdn dispuestas a buscar y consultar en nuevas
plataformas como estas, sin importar cual sea la lider del mercado.

Los competidores mencionados anteriormente, cuentan con la ventaja competitiva de ser conocidos
en el mercado, de tener un tréfico fluido de personas que entran a las plataformas, tener una vasta
oferta de propiedades publicadas, posibilidad de destacar y promocionar propiedades y de realizar las
publicaciones en medios impresos. Sin embargo, en sus plataformas se pueden encontrar
publicaciones desactualizadas, informacién incorrecta y fotos de mala calidad.

Comparativa de atributos definidos por Mevoyantes respecto a los principales competidores

Atributo/Competidor | Mevoyantes El Gallito Luis Infocasas Mercadolibre
Flexibilidad Alta Baja Baja Baja
Precio Alto Bajo Bajo Bajo
Trafico Bajo Alto Alto Alto
Disefio web Alto Medio Alto Medio

En cuanto a la flexibilidad, Mevoyantes brinda la posibilidad de adaptar las necesidades de los usuarios
de acuerdo a las normas y practicas establecidas en el mercado de alquileres.

El precio es superior a la competencia ya que se proporciona un mayor valor agregado en el servicio.
Sin embargo, dicho precio es menor al que suelen cobrar las inmobiliarias por concepto de traspasos.
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Debido a que es una plataforma nueva, al inicio no contara con gran trafico como los competidores
mencionados anteriormente, no obstante, se espera que el mismo incremente con la inversién en

publicidad a lo largo del tiempo.

El disefio web se enfocara en ser una plataforma innovadora, responsive, de facil uso y con un disefio

de front end atractivo.

1.13. Oportunidades y amenazas

Oportunidades

Amenazas

e Implementar un modelo de negocios
gue no existe en la actualidad

e Explotar una necesidad validada por
la encuesta

e Mercado atractivo con proyecciones
de gran crecimiento

e Marco legal favorable

La competencia puede agregar feature
de traspasos en la plataforma web

Arreglo fuera de la plataforma entre
las partes involucradas en el traspaso,
realizando un bypass

Clausula en contratos de alquiler que
prohiban traspasos a través de
Mevoyantes

En cuanto a la primera amenaza identificada, se puede sortear ofreciendo servicios adicionales a la
publicacidn del traspaso. Estos son, el contacto con la inmobiliaria para asegurar la aprobacién del
traspaso a realizar, la coordinacién de visitas entre el inquilino y el interesado considerando su
disponibilidad horariay tips para mejorar la calidad de las publicaciones de las propiedades a traspasar.

Con el objetivo de evitar el bypass, se realizard una alianza estratégica con las inmobiliarias, firmando
un contrato en el cual se obliga a informar a Mevoyantes cuando el traspaso haya sido concretado. Del
mismo modo, la empresa se obliga a comunicar a la inmobiliaria correspondiente cuando una

propiedad ingresa en proceso de traspaso.

Se obtendra un aval de parte de la Cdmara Inmobiliaria Uruguaya para que las inmobiliarias confien en
el negocio y lo vean como una oportunidad que permita trabajar en conjunto.
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2. Modelo de negocios

2.1. Segmento de mercado objetivo

El segmento de mercado objetivo son hombres y mujeres mayores de 18 afios, inquilinos, residentes
en la ciudad de Montevideo y Area Metropolitana, que por algin motivo tengan la necesidad de
rescindir su contrato de alquiler de forma anticipada. Se pueden describir algunas de las caracteristicas
de estas personas: estudiantes del interior, personas en pareja que se van a vivir juntas, personas que
se independizan de su familia o que se van a vivir con amigos. A su vez, dichos usuarios son activos en
el uso de internet y redes sociales.

A partir de la realizacion de un trial run correspondiente al periodo de un mes, se cred una pagina en
Facebook en la cual se publicaron 24 apartamentos a traspasar, obteniéndose 60 consultas y 41
coordinaciones de visita a las diferentes propiedades. Por otro lado, de acuerdo al dato proporcionado
por Ricardo Frechou, CEO de Infocasas, en promedio un apartamento se visita 8 veces antes de ser
alquilado. Teniendo en cuenta la cantidad de visitas coordinadas y el promedio de visitas por
apartamento en alquiler, se obtuvieron 5 traspasos realizando una inversién en publicidad de USD 120.
Dicha informacion se utilizd como insumo para realizar la extrapolacién de los datos para el primer afio
de laimplementacidn del negocio. Con una inversidn en medios digitales de USD 16.200 se obtendrian
3.240 propiedades y se concretarian 692 traspasos a un precio promedio por traspaso de USD 255. El
mercado a obtener (SOM) es de USD 176.460, los datos analizados se encuentran disponibles en el
anexo 8.

2.2. Propuesta de valor

La propuesta consiste en facilitar el contacto entre personas que deseen rescindir un contrato de
alquiler previo a su vencimiento, por diferentes motivos, con personas que estén buscando alquilar un
inmueble.

Para sostener y potenciar la propuesta de valor se destaca como principal ventaja competitiva del
negocio, brindar a las personas la posibilidad de liberarse de una situacién no deseada por la que se
encuentran padeciendo y gastando su dinero. Al realizar un traspaso la persona deja de tener que
pagar el alquiler mensual de la propiedad y se elimina el problema en un tiempo maximo de un mes.
A su vez, la propuesta de Mevoyantes se sustenta en tres pilares fundamentales. En primer lugar, el
negocio hace posible que la persona que quiere traspasar su propiedad y la que quiere alquilar puedan
coordinar para realizar una visita a la misma, sin la necesidad de depender de los horarios de las
inmobiliarias, los cuales en general son de 10 a 18 horas. En segundo lugar, la plataforma asesorara al
interesado al publicar el traspaso, en cuanto a la descripcion e imagenes de la propiedad para mejorar
el alcance de la misma. Esto se realizard a través de tips como por ejemplo “asegurarse de que no haya
objetos personales en la foto” o “es recomendable sacar las fotos durante el dia”. Otro de los pilares
fundamentales del proyecto es la obtencion del aval de la Cdmara Inmobiliaria de Uruguay, ya que
generard confianza y seguridad a las personas para operar en la plataforma.

2.3. Canales de distribucion

El canal seleccionado para implementar el negocio es a través de una plataforma web en la cual las
personas podran publicar las propiedades a traspasar, pagar por el servicio, coordinar visitas y
responder consultas de los interesados. Dentro de la plataforma, se podran enviar mensajes con
consultas, sugerencias o problemas que tengan los usuarios y a su vez el sitio web sera responsive, lo
gue permite adaptarse a cualquier dispositivo celular o tablet para una mejor visualizacion.
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En cuanto al canal apropiado para mantener contacto con las inmobiliarias, se determiné tener una
linea telefénica con atencidon de 9 a 18 horas y la posibilidad de obtener un usuario en la pagina. De
esta manera podran tener reportes de la cantidad de traspasos realizados, el status de las actuales
propiedades a traspasar y la opcién de notificar cuando un traspaso es concretado.

2.4. Modelo de ingresos

En lo que refiere al modelo de ingresos, el negocio obtiene los mismos a través de los traspasos
realizados por el sitio web. Como politica de ingresos se definieron algunos criterios, a los inquilinos
gue deseen traspasar su propiedad restando un periodo de 1 a 3 meses para que finalice el contrato,
se les cobrara un 20% del alquiler mensual determinado en la publicacidn. A los inquilinos que les reste
un periodo de 4 a 7 meses se les cobrard un 50%, de 8 a 12 meses un 80% y para contratos con mas de
12 meses restantes un 100% del alquiler mensual publicado. Dichos porcentajes se establecieron en
base a los datos brindados por la encuesta. Se cobrara a través de medios eCommerce y medios offline
tal como se especifica en el anexo 9.

2.5. Relacion con los clientes

Tal como se ha mencionado anteriormente, los potenciales clientes son las personas que quieran
rescindir su contrato de alquiler de forma anticipada.

Para lograr notoriedad del servicio y conseguir notas en la prensa, se optd por realizar una campafia
publicitaria en radio con una duracién de cuatro meses. Especificamente, la campafia se transmitirad en
el programa “No toquen nada” de la radio FM del Sol ya que es uno de los programas de mayor rating
en la radio uruguaya. A su vez, se realizardn campafias en medios digitales como Facebook y Google
Adwords para conseguir trafico a la plataforma web.

Asimismo, realizar publicidad red de display? en los principales sitios de noticias y portales de
inmuebles del Uruguay con banners anunciando “équerés traspasar tu inmueble?, click aqui”, el cual
direccionard a Mevoyantes. Campaiia publicitaria red de bldsqueda, para posicionarnos al comienzo
del buscador cuando las personas busquen “traspasos de alquiler”, o “alquiler de apartamento” o
“alquiler de casas”, entre otras palabras claves.

La relacién con los usuarios de Mevoyantes serd a través de la plataforma, donde podran encontrar
informacién de como mejorar sus publicaciones, resolver posibles problemas referentes a las
condiciones de cada contrato para realizar el traspaso y un blog dentro de la plataforma en el cual se
genere contenido relacionada a los inmuebles, decoracién del hogar, mudanzas, entre otros temas.
El medio a través del cual se comunica y da a conocer la propuesta de valor, es un video que explica el
funcionamiento de la plataforma.

Una de las formas para afianzar la relacidn con los clientes es darle la posibilidad de que si no se logra
traspasar su propiedad en un periodo de un mes no se le cobrara por el servicio brindado, salvo que
se efectle el traspaso. Esto demuestra que la empresa confia en el servicio que esta brindando y asume
dicho riesgo con el objetivo de demostrarle al cliente la efectividad del servicio.

Cabe destacar que, en base a las caracteristicas del modelo de negocio el cliente no aumentara su
frecuencia de compra por ser un servicio que no se consume con frecuencia. Por ello, se debera
mantener una relacién cercana con los clientes con el fin de que promuevan la utilizacion del servicio.

1 Red de display: Sitios web que permiten mostrar impresiones de publicidad.
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2.6. Recursos clave para la propuesta de valor

Siendo que el negocio se brinda a través de una plataforma online, el desarrollo, buen funcionamiento
de la pagina web y la contratacion de un servidor resulta fundamental para Mevoyantes. Es clave
contar con computadoras de alta calidad con procesadores potentes ya que todas las tareas se realizan
a través de ellas. Asimismo, es necesario disponer de una conexidn a internet de alta velocidad.

Otro recurso clave es el ingeniero en sistemas Adridn Konkolowicz, especializado en desarrollo de
software, siendo de vital importancia su funcidn ya que el core business sera brindado a través de la
plataforma online, el presupuesto esta disponible en anexo 10. La misma debe encontrarse actualizada
permanentemente, ademas de contar con un disefio atractivo y funcional (responsive).

A su vez, sera necesaria la colaboraciéon de la agencia de publicidad, en este caso Rara Indie agencia
creativa, responsable de crear campafias publicitarias, que permitan lograr una mejor comunicacion.
Al inicio, se incorporara al equipo emprendedor un asistente que se encargue principalmente de la
atencidn al cliente, tareas administrativas y de coordinacidn. Finalmente, incorporar los medios de
pago a la plataforma a través del servicio brindado por Cobrosya. Por esto, se debera realizar la
integracion a la pagina para anexar la interfaz de todas las alternativas de pagos disponibles.

2.7. Actividades claves

El mantenimiento y actualizaciéon constante de la pagina web resulta ser indispensable para que el
usuario pueda interactuar con la pagina sin ningun tipo de dificultad o inconveniente, sin errores en
las publicaciones y con la informacién de contacto vigente.

Los términos y condiciones del servicio se deberadn actualizar y revisar cada vez que la empresa
incorpore nuevas funcionalidades y se modifiquen factores externos que requieran una adaptacion de
dichos términos. Se deberdn firmar los acuerdos estratégicos con cada una de las inmobiliarias
interesadas en el servicio. También, comenzar las gestiones para obtener el aval de la CIU, con el
propdsito de obtener un respaldo que los consumidores perciban como un emprendimiento confiable.

Ademas, se realizaran campanas publicitarias con el fin de dar a conocer la marca y captar potenciales
clientes, que deseen ingresar sus propiedades para poder comenzar con el proceso de traspaso del
alquiler. Se hara hincapié en la publicidad en medios digitales (Facebook y Adwords) para luego
reforzar la imagen de marca en medios offline.

2.8. Socios clave para el modelo de negocios

Las inmobiliarias serdn socios fundamentales, ya que son las encargadas de administrar los contratos
de alquilery, por lo tanto, de aprobar las rescisiones de los contratos y el ingreso de un nuevo inquilino.

Se realizard un acuerdo marco establecido por Mevoyantes con las inmobiliarias asociadas, con el fin
de brindar seguridad en el servicio, encontrandose disponible en el anexo 11. Al momento del
lanzamiento de la plataforma se contara con 11 inmobiliarias asociadas, a las cuales se entrevistd en
profundidad para obtener informacidn y plantear la propuesta de valor, a modo de obtener su
aprobacidn. Las entrevistas se encuentran disponibles en el anexo 4. Se fija como objetivo alcanzable
al cabo de un afio, 100 inmobiliarias asociadas.

Otro de los socios claves para poder desarrollar el proyecto es la Cdmara Inmobiliaria del Uruguay
(CIU), la cual nos permitira contar con su aval para poder ingresar al mercado, respaldados por una
institucion que nuclea a las inmobiliarias mas importantes.
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2.9. Estructura de costo

Los costos fijos se atribuyen a los costos de mantenimiento de la plataforma web incluido el hosting,
consumos de Ute y Antel, sueldos de los responsables y asistentes, cargas sociales, honorarios del
abogado y del contador contratados y las laptops adicionales, que se compraran para los asistentes
que ingresen a la empresa a lo largo del proyecto. Dichos costos representan un 70% de los costos
totales.

En cuanto a los costos variables, los mismos se componen de los honorarios de la agencia de
publicidad, gastos en alquiler de oficina en Sinergia Cowork, costo del ingeniero por modificar/agregar
features, publicidad en medios digitales, campafias en radio y el costo de venta por cada traspaso, el
cual incluye la comisidn por el servicio de Cobrosya. Los mismos representan un 30% del total de los
costos. Los calculos y resultados se encuentran disponibles en el anexo 12.

2.10. Fortalezas y debilidades

La principal fortaleza del negocio es que actualmente no existe ninguna empresa que se dedique
especificamente a brindar un servicio de traspaso de alquiler, permitiendo flexibilizar los contratos,
aumentar la oferta de alquileres en el mercado y otorgar a las inmobiliarias un beneficio econémico
adicional. En segundo lugar, la presente propuesta no necesita contar con stock de propiedades, ni con
una amplia estructura de personal como si lo necesitan otras empresas del rubro. Esto se debe a que
son los propios inquilinos quienes publican su propiedad y coordinan las visitas. Otra fortaleza del
emprendimiento es que dos miembros del equipo cuentan con una vasta experiencia en el sector
inmobiliario, lo cual les permite conocer el funcionamiento del sector y el comportamiento de los
clientes.

La debilidad que afecta mayormente al negocio radica en la fuerte dependencia que posee con las
inmobiliarias. Las mismas, informan a Mevoyantes que el traspaso fue realizado, siendo esta la Unica
forma de concretar la cobranza. Como consecuencia la inmobiliaria podria realizar un bypass,
realizando un acuerdo directo con las partes interesadas. Del mismo modo, el ingeniero que desarrolla
y realiza el mantenimiento de la web sea contratado y no socio del proyecto, podria dificultar la
operativa diaria de la empresa.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, el negocio resulta atractivo e innovador, ademas
de no ser necesaria una gran estructura para su funcionamiento. Con el objetivo de mitigar la fuerte
dependencia con las inmobiliarias, se deberd realizar un acuerdo con ellas obligdndolas a notificar a
Mevoyantes cuando se realice un traspaso publicado en la plataforma web.
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3. Implementacién del modelo

3.1. Grupo conductor de la implementacion

El grupo conductor de la implementacion estd conformado por Magdalena Davyt, Lucia Kroner y
Roberto Postiglione. Magdalena y Roberto actualmente trabajan en inmobiliarias y Lucia en una
consultora de procesos. Los tres integrantes del equipo son oriundos del Interior del pais por lo que
hace mds de 4 afios alquilan apartamentos en Montevideo. Estas caracteristicas resultaron ser
motivadoras para crear un emprendimiento en el sector inmobiliario a través de internet y solucionar
un problema latente en la poblacién.

3.2. Cargos y responsabilidades del Capital Humano

La empresa contara con los tres cofundadores y un asistente. En lo que refiere a los cofundadores se
dividiran en tres areas, Lucia se dedicara al manejo de las finanzas de la empresa y Magdalena se
enfocara en el area comercial y de marketing. La dedicacion de ambas serd full-time, mientras que
Roberto se incorporara al emprendimiento a partir del segundo afio con dedicacién part — time,
desempafidandose como responsable del drea comercial.

La responsable del drea financiera sera la encargada de elaborar la estrategia financiera de la empresa,
estimar proyecciones a futuro, estimar evolucién de costos, evaluar alternativas de financiamiento,
mantener el vinculo con el contador tercerizado y brindarle la informacion necesaria.

La responsable del area de marketing se dedicara a elaborar el plan de marketing de la empresa,
definicion de las estrategias y objetivos de la comunicacién y elaboracién del brief para las diferentes
campafas publicitarias. Mantendra un vinculo fluido con la agencia creativa y con el desarrollador de
la plataforma para incorporar nuevas funcionalidades y mejorar el disefio. También se encargard de
realizar analytics de la plataforma para analizar la informacién referente a los horarios mas visitados,
tipos de propiedades mas buscadas y atributos mads valorados. Esto permitird incorporar y mejorar la
gestion de la plataforma. A su vez, serd la encargada de los contenidos que se publiquen en el blog,
gestionara las cobranzas y definira las politicas de fijacién de precios.

El responsable del area comercial se encargara de negociar los acuerdos con las inmobiliarias, con el
objetivo de aumentar la cantidad de los mismos. Sera responsable por el mantenimiento del vinculo
comercial con las inmobiliarias aliadas al emprendimiento, evaluando alternativas de mejoras al
servicio.

Se contratara a un asistente para atender consultas telefdnicas y por mail de los clientes o usuarios de
la plataforma. A su vez, sera el encargado de subir los contenidos elaborados por la agencia creativa a
la plataforma y pagina de Facebook. También confirmara la publicacién de los traspasos verificando
los datos publicados.

Por ultimo, realizarad tareas administrativas como coordinacion de reuniones con inmobiliarias o
proveedores. Se firmara un contrato a prueba por 3 meses para luego quedar efectivo, transcurrido
dicho plazo, su jornada laboral sera de lunes a viernes en horario de 9:00 a 18:00. A partir del segundo
ano, se incorpora un nuevo asistente, y por ultimo en el tercer afio se incorpora otro asistente, ambos
se desempefiaran en horario part-time.
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3.3. Intereses de los stakeholders

GRUPO EXPECTATIVAS | INTERES | PODER ACCIONES
Socios Desarrollar un nuevo modelo de
Alto Alto Alto negocios que sea sustentable en el
cofundadores .
tiempo
Podran realizar traspasos de alquileres
Inquilinos Medio Alto Bajo al contactarse con personas
interesadas
Obtendran ingresos adicionales por
Inmobiliarias con . concepto de mas contratos de alquiler,
. Medio Alto Alto p . a
acuerdo comercial realizados en un menor periodo de
tiempo
. . Mantener un vinculo cercano
Proveedores Bajas Alto Bajo . y
productivo
Principal tomador de decisiones en
Propietarios Bajas Bajo Alto cuanto ala aceptacién o no de la
rescision

Los socios, esperan un crecimiento constante en las ganancias de la empresa para que el plan de
negocios perdure y sea rentable a largo plazo. Es por ello que las expectativas e interés son altos.

Los inquilinos quieren tener una solucion rapida que permita solucionar su problema y estdn
dispuestos a pagar por ello. Las expectativas son medio, ya que es un negocio nuevo en el mercado,
no obstante, el interés es alto debido a que el 90 % de las personas encuestadas utilizard la plataforma.
Dicho resultado se encuentra en anexo 5.

A las inmobiliarias no se le cobrara por el servicio y obtendran un beneficio econémico adicional por
cada nuevo contrato realizado. Es decir, que si la inmobiliaria realizé un contrato de alquiler a un afio,
cobré al inicio por concepto de honorarios un mes del monto del alquiler, por lo que no volvera a
recibir ingresos hasta que finalice dicho plazo. A través de Mevoyantes podra obtener ingresos extras
si el actual inquilino decide traspasar su propiedad a otra persona realizando un nuevo contrato de
arrendamiento. Las expectativas son medias ya que le resuelve el problema de los traspasos pero no
es su principal actividad. Por el contrario, el interés es alto ya que reciben dinero extra sin dedicar
ningun tipo de recurso a ello. El poder es alto, debido a que la decision del traspaso depende de ellas.

Los proveedores prestaran su servicio y seran retribuidos por su trabajo. En cuanto a sus expectativas
y poder son bajos ya que Mevoyantes es un cliente mas que contrata su servicio y no tienen ningin
poder sobre el emprendimiento porque su servicio puede ser prestado por otra empresa. Por el
contrario, su interés es alto porque reciben ingresos.

Respecto a los propietarios, sus expectativas e interés son bajas ya que para ellos es indiferente la

manera a través de la cual reciben su renta. Su poder es alto porque son quienes deciden qué hacer o
no con su propiedad.
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3.4. Como se superaran las barreras de entrada al segmento

Una de las barreras de entrada mas importante para ingresar al segmento es la necesidad de generar
trafico online a la pagina, mediante la inversidn de publicidad en medios digitales.

Segundo, la aprehensidn y desconfianza de los potenciales clientes al utilizar como medio de pago su
tarjeta de crédito en una nueva plataforma web. Es por esto, que Mevoyantes ofrece la posibilidad de
abonar el pago de sus servicios mediante redes de cobranzas.

Por ultimo, la dificultad que se presenta para realizar una alianza comercial con las inmobiliarias siendo
un emprendimiento nuevo en el sector. Para mitigar dicha barrera de entrada, se lograra un aval de la
Cadmara Inmobiliaria del Uruguay.

3.5. Alianzas comerciales

Se realizaran alianzas comerciales con las inmobiliarias del departamento de Montevideo y Area
Metropolitana para asegurar la insercidn del emprendimiento y el correcto funcionamiento del mismo.
Se firmara un acuerdo comercial con las inmobiliarias en donde se determinan los términos de la
relacién comercial.

Por otro lado, existiran acuerdos comerciales con la plataforma Cobrosya, la cual incluye los diferentes
medios de pagos que los usuarios pueden optar a la hora de utilizar el servicio.

3.6. Obtencion de recursos claves

En cuanto a los recursos clave para que el emprendimiento se lleve adelante, los mismos seran: el
desarrollador de software, la agencia creativa, el abogado y el contador. Dichos proveedores fueron
seleccionados en base a la relacidn precio-calidad del servicio y experiencia en emprendimientos con
caracteristicas similares.

El desarrollador de software brindara servicios de desarrollo y disefio de la plataforma web, cambio en
funcionalidades, mantenimiento y servicio de hosting. La agencia creativa sera responsable de elaborar
el disefio de la identidad visual de la marca, el plan de medios para las diferentes campafias y todo lo
referente al planning creativo?, el presupuesto de la misma se detalla en el anexo 13. El abogado se
ocupara de establecer, modificar y actualizar los términos y condiciones de la prestacidn del servicio,
asi como también los acuerdos comerciales con las inmobiliarias. Los términos y condiciones estan
disponibles en el anexo 14. El contador realizara la liquidacion de sueldos y la contabilidad de Ia
empresa incluyendo el balance y la liquidacidon de impuestos.

3.7. Marketing

La estrategia de marketing de Mevoyantes sera de notoriedad. De esta forma se lograra que los
potenciales clientes conozcan el servicio y se interesen en el. Las acciones para llevar adelante dicha
estrategia son publicidad en medios offline, campafias de radio, y medios digitales, con campanias en
Google AdWords y Facebook.

A partir del tercer aio, la estrategia de marketing se enfocard en lograr posicionamiento de la marca
en el mercado, para que los potenciales clientes tengan como top of mind a la hora de buscar un
servicio de traspasos de alquiler de forma agil y efectiva.

2 Determinacién estratégica del curso de las acciones de marketing
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3.8. Riesgos asociados a la implementacion

A continuacion, se presenta un cuadro de riesgos elaborado por el grupo emprendedor, con el fin de
analizar los principales riesgos asociados al proyecto, atribuirle una probabilidad de que ocurran, el
impacto que pueden generar y las posibles acciones para poderlos mitigar.

Probabilidad Impacto Probabilidad x

(Del1al10) | (Del1al10) Impacto Plan de contingencia

Riesgo

La competencia puede agregar

Se intentara mitigar este riesgo agregando

feature de traspasosen la 9 72% o
valor al servicio brindado.
plataforma web.
Desconfianza por parte de las ! . .
ersonas para pazar el servicio Comunicar que si el traspaso no se realiza en
P bara pag 10 50% un mes el dinero sera devuelto en su
antes de que el traspasose haya )
totalidad.
concretado.
Dependencia con el desarrollador .
) Incluir en el contratocon el desarrollador
de software para solucionar L ) .
. 9 45% que los codigos seran propiedad de
problemas que surjan con la
Mevoyantes.
plataforma.
Arreglo fuera de la plataforma . ! ' .
. Se planea mitigar dicho riesgo realizando
entre las partes involucradas en el 8 32% . - i S
. alianzas estratégicas con las inmobiliarias.
traspaso, realizando un bypass.
Debilidad en el control sobre las Mantener una relacion frecuente con las
inmobiliarias para que notifiquen a 3 3% inmobiliariasy reforzar feautresde la
0 .
la empresa cuando se haya plataforma para evitar traspasos no
realizado un traspaso. notificados.
Demora en la realizacion de los . . -
. Incrementar inversion en publicidad en
traspasos de las propiedades 8 24% ) o o
. medios digitales para aumentar el trafico.
publicadas.
Requerir mas personal que no esta .
o Acudir auna consultora externa para una
contemplado en el presupuesto a 6 18% e
N seleccidn rapida de personal.
lo largo de los afios.
Negacion frecuente de parte de Tener de aliadas a las inmobiliarias para que
los propietarios para traspasarlas 8 16% puedan comunicarle correctamente al duefio
propiedades. la solucion al problema.
Cldusula en contratos de alquiler - ) ) .
. ) . Para eliminar dicho riesgo se obtendrd el
que prohiban traspasos a través de 1 9 9%

Mevoyantes aval de la Cdmara Inmobiliaria del Uruguay.

A partir de los resultados obtenidos en el presente cuadro, se destacan los principales riesgos con los
porcentajes mas elevados.

En cuanto al riesgo mds importante es que la competencia pueda agregar un feature de traspasos de
alquiler, ya que para ellos no resulta ser complejo incluirlo, debido a la gran infraestructura tecnoldgica
que poseen.

Respecto al riesgo de bypass, se transfiere la responsabilidad a las inmobiliarias, firmando acuerdos
marco para ser informados de eventuales traspasos publicados a través de Mevoyantes. Del mismo
modo, la retencién del dinero realizada al inicio de la publicacién, sera la manera de asegurar el cobro
del servicio ante la posibilidad de que el traspaso se realice.

En lo que refiere a la fuerte dependencia con el desarrollador de software, se establece en el acuerdo
comercial firmado con él, que los derechos de la pagina son propiedad de Mevoyantes.
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3.9. Proceso de compra

El proceso de compra se encuentra integrado por tres actores principales. Por un lado, la persona que
desea rescindir su contrato de alquiler, la persona que quiere alquilar un inmueble y por ultimo, la
inmobiliaria que intervino en la realizacién del contrato.

El proceso comienza cuando el interesado en traspasar se registra en la plataforma y publica su
propiedad, continua con la aceptacion por parte de Mevoyantes y procede con la confirmacién por
parte de la inmobiliaria, finalizando cuando se informa que el traspaso fue efectuado. El detalle de las
etapas que componen dicho proceso y sus actores se encuentra en el anexo 15.

3.10. Acciones para el lanzamiento

Previo al lanzamiento de la plataforma, se creard la sociedad de responsabilidad limitada integrada por
los tres emprendedores en partes iguales. Se arriendara una oficina en Sinergia Cowork, ubicada en
Gonzalo Ramirez 1676, la cual incluye el mobiliario necesario para operar, central telefénica, centro
de impresion, iluminacién, sala de reuniones, entre otros. Ademas, sera necesaria la adquisicion de
cuatro laptops. A su vez, comenzara su trabajo el ingeniero que desarrolla el sitio web en base a las
recomendaciones de uno de los miembros del equipo, él se encargara también de la compra del
dominio y el alquiler del servidor. Debera incorporar los medios de pagos a través de la interfaz de
Cobrosya. También la seleccién y posterior capacitacion (15 dias) del asistente contratado.

Se realizara el lanzamiento de la plataforma, por lo que dias previos serd necesario testear las
funcionalidades del sitio, con el fin de asegurar el correcto funcionamiento. También se dara comienzo
a las campafias publicitarias en Google Adwords, Facebook y radio. Del mismo modo, se realizard un
video explicativo con el fin de que los usuarios puedan comprender de manera sencilla el
funcionamiento de la pagina. Conjuntamente con ello, la plataforma estara activa para que los usuarios
puedan registrarse y publicar las propiedades a traspasar.

Con el fin de generar expectativa, se realizard una campania publicitaria previo al lanzamiento para que
las personas comiencen a relacionarse y a interactuar con la marca, a modo de captar clientes y generar
contenido en la plataforma. A su vez, se comenzaran a establecer acuerdos con las inmobiliarias para
garantizar el servicio. Al inicio, la pauta publicitaria serd intensa, focalizada en el reconocimiento de la
marca y la generacion de trafico al sitio. Luego, se hardn campanas publicitarias puntuales con un
presupuesto fijo establecido por mes, para afianzar la marca y promocionar el servicio.
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4. Evaluacion del retorno /riesgo

4.1. Inversion inicial

La inversion inicial estd compuesta por la publicidad y campana de expectativas, la compra del
equipamiento tecnoldgico, la apertura de la sociedad de responsabilidad limitada, el desarrollo de la
plataforma web, los honorarios a pagar al abogado, el costo de 15 dias previos al lanzamiento de Ia
oficina en Sinergia Cowork y el pago del salario al asistente correspondiente en la etapa de
capacitacion.

A continuacidn, se presenta una tabla con los conceptos, los montos en ddlares y el detalle de los

gastos contemplados como inversidn inicial. Ademas, se necesitara contar con un capital de giro de
USD 693.

INVERSION INICIAL

Concepto Monto en USD Detalle
1.000 Produccién.piezas de
radio
oy S s e
Publicidad 1.500 Campafia en Google
Adwords
1.500 Campafiia en Facebook
1.400 Honorarios
Equipamiento tecnolégico (laptops) 2.211 Zonalaptop
Apertura SRL 750 Ahorrar.com.uy
Desarrollo de software 10.000 Ing. Koncolowicz
Honorarios abogado 716 Dr. Martin Avelino
Sueldo asistente mensual nominal 775 15 dias de capacitacion
Alquiler para capacitar al asistente 325 15 dias en Sinergia Cowork
Capital de giro 693
Total 24.870

4.2, Estructura de financiamiento

Para la estructura de financiamiento del negocio los emprendedores realizardn una inversién inicial en
partes iguales de USD 8.290. A lo largo del plan no se prevén inversiones adicionales con
financiamiento propio de los emprendedores o de terceros, sino que las mismas se realizaran, en caso
de ser necesarias, con ganancias generadas por la empresa.

4.3. Fundamentos de la proyeccion de ingresos
La proyeccién de ventas se establece en base a tres factores. En primer lugar, es un negocio que ofrece
un servicio innovador en el mercado. El mismo atiende a una demanda que hasta el momento esta

insatisfecha ya que no existe una empresa que se dedique a resolver el problema de los traspasos de
alquileres de Montevideo y Area Metropolitana.
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Segun la investigacion realizada mediante la encuesta, un 46% de los encuestados manifestd que
alguna vez tuvo la intencion de irse antes de que finalizara su contrato de alquiler, pero solo un 29%
lo logré. En segundo lugar, el emprendimiento suma propiedades a la oferta de alquileres, y como se
reflejo en el capitulo 1.2, es un atributo deseado por las personas.

Como ultimo factor, actualmente la oferta de alquileres es limitada para la cantidad de personas que
quieren encontrar una propiedad para alquilar. Por lo que el negocio planteado dinamiza el mercado
volcando una considerable cantidad de propiedades para alquilar en el mismo.

Considerando los factores anteriores, se proyecté un crecimiento en las ventas de un 35% para el
segundo afo, estabilizdndose en un 15% para los afios siguientes. Representando en unidades
vendidas 692, 934, 1.074, 1.235y 1.421, respectivamente.

El precio promedio por traspaso es de USD 255, el mismo se calculé tomando los siguientes datos de
la encuesta: precio de alquiler promedio de los encuestados y porcentaje de hasta cuanto pagaria por
rescindir un contrato de forma anticipada. Considerando un precio de alquiler promedio de USD 607
se calcularon los porcentajes a cobrar en base a los meses restantes del contrato de alquiler.

4.4. Fundamentos de la proyeccion de costos

En lo que refiere a los costos variables, los mismos fueron calculados dividiendo la inversion mensual
en publicidad en medios digitales entre la cantidad mensual de los traspasos realizados, adicionando
el costo por la utilizacién de Cobrosya.

Los costos variables para el primer y segundo afio representan 24,26 délares, para los afios restantes
significan 26,18 ddlares. El crecimiento en dichos costos a partir del tercer aiio se debe al aumento en
la cantidad de traspasos realizados en los anos tres, cuatro y cinco.

En cuanto al personal considerado para el negocio, se establece en base al crecimiento y
funcionamiento del mismo. Los asistentes contratados no contaran con comisiones y sus sueldos
fueron fijados de acuerdo con cargos con similares responsabilidades en el mercado laboral de
Uruguay, a través de la bolsa de trabajo de la Universidad ORT Uruguay. En lo que respecta a los
sueldos fijados para los emprendedores, se establecieron en base a los que paga la ANII (Agencia
Nacional de investigacion e Innovacion) para sus emprendedores.

4.5. Valor llave del negocio

El valor llave del emprendimiento se establecid en base a la opinién de Eduardo Guichdn, director en
Julius Baer, quién a su vez es profesor de la Universidad ORT de la materia Economia Financiera y
Mercado de Capitales.

Para realizar el cdlculo se utilizé el método de flujos de fondos descontados a la tasa de retorno
requerida de 20%. De este modo, se tomo el resultado del net income del quinto afio (USD 92.334),
proyectando que el mismo quedaria estable para los préximos cinco anos.

Se obtiene como resultado un VAN de USD 248.311 y el mismo se adiciona en los changes in chash del
afio cinco (USD 90.077), dando como resultado USD 338.388. Cabe destacar, que el valor llave del
negocio se realiza para un periodo de cinco anos, desechando la posibilidad de realizarlo de forma
perpetua.
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4.6. Evaluacién del retorno proyectado vs. requerido: TIR / VAN

VAN | USD 161.090

TRR | 20%

TIR 83%

La TRR fue seleccionada por el grupo conductor del emprendimiento tomando una visién de
inversionista. La tasa se establecid en conjunto con Eduardo Guichdn, quién expresd que al ser un
emprendimiento que proporciona un nuevo servicio en el mercado, una tasa de retorno requerida de
un 20% se ajusta correctamente al riesgo a asumir por los inversores.

El VAN, sin adicionar el valor llave descripto en el capitulo anterior es de USD 61.300 resultando de
igual modo atractivo tomando en cuenta la baja inversion inicial necesaria y el periodo de repago del
proyecto.

El periodo de repago de la inversion es de 2, 62 afios.
4.7. Sensibilidad a variables criticas

Para determinar el impacto en las variables de precio, cantidades vendidas e inversién en publicidad
en medios digitales, se realizé un analisis de sensibilidad el cual se expone en el anexo 16.

Del anélisis puede concluirse que ante una caida del precio de un 24%, el resultado que se obtiene del
VAN es cero. Del mismo modo, una caida en las cantidades vendidas de un 31,5% hacen que el VAN
resulte cero. En lo que refiere a la variacién de la publicidad en medios digitales, disminuyendo o
aumentando la inversion en un 50%, el VAN seguiria siendo positivo.

A partir de los resultados obtenidos en el analisis anterior, se puede observar que el proyecto es mas
sensible a variaciones en el precio de cada uno de los traspasos, que a variaciones en las cantidades
vendidas. Por lo tanto, para que el modelo deje de ser rentable, es decir el VAN sea menor que cero,
se requieren caidas significativas en dichas variables.
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Anexo 1- Acuerdo de alcance con los emprendedores

Acuerdo de alcance con los emprendedores

Montevideo, 13 de setiembre de 2017

Los estudiantes de la Universidad ORT Uruguay que han elaborado en presente Plan de
Negocios, son los mismos emprendedores del proyecto Mevoyantes.

El alcance comprendié una investigacion cuantitativa y cualitativa del mercado, con el
objetivo de obtener informacidn respecto a la industria inmobiliaria de alquileres en
Montevideo a través de internet. Asimismo, incluye la elaboracién, desarrollo e
implementacién del modelo de negocio.
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Anexo 2- Sugerencias sobre préximos pasos a dar en el proyecto

A continuacidn, se listan las principales actividades que serdn necesarias para poder implementar el

proyecto:
1. Aperturadela SRL
2. Confirmacion para el desarrollo de la plataforma al Ingeniero Konkolowicz
3. Alquiler de la oficina en Sinergia Cowork y compra de equipamiento informatico
4. Contratacidn del asistente
5. Convenio con la empresa de medios de pagos Cobrosya
6. Comienzo campafias publicitarias en Google Adwords, Facebook y radio
7. Realizacién del video explicativo
8. Lanzamiento de Mevoyantes
9. Establecer acuerdos con las inmobiliarias
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Anexo 3 - Modelo de Osterwalder

Socios Claves

Actividades Claves

Propuesta de Valor

Relacidn clientes

Segmento de Mercado

» Inmobiliarias

» Cdmara
inmobiliaria del
Uruguav

» Mantenimiento y actualizacién
de plataforma web

» Gestionar aval de la CIU

» Actualizacion de los términos y
condiciones

» Firmar acuerdos estratégicos
con cada una de las inmobiliarias

» Publicidad en medios digitales

Recursos Claves

» Desarrollador de software

» Computadoras de alta calidad

» Conexién a internet de alta
velocidad
» Recursos humanos

» Agencia de publicidad

» Cobrosya

La propuesta consiste en
facilitar el contacto entre
personas que deseen
rescindir un contrato de
alquiler previo a su
vencimiento, por diferentes
motivos, con personas que
estén buscando alquilar un
inmueble.

» Campanias publicitarias en
Facebook, Google Adwords,
red de display y red de
busqueda

» Blog con tips

» Video explicativo de la
propuesta valor

Canal de Distribucion

» Pagina web

» Contacto telefdnico

Hombres y mujeres mayores de
18 afios, inquilinos, residentes en
la ciudad de Montevideo y Area
Metropolitana, que por algun
motivo tengan la necesidad de
rescindir su contrato de alquiler
de forma anticipada.

Flujo Egresos

Flujo Ingresos

» Sueldos
» Publicidad

» Mantenimiento de la plataforma web

» Comisiones CobrosYa

» Honorarios del Abogado y Contador

» Consumos Ute y Antel

» Alquiler Sinergia Cowork

» Honorarios de agencia creativa por desarrollo de campanas

» De 1a 3 meses se cobrara 20% del alquiler mensual publicado

» De 4 a 7 meses se cobrara 50% del alquiler mensual publicado

» De 8 a 12 meses se cobrara 80% del alquiler mensual
publicado

» Mas de 12 meses se cobrara 100% del alquiler mensual
publicado




Anexo 4 - Entrevistas realizadas

Entrevistado Julio Villamide
Cargo Director Ejecutivo y Socio Fundador de Julio
Villamide & Asociados y Revista Propiedades.
Fundador y primer presidente de la CIU
Fecha 28 de junio de 2017

Principales temas tratados

Crecimiento y evolucion del mercado inmobiliario en Uruguay y la region

Impacto de la Ley de vivienda de interés social

Indicadores y variables que impactan en la industria inmobiliaria
Menciones destacadas

“El mercado inmobiliario crece a partir del 2004, 3% en promedio anual. En Uruguay, las tasas de
interés de los préstamos hipotecarios son las mas altas de la regidn. El futuro levantamiento del
secreto bancario para los saldos de las cuentas bancarias de residentes uruguayos, seguramente
provoque un aumento en la inversién de bienes inmuebles localizados en el pais. Histéricamente,
los argentinos han sido los propietarios de la mayor parte de los bienes en alquiler de Uruguay,

desde el afio 2014 los uruguayos han aumentado su protagonismo”.

Ricardo Frechou y Juan Diego Suburu
CEO de Infocasas y Gerente Comercial de Infocasas
17 de mayo de 2017

Entrevistado
Cargo
Fecha

Principales temas tratados
Plataformas online, alcance, busquedas
Comportamiento de los usuarios
Tendencia de los consumidores
Menciones destacadas

“El 80% de las busquedas en nuestra plataforma son alquileres. Den algo mas de lo que ofrece el

mercado hoy, ofrecen una ficha completa del inquilino, el abanico de garantias posibles o la que
tiene el inquilino actual. Que el negocio sea escalable y los mdas automatico posible. Incluir pagos
online. Conozco casos que los inquilinos se quieren ir y a pesar de pagar meses de alquiler para
poder dejar la propiedad no le aceptan la rescision y le ejecutan la garantia. En otras ocasiones no
es solo el costo econdmico de la rescisidn, sino que se quieren sacar ese problema de arriba. los
factores de rescision anticipada pueden ser miles, parejas que se divorcian, que se van a trabajar al
exterior. Por otra parte, la idea estd buenisima. Si ustedes abren el mercado y les ofrecen una

solucidn a las inmobiliarias y ademas a las personas que quieren alquilar es mucho mas

interesante. Estrategia win-win. Es posible que a largo plazo se conviertan en una inmobiliaria mas
del mercado y su idea haya sido una excelente forma de ingresar a captar mercado. Si bien
Infocasas no es inmobiliaria, en mi experiencia he visto pila de traspasos y tampoco existe ninguna
solucion desarrollada hoy en dia. De 45.000 propiedades publicadas solo 3.000 son de particulares,
el resto todo de inmobiliarias”.

Entrevistado Gabriel Conde
Cargo Presidente de la Cdmara Inmobiliaria del Uruguay y
propietario de Inmobiliaria Conde
Fecha 14 de mayo de 2017

Principales temas tratados




Sector inmobiliario alquileres

Inmobiliarias registradas en la CIU

Aspectos legales de los contratos, Ley de Alquileres N 14 219

Aprobacion de la CIU al modelo de negocios de Mevoyantes

Menciones destacadas

“Los jévenes son muy cambiantes, cada vez mas se mudan a vivir solos, ya no es como afios atras
que la prioridad era comprarse su casa, sino que ahora priorizan otras cosas”. Los contratos de
arrendamientos antes de agosto del 68 no tienen libre contratacidn, posterior a dicho antes son de
libre contratacion. 651 inmobiliarias pertenecen a la ClU, 424 son de Montevideo. “Le estan
haciendo el trabajo a la inmobiliaria, le generan un ingreso adicional en un plazo que no estaba

previsto”.
Entrevistado Diego Braglia
Cargo Director de Inmobiliaria Braglia
Fecha 2 de junio de 2017

Principales temas tratados

Comportamiento de los inquilinos y propietarios

Casos de rescisiones anticipadas

Cantidad de propiedades en administracién

Menciones destacadas

Se tiene que pedir la autorizacién al propietario para rescindir un contrato, por mas que se tenga
la carta de administracidon que autorice. Actualmente, disponemos de 1900 contratos vigentes y
mas de 200 propiedades en administracion. “Nosotros notamos que los inquilinos no piensan
cuando se van a vivir y después cuando se quieren ir se dan cuenta que tienen un contrato a 2
anos”. “Para el propietario lo ideal es asegurarle el pago y para la inmobiliaria cobrar nuevos
contratos”. “Me parece muy interesante que las visitas se puedan coordinar entre ellos”

Entrevistado Isidoro Kosak
Cargo Director de Inmobiliaria Kosak
Fecha 18 de mayo de 2017

Principales temas tratados

Dinamismo del mercado

Plataformas online

Menciones destacadas

“El flujo de arrendamiento que no esté atado al contrato en si mismo, que aparezca una nueva
libertad en los contratos, que tengan la libertad de irte a los 5 meses “. Al haber una bolsa de
personas que van y vienen se haria mas facil. “Van a lograr una mayor fluidez de los alquileres, se
logra dinamizar el mercado “.

Entrevistado Rossana Pessi
Cargo Directora de Inmobiliaria Rossana Pessi
Fecha 24 de mayo de 2017

Principales temas tratados

Inquilinos que quieran rescindir su contrato

¢Qué hacen Uds. como inmobiliaria en esa situacion?

éLos propietarios aceptan traspasos anticipados?
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Menciones destacadas

En este momento, tengo una persona que quiere rescindir su contrato de alquiler, porque se
quiere ir a vivir con su novio y es un monoambiente. “En este caso lo volvimos a publicar, pero no
es comun”. Al duefio le informo una vez que tengo el candidato antes no, porque no aceptaria la

rescision ya que tiene miedo a perder un mes de renta y soportar gastos extras.

Entrevistado Diego Moreira
Cargo Director de Spazio Inmobiliaria
Fecha 24 de mayo de 2017

Principales temas tratados

Traspasos en su inmobiliaria

Aceptacion de la propuesta de valor de Mevoyantes

Menciones destacadas

“Trabajaria con ustedes, me parece interesante la propuesta y recibiria mas comisiones por los
nuevos inquilinos”. “Recuerdo 2 casos que quisieron traspasar su propiedad y yo les dije que no
podian, tenian que respetar el contrato o pagar casi todo, no tenia tiempo para resolver ese

problema”.
Entrevistado Sergio Salgueiro
Cargo Director de Inmobiliaria Salgueiro & Compaifiia
Fecha 10 de mayo de 2017

Principales temas tratados

¢Realizan traspasos?

Propuesta de valor de Mevoyantes.

Menciones destacadas

“En la inmobiliaria intentamos evitar los traspasos o rescisiones anticipadas porque son una
complicacién, gastos y pérdida de tiempo”. Los propietarios, generalmente aceptan las rescisiones
anticipadas si se aseguran su ingreso. “Una mujer se queria mudar para tener un cuarto extray
poder usarlo como oficina”.

Entrevistado Diego Lissauer
Cargo Director de Inmobiliaria Robert
Fecha 2 de mayo de 2017

Principales temas tratados

Comportamiento y perfil y los inquilinos

Perfil de los propietarios

Cantidad de rescisiones

Menciones destacadas

“En lo que va del aiio hemos recibido 3 casos de inquilinos que quieren rescindir su contrato. Es
costoso para nosotros destinar nuevamente los recursos para publicar la propiedad y a su vez
siempre nos estan ingresando nuevas propiedades”.

Entrevistado Martin Szwebel
Cargo Director de Estudio SM Servicios Inmobiliarios
Fecha 10 de mayo de 2017

Principales temas tratados
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Validacién del problema

Opinidn respecto a la idea planteada, ventajas y desventajas

Sugerencias respecto a su implementacién y aceptacion por parte de las inmobiliarias

Menciones destacadas

Se deben enfocar en la masividad, por lo que sus principales alianzas deberian ser las inmobiliarias
que también son administradoras de propiedades, las cuales concentran muchos inmuebles para
alquilar. Al respecto de los traspasos, es un tema que esta surgiendo cada vez mas, su servicio
tiene que demostrar el valor agregado que nos brinda, ya que a priori no es una oportunidad que
los colegas ni nosotros estamos explotando con el potencial que ustedes demuestran.

Entrevistado Juan Ignacio Rodriguez y Agustin Alvarez
Cargo Directores de Soho Propiedades
Fecha 16 de junio de 2017

Principales temas tratados

Costo por publicacion

Perfiles de las personas que buscan alquilar

Menciones destacadas

“Nosotros necesitamos ofertas de apartamento, seria una segunda via para nosotros ya que
muchas veces nos piden apartamento y no tenemos en nuestra cartera “. Se invierte en publicidad
de Facebook y la pagina web aproximadamente $150 por cada apartamento.
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Anexo 5 - Resumen de las preguntas/resultados de la encuesta

PREGUNTAS respuesTAs (23

¢Es usted inquilino o propietario del inmueble en el que vive, en la ciudad de
Montevideo?

322 respuestas

@ Inquilino

@ Propietario

© No vivo en Montevideo

@ Apartamento de mi suegra
®si

@ Propiedad de un familiar
@ No soy el propietario

@ Mis padres son propietarios
@ Es de mipadre

13w

PREGUNTAS respuesTas  [E23)

¢ A través de qué medio encontré la propiedad que alquila actualmente?

168 respuestas

@ Mercado Libre

@ Gallito.com

@ Infocasas

@ Inmobiliaria

@ Tu Casa Aqui

@ Buscandocasa

@ Grupos de Facebook
@ Familia

@ Familiar

15 Y

PREGUNTAS RESPUESTAS

¢Entre qué rango de precios se encuentra su alquiler? Aclaracién: mensual, en
pesos Y sin tener en cuenta gastos comunes

168 respuestas

@ Menos de $10 000

@ Entre $10.000 y $15.000
@ Entre $15.001 y $20.000
@ Entrs $20.001 y $25.000
@ Entrs $25.001 y $30.000
@ Mas de $30.000

@ 12000




| PREGUNTAS respuesTas 23 |

¢Cuando firmd su contrato de alquiler actual, lo realizé con una inmobiliaria o
directamente con el propietario (duefio)?

167 respuestas

@ Inmobiliaria

@ Propietario (duefio)
@ Anda

@ No tenemos contrato

@ No firmé, era de un amigo de mi novio
que se peled con la novia y
necesitaban alquilarlo

® cgn

PREGUNTAS respuesTas  [[E23)

Si quisiera terminar su contrato de alquiler antes del plazo estipulado, indique
su intencién de HASTA cuanto pagaria por hacerlo. Aclaracion: porcentajes
sobre el precio mensual de alquiler que paga ahora en pesos y sin gastos

comunes.
@ No pagaria por este servicio
® Pagaria entre 1% y 20% de un mes
de alquiler
) @ Pagaria entre un 21%y 50% de un
mes de alquiler
44__ @ Pagaria entre un 51% y 80% de un

166 respuestas
mes de alquiler

® Mas de 81% de un mes de alquiler
@ Pagaria entre 1% y 20% del alquiler
@ Seguramente pagaria

PREGUNTAS respuesTas  [[E23)

mevoyantes es una plataforma web que facilita el contacto entre personas
que quieran irse antes de que se termine su contrato de alquiler y personas
que estén buscando inmuebles para alquilar. ;Qué opina de este nuevo
servicio?

168 respuestas

@ Seguramente lo usaria
@ Probablemente lo usaria

@ Probablemente no lo usaria
6% @ Seguramente no lo usaria
A @ No entiendo como funciona
—_— 1|

®si

39



PREGUNTAS respuesTas 223

¢Alguna vez tuvo la intencidn de irse antes de que se terminara su contrato
de alquiler?

167 respuestas

®si
® No

PREGUNTAS respuesTas  [[EE23

¢Pudo hacerlo?

76 respuestas

®si
® No

PREGUNTAS respuesTas  [E23)

+Qué problemas encontré que le imposibilitaron irse antes de finalizar su
contrato de alquiler?

55 respuestas

@ Propietario (duefio) se negéd
@ La inmobiliaria no lo acepto
@ Nisiquiera planteé la situacion

36.4%
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Anexo 6 - Trial Run Facebook

traspase| de alglileres

<> Mevoyantes

woyo "8 @mevoyantes
Enviar mensaje
Normalmente responde en algunas hora
" >
4] © P R4
Publicar Foto Promocionar Editar pagina
Eirbresa o Montavidas
Siempre abierto
Inicio Publicaciones Grupos Opiniones Vic

indice de respuesta: 100%; tiempo de...

v
Crea un evento
572 Me gusta +2 esta semana
ntrada B Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion

Resumen de la pagina Ultimos 7 dias +

Resultados del 25 de junio de 2017 al 1 de julio de 2017
Mota: Mo se incluyen los datos de hoy

Visitas a la pagina
24 de junio - 30 de junio

Acciones en la pagina i
24 de junio - 30 de junio

- 9

Visitas totales a la pagina v 40%

Mo tenemos informacion para mostrarte

esta semana.

Alcance i
24 de junio - 30 de junio

87

Personas alcanzadas v 70%

24 de junio - 30 de junio

150

Interacciones con publicaciones a 21%

mevoyantes
rosooto g0 rase

60 ok

Mevoyantes
Empresa

A 572 personas les gusta esto, incluidos
Victoria Calcagno y 43 amigos

Q Normalmente responde en algunas horas

¢Estas alquilando y te querés ir antes de
que termine el contrato? Contactanos
para publicar tu propiedad y conseguirte
un interesado

@ Siempre Abierto

@ 11100, Montevideo

Configuracion Ayuda -

Exportar datos th
B Organico [ Pagado

i Me gusta de la pagina i
24 de junio - 30 de junio

2

Me gusta de la pagina v 50%

~_

Interacciones con publicaciones

Videos i
24 de junio - 30 de junio

3

Reproducciones totales de video v 40%

T N
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Anexo 7 — Analisis del entrono (PESTEL)

Factores Politicos

Modificaciones al régimen de Vivienda de Interés Social en cuanto a topes en (Porcaro, D, 2017)
los montos de los alquileres.

Futuros ingresos de apartamentos de Vivienda de Interés Social al mercado de (Porcaro, D, 2017)
alquileres

Levantamiento del secreto bancario a partir del afio 2018, provocando que (Entrevista a Julio Villamide)
aumente la inversién en inmuebles por uruguayos.

Factores econémicos

Variaciéon de la tasa de interés de otros activos respecto a la rentabilidad de (Entrevista a Julio Villamide)
los bienes inmuebles

Aumento en la tasa de interés de los créditos hipotecarios, motivando alquilar | (Entrevista a Julio Villamide)
inmuebles

Factores Sociales

Crecimiento de la demanda de alquileres en el Centro y Corddn, motivado por (Sienra, J, 2017)
la preferencia de las personas en querer estar cerca de universidades y todo
tipo de servicios en un rango de 4 cuadras.

Preferencia por alquilar de las personas comprendidas entre 18 y 35 afios de (Infocasas, 2017)
edad
El vinculo hoy de las parejas esta en un promedio de 7 afios por lo tanto (Entrevista Julio Villamide)

asumir a 15 o 20 aios obligaciones hipotecarias es menos atractivo.

Factores Tecnolégico

El mercado inmobiliario tiende a vender y alquilar propiedades a través de (Kosak, I, 2017)
internet.

Factores Legales

Condiciones contractuales para propiedades anteriores y posteriores al 1968. | (Inmobiliaria Portones, 2017)
Ley de alquileres y régimen de libre contratacién
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Anexo 8 — Calculos para la estimacion del mercado

TAM
Contratos de alquiler Montevideo 130.000 Entrevista a Gabriel Conde
Personas entre 18 - 34 afos 24,7% 32.110 .
(INE, 2011. pagina 9)
Personas entre 35 - 64 anos 34,7% 45.110
Total personas que alquilan en Montevideo 27920
entre 18 y 64 afos de edad '
Usuarios de internet, que se conectan a través 80% (El Observador, 2016)
de su smartphone
Personas que alquilan en Montevideo 52% Encuesta
Total TAM (en contratos) 32.124 TAM = USD 8.191.497
Precio de cada traspaso: USD 255
SAM
Personas con intencidn dg rescindir su 45,50% Encuesta
contrato de alquiler
Resultado 14.616
Cantidad de personas por hogar en .
Montevideo 2,7 (INE, 2016, pagina 32)
Total SAM (en traspasos) 5.414 SAM = USD 1.380.396
SOM
Datos de validacion en un mes Datos de implementacién (afio 1)
Ddlares invertidos en publicidad en 120 Délares |nvert!dos en publicidad en 16.200
Facebook medios digitales
Propiedades publicadas 24 Propiedades publicadas 3.240
Consultas por propiedades publicadas 60 Consultas por propiedades publicadas | 8.100
Coordinaciones de visitas 41 Coordinaciones de visitas 5.535
Costo por realizar un traspaso 23 Costo por realllzar un traspaso en 24,26
ddlares
Promedio de visitas para alquilar una 3 Promedio de visitas para alquilar una 3
propiedad propiedad
Traspasos realizados 5 Traspasos realizados 692
Precio promedio por traspaso (USD) 255
Total SOM (en traspasos) 692 SOM = USD 176.460
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Anexo 9 - Presupuesto Cobrosya

I. CoBrOSYA

CobrosYa es la forma simple y segura de aceptar pages. Valorada por los
usuarios, empresas y desarrolladores como la mejor sclucion tecnologica
del mercado.

CobrosYa es lider en integracién de medios de pago para
transacciones online y offline en Uruguay.

La solucién que presenta CobrosYa permite que se integren facilmente
diferentes dispositivos via API, asi como operar desde la plataforma de
CobrosYa y tambi€n desde Mercado Libre. ¥ comenzar a operar de
manera rapida y segura.

Beneficios de CobrosYA

1) La mejor solucién tecnoldgica del mercado (segun los propios
usuarios y desarmolladores)

2) Una integracién, todos los medios de pago

3) Potente interfaz para gestionar la cobranza (Todos los cobros
ordenados, centralizados y con informacion en tiempo real)

4) Incluye soporte (ver condiciones) para seguimiento de pagos

5) Automatizacion de los pagos generados en Mercado Libre

Medios de Cobranza

CobrosYa esta continuamente aumentando las opciones de cobranza. Al

dia de hoy, la pasarela de pagos que ofrece CobrosYa permite aceptar

pagos de:

eCommerce

1) Tarjetas de Crédito. CobrosYa integra a las principales tarjetas de
crédite del pais: VISA, MASTER, OCA, DINNERS, DISCOVER, CABAL,
CREDITEL y LIDER.

2) RedPagos y Abitab. Las dos mayores redes de cobranza del pais.

3) eBROU, Santander y BBVAnet. Tres de los principales bancos del
pais, estan integrados a CobrosYa. Cuando un cliente elige comprar
un producte puede elegir pagarlo desde su cuenta bancaria, en solo
un click.

4) Banred. Cualquier persona que disponga de una tarjeta de débito de

cualquiera de los bancos privados del Uruguay, puede pagar desde la
web de Banred utilizando la pasarela de pagos de Cobrosya.

CobrosYA es un emprendimiento que cuenta con el respaldo de EL PAXLS
Informate: @ wwwcobrosya.com B4 contacto@cobrosyacom @ 2706 7204

Offline (Talones generados en /a plataforma de CobrosYa)

1) RedPagos. Una de las dos mayores redes de cobranza del pais.

2) eBROU, Santander y BBVAnet. Tres de los principales bancos del
pais, estan integrados a CobrosYa. Cuando un cliente elige comprar
un producte puede elegir pagarlo desde su cuenta bancaria, en solo
un click.

3) Banred. Cualguier persona gue disponga de una taneta de débito
de cualguiera de los bancos privados del Uruguay, puede pagar
desde la web de Banred utilizando la pasarela de pagos de
Cobrosya.

4) Paganza. La aplicacion lider en pagos desde la cuenta bancaria a
traves del celular.



cobrosya

II. PRECIOS

Precios de integracion de Tarjetas y Bancos.

Concepto Precio Incluye
Apertura de Cuenta
Solucidn y soporte para integrar la API
7200 pesos | de CobrosYa.
[+ IVA}
Integracién de Todas las integraciones
Tarjetas y Bancos
Soporte (ver condiciones) para segui-
miento de pages. Se desouentan 5,50
Pago Mensual 2735 pesos pesos del costo de las primeras 50 transac-
(+ IWA) ciones de cada mes, de cuzlquier medio de
pago.
Plugin 5.500 pesos
{opcional) [+ IwA) Consultar plataformas disponibles

Frecios de Transacclones de Tarjetas y Bancos.

Concepto

Precio

Precio de cada transaccién

{Se requisrs
Contrato directo con cada
Medio de pago)

5,50 pesos [+ IVA)
de comision de Cobros¥YA
+
porcentaje o arancel
de Tarjetas o Bancos

CobrosYA es un emprendimiento que cuenta con el respaldo de JEL IPATS

Informate: @ wiwwcobrosyo.com

contacto@cobrosyacom @ 2706 7204

Precios de Transacciones de Redpagos, Paganza y Banred.

Concepto

pago)

Montos a Cobrar Precio
Precio de cada transaccién.
{NOQ s= requiers contrato pravio H s0
con les medios de 2513 pasas
30.000 pesos {+ Iva)

* El precio incluye todos los aranceles y comision del medic de pago y de

Cobrosya.

Precios de SMS y Retiros Bancarios

Cada SMS enviado 2 pesos
[+ TvA)

Retiro del dinero 130 pesos D todo el dinera cobrads hasta & momenta del
[+ Iva) retiro,
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Anexo 10 — Presupuesto desarrollador de software

Adrian Konkolowicz

Ingeniero en Sistemas

099513915
Infraestructura Horas Costo

Servidores varia segun trafico|180/mes
Core del backend/frontend y disefio base de datos |60 1500
Login 20 500
Registro usuario 20 500
Registro casa/apto 40 700
Buscar propiedades 40 700
Web responsive 20 500
Chat con asesoramiento 60 1543
Info general de la empresa 10 250
Disefio grafico fijo 1500
SubTotal - 7693
Error estimacion 10% 769
Testing 20% 1538
Total - 10000

Nombre de la empresa: Mevoyantes

Nuevas funcionalidades a lo largo del primer afio: Costo total + USD 2.500

e Agenda web
e Pagos online
e Filtros para buscar propiedades
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Anexo 11 — Acuerdo marco con inmobiliarias

CONDICIONES GENERALES DE CONTRATACION

En Montevideo, el dia..... de ........ de 2017, por UNA PARTE: MEVOYANTES ......... , representada en este
Acto Magdalena DAVYT, C.I. ................. Roberto POSTIGLIONE C.I................ , Lucia KRONER, C.I................
en calidad de Directores, con domicilio en calle Gonzalo Ramirez 1676, Departamento de Montevideo,
y por OTRA PARTE, INMOBILIARIA................. , inscripta en el Registro Unico Tributario con el N°, y en el
Registro de la Cdmara Inmobiliaria del Uruguay con el N° .............. con domicilio en,....cccceeeveeecrennnns
Ciudad de Montevideo, Republica Oriental del Uruguay, CONVIENEN en celebrar el presente contrato
comercial, el cual se ajustara a las siguientes clausulas:

OBJETO: Las presentes condiciones generales de contratacidén regularan, a partir de la fecha de
aceptacion de las mismas, la totalidad de las relaciones comerciales, contrataciones y/o respectivos
cumplimientos y ejecuciones, presentes y futuras, del relacionamiento entre MEVOYANTES y la
inmobiliaria. Las condiciones particulares de contratacion de los servicios de MEVOYANTES (Términos
y condiciones de utilizacion del portal Web, Precio, Forma de Pago), estaran establecidas en un
documento independiente (Términos y condiciones), que en oportunidad de cada contratacién se
firmara con el usuario, mediante el registro del mismo y que conjuntamente con las presentes
condiciones generales de contratacion, regiran la vinculacién entre las Partes.

PRIMERO OBLIGACIONES DE LAS INMOBILIARIAS

1.1 Autorizar sino constara en el contrato de alquiler celebrado, la rescisién anticipada del
contrato.

1.2 Realizar el suministro de la informacidn necesaria para la concrecion del fin previsto en el
presente contrato.

1.3 Asise compromete a informar los datos del arrendamiento que se pretende rescindir de forma
previa, puntualizando los detalles del inmueble, costos, garantias, estado general del inmueble, y
demas datos que le sean requeridos

1.4 Realizar el control del estado de la propiedad y el inventario

1.5 Garantizar la entrega de las fincas libre de ocupantes o vicios ocultos.

2 En caso de encontrarse defectos, la inmobiliaria debera solucionar los mismos conforme al
contrato celebrado entre el inquilino inicial y la inmobiliaria.- Naturalmente la inmobiliaria podra
negarse a autorizar el traspaso, si el inquilino cedente no restituyera los dafios causados o se negara
a solucionar los mismos en un plazo maximo de 5 (cinco) dias contados a partir de la comunicacion
del vicio.

2.1 Si bien la empresa MEVOYANTES no es parte de la contratacion del servicio entre la
inmobiliaria y el nuevo inquilino, (dado que esta solo opera como nexo, conforme a los términos y
condiciones previstos para la utilizacién de la plataforma web), la inmobiliaria debera mantener
exenta de todo tipo de responsabilidad a la empresa MEVOYANTES por cualquier desperfecto, vicio
oculto o dafio generado al nuevo inquilino por cuestiones referidas al estado de la finca arrendada
y condiciones de contratacion.

2.2 Informar a través de la plataforma web los traspasos que sean concretados para que
MEVOYANTES haga efectivo el cobro de los servicios.

SEGUNDO: OBLIGACIONES DE MEVOYANTES
® Mevoyantes se obliga a los siguientes términos:
e Solicitar informacidn acerca de la autorizacién de rescisién anticipada del contrato de alquiler
e Mantener la plataforma web activa, controlando el correcto uso de la informacién
proporcionada, asi como eliminar cualquier tipo de informacidn errénea que fuera detectada.
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COSTO DE CONTRATACION:

2.1 Conforme el presente contrato implica un acuerdo comercial que redunda en beneficios de
cooperaciéon para ambas partes, los comparecientes no deberan abonarse entre si precio alguno por
los servicios generados, sino que simplemente se limitardn a desarrollar las obligaciones asumidas en
el presente contrato, ademas de todas aquellas que redunden en un incremento de la eficiencia y
profesionalismo en el servicio prestado a los usuarios.

Por otro lado, en lo que refiere a los costos de los usuarios por la utilizaciéon de los servicios de
MEVOYANTES se encuentra detallado en la cldusula 7 del término y condiciones de uso de la
plataforma Web. Las inmobiliarias por su parte ante el cambio de inquilino percibiran la suma
correspondiente a 1 mes de alquiler. Si se entendiere necesario, la inmobiliaria de comun acuerdo con
Mevoyantes, podra retener el pago correspondiente a ésta por la utilizacion de la plataforma web para
la promocidn del “traspaso”.

TERCERO. PENALIZACIONES
1.1 En caso de incumplimiento de las obligaciones asumidas en el presente contrato, se podra
optar por rescindir el presente Contrato, con independencia de las restantes
indemnizaciones y reclamaciones que conforme a Derecho.

CUARTO. RESCISION
4.1 Seran causa de rescisidn del presente Contrato:
- El incumplimiento de cualquiera las cldusulas en él establecidas, si subsistiera su
incumplimiento luego de que se le intime por escrito el cumplimiento.
- Lafalta de adecuacién o de calidad de los servicios a las exigencias de las partes, si subsistiera
su incumplimiento luego que éste le intime por escrito a su cumplimiento.
- Cualquiera de las causas de rescision antedichas dard derecho a MEVOYANTES a percibir las
sumas previstas en este contrato, y con independencia de las restantes indemnizaciones y
reclamaciones que conforme a Derecho.

QUINTO. PLAZO

El presente contrato tendrd una duracién de 1 afio, a contar desde la suscripcidon del mismo por las
partes.- Se renovara automaticamente por plazos iguales (1 afio) hasta tanto una de las partes no
comunique lo contrario por telegrama colacionado, 30 dias antes de vencerse el plazo estipulado.
Asimismo, podra dejarse sin efecto el presente contrato por comun acuerdo entre ambas empresas,
sin que por ello incurran en responsabilidad.

SEXTO. INDEPENDENCIA DE LAS PARTES
Las Partes declaran expresamente que no existe relacién de dependencia ni exclusividad entre
MEVOYANTES y la Inmobiliaria.

SEPTIMO. COMUNICACIONES

A los efectos del presente Contrato se consideraran validas y fehacientes las notificaciones y/o
comunicaciones judiciales y/o extrajudiciales hechas por escrito a través de telegrama colacionado.
Para constancia se firman dos ejemplares del mismo tenor.
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Anexo 12 — Estructura de costos

Afio
Antel
Ute
Sueldos asistentes
Sueldos responsables
Hosting
Honorarios contador
Honorarios abogado
Amortizaciones (software)
Cargas sociales por salarios
Costo laptops
Total costos fijos

Total costos fijos

Espacio de Cowork
Honorarios agencia
Features
Campana de radio
Publicidad medios digitales
Costo de venta
Total costos variables

Total costos variables

Costos fijos

Costos totales (CF + CV)

2018 2019
543 543
1.200 1.200
18.600 27.900
55.200 69.000
2.160 2.160
2.400 2.400
500 500
2.000 2.000
29.520 38.760

- 1.474
112.123 145.937
731.247

Costos Variables

7.800 7.800
6.600 6.600
2.500 1.500
5.000 5.000
13.200 13.200
16.785 22.660
51.885 56.760

307.100

1.038.346

2020
543
1.200
37.200
69.000
2.160
2.400
500
2.000
42.480
737
158.220

Proporcion
costos fijos

7.800
6.600
1.000
5.000
13.200
28.122
61.722

Proporcion
costos
variables

2021
543
1.200
37.200
69.000
2.160
2.400
500
2.000
42.480

157.483

70%

7.800
6.600
1.000
5.000
13.200
32.341
65.941

30%

2022
543
1.200
37.200
69.000
2.160
2.400
500
2.000
42.480

157.483

7.800
6.600
1.000
5.000
13.200
37.192
70.792
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Anexo 13 - Presupuesto agencia de publicidad

EMFRESA NUEVD SERVICID INMOEBILIARID
ATENCION MEVOTANTES
REFEREMCIA PROPUESTA DE SERVICIOS DE AGEMNCIA
FECHA ABRIL 2017

MEVTTAMNTES,

Tal cual lo selicitado, cotizamos los siguientes trabajos a realizar por parte de nuestra Agencia:

bl Proceso de NaminE para la obtencidn de un nombre para el referido senicio y disefo de la identidad visual de la nueva marca

{logotipo), con sus respectivos usos y aplicaciones, tanto a nivel digital como impreaso.

®  Todo lo referente al Planning Creativo para la determinacidn de la estrategia de marca, que sea funcional a los objetives del nuevo
BRMVICID.

bl Elaboracidn del Flan de Medios para el lanzamiento del nuevo servicio, en radio & intermet, con su comespondiente negociacidn y

W de pauts en radio, configuracidn, implementacidn ¥ optimizacidn de campafias en Google Adworde v Facebook.

El costo de honorarios por el trabajo de referencia ez de UES 1.400 + VA
El costo de honorarioe mensuales por la realizacién de campafas en Facebook v Google AdWorde ez de UFS 330 + VA

Forma de pago: 100% al inicic de cads campafia.

ESTIMADDS DE INVERSION EN PRODUCCION Y MEDIOS

bl Produccidn integral de 3 piezas para campana de radio: UES 1.000 + VA

L Contratacion de pauta en radiofs pars un periodo de 2 meass: USS 2.000 + VA

bl Costo campana en Adwords [Dizplay v Blsguada) por un pericde de 3 meses: UES 1.500 + VA

bl Costo campafa en Facebook por un periodo de 3 meses: USS 1.300 + VA

Saludos,

Jorge y Joaé Luis.

i

Muchas gracias_
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Anexo 14 — Términos y condiciones de uso del servicio

Términos y condiciones de uso del Portal MEVOYANTES

1. Condiciones Generales: La empresa MEVOYANTES, pone a disposicion de las personas que
utilicen este sitio, en adelante los Usuarios, los presentes términos y condiciones de uso.

2. Este sitio estd destinado a ser usado, principalmente por personas arrendatarias de viviendas
de uso doméstico o laboral. El presente sitio tiene como objeto ser un nexo entre aquellas
personas que pretender realizar una rescision anticipada del contrato de alquiler (traspaso) y
aquellos individuos que pretenden alquilar el bien ofrecido, conservando las condiciones
pactadas con el inquilino cedente del contrato. Para esto necesariamente se debera contar
con el aval del arrendador y/o administracién que representa al mismo.

3. USUARIOS: A los efectos de la utilizacion de este sitio se solicitara la creacidon de un usuario,
el cual debera ser utilizado para la ejecucién tanto de la promocién del bien a traspasar, asi
como los datos de la inmobiliaria, o persona fisica que administra el bien, que utilice la
informacion brindada en este sitio directamente, o a través de una aplicacion informatica.

4. Aceptacion de los Términos y Condiciones: La utilizacidn del servicio del sitio web atribuye la
condicién de Usuario a quienes se adhieran al mismo e implica la aceptacidn plena y sin
reservas de todas y cada una de las disposiciones incluidas en estos términos y condiciones en
la versidon publicada, en el momento en que el Usuario acceda al sitio. En consecuencia, el
Usuario debe leer atentamente los presentes términos y condiciones.

5. Los presentes Términos y Condiciones son aplicables a toda persona fisica, juridica, que
acceda, utilice, reutilice informacién contenida en el portal, directamente o a través de una
aplicacién informatica.

6. Los presentes Términos y Condiciones de uso podran ser modificados, siendo éstas difundidas
a través del portal “Mevoyantes” cobrando vigencia a partir de ese momento.

7. Condiciones de acceso y utilizacion del sitio web: La prestacién de servicios tiene caracter
oneroso para los Usuarios, verificandose el mismo con la publicacidn realizada. Si la utilizacién
del presente servicio, redunda en la concrecién del acuerdo (traspaso del bien arrendado), se
generara de forma automatica en favor de Mevoyantes un derecho a ser remunerado por la
utilizacién del Servicio. Asi la sola utilizacidn del servicio es gratuito, pero la concrecién de
contratos a través de la plataforma devengard un derecho a favor de Mevoyantes. Dicha
remuneracion estara condicionada en funcién de las caracteristicas del contrato a rescindir de
forma anticipada (traspaso), siendo el elemento fundamental el plazo de ejecucién del
contrato y fecha de vencimiento del mismo; es decir, que a mayor la duracién del contrato a
traspasar, mayor la remuneracion que percibira Mevoyantes. La graduacion referida oscila
entre el 20% y el 100% del valor mensual de alquiler, dependiendo del plazo que reste al
contrato.
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8.

La escala prevista es la siguiente:
® sirestan de 1 a 3 meses de contrato: 20% del valor de arrendamiento mensual
de 3 a 6 meses de contrato: el 50%
De 6 a 9 meses de contrato: 75%
Mas de 9 meses: 100% del valor de arrendamiento mensual.

Las remuneraciones que surjan de la escala precedente NO incluyen los impuestos

correspondientes:

A tal efecto, el Usuario se abstendra de utilizar cualquiera de los servicios con fines o efectos ilicitos,
prohibidos en los presentes Términos y Condiciones, lesivos de los derechos e intereses de terceros, o
qgue de cualquier forma puedan daiiar.

9.
a)
b)
c)

d)

10.

11.

12.

13.

14.

Obligaciones de los Usuarios: Son obligaciones de los Usuarios en general:

Ser mayor de edad al momento de realizar el Registro.

Respetar todas las exigencias previstas en las presentes condiciones estipuladas.

Abstenerse de cualquier acto que pueda generar un perjuicio al portal, sus administradores o
demas usuarios.

brindar informacion fidedigna del bien aportado.

OBLIGACIONES DE MEVOYANTES: La empresa se compromete a publicar los traspasos y
realizar publicidad de la propiedad dentro de la plataforma web.

Propiedad Intelectual: Todas las marcas, nombres comerciales o signos distintivos de
cualquier clase que eventualmente aparezcan en este sitio web son propiedad de la
MEVOYANTES, sin que pueda entenderse que el uso o acceso al sitio atribuye al Usuario
derecho alguno sobre las citadas marcas, nombres comerciales o signos distintivos de
cualquier clase.

Exclusién de garantias y de responsabilidad: La veracidad, integridad y actualidad de los
contenidos publicados en el portal son de exclusiva responsabilidad de la persona que lo
proporciona.- MEVOYANTES se exonera de cualquier responsabilidad por los dafios y perjuicios
de toda naturaleza que pueda sufrir el usuario ocasionado por parte de un tercero, ajenas a
nuestra responsabilidad, asi como las derivadas por razones de fuerza mayor o caso fortuito.

Tampoco se responsabilizarda por el estado edilicio de las propiedades, siendo esta
responsabilidad del administrador y/o propietario del bien. Asimismo, no es responsable de la
fijacion de precios y garantias de las diferentes propiedades que se publican dentro de la
plataforma web.

OTRAS POTESTADES DE MEVOYANTES: La forma de pago de remuneracion se acordara con la
inmobiliaria que acepta la rescisidn anticipada del contrato de alquiler, el cual se detalla en el
documento identificado como Anexo A, el cual se considera parte de las presentes
condiciones.- Conforme ello, Mevoyantes se reserva el derecho a retener el pago por el
servicio, hasta que el mismo concluya con el traspaso del bien en el transcurso de un mes a
partir de la fecha de publicacién de la propiedad. Transcurrido dicho plazo y de no hacerse
efectivo el traspaso se reembolsara el 80% del total abonado, cobrdndose un 20% en concepto
de los servicios brindados por Mevoyantes.
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15.

16.

17.

18.

19.

20.

MEVOYANTES posee la potestad de modificar el contenido de las publicaciones de traspaso
por los motivos que la empresa considere necesarios y/o apropiados para la buena
comunicacién e imagen de la misma.

En caso de que se realice el traspaso y se haya incluido como medio de pago una tarjeta de
crédito, la misma debe tener el saldo suficiente para que la empresa pueda cobrar su servicio.
De lo contrario, se reserva la facultad de iniciar acciones legales tendientes a su cobro.

Duracién y terminacion: La prestacion del servicio del portal tiene una duracidon indefinida,
no obstante, MEVOYANTES esta autorizada para dar por terminada o suspendida, total o
parcialmente, la prestacion del servicio del portal o de cualquiera de los servicios asociados,
cuando entienda que no estan dadas las condiciones para su continuidad, mediante acto
fundado que serd publicitado en forma genérica.

Proteccion de datos personales: Cuando un usuario entregue datos personales, se entendera
gue Mevoyantes estd autorizada a su tratamiento segun lo establecido en la ley 18.331 y
demds normas concordantes vigentes en materia de protecciéon de datos personales. En su
mérito, tales datos serdn protegidos de acuerdo con dicha normativa y podran ser utilizados
exclusivamente para la finalidad para la cual hayan sido brindados. Podran ser transmitidos a
terceros, Unica y exclusivamente cuando la consecucién de la finalidad perseguida por el
Usuario, asi lo requiera.

Legislacion aplicable y jurisdiccion competente: Los presentes términos y condiciones se rigen
en todos y cada uno de sus extremos por la ley, asi como por la jurisdiccién y competencia de
los tribunales uruguayos.

Para cualquier sugerencia o propuesta de colaboracién escribanos por correo electrénico a
mevoyantes@gmail.com

Dr. Martin Avelino Laclau
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Anexo 15 - Proceso de compra

Pasos de la persona que rescinde

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Ingresa a la plataforma web de Mevoyantes
Se registra completando los siguientes datos:

Nombre de usuario

Contrasefia

Fecha de nacimiento

Email

C.l

Teléfono de contacto

Descripcion de la propiedad

Imagenes de la propiedad

Tipo de garantia

Plazo del contrato de alquiler vigente (desde-hasta)

Nombre de la inmobiliaria que realizé el contrato

Selecciona su disponibilidad horaria para la coordinacion de las vistas
Selecciona método de pagos y acepta términos y condiciones

La propiedad queda pendiente de revision de Mevoyantes para luego ser publicada

Mevoyantes se encarga de publicar la propiedad y se le notifica al usuario que su
propiedad se encuentra activa.

Cuando un interesado en la propiedad selecciona la opcién “Consulta”, quien rescinde
recibe una notificacién con el mensaje a responder.

Cuando el interesado selecciona la opcidon “Agendar visita”, quien rescinde recibe una
notificacidn indicando el horario, el dia y el teléfono de contacto del mismo.

Si luego de la visita la persona interesada selecciona la opcidn “Lo quiero”, el que rescinde
selecciona la opcion “Aceptar traspaso”.

Le llega una notificacion a la persona que rescinde informando que tiene un plazo maximo
de 5 dias habiles para presentarse en la inmobiliaria para firmar la rescision.

Cuando la inmobiliaria selecciona la opcidn “Traspaso realizado”:

A) Si la persona que rescinde utilizé un medio de pago en efectivo (redes de cobranza), lo que pagd
ingresa como cobranza a Mevoyantes.

B) Si la persona que rescinde utilizé un medio de pago financiero (tarjeta de crédito), se le carga el
importe a la tarjeta.
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Pasos del interesado en alquilar la propiedad

1) Ingresa ala plataforma web de Mevoyantes

2) Se registra completando los siguientes datos:

3) Tiene la opcion “Consulta” o “Agendar visita” a la propiedad elegida

Nombre de usuario
Contrasefia

Fecha de nacimiento
Email

Cl

Teléfono de contacto

3) Luego de concretada la visita, selecciona la opcidn “Lo quiero” y se le habilita
automaticamente un plazo de 48 hs para abonar la sefia y presenta la documentacion
requerida en la inmobiliaria.

Pasos de la inmobiliaria

1)

2)

3)

Se le envia a la inmobiliaria un nombre de usuario y contraseiia para poder ingresar a

la plataforma y realizar un seguimiento de sus propiedades en traspaso.

Una vez que ambas partes confirman el traspaso (Lo quiero y Acepto) se le notifica a
la inmobiliaria que en un plazo maximo de 48 horas recibird el pago de la sefiay en 5

dias habiles se hara efectiva la rescisidon del contrato vigente.

Una vez que se realiza la rescision selecciona la opcién “Traspaso realizado”.
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Anexo 16 — Analisis de sensibilidad

Variacionesenel | o0 | 3000 | 220% | -10% | 0% 10% | 30% | 50%
precio
VAN 241642 |-46.904| 0 | 92.595 [161.090]229.586]366.565|503.527
Variacionesen las | - o0 | 39500 | 300 | -120% | 0% | 10% | 30% | s0%
cantidades vendidas
VAN 143215| 0 5.444 |108.119]161.090] 213.732[318.333[422.326
Variacion de la
publicidad en 50% | -30% | -10% | o% 10% | 30% | 50%
medios digitales
VAN 180.913 | 172.984] 165.055| 161.090| 157.126 | 149.197] 141.268
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Anexo 17 - Modelo econdmico financiero — Estado de resultados

Revenue
Traspasos

Total Revenue
Cost of Goods Sold

Gross Margin
% of Revenue

Operating Expenses
Engineering
% of Revenue
Marketing/Sales
% of Revenue
Administration
% of Revenue

Total Operating Expenses
% of Revenue

Income Before Int & Taxes
% of Revenue

Interest Expense
Interest Revenue

Income Before Taxes
Tax Exp

Net Income
% of Revenue

mevoyantes
Income Statement ($)
2018 2019 2020 2021 2022
$176.118 $237.760 $273.424 $314.437 $361.603
$0 $0 $0 $0 $0
$0 $0 $0 $0 $0
$0 $0 $0 $0 $0
$176.118 $237.760 $273.424 $314.437 $361.603
$16.785 $22.660 $28.122 $32.341 $37.192
$159.333 $215.100 $245.301 $282.096 $324.411
90% 90% 90% 90% 90%
$16.160 $16.160 $16.160 $16.160 $16.160
9% 7% 6% 5% 4%
$116.520 $153.860 $166.880 $166.880 $166.880
66% 65% 61% 53% 46%
$8.993 $8.993 $8.993 $8.993 $8.993
5% 4% 3% 3% 2%
$141.673 $179.013 $192.033 $192.033 $192.033
80% 75% 70% 61% 53%
$17.661 $36.087 $53.268 $90.064 $132.378
10% 15% 19% 29% 37%
$0 $0 $0 $0 $0
$0 $0 $0 $0 $0
$17.661 $36.087 $53.268 $90.064 $132.378
$5.729 $11.838 $14.805 $27.244 $40.044
$11.932 $24.249 $38.463 $62.819 $92.334
7% 10% 14% 20% 26%
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Anexo 18 — Modelo econdmico financiero — Estado de situacidn patrimonial

mevoyantes
Balance Sheet ($)
2018 2019 2020 2021 2022

ASSETS
Current Assets

Cash $10.094 $28.702 $62.793 $124.238 $214.315

Net Accounts Rec $29.353 $39.627 $45.571 $52.406 $60.267

Inventory (0 days) $0 $0 $0 $0 $0
Total Current Assets $39.447 $68.329 $108.363 $176.644 $274.582
Gross Fixed Assets $10.000 $10.000 $10.000 $10.000 $10.000

Less Accum Depreciation $2.000 $4.000 $6.000 $8.000 $10.000
Net Fixed Assets $8.000 $6.000 $4.000 $2.000 $0
TOTAL ASSETS $47.447 $74.329 $112.363 $178.644 $274.582
LIABILITIES
Short Term Liabilities

Accounts Payable (30 days) $6.529 $7.018 $4.724 $5.075 $5.479

Salaries Payable (15 days) $3.075 $4.038 $4.425 $4.425 $4.425

Taxes Payable (90 days) $1.042 $2.223 $3.701 $6.811 $10.011

Line of Credit (1% of net A/R) $0 $0 $0 $0 $0

Current Portion of Capital Equipment Le: $0 $0 $0 $0 $0

Current Portion of Long Term Debt $0 $0 $0 $0 $0
Total Short Term Liabilities $10.645 $13.279 $12.850 $16.311 $19.915
Long Term Liabilities

Capital Equipment Lease (1 years) $0 $0 $0 $0 $0

Long Term Debt (1 years) $0 $0 $0 $0 $0
Total Long Term Liabilities $0 $0 $0 $0 $0
TOTAL LIABILITIES $10.645 $13.279 $12.850 $16.311 $19.915
Equity

Preferred Stock $0 $0 $0 $0 $0

Common Stock $24.870 $24.870 $24.870 $24.870 $24.870

Retained Earnings $11.932 $36.180 $74.644 $137.463 $229.797
Total Equity $36.801 $61.050 $99.514 $162.333 $254.667
LIABILITIES & EQUITY $47.447 $74.329 $112.363 $178.644 $274.582
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Anexo 19 - Modelo econémico financiero — Estado de origen y aplicacidon de fondos

BEGINNING CASH

Sources of Cash
Net Income
Add Depr/Amort
Issuance of Preferred Stock
Issuance of Common Stock
Plus Changes In:
Accounts Payable (30 days)
Salaries Payable (15 days)
Taxes Payable (90 days)
Additions to Line of Credit (1% of net A/l
Additions to Capital Equipment Lease (1
Additions to Long Term Debt (1 years)

Total Sources of Cash

Uses of Cash
Less Changes In:
Net Accounts Rec
Inventory (0 days)
Gross Fixed Assets
Reductions To Credit Line
Reductions To Capital Equipment Lease
Reductions To Long Term Debt

Total Uses

CHANGES IN CASH

ENDING CASH

mevoyantes
Statement of Sources & Uses ($)

2018 2019 2020 2021 2022
$24.870 $10.094 $28.702 $62.793 $124.238
$11.932 $24.249 $38.463 $62.819 $92.334

$2.000 $2.000 $2.000 $2.000 $2.000
$0 $0 $0 $0 $0

$0 $0 $0 $0 $0
$6.529 $490 ($2.295) $352 $404
$3.075 $963 $388 $0 $0
$1.042 $1.181 $1.479 $3.110 $3.200
$0 $0 $0 $0 $0

$0 $0 $0 $0 $0

$0 $0 $0 $0 $0
$24.577 $28.882 $40.035 $68.281 $97.938
$29.353 $10.274 $5.944 $6.836 $7.861
$0 $0 $0 $0 $0
$10.000 $0 $0 $0 $0
$0 $0 $0 $0 $0

$0 $0 $0 $0 $0

$0 $0 $0 $0 $0
$39.353 $10.274 $5.944 $6.836 $7.861
($14.776) $18.608 $34.091 $61.445 $90.077
$10.094 $28.702 $62.793 $124.238 $214.315
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