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Resumen Ejecutivo

El mercado inmobiliario uruguayo se caracteriza por una dindmica relativamente estable en términos
de volumen de operaciones, pero presenta ineficiencias estructurales cuando se analizan los tiempos
de venta y la capacidad de respuesta ante situaciones de urgencia por parte de los propietarios.
Mientras que el plazo promedio de comercializacién de un inmueble en el mercado tradicional ronda
los 90 dias, existe un segmento relevante de vendedores que requiere concretar la operacién en
plazos significativamente menores, cercanos a los 49 dias. Esta brecha genera un desajuste entre la
oferta de soluciones disponibles y las necesidades reales de dichos propietarios, quienes, ante la
urgencia, se ven forzados a aceptar alternativas que implican importantes pérdidas de valor o
barreras culturales que limitan su adopcion.

Segln datos del mercado y la investigacion primaria realizada, el tiempo promedio de venta de una
propiedad es de aproximadamente 90 dias, pudiendo extenderse hasta nueve meses en el interior del
pais. No obstante, cerca del 19% de los vendedores necesita vender en plazos sensiblemente
menores, en torno a los 49 dias, aceptando descuentos promedio de hasta un 16%. Las alternativas
actuales para estos casos -venta directa a inversores, rebaja agresiva del precio o remates judiciales-
presentan importantes limitaciones, ya sea por la magnitud de los descuentos exigidos, la falta de
garantia de rapidez o la connotacidon negativa asociada a ciertos mecanismos. Esta problematica
impacta también en las inmobiliarias, que declaran no poder satisfacer los requerimientos de
aproximadamente el 30% de sus clientes vendedores con urgencia.

Paralelamente, se identifica una demanda insatisfecha del lado de los inversores inmobiliarios,
quienes enfrentan barreras de acceso a oportunidades atractivas ofrecidas por debajo del valor de
mercado. Estas oportunidades suelen circular en circuitos cerrados, basados en relaciones personales
con inmobiliarias, lo que restringe la competencia y limita el acceso a inversores sin capital relacional
previo.

En este contexto, Escucho Ofertas surge como una plataforma digital que conecta inmobiliarias con
inversores mediante un modelo de “ofertas visibles”, concentrando en un Unico espacio
oportunidades de venta urgente. A diferencia de los remates tradicionales, la plataforma elimina la
l6gica de subasta formal -fuertemente asociada a una percepcién negativa en el mercado local- y la
reemplaza por un sistema abierto de recepcion de ofertas durante un plazo acotado, con alta
visibilidad y competencia entre potenciales compradores.

El proceso de validacion del proyecto incluyé entrevistas en profundidad a propietarios, inmobiliarias,
inversores y expertos del sector, encuestas cuantitativas, un pretotipo conceptual y el desarrollo de
un MVP funcional. Los resultados confirmaron la existencia del problema identificado y permitieron
realizar ajustes clave al modelo inicial. Entre los principales hallazgos se destaca que el concepto de
“venta rapida” es percibido por el mercado como un plazo de hasta 49 dias; que las visitas
presenciales son un requisito indispensable para compradores e inversores; y que la existencia de un
precio base rigido inhibe la participacién, por lo que se optd por un precio sugerido orientativo.
Asimismo, se evidencid que el término “remate” presenta una fuerte connotacidn negativa, lo que
motivé un cambio conceptual y de posicionamiento del proyecto.



A partir de estos aprendizajes, el modelo pivota hacia un enfoque B2B, con foco en las inmobiliarias
como clientes directos de la plataforma. Este segmento concentra el 90% de las transacciones
inmobiliarias del pais, presenta una problematica clara en la gestidén de ventas urgentes y demuestra
una elevada disposicion a adoptar herramientas profesionales que mejoren su tasa de cierre y la
satisfaccion de sus clientes. El vendedor particular pasa a ser un usuario indirecto, accediendo a la
plataforma a través de una inmobiliaria asociada.

El modelo de negocio se basa en una Unica fuente de ingresos: una comisién del 1,5% sobre el valor
de cierre de la operacién, equivalente a la mitad de la comisidon correspondiente a la parte
compradora, cedida por la inmobiliaria a cambio del servicio. Este esquema elimina barreras de
entrada al no cobrar suscripciones ni costos de publicacién y fue validado empiricamente, dado que
el 63% de las inmobiliarias encuestadas manifestd disposicién a compartir dicha comisiéon para
resolver ventas urgentes.

Desde el punto de vista del mercado objetivo, se estima un SAM de 640 inmobiliarias y
aproximadamente 6.200 inversores inmobiliarios. A cinco afos, se proyecta un SOM de 192
inmobiliarias activas y 1.612 inversores, cifras consideradas conservadoras y coherentes con los
resultados del MVP y con benchmarks locales. La proyeccion de demanda indica un volumen
potencial de aproximadamente 450 operaciones anuales al quinto afio, concentradas en propiedades
con urgencia de venta que no logran resolverse por los canales tradicionales.

La evaluacién econdmico-financiera del proyecto refuerza su atractivo. Del andlisis de los flujos
proyectados surge un Valor Actual Neto (VAN) de USD 315.258, calculado con una Tasa de Retorno
Requerida del 20%, acorde al nivel de riesgo del emprendimiento. La Tasa Interna de Retorno (TIR)
alcanza el 120%, reflejando retornos ampliamente superiores al minimo esperado por los inversores.
Asimismo, el periodo de repago ajustado es de 1,68 afios, lo que evidencia una rapida recuperacion
de la inversién inicial. El punto de equilibrio evoluciona desde 110 operaciones en el afio 1 hasta 153
operaciones en el afio 5; con excepcién del primer periodo, en el cual se proyectan pérdidas iniciales,
el proyecto supera el umbral de equilibrio en los afios siguientes. El analisis de sensibilidad muestra
que el proyecto admite caidas de aproximadamente 46% en la cantidad de operaciones y 43% en el
precio antes de que el VAN se vuelva cero, lo que indica un bajo nivel de riesgo financiero y una
estructura robusta frente a variaciones adversas.

En conclusién, el andlisis integral realizado permite afirmar que Escucho Ofertas se inserta en un
sector estable, con adopcidn tecnoldgica creciente y con espacio para propuestas diferenciadas que
resuelvan fricciones no atendidas por los actores actuales. El proyecto presenta una propuesta de
valor clara y validada, un modelo de ingresos alineado con las practicas del sector y resultados
financieros sdlidos, lo que sustenta su viabilidad y atractivo como emprendimiento digital
especializado en el mercado inmobiliario uruguayo.
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1. Identificacion de la oportunidad

1.1 Identificacién del problema

En la actualidad, para nuestro pais los inmuebles son uno de los principales activos de inversion, pero
tienen un gran problema, su baja liquidez®. De acuerdo con la Radiografia del Mercado de Infocasas
(2024), el tiempo promedio de publicacién necesario para concretar una venta -desde el momento de
publicaciéon al momento de comenzar con los tramites previos al boleto de reserva- asciende a 90
dias. Este promedio, sin embargo, esta fuertemente influenciado por el dinamismo de Montevideo;
en el interior del pais, donde la demanda es mas acotada, los plazos pueden extenderse
considerablemente mds llegando hasta los 9 meses, lo que profundiza el problema de liquidez de los
propietarios. Aunque los tiempos promedio de venta del mercado resultan adecuados para
transacciones tradicionales sin urgencia, no alcanzan para un grupo relevante de propietarios que
necesita concretar la venta en plazos sustancialmente menores. Por otra parte, existe una limitacién
de tiempo y espacio para el grupo inversor inmobiliario, ya que las opciones para la compra de
propiedades y oportunidades se ven limitadas por factores de tiempo, espacio (remates tradicionales)
y referidos (por contactos o lista personal de inmobiliarias). De esta manera, la demanda se ve
limitada.

En el caso de la necesidades y dolores identificados, mediante encuestas realizadas a inmobiliarias, el
19% de los vendedores requiere desprenderse de su inmueble en un periodo inferior al que el
mercado ofrece, siendo el promedio de tiempo de venta requerido por este grupo de 49 dias,
aceptando un descuento maximo sobre el valor de mercado de 16%?. Las motivaciones detras de esta
necesidad suelen estar asociadas a mudanzas inmediatas, procesos de separacidon o sucesién que
demandan resolver la propiedad en el corto plazo, emergencias econdmicas que obligan a obtener
liqguidez rapidamente, necesidades de capital para actividades empresariales o comerciales, o
situaciones de sobreendeudamiento en las que la venta del inmueble se convierte en el mecanismo
principal para estabilizar la situacién financiera del hogar.?> Ademds, esta problematica no afecta
Unicamente a los vendedores, sino que también se traslada a las inmobiliarias. Segun los resultados
de las encuestas realizadas, las inmobiliarias declaran poder satisfacer los plazos de venta de
aproximadamente el 70% de sus clientes, dejando a un 30% insatisfecho. Frente a esta situacion, el
63% de las inmobiliarias encuestadas manifestd disposicidon a compartir la mitad de la comisién
correspondiente al comprador (equivalente al 1,5%) a cambio de acceder a un servicio que les
permita acelerar la venta de estas propiedades y atender adecuadamente al segmento de clientes
que sufre este problema. Estos resultados evidencian que la problematica identificada constituye un
dolor real para las inmobiliarias como actores intermediarios del mercado®. Por otra parte, dentro del
segmento de los inversores inmobiliarios se identifican diversas barreras estructurales que dificultan
el acceso a oportunidades reales de inversiéon. En primer lugar, la disponibilidad de inmuebles con
potencial de rentabilidad -particularmente aquellos que deben venderse con rapidez o se ofrecen por
debajo del valor de mercado- se concentra en circuitos cerrados. Segun los relevamientos realizados,
el 80% de las inmobiliarias sefiala que, cuando reciben propiedades que requieren una venta urgente,
recurren principalmente a contactos personales y redes de inversores habituales, limitando
significativamente la difusion abierta de estas oportunidades. Esto genera un acceso desigual, donde
el inversor que no mantiene relaciones directas con inmobiliarias queda excluido de las propuestas
mas atractivas del mercado. A su vez, no existe en Uruguay un mecanismo especializado que permita
democratizar el acceso a oportunidades de inversiéon, por lo que la informacién continda

'Entendida como la dificultad para convertirlo en efectivo en plazos reducidos sin sacrificar significativamente su valor. El valor de mercado
es el valor propuesto por el tasador del inmueble (100%), estd el valor de publicacién que es un 15% sobre este (115%) y el valor de
liquidacién o cierre rapido que esta un 20% por debajo del de mercado (80%).

2 Ver Anexo 5: Encuesta a inmobiliarias.

3 Ver Anexo 6: Entrevistas a expertos del rubro.

* Ver Anexo 5: Encuesta a inmobiliarias.



dependiendo de mecanismos tradicionales. Plataformas generalistas como Mercado Libre, o de
propiedades como InfoCasas no concentran este tipo de propiedades, debido a que las inmobiliarias
prefieren compartirlas primero de forma privada antes de publicarlas (80% realiza esto), preservando
la oferta para su cartera de clientes preferenciales. De este modo, el acceso temprano a
oportunidades se encuentra condicionado por el capital relacional del inversor y no por la existencia
de mecanismos transparentes o abiertos.

1.1.1 Alternativas actuales del mercado y sus limitaciones

Debido a la brecha existente entre los plazos de venta requeridos por los propietarios con urgencia
(49 dias) y los tiempos promedio del mercado inmobiliario tradicional (90 dias), estos vendedores
recurren a distintas alternativas actualmente disponibles. No obstante, las entrevistas realizadas a
agentes inmobiliarios evidencian® que dichas opciones presentan limitaciones estructurales, ya sea
por la pérdida de valor asociada, por la falta de garantia en la velocidad de venta o por factores
culturales. Ante un propietario que necesita vender en el corto plazo, el mercado ofrece
principalmente tres alternativas. La primera consiste en ofrecer el inmueble directamente a
inversores, practica utilizada por el 80% de las inmobiliarias. Si bien esta via permite concretar
operaciones con mayor rapidez, exige descuentos de hasta un 30% sobre el valor de mercado,
superiores al 16% que los vendedores urgentes estan dispuestos a aceptar. La segunda alternativa es
la publicacion del inmueble a un precio sensiblemente inferior al de mercado con el objetivo de
estimular la demanda. Este método es utilizado por el 66% de las inmobiliarias y supone una
reduccién promedio del 20% del valor del activo, sin garantizar una venta inmediata, lo que genera
resistencia por parte de los propietarios, que no desean superar el umbral de descuento mencionado.
Finalmente, los remates judiciales permiten una venta inmediata, pero implican procesos forzados,
descuentos de hasta el 40% y una percepcién social negativa asociada a situaciones de
incumplimiento o liquidacion, por lo que no constituyen una opcidn viable para ventas voluntarias®.’
En consecuencia, este mecanismo representa menos del 1% de las compraventas totales del
mercado®. Desde la perspectiva de los inversores, los remates de inmuebles requieren presencia fisica
obligatoria en un lugar y horario determinados, lo que restringe la participacién a un grupo reducido
y limita el acceso del publico inversor general. A ello se suma una oferta escasa y dispersa, que
dificulta la sistematizacién del acceso y la construccién de una estrategia de inversién continua.’
Entonces, si bien existen mecanismos que permiten acelerar la venta de un inmueble, ninguno logra
combinar adecuadamente velocidad y preservacién de valor, lo que evidencia un vacio estructural en
el mercado para los propietarios que requieren liquidez inmediata sin resignar mas de un 16% del
valor de mercado de su propiedad.

1.2 Sector especifico del negocio. Analisis de la Industria.

El negocio se desarrolla en la industria de los servicios digitales para comercializacién y promocién de
inmuebles. Las empresas que operan en esta industria son canales o plataformas digitales que se
encargan de publicitar y promocionar propiedades aportadas por inmobiliarias y particulares con
intenciones de vender o alquilar sus inmuebles, siendo su funcidn principal captar interesados para
estos. Desde una perspectiva inicial, el sector puede considerarse de tamafo medio, estable y con
perspectivas de crecimiento moderado, impulsado por la digitalizacién del proceso comercial y la
adopcién creciente de herramientas tecnoldgicas por parte de inmobiliarias y usuarios. En términos
de atractividad, se trata de un mercado maduro pero aun dindmico, donde la competencia esta

® Ver Anexo 5: Encuesta a inmobiliarias

% Venta voluntaria, o conocida también como “remate particular” en el rubro subastas.
7 Ver Anexo 5: Encuesta a inmobiliarias

8 Ver Anexo 6: Entrevistas a expertos del rubro

° Ver Anexo 5: Encuesta a inmobiliarias



consolidada pero siguen existiendo espacios para propuestas diferenciadas.

Dentro de la industria se distinguen tres grupos de actores principales. En primer lugar se presentan
los proveedores del servicio, es decir los canales que se encargan de promocionar las propiedades.
Por otro lado, estan los clientes de estos canales, los cuales son los vendedores tanto particulares
como empresas (inmobiliarias) y los compradores de propiedades. Ahora bien, en el caso de los
canales de difusién, pueden agruparse principalmente en plataformas especializadas y marketplaces
generalistas. Entre los actores mas relevantes se encuentran InfoCasas, Casas y Mas, VeoCasas -como
competidor emergente que logré una rapida penetracién en sus primeros meses- y, dentro de los
generalistas, Mercado Libre y Gallito Luis. Este sector, depende directamente del mercado de
compraventa y alquiler de bienes inmuebles ya que la cantidad de propiedades comercializadas a
través de estos canales esta directamente relacionada con la cantidad total de propiedades que se
comercialicen en el pais. El sector de la compraventa de inmuebles es una industria madura, estable y
de peso estructural dentro de la economia nacional®, sustentada en el rol histérico del inmueble
como principal activo patrimonial de los hogares uruguayos. Durante los ultimos cinco afios, el sector
ha mostrado un estable nivel de actividad, con leves variaciones y una tendencia de largo plazo
levemente alcista debido a factores como el aumento del crédito hipotecario y a la ley de vivienda
promovida.

Grafica de compraventas mensuales los Ultimos 5 afios

Segun Radiografia Infocasas, las compraventas de viviendas se mantuvieron en niveles histéricamente
altos durante 2023 y 2024 tocando las casi 53.000™ altas de compraventa, mostrando un crecimiento
sostenido respecto a los afios previos del 3%. Paralelamente, los créditos hipotecarios registraron
incrementos relevantes con un crecimiento interanual del 12% respecto a agosto del afio 2024%, lo
que fortalecié el flujo de demanda de viviendas y, por ende, el volumen de operaciones comerciales.
Esta tendencia, se ha mantenido estable, con variaciones del 1% respecto a los ultimos 5 afos. En
cuanto a los precios, el mercado exhibe un comportamiento de crecimiento moderado, con
incrementos interanuales promedio cercanos al 6% en los valores de venta en los Ultimos afios, junto
con un mercado de alquileres muy activo y con tasas de renovacién elevadas. Estas condiciones
generan un entorno donde la rotacion de propiedades es constante y donde las herramientas de
promocidn comercial cobran creciente relevancia.®

A nivel demografico, Uruguay presenta una estructura estable, pero con cambios en los patrones de
conformacién de hogares. El Censo 2023 muestra una reduccion del tamafio promedio del hogar,
aumento de la cantidad de viviendas ocupadas por personas solas y una creciente presencia de
residentes extranjeros y ndmades digitales. Estos factores sostienen la demanda estructural de
vivienda, pese a la meseta poblacional."*En el dmbito regulatorio, dos elementos marcan la pauta.
Primero, la continuidad y ajustes de la Ley de Vivienda Promovida, que ha sido determinante para
expandir la oferta de unidades nuevas, especialmente en Montevideo y Canelones. Segundo, la
aprobacién de la nueva Ley del Operador Inmobiliario, que profesionaliza la intermediacidn,

En 2023 representd el 11% del PIB nacional: Informe Construccién e Inmobiliario -Uruguay XXI

" Radiograffa Infocasas 2024

2 Informe de Tendencias Inmobiliarias - Uruguay | Alianza inmobiliaria

2 Informe Construccién e Inmobiliario | Uruguay XXI

1 El tamafio medio del hogar en Uruguay pasé a 2,5 personas por vivienda segun los datos del Censo 2023 - “El 29 % de los hogares son
ahora ‘hogares unipersonales’ | INE



establece normas de registro obligatorio y mejora la transparencia del mercado. Esto empuja a las
empresas del sector a adoptar herramientas tecnolégicas que permitan competir en un entorno mds
formalizado.” En el ambito digital, segiin una encuesta elaborada por Infocasas (2024), el 42% de los
usuarios busca propiedades a través de portales inmobiliarios, mientras que un 18% utiliza redes
sociales, lo que demuestra una amplia aceptacidon del publico hacia herramientas digitales y un
desplazamiento progresivo desde los métodos tradicionales hacia soluciones basadas en tecnologia.
Ahora bien, entendiendo el dinamismo del mercado del que depende la industria de comercializacién
y promocién de inmuebles digital, es evidente que el sector ha atravesado una rapida transformacion
tecnolégica.Dada su evolucidn, el sector puede caracterizarse como un mercado amplio, dindmico y
en crecimiento moderado, con estabilidad macro y fuerte presién hacia la digitalizacion. No es un
sector saturado ni inmaduro: se ubica en un punto intermedio donde existe competencia
consolidada, pero también espacios para innovaciones que resuelvan fricciones no atendidas por los
actores actuales. Estimaciones basadas en la pauta inmobiliaria y los reportes de inversién digital
permiten dimensionar la industria en 18 millones anuales. Esta cifra resulta coherente con el tamafio
del mercado inmobiliario local, el volumen de publicaciones activas y el nivel de adopcién tecnoldgica
por parte de los agentes del sector, ubicando a la industria como un componente relevante del
ecosistema digital uruguayo.*®

1.3 Andlisis de competidores

El sector de servicios de comercializacion inmobiliaria en Uruguay redne actores que compiten por
captar la atencién de vendedores, compradores e inmobiliarias, fundamentalmente a través del
volumen de trafico, la amplitud del inventario, la calidad de leads y el soporte tecnoldgico. Los
competidores pueden agruparse en dos grandes categorias: portales especializados y marketplaces
generalistas. Para los portales especializados, InfoCasas es el actor dominante del mercado,
concentrando a la mayoria de las inmobiliarias y aproximadamente el 97% de la oferta publicada. Su
propuesta de valor se basa en alcance masivo, visibilidad continua y métricas de desempefio,
monetizando a través de suscripciones mensuales y pagos por posicionamiento interno. Otros
portales especializados -Casas y Mds, BuscandoCasa, CasasWeb y el emergente VeoCasas- replican
este modelo. VeoCasas destaca por haber alcanzado 400 inmobiliarias y 35.000 propiedades en
apenas dos meses, impulsado por una promocion gratuita vigente hasta marzo de 2026. Todos estos
portales monetizan a propietarios e inmobiliarias mediante planes de publicacién y promocion,
siendo el comprador Unicamente usuario. Iris - Obra Nueva (InfoCasas) introduce un modelo
diferenciado para propiedades en desarrollo. Tras acordar exclusividad de venta con desarrolladores,
comercializa su inventario Unicamente a inmobiliarias mediante suscripciones y mantiene el control
del flujo de la transaccién: el comprador paga a InfoCasas, este retiene su comisién, paga a la
inmobiliaria y luego a la desarrolladora. Sus clientes son inmobiliarias e inversores, y las
desarrolladoras actian como socios clave. Dentro de los marketplaces generalistas, Mercado Libre
Inmuebles concentra un volumen masivo de trafico porque integra multiples categorias (vehiculos,
hogar, etc.). Sin embargo, su oferta inmobiliaria carece de herramientas avanzadas, lo que ha
permitido el crecimiento de portales especializados (Diario Busqueda, 2025). Su modelo replica el del
resto del sector: pagos por publicacion y suscripciones de posicionamiento dirigidas a propietarios e
inmobiliarias. Por ultimo el Gallito Luis, tradicional referente de clasificados desde 1983, migré al
entorno digital pero hoy cumple un rol secundario frente a competidores de mayor escala. Aunque
no hay cifras publicas de rendimiento, su cuota de mercado es claramente inferior a la de InfoCasas,
Mercado Libre o VeoCasas. Un dato importante a considerar, es la no exclusividad que tienen las
plataformas a la hora de recepcionar propiedades. Esta particularidad genera que las inmobiliarias
publiquen en 2 o mas plataformas, siendo Mercado Libre e Infocasas, las lideres, con un 97% de las

% Ley N° 20.380 de fecha 25/09/2024 “Se regula la actividad de los operadores inmobiliarios” | Presidencia
'8 \ler Anexo 7: Planes de suscripcién en portales inmobiliarios.

10



propiedades en venta publicadas en Infocasas, y un 95% en Mercado Libre, dejando una pequena
diferencia a favor de las plataformas especificas en cuanto a recepcién de propiedades si tomamos
como referencia las mas grandes.

1.4 Analisis del mercado

Los canales de comercializacién y promocién de inmuebles operan fundamentalmente con dos
publicos: los vendedores y los compradores. En primer lugar, los vendedores constituyen la fuente del
inventario que alimenta dichos canales. Este grupo se divide en vendedores particulares e
inmobiliarias. Los vendedores particulares son aquellos que optan por gestionar de forma auténoma
todo el proceso de venta, desde la tasacién y promocién hasta la exhibicién del inmueble. De acuerdo
con especialistas del sector, estos vendedores consideran que la comision de las inmobiliarias es
elevada y no se justifica en relacién con el servicio ofrecido®’. En consecuencia, buscan alternativas de
difusion gratuitas o de bajo costo -como plataformas digitales (Mercado Libre o Facebook
Marketplace), carteleria fisica u ofertas directas-. Este segmento representa una minoria del mercado,
en torno al 10% segln expertos entrevistados®. El segundo grupo estd compuesto por las
inmobiliarias, empresas intermediarias dedicadas a la gestidn integral del proceso de compraventa.
Estas organizaciones realizan la tasacién, promocidn, exhibicién, negociacion y tramitacion final de la
operacion, percibiendo por ello una comisidon del 6% mas IVA sobre el valor de venta, (3% paga el
vendedor, 3% paga el comprador). En cuanto a su magnitud, se registran 800 inmobiliarias formales
inscriptas en la Cadmara Inmobiliaria Uruguaya (CIU)*, las cuales participan en el 90% de las
compraventas realizadas en el pais.?’ Para comercializar sus propiedades, las inmobiliarias recurren a
distintos canales para concretar las ventas. Entre ellos se encuentran sus propios medios (redes
sociales, carteleria, bases de contactos) y los canales de promocidn y comercializacidon previamente
mencionados (Mercado Libre, InfoCasas, VeoCasas, Facebook Marketplace, etc). Asimismo, recurren a
otras inmobiliarias mediante acuerdos de colaboracién, donde se comparte la comisién: una retiene
la correspondiente al vendedor y la otra la del comprador..

14.1

Mercado total y sus segmentos (TAM)*

Cantidad de Volumen de consumo

del Insatisfaccion con la oferta

Nombre del segmento

anual

Marca(s) pr

Inmobiliarias

800 inmobiliarias

47.000 compraventas

InfoCasas, Mercado Libre
Facebook Marketplace

Mayor visibilidad y alcance para
comercializar inmuebles

Limitada efectividad para vender
propiedades urgentes

Vendedores particulares

4.500 personas

5.000 compraventas

Mercado Libre, Facebook
Marketplace

Publicar sin intermediarios y
reducir costos

Baja tasa de cierre y alta friccion en el
proceso

Compradores uso
particular

28.000 personas /
empresas

34.600 compraventas

InfoCasas, Mercado Libre, portales
inmobiliarios

Encontrar vivienda para uso propio

Dificultad para acceder a buenas
oportunidades

Inversores inmobiliarios

6.200 personas

15.600 compraventas

Contactos directos, remates,
inmobiliarias

Acceder a oportunidades por
debajo del valor de mercado

Falta de canales abiertos y sistematicos
de oportunidades

Mercado total (TAM) |—

52.000

1.5 El negocio de partida

Se comenzé la investigacidon definiendo las tres hipétesis criticas del negocio; de problema, cliente y
solucion. En primer lugar, se definié la hipdtesis de problema: “existe un segmento de propietarios
qgue necesita vender su inmueble de forma rapida (en un plazo de hasta 30 dias) y las soluciones
actuales ofrecen tiempos de venta mayores a los requeridos —3 meses en promedio— o aceptar
fuertes descuentos, cosa que deja a los vendedores insatisfechos” Luego se planted la hipdtesis de

7 \ler Anexo 6: Entrevistas a expertos del rubro.

'8 \ler Anexo 6: Entrevistas a expertos del rubro

* Es la entidad gremial que retine a todos los operadores inmobiliarios y/o empresas vinculadas al rubro inmobiliario y desarrollan sus
actividades en territorio nacional. Se utiliza como parametro las inmobiliarias registradas en el CIU dado a que son todas regularizadas por
la ley 20.380 de Operadores Inmobiliarios. El resto de inmobiliarias, no se considera ya que estan en un marco de operacion fuera de lo
legal.

2 \/er Anexo 6: Entrevistas a expertos del rubro

2 \er Anexo 2: Calculo TAM
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cliente: “existe un segmento de propietarios uruguayos que necesita vender su inmueble
rapidamente resignando menos valor del que ofrecen las alternativas actuales, por lo que estaran
dispuestos a utilizar un nuevo canal que les permita una venta mas rapida y con un mayor precio que
las opciones actuales”. La uUltima de las hipdtesis criticas del negocio fue la hipétesis de solucién a
este problema: “una plataforma de subastas online resolverd el problema del cliente bajando el
tiempo de venta de las propiedades (14 dias) mientras que por su dindmica online, abierta y
competitiva permitird también maximizar el precio de venta”. Basandose en la hipdtesis de solucién,
el negocio inicial consisti6 en una plataforma de subastas online llamada SubaState, donde los
vendedores particulares o inmobiliarias colocan sus propiedades con un precio base (fijado por ellos)
y reciben ofertas online durante un periodo de 14 dias, habiendo en cada oferta un compromiso de
venta por parte del vendedor y uno de compra por parte del comprador al precio ofertado. Dentro de
este modelo, la plataforma se encarga de aprobar o no la propiedad, subirla, publicitarla y captar
ofertas a cambio de un 3% + iva (usos y costumbres de la industria) del precio de cierre tanto al
comprador como al vendedor. La empresa se encargaria de todos los procesos de la venta, desde Ia
tasacion, las visitas y los tramites legales; actuando como una inmobiliaria. Se propuso esta solucién
ya que se consideraba que un remate online, a diferencia del remate presencial, permite que
cualquier persona pueda ofertar desde donde quiera y cuando quiera, permitiendo que aumente la
exposicién y demanda del bien, aumentando por ende el precio de venta del mismo y la satisfaccidn
del vendedor con urgencia, ya que se resolveria el problema mencionado, la necesidad de venta
rapida -14 dias- y a un precio hasta un 15% de descuento -el aumento de la demanda y exposicién del
remate online lograria esto.

1.6 Proceso de validacion de la idea

Una vez formuladas las hipétesis criticas del negocio -problema, cliente y solucién- y definido el
modelo preliminar de subastas online, se inici6 un proceso de validacion integral orientado a
contrastar dichas hipdtesis con evidencia empirica. Para ello se utilizaron entrevistas cualitativas,
encuestas cuantitativas, prototipos (pretotipos), consultas a expertos y un MVP funcional®.

Para determinar si efectivamente existia un grupo significativo de propietarios que necesitaban
vender rdpidamente y si las herramientas actuales resultaban insuficientes, se desarrollaron las
siguientes actividades: entrevistas en profundidad a vendedores: se entrevistd a propietarios que
habian vendido mediante inmobiliarias, tanto con urgencia de venta como sin ella, para identificar
sus necesidades, prioridades y experiencias en procesos previos. Entrevistas a inmobiliarias: se indaga
sobre su capacidad para resolver ventas urgentes, las principales dificultades del proceso y la
frecuencia con que enfrentan este tipo de demandas. Encuestas al sector inmobiliario: se obtuvieron
datos cuantitativos sobre tiempos de venta, satisfaccion de clientes, manejo de ventas urgentes,
descuentos aplicados y disposicidn a adoptar nuevas soluciones.

Para evaluar si la propuesta inicial de subastas online podria resolver el problema identificado, se
llevaron adelante varias instancias. Pretotipo del producto: se presentd una versién simplificada de la
plataforma a propietarios, compradores potenciales (incluidos inversores) y una inmobiliaria, con el
objetivo de validar el interés, evaluar la dindmica propuesta y detectar posibles fricciones. Entrevistas
a expertos del sector: abogados, escribanos y rematadores aportaron evaluaciones sobre la viabilidad
legal, técnica y cultural del modelo. Encuestas adicionales a inmobiliarias: se incorporaron mediciones
complementarias para verificar la aceptacion del mecanismo como solucidon. MVP funcional: se lanzé
una plataforma web minima y un canal de difusién en Instagram para medir tracciéon real, captar
usuarios tempranos y observar comportamientos de mercado frente al concepto.

1.7 Hallazgos

22 \ler Anexo 4: Funcionamiento de la plataforma.
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Durante el proceso de validacion los aprendizajes obtenidos permitieron confirmar la existencia del
problema, ajustar la hipotesis de cliente, redefinir atributos esenciales de la solucién y pivotar el
modelo de negocio.

En cuanto al problema y segmentos el tiempo que el mercado considera “venta rdpida” es de hasta
49 dias, corrigiendo la estimacion inicial de 30 dias. El 19% de los propietarios se encuentra en
situacidon de venta urgente. Las inmobiliarias solo logran resolver satisfactoriamente estas ventas en
el 70% de los casos; solo el 20% de las inmobiliarias logra satisfacer al 100% de sus clientes; el 80%
restante presenta dificultades estructurales. Entre inversores, el problema principal es la escasez de
oportunidades por debajo del precio de mercado, junto con: la desconfianza en remates judiciales;
limitacién espacio-temporal; dependencia de contactos que filtran oportunidades sin permitir
competencia. El interés del mercado profesional es alto, el 55% de las inmobiliarias usaria un
mecanismo como el propuesto; el 17% pididé mas informacidon -mostrando mayor interés- y el 63%
esta dispuesto a ceder la mitad de su comisidn para satisfacer a vendedores urgentes (validando el
precio/comisidn). Expertos confirmaron que el término “remate” tiene en Uruguay una fuerte
connotacion negativa, principalmente asociada a remates judiciales, lo que bloquea la adopcion del
modelo entre vendedores®. Luego en cuanto a lalsolucién y su funcionamiento, las visitas
presenciales resultan imprescindibles para compradores e inversores antes de realizar una oferta. El
precio base es un obstaculo: los vendedores fijan valores demasiado altos que inhiben las ofertas.
Eliminar el precio base incrementa notablemente el interés y la participacién. Es deseable permitir
finalizar el periodo de venta antes de los 14 dias si se alcanza un precio satisfactorio.

1.7.1 Ajustes y pivoteos del modelo derivados de los hallazgos

Los resultados del proceso de validacién condujeron a modificaciones estratégicas: Cambio de
concepto y nombre, se abandond la idea de remate/subasta debido a su carga cultural negativa.
Ademas se credé el modelo “ofertas visibles”, renombrando el proyecto como Escucho Ofertas
(nombre de uso comun en la jerga uruguaya, asociado directamente a la actividad desarrollada).
Eliminacién del precio base: se sustituyd por un precio sugerido, estimado por un tasador en base a la
informacion disponible (fotos, ubicacion, tipo de construccidon etc), para guiar sin restringir la
competencia. Esto debido a que dinamiza las ofertas y evita que los vendedores fijan un precio
elevado que no permita que se realicen ofertas. Ademas, al tener el control total, un precio base no
se vuelve necesario ya que el vendedor puede rechazar todos los precios que no le sirvan hasta llegar
al deseado.Incorporacion de visitas presenciales: afiadida como opcién para vendedores, tras
confirmar su cardcter critico para compradores. Pivoteo a un modelo B2B centrado en inmobiliarias:
concentran 90% de las transacciones; Brindan informacion confiable y procesos estandarizados;
aportan flujo constante de propiedades y reducen riesgo legal; presentan clara disposicion a pagar
por herramientas profesionales (63%); permiten un modelo mds escalable, eficiente y sostenible. El
vendedor particular queda como usuario indirecto, accediendo mediante una inmobiliaria asociada,
dada su baja disposicion a pagar y su preferencia por evitar costos.

Acciones de
Amenazas .

Acciones de

Oportunidades
1.8 Oportunidades y Amenazas® .

.. R Comunicacion
Percepcion negativa de .
simple y clara

2 \er Anexo 6: Entrevistas a expertos del rubro.

2*\ler Anexo 12: Amenazas y oportunidades.

Vacio en el
mercado: no existe
ninguna plataforma
de ofertas visibles
online en Urguay

Ubicarse como
referente en el sector
rapidamente y
construir barreras de
entrada tempranas

remates y posible asociacién
a empresas con sistemas
similares

orientada a
demostrar que no se
trata de un remate

Creciente
digitalizacion del
mercado
inmabiliario y alta
adopcién de

_ plataformas online

Campafias de
marketing online con
gran alcance y
optimizacion al
ptblico apuntado

Consolidacién del mercado
de canales para la
comercializacién y
promocién de inmuebles,
dificultad de ingreso para
nuevos competidores

Marketing de nicho
y diferenciacién

Reaccién de la competencia:
capacidad de copiar nuevos
modelos de forma rapida

Posicionarse
répidamente en un
nicho
determinado
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2. Modelo de negocios
2.1 Segmento(s) de mercado objetivo/target (SAM)

Dado que la plataforma opera como un mercado bilateral, se identifican dos segmentos objetivo:
inmobiliarias (lado vendedor) e inversores (lado comprador). Ambos fueron seleccionados a partir del
analisis del mercado y de los hallazgos del proceso de validacién, por ser los publicos con mayor
ajuste al modelo de negocio.

El primer segmento estd compuesto por las inmobiliarias formales que operan en Uruguay y que
presentan dificultades para resolver las ventas urgentes de sus clientes. Segln la encuesta realizada,
solo el 20% logra satisfacer al 100% de sus clientes vendedores urgentes, mientras que el 80%
restante alcanza niveles de satisfaccidn inferiores (en promedio 70%), lo que evidencia un problema
real. Considerando que existen aproximadamente 800 inmobiliarias, el tamafio del segmento objetivo
asciende a 640 inmobiliarias (80%). Se opta por apuntar hacia este segmento ya que se trata del
publico con mayor necesidad y disposicion a adoptar la plataforma, confirmado con el 63% de
aprobacién en la encuesta. En cuanto a tendencias, dada la reciente aprobacién de la Ley de
Operadores Inmobiliarios, se busca una reduccion en la informalidad en el rubro, lo que
inevitablemente aumentara dicha cantidad de inmobiliarias formalizadas, y por ende, los potenciales
clientes.

El segundo segmento objetivo estd compuesto por inversores inmobiliarios que buscan propiedades
por debajo del valor de mercado (al menos un 5%). A diferencia del comprador de uso personal, este
grupo toma decisiones basadas en criterios financieros objetivos y cuenta con procesos de analisis
mas rapidos, lo que favorece la concrecién de operaciones en plazos cortos, en linea con el objetivo
central del modelo. El segmento inversor presenta una tendencia estable: ha representado entre 29%
y 31% de las compraventas totales del pais en los Ultimos cuatro afios y ha mostrado una
participacidon aun mayor en Vivienda Promovida, donde el perfil inversor se ha consolidado entre 81%
y 84% en el mismo periodo. Esto confirma la existencia de una demanda robusta y sostenida. Se
estima que el tamafio del segmento asciende a 6.200 inversores®®. Ademas de su estabilidad
cuantitativa, este segmento presenta ventajas competitivas clave, como mayor rapidez para ofertar,
racionalidad en la evaluacidn de propiedades y fuerte presencia en regimenes de inversidn
consolidados, factores que lo convierten en un publico ideal para dinamizar la plataforma y asegurar
volumen temprano de transacciones.

2.2 Captacion del mercado objetivo/target (SOM)

Para cada uno de los publicos mencionados se plantea un SOM a 5 afios. Para el caso de las
inmobiliarias, se calcula el SOM a 5 afos en base a la intencion de compra obtenida en la
investigacion llevada a cabo por medio de la encuesta a inmobiliarias, donde el 30% de los
encuestados manifestd que sin dudas utilizaria el modelo propuesto. De esta manera, se estima que
el SOM alcanzable en 5 afios es el total de inmobiliarias que presentaron intenciéon firme de compra,
es decir 30% del SAM o 192 inmobiliarias?®®Este SOM se considera alcanzable y conservador ya que
este grupo de inmobiliarias presentd convencimiento absoluto en una etapa temprana, el cual se
espera aumentara con el paso del tiempo y la prueba social. Con respecto a la variacidon de este SOM,
se espera que el mismo aumentard en el periodo debido a los efectos de red generados por el
incremento en el nimero de inmobiliarias en la plataforma y por el aumento en la confianza en la
misma, pero, debido a la posibilidad de la aparicién de nuevos competidores en el nicho, se asume
que el crecimiento esperado en el SOM sera absorbido por esta nueva competencia.La proyeccién de

% Anexo 2: Calculo TAM
% Cabe destacar que en dicha encuesta, un 33% de los encuestados, probablemente elige usar la plataforma. De todas maneras, para partir
de una base conservadora, planeamos el modelo a 5 afios Ginicamente con quienes confirmaron que sin duda utilizarian esta plataforma.
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crecimiento anual se construyé utilizando como benchmark la trayectoria inicial de InfoCasas, dado
que constituye el caso mas cercano de expansion de una plataforma digital dentro del mercado
inmobiliario uruguayo, mientras que la proyeccién de bajas anuales se realizé basandose en la
suposicién de una tasa de retencidén de 90% -debido a la alta aceptacidn y satisfaccion presentada
hacia el modelo en el mvp®. Tomando este patrén como referencia, se estimé la cantidad de
inmobiliarias que Escucho Ofertas podria incorporar cada afio, partiendo de 60 inmobiliarias en el
afo 1, cifra derivada de la anualizacién del ritmo de captacién observado durante el trial run.
Aplicando las tasas de crecimiento utilizadas en el benchmark, el modelo proyecta 101 inmobiliarias
en el afio 2, 126 en el afio 3, 158 en el afo 4 y 192 en el afio 5. Sobre esta evolucidn se calcularon, de
manera proporcional, el volumen total de propiedades gestionadas por las inmobiliarias asociadas,
las operaciones que requieren venta urgente y aquellas que permanecen sin resolver, permitiendo
estimar el tamafio potencial del segmento atendible por la plataforma a lo largo del periodo
analizado.?®

El Serviceable Obtainable Market (SOM) correspondiente al segmento de inversores se estimé en el
26% del SAM, lo que equivale a 1.612 inversores potencialmente alcanzables dentro del horizonte de
cinco anos. Este porcentaje se fundamenta en dos elementos principales: por un lado, el grado de
digitalizacién y comportamiento del publico inversor detectado en el MVP, donde se observd una
conversién inicial del 3% de visitas a registros y del 30% de registros a ofertas reales. En consecuencia,
considerar que aproximadamente un cuarto del mercado accesible constituird la base de adopcion
real resulta un supuesto prudente, coherente con las métricas obtenidas y con la capacidad de
crecimiento proyectada para la plataforma.?

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Aho 5 Total
Altas del afio 60" 47 35 45 50 237
Bajas del afio 0 6 10 13 16 45
Clientes a fin de 60 101 126 158 192 na
ano

2.3 Determinacidn de la demanda de nuestros clientes (del SOM)

La proyeccion de ventas se construye a partir del analisis conjunto de la oferta de propiedades
aportada por las inmobiliarias del SOM y la demanda efectiva de los inversores de la plataforma®. En
primer lugar se calcula el stock de inmuebles que aportaran las inmobiliarias del SOM (192
inmobiliarias) al quinto afio. Se parte del supuesto que las inmobiliarias solo comercializaran a través
de la plataforma a los vendedores urgentes, segmento que representa un 19% del total de
propiedades vendidas anualmente por las inmobiliarias o 2134 propiedades®’. De estos vendedores
urgentes, 70% son satisfechos por las opciones actuales, por lo que las propiedades que las
inmobiliarias aportaradn y seran candidatos altamente probables a ser vendidas equivalen al 30%
restante que queda insatisfecho, es decir, 640 unidades anuales, equivalente al stock publicado
anualmente en la plataforma. Con respecto a la demanda de estos inmuebles, se establece el
supuesto de que el 30% de estas propiedades no serdn adquiridas por los inversores del SOM debido
a diversas causas, por ejemplo: preferencias de inversores, falta de acuerdo con el precio minimo del
vendedor (hasta un 16% por debajo del valor de mercado), inmuebles en malas condiciones, en zonas
de baja demanda, con problemas documentales, entre otras. Dando como resultado, unas ventas
estimadas de 450 unidades o USD 562.500 al afio 5. Dado que se asume que los porcentajes del
modelo mencionados anteriormente se mantienen constantes -la proporcion de vendedores urgentes
(19%), el porcentaje que no resuelve por canales tradicionales (30%) y la tasa de rechazo por parte de
los inversores (30%)-, el calculo anual de ventas se realiza tomando los inmuebles vendidos

7 Anexo 3: Trial run.

2 Anexo 8: Estimacion de alcance y ventas.

2 \er Anexo 3: Trial Run, y Anexo 8: Estimacién de alcance y ventas
30 Ver Anexo 8: Estimacion de alcance y ventas

31 Ver Anexo 8: Estimacién de alcance y ventas
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efectivamente promedio por inmobiliaria por las inmobiliarias activas cada afio.?? Cabe destacar, que
en el primer afo hay 60

. . Concepto Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5
unidades vendidas que NO se [Grdades
. ‘ . o 114 335 421 528 640
consideraran ya que se realiza |comercializadas
. s . Unidades
una accion comercial  |yendidas 80 235 295 370 450
promocional con las :::c[;‘: promedio 1250 1250 1250 1250 1250
inmobiliarias adheridas [ et
. .\ 33 100.000 293.750 368.750 462.500 562.500
(primera venta gratis). (UsD)

2.4 Propuesta de valor

Dado que la plataforma atiende a dos segmentos con necesidades distintas, se plantean dos

propuestas de valor diferenciadas. Para los inversores compradores, la plataforma concentra en un
Unico espacio digital oportunidades de inversién inmobiliaria con descuentos reales. Segun
entrevistas, los inversores buscan propiedades al menos un 5% por debajo del mercado; la plataforma
satisface esta necesidad al agrupar vendedores con urgencia de venta que estdn dispuestos a aceptar
ofertas hasta un 15% inferiores al valor de mercado para concretar la operacion en plazos breves
(hasta 45 dias). Esto resuelve los principales dolores identificados: la falta de acceso transparente a
oportunidades, la dependencia de contactos, la baja visibilidad de propiedades con potencial de
descuento y los altos costos de busqueda. Al centralizar la informacidon y aumentar la exposicién, el
proceso de identificacién y evaluacién se vuelve mas eficiente y rdpido, ademas de que permite que
una mayor cantidad de inversores pueda acceder a las oportunidades.

Para las inmobiliarias, la plataforma funciona como un canal promocional alternativo para resolver las
ventas urgentes de sus clientes. El 80% de las inmobiliarias no logra satisfacer al 100% de los
vendedores con urgencia, alcanzando en promedio solo 70% de satisfaccién. Para este segmento, la
plataforma permite obtener ofertas en un plazo méximo de 14 dias, aumentando significativamente
la probabilidad de cierre en periodos breves. El mecanismo genera valor porque: el periodo limitado
de ofertas acelera la decision de los compradores; la alta visibilidad amplia la demanda y mejora el
nivel de las propuestas; la competencia entre inversores eleva el precio hacia el valor de mercado; el
acceso a una base consolidada de inversores reduce tiempos y aumenta ofertas efectivas.

En consecuencia, las inmobiliarias pueden resolver mas ventas urgentes, obtener mejores precios y
aumentar la satisfaccion de sus clientes vendedores.

2.5 Canales de distribucion

El canal de distribucién consiste en una plataforma web, donde las inmobiliarias haran y recibiran
ofertas, se comunicaran y gestionaran todo lo relacionado a sus propiedades.

2.6 Relacidn con los clientes

La relacién con los clientes se desarrolla de forma gradual a lo largo de todo el proceso de uso de la
plataforma, contemplando instancias previas, durante y posteriores a la operacidn. En una primera
etapa, el contacto se da principalmente a través de redes sociales como Instagram y Facebook, donde
los potenciales clientes conocen la propuesta y las propiedades, para posteriormente realizar
consultas que son atendidas de manera automatizada mediante chatbots, con derivacion a atencién
humana cuando se presentan dudas mds especificas. Una vez que el usuario se registra y comienza a
utilizar la plataforma, el relacionamiento pasa a ser mds personalizado, a través de mensajeria

32 \Ver Anexo 8: Estimacion de alcance y ventas
3 \er Anexo 8: Estimacidn de alcance y ventas
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interna, correos electrénicos y, en algunos casos, contacto telefénico, acompafiando tanto a
compradores como a vendedores durante el proceso de publicacidn y oferta. Finalizada la operacion,
se mantiene el vinculo mediante comunicaciones de cierre, solicitud de feedback y seguimiento de
usuarios recurrentes, con el objetivo de fomentar la confianza, la recurrencia y la fidelizacion.

2.7 Modelo de ingresos

La plataforma obtiene ingresos a partir de una unica fuente principal: la comision del 1,5% - la mitad
de la comisién cobrada al comprador - que se cobra a la inmobiliaria al concretar la operacién. Para
las inmobiliarias, el uso de la plataforma no tiene costo de publicacién ni suscripcién. Solo en caso de
venta se comparte la mitad de la comisidn del comprador, siguiendo la practica habitual del sector
pero en lugar de quedarse con el 100% de la comisidn se mantiene el 50%, lo cual elimina barreras de
entrada. La definicién de este modelo surge de las encuestas realizadas a inmobiliarias*, donde el
63% de las encuestadas manifestd que sin dudas o probablemente utilizaria un modelo que le
permita, con altas probabilidades, vender las propiedades de clientes urgentes en un plazo de 14
dias. Esto muestra una clara predisposicién a pagar 1,5% por parte de las inmobiliarias, validando el
modelo de ingresos.

2.8 Recursos clave para la propuesta de valor

Para llevar a cabo la empresa, el primer tipo de recurso necesario es el econémico, correspondiente
al dinero necesario para financiar las actividades de la empresa, desde la inversidn inicial en
marketing y desarrollo tecnoldgico hasta la operativa diaria de la empresa. Este recurso sera aportado
por parte de los socios fundadores. En los recursos operacionales, se encuentra el software de Ia
plataforma como recurso mas importante, ya que es la base del negocio. Finalmente, estan los
recursos humanos, donde se concentra la mayoria del gasto mensual de la empresa. Este recurso es
clave ya que de él depende que se capten clientes, se controlen las finanzas y que la plataforma
funcione correctamente.

2.9 Actividades y procesos claves para nuestra propuesta de valor

El proceso clave mdas importante del negocio es la captacidn tanto de inmobiliarias como
compradores, ya que si no se captan en las cantidades y proporciones adecuadas (equilibradas) el
resto del negocio no podria funcionar. Otra de las actividades de vital importancia en la empresa es
el mantenimiento web, garantizando que la misma funcione en condiciones éptimas. Esto es critico
ya que problemas en la plataforma podrian detener el funcionamiento de la empresa y causar
molestias en los usuarios.

Ademads el proceso de atencidn al cliente es critico para garantizar la satisfaccion del cliente.

Por ultimo, el seguimiento desde el momento que se acepta la oferta hasta que se cobra la comision
es muy importante para asegurar la captacién de los ingresos.*

2.10 Socios clave para el modelo de negocios

Se considera que el proveedor de la infraestructura tecnolégica y el mantenimiento de la plataforma
web constituye el principal socio estratégico de la compaiiia. Esta afirmacion se fundamenta en que,
al operar como un canal digital, la continuidad del negocio empresarial depende del funcionamiento

34 \ler Anexo 5: Encuesta a inmobiliarias
% Ver Anexo 10: Términos y condiciones
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optimo de la plataforma. Consecuentemente, cualquier disfuncién en esta podria paralizar la
actividad comercial. A pesar de que el proveedor podria ser reemplazado, la transicién a un nuevo
proveedor implicaria un periodo significativo de tiempo para que este Ultimo asimile la arquitectura
del sitio y pueda ejecutar las correcciones o mejoras necesarias. Este lapso podria impactar
negativamente la operatividad del negocio durante un periodo de tiempo considerable. Por lo tanto,
resulta imprescindible mantener una relacién estrecha y contractual que asegure un mantenimiento
constante y proactivo, previniendo asi problemas que comprometan la funcionalidad dptima del
negocio.

2.11  Estructura de costos

La estructura de costos de la empresa se compone de costos fijos, entre los que se destacan los
sueldos y los servicios profesionales contratados, y de costos variables, siendo la inversién en
marketing por unidad publicada el principal dentro de esta categoria. En términos de relevancia, el
costo mas significativo es el de personal, seguido por el marketing y, en menor medida, los servicios
contratados de caracter contable y legal.*®

2.12  Fortalezas y debilidades

Fortalezas Acciones de Debilidades Acciones de mitigacién
potenciacién P—— p
Posicién financiera .
Demostrar Foco en marketing

Sistema de venta
disruptivo en el
sector

efectividad del nuevo
modelo mediante
comunicacion
segmentada y con
testimonios reales

débil en
comparacion a
competidores

arganico y boca a
boca

Modelo altamente
escalable

Modelo replicable
por grandes
empresas del rubro

Posicionarse
rapidamente como
referente en la
categoria ofertas
visibles, tomar
ventaja del tiempo

que demoraron en

reaccionar.

3. Implementacion del modelo

3.1 Estrategia de Marketing & Gestion de Canales

Para la implementacién del modelo se adopta una estrategia de marketing omnicanal®’, orientada a
abordar de forma integrada a los distintos publicos del negocio -inmobiliarias e inversores-,
considerando sus diferencias en comportamiento, proceso de decisién y puntos de contacto, y
evitando asimetrias de informacion.

En el caso de las inmobiliarias, se implementa una estrategia directa de captacion mediante email
marketing, utilizando una base de datos obtenida del CIU. A través de una carta de presentacion se
comunica el funcionamiento y la propuesta de valor de Escucho Ofertas, incorporando un llamado a
la accién para coordinar una demo de la plataforma. Como incentivo de adopcidn, se ofrece la
publicacion sin costo y la exoneracion del servicio en la primera venta, aplicdndose posteriormente el
esquema habitual de cobro. Esta estrategia se apoya en los resultados del trabajo de campo, donde el
63% de las inmobiliarias encuestadas manifestd disposicién a ceder el 1,5% correspondiente a la
parte compradora. Para ambos segmentos se desarrollan acciones de comunicacidn en redes sociales
(Instagram, Facebook y TikTok). En el segmento inmobiliario, el mensaje se centra en los beneficios
operativos de la plataforma -alcance, demanda, autogestidon y promocién inicial sin costo-, mientras

3 Vler Anexo 13: Modelo econémico
37 Ver Anexo 9: Plan de marketing digital
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que para los inversores se comunica la existencia de una plataforma agil y accesible que concentra
oportunidades de inversién sin depender de vinculos previos con inmobiliarias, reforzando la
democratizaciéon del acceso. En este caso, se incorpora ademas YouTube y pautas en podcasts e
influencers de inversién regionales como acciones de generacién de conocimiento de marca, como
también la aparicién en comunidades relacionadas a inversion (Club del Inversor como referencia)
para aparecer en el top-of mind de los inversores. Complementariamente, se prevé presencia en
eventos inmobiliarios, de inversion y ferias de construccidn. El canal de ventas y atencién se gestiona
en horario comercial (9:00 a 17:00) mediante atenciéon humana, y fuera de ese horario a través de
ChatBase®®, entrenado segln el funcionamiento de la empresa y consultas recurrentes, derivando los
casos no resueltos para su atencién posterior.

3.2 Plan Comercial y Acciones de Venta

El objetivo comercial del funnel de ventas es transformar progresivamente la interaccion de los
usuarios en operaciones inmobiliarias efectivamente concretadas, alcanzando en cada ejercicio anual
los volumenes de ventas proyectados para la plataforma, de acuerdo con el crecimiento previsto de
inmobiliarias activas, propiedades publicadas y operaciones cerradas, asegurando la recurrencia de
uso y la sostenibilidad del modelo de negocio a lo largo del periodo analizado. El plan comercial se
apoya en una combinacion de autogestion a través de la plataforma y gestién comercial activa por
parte del personal designado, definiendo criterios claros de acompafamiento e intervencién en cada
etapa del proceso. Las métricas generadas por la plataforma -tales como nivel de actividad,
desempefio de publicaciones y comportamiento de los usuarios- se utilizan como insumo para la
toma de decisiones comerciales, permitiendo priorizar la intervencién humana cuando los resultados
se encuentran por debajo de los niveles esperados.

Desde una perspectiva comercial, el éxito del modelo se define por la capacidad de que las
inmobiliarias publiquen y concreten ventas, mientras que los inversores realicen ofertas alineadas con
los precios aceptados por el mercado. En los casos en que una inmobiliaria reduce su nivel de
publicacién o las métricas reflejan un desempefio insatisfactorio, se activa un seguimiento comercial
cercano orientado a identificar desvios y potenciar su desempefio. De forma andloga, cuando un
inversor disminuye su nivel de actividad, se prioriza el contacto a través de distintos canales digitales
con el objetivo de comprender las causas y reactivar su interés en la propuesta.

En términos de acciones comerciales concretas, el gerente general lidera la captacion y el desarrollo
de relaciones con inmobiliarias a través de un proceso activo de prospeccidn, que incluye el contacto
directo mediante llamadas telefénicas y correos electrénicos, la coordinacién de reuniones
presenciales o virtuales y la realizacién de demostraciones de la plataforma. Estas instancias permiten
presentar la propuesta de valor, resolver dudas operativas y facilitar la adopcién y venta del sistema.
Asimismo, se acompafia a las inmobiliarias en las primeras publicaciones, asegurando la correcta
comprension de la operativa y del esquema de cobro asociado a las ventas. De forma
complementaria, se realiza un seguimiento comercial sistemdtico de las inmobiliarias con mayor
potencial, mediante contactos periddicos, con el objetivo de consolidar su recurrencia y posicionar a
Escucho Ofertas como una herramienta prioritaria para determinados tipos de propiedades.

En la postventa, el seguimiento se concibe como una instancia clave para la generacién de confianza 'y
la fidelizacion, combinando procesos automatizados mediante arboles de decision con la intervencion
humana cuando resulta necesario. El feedback obtenido en esta etapa se utiliza como insumo
estratégico para la mejora continua de la plataforma y para la optimizacién de futuras decisiones
comerciales. Finalmente, se considera fundamental el vinculo cercano con las inmobiliarias, con el
objetivo de posicionar a Escucho Ofertas no como un competidor, sino como una herramienta
complementaria y prioritaria para la comercializacidon de propiedades con urgencia de venta.

%8 ChatBase es una plataforma de inteligencia artificial que permite a las empresas crear chatbots personalizados para su
sitio web o aplicacién.
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3.3 Estructura Organizativa & Personal Requerido

La implementacion del negocio se apoya en una estructura organizativa simple y flexible, bajo un
organigrama horizontal que prioriza la agilidad operativa y la coordinacién entre roles, acorde a la
etapa inicial del proyecto y a la naturaleza digital de la plataforma. Las actividades se desarrollaran
desde una oficina alquilada y amoblada en la ciudad de Montevideo®, donde se le otorgaran las
herramientas de trabajo correspondientes a los funcionarios.

El Gerente General cumple un rol central, actuando como responsable de la direccion estratégica y
comercial del negocio. Con una dedicacién de 8 horas diarias, es el encargado de liderar la captacion
de inmobiliarias, participar en el cierre de acuerdos comerciales y supervisar el cumplimiento de las
métricas y objetivos proyectados en el plan. Asimismo, gestiona y coordina al equipo de trabajo,
realizando instancias periédicas de seguimiento de los KPI definidos. Para este rol se considera
deseable una experiencia previa en el rubro inmobiliario no menor a cinco afios. En la operativa diaria
se asignan inicialmente dos administrativos part time, responsables de la carga y gestion de
propiedades, la atencion de consultas, el soporte operativo a la gestion comercial y otras actividades
administrativas. La existencia de dos roles permite la rotacién de horarios y una mayor cobertura
previendo situaciones cotidianas, priorizando perfiles de estudiantes por la naturaleza de las tareas y
la flexibilidad requerida. En funcién del crecimiento de la plataforma -medido por el aumento de
inmobiliarias activas, publicaciones y volumen de consultas- se prevé una evolucién gradual de la
dotacién: a partir del tercer afio los administrativos pasardn a modalidad full time, y en el cuarto afo
se incorporard un nuevo administrativo part time con el mismo perfil. Esta planificacién se justifica en
base al conocimiento de la industria, donde un administrativo puede gestionar eficientemente una
cartera aproximada de hasta 40 inmobiliarias teniendo en cuenta los tipos de consultas. Finalmente,
se incorpora un Responsable de Marketing, con una dedicacién de 6 horas diarias, encargado de
planificar y ejecutar las campafias y pautas publicitarias, actuando como soporte directo de la
estrategia de captacién y posicionamiento de la empresa. Para este rol se prioriza un perfil egresado
de Licenciaturas en Marketing, Direccién Comercial o carreras afines.

Las remuneraciones previstas son de USD 2.500 para el Gerente General, USD 1.300 para cada
administrativo (prorrateable segun carga horaria) y USD 2.000 para el Responsable de Marketing,
también prorrateado a su dedicacién.

3.4 Principales Procesos de negocio

Los procesos operativos de Escucho Ofertas se estructuran en torno a cinco procesos clave: captaciéon
de oferta, captacién de demanda, publicacién y gestiéon de inmuebles, gestion del vinculo con los
usuarios y cobro del servicio por operaciones concretadas. Estos procesos se encuentran
interrelacionados y dependen del correcto funcionamiento y disponibilidad continua de la plataforma
digital.

Desde una perspectiva temporal, se distinguen dos etapas operativas. En la etapa de prelanzamiento,
se prevé un periodo aproximado de tres meses destinado al desarrollo y ajuste de la plataforma,
llevado adelante de forma conjunta entre Escucho Ofertas y el soporte de la plataforma. Durante esta
etapa, la validacidn se realiza mediante la presentacion directa de la pagina a inmobiliarias que
aceptaron dicha propuesta, quienes evallan su operativa y funcionamiento, permitiendo incorporar
mejoras antes del lanzamiento. Ademds, en este periodo, se realiza una estrategia de email
marketing, utilizando las bases de datos ya generadas. De forma complementaria, la propuesta es
contrastada con potenciales inversores, evaluando la comprensiéon del modelo, el atractivo de la
dindmica de ofertas y la percepcién de valor asociada a la identificacién de oportunidades por debajo
del valor de mercado. En paralelo, se inician acciones de captacidon de oferta y difusién para
conformar una bolsa inicial de propiedades.
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En la etapa de post lanzamiento, los procesos se orientan a la operacion continua del modelo,
incluyendo la recepcién y validacion de solicitudes de publicacién, la estandarizacion y publicacién de
inmuebles, su promocidon en la plataforma y la gestidon activa del vinculo con compradores e
inmobiliarias. De manera simultdnea, se mantiene la captacion de nueva oferta y demanda y el
seguimiento periédico de indicadores clave para evaluar el desempefio operativo y comercial tanto a
nivel interno como para reportar con inmobiliarias sobre sus métricas. De forma similar se mantendrd
un seguimiento a los inversores para poder darle una experiencia mas cercana y de confianza,
recomendandoles propiedades mds ajustadas a su perfil y en caso de que deje de utilizar la
plataforma, buscar un feedback para llegar al insight detras de la decision. El proceso de cobro del
servicio se activa una vez concretada la operacién inmobiliaria, siendo la inmobiliaria el agente de
retencidon encargado de efectuar el pago correspondiente a la plataforma, conforme a los acuerdos
contractuales establecidos®®. De forma transversal a ambas etapas, el soporte y mantenimiento de la
plataforma constituye un proceso critico, asegurando la estabilidad del sistema, su disponibilidad
permanente y la correcta ejecucion del resto de los procesos operativos.

3.5 Gestidén de los actores clave / grupos de interés

La gestidon de los actores clave es fundamental para la sostenibilidad de Escucho Ofertas como
plataforma bilateral. En este sentido, se identifican como actores estratégicos a las inmobiliarias, los
inversores y el soporte de la plataforma. Las inmobiliarias constituyen los socios clave del modelo en
tanto proveedoras de la oferta. La gestion del vinculo se realiza de forma activa a través del gerente
general y los administrativos en lo relativo a la operativa, facilitando la adopcién inicial mediante la
promocién de la primera venta sin costo y promoviendo su integracion como herramienta
complementaria dentro de su operativa, especialmente para propiedades con urgencia de venta. En
el caso de los inversores, el objetivo es lograr su eleccion recurrente de la plataforma como canal de
referencia para la identificacion de oportunidades por debajo del valor de mercado. Esta preferencia
se construye a partir de la consistencia en la publicacion de propiedades, la transparencia del proceso
de ofertas y la validacion de operaciones concretadas, fortaleciendo la confianza y la repeticién de
uso. Finalmente, el soporte de la plataforma constituye un actor clave para garantizar la estabilidad
operativa y la evolucién del sistema. La gestion de este vinculo se basa en una coordinacidn continua
con el equipo interno, interactuando con el drea de marketing en aspectos vinculados a disefio,
contenidos y experiencia de usuario, y con la gerencia en definiciones funcionales y prioridades de
desarrollo, asegurando coherencia con la estrategia general del negocio.

3.6 Gestion de cobranza

Para la gestidon de cobranza, se implementara un mecanismo de retencién de comisién a través de las
inmobiliarias intervinientes. Al momento de la firma del contrato de compraventa, la inmobiliaria
facturara y percibira la totalidad de la comisidon pactada con las partesy, en virtud de un contrato de
prestacion de servicios suscrito con Escucho Ofertas, retendra el 1,5 %. Una vez celebrado el contrato
y efectivizado el cobro, la inmobiliaria volcara dicha comision a la cuenta bancaria de Escucho Ofertas
en el plazo establecido contractualmente. El seguimiento de cobro caera en manos del administrativo
de turno. El contrato establecido con la inmobiliaria para que tome el rol de agente de retencién y asi
dejar en funcionamiento el sistema de cobranza esta dentro de las bases y condiciones al momento
de creacidn de perfil de inmobiliaria®, que gracias a la doble verificacién con documento de identidad
del responsable y el formato de forced scrolling para los términos y condiciones, hacen que Escucho
Ofertas tenga el respaldo legal y juridico para poder operar sin contingencias.

0 Ver Anexo 10: Términos y Condiciones
“1 Ver Anexo 10: Términos y condiciones
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3.7 Proveedores

Escucho Ofertas cuenta con proveedores externos que cumplen funciones de soporte al
funcionamiento operativo del negocio. El soporte de la plataforma, encargado del desarrollo,
mantenimiento y correcta disponibilidad del sistema, es considerado ademds de proveedor, un socio
clave dada su criticidad para la continuidad del modelo. Luego, estd CP&A Estudio Integral®, estudio
contable tercerizado responsable de la apertura de la sociedad y de la gestidn
administrativo-contable de la empresa. Este proveedor percibe un honorario de USD 1.600 por la
apertura de la SAS y USD 500 mensuales por la liquidacién de sueldos, impuestos y el mantenimiento
de los libros contables. En segundo lugar, se contrata a ChatBase como proveedor del servicio de
atencién automatizada a usuarios mediante inteligencia artificial. Esta herramienta permite entrenar
el sistema en funcién del modelo de negocio de Escucho Ofertas, brindando respuestas consistentes y
eficientes a consultas recurrentes, y complementando la atencién humana sin comprometer la
calidad de la experiencia del usuario.

4, Evaluacion del retorno y riesgo

4.1 Inversion inicial detallada

La inversion inicial total es de USD 48.400. La mayor

parte corresponde al capital de trabajo (USD 25.000) campafia publicitaria 2.800
necesario para financiar el funcionamiento de la empresa Formacién de la sociedad 1.600
Efectivo inicial 25.000

y cubrir la pérdida del primer afo, seguido por el

, Plataforma web 15.000
desarrollo de la plataforma web (USD 15.000). Ademas, Muebles y utiles de oficina 2.000
se destinan USD 2.800 a la campafia publicitaria, y el ToTaL 48.400
resto a formacion de la sociedad ( USD 1.600) vy
mobiliario (USD 4.000).

4.2 Estructura de financiamiento

El monto de la inversion inicial sera financiada con fondos propios aportados en partes iguales por los
tres socios fundadores. Las inversiones adicionales que se requieran en el futuro seran cubiertas a
través de ganancias retenidas, priorizando un crecimiento organico y sostenible sin comprometer el
porcentaje de participacion (equity) de los socios en la empresa.

4.3 Fundamentos de la proyeccién de ingresos y costos

Pagos: los pagos a proveedores de servicios tercerizados -como contabilidad, alquiler, hosting y otros
servicios operativos- se realizardn mensualmente, a mes vencido. Adicionalmente, ciertos costos
anuales se devengaran y pagaran en el momento en que se haga uso efectivo de dichos servicios.
Cobros: la politica de cobros se instrumentara mediante un contrato firmado con cada inmobiliaria.
En este contrato, la inmobiliaria se compromete a retener al comprador, en nombre y por cuenta de
Escucho Ofertas, la comision del 1,5% del valor de venta del inmueble al momento de firmar el
contrato de compraventa.

“2 \Ver Anexo 11: Presupuestacién CP&A Estudio Integral
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4.4 Proyeccion de flujos de ingresos y egresos

Ingresos: los ingresos proyectados surgen directamente del volumen de ventas estimado para cada
afo y del ingreso promedio por operacion. Este ingreso se calcula aplicando la comisién del 1,5%
sobre el valor mediano de mercado de los inmuebles (USD 90.000) y se le resta el descuento
promedio exigido por los inversores, lo que determina un valor promedio facturado de USD 1.250 por
venta. La cantidad de operaciones proyectadas por afio (80, 235, 295, 370 y 450.) proviene del
modelo de adopcién desarrollado a partir del prototipo con Bonciel, el interés verificado en 23
inmobiliarias encuestadas, la adhesién temprana de inmobiliarias medianas y grandes, y la progresion
tipica observada en plataformas inmobiliarias regionales. De esta manera, la facturacidn anual resulta
de multiplicar las unidades vendidas por el ingreso promedio, alcanzando asi desde USD 100.000 en
el afio 1 hasta USD 562.500 en el afio 5.

Egresos: la estructura operativa combina funciones internas y servicios tercerizados con el objetivo
de equilibrar eficiencia, control y reduccién de riesgos. Se mantienen internamente las tareas
vinculadas a la gestién diaria de la plataforma -atencién de consultas, administraciéon de
publicaciones- y la conduccion estratégica, a cargo del gerente y del administrativo. Por su parte, se
tercerizan las d4reas que requieren conocimientos técnicos especificos o que no justifican una

dedicacidon permanente, como contabilidad y soporte de software.

. . .. . . s o Operaciones | Facturacién

Esta decisién permite contener costos fijos, evitar la contratacién de Afio Proyectadas | Anual (USD)
perfiles especializados de alto valor y sostener una estructura mas 1 80 100.000
. . 2 235 293.750
flexible durante las primeras etapas del proyecto. 3 595 365.750
4 370 462.500

5 450 562.500

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

Del analisis de los flujos proyectados surge un Valor Actual Neto (VAN) de USD 315.258, calculado con
una Tasa de Retorno Requerida del 20% -tasa acorde a un proyecto con el nivel de riesgo del
planteado-. La Tasa Interna de Retorno (TIR) alcanza 120%, lo que muestra que el proyecto genera
retornos ampliamente superiores al rendimiento minimo esperado por los inversores. Estos
resultados reflejan una capacidad de generacion de valor sostenida a lo largo del horizonte evaluado
y permiten concluir que la propuesta es financieramente atractiva y presenta un potencial de retorno
significativo.

4.5 Evaluacion del riesgo

El punto de equilibrio evoluciona desde 110 operaciones (propiedades vendidas) en el afio 1 hasta
109 en el afio 2, 130 en el afio 3, 145 en el afno 4 y 153 en el aiio 5. Con excepcién del primer periodo,
en el cual se proyecta no alcanzar el nivel minimo de ventas y se registran pérdidas, las proyecciones
indican que el proyecto supera el punto de equilibrio en los afos restantes. Asimismo, el periodo de
repago ajustado de 1,68 afos evidencia una rapida recuperacién de la inversidn, lo que sugiere un
bajo nivel de riesgo financiero.

4.6 Sensibilidad a variables criticas

Las variables criticas analizadas son el precio (comision) y la cantidad de inmuebles vendidos.
Manteniendo constantes las demas variables, el proyecto soporta caidas aproximadas del 46% en la
cantidad y del 43% en el precio antes de que el VPN se vuelva cero. Estos resultados indican que el
proyecto presenta un bajo nivel de riesgo, ya que admite reducciones significativas -cercanas al 50%-
en sus variables clave antes de perder viabilidad econdmica.
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Anexo 1 - Modelo de Negocio Final

Socios clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacion con los clientes

Segmentos de clientes

Proveedor de
infraestructura
tecnolégica

Aprobacion de
propiedades y
verificacién de usuarios

Mantenimiento web
Marketing y captacién
Atencidn al cliente
Post venta

Recursos clave

Efectivo
Plataforma web
Recursos humanos

Para Inversores:
Acceso a listado de
oportunidades de
inversidon inmobiliarias

Inmobiliarias: Canal
promocional alternativo
para, cerrar ventas de
clientes urgentes en un
maximo de 14 dias.

Filtrada con chatbots
Para consultas especificas:
- Mensajeria
- Llamada
- Redes sociales
- Email

Canales de distribucion

Plataforma web

Inversores de inmuebles que buscan
oportunidades de inversién debajo
de al menos 5% del valor de
mercado

Inmobiliarias que sufren el
problema de no satisfacer la venta
urgente

Estructura de costos

Estructura de ingresos

Personal | Servicios tercerizados (contables, legales, IA etc) | Marketing digital

Cobro de comision (1,5% + iva comprador)
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Anexo 2 — Explicacion Calculo TAM

Los servicios para la comercializacién y promocién de inmuebles son demandados por dos mercados:
los que usan la plataforma para publicar inmuebles y los que la utilizan para buscar inmuebles para
comprar. Por dicha razén, ambos mercados dependen de la cantidad de compraventas que se realicen
cada afio, por lo que para estimar su tamafio se debe recurrir a este nimero.

En 2024 se registraron 52.000 altas de compraventa de inmuebles, una cifra consistente con la
tendencia de los ultimos anos y similar a la que se proyecta para los préximos periodos, dado que se
trata de un sector relativamente estable.

Partiendo de este nimero de compraventas anuales se puede estimar el tamafo de cada uno de los
segmentos del TAM. Estos segmentos, fueron realizados por el tipo de uso (Comercial o particular).

El primer mercado es el de los vendedores, es decir, las personas/empresas que utilizan estos canales
para promocionar sus inmuebles, aqui se pueden encontrar dos publicos: las inmobiliarias, las cuales
utilizan los canales digitales para promocionar y comercializar los inmuebles de sus clientes. Estas
intermedian aproximadamente el 90% del total de compraventas anuales (47.000 unidades), y
corresponden a 800 inmobiliarias formalizadas y tienen una tasa de uso de plataformas de
comercializacion del 100%, ya sea en plataformas generalistas (Facebook Marketplace, Mercado
Libre) o plataformas especificas de inmuebles.Por otra lado, se encuentran los duefios particulares
que deciden promocionar su inmueble sin intermediarios a través de los canales digitales de
promocién de inmuebles. En este caso, aproximadamente el 90% utiliza canales digitales, por lo que
el segmento estd compuesto por 4500 personas.

En el caso de aquellos que deciden buscar propiedades a través de medios de promocidon vy
comercializacidon de inmuebles digitales, los actores son quienes deciden buscar una propiedad para
uso particular o para inversidon. Aquellos que buscan uso particular, corresponden a un 70% del total
de las compraventas de inmuebles®, y considerando la tasa de adopcién digital para la busqueda de
inmuebles, corresponden a 28.000 personas/empresas® y un volumen de 34.600 altas de
compraventa. Los beneficios buscados para este segmento, se centran en vivienda propia, segunda
casa y minoritariamente empresas que compran un lugar de trabajo. Para el caso de los inversores,
que corresponde al 30% restante de compraventas, se encuentra un grupo de 6.200 personas, con un
volumen de 15.600 altas de compraventa. Este segmento, busca propiedades debajo del valor de
mercado de al menos un 5%, siendo su objetivo principal, la renta y/o reventa del inmueble. Su
principal dolor, es la dificultad de encontrar oportunidades de inversion inmobiliaria. Al tratarse de un
canal gratuito para los compradores, no existe un volumen monetario para este mercado, que no es
el mismo que el mercado de la compraventa.

Calculo TAM

Compradores inversores: del total de compraventas anuales (52.000), 30% fueron destinadas a
inversidn (Radiografia, Infocasas), es decir, 15.600 propiedades. Estas propiedades fueron adquiridas
por el segmento inversores (compradores con el fin de obtener rentabilidad), los cuales se estima
(entrevista expertos) que compran 1,5 propiedades en ese afio en particular. Esto da como resultado

3 Radiografia Infocasas 2024
* Radiografia Infocasas 2024
% Ver Anexo 6: Entrevistas a expertos del rubro
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que esas 15.600 propiedades fueron adquiridas por 10.400 inversores. De estos 10.400 inversores,
60% utiliza medios digitales (Radiografia Infocasas, 2024) para buscar propiedades, por lo que se
estima que 6200 inversores consumen los canales digitales para la comercializacién y promocion.

Compradores uso personal: del total de compraventas anuales (52.000), 70% fueron destinadas a
uso personal (Radiografia Infocasas 2024), es decir, 47.000 propiedades. Estas propiedades fueron
adquiridas por el segmento de compradores de uso personal, los cuales se estima que compran 1
propiedad en ese afio en particular. Esto da como resultado que esas 47.000 propiedades fueron
adquiridas por 47.000 compradores particulares. De estos 47.000 compradores, 60% utiliza medios
digitales (Radiografia Infocasas, 2024) para buscar propiedades, por lo que se estima que 28.000
compradores particulares consumen los canales digitales para la comercializacién y promocién.

Vendedores particulares: aproximadamente el 10% de las altas de compraventa (52.000) son
realizadas por vendedores particulares, es decir 5.200 inmuebles anuales. Estas 5.200 propiedades se
estima que son vendidas por 5.200 particulares ya que la gran mayoria (en promedio) son ventas
Unicas en el afio, de las cuales, 90% utiliza canales digitales segin entrevistas a expertos, por lo que
se estima son 4.500 vendedores particulares.
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Anexo 3 — Trial Run

El trial run planteado para la plataforma estuvo conformado por diferentes etapas las cuales fueron
fundamentales para el pivoteo de la idea y llegar al Canvas de Negocio actualmente presentado.

La primera etapa comienza una vez identificado el primer problema y con hipdtesis de problema
planteadas, se realizan entrevistas en profundidad a duefios/ agentes inmobiliarios y propietarios con
experiencia en venta por inmobiliarias tradicionales, estos nos validan las hipdtesis de problema -que
esencialmente era validar el nicho de propietarios no satisfechos con la oferta actual ya que no
cumplen con su urgencia de venta. Partes de inmobiliarias afirmaban que rondaba el 20/25% los
propietarios que querian “vender rapido”, de forma lineal se planted una de las alternativas actuales
de venta que es el remate. Aqui comienza una segunda etapa, comprendiendo las limitaciones
espacio-temporales y burocraticas (determinado dia a determinada hora -por lo general horario de
oficina- y con pago de la sefia -30%- en el momento) de los remates inmobiliarios que se ofrecen hoy
en Uruguay, por esto se plantean subastas online de propiedades; abiertas durante 1 semana,
cualguier usuario registrado (y por ende consciente de los términos y condiciones) podia pujar. Por
esto se decide entrevistar a John Fleitas quien si bien valida la hipdtesis del problema, la del negocio
la rechaza por connotaciones negativas hacia las palabras subastas y remates. Su feedback fue muy
valioso en aspectos tanto legales como operativos y da pie a la tercera etapa, de inmenso peso para
el desarrollo del Plan de Negocio que fue migrar el concepto de pujas online a ofertas sin base
visibles; no sesgar cada publicacién con un precio base ni limitar la cantidad o formas de las ofertas,
un sistema en que sin ninguna limitacion espacio temporal el cliente puede ingresar a la plataformay
ofertar lo que le parece justo y dejandolo a la vista junto al precio sugerido* y buscar potenciar el
valor de la propiedad ante otros clientes.

La primera accion respecto a esta etapa fue contactar via mail a todas las inmobiliarias registradas en
el CIU, Presentando y brindando una encuesta de Google Forms para validar hipdtesis de mercado,
problema y financiera, esta encuesta teniendo un error del 10%, nos valida las hipdtesis y deja una
muy buena sensacidn de aceptacidn en el rubro.

Paralelamente se fue desarrollando un MVP (escuchofertas.com) donde se han observado los
registros, postulaciones de inmuebles, contacto de inmobiliarias e incluso ofertas por publicaciones
activas. Para la parte legal, en donde se formaron los términos y condiciones de la app. EIl MVP tuvo
en métricas durante 7 dias, 10 registros de clientes y 3 ofertas realizadas por inmuebles publicados.

“6 E| precio sugerido es un valor obtenido post tasacién interna del inmueble, es meramente ilustrativo para poder dar una
guia.
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Estadisticas de los primeros 7 dias del MVP

Pageviews Views Per Visit Visit Duration Bounce Rate

966 2.86 3m32s 57%

Note: We started tracking analytics between the 4th and 7th of July. Data before this period is not available.

100

Por otra parte también se cred una pagina en Instagram para la publicitacion del MVP y generar
alcance para el conocimiento de la marca, este perfil arrojo cifras muy alentadoras para la evolucién
del Plan de Negocios, teniendo en 5 dias 244 seguidores, un alcance de 11.000 perfiles y 5 consultas
de inmobiliarias pidiendo mas informacion de la plataforma para comenzar a ser parte de ella.

Dashboard de Instagram Estadisticas posteo lanzamiento

< Professional dashboard O
lnsights Oct 31 - Nov 29
Views 2 109K >
Llega Escucho Ofertas
nber 24 - Duration 1:00
Interactions A 146 >
New followers A 222 >
Segmento (:om_f:m:n CPA unitario Obs:lnraqon .
CONSICEAGE B0 Overview ®
Visita — Canal digital
intencion real escalable ;
' Views
Inversores de compra UsD 5,6 CPA
(0,9%) constante Interactions
Inmobiliarias — Captacion CPA reducido ) »
oo early adopters |USD 8,57 (email SiotlelEetyity
(60 de 140) marketing)
Inmobiliarias — Emal CPA
n marketing + UsD 20 normalizado
Afios 2-5 L
seguimiento del sector

CPA Inversores e Inmobiliarias: EI CPA de inversores se deriva de métricas empiricas obtenidas
durante el MVP y se mantiene constante debido a la escalabilidad del canal digital utilizado. En
contraste, el CPA de inmobiliarias responde a un modelo B2B, con un valor reducido en el primer ano
por la captaciéon de early adopters y un CPA normalizado en los afios siguientes, consistente con
practicas habituales del sector inmobiliario. Esta diferenciacion metodoldgica refleja de forma realista
la evolucién del esfuerzo de adquisicidn en un marketplace bilateral.
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Anexo 4 — Funcionamiento de la plataforma

Funcionamiento
escuchofertas.com

oor@r @ 1l

Registro Inmobiliarias

Lo . Li L El registro de las inmobiliarias es Los inversores ung vez
s usuarios al ingresar a la ; - -
plataforma deben ge hacer un sencillo, una vez aceptados los registrados y validada su
istro bdasi d términos y condiciones y haber identidad pueden comenzar a
registro bdsico para poder - - - -
cheder aver LF::I:S ol‘zrl:qs hecho el chequeo de identidad, ofertar sin un precio base y de
rual pueden comenzar a postular sus forma publica (no su identidad)
actuales . . .
inmuebles por cualquier propiedad
Una wez mu;z;_':zs'i";_nu una vez o
Este registro es Para complatar &l Completaran un procesada la i Inmobibana
métnca clave parg registro y formulane con o propiednd queada benen un acepie o quiera
Doder ver ko comenzar o Infarmacién del publca y ance stmbenrs aenae contraofertar
parcipacien de cferar o publicar, INMuEDLe y FUDIran cualguier inm ar sus - sobre su oferm, es
OS5 USUONIcS en la deben de regiszrar al menos una foro InTeraccion con la e mooncade via mail
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propiedades visto desde mobile

Escucho Ofertas Chacra

Bienvenido a Escucho Ofertas

La plataforma que revoluciona la compra y venta de inmuebles en Uruguay

14 dias, cuando quieras, donde quieras

R  Para Vendedores

Postulé tu propiedad y es tasada profesionalmente. Si Cre tu cuenta, verific tu identidad y accedé a

cumple los requisitos, es publicada por 14 dias. Nosotros nos oportunidades tnicas. Oferté sin base, guiado por el precio

encargamos de publicitarla y gestionar las ofertas. Podés ver sugerido de nuestro tasador. Te notificamos el avance de tu
interesados reales y verificados, y sos libre de aceptar o oferta y te acompafiamos en todo el proceso.

S e — Chacra en Canelon Chico,

- Canelones

© Canelones - Canelon Chico

Tiempo restante
@ 6d 1h 31m

Precio sugerido: ® US$ 210.000

Ver Detalles y Ofertar
Escucho Ofertas . Terreno
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Anexo 5 — Encuesta a inmobiliarias

Se realizé una encuesta formulada por Google Forms y enviada via mail a la totalidad de las
inmobiliarias registradas en la Cdmara Inmobiliaria Uruguaya, es decir a 800 inmobiliarias formales.
Se establecié como objetivo la obtencidn de respuesta por parte de al menos 60 inmobiliarias para
poder conseguir un error de +/- 10 -también es por esto que muchos datos del Plan de Negocios son
“redondeados” siempre dentro del error, pero buscando una comprensién mas sencilla de estos. Al
final de la encuesta se dejaron dos cuadros de texto para que las inmobiliarias puedan dejar su
opinién o brindan mas informacién que pueda aportar a la investigacion y otro para que los
interesados puedan obtener mds informacion sobre el avance de la propuesta.

A continuacion se adjuntan las graficas obtenidas de la encuesta ante las preguntas cuantitativas:

Durante los ultimos 12 meses, del total de propiedades vendidas, ;qué porcentaje estimas que

correspondid a clientes que necesitaban vender su p...con urgencia? (Indica un valor del 0% al 100%)
61 respuestas

11 (18%)

2%)

4 (6.6%)

3 (4.9%) 3 (4.9%)

2 (3.3%)2 (3.3%) 2 (3.3%)

1(1.6%)1 (1.6%)

Cuando un cliente manifiesta la necesidad de vender su propiedad de forma rapida/urgente, ;en

cuantos dias suele solicitar concretar la venta?  (Indica el nimero de dias aproximado)
61 respuestas

15
12 (19.7%)

11 (18%)

10
7 (11.5%)

6%)

En relacién con los clientes que manifestaron la necesidad de concretar una venta en un plazo

breve, ;a qué porcentaje de ellos considera que su ...er las expectativas en cuanto al tiempo de venta?
60 respuestas

15
12 (20%) 12 (20%)

7 (1.7%) 7 (1.7%)

5(8.3%)
5 4(6.7%) 4(6.7%)

2 (3.3%)
1(1.7%) 1 (1.7%) 1(1.7%) 1(1.7%)
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¢Qué porcentaje de descuento sobre el valor de mercado suelen aceptar los vendedores que
necesitan concretar la venta en un plazo breve?

62 respuestas

20

16 (25.8%)
15 (24.2%)

10 (16.1%)

7 (11.3%)
5 (8.1%)
5 3 (4.8%)

2 (3.2%
1(1.6%) 1 (1.6%) (3:2%)

1 (1.6%) 1 (1.6%)

2 3 5 7 8 10 15 18 20 25 30

Si existiera un servicio que permitiera vender las propiedades de clientes que necesitan hacerlo con
urgencia, con una alta probabilidad de concretar |...omisién correspondiente al comprador, ¢lo usarias?

61 respuestas

® Si, sin dudas.

@ Probablemente si.
No estoy seguro/a.

@ Probablemente no.

@ No, en ningun caso.

Principales hallazgos

Primeramente mencionar los hallazgos que se mencionan en multiples ocasiones para justificar
afirmaciones, y lo es el porcentaje que estan dispuesto a resignar los propietarios para vender de
forma urgente que es del 16%, por otra parte el porcentaje de las ventas que tienen anualmente
bajo la solicitud de urgencia (19%). Luego el porcentaje de satisfaccion de esta urgencia de venta
por parte de las inmobiliarias, que promedia el 70% de los casos. En ultimo lugar a nivel cuantitativo
esta el interés de adopcidn de una solucién para este 30% insatisfecho en la venta urgente, siendo
gue el 29,5% sin dudas optaria por esta solucién a cambio de entregar la mitad de la comisidn de la
parte compradora.

En cuanto al contenido cualitativo de la encuesta, se logran analizar diferentes feedbacks muy
valiosas y advierten posibles fricciones en el trato entre plataforma-inmobiliaria ya que los que no
estan seguros (y los que no accederian a ceder media comision del comprador) plantean que “Lo que
pide compartir la comision, si es un colega no hay problema; ahora si es un portal meramente, no
corresponde a mi entender.” “Para mi, la idea de compartir comision es buena siempre y cuando
corresponda al esfuerzo o valor que tenga cada parte en la venta. Todo depende qué es lo que hacen
para lograr el objetivo”. Sin embargo, los que muestran interés dejan comentarios mas cautelosos y
en otros casos totalmente validando la hipdtesis de ingresos,”En nuestro portfolio. Estd prohibida la
palabra NO COMPARTO. No frenamos una operacion para un vendedor. O cumplir el suefio de un
comprador. Por compartir honorarios.”. Ademas se recolectaron diferentes puntos de vista en base a
la experiencia que tienen las inmobiliarias respecto a los tiempos de gestion de escribanos, plazos de
venta mas extensos que los propuestos como solucién, etc..
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Anexo 6 — Entrevistas a expertos del rubro

Inmobiliarias: Bonciel (Jorge Barrios), Serena Negocios Inmobiliarios (Geronimo Perez), Keller
Williams (Traiana Duhalde), Punta Market (Mdnica Duarte).

John Fleitas: Ex presidente de la Asociacién de Rematadores de Uruguay, abogado, perito tasador y
ex agente inmobiliario.

Leandro Paz: Head del equipo IT de desarrollo de bavastronline.com.uy

Las entrevistas a inmobiliarias dejaron aportes sobre sus clientes cuando se les consulté respecto a
situaciones financieras que llevaron a la venta de inmuebles de forma urgente.

“Habian hecho una inversion de canchas de futbol 5 que no estaba dando. Al mismo tiempo se
estaban mudando, tuvieron que vender rdpido, y se cerrd la venta a poco mds de la mitad del valor, y
en un mes”.

“Se dedican a reconstruir propiedades para venderlas a un mayor precio y les surgié una muy buena
oportunidad. Como no tenian el efectivo en mano optaron por liquidar otro proyecto mds chico”

“Habia una pareja que se separd y el terreno que haian comprado para hacer su casa juntos lo
terminaron vendiendo. Muy lindo lugar aparte, 3.500mts cerca de Las Piedras. Ellos insistieron
bastante en venderlo rdapido porque no se podian ni ver casi”.

Verbatims de otros expertos:

“Los remates judiciales o no tienen esa connotacion que ya mismo el nombre te anticipa, te van a
rematar la casa, la liquidan. Normalmente un propietario no va a querer pasar por esto si tiene su
casa sin deudas” - John Fleitas.

“En los remates lo mds probable es que una casa de USD 100.000 salga a USD 40.000 y cierre en USD
70.000, sino a los compradores no les sirve la compra” - John Fleitas

“Alrededor de 5.000 son las propiedades que se rematan judicialmente en un afio” - John Fleitas

“A los remates judiciales termina yendo muy poca gente por los horarios, por mds que lo publicites en
todos lados, que sean en una hora y lugar, y tengas que tener la plata ahi, limita a muchos inversores
que no tienen manera de hacer visible su oferta” - John Fleitas

“Diria que en el 90% de las ventas de propiedades hay una inmobiliaria presente”. - Traiana Duhalde

“Por lo general el inversor no va a pagar el precio de mercado, va a buscar invertir lo menor posible
para maximizar su ganancia, claramente es raro que el propietario acepte de una la oferta, pero es
dificil que el inversor compre si no baja un 5% del valor de tasacion aproximadamente” - Traiana
Duhalde

“Les cotizamos USD 15.000 si pagaban en una sola cuota, al final terminaron demorando el pago pero
cumplieron” - Leandro Paz

“Practicamente que no hay remates particulares, cada 100 remates, 1 es particular” - John Fleitas
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Anexo 7 - Planes de suscripcidon en portales inmobiliarios

1. InfoCasas e Iris InfoCasas

CONOCE TU NUEVO PLAN

Plan 5 - Inicial
cupos @D
Destacado Silver
Destacado Gold
Destacado Black
Bump
Etiquetas
Generacién de anuncios ()
Ranking 1A @)
Lead Enriquecido )
Soporte Premium (Y
Inmofull

Contratando mensual USD 99/mes.

Contratando anual USD 990/aiio

Los precos o Incluyen VA

InfoCasas@ ) AsistentelA

F CONOCE TU NUEVO PLAN CON Al “

Plan 5 - Avanzado
cupos @D
Destacado Silver
Destacado Gold
Destacado Black
e
Etiquetas
Generacién de anuncios ([
Ranking 1A ()
Lead Enriquecido ()
Soporte Premium ()

Inmofull (V]

Contratando mensual USD 245/mes

Contratando anual USD 2.450/afio

Los precios noincluyen VA

InfoCasas@ °AswstemelA

2. Mercado Libre

Duracion 30 dias Tipos de publicacion

Paquete 100 Plata
Paquete 300 Plata
Paquete 1000 Plata
Publicaciones llimitadas Plata

.

,* CONOCE TU NUEVO PLAN CON Al "

.

Precio con IVA

$4.995

$5.926

$6.865

$7.436

Plan 5 - Bdsico
cupos @D

Destacado Silver
Destacado Gold

Destacado Black

Bump

Etiquetas

Generacién de anuncios ()
Ranking 1A ()

Lead Enriquecido ()
Soporte Premium ()
Inmofull

Contratando mensual USD 155/mes

Contratando anual USD 1.550/afio

Los preciosno ncluyen VA

InfoCasas@ °Asisterﬂ§eIA

,* CONOCE TU NUEVO PLAN CON Al “

Plan 5 - Pro
cupos @D

Destacado Silver
Destacado Gold

Destacado Black

Bump

Etiquetas

Generacién de anuncios ()
Ranking 1A ()

Lead Enriquecido ()
Soporte Premium ()
Inmofull

Contratando mensual USD 269/mes

Contratando anual USD 2.690/afo

incluyen VA

InfoCasas@ @) AsistentelA

Para cambiar la exposicion de tus inmuebles y distinguirte del resto, puedes elegir los destaques

B

,* CONOCE TU NUEVO PLAN CON Al ’Q

Plan 5 - Estdndar
cupos @D

Destacado Silver
Destacado Gold

Destacado Black

Bump

Etiquetas.

Generacién de anuncios ()
Ranking 1A ()

Lead Enriquecido ()
Soporte Premium ({9
Inmofull

Contratando mensual USD 205/mes

Contratando anual USD 2.050/afio

Los precios no ncluyen VA

InfoCasas@ °AswstentelA

00:19 N\

]
dificil... pero con Iris ya lo tenés
resuelto.

InfoCasas

Jenta de empre

Accedé a cientos de unidades,
proyectos nuevos todos los meses
y todas las herramientas para
vender mas.

@& Solo USD 9.99 al mes
i Activa tu membresia y
empeza a comisionar hoy

Contactate al
y comenza a vender

Iris

Oro u Oro Premium. Son reutilizables y puedes rotarlos entre las publicaciones que quieras.

Estas son las opciones:

Visibilidad en los resultados de busqueda

Aumentas tus visitas

Duracion

1destaque

5 destaques

15 destaques

30 destaques

60 destaques

Oro ©Oro Premium
Media Alta
3 veces 5 veces
30 dias 90 dias 30 dias 90 dias
$403 $1144 $692 $1.972
$1608  $4577 52768  $7881
$4216  $12016  $7261  $20.689
$7.227  $20598 $12449  $35.465
$12.048 $34330 $20739  $59107



Anexo 8 — Estimacion de alcance y ventas

Benchmark de referencia Infocasas

Para la evolucién de las ventas se utilizd como benchmark la insercion de InfoCasas al mercado
tomando como afio 0 el 2015. Se los elige como referencia debido al contexto en el que surgen; una
plataforma que reunia la compra-venta de multiples rubros (MercadolLibre) era la lider en ese
momento dado a la escasez de alternativas, el surgimiento de InfoCasas otorga a la totalidad del
mercado inmobiliario un espacio para encontrarse con Unicamente inmuebles. En este caso, Escucho
Ofertas entra a un mercado consolidado pero con un segmento rezagado que son las propiedades
que necesitan venderse urgentemente. Actualmente se satisface el 70% de estas situaciones, es aqui
donde Escucho Ofertas entra sobre ese 30% dandole una solucién a medida.

Partiendo de la fila “unidades publicadas”, por escasez de informacién publicada por InfoCasas no se
puede obtener el dato certero de los inmuebles Unicos publicados por afio, es por esto que se recurre
a la herramienta de Wayback Machine* en la que scrolleando por la pagina principal de InfoCasas a
lo largo de los afios, se llega a un cuadro donde se enumeran la cantidad de propiedades publicadas
en ese preciso momento. Dado a que esta cifra refleja un instante del stock que poseen, se realiza
una anualizacion de propiedades publicadas en el portal en base a la tasa de renovacién (segin
promedio de venta de Radiografia 2024) que es de 3 meses. Con estos datos, se obtiene que en un
ano se renovara 4 veces las publicaciones, llegando al total de propiedades de forma anual.

En la fila “Variaciéon %” se observa la variacién anual de la cantidad de propiedades que tenian para
llegar a la tasa de crecimiento, siendo este nuestro benchmark guia para el crecimiento en el
mercado.

Afo 0 1 2 3 4 5

::::i:::s 0 17.348 54.232 72.216 97.056 122.291

Variacion % 68% 25% 26% 26%

inmobiliarias 60 101 126 158 192
asociadas

Mercado inmobiliario

En cuanto al alcance del mercado inmobiliario, el cdlculo del stock vendible y de las ventas en
régimen se basa en una serie de supuestos que se aplican de manera constante a lo largo del periodo
proyectado. A continuacidon se presentan los pasos utilizados para estimar el volumen anual de
propiedades vendibles y el rendimiento por inmobiliaria.

1. Participacion del SOM en el mercado

En Uruguay se venden aproximadamente 52.000 propiedades al afio (Uruguay XXI, 2024), de las
cuales el 90% se comercializa a través de inmobiliarias. Dado que el SOM estd compuesto por 192
inmobiliarias y el total del mercado asciende a unas 800, la participacion relativa del SOM es del 24%.
Calculo: 52.000 x 90% x (192/800) = 11.232 propiedades gestionadas por el SOM.

2. Segmento de vendedores urgentes
Se asume dada la encuesta a inmobiliarias que solo el 19% de estas propiedades corresponde al

*7 Plataforma que guarda registro histérico de sitios web | Wayback Machine / InfoCasas: Alquiler y venta de
Apartamentos
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segmento de vendedores urgentes, que son las propiedades que las inmobiliarias utilizardn en la
plataforma.
Caélculo: 11.232 x 19% = 2.134 propiedades urgentes al afio 5.

3. Stock captable por la plataforma

El 70% de los vendedores urgentes resuelve por canales tradicionales. El 30% restante constituye el
stock efectivamente captable por la plataforma. Datos tomados en base a la encuesta inmobiliaria.
Calculo: 2.134 x 30% = 640 propiedades captables al afio 5.

4. Stock efectivamente vendible

Se proyecta que un 30% de estas propiedades no sera adquirido por inversores del SOM debido a
factores como precio, estado del inmueble, ubicacién o problemas documentales®®. En consecuencia,
el 70% restante constituye el stock vendible.

Calculo: 640 x 70% = 450 propiedades vendibles al afio 5.

5. Unidades vendidas anuales promedio por inmobiliaria

Las unidades anuales promedio por inmobiliaria se obtienen dividiendo el stock vendible total entre
las 192 inmobiliarias del SOM.

Calculo: 450 + 192 = 2,35 propiedades vendibles por inmobiliaria por ano.

Este rendimiento se utiliza para calcular las ventas anuales multiplicando por la cantidad de
inmobiliarias activas en cada afio, a excepcion del primer afio, donde se resta una venta por cada
inmobiliaria debido a una acciéon comercial (primera venta gratis).

6. Precio promedio por operacion (comision)

Segun el INE (Agosto 2025), la mediana del precio de venta de las propiedades es de USD 90.000.
Dado que los inversores que compran en la plataforma exigen como minimo un 5% de descuento en
el precio de mercado, se aplica un descuento en la mediana del 7,5% para contemplar este
descuento. Para calcular la comisiéon promedio que la empresa obtendra se multiplica la mediana con
el descuento del 7,5% (USD 83.250) por la comisién del 1,5% resultando en una comisién o precio
promedio de USD 1250:

90.000 x (1 —7,5%) = 83.250

83.250 x 1,5% = USD 1.250 por operacion.

Inversores

En cuanto al alcance respecto a inversores, el crecimiento proyectado en la plataforma sigue una
curva de adopcién similar a la utilizada para las inmobiliarias, con aumentos porcentuales del 68%,
25%, 26% y 26% anual respectivamente. Partiendo de los resultados del MVP -en el que se
obtuvieron 10 inversores registrados en una semana con una campafia minima- , se estima razonable
alcanzar 484 inversores activos al primer aiio mediante campafas continuas en Meta y TikTok.
Manteniendo esas tasas de crecimiento, la base de usuarios llega de

forma progresiva a 1.612 inversores al aio 5, valor que coincide con . . Inversores
AfRo Variacién % anual acumulados
el SOM definido (26% del SAM de 6.200 inversores), asegurando
Afio 1 — 434
coherencia entre la proyeccién de adopcidn y el tamafio del mercado ‘asoz  |68% 812
. . Afio 3 25% 1.015
efectivamente alcanzable. Para este caso, no corresponden bajas afoa oo 1279
anuales, ya que se trata de clientes acumulados. Afio5  [26% 1.612

“8 \er Anexo 6: Entrevistas a expertos del rubro.
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Anexo 9 — Plan de marketing digital

La inversién inicial de lanzamiento, estd compuesta de 10 piezas graficas y 6 audiovisuales, para las
cuales se les destinan USD 1500 (estimado por Meta para el alcance esperado distribuyendo USD 500
por cada mes durante los 3 meses recién lanzada la plataforma).

Adicionalmente, se considera una partida de USD 100 mensuales en produccién audiovisual
complementaria para la captura de fotografias en propiedades, mockup, material de apoyo y tarjetas
fisicas. De esta manera la inversion en marketing del primer mes alcanza los USD 600, y siendo que la
campaifa proyectada es durante tres meses acumula una inversién total de USD 1800. Cifra que
representa el costo necesario para implementar una estrategia de marketing digital (mas las tarjetas
fisicas cuyo costo en un punto aparte no termina siendo relevante -aunque su mencion si-) capaz de
posicionar la plataforma, captar usuarios tempranos y sostener el proceso de validacién del modelo
de negocio durante su fase inicial.

Plan de marketing a 5 afios: El plan de marketing contempla tanto los costos variables derivados de la
adquisicion de usuarios como los costos fijos vinculados al posicionamiento de marca, elemento
crucial para el funcionamiento sostenible de un marketplace bilateral. En primer lugar, el costo por
adquisicion (CPA) de inmobiliarias se determina mediante campafas de email marketing vy
seguimiento comercial, con un CPA proporcional de USD 8,57 por inmobiliaria en el primer afio y USD
20 por incorporacién nueva en los afios siguientes. Para los inversores, se mantiene el CPA derivado
del MVP, en USD 5,6 por comprador efectivo. A esto se aflade el costo de las publicaciones necesarias
para comercializar las propiedades (USD 85 por unidad comercializada), que constituye el
componente mas relevante del presupuesto, asi como un componente fijo de brand awareness de
USD 5.000 anuales, destinado a sostener la visibilidad de la marca y ampliar el alcance a nuevas
audiencias, este monto se asocia a la presencia en al menos 4 eventos del rubro por cada afo, cony
sin stand presente, y costos publicitarios alineados a Ads en redes. (Los stands en promedio tienden a
valer USD 800) Integrando todas estas partidas -publicaciones, adquisicion de inmobiliarias,
adquisicion de inversores y campanas de posicionamiento-, la inversidn total en marketing alcanza los
USD 222.526 en cinco afios.

Afo Publicaciones | Inmobiliarias | Inversores Costo por CPA CPA Brand TOTAL ANUALIZADO
publicacién (USD 85) | inmobiliaria | inversores | Awareness
1 114 60 484 |USD 9.690 UsD 514 UsD2.710 |USD5.000 |USD17.915
2 335 101 812 |USD 28.475 UsD 1.506 UsD1.837 |USD5.000 |USD 36.818
3 421 126 1.015 |USD 35.785 UsD1.014 USD 3.847 |USD5.000 |USD 45.646
4 528 158 1.279 |USD 44.880 USD 2.146 USD 3.315 |USD5.000 |USD55.341
5 640 192 1.612 |USD 54.400 USD 1.694 USD5.712 |USD5.000 |USD 66.806
TOTAL 5 ANOS USD 173.230 USD6.874 |USD 17.422 |USD 25.000 |USD 222.526
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Anexo 10 — Términos y condiciones

Términos y Condiciones de Uso de escuchofertas.com
Descripcién General del Sitio
escuchofertas.com es una plataforma digital dedicada a ofrecer un espacic donde las

inmobiliarias puedan anunciar los bienes inmuebles de sus clientes de manera dinamica y
transparente. Las inmobiliarias publicaran en el sitio bajo un precic "sugerido” las propiedades y
los interesados harén sus “ofertas” en forma publica y en tiempo real. El objetivo principal es

fadilitar resultados mas répidos para las operaciones jnmebiliarias.-

Términos y Condiciones de Uso

Obligatoriedad de los Términos y Condiciones

El presente contrato establece los términos y condiciones generales (en adelante, los
"Términos") aplicables al uso de los servicios ofrecidos por escuchofertas.com (en adelante, el
"Website"). Estos Términes son obligatorios y vinculantes para todas las actividades realizadas a
través del sitio. El use del Website implica el conocimiento y aceptacion de los Términos y
Condicicnes aqui establecidos, asi como de cualguier modificacion gue escuchofertas.com

realice en el futuro de manera unilateral. Si el usuario (ya sea la inmobiliaria o el interesado que

hace ofertas o s l sitin) no estd de acuerdo con estos Términos y Condiciones, debera

abstenerse de utilizar el sitio y/o los servicios ofrecidos.

de los Términos y Condi

escuchofertas.com podra modificar o sustituir estos Términes y Condicicnes en cualquier
momento y a su exclusivo criterio, sin necesidad de obtener consentimiento de los usuarios. Es
responsabilidad de los usuarios leer los Términos y Condiciones cada vez que accedan al sitio
para verificar su vigencia o la existencia de cambios.

Se considera “Usuaric” tanto a los registrados como a los visitantes del sitio.

La Interrupcion del Servicio y Exclusion de Responsabilidad

escuchofertas.com se reserva el derecho de interrumpir, suspender o modificar en cualquier
momento los servicios ofrecidos, de manera permanente o transitoria, sin requerir el
coensentimiento de los usuarios ni necesidad de aviso previo. No se garantiza el acceso o uso
permanente del sitio, pues pueden ccurrir interrupciones por causas técnicas ajenas a la
empresa. Ademds, escuchofertas.com no asegura que el sitio esté libre de virus u otros
elementos que puedan dafiar el funcionamiento de los equipos. Es responsabilidad exclusiva del
usuario contar con herramientas adecuadas para la proteccion de sus dispositivos.
escuchofertas.com no se responsabiliza por dafios a los equipos de los usuarios o terceros
derivados de la navegacion en el sitio.

Registro de Usuarios
Para utilizar los servicios del sitio, es obligatorio completar el formulario de registro con datos
vilidos, exactos, precisos y verdaderos (" Datos Personales”), asumiendo el usuario el

Exencion de Responsabilidad

escuchofertas. com dnicamente proporciona un espacio virtual para gue los usuarios se
comuniguen y realicen operaciones inmobiliarias. No es propietaric de los bienes publicados, ni

tiene posesion o los ofrece en venta, tampoco interviene en la concrecion de operaciones entre

usuarios. Por ello, no serd responsable respecto a la existencia, calidad, cantidad, estado,
integridad o legitimidad de los bienes, ni de |a capacidad de los usuarios para contratar o la
veracidad de los datos ingresados. Cads usuario es responsable exclusivo de los bienes que
publica y de las operaciones gue realice. escuchofertas.com no garantiza el cumplimiento de las
obligaciones asumidas entre usuarios, quienes operan bajo su propio riesgo. En ningtin caso
serd responsable por lucro cesante o dafios relacionados con operacicnes realizadas o no
realizadas a través del sitio. Se recomienda actuar con prudencia y sentido comun al operar con
otros usuarios.

En caso de reclamos o acciones legales entre usuarios o terceros, los involucrados eximen de
responsabilidad a escuchofertas.com vy a sus representantes. Los usuarios disponen de 30 dias
corridos desde la compra para iniciar reclamos; pasado este plazo, no podréan utilizar el sitio
para ello.

Prohibiciones

Se prohibe estrictamente a los usuarios: enviar archives o informacion ilegal, obscena,
difamatoria, abusiva o contraria a las buenas costumbres; enviar archivos con virus o elementos
dafiinos; utilizar el sitio para viclar normas vigentes; proporcionar dates falsos al registrarse o
cuando se soliciten; y usar programas o mecanismos para monitorear o copiar informacion del
sitio sin consentimiento.

Notificaciones y Domicilio Legal
Todas las notificaciones relacionadas con el uso del sitio v estos Términos deberdn realizarse por
escrito: al usuario, mediante correo electrénico o notificacion fehaciente al domicilio declarade;

a escuchofertas.com, a través del sitio web o notificacién dirigida al demicilic legal. El sitio se

rige integramente por las leyes de la Republica Oriental del Uruguay, correspondiendo a los
Tribunales de Montevideo su interpretacion v aplicacion. Ante diferencias o conflictos, los
usuarios deberdn comunicarse fehacientemente con escuchofertas com para intentar llegar a un
acuerdo conciliatorio.

Comisiones por Ventas

La comision por cada venta sera del 1.5% mas IVA, que deberd ser pagada por la inmobiliaria
que intervenga en |a operacion que efectivamente se |leve a cabo. El porcentaje se calcula sobre
el precio de venta del inmueble. El pago debera realizarse a escuchofertas.com en la cuenta
indicada por ellos a tales efectos, dentro de los 10 dias habiles posteriores a la firma del negocio

compromiso de mantenerlos actualizadoes. El usuario acepta que el sitio utilice diversos medios
para identificar sus datos persenales, debiendo revisarlos v actualizarlos conforme sea
necesario. El sitio no se responsabiliza por la veracidad de los datos personales. Los servicios
solo estan disponibles para personas con capacidad legal para contratar. En caso de
inmobiliarias, deberan cumplir con lz Ley 20.380. No pedrén utilizar los servicios guienes no
tengan esa capacidad, menores de edad o usuarios suspendidos o inhabilitados.

Para registrar una cuenta empresarial, es necesario tener capacidad suficiente para contratary
obligar a la entidad. escuchofertas.com podra solicitar comprobantes o datos adicionales para
corroborar la informacién y suspender o cancelar cuentas cuyos datos no puedan ser
confirmados. El acceso a la cuenta personal ("Cuenta”) se realiza mediante apodo y clave de
seguridad personal, cuya confidencialidad es responsabilidad exclusiva del usuario. Estd
prohibido registrar o poseer mas de una cuenta por usuario, y el sitic podra cancelar cuentas
duplicadas. El usuario es responsable de todas las operacicnes realizadas desde su cuenta y
debe notificar cualguier uso no autorizado. La venta, cesidn o transferencia de cuentas estd
prohibida, salvo autorizacién expresa de escuchofertas.com. La empresa se reserva el derecho
de rechazar o cancelar registros sin obligacidn de comunicar las razones.

Publicaciones

Las publicaciones podrén incluir textos descriptivos, gréficos, fotografias y otros contenidos
pertinentes, siempre que no violen estos Términos o las politicas del sitic. El bien ofrecido debe
describirse exactamente y el usuario acepta tener intencién y derecho de venderlo,
disponiéndolo para entrega. Las imagenes incluidas deben corresponder al bien ofrecido y el
usuario garantiza estar facultado pars usarlas, siendo responsable por infracciones a derechos
de terceros. escuchofertas.com podra impedir la publicacién de imdgenes o bienes que no
cumplan con los Términos y el usuario otorga autorizacidn gratuita v sin limite temporal para el
uso de las imagenes en el sitic y medios asociados.

Datos Personales y Confidencialidad

De acuerdo con la Ley N° 18.331, los datos proporcienados por el usuario al registrarse se
incorporaran a la Base de Datos de escuchofertas.com, procesandose con el fin de facilitar el
contacto entre usuarios, desarrollar estudios internos sobre intereses y comportamientos, v
enviar informacidn o publicidad. El usuario consiente recibir comunicaciones por diversos
medios. Los datos serdn recogidos legitimamente y tratades con medidas de seguridad
adecuadas. El responsable de la base de datos es escuchofertas.com v el titular puede ejercer
derechos de acceso, rectificacion, actualizacién, inclusion o supresion a través de la plataforma.
escuchofertas.com no utilizara |z informacion personal del usuario salve en las formas
establecidas en estos Términos. En caso de drdenes judiciales o regulaciones legales, la empresa
podra verse obligada a revelar informacion. 5i terceros acceden a informacién por medios no
autorizados, escuchofertas.com no serd responsable por la informacion revelada.

( venta, promesa de venta, y/o cualquier titulo habil para transferir el deminic).-

Se tendra especial seguimiento a las ofertas, ya gue de llevarse a cabo el negocio entre la
inmobiliaria y el interesado en la compra gue visitd y/p ofertd en el wehsite, el pagodela
comision a escuchofertas.com es una obligacidn que asume la inmobiliaria con rango de
principal, bajo apercibimiento de cobro de una multa por un valor igual a la comisién que
hubiere correspondido, mas los dafios v perjuicios causados. Se acepta |z validez del telegrama
colacionado para las notificaciones, citaciones, intimaciones y emplazamientos gue deban
realizarse para caso de incumplimiento al domicilic declarade per la inmebiliaria.

Visitas

Las visitas a las propiedades por parte de los interesados, se coordinara mediante solicitud
efectuada en el wehsite, recibiende la confirmacion sobre el dia y hora reservada para la visita
al mail y/o celular que indicd el interesado al momento de registraste.

Independencia de las Partes y Cumplimiento Normativo

La relacién entre escuchofertas.com vy las inmebiliarias usuarias del sitic es de partes
independientes, sin que exista relacion laboral, ni cardcter societario. Cada parte actia de
manera auténoma, prestando servicios y pagando contraprestaciones sin subordinacidn, ni
inclusian bajo los pardmetros de la ley 18.251

Derechos Reservados y Propiedad Intelectual

Todos los derechos del sitio pertenecen a escuchofertas.com. El contenido, incluyendo textos,
logos, graficos, disefio, base de datos y software, es propiedad de la empresa o se utiliza bajo
licencia, estando protegido por la legislacian vigente sobre propiedad intelectual. Si algiin
usuario considera que el sitio vicla derechos de propiedad intelectual de terceros, debera
notificarlo a escuchofertas com con la informacion y documentacion que respalde su reclamo.
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Anexo 11 — Presupuestacion CP&A Estudio Integral

COSTO DE CONSTITUCION DE SAS EN ESTATUTO TRADICIOMAL =
. Apore FONASA (segun el seguro de salud gue comesponda en

cada caso).
Promedio § 9.973 (1 Administrador/Representante s/hijo menor).

GASTOS: RESERVA DE NOMRE---—-----—---—---—--- $1.285

ESTATUTO E INSCRIPCION---—---—-—- —-5B.698
Nota:

DGIBPS $1.129 Los valores antes indicados comprenden los costos de mantenimiento

COMUNICACION A BOL oo $4.000 minimo de una SAS con UN (1) Representante o Administrador, y sin
empleados. Otras particularidades deben ser calculadas a medida.

LIBROS 515500+ $ 635

ACCIONES $4.000 Los Administradores, Representantes legales o directores de SAS son

beneficiarios del Sistema Macional de Salud, sin importar la cantidad de
empleados que tenga la empresa y que tengan el beneficio por otra actividad.
HOMNORARIOS: ESTATUTO CERTIFICADO ¥ PROTOCOLIZADO= 21.934 + VA= 26.760

CERTIFICACICN FIRMAS FORM 0351 BPS/DGI= 3.656+IVA=4.460
CERTIFICACION DE FIRMAS DE LIERO PARA REGISTRO= 3.636+IVA=4.480 TOTAL: § 20.544 [FGR MES)
TOTAL= $U 68.967 (POR UNICA VEZ)

Todo lo que una SAS necesita para estar al dia:

1. Estudio Contable: Facturacion electronica:
- Liguidacion mensual de impuestos. Tasa de informacion del Registro Macional de Comergio --————————- $1.265
« Declaracionas Juradas Anuales. . .
. Mantenimiento de Libros {si corresponde). Certificada notarial §4.460
Desde § 3.304 + IVA / mes (sin empleados). ID DIGITAL por dos afios $4.130
2. D6l % 9,855 [CADA 2 ANOS)
« Anticipo de IRAE: § 6.550 /mes (valor 2025).
- IVA Régimen General (el resultado de Ventas menos Compras).
« Patrimonio (corresponde el page después del cierre del primer
ejercicio anual, calculandose sobre su resultado).
Fijo minimo (desde la emision de la primera factura) § 6.550. Menzuslmante costo sproximado $ 500 (MENSUAL

3. BPS:
« Aporte Jubilatoric Mo Dependiente y FRL (Incluye FOMASA):
- § 9.973/mes (valor 2025) por cada Administrador o
Representante.
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Anexo 12 — Amenazas y oportunidades

Oportunidades

Vacio en el mercado de ofertas visibles online: En Uruguay no existe una plataforma especializada en
ofertas visibles de inmuebles ni similares, lo que genera un espacio competitivo sin ocupar y habilita
la posibilidad de posicionarse tempranamente como referente del nicho. Para potenciar esta
oportunidad, resulta fundamental avanzar con rapidez en la captacion de inmobiliarias y propiedades,
de modo de alcanzar una masa critica que funcione como barrera de entrada y consolide el liderazgo
dentro del nicho.

Creciente digitalizacion del mercado inmobiliario: el proceso de busqueda de inmuebles se ha
desplazado hacia los canales digitales, donde mas del 60% (Radiografia Infocasas 2024) de los
usuarios inicia su busqueda de inmuebles. Este cambio estructural incrementa la relevancia de las
plataformas online y favorece la adopcion por parte de los usuarios a nuevas plataformas. La
digitalizacién creciente del mercado inmobiliario puede potenciarse aprovechando directamente los
cambios en el comportamiento del usuario y la mayor adopcién de herramientas digitales por parte
de las inmobiliarias. Para ello, resulta clave desarrollar campafias de marketing digital segmentadas,
orientadas a los publicos que ya buscan inmuebles online, utilizando formatos que maximicen la
visibilidad en redes sociales, buscadores y portales de alto trafico.

Amenazas

Percepcion negativa por asociacion con remates: el concepto de “oferta” puede generar
interpretaciones incorrectas y asociarse a remates o liquidaciones, lo que podria afectar la confianza
inicial en el modelo. Para mitigar este riesgo, es necesario mantener una comunicacion clara y directa
que explique el funcionamiento de la plataforma y diferenciar explicitamente el servicio de cualquier
modalidad vinculada a remates tradicionales.

Consolidacion del mercado y barreras de entrada para nuevos competidores: los portales actuales
de comercializacién y promociéon de inmuebles poseen amplio reconocimiento y fuertes efectos de
red, lo que dificulta la entrada de nuevos actores y puede ralentizar la adopcién de alternativas
emergentes. Para reducir esta amenaza, es estratégico concentrarse en un nicho bien definido y
ofrecer una propuesta de valor diferenciada que permita una penetracién mds agil y minimice la
presién competitiva directa.

Capacidad de los competidores de copiar modelos rapidamente: las plataformas consolidadas
cuentan con recursos técnicos y comerciales que les permiten replicar funcionalidades innovadoras
sin incurrir en grandes costos, reduciendo la ventaja temporal del nuevo modelo. Para mitigar este
riesgo, resulta clave posicionarse con rapidez en el nicho de ofertas visibles y desarrollar elementos
distintivos dificiles de copiar, fortaleciendo asi el liderazgo en los primeros afios.
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Anexo 13 — Modelo econdémico financiero

1 Estado de Situacion

ESTADO DE SITUACION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio &
ACTIVO

Caja 19.891 131.348 276.564 472.006 731259
Cuentas a cobrar 0 0 0 0 0
Inventario 0 0 0 0 0
Total activo corriente 19.891 131.348 276.564 472006 731259
Total fijo neto 2 667 1.333 0 1.000 1.000
ACTIVO TOTAL 22.558 132.682 278.5964 473.008 732.259

PASIVO Y PATRIMONIO

Cuentas a pagar 0 0 0 0 0

Capital integrado 48400 48400 48400 48 400 48.400

Resultados acumulados -25 842 84 282 228.164 424 606 £683.859
0

PASIVO Y PATRIIMONIO TOTAL 22.558 132.682 276.564 473.008 732.259

2 Estado de Resultado

ESTADO DE RESULTADOS Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
VENTAS

entas Comisidn por venta 100,000 233,750 368.750 482500  S62.500
Ventas 0 1] 1] 0 0
Ventas 0 u] u] 0 0
VENTAS TOTALES 100,000 233750  3B8.V50 462500 562500
COSTO DE YENTAS

Casto Comizsidn par venta 0 u] u] 0 0
Costa O 0 1] 1] 0 0
Costa O 0 1] 1] 0 0
COSTO DE LD VENDIDD TOTAL 0 1] 1] 0 0
CONTRIBUCION BRUTA 100,000 233.750  368.v50 462500 562500
OTROS GASTOS

Salarios totales g2.801 g8 10311 113.266 113. 266
Gaztos diversos tatales 52915 51732 558.022 G7.535 77545
Amortizaciones del perioda 1.333 1333 1333 0 0
TOTAL OTROS GASTOS 137.050 135.867 162466  150.864 130571
RESULTADOS ANTES DE IMPUESTOS -37.050 157.883 206.2584 281636 371683
IRAE -1.205 47. 760 G2 401 55.135 112,436

RESULTADD DESPUES DE IMPUESTOS -29.542 0. 124 143.835 136441 2533753




3 Estado de Origen y Aplicacion de Fondos.

FLUJO DE FONDOS Afio 1 Afig 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
DE ESTADO DE RESULTADOS -25.842 110.124 143.883 196.441 258.253
Ajuste por amorizaciones 1333 1.333 1.333 1] 1]
FLUJOS DE OPERACIONES -24.509 111.457 145216 196.441 250.253
Variaciones de activos corrientes 0 0 0 0 0
Variaciones de activos fijos 0 0 0 -1.000 0
Wariaciones de pasivos V] 0 0 0

FLUJOS DE FONDOS DEL PROYECTO

-24.509

111.457

145216

195.441

259253

4 Calculo de flujo de fondos con determinacién de VAN y TIR.

EVALUACION DEL PROYECTO

FLUJO DE FONDOS Momt. 0 Afio1 Afio 2 Aiio 3 Afio §
Inversién inicial -48.400
Flujos anuales 5100 111457 145216 259 253
Valor de rescate 20.000
FLUJOS DE FONDOS DEL PROYECTO 48400 5109 111457 145216 279 253
[TASA DE RETORNO REQUERIDA 20% |
[VALOR ACTUAL NETO DEL PROYECTO 315.258 |

120% |

|TASA INTERNA DE RETORNO DEL PROYECTO

5 Periodo de repago de la inversién

Periodo de repago ajustado
Afio Flujo Tasarequerida Factor descuento CF descontado Acum CF Acum CF descontado
0 -48.400 20% 1,00 (48.400)|  (48.400) (48.400)
1 -5.109 1,20 (4.257)|  (53.509) {52.657)
2| 111.457 1,44 77401 57.948 24,743
3 145.216 1,73 84.037 203.164 108.781
4 195.441 2,07 94,252 398.606 203.033
5 279.253 2,49 112.226 677.859 315.258

| Periodo de repago |1,68AI":JOS |

Punto de equilibrio anual en unidades expresado como porcentaje de la venta prevista.
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