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Resumen Ejecutivo

El transporte de carga por carretera en Uruguay constituye una pieza clave para el desarrollo del sector
agroindustrial, el cual lidera las exportaciones con un 94% de participacién sobre el total de las
exportaciones. A raiz de las investigaciones realizadas, se han identificado deficiencias en el
funcionamiento del sector del transporte, como la informalidad en las comunicaciones, dificultades
para satisfacer la demanda de camiones, exceso de viajes de camiones vacios (10% a 17%), 23% de
informalidad en el sector y problemas asociados al cumplimiento de las leyes de tercerizacidn, lo que
deriva en un incremento de las tarifas asociadas y riesgos legales para las empresas contratantes. Para
abordar estas problematicas, se propone desarrollar una plataforma digital Ilamada CargoRapido!, que
permitira a los dadores de carga visibilizar su demanda y a los transportistas realizar ofertas. Una vez
aceptadas, los transportistas deberan pagar una comision al finalizar el viaje acordado.

La propuesta de valor consiste en facilitar, formalizar y agilizar la conexién entre dadores de carga y
empresas transportistas a través de una solucién tecnolégica que propone elevar los niveles de
productividad y eficiencia del sector, gestionando una red de empresas seguras para contratar.

El proyecto serd liderado por dos integrantes del MBA de la Universidad ORT Uruguay, respaldados
por socios estratégicos en tecnologia, desarrollo de software y asesoramiento legal, formando un
equipo competente para desarrollar y ejecutar el negocio.

El andlisis de mercado reveld que el transporte de carga terrestre objetivo factura aproximadamente
561 millones de délares anuales, distribuidos en 1,15 millones de viajes. Se estima captar el 5% de
estos viajes, y aplicar una comisién del 2% por viaje concretado a través de la plataforma, lo cual es
significativamente menor al 5% de comision que cobra el competidor directo actual, quien, ademas,
cobra un importe fijo mensual. Para ejecutar el proyecto, se requiere una inversién inicial de USS$
276.000 a financiar en un 40% por terceros. Dicha inversidn incluye los costos de apertura de la
empresa, el desarrollo de la plataforma y gastos de marketing. Se espera generar ingresos de USS
561.000 en el primer afio y un crecimiento anual del 10% a medida que la aplicacién se consolide en el
mercado. En lo que refiere a los costos, el 80% se compondra de costos fijos, de los cuales, el 90%
comprende remuneraciones y servicios profesionales tercerizados. Con una tasa de impuestos vigente
del 25% en Uruguay, se proyecta obtener un beneficio de USS$ 25.000 en el primer afio, aumentando
hasta USS 141.000 al finalizar el quinto afio.

El andlisis financiero a cinco afios muestra un Valor Actual Neto de USS 131.000, una tasa interna de
retorno del 28% y la capacidad de recuperar la inversidon a mediados del tercer afio.

En resumen, se observa un proyecto rentable y atractivo, que permitird maximizar beneficios tanto a
los accionistas como a los socios clave.
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1. Identificacion de la oportunidad

1.1. Definicidn del problema y justificacion de la oportunidad

La economia uruguaya se destaca histéricamente por la producciéon de bienes del sector agroindustrial,
sector que incluye tanto las actividades primarias como las actividades en la industria manufacturera
(fundamentalmente de origen agropecuario). Un indicador que permite visualizar la importancia del
sector es la composicion de las exportaciones de bienes, en el cual se destaca el hecho de que pocos
productos concentran una elevada participacién en el volumen fisico total exportado. Madera, soja,
cereales y carne representan el 89 % del total de las exportaciones al cual, si se le adicionan los
productos agroindustriales, ese porcentaje asciende a 94 % (Rosselli, Carriquiry, Pérez, Varela, 2022).
De lo anterior se desprende que el sector agroindustrial es un actor clave en la economia uruguaya y
constituye el principal generador de movimientos de cargas. Este sector moviliza aprox. 700.000 viajes
anuales, y si se le agrega el movimiento de carga general, asciende a 1.1 millones de viajes. Las
relaciones comerciales entre transportistas y clientes tienden a ser muy estables y solamente en
sectores en los que la logistica de transporte de la carga es de vital importancia para la operacién, o,
en operaciones particularmente exigentes, suele trabajarse con contratos de largo plazo y con altos
requerimientos respecto a la calidad de la flota, la eficiencia y la seguridad. En cambio, en los servicios
de transporte de carga de baja complejidad (como, por ejemplo, movimiento de graneles), las
contrataciones suelen hacerse por viaje (spot).

Dadores de carga y transportistas sefialan que existe una alta competencia en el sector en general,
destacan la informalidad de las comunicaciones entre ambas partes, la dificultad de los primeros para
conseguir camiones en épocas de zafra (por la escasa oferta de camiones) y la necesidad de los
segundos de evitar los viajes en lastre (retornos vacios a su lugar de origen). Este desbalance en el flujo
de la informacion, deriva en que entre el 10% y el 17% de los viajes que realiza un camidn lo haga sin
mercaderia (Rosselli et al., 2022), un costo que se termina trasladando al precio final que se paga por
el flete. Por otra parte, transportistas y dadores de carga sefialan la falta de modernizacién en el sector
y el interés de usar la tecnologia para optimizar sus operaciones.

La informalidad del sector ronda el 23%, y como consecuencia de las actuales leyes de tercerizacidn,
las empresas dadoras de carga tienen la responsabilidad de controlar la documentacion de las
empresas que contratan, de lo contrario, pueden verse involucradas en problemas legales.

Estos “dolores” identificados -denominador comun a todos los actores del sector- motiva a pensar en
desarrollar una solucién que maneje una red de empresas seguras para contratar y que procure elevar
los niveles de productividad y eficiencia del sector. Para ello, se lanzaria al mercado CargoRapido!.

La idea consiste en desarrollar una plataforma que haga visible al mercado de transporte la necesidad
de camiones por parte de los dadores de carga, y que los transportistas que quieran realizar el flete,
hagan su oferta a través de ella indicando su cotizacion. El dador de carga aceptara la oferta que le sea
mas conveniente. Adicionalmente el servicio incluird complementos tales como el monitoreo del



cumplimiento de las obligaciones legales de las empresas transportistas, ubicacion en mapas del origen
y destino de la carga, aviso del transportista sobre el estado de la carga (levantada/entregada) y lista
de prelaciéon para levantar la carga en caso de multiples camiones.

Beneficios para los dadores de carga: menores tiempos de busqueda, mayor oferta de camiones,

mejores precios y menor riesgo legal.

Beneficios para los transportistas: mads cargas, mayor porcentaje de ocupacidon, menos viajes vacios y

asistencia en la gestién documental.

1.2.  Sector especifico de la propuesta

El sector especifico de la propuesta de CargoRapido! es el mercado spot del transporte carretero
nacional de cargas de baja complejidad.

1.3. Actores de la industria

Se identifican seis grandes actores que componen a la industria del transporte de carga terrestre:

Dadores de carga: empresas de diverso porte y personas fisicas
Empresas de transporte de carga terrestre

Intermediarios logisticos

Asociaciones/cooperativas de transporte

Gremiales de Transporte

Ministerio de Transporte y Obras Publicas

1.4. Analisis de la intensidad competitiva

La intensidad competitiva entre empresas intermediarias es elevada, compitiendo en precio y en
capacidad de gestidn, en tanto que la competencia directa de CargoRapido! ofrece un producto
diferenciado a los primeros, pero que no ha logrado alcanzar un grado de penetraciéon adecuado,
fundamentalmente por el desconocimiento de su existencia (ver Anexo 4). Luego de un detallado
analisis sobre la intensidad competitiva (ver Anexo 7) se concluye que la industria tiene un atractivo
general interesante y que hay espacio para lanzar al mercado un producto innovador y diferenciado a
los ya existentes. Un punto a analizar en profundidad radica en definir el porcentaje de comisién, ya
que cobrar igual o por encima de la competencia puede dejar a la plataforma fuera del mercado.

1.5.  Anadlisis de tendencias y variables criticas

La industria del transporte de carga carretero se caracteriza por ser tradicional, con escaso uso de la
tecnologia y por el trato directo entre dadores de carga y transportistas o intermediarios.

Desde el punto de vista legal, las empresas dadoras de carga se ven expuestas a sanciones en caso de
operar con transportistas que no estén en regla, de acuerdo a las leyes de tercerizacién laboral



N218.099 y N218.251, que buscan proteger al crédito laboral, formalizar el mercado de trabajo e
involucrar a las empresas a realizar controles para obtener el cumplimiento de la ley por terceros.

Los indicadores del mercado (porcentaje de camiones vacios por rutas nacionales) no han mejorado
en las ultimas dos décadas, rondando entre el 10% y el 17% (Rosselli et al., 2022), siendo las empresas
de menor tamano las que operan con niveles de productividad (facturacidon por empleado y por
vehiculo) inferiores a las empresas medianas y grandes, debido a la ventaja competitiva que presentan
estas Ultimas respecto a la gestidn, al capital humano y a los recursos disponibles.

La informalidad del sector ronda el 23% (aprox. 560 empresas irregulares) y se concentra en las etapas
iniciales-intermedias de las cadenas de valor de las diferentes cargas, y, sobre todo, en empresas de
menor tamafio con trabajadores de menor nivel educativo, y, asociadas a una menor productividad y
rentabilidad, se ven obligadas a la evasion de impuestos, aportes sociales y a operar con vehiculos
inhabilitados (Rosselli et al., 2022). Dado el aumento en los controles gubernamentales, estas
empresas cada vez tienen menos margen para operar de esa forma.

Las habilitaciones legales para lanzar la plataforma al mercado es una variable critica que no depende
de factores internos, sino de proyectos de ley que aun se encuentran en discusion. El 14 de marzo de
2016 el gobierno elevéd un proyecto de ley al Parlamento en el que se propone regular las actividades
de los prestadores que emplean medios informdticos y aplicaciones tecnoldgicas para concretar
diversos servicios, y el 4 de octubre de 2022, otro proyecto de ley en el que se busca regular el empleo
de aplicaciones tecnoldgicas.

1.6. Cadena de valor

El analisis de la cadena de valor se basa en el modelo de Porter (1985).

Infraestructura

Recursos Humanos
Actividades

Desarrollo tecnoléglco

Adqwsmlones

Innovacion Légica Marketing y

Actwldades primarias

Figura 1: Cadena de valor de Porter

Actividades de apoyo

e Infraestructura. Compuesta por la Direccidn de la Compaiiia, encargada de realizar la planificacion
estratégica y operativa, tendrd a su cargo las demas dreas clave: administracion y finanzas, gestion
contable, gestion legal y gestion de RRHH. Las areas administrativa/financiera realizada con

8



personal propio, y las contable, legal, seleccidén y contratacién del talento, y el Departamento de

Operaciones (Desarrollo, Mantenimiento y Soporte de la plataforma) serdn tercerizadas. Esta

ultima reportard a la Gerencia de Operaciones y Desarrollo. Por detalles del andlisis, ver Anexo 6.
® Recursos humanos. Centralizada y gestionada por la Direccién. Se procurara contratar expertos

para cada area y quienes ocupen los cargos gerenciales, que tengan estudios y/o experiencia en el
manejo de personal. Ademds de estar a cargo de sus colaboradores, deberan velar por la motivacién
de estos, que tengan una correcta remuneracidn, promover capacitaciones, etc.

e Desarrollo tecnoldgico. El uso de la tecnologia es parte esencial de la empresa y la abanderada en

esta drea sera la desarrolladora de la plataforma.
e Adquisiciones. Abarca la compra de activos fijos (mobiliario, computadoras, etc.), gestiones
contractuales con el proveedor de hosting, soporte, estudios contables, legal, marketing, etc.

Actividades primarias
® Innovaciény desarrollo. Esta se da fundamentalmente a partir de los intercambios de los ejecutivos

comerciales con los usuarios de la plataforma. Estos seran los encargados de generar los inputs y
traducirlos a la Gerencia de Operaciones y Desarrollo para que mediante los desarrolladores se
transformen en las actualizaciones y mejoras que la plataforma requiera.

e Operaciones. Este eslabdn de la cadena abarca el desarrollo y mantenimiento de la plataforma
(externalizado), y el control documental de las empresas transportistas.

e Logistica externa. La distribucidn del producto se hara a través de las tiendas digitales iOS y Android

para el uso via celular y mediante descarga web para el uso via pc.
e Marketing y ventas. Gestionada por ejecutivos comerciales a través de participaciones en eventos

del sector y visitas a clientes (donde también se generan los inputs), y a través de campanfias de
marketing digitales con empresas especializadas. Por detalles del plan de marketing ir a la Seccidn
3. Los ingresos surgen por el pago de las comisiones y se realizan mediante transferencia bancaria.

® Servicios. El soporte técnico de la plataforma sera las 24 hs y externalizado, canales de
comunicacién (mail, chat, teléfono) y programas de fidelizacion.

1.7. Mercado

De acuerdo con el analisis de mercado consultado (Rosselli et al, 2022), el transporte de carga terrestre
factura anualmente aproximadamente USS 1.072 millones. Considerando que un porcentaje
importante de esta facturacion se concentra en la actividad forestal (USS 510 millones) y que esta
actividad se caracteriza por la concrecion de contratos a largo plazo, ese sector queda fuera del sector
especifico de la propuesta. De esta forma, es que se arriba a un Mercado Potencial (en adelante
“TAM”) de USS 561 millones compuesto por 1,15 millones de viajes por afio distribuidos entre los
sectores de carnes, granos, lechero y carga general. El objetivo del negocio serd captar la mayor
cantidad de estos viajes, que se proyectan (para el afio 1) en el entorno del 5% y aplicarles una comision
por viaje concretado. De esta forma, el Mercado Objetivo (en adelante “SAM”) del segmento
ascenderia a US$ 11.237.000 aproximadamente. Considerando la comisidon del 2%, el Mercado a
Captar (en adelante “SOM”) asciende a USS$ 561.000.



A continuacidn, se presenta un diagrama que ilustra lo mencionado en el punto anterior:

TAM
US$ 561.857 miles

SAM
USS$ 11.237 miles
2% s/TAM

SOM
USS 561 miles
0,1% s/TAM

Figura 2: Diagrama de mercado

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

El job to be done por la propuesta de valor de CargoRapido! consiste en alinear el servicio ofrecido con
los problemas que desean resolver los actores del sector. En ese sentido, los dadores de carga quieren
gue la busqueda de camiones sea rapida y sencilla, y que estas operaciones sea algo a lo que no se le
deba asignar mayores recursos.

Por otro lado, los transportistas, quieren mayor visibilidad en el mercado, ya que consideran que ésta
es una de las principales barreras que tienen para crecer. Son pocas las empresas que tienen
reconocimiento a nivel nacional y que operan frecuentemente mds alla de su regién de origen.

Se concluye que la propuesta de valor debera satisfacer de forma simultanea las necesidades
insatisfechas de ambos usuarios en sus diferentes niveles, algo que se detalla mds adelante.

1.9. Comportamiento del cliente

El comportamiento de los dadores de carga difiere de uno a otro segun la clasificacion que se dio
anteriormente: personas fisicas y empresas. Dentro de las personas fisicas estan aquellos que
desconocen las responsabilidades legales que tienen al contratar un flete irregular y desconocen la
oferta de empresas de transporte a las cuales contratar. No mueven grandes volumenes de mercaderia
y no se preocupan mayormente por los precios a pagar. Les interesa resolver rdpidamente su
necesidad. Por otro lado, estdn las personas fisicas que frecuentemente mueven mercaderia, que
estan al tanto de las responsabilidades legales que tienen al contratar un flete, y que les interesa
obtener mejores precios y disminuir costos. Este dador de carga tiene conocimiento de empresas
transportistas, pero como el transporte no es el core de su negocio, le interesa hacerlo de forma rapida
y sencilla, y evitar llamar diariamente a las empresas transportistas en busca de camiones. Por ultimo,
estan las empresas que necesitan continuamente camiones, ya sea porque mueven grandes
voliumenes de mercaderia o porque el camidn es el Unico medio de transporte que le resuelve el
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problema. Estos ultimos estan al tanto de las responsabilidades legales que tienen al contratar un flete,
desean bajar el costo de los mismos ya que les impacta en el negocio y/o desean disminuir el personal
que tienen abocado a las tareas logisticas.

Por el lado de las empresas transportistas, la motivacién es comun a todas ellas sin discriminar el
tamanfio. Todas desean crecer en volumen de cargas movidas y aumentar su rentabilidad. Dado que la
etapa inicial para la concrecidn de un flete solamente nace de recibir el llamado del dador de carga,
consideran que no tienen forma de ser proactivos en la busqueda de nuevas cargas.

1.10. Perfil del consumidor segun niveles

Para realizar este andlisis, se hace una primera gran diferenciacion entre dadores de carga y
transportistas, para luego analizar con mayor detalle sus caracteristicas particulares.

Los dadores de carga se clasifican en: personas fisicas (por ejemplo, un productor rural) y en empresas
de diversos portes (por ejemplo, comercializadoras de granos, importadoras, exportadoras, etc.). En
el caso de los primeros, es el propio duefio de la carga quien se pone en contacto con el transportista
o intermediario para concretar un flete, en tanto que los segundos, con estructuras organizativas mas
grandes, suelen contar con departamentos comerciales/logisticos encargados de realizar esa tarea. En
estos casos, los decisores no son los dueios de las empresas sino los empleados, dependientes de los
jefes/gerentes de cada planta. Cabe destacar, que en la cadena agricola/ganadera suelen existir
contratos de produccion entre productores rurales y las comercializadoras de granos/frigorificos, y que
suelen ser estos ultimos los encargados de gestionar los fletes desde las chacras a las plantas de
acopio/procesadoras. En ese sentido, se espera que la mayor demanda de viajes a través de la
plataforma provenga de las empresas comercializadoras de commodities, y en menor medida, por
empresas de otros rubros y/o personas fisicas.

Por el lado de los transportistas, estan las micro, pequefias, medianas y grandes empresas. En las micro
(1 a4 camiones) y pequeiias (5 a 19 camiones), el decisor de ofertar y concretar los viajes suele ser el
duefio de la empresa. En el caso de las empresas medianas (20 a 99 camiones) y grandes (100 6 mas
camiones) con estructuras organizativas mas grandes y formales, no son los duefios los decisores, sino
los empleados y/o encargados de los departamentos logistico/comercial.

1.11. Competencia

Directa. Se identifica un competidor directo llamado TengoKarga. Ofrece un servicio similar al que
propone CargoRdpido!, pero carece del servicio de gestién documental y debida diligencia de las
empresas de transporte y actualizacidn del estado de situacidn de la carga. A pesar de que no se cuenta
con informacidn financiera disponible de ésta (no tiene los estados financieros publicados en la web
de la Auditoria Interna de la Nacidn), se pudo relevar que es una Sociedad de Acciones Simplificadas,
de capitales nacionales, que obtuvo apoyo financiero por parte de la ANII, y cuenta con 1.151 dadores
de carga registrados, 467 empresas transportistas y 1.600 camiones de todo el pais.
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Indirecta. Empresas logisticas que contratan el servicio de transporte de terceros y empresas

intermediarias del tipo asociaciones/cooperativas de transporte que priorizan la contratacion de

camiones de sus asociados. Compiten en precio y con escasa diferenciaciéon. Las primeras se

concentran principalmente en la capital del pais y suelen ser desconocidas en el resto de los

departamentos. Sus servicios se enfocan principalmente en el movimiento de carga general desde y

hacia la capital. Las segundas estan distribuidas en el interior del pais y sus servicios se enfocan en el

movimiento de carga agricola-ganadera interdepartamental y hacia la capital del pais.

CargoRdpido! se lanza al mercado a competir contra todos estos actores, a través de una solucion

tecnoldgica con el agregado de brindar un servicio diferencial: control documental, gestién del orden

de carga y notificaciones sobre el estado de la misma.

1.12.

Oportunidades y Amenazas

Oportunidades

Se observan necesidades insatisfechas en el sector especifico de la propuesta

La tecnologia actual disponible permite solucionar varios de los dolores detectados

El sector se encuentra dvido para la modernizacién y el uso de la tecnologia

El Gobierno intensifica controles para incrementar la formalizacidn del sector

El aumento de los costos obliga a los transportistas a operar de forma mas eficiente

La tecnoldgica aplicada al sector agricola repercute positivamente en la produccién agricola
Mayor rotacidn de cultivos implica un mayor nimero zafras de anuales

La demanda internacional de commodities viene en ascenso hace cuatro décadas

La inversidn extranjera en el rubro agricola e industrial estd en aumento afio tras afio
Inminente firma de un TLC con la Unién Europea y China provocara el movimiento de carga en
el pais

Amenazas:

Mala sefal de internet en algunas zonas del pais puede limitar el buen desempefio de la
plataforma

Riesgo de que los choferes no notifiquen el estado de situacidn de la carga, desalentando el
interés de los dadores de carga por el uso de la plataforma

Existencia de un elevado nimero de decisores de empresas dadoras de carga que tengan
“convenios” con empresas de transporte y obvien el uso de la plataforma

El precio de los commodities y los bienes de consumo repercuten directamente en los niveles
de importaciones y exportaciones, por ende, el movimiento de cargas a nivel nacional

La existencia de riesgos sanitarios en el ganado vacuno (como, por ejemplo, la fiebre aftosa) y
las plagas en los cultivos agricolas, pone en riesgo el volumen de las exportaciones de
commodities como carne, leche y granos, disminuyendo el movimiento de dichas cargas

La performance del sector agropecuario depende de las condiciones climatoldgicas. Eventos
negativos repercuten directamente en las transacciones por la plataforma (ver Anexo 8)
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2. Modelo de negocios

2.1. Segmento(s) de mercado objetivo

CargoRapido! apunta al mercado spot del transporte carretero de cargas de baja complejidad
integrado por dadores de carga (personas y empresas) fundamentalmente del segmento de granos,
carne, lacteo y carga general, y mas de 2400 empresas transportistas de diversos tamafios.

Las cargas de baja complejidad son aquellas que no necesitan personal altamente calificado para el
traslado de la misma y son las que predominan en Uruguay, presente fundamentalmente en las
cadenas agroindustriales de la carne, leche, granos y forestal, y por otro lado, la carga general:
contenedores, maquinaria, etc. El segmento de mercado al que apunta la plataforma incluye a todos
los mencionados anteriormente, excepto al sector forestal que trabaja con las papeleras, dado que
operan bajo la modalidad de contratos y no por contrataciones spot.

Dentro de las empresas transportistas, el segmento de mercado objetivo al que apunta la plataforma
es aquel compuesto por empresas profesionales de transporte terrestre de carga interdepartamental
registradas ante DGI con el cédigo CIIU 49232 Rev. 4. Este segmento estda compuesto por unas 2400
empresas (segun datos del INE), de las cuales el 1% son grandes (100 o mas camiones), el 8% son
medianas (20 a 99 camiones), el 21% son pequefias (5 a 19 camiones) y el 70% son micro (1 a 4
camiones), concentrandose en la capital del pais aproximadamente el 30% de las mismas.

2.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor consiste en facilitar, formalizar y agilizar la conexidn entre dadores de carga y
empresas transportistas a través de una solucidn tecnolégica que propone elevar los niveles de
productividad y eficiencia del sector, gestionando una red de empresas seguras para contratar.

2.3. Canales

e Distribucidn: la distribucion del producto serd a través de internet para la opcion web y a través
de las tiendas de apps Google Play Store y App Store para la opcién celular.

e Venta: la descarga de la plataforma sera gratuita.

® Soporte técnico: se dispondra de un soporte técnico las 24 horas.

2.4. Relacion con los clientes

Se contara con un equipo comercial conformado por dos ejecutivos con conocimiento y experiencia
en el sector, abocados a la venta del producto y trato directo con los usuarios de la plataformay actores
del sector, con el fin de mantener estrechos vinculos y posicionar a la empresa como un aliado
estratégico de ellos. La zona de influencia de cada uno se divide de la siguiente manera: interior del
pais y area metropolitana. Esta divisidn surge del andlisis de la distribucidon de empresas a nivel pais.
Ademas de visitas a oficinas y plantas, la propuesta de los comerciales sera la participacidén en eventos
del sector para promocionar la marca. Adicionalmente, se dispondra de un correo electrénico, un
teléfono de contacto y un apartado de sugerencias en la pdgina web para poder recibir
comentarios/sugerencias de los clientes y potenciales clientes.
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2.5. Modelo de ingresos

La fuente de ingresos econdmicos consiste en el cobro de una comisién por viaje concretado que
debera ser abonada por el transportista, al cual no se le cobra por descargar la plataforma ni tampoco
por estar registrado. Esta decisidon responde a un analisis previo de las ventajas/desventajas de cobrar
por descargar y/o por estar registrado en la plataforma, el cual concluyé en que se generaria una
barrera de ingreso a la plataforma que trae aparejada mayores desventajas. Para sustentar esta
decisidn, se realizd previamente un andlisis financiero con la suposicion de cobrar USS 10 mensuales a
dadores de carga y transportistas por estar registrado en la plataforma el cual arrojé que el peso
relativo de este ingreso fijo frente a los ingresos totales era infimo. Por lo tanto, se decide descartar
esa opcion.

2.6. Recursos clave para la propuesta de valor

Los recursos clave para el éxito de la plataforma se compone principalmente de:

e Econdmicos: es necesario contar con fondos para afrontar los costos iniciales de apertura:
trdmites legales, reclutamiento de personal, mobiliario, marketing, honorarios de
desarrolladores, etc.

e Humanos: staff ampliamente capaz en los puestos claves, comprometido, motivado vy
dimensionado de manera acorde para atender la demanda prevista.

e Tecnoldgicos: hosting de la plataforma.

e Conocimiento: es clave mantener actualizada la base de datos de empresas dadoras de carga y
transportistas de los segmentos objetivos para ampliar la red de vinculos.

2.7. Actividades y procesos claves para la propuesta de valor

Visitas a clientes y potenciales clientes. Es fundamental conocer las tendencias del sector e interpretar

los dolores que surgen en los segmentos objetivos indicados anteriormente, tanto para desarrollar y
actualizar el producto, como para generar vinculos de cercania. Para esto, es clave el rol de los
ejecutivos comerciales.

Reuniones con la empresa desarrolladora. Solo entender lo que necesitan los dadores de carga y

transportistas no es suficiente. Para avanzar en la propuesta de valor, se tienen que transmitir y
estudiar en conjunto con los desarrolladores de la plataforma la viabilidad de implementar mejoras y
funcionalidades. En ese sentido, son claves las reuniones periddicas de los ejecutivos comerciales con
la Gerencia de Operaciones y desarrolladores.

Actualizaciones de la plataforma. La plataforma, al igual que los ejecutivos, es la interfaz entre la

empresa y los usuarios. Las actividades de mantenimiento y actualizacién son claves para que opere
en 6ptimas condiciones y maximice la experiencia de uso.
Contralor de la documentaciéon. Uno de los diferenciales de la propuesta de valor de CargoRapido!

consiste en el manejo de una red de empresas seguras. Para ello, es fundamental el chequeo de la
documentacién de los transportistas por parte del personal administrativo de la empresa.
Acciones de marketing. Presencia constante en los canales de comunicacién del sector para dar a

conocer la marca, posicionarla adecuadamente, captar y desarrollar clientes. Ver Anexo 5.
Tareas administrativas. Son todas las tareas administrativas que hacen al funcionamiento de la

empresa: facturacion, pago de honorarios, impuestos, alquiler, etc.
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2.8. Socios clave para el modelo de negocios

Los socios claves para el modelo de negocio, son por un lado las empresas de transporte profesional

de carga terrestre interdepartamental quienes cubrirdn la demanda de fletes solicitada por los dadores
de carga del segmento objetivo de todo el pais, y por otro lado, el proveedor estratégico encargado
del desarrollo, mantenimiento y soporte técnico de la plataforma.

2.9. Estructura de costos

A continuacidn, se presenta graficamente la estructura de costos de la Compaiiia:

Total costo anual en USS

m Sueldos desarrolladores
Sueldos comerciales
B Sueldos administracion

M Gastos locomocién y
transporte de visita a clientes

B Costos empresa servicio
atencion 24 horas

m Costos empresas servicios
informéticos (servidores)

Figura 3: Estructura de costos

En el Anexo 12 se detalla la composicidén de dichos costos, asi como también los supuestos utilizados

para la determinacidn de los mismos.

2.10. Fortalezas y debilidades

Fortalezas
e Se cuenta con un profundo analisis y conocimiento del sector, el mercado y la competencia
e Se tiene bien identificado el segmento al que apunta la propuesta, por lo que las acciones de
marketing y soluciones propuestas serdn a realizadas a medida
e Se establece una estrategia que propone centrarse en el cliente y no en el producto
® Personal especializado en cada eslabdn de la cadena de valor de la empresa
e la propuesta de valor ofrecida y sus diferenciales hacen que sea Unica en el mercado
Debilidades
e CargoRapido! es una marca desconocida y sin antigliedad
e El modelo de negocios sdlo tiene ingresos variables y carece de ingresos fijos
e Dependencia de las condiciones de la red de internet para explotar al maximo la plataforma
e Obsolescencia de activos tecnoldgicos, por lo que se requieren constantes actualizaciones
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3. Implementacion del modelo

3.1. Equipo conductor de la implementacién

El equipo encargado de la implementacion del negocio sera liderado por dos egresados MBA, un
ingeniero con conocimiento del sector agroindustrial y logistico, y un contador con experiencia en
auditoria y finanzas. Ambos, quienes desarrollaron de forma integra el proyecto CargoRapido!,
participaran en todas las etapas de desarrollo y crecimiento de la Compaiiia.

3.2. Plan de atraccidn de capitales

En junio de 2023, los emprendedores tienen previsto participar de un evento (pitch day) a efectos de
captar inversores que apuesten al proyecto CargoRapido!. En caso de no tener éxito en esa instancia,
se presentard el proyecto en diversas incubadoras del pais incluyendo instituciones de financiamiento
como la Agencia Nacional de Investigacion e Innovacién (en adelante “ANII”), a los efectos de obtener
un financiamiento del 40% de la inversién inicial estimada.

3.3. Plan de accidn

Entre las actividades iniciales a desarrollar, se encuentran los trdmites legales de apertura, la definicion
de la forma juridica (SA, SAS, SRL, etc.), acuerdos entre socios (convenio de accionistas o acuerdos
comerciales semejantes), proteccion de la propiedad intelectual, registro de la marca, etc. para lo cual
se contratard una empresa prestadora de servicios legales. Paralelamente se trabajard con una
empresa de seleccidon de personal para la contraccion del staff inicial. Adicionalmente, la Direccién
tendra la misién de establecer contacto con empresas candidatas a realizar el outsourcing de la
plataforma y luego, con apoyo de la prestadora de servicios legales, hacer el contrato con la
seleccionada. Una vez armado el equipo de colaboradores, se procedera a definir y comunicar los
lineamientos estratégicos, definir metodologias de trabajo, la ubicacién de las oficinas, la compra de
mobiliarios y equipamiento, etc. Paralelamente se contratara una empresa de marketing para ejecutar
los planes de difusidn de la empresa, de acuerdo con los lineamientos de la direccién.

Mes

ACTIVIDAD

_123456789101112
Constitucién legal de la Compaifiia, asi como tambien, firmas de contratos relevantes 72
Obtenciodn del financiamiento y firma de contrato i

Reclutamiento de personal y gestion de recursos humanos
Armado y puesta a punto de oficina

Campafias de marketing s
Visitas clientes potenciales
Seleccién empresa mantenimiento y soporte de plataforma v
Desarrollo de plataforma

Tabla 1: Plan de actividades

3.4. Desarrollo de los canales de comunicacion

Los canales de comunicacion a desarrollar se componen de los siguientes:

e Medios masivos: televisidn, radio y graficos especializadas del sector agroindustrial
e Canales de comunicacion digital: Social Media, chat, correo electrénico y celular
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e Comunicacidn interpersonal: participacidon en eventos del sector, reuniones informativas con
clientes, asociaciones referentes del sector y empresas del segmento objetivo

Por detalles del analisis de los canales preferidos, consultar al Anexo 5.

3.5. Plan de Marketing

El plan de marketing de CargoRapido! serad ejecutado en dos etapas. Una inicial, enfocada en el
marketing estratégico de acuerdo a la metodologia PIICA elaborada por Hector Bajac (2020), y una
segunda, enfocada en el marketing operativo, de acuerdo a la metodologia del Marketing Mix (4P).

En el Anexo 5 se presenta en detalle el plan de marketing mencionado.

3.6. Presentacidon de instrumentos de publicidad y promocién

Un exitoso plan de marketing implica una correcta estrategia de comunicacién y el uso de los canales
correctos para llegar a los segmentos objetivos. En esta seccidon, se mostraran las actividades de
comunicacién y promocién que se proponen para el proyecto CargoRapido! basado en las 4 etapas del
Modelo de Planificacién de la Comunicacion:

Publico objetivo. CargoRapido! tendrd dos tipos de usuarios: dadores de carga y transportistas. En este
punto se divide los canales a desarrollar para llegar a cada uno de ellos de acuerdo a sus caracteristicas
particulares.

Objetivo: en todos los casos, el objetivo es dar a conocer la empresa, el servicio y sus ventajas.

Mix de mensajes y medios. Se compone de los siguientes elementos:

® Acceso a dadores de carga (personas fisicas): portales de noticias, programas televisivos del

sector agro, Facebook, publicidad radial y de forma presencial en eventos del sector.
e Acceso a dadores de carga (empresas): eventos empresariales, redes sociales (LinkedIn) y a

través de reuniones presenciales con los duefios/directores.
® Acceso a empresas de transporte: publicidad radial, eventos del sector, medios graficos y

digitales del rubro transporte, Facebook, LinkedIn y a través de reuniones presenciales con los
duefios/directores.

Medicién del alcance de la publicidad. Se compone de los siguientes elementos:

® Internet. Se propone contratar a la empresa Glu Company para que provea informacion en
tiempo real del grado alcance y atractivo de la publicidad.
® Impresay televisién. Se propone contratar a laempresa Uy! Publicidad para estimar el alcance

de la publicidad, de acuerdo con el medio elegido.

Medicidn real de |a recepcidn de la publicidad. Se propone contratar a Grupo Radar para la medicidn

real a través de “encuesta dmnibus”.
En el Anexo 5 se presenta el analisis realizado para los instrumentos de publicidad y promocidn.
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3.7. Propuesta de disefio organizativo consistente con el modelo y entorno

El disefio organizativo de CargoRdapido! consistird en un esquema organizacional por funcién, con un
responsable en cada una de las areas clave: Administracién y finanzas, Comercial y Operaciones, las
cuales reportan directamente a la Gerencia General, a cargo de los dos directores. En el Anexo 11 se
presenta el organigrama de la empresa.

3.8. Disefio de alianzas clave y gestion de los vinculos con socios clave

Serd clave realizar alianzas estratégicas con empresas dadoras de carga y transportistas para la
generacion de los inputs necesarios para el desarrollo de la plataforma. Un alto porcentaje de los
entrevistados demuestra gran interés en el proyecto y disposicién para colaborar en el desarrollo del
mismo. Por lo tanto, se plantea explotar ese interés y seleccionar a cuatro empresas transportistas y a
dos dadoras de carga para trabajar en conjunto con los ejecutivos comerciales y desarrolladores. A
cambio, se beneficiara a las primeras con un afio de uso de la plataforma sin el cobro de comisién.

Con la empresa encargada del desarrollo, mantenimiento y soporte de la plataforma se realizard un
contrato de servicio, que incluird aspectos tales como la propiedad de la plataforma, aspectos de
confidencialidad, entre otros, que aseguren la continuidad del servicio.

3.9. Diseio basico de operaciones y servicios de la plataforma

3.9.1. Secuencia de la conexion

A continuacidn, se explica la secuencia de conexién estandar entre dador de carga y transportista y se
muestra de forma esquematica el rol de CargoRapido! en la conexidn.

TIENE

TIENE

NOTIFICACION
l«——— POSTULACION

SOLICITA FLETE ———p
RECIBE OFERTAS

EMPRESA
TRANSPORTISTA

DADOR DE CARGA CARGORAPIDO!

ELIGE OFERTA

ENVIA DATOS A LAS PARTES

Figura 5: Diagrama del funcionamiento de la plataforma

Solicitud de flete. El dador de carga ingresa a la plataforma e indica la informacién de la mercaderia

que desea transportar: cantidad y tipo (granel, ganado, contenedor, carga general), fecha y hora,
direccion del pick up, direccién del destino y el plazo de recepcién de ofertas.
Notificacién. Se procesa la solicitud de transporte y queda visible para los transportistas registrados.
Postulacidn. Los transportistas que tengan interés y disponibilidad para transportar la carga y cumplan
con los requisitos solicitados por el dador de carga, se postulan indicando su cotizacidn por la misma.
Cabe destacar que, en cada postulacién, también los transportistas indicaran la validez (en dias u
horas) de su oferta. Transcurrido ese plazo, se da de baja la postulacién.
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Recepcion de ofertas y eleccién. Una vez recibidas la/s postulaciones, el dador de carga elige el

transporte de su conveniencia (ya sea por precio o por reputacion).
Envio de datos a las partes. Luego de seleccionado el transportista, la plataforma envia mail a ambas

partes con la informaciéon de cada uno: teléfono, mail, RUT, etc.

Cabe aclarar que, hasta este ultimo punto, la informacién de las empresas (dadoras de carga y
transportistas) estan ocultas. De esta forma la plataforma asegura que la conexién entre las partes se
da a partir de la plataforma y se asegura el cobro de la comisidn.

3.9.2. Sistema de calificaciones

Tanto dador de carga como transportista, tienen la opcion de calificarse uno al otro hasta 5 dias
posteriores de efectuado el match a través de dos preguntas y un espacio final para comentarios:

1 - ¢Se realizd el flete? Si/No
2 - ¢Califigue su experiencia con el dador de carga/transportista? Malo/Regular/Bueno/Excelente

Este sistema de calificaciones genera una base de datos en la plataforma que permitira a los dadores
de carga y transportistas crear una reputacion que sera clave a la hora de diferenciarse.

3.9.3. Servicio de control documental

Uno de los principales diferenciales que ofrecerad la plataforma es el control documental. Para esto, las
empresas transportistas estardn obligadas a cargar en la plataforma los documentos legales exigidos
por los organismos estatales e indicar la fecha de vencimiento de estos. De esta forma, la plataforma
generara avisos previos a los vencimientos para que los renueven y vuelvan a cargar la version vigente
de los mismos. En caso de no renovar un documento vencido, la empresa transportista queda
suspendida de operar hasta no regularizar su situacién. Para asegurar la veracidad de la
documentacion, personal administrativo de CargoRapido! hara el control de los mismos.

3.9.4. Servicio de localizacion

El disefio de la plataforma permitird al dador de carga indicar en un mapa la ubicacién de su
mercaderia. De esta forma, le facilita al transportista ubicar el lugar del pick up de la misma,
especialmente Util en oportunidades en que la misma se encuentra en lugares “inhdspitos”.

3.9.5. Estado de la carga

El disefio de la plataforma permitira al dador de carga conocer el estado de situacion de su mercaderia
-levantada/entregada-. Serd tarea del transportista indicarlo a través de la plataforma y el dador de
carga podra consultarlo. En caso de que el transportista no use este servicio y sea de interés del dador
de carga, este ultimo podra dejarlo asentado a la hora de calificarlo.
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3.9.6. Emision del orden de prelacién

De las entrevistas realizadas a transportistas, se detecta el interés de estos en reducir los tiempos de
espera para cargar y el interés de que se establezca un orden para cargar cuando son necesarios
multiples camiones para trasladar la mercaderia. Actualmente cargan por orden de llegada y suelen
esperar horas para cargar. Para solucionar esto, la plataforma le emitird a los transportistas una lista
con el orden de prelacion que cargard cada camidn.

3.9.7. Facturacidény cobro

Tal como se menciond anteriormente, la empresa cobrard una comisién por match. Una vez
concretado el mismo, la plataforma enviara la factura electrdnica al transportista por un monto igual
al 2% de la cotizacidn efectuada por éste con fecha de vencimiento de 30 dias a partir de su emision,
y debera abonarse mediante transferencia bancaria (medios virtuales o presenciales) a las cuentas de
CargoRdépido!. En caso de vencerse este plazo y no efectuar el pago, recibira una notificacion del
adeudo, quedando inhabilitado para operar con la plataforma luego de 20 dias de vencida la factura,
hasta en tanto no regularice su situacion.

Excepciones. En el caso de que el transportista seleccionado tenga algun tipo de inconveniente (por
ejemplo, la rotura del camién) o que el dador de carga deba suspender su solicitud, deberan indicarlo
en la plataforma y automaticamente se emite el aviso a la otra parte. En caso de que el transportista
sea quien cancela el flete, el dador de carga tendrd la opcion de re-publicar la solicitud del flete. Para
controlar que esto no sea una practica desleal del transportista o de un arreglo entre ambos, se crearan
indicadores por cliente (dador de carga y transportista) para monitorear el nimero de matches
cancelados. En caso de detectarse que sea una practica habitual por parte de alguno de ellos, se les
darda de baja de la plataforma.

3.9.8. Servicio de apoyo al cliente

La empresa encargada del desarrollo y mantenimiento de la plataforma, sera la misma que realizara el
servicio de atencion al cliente las 24 hs. Respecto al servicio técnico, este serd remoto, telefénico, en
linea (chat, formularios y correos electrénicos) y nivel 1. En el caso que el problema supere el nivel de
complejidad estdndar, el agente es responsable por encaminar el asunto al sector de mantenimiento
de la plataforma.

3.10. Identificacidn de inversiones, infraestructura, maquinaria, etc.

Tal como se menciona en el punto 4.1 - Inversion inicial y estructura de financiamiento vy
posteriormente se detalla en el Anexo 12, las inversiones a realizar para poder poner en marcha el plan
de negocio se componen principalmente de inversiones de capital, compuestas por el desarrollo e
implementacién de la plataforma, equipos de computacion, material mobiliario e inversidn inicial de
marketing, costos de campafias publicitarias y visitas a clientes potenciales.
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3.11. Dimensionamiento de recursos acorde a las decisiones de implementacion

En el Anexo 10 se detallan las actividades que componen la cadena de valor de CargoRépido! junto con
los recursos clave asociados a la ejecucidon de cada una de dichas actividades y la decisién de la
compafiia acerca de las actividades y recursos que seran realizadas internamente o se externalizan.

3.12. Vinculo con los grupos de interés

A continuacion, se mencionan los principales grupos de interés de la plataforma: Direccidén, Empleados,
Accionistas, Usuarios de la plataforma, Competencia, Gremiales y Ministerio de Transporte y Obras
Pdblicas. En el Anexo 9 se presenta un andlisis mas profundo sobre los stakeholders, en el que se
incorpora un analisis sobre sus expectativas, sus intereses y nivel de poder, y las relaciones con cada
uno de ellos.

3.13. Aseguramiento de la sostenibilidad del modelo

Para asegurar la sostenibilidad del modelo, se plantean acciones a corto y a mediano plazo.

A corto plazo, establecer reuniones de alto nivel con los directivos de las grandes empresas del sector
agroindustrial y con las empresas de transporte de mayor porte. Las primeras se justifican porque son
las que tienen mayor peso relativo en el movimiento de carga a nivel nacional, y las segundas, dado
gue poseen grandes flotas de camiones y alcance nacional. Este micro-sector de empresas
transportistas del segmento objetivo, estda compuesto por aproximadamente 230 empresas medianas
y grandes, y concentran aproximadamente el 60% de la facturacion del sector. Este mix de contactos
considera la rapidez y facilidad de las empresas chicas de probar el servicio, y en paralelo, ir en busca
de los grandes del negocio, con negociaciones mas lentas, pero de mayor retorno.

A mediano plazo, los esfuerzos seran apuntar a empresas de sectores que tienen menor peso relativo
en el movimiento de carga a nivel nacional (industria del cemento, piedras, residuos, plasticos, frutas,
verduras, etc.) y a pequefias y micro empresas de transporte, quienes concentran aproximadamente
el 40% de la facturacion del sector, y de esta forma, alcanzar el 100% del segmento objetivo.

Dado la inexistencia de barreras de entrada y salida, se hace fundamental establecer estrategias de
fidelizacidn para retener y fomentar el uso de la plataforma de forma sostenible. Para ello, se
establecerdn las siguientes estrategias de fidelizacion:

Para los transportistas: cada 50 matches, el siguiente match no paga comision.

Para los dadores de carga: las 10 empresas que concretaron mayor nimero de viajes en determinado

mes, durante el mes siguiente, se beneficiardn con una mayor visibilidad sus ofertas. Adicionalmente,
cada USS 1.000 en fletes, generan USS 1 a cuenta de futuros fletes, a ser abonados por CargoRapido!.
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4, Evaluacion del retorno y riesgo

4.1. Inversion inicial y estructura de financiamiento

4.1.1 - Inversiodn inicial
A los efectos de poder llevar a cabo el proyecto, se ha estimado una inversidn inicial de US$ 276.000.

Dicha inversién se divide en dos grandes dreas: la inversidn inicial en capital (en adelante “Capex”), y
la inversidn inicial en marketing y publicidad del producto, las cuales son presentados a continuacion
(ver detalle en Anexo 12).

La inversion inicial en Capex se compone principalmente del costo inicial de desarrollo de la plataforma
y la aplicaciéon mévil la cual se estimé en USS$ 156.000. Estos costos incluyen los honorarios a pagar a
los desarrolladores de la plataforma, asi como también, los costos a incurrir en las fases de testeo y
puesta a punto del producto, cuya cotizacion fue elaborada por un tercero independiente al proyecto.

Adicionalmente, se incluyen dentro de la inversién en Capex, la adquisicion de los equipos
informéticos, acondicionamiento de la oficina y material mobiliario por un total de US$ 10.000. En lo
que refiere a la inversidn inicial de marketing, la cual se incluye en el Flujo de Fondos como un gasto
fijo a realizar en el momento “0”, la estimacidn es de USS 109.600 y se compone de 3 grandes
actividades las cuales se detallan a continuacion:

Campaniia publicitaria: se contratara a una agencia de publicidad la cual se encargard de promocionar
el producto previo a su lanzamiento a través de distintos medios, tales como redes sociales (Instagram,
Facebook, YouTube) asi como también campafia televisiva en tandas de programas relacionados a la
agroindustria y comercio, para lo cual se estimd la inversién en USS 30.000.

Complementariamente y considerando que gran parte de los clientes objetivos pertenecen a distintas
agrupaciones sectoriales y empresariales, se establecié un presupuesto de USS 20.000 cuyo destino
serd la presencia de la empresa en distintos eventos relacionados con actividades agropecuarias y
logisticas. El objetivo buscado en estas presentaciones es poder contactar de primera mano a
potenciales clientes mediante la demostracidon de la aplicacion.

Finalmente, en el segundo semestre del afio “0” comenzaran a operar los agentes comerciales quienes
tendran como principal tarea recorrer el pais con el objetivo de contactar y generar reuniones con los
potenciales clientes. Para ello se estimé un costo de USS 59.600.

4.1.2 - Estructura de financiamiento

En linea con lo mencionado en el documento, los emprendedores tienen previsto participar de un
evento (pitch day) a efectos de captar inversores que apuesten al proyecto. En caso de no tener éxito
en esa instancia, del plan de negocio sera presentado en diversas incubadoras del pais incluyendo
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instituciones de financiamiento como la Agencia Nacional de Investigacién e Innovacion (en adelante
“ANII"”), con el objetivo final la obtencidn del financiamiento del 40% de la inversidn inicial estimada.

4.2. Fundamentos de la proyeccion de ingresos y costos

4.2.1 - Ingresos operativos

La construccion de las proyecciones de ingresos fue realizada tomando como referencia informes
sectoriales realizados por profesionales independientes (ver detalle en referencias bibliograficas) los
cuales permitieron cuantificar la demanda potencial del mercado objetivo de la Compaiiia.

Una vez cuantificado el mercado potencial, por medio del empleo de entrevistas directas para una
muestra de clientes, se determind el porcentaje de mercado estimado al cual CargoRapido podria
acceder, y luego, por medio de la realizacion de un benchmark con empresas competidoras, se
establecié un rango de precios que la empresa podria fijar para comercializar su servicio los cuales
fueron verificados en las entrevistas mencionadas. Considerando que la fuente de ingresos consiste en
la aplicacion de un porcentaje de comisidn sobre cada transaccion concretada, es que se procedié a
realizar la proyeccion de los ingresos operativos la cual se detalla en el punto 4.3.

4.2.2 - Costos operativos

Las estimaciones de los costos operativos fueron realizadas considerando la naturaleza de Ia
Compaiiia, la cual es esencialmente una empresa de servicios, siendo los principales costos asociados
de caracter fijo, mientras que los costos variables se asocian principalmente a costos de traslados,
marketing y comisiones por ventas, los cuales se proyecta que representaran un 5% de los ingresos
operativos.

Cabe aclarar que en el horizonte temporal analizado y para el volumen de ventas proyectado, se estima
que la estructura de costos detallada en el punto 4.3 y en Anexo 12 sera suficiente para soportar los
volumenes operativos estimados. En consecuencia, el Unico porcentaje de incremento de costos
incluido en la estimacidn de un 5% anual busca reflejar eventuales ajustes de precios en los servicios
contratados y en las remuneraciones a pagar al personal.

4.3. Proyeccion de flujos de ingresos y egresos

A los efectos de analizar la viabilidad financiera del proyecto, se confecciond un flujo de fondos
proyectados para un horizonte temporal de 5 afios mediante el cual, en funcidn de los resultados que
este arroje, se realizaran las acciones futuras.

La confeccidn del flujo de fondos fue realizada desde el enfoque del inversionista y se presenta en el
Anexo 12.

A continuacién, se detalla el desarrollo de las proyecciones realizadas para los ingresos operativos de
la empresa por tipo de ingreso:
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4.3.1 - Proyeccion ingresos por comisiones por viajes:
Determinacion de la estimacion de cantidades de viajes
Las proyecciones de los ingresos fueron realizadas a partir de la cantidad de viajes anuales que se

realizan para los distintos tipos de industria y los precios promedio de facturaciéon de cada viaje
(Rosselli et al., 2022), los cuales se resumen a continuacion:

Datos extraidos informe mercado

Calculos realizados por el equipo de EMBA

P di
.. Promedio Ton Promedio Cantidad viajes rome _'0
uUsD/Ton Facturacion anual .. ) facturacion
por viaje recorrido anuales .
por viaje
Carnico 0,17 79.698.626 20 149 157.321 507
Lechero 0,23 26.392.494 20 48 119.531 221
Agricola 1 0,35 77.915.925 30 100 74.206 1.050
Agricola 2 0,14 151.810.676 30 100 361.454 420
Otros 0,13 226.038.783 20 200 434.690 520
561.856.504

Tabla 2: Informacion del mercado carretero terrestre

Del proceso de validacién realizado y detallado en el Anexo 4, se obtiene que alrededor del 75% de los
entrevistados serian potenciales clientes. Luego de un andlisis de las tasas de conversion de los mismos
a clientes reales, resulta razonable estimar poder captar entre un 5% y un 10% de los viajes del
segmento objetivo. A efectos de realizar los calculos, se opta por la condicién mas acida, por lo tanto,
la proyeccidn inicial de la cantidad de viajes a captar se fijé en un 5% del total, proyectando para los
afios siguientes un incremento anual del 10% a aplicarse sobre el 5% estimado inicialmente.

La evolucion de los ingresos -en base al incremento en el nUmero de viajes captados- se realiza de
manera conservadora y se fundamenta en la mayor publicidad y conocimiento que el producto tendra
en el mercado nacional. En ningun escenario analizado se proyecta un porcentaje de captacidn de
viajes superior a los mencionados.

De esta manera se proyecta que la Compafiia logrard captar la cantidad de viajes anuales que se
detallan en el siguiente cuadro:

Sector / Afio 1 2 3 4 5
Carnico 7.866 8.653 9.518 10.470 11.517
Lechero 5.977 6.574 7.232 7.955 8.750
Agricola 1 3.710 4.081 4.489 4.938 5.432
Agricola 2 18.073 19.880 21.868 24,055 26.460
Otros 21.734 23.908 26.299 28.929 31.821
Total 57.360 63.096 69.406 76.346 83.981

Tabla 3: Cantidad de viajes captados por afio
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Determinacion de la estimacion del precio a cobrar:

Para la determinacidn del precio, se plantearon tres escenarios que reflejan distintos valores de
comisiones, siendo estos 2%, 3% y 5%. Estos porcentajes fueron verificados con empresas
competidoras las cuales aplican porcentajes similares a los analizados.

A los efectos de plantear el escenario mas conservador para la elaboracién del proyecto, se procedioé
a trabajar exclusivamente con el escenario en el cual se aplica la comisidn del 2%, el cual de aplicarse
a los precios promedio de viaje por sector y a las cantidades de viajes que CargoRapido! estima captar,
arrojaria el siguiente flujo de ingresos no descontado expresado en USS:

Sector / Afo 1 ) 3 4 5
Carnico 79.699 87.668 96.435 | 106.079 | 116.687
Lechero 26.392 29.032 31.935 35.128 38.641
Agricola 1 77.916 85.708 94.278 | 103.706 | 114.077
Agricola 2 151.811 | 166.992 | 183.691 | 202.060 | 222.266
Otros 226.039 | 248.643 | 273.507 | 300.858 | 330.943
Total 561.857 | 618.042 | 679.846 | 747.831 | 822.614

Tabla 4: Ingresos operativos proyectados por afio

4.3.2 - Proyeccion de costos variables y fijos

Los principales componentes de los costos son detallados en el Anexo 12. No obstante, y tal como se
ha mencionado en el punto 4.2.2, los principales costos asociados son de caracter fijo, siendo los costos
variables aquellos asociados principalmente a costos de traslados, marketing y comisiones por ventas
los cuales se proyectan que insumird un 5% de los ingresos operativos del tipo variable.

En lo que refiere a la proyeccion de los costos fijos, cabe mencionar que estos se componen en un 70%
de remuneraciones a ser abonadas a los empleados comerciales, desarrolladores y administrativos. De
los restantes costos asociados el principal a destacar es el servicio tercerizado de soporte y
mantenimiento, el cual se estima que representara un 17% de los costos fijos totales.

4.4. Evaluacion del retorno proyectado vs. el requerido

Una vez elaborado el flujo de fondos sin descontar, se procedid a calcular el valor presente neto (en
delante “VPN”), descontando el flujo de fondos calculado previamente a la tasa de retorno requerida
para el proyecto determinando. A continuacién, se indica los criterios para la aceptacién del proyecto:
valor presente neto, analisis periodo de repago, andlisis de la tasa de retorno interna y analisis de
sensibilidad de las variables definidas como criticas.

4.4.1 - Criterio principal: Valor Presente Neto mayor a cero

A efectos de evaluar la conveniencia del proyecto bajo este enfoque, se procedié a descontar el flujo
de fondos sobre una tasa de descuento determinada de acuerdo con lo establecido en el modelo
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CAPM. El célculo realizado arroja un VAN positivo de USS 131.000, por lo tanto, se concluye que, de
acuerdo a este enfoque, la inversion resulta conveniente.

4.4.2 - Criterio secundario: Tasa interna de retorno mayor a la tasa de retorno requerida

Este criterio consiste en aceptar el proyecto siempre y cuando la Tasa Interna de Retorno sea mayor a
la Tasa de Retorno requerida. Del analisis realizado se llegd a una tasa interna de retorno del 28% la
cual supera la tasa de retorno requerida por los inversores del 10,2% (véase cdlculo de tasa de retorno
requerida en Anexo 12).

4.4.3 - Analisis del periodo de repago

El andlisis del periodo de repago nos permite visualizar en cuantos afios la inversidn genera los flujos
necesarios para poder repagar la inversion inicial efectuada. Del analisis realizado se establecié que en
aproximadamente 3 afios y medio la Compafiia generaria los flujos de fondos necesarios para
recuperar el desembolso inicial realizado por los inversores.

4.4.4 - Analisis complementario

De los andlisis realizados y presentados en los puntos anteriores se puede concluir que el proyecto
resulta viable desde el punto de financiero. No obstante, como complemento a los criterios
mencionados anteriormente, se llevaron a cabo andlisis de sensibilidad mediante la técnica de estrés
de las variables mas significativas que configuran el modelo y se analizé el impacto que estas variables
tendrian en la determinacién del VPN. Estos andlisis y los principales hallazgos son revelados
detalladamente en el punto 4.5.

4.5, Sensibilidad a variables criticas

El calculo del Valor neto actual se basa en el modelo de flujos de fondos descontados utilizando una
tasa de descuento antes de impuestos que refleja las evaluaciones de mercado actuales del valor
temporal del dinero y los riesgos especificos del activo. Los flujos de efectivo se derivan del
presupuesto para los préximos cinco afnos y no incluyen actividades de reestructuracion con las que la
Compaiiia aln no esté comprometida o inversiones futuras significativas que mejoren el rendimiento.
La determinacién del Valor Presente Neto es sensible principalmente a cambios en los precios de
venta, cantidades de demanda proyectadas y cantidades de crecimiento anual proyectados. Estos
supuestos se consideran significativos ya que cambios en las variables estimadas pueden generar
fluctuaciones relevantes en la estimacion del Valor Presente Neto.

Ante estas variables consideradas como claves, se procedié a realizar un andlisis de sensibilidad
considerando escenarios pesimistas, esperados y optimistas.

El primer andlisis consistid en la simulacion de variaciones conjuntas de precio y cantidad demandada
como se visualiza en la siguiente figura:
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Precios de venta variables

131.039 1,44% 1,80% 2% 2,20% 2,40%
4,00% (636.302)] (375.696)] (230.915) (86.133) 58.648
g 4,50% (505.999)] (212.817) {49.938)] 112.941 275.820
£ 5% {375.696) (49.938)] 131.039 312.015 492.992
Z 5,50% {245.393)] 112.941 312.015 511.089 710.163
6,60% 41.274 471.274 710.163 949.053 | 1.187.942

Tabla 5: Andlisis de sensibilidad

Tal como puede visualizarse, cambios en estas variables generan fluctuaciones relevantes en el Valor
Presente Neto. En lo que refiere al precio de venta, el precio del 2% utilizado es considerablemente
menor al precio determinado por la competencia, el cual lo ha fijado en un 5% y adicionalmente incluye
un fee fijo que deben pagar las empresas transportistas. Por consiguiente, se entiende que es
razonable que se encuentre entre un 2 y 3%. Al aplicar este precio se puede visualizar que el proyecto
soportaria una caida de la demanda del 20%, por lo que se entiende que tiene la capacidad de soportar
disminuciones relevantes en las proyecciones realizadas.

En un segundo analisis, se procedid a analizar el impacto que se tendria en caso de que no se puedan
cumplir las metas de crecimiento anual proyectadas inicialmente en un incremento de la captacion de
viajes de un 10%:

% Crecimiento VAN - USS

0% (177.625)
5% (34.611)
7% 26.437

10% 131.039
15% 294.178

20% 481.987

Tabla 6: Resultado analisis sensibilidad crecimiento proyectado

Tal como se visualiza en el cuadro anterior, el proyecto soporta desvios considerables en lo que refiere
a las proyecciones de crecimiento en su participacién de mercado manteniendo un VAN positivo.

4.6. Riesgos financieros

CargoRdpido! se encuentra expuesta a riesgo de mercado, riesgo de crédito y riesgo de liquidez. La
gerencia de CargoRapido! supervisa la administracién de estos riesgos, garantiza que las actividades
de riesgo financiero de la Compaiiia se rigen por politicas y procedimientos adecuados y que los riesgos
financieros se identifiquen, midan y gestionen de acuerdo con las politicas y los objetivos de riesgo. La
descripcién detallada de estos riesgos se encuentra revelada en el Anexo 8.
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Anexo 1 - Acuerdo de alcance con el emprendedor

Los estudiantes de la materia Plan de Negocios de Universidad ORT Uruguay (abajo nombrados), y el
emprendedor en cardcter de proveedor de la idea para el desarrollo del presente Plan de Negocios
(abajo nombrado), acuerdan el siguiente alcance en relacion al objetivo del Plan.

Objetivo de los emprendedores

El objetivo principal es la instalacidon y puesta en funcionamiento de CargoRapido! en la ciudad de
Montevideo.

El emprendedor busca obtener a partir del plan de negocio un mayor conocimiento del mercado y la
industria y un modelo de negocio adecuado para ese contexto.

Alcance del Plan de Negocios

Todos los capitulos del “Contenido Sugerido” suministrado por la Catedra serdn desarrollados. Sin
perjuicio de ello, se acuerda hacer énfasis en los siguientes aspectos:

¢ Identificacion de la oportunidad
¢ Modelo de negocios

¢ Implementacién del modelo

e Evaluacion del retorno/riesgo

En senal de conformidad se firma el mismo el dia 18 de mayo de 2023.

Los estudiantes:

==

\

Ignacio Chipito, estudiante 254513: Firma

Andrés Xavier de Mello, estudiante 205087: Firma —Z

Los emprendedores:

\

Ignacio Chipito, C.I. 4.653.226-5: Firma
Andrés Xavier de Mello, C.I. 4.292.821-0: Firma _Z

Tutor: %

Martin Casulo, C.l. 3.240-059-3: Firma
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Anexo 2 - Aspectos interesantes fuera de alcance del plan

El analisis detallado en el presente documento abarca todos los puntos necesarios para llevar a cabo
el desarrollo y la implementacion del proyecto CargoRapido!. Detalles menores que no hayan sido
mencionados, se confia que podran ser subsanados por el equipo implementador y los gerentes del
proyecto.

A corto plazo, el equipo encargado de la implementacién del negocio debera formarse en habilidades
de negociacidn, persuasion y direccidn, que los potenciara tanto para la etapa de captura inversiones
como en la implementacién del proyecto.

Una vez culminada esta etapa, se hace necesario la captacién de fondos para dar el puntapié inicial al
proyecto. Para ello deberdan seguir la secuencia de pasos indicada en los puntos 3.1y 3.2 del presente
documento, en la que se dan los lineamientos para la captura de fondos y los primeros pasos para la
creacion de la empresa.

Para el mediano plazo, una vez afianzado el proyecto a nivel nacional, se tiene interés en analizar la
viabilidad de internacionalizar la plataforma, en una primera instancia, enfocados en paises vecinos
con modelos productivos e idiosincrasia similares a las uruguayas.

A largo plazo, se piensa estudiar la viabilidad de diversificar el modelo de negocios de CargoRapido! e
implementar una solucién similar a la propuesta actualmente, pero con el objetivo de conectar
productores rurales (del rubro agricola) con empresas que brindan servicios de siembra y cosecha. A
nivel nacional, la gran mayoria de los productores rurales carece de recursos econémicos para la
compra de maquinaria agricola para las etapas de siembra y cosecha, y para ello, contratan empresas
que se dedican al alquiler de las mismas (generalmente con chofer) para ejecutar esa tarea. De las
reuniones que se tuvieron con los dadores de carga para el desarrollo del presente proyecto, se supo
que existe una oferta importante de empresas dedicadas al alquiler de maquinaria, y alin mas, de
productores rurales que las necesitan. Los productores tienen dos problemas, uno radica en la
dificultad de ampliar su red de proveedores de maquinarias por desconocimiento de la existencia de
otras empresas, y a su vez, la dificultad para la coordinar en simultaneo, la maquinaria con los camiones
que transportan la cosecha. Es un dolor detectado en el sector indicado y del que se puede profundizar
un poco mas.
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Anexo 3 — Modelo de negocios segun Osterwalder

Socios fundamentales

Por un lado, las empresas
de transporte profesional
de carga
interdepartamental,
encargadas de satisfacer
la demanda de camiones
por parte de los dadores
de carga, y por otro, la
empresa socia encargada
del desarrollo,
mantenimiento y soporte
de la plataforma.

Actividades fundamentales

-Visitas a clientes

-Reuniones frecuentes con la
empresa desarrolladora
-Desarrollo, mantenimiento y
soporte de la plataforma
-Control de la documentacién
-Acciones de marketing
-Tareas administrativas

Recursos fundamentales
-Econdmicos: fundamentales al
inicio del proyecto

-Humanos: staff con conocimiento
del sector del transporte y/o
agroindustria y del rubro IT
-Tecnoldgicos: hosting de la
plataforma

-Base de datos con informacion
relevante del sector

Propuesta de valor

Facilita, formaliza y
agiliza la conexién
entre dadores de
carga y empresas
transportistas a través
de una solucién
tecnoldgica que
propone elevar los
niveles de
productividad y
eficiencia del sector,
gestionando una red
de empresas seguras
para contratar.

Relaciones con clientes

- Se cuenta con un equipo de ejecutivos
comerciales abocados al trato directo con los
clientes, tanto para la generacién de inputs,
como para la promocidn y venta del producto
- Participaciones en eventos del sector

- Encuestas de satisfaccion y sugerencias

Canales

Comunicacién: audiovisuales y redes sociales
acordes al perfil de los diferentes usuarios,
medios digitales vinculados al sector, mail,
teléfono, chat y presenciales.

Distribucion: pagina web y tiendas de apps

Soporte técnico: 24 hs de forma remota via mail,

chat y teléfono

Segmentos de
clientes

Dadores de carga
(personasy
empresas)
pertenecientes al
mercado spot del
transporte
carretero de
cargas de baja
complejidad.

Costos $

- Desarrollo, mantenimiento y soporte de la plataforma web y
aplicacion mévil, nombre del dominio, hosting, etc.

- Costo de publicidad

- Sueldos del personal propio
- Honorarios profesionales: abogados, contables y tributarios

Ingresos $

- % de comisidn por viaje concretado (paga la empresa transportista)
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Anexo 4 - Proceso de Validacion de la Propuesta de Valor

El proceso de validacién de la propuesta de valor consistié en iterar de acuerdo al proceso PIICA
(problema, informacidn, insight, consecuencia, actividad). La busqueda de informacién se realizé a
través de entrevistas a diversos actores del sector, dadores de carga (empresas y personas fisicas) y a
propietarios de empresas de transporte de diverso porte y se dividié en dos etapas. Una primera
instancia de didlogo abierto con cada uno de ellos con el objetivo de conocer generalidades del sector
y luego profundizar en aquellos aspectos que consideran que se podria mejorar tanto a nivel global
como a nivel individual. Una vez culminada la primera etapa y procesada la informacidn, se procedié a
realizar la segunda etapa, que consistié en volver a entrevistar a un mayor niumero de actores a través
de un cuestionario que buscd validar si el dolor detectado era comun a la mayoria de estos y se buscé
direccionar las mismas con el fin de averiguar la avidez de los mismos al uso de una plataforma que
solucione los dolores de estos.

Verbatims de entrevistas (primera etapa)

Transportistas

“el sector del transporte de carga es muy competitivo, cada vez los costos son mds altos y las tarifas no
las podemos subir porque perdemos competitividad y no nos contrata nadie, tenemos que ser lo mds
eficientes posibles para subsistir”

“ojald pudiéramos enterarnos de mds solicitudes de viajes de los que nos llegan hoy, de esa forma
podriamos crecer”

“nos gustaria ampliar nuestra oferta de transporte a la mayor cantidad de empresas posibles, pero la
realidad es que nos suelen llamar las mismas empresas y no sabemos como hacernos mds conocidos”

“cuando llevamos mercaderia a otros departamentos, solemos volver vacios a nuestras ciudades base
porque no sabemos si las empresas de ese lugar estdn buscando fletes, eso nos implica hacer viajes de
cientos de kildmetros sin generar plata”

“el sector se ha ido modernizando gracias al uso las computadoras, de celulares e internet, pero
creemos que se podria mejorar aun mds”

“mi empresa es chica, tengo 4 camiones, manejo y gestiono los viajes de todos los camiones, recibo
muchas llamadas por dia y la mitad de ellas no las puedo atender"

“los precios de los fletes en el sector agricola/ganadero estdn regulados, pero eso es en la teoria, la
realidad es que el que cobra mds barato es el que mds trabaja”

“en el sector hay elevada informalidad, no sé si mds o menos que en otros sectores, pero la realidad es
que el Ministerio de Transporte nos controla cada vez mds”

“los papeles que tenemos que tener para trabajar son muchos, si uno se vence, hay empresas que nos
dejan de contratar, y peor aun si el Ministerio, DGI o la Caminera nos agarra...”
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“cuando tenemos que ir a levantar mercaderia en el medio del campo, a veces se nos hace dificil
encontrar el lugar exacto, a veces no tenemos contacto directo con el duefio y los intermediarios solo
nos pasan una direccion aproximada, los campos no tienen una calle y numero de puerta”

“perdemos mucho tiempo esperando para cargar, solemos ir lo mds temprano posible para que otros
camiones no se nos adelanten y carguemos por ultimo”

Dadores de carga

“tenemos un departamento de logistica con gente todo el dia al teléfono buscando camiones para
mover nuestra mercaderia, en épocas de zafra a veces trabajan hasta 12 hs porque no dan abasto,
pero no podemos aumentar el personal”

“suelo llamar al mismo transportista de siempre, pero la mitad de las veces no tiene camiones
disponibles y tengo que andar llamando a mil empresas para encontrar, en épocas de zafra es peor”

“muchas veces no puedo estar esperando al camion que viene a buscar la mercaderia, y cuando no
estoy, no me entero si la levanto o no, tengo que andar llamando a la empresa que contraté”

“cuando contratamos a transportistas que no solemos trabajar habitualmente, nos genera gran
incertidumbre si tienen todos los papeles en regla o no, y conocemos de colegas que ya tuvieron
problemas por haber contratado a empresas que no estaban al dia con sus choferes”

“el departamento legal de la empresa nos empezd a exigir que los transportistas que contratemos
tengan todos los papeles en regla y de lo contrario no podiamos contratarlos, asi que tuvimos que
contratar asistentes para que controlen que todo esté ok”

Encuestas (segunda etapa)

Cuestionario a transportistas

1. ¢Qué porcentaje de los viajes que hacen sus camiones, lo hacen vacios?
a. menos del 5%
b. entre 5%y 10%
c. masdel 10%
2. ¢Conoce alguna aplicacidn/plataforma para concretar cargas que quieran ser transportadas?
3. Siuna plataforma le ayuda a conseguir mas cargas, éla usaria?
Si la usara, ¢hasta cuanto (%) del flete estaria dispuesto a pagar de comisién por viaje
concretado a través de la plataforma?

a. la2
b. 3a4
c. 5al0

5. En caso de usar la plataforma, éle interesaria que la misma lo asista en el control documental
de la empresa, por ejemplo, avisando con tiempo el vencimiento del Applus?

6. En caso de usar la plataforma, éle interesaria que la misma le pueda indicar en un mapa la
localizacién (origen y destino) de la mercaderia a transportar?
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Resultados de encuestas a transportistas
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Principales conclusiones

El 75% de los transportistas entrevistados usarian la plataforma y el 86% de esos estaria dispuesto a
pagar una comisidn de hasta el 4% por viaje concretado a través de la plataforma. Casi el 100% de los
posibles usuarios les interesan las funcionalidades como el aviso de los vencimientos y localizacion.

Dadores de carga

éConoce alguna aplicacidn/plataforma para concretar cargas que quieran ser transportadas?
Si una plataforma le ayuda a conseguir camiones de forma facil y rapida, éla usaria?
¢éUsted prefiere contratar empresas que estén en regla y habilitadas por MTOP/DGI/DNT?

A w NP

¢éLe interesaria conocer el estado de su carga, por ejemplo, si ya fue levantada o entregada?
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Resultados de encuestas a dadores de carga

Conocimiento de alguna plataforma para conseguir camiones
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El 70% de los dadores de carga entrevistados usarian la plataforma y alrededor del 85% de todos los
entrevistados prefiere contratar empresas en regla y conocer el estado de situacion de su carga.

Conclusion general del proceso de validacién

Aproximadamente 3 de cada 4 actores del sector les interesaria contar con una plataforma para
conectar carga con transporte. Estos numeros son concluyentes para creer que la plataforma tendra

suficiente mercado para alcanzar el éxito.
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Anexo 5 — Plan de marketing
A continuacidn, se presenta el plan de marketing a realizar por la Compaiiia, el cual, tal como se
menciond anteriormente, consta de dos partes: el plan de marketing estratégico y el plan de

marketing operativo.

5.1 - Marketing estratégico

El proceso
“PlICA”

—

Fuente: “El proceso PIICA”, Hector Bajac

Problema

El sector del transporte de carga terrestre se caracteriza por una alta competencia, con escasez de
camiones en épocas de zafra, con un elevado nimero de camiones que viajan vacios por el pais y por
dadores de carga que quieren facilitar la tarea de contratar fletes y que se encuentran preocupados
por responsabilidades legales que anteriormente no tenian.

Informacidn

A través de entrevistas realizadas a los potenciales usuarios -dadores de carga y transportistas
(propietarios)- se pudo recopilar informacién del sector, descubrir las motivaciones de los mismos y
agruparlas de manera de saber qué cosas tienen en comun y deducir cual es la motivacidon que
expresan. De este proceso se pudo concluir que los dadores de carga desean modernizar la forma en
que se vinculan con las empresas transportistas y que les preocupa verse involucrados en problemas
legales por trabajar con transportistas que no estdn en regla. En el caso de los transportistas, desean
mejorar su logistica y resultados econdmicos globales, visibilizando la mayor cantidad de solicitud de
fletes posible y poder quedarse con esos viajes. Para consultar sobre el proceso de validacion de la
propuesta de valor, ver Anexo 4.
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Insight
“En un mundo donde el uso de la tecnologia avanza a pasos agigantados, dadores de carga y
transportistas tienen interés en seguir esa tendencia y aplicar la misma en sus operaciones para

optimizarla y obtener mayores beneficios”.

Consecuencias Estratégicas

1) Propuesta de valor

La propuesta de valor de CargoRapido! consiste en facilitar, formalizar y agilizar la conexién entre
dadores de carga y empresas transportistas a través de una solucién tecnoldgica que propone elevar
los niveles de productividad y eficiencia del sector, gestionando una red de empresas seguras para
contratar.

2) Actividades

CargoRdpido! propone disefar y lanzar al mercado logistico terrestre un producto que facilite,
formalice y agilice la conexién entre dadores de carga y transportistas, a través de una propuesta
tecnoldgica capaz de elevar los niveles de productividad y eficiencia del sector, gestionando una red
de empresas seguras para contratar.

Para llevarlo a cabo, se desarrollaran diversas actividades estratégicas (marketing mix) en relacion a
las cuatro variables principales del negocio: producto (servicio en este caso), precio, distribucion y
promocion.
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5.2 - Marketing operativo
Disefo del servicio - Blueprint

Registro activo Solicitud visible

Evidencia fisica

Oferta de camiones

Se da de bajala
publicacion

Envia avisos

Notificacions de la carga
visibles para el dador de la
carga

Calificaciones visibles

Se actualiza el estado de
cuenta del transportista

Ingresa
Se regst

Analiza ofertas

Elige opcion

Recibe datos
del
Transportista

Recibe datos
del dader de
carga

Lee
informacian
del estado de

Envia
infermacion
del estado

Califica al
transportista

Califica al
dador de
carga

= Linea de lo visible

Asistentes comerciales y Asistentes comerciales y
Soporte técnico Soporte técnico

Procesa informacion

cargada Procesa oferta y la publica

Soporte

Asistentes comercialesy
Soporte técnico

Envia postulaciones al
dado de carga

Asistentes comerciales y
Sorporte 1écnico

Proceso de blsqueda de
informacidn de las partes

Asistentes comerciales y
Soporte técnico

Asistentes comercialesy
Soporte técnico

Procesa informacidn
recibida por el
ransportista

Asistentes comerciales y
Sorparte técnico

Actualiza Iz base de datos
con las calificaciones y se
inicia la facturacidn

Asistentes comerciales y

Empresa de facturacion

Asistentes comerciales y
Soporte técnico

Actualiza estado del
pago del transportista
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Servicio

a) Registro de empresas

Los dadores de carga ingresan nombre, cédula, RUT, razén social, teléfono de contacto y correo
electrénico.

Los transportistas ingresan su razén social, razén comercial, teléfono de contacto, correo electrdénico,
RUT, numero de registro DNT, certificado de vigencia de DGI, certificado comun de BPS, certificado
DGl, seguro de accidentes de trabajo y enfermedades profesionales (ley 16074), alta de BPS, cédula 'y
libreta de conducir de los choferes, planilla de MTSS y datos de los camiones: marca, modelo,
matricula, seguro de camién y acoplado, Applus (camidn y acoplado), registro MTOP (camidn y
acoplado) y libreta de propiedad (camién y acoplado). Ademas de ingresar esta informacion, se exigira
el ingreso de la fecha de expiracidon de cada uno de esos documentos. 30 dias previos a esa fecha, la
plataforma les enviara una notificacion para que regularicen. En caso de no renovar y actualizar el
documento en la plataforma, quedan automaticamente dada de baja la empresa y/o el vehiculo.

b) Uso de la plataforma

La plataforma sera desarrollada para utilizarse via computadora y celular. El dador de carga registra el
pedido de transporte indicando qué desea transportar, cuanto desea transportar (unidades, toneladas,
metros cubicos, etc.), ddnde hay que levantar la carga (direccién y/o localizacién en mapa), a dénde
hay que llevarla (direccidn y/o localizacion en mapa), y la fecha en que desea transportarla. Aquel
transportista que cumpla con los requisitos indicados por el dador de carga y tenga disponibilidad para
efectuar el servicio, se postulara indicando su cotizacion. El dador de carga recibird las ofertas, y elegira
la que mas le convenga. Una vez realizado el match, ambos recibiran notificaciones con los datos de la
otra parte para que se pongan en contacto. Una vez efectuado el servicio, tanto dador de carga como
transportista tendrdn la posibilidad de calificar al otro. De esta forma, se genera una base de datos que
se ird acumulando y que las empresas podran explotar a la hora de futuras postulaciones.

Precio

Dado que CargoRapido! se lanza al mercado a competir contra productos ya existentes en sus diversas
formas, se analizaron los precios de la competencia y se estudio la viabilidad del negocio en caso de
cobrar por debajo de estos. En ese sentido, se observa que la competencia directa que ofrece un
servicio similar (TengoKarga) es 100% gratuita para los dadores de carga y le cobra al transportista una
comision del 3% por viaje concretado y un fee mensual de USS$ 100 por estar registrado, o, solamente
una comision del 5% por viaje concretado.

Las asociaciones/cooperativas de transporte le cobran al transportista un 5% por viaje concretado.

Con el fin de ser mds atractivos, no solo por el nivel de servicio brindado, sino por el precio a cobrar,
se define una estrategia comercial de cobrar por debajo de toda la competencia. Chequeada la
sostenibilidad del modelo de negocio, se establece que se cobrara al transportista una comision del

2% por viaje concretado.
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Mix de mensajes y medios

Acceso a dadores de carga (personas fisicas): A este cliente se lo puede encontrar a través de

medios audiovisuales: paginas web de los diarios, portales de noticias vinculados al campo (por
ejemplo LosAgronegocios.uy), programas de television enfocados en el campo (ej.
Americando), redes sociales (Facebook principalmente) y publicidad radial. De forma
presencial en eventos del sector: ExpoPrado, Expoactiva, y a través de reuniones con
asociaciones referentes: Asociacién Rural del Uruguay, Federacidon Rural, Cooperativas
Agrarias Federadas (CAF), Asociacion Cultivadores de Arroz (ACA), etc.

Acceso a dadores de carga (empresas). Mencionamos anteriormente que los decisores de las

grandes empresas no suelen ser los duefios, sino los mandos medios y/o gerentes. Asimismo,
creemos conveniente captar la atencion de los primeros, y poder persuadirlos sobre los
beneficios de utilizar la plataforma y que bajen linea dentro de sus organizaciones. Con un
perfil mas corporativo, los podemos encontrar en eventos empresariales (desayunos de ADM),
redes sociales (LinkedIn) y a través de reuniones presenciales con los ejecutivos comerciales.

Empresas de transporte. Este cliente tiene un comportamiento diferente de acuerdo al

tamafio de la empresa. Los propietarios de las micro y pequefias empresas suelen estar
mayormente vinculados a las novedades del sector a través de las agremiaciones locales a las
que pertenecen y fuertemente al “boca a boca”. Al igual que los dadores de carga (personas
fisicas), se los puede encontrar a través de publicidad radial. Los mandos medios y gerentes de
las medianas y grandes empresas de transporte suelen participar de los eventos del sector
(EXPOCARGA), suelen informarse a través de medios graficos y digitales especializados en el
rubro (TodolLogistica News y Transporte Carretero), contar con presencia en LinkedIn, y estar
en contacto directo con el principal referente del sector, la Intergremial de Transporte
Profesional de Carga Terrestre del Uruguay (ITPC).

Medicion del alcance de la publicidad

Internet:

Glu Company proveerd informacion casi en tiempo real del grado alcance y atractivo de la publicidad

mediante el uso de plataformas como Google Ads y Business Manager. Esto servird en una primera

instancia para tener una referencia de cuan atrayente es la publicidad difundida, si pudo captar la

atencién del publico objetivo o simplemente fue ignorada. Con estas herramientas, podremos

averiguarlo radpidamente y tomar acciones.

Impresa vy television:

Uy! Publicidad cuenta con métodos para estimar previamente el alcance de la publicidad, de acuerdo

al medio elegido. Respecto a la televisiva, se puede saber de antemano y de manera aproximada,
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cuanto publico la visualizara, dependiendo del programa/ocasién seleccionada. En este punto, se deja
la expertise de la empresa para que asesore al respecto.

Medicién real de la recepcidn de la publicidad

Se propone contactar a Grupo Radar para medir si la publicidad realmente llegé a los diversos publicos
objetivo y tomar acciones correctivas en caso que la misma “no esta llegando”. Para ello, es de interés
entrar en contacto con los mismos a través de “encuestas 6mnibus” con 4 preguntas simples:

¢Conoce CargoRapido!?

¢éLa utilizé?

¢Qué opinidn tiene respecto al servicio ofrecido?
¢Qué le agregaria?

PwnNnpE
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Anexo 6 — Analisis de la externalizacion de las actividades de Desarrollo y
Mantenimiento de la Plataforma

En este punto se analizara la externalizacidn de las actividades de Desarrollo y Mantenimiento de la
plataforma tanto de la versién web como de la version movil (Android e 10S). Para ello, se procede a
analizar el desempefio relativo de CargoRapido! al realizar estas actividades respecto a proveedores,
y, el riesgo de comportamiento oportunista en caso de que sea externalizada.

La estrategia que se plantea para la empresa se centra en entender los problemas, las tendencias y las
necesidades que presenta el sector del transporte de carga terrestre, y poder traducirlos y brindarles
una solucién acorde. En ese sentido, se observa que el producto es una parte fundamental de la
propuesta de valor, pero, ain mas importante, es el contacto con los actores del sector. En esa linea,
se considera que, externalizando la actividad, la empresa podria enfocarse en actividades que si
comprenden la ventaja competitiva que se desea sostener en el tiempo y tercerizar el desarrollo y
mantenimiento de la plataforma, aprovechando el know how de empresas expertas en desarrollos
web y movil que operan bajo la modalidad de outsourcing. De esta forma se estima una importante
reduccion en costos y mejora en los tiempos de respuesta. Por lo tanto, se puede concluir que el
desempefio relativo de la actividad es medio/bajo.

Para analizar el riesgo de comportamiento oportunista, se hace un andlisis cualitativo de variables
clave como son: especificidad de activos, incertidumbre en la tarea, la dificultad para medir y el
impacto en la estrategia.

Para CargoRapido!, el principal activo que maneja es la informacién del mercado y de los usuarios de
la plataforma. Esta informacion es un activo valioso y delicado para la empresa, pero no es especifico.

Por otra parte, el hecho de externalizar una tarea creativa (desarrollo de la plataforma) y realizarla
fuera de las oficinas de CargoRapido! puede generar incertidumbre que las solucion planteada y
ejecutada sea la adecuada. Respecto al soporte técnico, pueden generarse incertidumbre respecto a
la calidad y la rapidez con la que se trabaja.

El impacto en la estrategia ante un comportamiento oportunista al externalizar estas actividades es de
riesgo medio/bajo y esto debe a que la estrategia no se veria alterada en absoluto, pero si se veria
afectada la reputacién de la marca.

La dificultad para medir se estima que es media y esto se debe a la necesidad de asignacién de recursos
(personal dedicado a ello) para revisar determinados puntos, por ejemplo, si los plazos de entrega de
los upgrades son correctos o excesivos, mediciones de la calidad del servicio técnico, etc.

Integrando todos los aspectos analizados, se pueden ubicar a las actividades "Desarrollo y
Mantenimiento de la plataforma” en los siguientes lugares:
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Si
Spot

si
éSpot o Spin
off?

si
Proveedores
estratégicos

Evaluacion del riesgo

Desempeiio propio relativo

Dado el desempefio propio relativo medio/bajo en desarrollo de estas actividades y un riesgo
oportunista del tercero medio/alto, se propone externalizar las actividades de Desarrollo y
Mantenimiento de la plataforma con algin proveedor cuidadosamente seleccionado, en el cual se
procure establecer vinculos a largo plazo, pero manteniendo siempre bajo la direcciéon de
CargoRdépido! la propiedad intelectual del proyecto.
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Anexo 7 — Analisis de la intensidad competitiva ampliada de Porter

En esta seccidn se analizan las cinco fuerzas de Porter para la industria de servicios de conexién
dadores de carga con transportistas.

Amenazas de nuevos
competidores: ALTA

{1

Poder de Rivalidad entre Poder de
negociacion de los competidores negociacion de los
proveedores: BAJA existentes: ALTA clientes: ALTO

\

Amenaza de productos
y servicios sustitutos:
BAJA

Poder de negociacion de los clientes: tanto dadores de carga como transportistas tienen una oferta
de canales de comunicacién muy grande para poder vincularse, ya sea por teléfono, WhatsApp,
correos, paginas web para acceder a los transportistas, a intermediarios, a la competencia directa o al
servicio que dan los gremios y asociaciones de transportistas. Por lo tanto, se considera que el poder
de negociacion que tienen es alto debido a la gran oferta de transporte existente, a la multiplicidad de
vias de contacto para acceder a ellos y a la facilidad que tienen de cambiarse de uno a otro.

Amenaza de nuevos competidores: la posibilidad de nuevos competidores en el mercado existe y
puede darse bajo diversas formas: empresas dedicadas a la intermediacién o plataformas similares a
CargoRdpido!. En ese sentido, no se encuentran barreras de ningln tipo para el ingreso de nuevos
competidores. Por lo tanto, se considera que la amenaza de nuevos competidores es alta.

Poder de negociacion de los proveedores: el principal y mas importante proveedor que tiene la
empresa es el servicio del desarrollo, mantenimiento y soporte de la plataforma. En ese sentido, se
cuenta con un abanico interesante de empresas nacionales e internacionales que brindan dicho
servicio, existiendo una gran competencia entre ellas, por lo cual, el poder de negociacién que tienen
es baja. De todas formas, dada la criticidad que representa para la empresa una ruptura comercial con
ésta, se recurrira al apoyo del area legal para todo lo relativo al contrato.
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Amenaza de productos y servicios sustitutos: la modalidad del servicio ofrecido (plataforma web y
app) es disruptiva en el sector en el que operara CargoRapido! Los servicios ya existentes ofrecen un
producto basico y de escasa diferenciacién. En esa linea, se concluye que la amenaza de productos y
servicios sustitutos es baja.

Rivalidad entre competidores existentes: la oferta de empresas intermediarias es grande y la
posibilidad de vincularse de forma directa entre dador de carga y transportista es elevada. La oferta
de un servicio similar al de CargoRapido! es Unica. Por lo tanto, se concluye que la rivalidad existente
entre competidores del sector es alta.

Se concluye que la industria tiene un atractivo general interesante. En un mundo donde el uso de la
tecnologia avanza a pasos agigantados, y dado lo tradicional de la industria del transporte de carga
carretero, se cree poder apuntalar esa tendencia en el sector, con el agregado de brindar un servicio
superior y diferencial al ya existente, y ser capaz de atraer nuevos clientes dispuestos a adoptarla.
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Anexo 8 - Matriz de Riesgo

Riesgos no financieros: A continuacidn, se detalla la matriz de riesgos no financieros indicando
Unicamente aquellos riesgos que se consideran que pueden tener un impacto alto en la ejecucién del
negocio:

| Nivel de riesgos o Nivel de Severidad |

Casi Certeza

Muy Probable MODERADOD ALTD

Posible

MODERADD | MODERADD

Frobabilidad

Improbable MODERADO

R1

Rara MODERADD

Inzignificante Menor Meoderado Mayor Catastrofico

| Impacto |

Riesgo 1) Agrupacion de empresas de transporte rechaza la propuesta de servicios y exhorta a las
compaiiias de transporte para no utilizar la plataforma.

Este riesgo supone un impacto alto ya que podria afectar en la obtencién de los viajes minimos para
que sea viable el proyecto. No obstante, de acuerdo al conocimiento adquirido del sector se constaté
que si bien existen organizaciones gremiales dentro del sector de transporte carretero, estas no
frecuentan poner barreras para la concrecidén de negocios, por lo que la ocurrencia de este evento se
entiende que es improbable. A los efectos de mitigar la probabilidad de ocurrencia de este evento, la
Direccidn tiene previsto realizar acercamientos con estas agrupaciones a efectos de presentarles los
potenciales beneficios que el uso de la plataforma tendria en el sector.

Riesgo 2) Existencia de eventos climatoldgicos adversos que limiten o condicionen la necesidad de
transporte de mercaderias.

Considerando que la propuesta de la Compania apunta al transporte de mercaderias de diversas
empresas que integran los distintos sectores de la cadena productiva, esta, queda expuesta a los
riesgos inherentes de esas actividades, los cuales pueden materializarse en bajos niveles de
productividad que deriven en una menor demanda de viajes. Puntualmente se entiende que los
eventos externos de mayor impacto podrian ser aquellos eventos climatoldgicos adversos tales como
sequias y exceso de lluvias. Estos riesgos suponen un impacto alto ya que pueden limitar
considerablemente las actividades de las empresas dadoras de bienes relacionados a la actividad
agropecuaria. Adicionalmente la probabilidad de ocurrencia para estos eventos se podria clasificar
como posible.
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Como medida mitigante a este riesgo, la Direccion ha elaborado un plan comercial que permite contar
con una cartera de clientes diversificada a efectos de poder disminuir el impacto ante la ocurrencia de
estos eventos.

Riesgos financieros: A continuacion, se detallan los principales riesgos financieros a los cuales la
empresa se encuentra expuesta. CargoRapido! se encuentra expuesta a riesgo de mercado, riesgo de
crédito y riesgo de liquidez. La gerencia de CargoRdapido! supervisa la administracién de estos riesgos,
garantiza que las actividades de riesgo financiero de la Compafiia se rigen por politicas y
procedimientos adecuados y que los riesgos financieros se identifiquen, midan y gestionen de acuerdo
con las politicas y los objetivos de riesgo.

Riesgo de mercado: Es el riesgo de que el valor razonable o flujo de efectivo futuro de un instrumento
financiero fluctie debido a los cambios del mercado. Comprende dos tipos de riesgo: riesgo de tasa
de interés y de moneda. Los instrumentos financieros afectados por el riesgo de mercado incluyen
préstamos, depdsitos, deudas comerciales y cuentas por cobrar.

Riesgo crediticio: Es el riesgo de que los clientes no cumplan con sus obligaciones de pago provocando
una pérdida financiera. CargoRapido! esta expuesto al riesgo crediticio de sus actividades operativas
(principalmente cuentas por cobrar comerciales) y de sus actividades de financiamiento, incluyendo
depdsitos en bancos e instituciones financieras, transacciones de cambio de divisas y otros
instrumentos financieros. El riesgo crediticio del cliente es administrado por el personal administrativo
de la empresa sujeto a la politica, los procedimientos y el control establecidos por la Gerencia. Cabe
mencionar que este riesgo se encuentra acotado ya que cada transaccién de venta cuenta con un plazo
para su pago de 30 dias y se cuenta con mecanismos para desafiliar empresas transportistas que
mantengan saldos impagos mayores a 60 dias.

Riesgo de Liquidez: La Gerencia controla el riesgo de escasez de fondos utilizando una herramienta de
planificacién de liquidez. El objetivo de la empresa es mantener un equilibrio entre la continuidad de
la financiacidn y la flexibilidad mediante el uso de sobregiros y préstamos bancarios de capital de
trabajo en casos que sean necesarios.

Gestion de capital: Con relacion a la gestién de capital de la empresa, el capital incluira el capital
emitido y todas las demads reservas patrimoniales atribuibles a los accionistas de la matriz. El objetivo
principal de la gestion de capital es la de maximizar el valor para el accionista.

La gerencia financiera gestionara su estructura de capital y se ajustara teniendo en cuenta los cambios
en las condiciones econdmicas.
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Anexo 9 - Grupos de Interés

9.1 - Identificacidn y descripcion de los Grupos de interés

Direccién: Integrada por la gerencia de CargoRapido!.

Empleados: ejecutivos comerciales, desarrolladores, administrativos, contables, etc.
Accionistas: el/los inversores de CargoRapido!.

Usuarios de la plataforma: dadores de carga y empresas transportistas.

Competencia: La competencia directa e indirecta, con sus particularidades indicadas en 1.11
Gremiales: Gremiales del Transporte, Sindicatos, etc.

Ministerio de Transporte y Obras Publicas: la plataforma opera en el sector del transporte

nacional de carga terrestre, y se encuentra bajo el marco normativo de dicho ministerio.

9.2 - Tablade Grupo de Interés

: Nivel de Interés/reaccion del Acciones proactivas/reactivas de
Grupo Expectativas (+/-) Poder / P 4

Empleados

Accionistas

Dadores de
carga

Transportistas

Competencia
directa

Competencia
indirecta

Gremiales

Ministerio de
Transporte y
Obras Publicas

interés grupo

Desarrollo profesional y
econémico

CargoRapido!

Los recursos humanos se encuentra
entre lo mas valioso de la empresa.
Se los debera remunerar de manera
acorde con bonos atados al
desempefio econémico de la
empresa, ser flexibilibles (trabajo
bajo modalidad hibrida cuando sea
necesario) y la existencia de canales
de comunicacidn para sugerencias e
intercambio de ideas.

Alta rentabilidad

Ampliar el numero de clientes con
acciones de marketing

Facilidad y seguridad a la
hora de contratar
camiones

Desarrollar una plataforma que
cumpla con las necesidades
insatisfechas de estos

Mejorar rentabilidad
mediante el uso de la
plataforma

Desarrollar una plataforma que
cumpla con las necesidades
insatisfechas de estos

Bajar el porcentaje de
comision

Monitorear los indicadores de la
empresa (numero de matches) para
confirmar si su reaccién afecta o no.
En caso de que si, reforzar campafias

de marketing.

Bajar el porcentaje de
comision

Monitorear los indicadores de la
empresa (numero de matches) para
confirmar si su reaccion afecta o no.
En caso de que si, reforzar campafias

de marketing.

Empresas de camiones de
menor porte pueden
desfavorecidas por
competir constantemente
contra las de mayor porte

Establecer rondas de reuniones con
los representantes sobre las ventajas
que la plataforma brinda a todo el
sector

Su interés es que no se
genere competencia
desleal. Es esperable que
regule la actividad.

Presentar el proyecto a las
autoridades y esperar las
habilitaciones correspondientes para
operar
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9.3

PODER ALTO

BAJO

- Mapa de Grupo de Interés

Mapa de grupos de interés

®)

(
.

@ @
@ ®

BAJO NIVEL DE INTERES

Acciones

Accionistas: gestionar de cerca
Dadores de carga: gestionar de cerca

Transportistas: gestionar de cerca
Empleados: mantener informados
Competencia directa: monitorear

Competencia indirecta: monitorear

Gremiales: mantener satisfecho
MTOP: mantener satisfecho

Referencias:

1 - Accionistas

2- Dadores de carga

3 - Transportistas

4 - Empleados

5 - Competencia directa
6 - Gremiales

7 - Competencia indirecta
8 - MTOP

®E

ALTO
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Anexo 10 - Actividades de la cadena de Valor y dimensionamiento de los recursos

A continuacién, se detallan las actividades principales de la cadena de valor indicando los recursos

necesarios para cada actividad junto con la decisién de externalizar o no.

Actividades

Recursos necesarios

Gestion legal

Descripcion

Incluye las activades relacionadas a la constitucion
legal de la Compafiia, regisgtro de la marcay
propiedad intelectual asi como tambien, firmas de
contratos de asesoramiento legal recurrente.

Estudio de abogados tercerizados gue reporta a la direccidn.

Gestion contable

Incluye las tareas relacionadas a : Liquidacion de
impuestos, haberes y registraciones contables

Estudio de contable tercerizados que reporta a la direccién.

Gestion administrativa y financiera

Incluye las actividades de; Facturacidn, cobranza,
actualizacién informacion de empresas
transportistas y gestion administrativa y financiera.

Jefe administrativo junto con dos auxiliares administrativos.

Reclutamiento de personal y gestion
de recursos humanos.

Incluye las actividades de seleccion y contratacion
de personal

Equipo de direccion junto con empresa tercerizada de
recursos humanos gue participard de los procesos de
seleccion.

Armado y puesta a punto de oficina

Incluye las actividades de busqueda de local,
seleccion de equipos que integran el mobiliario
béasico para operar y firma de contrato de
arrendamiento.

Inversion inicial en instalaciones junto con asesoramiento
legal para firma de contrato

Campafias de marketing

Incluye el desarrollo de la Campafia para promocidn
del servicio previamente descrita en el documento.

Equipo integrado por dos ejecutivos comerciales actuando en
conjunto con empresa tercerizada de marketing.

Visitas clientes potenciales

Directores junto con ejecutivos senior visitardn
clientes potenciales y participaran de
presentaciones del producto en los eventos
mencionados previamente.

Las visitas a clientes se dividirdn en dos equipos conformados
cada uno por un director y un ejecutivo comercial apuntando
cada equipo a generar contactos con las empresas dadoras de
carga y con los transportistas. De acuerdo a la estimacidn
realizada transcurridos siete mes visitando en promedio tres
clientes por dia cada equipo tres dias a la semana se podrian
contactar 378 empresas de cada tipo de empresas.

Hosting y servicio de soporte

Incluye las actividades de mantenimiento de la
plataforma, call center para dar respuestaa
problemas en el funcionamiento de la aplicacion.

Contratacidn de empresa tercerizada prestadora del servicio
la cual reporta al departamento de Operaciones.

Desarrollo de plataforma

Incluye las tareas de Desarrollo y testeo de la
plataforma tecnolégica.

Servicio externalizado. Incluye la contratacidn de equipo
conformado por un Ingenerio senior y dos desarrolladores
gue reporta a la direccidn.
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Anexo 11 - Estructura organizacional

A continuacidn, se presenta el diagrama de la estructura organizacional de CargoRapido:

Gerencia general

Asesores legales /

contables

Gerencia de
administracion y
finanzas

Gerencia comercial

Departamento de
administracion y
finanzas

Departamento
comercial

Gerencia de
operaciones y
desarrollo

Departamento de
operaciones /
Share service

52



Anexo 12 - Modelo Economico Financiero

12.1 - Inversion inicial

La inversiodn inicial se estima que sera realizada al inicio del afio 0, momento en el cual se comienzan

los trabajos de desarrollo de la aplicacion.

El importe estimado en USS 275.000 incluye los siguientes conceptos correspondientes a aquellos

gastos necesarios para el desarrollo de la aplicacién:

Gastos de ingenieros y desarrolladores: la fase de desarrollo se estima en 9 meses mientras que la fase

de testing se estima en 3 meses, por lo que este gasto se realizard a lo largo del afio 0.

Compra inicial de equipos: e realizard la compra inicial de los equipos presupuestados para la

prestacion del servicio, ya que se entiende que los mismos seran utilizados plenamente en el afio 1.

Cuadro con apertura de los componentes de la inversidn inicial:

Concepto uss Descripcion
Costos correspondientes al desarrollo de la aplicacion y la web,
Desarrollo inicial e implementacidn aplicacién 156.000 el cual se compone principalmente de los honorarios a pagar a
’ los desarrolladores del intangible
. - Corresponde a la inversién inicial en equipos de computacion
Computadoras y material de oficina . i e auip P
10.000 | junto con el resto de mobiliario
Total inversion CAPEX: 166.000
Campafia publicitaria C?rrespo'nde ala campana publicitaria inicial a realizarse en el
30.000 | afio previo al lanzamiento del producto.
Presentacion inicial en ferias, etc 20.000 . » .
Gastos iniciales para la presentacion en ferias y eventos
Visitas clientes potenciales 2 comerciales: 59.600 | Gastos de visita a clientes potenciales los cuales incluyen
locomocién y almuerzos a los clientes potenciales.
Total inversion marketing 109.600
Total inversion inicial: 275.000
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12.2 - Supuestos utilizados para la realizacion del flujo de fondos
General:

Todos los importes presentados en los analisis financieros se encuentran expresados en délares
estadounidenses. Los importes cuya moneda de origen es el peso uruguayo fueron convertidos
utilizando un tipo de cambio 40.

Ingresos:

Se proyecta un crecimiento anual de los ingresos operativos de un 10%, siendo los porcentajes de
viajes captados para cada afio los que se detallan a continuacién:

Afio Porcentaje viajes captados
1 5,00%
2 5,50%
3 6,05%
4 6,66%
5 7,32%

El porcentaje de viajes a captar inicial del 5% fue estimado en funcién del resultado de los
procedimientos de validacién inicial realizados y detallados en el Anexo 4.

El incremento proyectado de captacion de viajes del 10% corresponde al porcentaje de crecimiento
anual que la direccidn ha fijado hasta alcanzar la fase de madurez del proyecto luego del aio 5.

El valor de comisidn inicial a cobrar se fijé en un 2%. Este valor fue estimado considerando precios de
referencia del mercado, en particular el precio que aplica el principal competidor potencial el cual se
encuentra en el 5%.

Costos:
Costos fijos:

A continuacidn, se presenta un detalle de los principales componentes de los costos fijos:
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e Cantidad Importe en Total costo Total costo mensual %
UYS$ pesos  mensual en pesos en US$

Sueldos desarrolladores 2 157.907 315.814 7.895 21%

Sueldos comerciales 2 198.661 397.323 9.933 26%

lefe de administracion 1 168.298 168.298 4.207 11%

Sueldos administracién 2 134.234 268.467 6.712 18%

Gastos locomocién y transporte de visita a clientes 2 40.000 80.000 2.000 5%

Costos empresa servicio atencion 24 horas 1 180.000 180.000 4.500 12%

Costos empresas servicios informaticos (servidores) 1 50.000 50.000 1.250 3%

Costos estudio contable 1 40.000 40.000 1.000 3%

Costos estudio abogados 1 30.000 30.000 750 2%
1.529.902 38.248 100%

|Tota| costos anuales fijos: | 458.970 |

|Amortizaciones y depreciaciones: | 33.200 |

|Tota| costos fijos anual expresados en US$ | 492.170 |

® Incrementos costos fijos: Se incluye un incremento del 5% aproximado anual considerando un

mix de inflacidn y aumento de tipo de cambio.

® Los costos fijos se componen principalmente de remuneraciones salariales. Estos costos

fueron estimados utilizando la herramienta de PwC Human Resources Analytics System, la cual

proporciona resultados de encuestas de remuneraciones para distintos tipos de cargo.

® Impuesto a la renta: Se incluye la tasa de impuesto a la renta vigente en el Uruguay la cual

asciende al 25% a aplicarse sobre el resultado fiscal de cada periodo.

e Costos financieros: Se utilizd como referencia el informe de tasas medias publicado por el

Banco Central del Uruguay seleccionando las tasas para financiamiento en délares aplicable a

pequefias empresas.

Costos variables:

Se estimaron costos variables sobre ventas en un 5%. Este porcentaje se compone de comisiones por

ventas y gastos de marketing y promociones los cuales se entiende que son los principales

componentes variables del costo.

Costos financieros:

Los costos financieros estimados fueron calculados de acuerdo al siguiente detalle:
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Financiamiento a solicitar: (66.400)
Afos pago: 5
Tasa a aplicar: 10,55%

Cuadro de amortizacion de deuda:

Nro cuota  Saldo inicial Cuota Interes Pago total Saldo final
1 66.400 (13.280) 7.002 (20.282) 53.120
2 53.120 (13.280) 5.602 (18.882) 39.840
3 39.840 (13.280) 4.201 (17.481) 26.560
4 26.560 (13.280) 2.801 (16.081) 13.280
5 13.280 (13.280) 1.400 (14.680) -

Capital de trabajo:

® las ventas seran cobradas a 30 dias mediante transferencia bancaria.

® Enrelacidon a los pagos a proveedores, estos se realizaran a 30 dias.

® En conclusién, no se considera relevante la inversidn en capital de trabajo, por lo que esta se
estima en cero.

12.3 — Determinacion de la tasa de descuento:

Se calculé la tasa la tasa de retorno requerida Ke (En USD) para la realizacién del proyecto la cual fue
determinada mediante la aplicacidn de la siguiente férmula:

E(Rj) = Rj + [E(Rm) - Rf]*Bj + Rp

A continuacidn, se resumen los valores de los componentes de la tasa:

Componente: \ Valor: \ Fuente:

Rf= 3,99% Tasa libre de riesgo = Tasa de Bonos del Tesoro de Estados
Unidos a 5 afios, vigente al 31 de diciembre de 2022. Fuente US
Treasury

Rm - R¢= 5,06% http://www.damodaran.com

b= 1,5 http://www.damodaran.com - Software (System & Application)

(Rm - Rf) b= 7,44%

Rp= 0,29% Bevsa - Se toma el valor con vencimiento 5 afios - G2031
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Resumen calculo tasa:

Costo de los Fondos Propios = Rf+ (Rm - Rf) b + Rp 11,72%
ka= Costo de la Deuda (Después de Impuestos) = 7,91%
WACC Nominal en USD = ka . D/A + Ke (1 - D/A) 10,19%

Nota: Considerando que el valor arrojado por el célculo se sitda en el 10,19% se decidié redondear
este valor, siendo la tasa final del proyecto la que se detalla a continuacion:

WACC FINAL UTILIZADA PARA EL PROYECTO:

10,2%

12.4 - Flujo de fondos

A continuacidn, se presenta el flujo de fondos de CargoRapido! correspondiente al periodo de 5 afios

analizado:

Afio 0 Afio 1
Ingresos operativos - 561.857
Costos variables - (28.093)
Costos fijos (109.600) (458.970)
Amortizacion y depreciacion (33.200)
Intereses financiamiento recibido - (7.002)
Resultado fiscal incremental (109.600) 34.591
Impuesto a la renta - (8.648)
Utilidad luego de impuestos (109.600) 25.943
Amortizacion y depreciacion - 33.200
Financiamiento obtendio 66.400 -
Amortizacion de deuda - (20.282)
Inversion inicial CAPEX (166.000) -
Flujo de fondos (209.200) 38.862

Tasa descuento: 10,2%|

Valor presente Neto: 131.039
TIR: 28%

Ao 2

618.042
(30.902)
(481.919)
(33.200)
(5.602)
66.420
(16.605)
49.815
33.200

(18.882)

64.133

Afio 3
679.846
(33.992)
(506.015)
(33.200)
(4.201)
102.438
(25.609)
76.828
33.200

(17.481)

92.547

Ano 4

747.831
(37.392)
(531.316)
(33.200)
(2.801)
143.123
(35.781)
107.342
33.200

(16.081)

124.462

Afio 5
822.614
(41.131)
(557.881)
(33.200)
(1.400)
189.002
(47.250)
141.751
33.200

(14.680)

160.271
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