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Resumen ejecutivo

Los avances tecnoldgicos han permitido que los sistemas informaticos o aplicaciones (en adelante
apps) a los que accedemos a través de los smartphones sean parte de la vida cotidiana de nuestra
sociedad. Esto implica un cambio significativo en muchos aspectos del diario vivir: en la forma de
relacionarnos, en el acceso a la informacién, en la dedicacién y flexibilidad laboral, en cémo
compramos o accedemos a servicios, entre otros. Esto permitid en los ultimos afos el dindmico
crecimiento de lo que se denomina economias colaborativas y el advenimiento de empresas que
intermedian en el vinculo entre consumidores, este es el caso de Airbnb o Uber.

En este escenario surge YO+, una plataforma que propone ser el intermediario entre personas que
no disponen de tiempo libre, pero si de dinero; con otras personas que si disponen de tiempo libre y
valoran recibir un ingreso extra. Al primer grupo de personas llamaremos Usuarios y al segundo
Solucionadores.

YO+ ofrece a los Usuarios una solucién para obtener tiempo libre delegando tareas en los
Solucionadores de una forma 4gil y flexible a través de una app en el momento que lo deseen y sin
necesitar dinero en efectivo. Garantiza Solucionadores confiables, a través de su exhaustivo proceso
de seleccion y del sistema de ranking de servicios que permite conocer la calificacion y opiniones de
otros Usuarios. La propuesta de YO+ para los Solucionadores, es poder obtener ingresos realizando
tareas simples cuando quieran, lo que les proporciona flexibilidad en el uso de su tiempo.

En la investigacién de mercado se concluyd que para un valor promedio hora de $280 existe un
margen entre el valor que estan dispuestos a pagar los Usuarios y el valor que estan dispuestos a
cobrar los Solucionadores por la realizacion de las tareas. Los ingresos de YO+ serdn por el cobro de
una comision en las transacciones entre los dos segmentos, lo que permitira capturar ese margen. La
comision sera del 25% sobre el monto facturado por el Solucionador en cada servicio. De esta forma,
los Solucionadores reciben un ingreso bruto de $210 y con un minimo de 10 horas semanales, que les
permite solventar a sus obligaciones impositivas recibiendo una remuneracién que les resulta
atractiva.

YO+ serd una app donde el Usuario publica la tarea que quiere delegar, detallando el lugar, dia y
hora o franja horaria en la que desea el servicio. A partir de esta informacién, YO+ determina la
tarifa, que el Usuario podra consultar en cualquier momento. A partir de lo anterior, YO+ contacta al
Solucionador de acuerdo a los siguientes criterios: su disponibilidad para la tarea en el horario
solicitado, cercania a la direccidn de solicitud del servicio y mayor puntaje en el ranking. YO+ le
informa al Solucionador seleccionado, quien debe aceptar realizar la tarea. Posteriormente, se
informa al Usuario el Solucionador seleccionado, presentando su perfil, ranking y comentarios de
otros Usuarios. En la medida que el Usuario confirme, la tarea se le agenda al Solucionador. Una vez
que se realice la tarea, la app gestionara el pago online y la evaluacién del servicio.

La implementacién del proyecto requiere desarrollar actividades clave asociadas a las ventajas
competitivas de YO+. En primer lugar, es fundamental formar la red de Solucionadores, no solo en
cantidad sino en calidad, haciendo foco en seleccionar aquellas personas que ofrezcan confianza y
actitud para la tarea. En segundo lugar, el rol de YO+ en la red es intermediar entre oferta y demanda
en busca de un balance que permita la viabilidad del negocio y su crecimiento a futuro. Para ello,
serd necesario desarrollar las capacidades internas para este proceso clave, las mismas se agrupan en
lo que se llama Gestion de Mercado e incluyen: la responsabilidad de analizar el funcionamiento
dindmico de la red generando los incentivos o estimulos necesarios en Usuarios y Solucionadores;
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conocer las caracteristicas de comportamiento de Usuarios para identificar necesidades
insatisfechas; y establecer los requerimientos de la aplicacion para que sea la herramienta la que se
adapte al servicio. Por ultimo, serd vital posicionar la marca con el objetivo de ocupar un espacio que
hoy esta vacio en el mercado.

La estrategia para el lanzamiento de YO+ se basara en captar a los innovadores y adoptantes iniciales
a través de campanfas en redes sociales, ya que se trata de un publico que estd muy familiarizado con
las mismas. Por otra parte, se promoveran las recomendaciones a sus amigos en las redes (“boca a
boca digital”), como una forma de expandir rdpidamente el conocimiento de la app. Se prevé
capturar para fin del primer afio una cantidad de 564 Usuarios y de 96 Solucionadores, alcanzando al
final del quinto afo una cantidad de 6.000 Usuarios y de 1.037 Solucionadores, manteniéndose asi el
ratio a lo largo del periodo de 6 Usuarios por Solucionador.

Un aspecto importante a considerar es la viabilidad legal de este modelo. En este sentido, YO+ es un
intermediador entre los Solucionadores y Usuarios, por tanto no existe una relacidon de dependencia
entre los Solucionadores y la empresa YO+. El vinculo que existird entre Solucionadores y Usuarios
sera de arrendamiento de servicios.

Por otra parte, los Solucionadores podran elegir liboremente de qué forma realizaran sus aportes
tributarios, pero su cumplimiento sera obligatorio para que puedan participar de YO+. En virtud del
monto a facturar se considera que el régimen mas apropiado es el monotributo. En este sentido, se
puede confirmar que la propuesta es atractiva econédmicamente para Solucionadores porque supera
el minimo de horas semanales que estan dispuestos a realizar y con un retorno mayor al esperado.

La inversion inicial requerida para este proyecto es de USD 34.110, los socios de YO+ realizaran el
financiamiento con fondos propios. El analisis financiero fue realizado a 5 afios obteniendo una TIR
moderada de 27%. En 3 afos el proyecto alcanza beneficios positivos, superando los USD 250.000
de facturacion que se mantienen en el resto del periodo analizado.

Del andlisis de los riesgos se observd que el proyecto presenta elasticidad en las variables criticas:
precio, comision y cantidad de horas intercambiadas en la red. En el caso del precio y la comisién,
variando alguna de ellas hasta un 20%, se mantiene la viabilidad del proyecto y para el caso de la
cantidad de horas intercambiadas en la red, aun cayendo un 50%, YO+ continua siendo viable.

En resumen, YO+ se trata de un proyecto que se suma a la tendencia de la economia colaborativa,
con el objetivo de resolver una necesidad latente como la contratacion de servicios cotidianos o
como llamamos: “tareas simples”. Para ello, se genera una red de Solucionadores con disponibilidad
horaria y necesidad de ingresos adicionales. De esta forma, existe una complementariedad entre los
segmentos (Usuarios y Solucionadores) y una posibilidad de generar ingresos a partir de facilitar el
contacto (intermediacién) entre ellos. En funcién de lo anterior, consideramos que YO+ es una
alternativa viable con posibilidades reales de éxito para su implementacion.
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1. Identificacion de la oportunidad

1.1. Justificaciéon de la oportunidad

El servicio que ofrece YO+ consiste en vincular personas directamente, a partir de una plataforma
tecnoldgica que permita intercambiar tareas, servicios y dinero. En este sentido, existen dos roles
fundamentales:

e Solucionadores: personas que estan dispuestas a brindar su tiempo para realizar
tareas para otras personas.

e Usuarios: personas que estan dispuestas a contratar la realizacion de tareas por
otros, destinando su tiempo en otras actividades que consideran prioritarias.

Se identifican las siguientes oportunidades para una solucién como propone YO+:

1) Tecnologia de comunicacion portatil: el desarrollo de las plataformas madviles (app) permite que
las personas se encuentren continuamente conectadas, ubicadas por geo referencia y accesibles para
realizar el intercambio, publicando necesidades y postuldandose para realizarlas.

2) Necesidad de disponer de tiempo en forma flexible: la conciencia social en el uso o administracion
del tiempo es creciente. En primer lugar, por la presidn que existe a nivel laboral donde la
conectividad permite ocupar mas tiempo personal. En segundo lugar, cada vez mds las personas
destinan tiempo al cuidado de su salud, a mayor nivel de ingreso mayor disponibilidad para
incorporar rutinas saludables. Estos elementos generan una tensidon importante entre dos fuerzas,
tiempo para generar ingresos y tiempo para uso personal.

3) Flexibilidad econdmica: la posibilidad de variabilizar los ingresos y egresos en funcién de la
disponibilidad de tiempo es un aspecto fuertemente valorado en la sociedad actual.

1.2. Sector especifico de la propuesta

El sector especifico de la propuesta de YO+, incluye el conjunto de actividades de intermediacién
entre personas para la realizacion de tareas simples, del hogar o personales. Tareas simples refieren
a tareas que no requieran conocimientos técnicos o profesionales. En el siguiente esquema, se
describen las actividades del sector y rol que adquiere YO+.

/- Sector: Intermediacidén en el intercambio de tareas simples del hogar o personales. \

Solucionadores

Usuarios
/




Vincular en forma directa a personas, se enmarca en el modelo de negocio C2C (cliente con cliente),
donde los Solucionadores son clientes en busca de dinero y los Usuarios son clientes en busca de
tiempo para destinar en beneficio propio.

Se hace foco en tareas simples, por el hecho que pueden ser realizadas sin una formacién especifica
profesional o técnica. De todas formas, se trata de algo dinamico y se ajustard a las necesidades que
surjan en el mercado. No serdn consideradas tareas asociadas a: transporte, prostitucién, servicio de
seguridad y cuidado de la salud.

1.3. Analisis de la intensidad competitiva

Las barreras de entrada al sector son bajas, no hay competidores fuertes en el mercado local y los
requerimientos de capital para ingresar al mercado y el costo de cambio son bajos. La competencia
se analiza en profundidad en el punto 1.10.Competencia

Por otra parte, identificamos como proveedores a programadores en plataformas app y web asi
como también a los servicios de pasarelas de pago. En todos los casos, existen alternativas diversas
en el mercado, por lo que es bajo el poder de negociacién.

Desde el punto de vista de clientes, es importante considerar tanto a Usuarios como Solucionadores.
Para los Solucionadores, ser parte de la red les permite acceder a los Usuarios en forma flexible
(tiempo y dinero), por lo tanto tienen poco poder de negociacién. Para los Usuarios, el costo de
cambio es bajo ya que tienen la posibilidad de elegir otras opciones sin inconvenientes, y la
flexibilidad en la contratacién del servicio permite que la demanda se ajuste a su necesidad
cambiante. Ambos aspectos le ofrecen un poder de negociacidn alto al Usuario.

Se consideran sustitutos aquellas empresas que ofrecen personal para servicio doméstico o servicios
personales como gestores de tramites, asi como aquellos comercios que ofrecen servicios para el
hogar como rotiserias o tintorerias, y también aquellas personas que ofrecen servicios especificos
como los paseadores de perros, empleadas domésticas, gestores de tramites, etc. Considerando que
ofrecen una gama menor de servicios y menos flexibilidad, se entiende que tienen un poder bajo de
negociacién. En el Anexo 7-Analisis de la intensidad competitiva de Porter, se puede observar en
detalle el analisis anterior.

En conclusidn, se trata de un sector atractivo para ingresar ya que posee bajas barreras de entrada,
escaso poder de competidores, proveedores y sustitutos, alto poder de los Usuarios en quienes se
debera buscar que la solucién cubra sus necesidades. Sera importante generar barreras de entrada
rapidamente para minimizar el riesgo de nuevos ingresos y fidelizar a los Usuarios. Por otra parte,
habrd que identificar mecanismos de mitigacion de la amenaza de integracion vertical entre
Solucionadores y Usuarios por fuera de la red.

1.4. Analisis de tendencias y variables criticas

En los inicios de Internet, surge la idea del modelo de negocio denominado C2C (cliente a cliente),
que implica que un consumidor final venda su producto o servicio a otro consumidor final a través
del comercio electrénico. El avance de la tecnologia (Internet, smartphone, aplicaciones web, etc.)
facilita este intercambio comercial, un claro ejemplo es e-bay o MercadolLibre. En los ultimos afios, se
desarrolla una tendencia empresarial de intermediar en el vinculo entre consumidores, este es el
caso de Airbnb o Uber. Este cambio genera grandes desafios, para los gobiernos y para los sectores
afectados que deberan adaptarse, porque es el consumidor final el que tiene el poder de decisiéon de



compra. En Uruguay, la llegada de Uber ha puesto este tema “sobre el tapete”, se escucha cada vez
mas la frase “a todos nos va a llegar nuestro Uber”.

Por otra parte, a nivel econdmico Uruguay se encuentra en un periodo de desaceleracién, esto
genera exclusién de personas del sistema y baja del consumo. El primer efecto, se traduce en
desempleo, por lo que existe mds mano de obra disponible. El segundo efecto, genera reduccién de
gastos fijos en los hogares, como por ejemplo el servicio doméstico. Esta tendencia favorece al
desarrollo del emprendimiento de YO+.

Por ultimo, otra tendencia a tener en cuenta, son los cambios en la relaciones laborales asociados a
las nuevas generaciones (Millennials). En general, ven el trabajo como un medio para hacer lo que les
gusta, por lo que la posibilidad de generar ingresos de forma flexible es un gran atractivo para ellos.

1.5. Mapa de actores claves (MAC)

La implementacién del modelo de negocios de YO+ involucra un conjunto de stakeholders como:
accionistas/socios, empleados, competidores, Usuarios, Solucionadores, otras apps intermediarias
entre oferta y demanda, proveedores de Solucionadores (universidades y asociaciones civiles sin
fines de lucro), sustitutos y Gobierno. Estan relacionados y afectados directa o indirectamente a la
propuesta como se detalla en el siguiente cuadro de intereses de los stakeholders.

Grupo de interés Expectativas| Interés |Influencia Acciones

Accionistas/Socios + Favorable Alta Generar valor para la empresa

Motivarlos para lograr €l mejor desarrollo de

Empleados + Favorable Alta A
sus funciones
Desarrollar nuestras ventajas competitivas
Competidores - Contrario Media para ofrecer la mejor relacidn servicio-
calidad-precio
. Brindar un servicio que colme o supere sus
Usuarios + Favorable Alta a ) P
expectativas
. Brindar un servicio que colme o supere sus
Solucionadores + Favorable Alta a n

expectativas

Estar alerta a sus cambios, innovaciones
+ Favorable Alta dado que se trata de un mismo modelo de
negocic operando en otros sectores
Proveedores de solucionadores (Universidades/Asociaciones sin fines N Favorable Media Trabajar en conjunto para promover y
de lucro) promocionar la propuesta de valor de YO+

Otras App intermediarias entre oferta y demanda (PedidosyYa, Uber,
AirBNE)

Desarrcllar nuestras ventajas competitivas
Empresas o Personas que brinda servicios en rubros especificos - Contrario Media para ofrecer la mejor relacidn servicio-
calidad-precio
Tomar las medidas necesarias para cumplir
con las regulaciones existentes

Gobierno +- Medio Alta

A excepcién de los competidores, sustitutos y el Gobierno, el resto de las partes interesadas
presentan intereses alineados al desarrollo del negocio de YO+, por lo que no presentan dificultades
a la hora sumarlos a la propuesta. Por otra parte, al ser un mercado que presenta bajas barreras de
entrada, se estima que la competencia implementara estrategias para elevarlas (al igual que YO+),
situacién que requiere estar alerta a los cambios.

Por ultimo, el Gobierno se encuentra analizando el proyecto de Ley “Servicios prestados mediante el
uso de medios informaticos y aplicaciones tecnoldgicas”. Este proyecto puede generar condiciones
regulatorias favorables o impedimentos importantes, lo que genera un riesgo a considerar. En este
sentido, seran tomardn todas las medidas necesarias a los efectos del cumplimiento de las
regulaciones existentes y viabilizar el negocio en el marco legal vigente.
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1.6. Mercado

Por tratarse de un intermediario en la red, YO+ tiene dos segmentos de mercado: Usuarios y
Solucionadores. De acuerdo a la investigacion de mercado realizada (ver Anexo 4-Investigacion del
mercado), se definen los segmentos de mercado de la siguiente forma:

Los Solucionadores, en primera instancia, serdn estudiantes universitarios que cursan los dos
primeros afios de la carrera, que disponen de tiempo y valoran la posibilidad de contar con un
ingreso variable. La eleccion de los dos primeros afios de facultad, se sustenta en el supuesto que
prefieren trabajar en tareas que les ofrezca flexibilidad y un ingreso inmediato, en vez de algo
relacionado con su carrera. Uno de los aspectos mas valorados por la generacion de los Millenials es
la flexibilidad laboral.

De acuerdo a los datos proporcionados por las diferentes universidades, los ingresos en cada afo son
mas de 25.000 estudiantes. Por otra parte, de acuerdo a estudios de la UdelaR, el 46% de los
estudiantes abandonan en el primer ano. De esta forma, se calcula que el total de estudiantes
universitarios en primer y segundo afio es de 37.900. Se realizaron campainas en Facebook para
evaluar el interés de este sector en la propuesta, concluyendo que el 4% de este segmento se
interesd por la misma y estd dispuesto a formar parte de la red.

Como parte de la investigacion de mercado y a partir del andlisis comparativo de tareas del Anexo 4-
Investigacion del mercado, se concluye que es necesario incluir otro segmento a los Solucionadores.
De esta forma, se podrd cubrir la necesidad de las tareas mas requeridas por los Usuarios que
coinciden con las que menos estan dispuestos a realizar los estudiantes. A partir de lo anterior, se
considera incluir a mujeres, jefas de familia, que pertenecen a una Asociaciéon Civil sin fines de lucro
reconocida en el Uruguay denominada CEPRODIH (Centro de Promocién de la Dignidad Humana). Se
trata de un grupo de mujeres, que se mostraron interesadas en ofrecer a YO+ una determinada
cantidad de horas semanales dedicadas a tareas que tienen que ver con sus habilidades como amas
de casa. CEPRODIH nuclea 250 mujeres que estan dispuestas a ofrecer a YO+ unas 20 horas
semanales. Con 150 mujeres dentro de la red se alcanzan 3.000 horas semanales, lo cual es suficiente
para la demanda prevista para este tipo de tareas (30% del total de horas intercambiadas).

Los dos segmentos seleccionados como Solucionadores, contribuyen positivamente a la generacion
de procesos de prosperidad econdmica y social en la comunidad. Se trata de grupos sociales, en
especial las mujeres nucleadas en CEPRODIH, que se encuentran en situacion de vulnerabilidad
social.

Respecto a los Usuarios, serdan personas que trabajan jornada completa, poseen un buen poder
adquisitivo y administran el uso del tiempo priorizando tareas de su interés. En las secciones 1.8.
Comportamiento del cliente y 1.9. Perfil del consumidor seglin niveles, se amplian estas
caracteristicas de los Usuarios. Identificamos que los montevideanos entre 25 y 60 afios, que residen
en los barrios de la franja costera de Montevideo desde Ciudad Vieja hasta Carrasco (Barrio Sur,
Buceo, Centro, Corddn, La Blanqueada, Malvin, Palermo, Parque Batlle, Parque Rodd, Pocitos, Punta
Carretas, Punta Gorda, Tres Cruces), reinen las caracteristicas antes mencionados. En estos barrios
se encuentran la mayoria de las universidades, lugar donde frecuentan o residen los estudiantes,
siendo los barrios con la mayor densidad de poblacidn de Montevideo. Por lo que se hard foco en el
inicio del proyecto en este sector de la poblacidn.

Como se presenta en el apartado de Datos Estadisticos del Mercado en el Anexo 4-Investigacion del
mercado, en estos barrios reside un total de 193.604 personas con las caracteristicas mencionadas
anteriormente (datos de INE - Censo 2011). Teniendo en cuenta la encuesta realizadas en la campafia
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de Facebook, podemos decir que el 4,5% estd interesado en la propuesta y contrataria tareas a
través de la red de YO+.

En el siguiente cuadro, se muestra la proporcidon de mercado que se estima poder capturar en los dos
segmentos estudiados.

Montevideanos 25
y 60 afios
(542.360)

Mujeres en
CEPRODIH

Estudiantes
universitarios en
los primeros afios
(37.900)

(250)

(193.604)

1.7. Identificacion del Job-to-be-done por la propuesta de valor.

De acuerdo al estudio cualitativo realizado, a través de las entrevistas en profundidad (Anexo 4-
Investigacion del mercado) se relevaron las siguientes necesidades:

Para el caso de los Usuarios se detecta la necesidad de mas tiempo. Los Usuarios son personas que
trabajan jornada completa y quisieran que el dia tuviera mas horas para poder realizar todo lo que
deben o lo que quieren hacer. Por otro lado, quieren delegar las tareas que no les gusta realizar en
personas confiables, que cumplan, que sepan y que actien de buena fe. A raiz de su estilo de vida,
necesitan que la contratacion asi como el pago del servicio sea agil y facil, sin complicaciones.

En cuanto a los Solucionadores, se identifica la necesidad de obtener un ingreso extra para
complementar su actividad principal. O sea, no necesitan el dinero para subsistir dado que su
actividad principal ya estd “financiada”. Valoran hacerse del dinero inmediatamente luego de
realizada la actividad y por otra parte, necesitan que el trabajo sea simple y flexible, tanto en el tipo
de tarea, como la dedicacion y disponibilidad horaria.

1.8. Comportamiento del cliente

Los Usuarios son personas que trabajan jornada completa, priorizan el uso del tiempo y prefieren
ocuparlo en otras actividades si existe alguien que realice las tareas rutinarias por ellos. Las
caracteristicas de este servicio mads valoradas por los Usuarios son: confianza, tarea bien hecha,
disponibilidad, flexibilidad y precio (ver apartado de Entrevistas en Profundidad en el Anexo 4-
Investigacion del mercado).

Los Solucionadores son estudiantes universitarios de los primeros afos de la carrera que disponen de
tiempo y prefieren trabajar de manera flexible (ejemplo entre una hora de clase y la siguiente). Este
segmento valora mas el ingreso extra en tareas sencillas a la practica laboral profesional (que no
requieren de ningln conocimiento técnico). Ademas les ofrece flexibilidad y un ingreso inmediato.
Por otra parte, con las mismas caracteristicas valoradas (flexibilidad, ingreso extra inmediato, tareas
simples) se incluyeron a las mujeres jefas de familia pertenecientes a CEPRODIH.
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1.9. Perfil del consumidor seglin niveles (segmentos)

En el caso de los Usuarios, los potenciales clientes pertenecen a una clase socioeconémica media —
alta, un rango etario entre 25 y 60 afios. Residen en los barrios con mayor densidad de poblacién de
Montevideo (el 87% reside en barrios de la franja costera de Montevideo desde Ciudad Vieja hasta
Carrasco) y poseen un poder adquisitivo como para acceder a este servicio. Trabajan jornada
completa, en muchos casos tienen hijos, con lo cual valoran que sean otros quienes realicen por
ellos determinadas tareas domésticas o personales.

En el caso de los Solucionadores, los potenciales clientes son estudiantes universitarios de los
primeros afios de la carrera (primer y segundo afio), un rango etario entre 18 y 24 afos. Pertenecen a
la Generacién de los “Millenials”, quienes a la hora de pensar en el trabajo, valoran dos condiciones
fundamentales: balance entre la vida personal y trabajo, y la flexibilidad. Su foco es el estudio, pero
el hecho de contar con un ingreso extra les permite solventar gastos, que de otra forma son
inviables. Por otra parte, las mujeres amas de casa de CEPRODIH que pertenecen a esta asociacidon y
forman parte de los distintos programas que se llevan a cabo, valoran el ingreso extra ademds de que
se trata de tareas simples, no requieren conocimiento técnico mas que cierta habilidad y la propia
voluntad de realizarlas.

1.10. Competencia

En Uruguay se han identificado 3 competidores potenciales (HomeSolution, PedileaJuan y Marido
Ideal), solo el dltimo se encuentra en funcionamiento en el departamento de Maldonado, mientras
que las otras no estan operativas. “Pedilealuan” y “Maridoldeal” estd enfocado en el intercambio de
tareas técnicas, tales como electricista, carpintero, sanitario, etc., mientras que ‘HomeSolution’
contacta Usuarios con profesionales para soluciones del hogar.

Por otra parte, Mercado Libre si bien estd orientado hacia el intercambio de productos, incluye
actualmente la posibilidad de publicar servicios. Esta opcidn esta enfocada en la promociéon y no en
el intercambio, aun asi al tratarse de una marca reconocida en el mercado, se transforma en un
competidor en la medida que realice un cambio y se focalice en el intercambio de tareas.

Por ultimo, a nivel internacional se encuentra TaskRabbit, empresa estadounidense enfocada en el
intercambio de tareas, que ya ha comenzado su expansion fuera de EE.UU. en Londres y que seria un
competidor muy importante. El modelo de TaskRabbit se describe en el Anexo 11 — TaskRabbit. De
todas formas, se considera que la posibilidad de llegar a las capitales de América Latina es aun lejana.

En definitiva, en Uruguay no se encuentran competidores en el sector de tareas simples que
considera YO+, por lo que existe la oportunidad de ser los primeros en el mercado. Aun asi es
importante tener presente la evolucién de Mercadolibre y TaskRabbit, porque podrian ser
competidores muy fuertes.
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1.11. Oportunidades y Amenazas

Oportunidades

Amenazas

O

e Tendencia hacia las plataformas virtuales de
intercambio de servicios:

C2C moda de las app que permite
intercambiar servicios directamente
entre pares.

Facilidad de acceso de smartphone e
Internet.

Los posibles Usuarios se encuentran
‘conectados’ (laboral o personal), esto
les absorbe mucho tiempo y compite
con otras tareas.

e Los estudiantes disponen de horas libres para
poder destinar a generar ingresos extras.

e Recesion Econdmica: Ofrece la oportunidad de
qgue los hogares valoren una solucién flexible
para las tareas del hogar ajustadas al nuevo
presupuesto. Por otra parte, el aumento del
desempleo
Solucionadores disponibles.

permitird contar con

e Existe un margen entre el valor que estan
dispuestos a pagar los Usuarios y el que estan
dispuestos a cobrar los Solucionadores.

Bajas barreras de entrada: Se trata de
una amenaza importante,
especialmente considerando  otras
plataformas consolidadas en otros
paises, por ej.. TaskRabbit o
Mercadolibre.

Existe la posibilidad de integracion
vertical entre Solucionadores 'y
Usuarios por fuera de YO+

Recesién Econdmica: La disminucion de
los ingresos y la reduccion del consumo
prevista para los préximos afios,
posiblemente genere una baja en la
disposicion de los Usuarios a contratar
tareas, ya que estardan mas dispuestos
a realizar tareas por ellos mismos.

Cambios Regulatorios: Existe
actualmente un proyecto de ley del 14
de marzo del 2016 “Servicios prestados
mediante el uso de medios
informaticos y aplicaciones
tecnoldgicas”.
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2. Modelo de negocios

2.1. Segmentos de mercado objetivo

En base al relevamiento realizado (Anexo 4-Investigacion del mercado) se seleccionaron los
segmentos detallados a continuacién:

Usuarios: Las principales caracteristicas de este segmento son: clase socioecondmica media—alta,
edad entre 25 y 60 aios. Trabajan jornada completa y poseen un poder adquisitivo como para
acceder a este tipo de servicio.

Solucionadores: Estudiantes universitarios de los primeros dos afios de la carrera. Las principales
caracteristicas de este segmento son: tienen una edad entre 18 y 24 afios. Pertenecen a la
Generacion de los “Millenials”, quienes a la hora de pensar en el trabajo, valoran dos condiciones
fundamentales: balance entre la vida personal y trabajo, y la flexibilidad. Por otra parte, mujeres
pertenecientes a CEPRODIH (Centro de Promocién de la Dignidad Humana), Asociacidn Civil sin fines
de lucro.

En el Anexo 9 - Curva de Adopcidn, basados en la teoria de difusidn de la innovacidn, se realiza un
analisis del grupo de la poblacién y se estima una velocidad de adopcién de la propuesta de YO+. Es
importante dentro del segmento de Usuarios, dirigir las actividades de promocién a cada grupo, para
que se concrete la adopcién.

2.2. Propuesta de valor

A partir de la necesidad identificada en los Usuarios y Solucionadores, YO+ se propone ser el medio
de intermediacidn elegido para el intercambio de tareas simples.

La propuesta de valor para los Usuarios, se sustenta en cuatro pilares fundamentales obtenidos de
los verbatims del Anexo 4-Investigacion del mercado:

e Destinar tiempo para sus intereses “trabajamos 10-11 horas por dia, no nos da para
hacer nada de las tareas domésticas” “Trabajamos muchas horas y dedicamos muchas horas
a nuestros amigos y no nos da el tiempo”.

e Agilidad y flexibilidad en la contratacidn del servicio “Algo que valoraria hoy, es que
llame a alguien y que venga”.

e Servicio confiable y de calidad “Claramente la confianza, la confianza me parece un
valor primordial, hoy en dia la cosa esta brava en Uruguay, yo no estoy en todo el dia”.

e Pago on line, no hay manejo de efectivo una vez confirmada la satisfaccién con la
tarea realizada, a través de la aplicacidn, es que se hace efectivo el pago.

La propuesta de valor para los Solucionadores se basa en:

e Flexibilidad horaria para realizar tareas “mads formal no porque recién arranqué a
estudiar, me tengo que enfocar en mi carrera, después si trabajar en algo mds enfocado a mi
carrera” “Las propuestas de trabajo que hay para estudiantes son muy cargadas y es vivir
estresada” “trabajar y que me permita seguir estudiando”.

e Ingresos inmediatos “S600 pesos por semana me alcanza y me sobra”.
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e Tareas simples “estd bueno que sean simples y no te cuesta mucho” “Tareas
accesibles” “que no tenga que saber para hacerla”.
e Remuneracidn variable dependiente de las horas de trabajo “Dos o tres horas por
dia, por semana capaz 6 horas”, “por semana por 600 o 700 pesos te manejas”.
Respecto a las mujeres que forman parte de CEPRODIH, y luego de entrevistas con una de las
Directoras, se concluye que las caracteristicas valoradas por este segmento son la flexibilidad, el
ingreso extra inmediato, y la realizacién de tareas simples que no requieren capacitacién técnica.

En resumen, los Usuarios pueden acceder al servicio en cualquier momento con solo utilizar la
aplicacion, en minutos y con algunos “clics” tener acordado con un Solucionador la realizacién de la
tarea que necesite. Del lado del Solucionador, YO+ ofrece la posibilidad de formar parte de una red
gue permita ingresos adicionales de forma flexible a través de realizacién de tareas simples, que no
requieren ningun conocimiento técnico.

2.3. Canales de distribucidon

Existira una pagina web como referencia para conocer las caracteristicas del servicio
(www.yomas.com.uy). Por otra parte, la app sera la plataforma de comunicacién entre Usuarios,
Solucionadores y YO+. Las redes sociales seran los principales canales para presentar, promocionar y
comunicar el servicio a los segmentos seleccionados.

Para el caso de los Solucionadores, al ser estudiantes universitarios también sera de ayuda medios
publicitarios tales como volantes en la puerta de las facultades y charlas en hogares estudiantiles, y
para el caso de las mujeres, charlas en asociaciones civiles sin fines de lucro que nuclee mujeres
amas de casa.

2.4. Relacion con los clientes

La relacion con los clientes se aborda desde tres perspectivas: como capturar, cdmo mantenerlos y
como aumentar la facturacién de YO+.

A los Usuarios se buscard capturarlos a partir de promociones en redes sociales (Facebook,
Instagram) y a partir del boca-boca, que sera incentivado con beneficios en la medida que compartan
con sus amigos. El foco estard en destacar la propuesta del valor (flexibilidad, agilidad, servicio
confiable y de calidad).

En estas campafias se hard énfasis en el proceso de seleccion de los Solucionadores, en el caracter de
estudiantes y en el respaldo institucional de CEPRODIH, para transmitir confianza a los Usuarios y
poder mitigar el miedo en de entrar en tu casa.

Mantener a los Usuarios es un gran desafio, ya que hay que minimizar el riesgo de que encuentren
opciones por fuera de la red (incluso con los mismos Solucionadores). En este sentido, se identifican
las siguientes acciones:

e El ranking de puntuacion de Solucionadores y los comentarios de otros Usuarios,
permite fidelizar obteniendo la informacién que considere oportuna del Solucionador.

e Sistema de fidelizacidn a partir de promociones.

e En la comunicacidn con el usuario a partir de la aplicacion, sera fundamental en el
disefo tener el control de la misma por parte de YO+. En este sentido, el usuario solicita qué
necesita, cuando y donde, mientras que YO+ sugiere con quién y el precio en funcion de las
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siguientes variables: horario, lugar, tipo de tarea, y duracion. De esta forma, YO+ puede
ofrecer la mejor solucién al mejor precio.

Por otra parte, es importante para el crecimiento del negocio aumentar la facturacion de YO+ a partir
de los Usuarios dentro de la red. En este sentido, se informara en funcién del perfil del Usuario otras
tareas que se estén contratando en la red y le puedan ser de interés.

Otro aspecto a considerar en la relacidn con los Usuarios, es su comportamiento para adoptar la
propuesta de YO+. Al tratarse de una propuesta tecnolégica, es de esperar un comportamiento como
el propuesto por Rogers en su Teoria de la tasa de adopciéon de nuevas tecnologias, ver Anexo 9 -
Curva de Adopcidn. En este sentido, como ocurre en la mayoria de las startup, la viabilidad del
negocio estara asociada al tiempo en alcanzar la mayoria temprana, siendo esta una debilidad que
deber ser superada.

Respecto a los Solucionadores, para capturarlos se realizardn campafias a través de redes sociales
(Facebook, Instagram) y actividades en universidades, hogares estudiantiles y Asociaciones civiles sin
fines de lucro que nuclee mujeres amas de casa. Mientras que para mantenerlos en la red se
identifican las siguientes acciones:

e Se establecera una politica de incentivos que alinee sus comportamientos a las
necesidades de la red.

e Obtener beneficios en comercios, pubs, o sitios de su interés por formar parte de la
red. Por ejemplo, generar eventos mensuales donde se comparta una barra en un pub y se
pueda participar a otros estudiantes para conocer a YO+.

e Brindar toda la informacién y asesoramiento necesario para el adecuado manejo de
los aspectos tributarios.

2.5. Modelo de ingresos

La fuente de ingreso serd la comisién por la transaccién entre Usuario y Solucionador. Existe la
posibilidad a futuro, no contemplada en el actual flujo de fondo, de incluir publicidad en la aplicacién
como forma de ingreso adicional.

La comision serd del 25% sobre el monto facturado por el Solucionador en cada servicio, a través de
medios electrdonicos exclusivamente. La definicion del margen se sostiene en el analisis de mercado
(ver el apartado Andlisis de sensibilidad al ingreso del Solucionador del Anexo 4-Investigacion del
mercado), donde se verifica una distancia entre lo que el Solucionador espera ganar por el servicio y
lo que el Usuario esta dispuesto a pagar por el mismo.

2.6. Recursos clave para la propuesta de valor
Los recursos claves a nivel financiero estaran dados por el aporte de los socios de negocio.
A nivel de recursos fisicos, se identifica como recurso fundamental la aplicacién, en definitiva es el

medio de intermediacion: una plataforma que resulte “amigable”, facil de usar tanto para los
Usuarios como para los Solucionadores.

Por dltimo, los recursos intelectuales clave serdn el responsable de operaciones, el responsable
comercial, el responsable de procesos y el responsable en recursos humanos. En el punto 3.5 -
Estructura Organizacional se profundiza en las caracteristicas y responsabilidades.
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2.7. Actividades y procesos claves para nuestra propuesta de valor

Las actividades claves para nuestra propuesta de valor serdn, la Gestion del Mercado y en los inicios
del negocio el Reclutamiento y seleccién de los Solucionadores.

En la Gestion de Mercado se atienden tres aspectos fundamentales. El primero, es mantener el
balance entre oferta-demanda, este define la viabilidad del negocio, ya que la razén de ser de YO+ es
que los Solucionadores (oferta) puedan realizar la tareas y los Usuarios (demanda) puedan disponer
de quien los asista en las tareas. En segundo lugar, es necesario conocer en profundidad el
comportamiento, conductas y necesidades de los Usuarios y Solucionadores, generando las
posibilidades de crecimiento a futuro a partir de nuevas tareas o servicios a incorporar. Por ultimo, la
actividad Gestién de Mercado serd quien define el disefio y a su vez serd el generador de
requerimientos de cambio (innovacién) para la aplicacidn, u otros aspectos tecnolégicos que permita
adaptar la herramienta a las necesidades de Usuarios y Solucionadores.

Por otra parte, en una primera etapa es necesario participar directamente del proceso de
reclutamiento y seleccidn de los Solucionadores para asegurar y certificar la confianza en la red. Se
entiende que posteriormente el propio sistema de ranking hara el filtro necesario.

2.8. Socios clave para el modelo de negocios

Para la viabilidad financiera del proyecto serd necesario contar con la inversién inicial segin se
detalla en el Capitulo 4-Evaluacién del Retorno y Riesgo. Desde este punto de vista, los accionistas
promotores del proyecto seran los socios clave que realizaran el aporte financiero.

Los programas estudiantiles como “Tocd venir”, asi como las asociaciones civiles sin fines de lucro
como CEPRODIH (ver Anexo 6 - Socios Clave), son socios clave dado el contacto directo que tienen
con los Solucionadores. Se puede decir que no solo “proveen” de Solucionadores sino que
perteneciendo a este tipo de asociaciones o programas, se mitiga en gran parte el tema del
compromiso y confianza. Como se establece en el Anexo 4 — Investigacion del mercado en el
apartado Tasa de Adopcién de Solucionadores, serd necesario contar, a partir del cuarto afo, con un
maximo de 183 mujeres de CEPRODIH para la limpieza del hogar y 854 estudiantes universitarios. De
esta forma, durante todo el proyecto es necesario contar con 6 Usuarios por cada Solucionador.

Dado que la intermediacion en el intercambio de tareas se hard a través de una app, el proveedor
encargado del desarrollo y mantenimiento de la aplicacion como un socio clave. Se firmard un
contrato que garantice los derechos de propiedad de la app (incluyendo los cédigos fuentes que
seran propiedad de YO+).

2.9. Estructura de costos

La estructura de costos es esencialmente gastos asociados al personal, que representa mas del 80%
de los costos. El resto de los costos estan asociados a actividad de marketing y promocién,
infraestructura y mantenimiento y mejoras de la plataforma informatica.

Los costos asociados con el mantenimiento y mejora de la plataforma, se realizardn mensualmente a
través de contratos con proveedores.
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2.10.

Fortalezas y debilidades

Ser los primeros: Ofrece la oportunidad
Unica de generar una marca y tomar
rapidamente una posicion en el
mercado.

Desarrollar un sistema de gestion de
mercado, que permita actuar
rapidamente con incentivos sobre el
comportamiento de Solucionadores vy
Usuarios.

Seleccionar un equipo de
Solucionadores que se adapte a las
necesidades identificadas en los
Usuarios.

La volatilidad en los comportamientos de
los estudiantes puede generar falta de
compromiso en momentos puntuales
donde el foco esté en su actividad principal
(periodo de examenes o vacaciones)
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3.

3.1.

Implementacion del modelo

Actividades de la red

El servicio de vincular personas a partir de una plataforma tecnoldgica que permita intercambiar
tareas/servicios y dinero, requiere que se realicen las siguientes actividades:

Analisis de requerimiento para el desarrollo de la aplicacidn.
Desarrollo y mantenimiento de la aplicacion.

Promocién y publicidad.

Reclutamiento de Solucionadores

Capacitacién de Solucionadores

Realizar la tarea

Gestion de pagos y cobranza

Gestiéon de mercado

Atencion al cliente

WO NOUL R WNE

En el Anexo 8-Actividades y Limites, se hace un andlisis de estas actividades y un estudio de los
limites, riesgos y ventajas competitivas. Se concluye que las actividades que se realizaran
internamente son:

3.2.

e Andlisis de requerimientos para el desarrollo de la aplicacidn. Esta actividad es la que
traduce las necesidades del negocio en requerimientos de desarrollo para la aplicacion. Por
ejemplo, en esta actividad se deciden aspectos tales como, la légica de asignacion de las
tareas a los Solucionadores, o la forma de célculo de precios.

e Reclutamiento de Solucionadores. Esta actividad inicialmente se va a realizar
internamente ya que es clave para generar una red confiable

® Gestion de Mercado. Esta es una de las actividades claves que se detallé en el punto
2.7. Actividades y procesos clave.

e Atencion al cliente. Implica la atencién de consultas o reclamos de los Usuarios o
Solucionadores. Se realizara por la aplicacidon o por mail, no por via telefdnica.

Funcionamiento de la plataforma

El intercambio se realiza a través de una app disponible en iOS y Android. Se trata de una plataforma
donde los Usuarios y Solucionadores pueden inscribirse sin costo utilizando por ejemplo su cuenta de
Facebook o un correo.

El flujo del proceso es el siguiente:

1. Registrarse en la aplicacién YO+.

2. Publicar la tarea que estd necesitando, pudiendo seleccionar del menu o una nueva,
en la medida que no se encuentre listada. Se podrdn especificar detalles a través de texto o
audio y se puede también afiadir fotos.

3. Detallar el lugar, dia y hora en que se desea se realice la tarea (puede ser una franja
horaria o un horario especifico). En caso de ser inmediato, la tarea se califica como urgente,
en caso contrario, sera una tarea programada. En funcidn del tipo de tarea, YO+ establece
una tarifa que podra ser consultada en todo momento por el Usuario (pesos por hora).

4. Dentro del conjunto de Solucionadores, YO+ selecciona uno en funcién de los
siguientes criterios: disponibilidad para la tarea en el horario solicitado, cercania a la
direccion de solicitud del servicio y mayor puntaje en el ranking.
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5. Se informa al Solucionador el detalle de la tarea para que confirme o no realizar la
misma. El Solucionador dispone de un plazo para confirmar, de 1 minuto para tareas
urgentes y 5 minutos para tareas programadas. Si confirma, avanza al siguiente paso, en caso
contrario vuelve al paso anterior.

6. Se confirma al Usuario el nombre del Solucionador. El Usuario podra consultar el
ranking del Solucionador, ver su foto, consultar su historial y opiniones de otros Usuarios. Si
el Usuario confirma la realizacidn de la tarea con este Solucionador, avanza al paso siguiente.
En caso contrario, vuelve al paso 5 donde YO+ le sugiere un nuevo Solucionador.

7. ElSolucionador elegido es notificado, se le agenda la tarea y todos los detalles.

8. Una vez que se realiza la tarea, el Solucionador completa la misma como realizada y
califica al Usuario.

9. El Usuario califica el servicio, agrega comentarios y se emite el pago. En esta misma
pantalla, el Usuario contara con un botén “Incidente” que permite reportar si tuvo algun
problema.

10. El Solucionador recibe un resumen por la tarea realizada y el monto a cobrar por el
servicio.

Por otra parte, la aplicacién cuenta con caracteristicas tales como:

3.3.

e La posibilidad de utilizar grabaciones de audio y fotos de manera de proveer la mayor
informacidn para el cumplimiento de la tarea.

e Mapa indicando distancia en kildmetros y minutos de las distancias respectivas entre
el Solucionador y el lugar de donde se solicita la tarea.

e Consulta de puntuacién de los Solucionadores y Usuarios.

® Mensajeria para recordar a los Solucionadores en funcidn de la agenda.

e Registro de Solucionadores donde deben ingresar disponibilidad horaria semanal,
tipos de tareas a realizar, datos personales, zona donde se encuentran disponible en las
distintas franjas horarias.

Gestion de Mercado

La implementacién del proceso de Gestién de Mercado es clave para mantener el balance entre
oferta y demanda. En la medida que esta actividad se realice exitosamente se elevaran las barreras
de entrada a otros competidores. En este sentido, se considera necesario profundizar en su alcance:

1. Generar un Tablero de Control para monitorear las transacciones, el nivel de
cobertura de la red (Solucionadores y Usuarios), tipos de tareas que se estan
intercambiando, zonas y horarios mas solicitados y disponibles, etc.

2. Establecer y gestionar un sistema de incentivos para Solucionadores, con el objetivo
de alinear su comportamiento a los objetivos de YO+. De esta forma, poder direccionar a
realizar tareas especificas, aumentar la cantidad de horas en determinada franja horaria o en
alguna zona particular, etc.

3. Definir y articular un sistema de estimulo a los Usuarios, para captar demanda en
momentos de baja en las transacciones, motivar tareas, horarios o zonas especificas,
desincentivar algunos horarios de alta demanda direccionando a nuevas posibilidades, y
otras opciones que logren mantener el equilibrio.

4. Conocer en profundidad las necesidades de los Usuarios, con el objetivo de captar
oportunidades ya sea a través de nuevas tareas a realizar, nuevos servicios, cambios para
agilizar el uso de la app u otros aspectos que se adapten a las necesidades insatisfechas o
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emergentes. Este aspecto incluido dentro de la Gestion de Mercado, es necesario para
generar la innovacion en el servicio que lo mantenga vigente.

Un aspecto importante a profundizar es el sistema de incentivos a Solucionadores y de estimulo a
Usuarios. Si bien se trata de un aspecto a desarrollar con la dindmica del negocio, a partir de prueba
y error, a continuacion se detallan las herramientas basicas que se consideran para el inicio:

® Precio de la transaccién: se desarrollara una funciéon que establezca el precio en
funcién del tipo de tarea, dia, hora y duracion prevista. Esto permite diferenciar distintas
dificultades asociadas a la tarea y manejar tarifas en funcion del dia de la semana y de la
franja horaria.

® Incentivos a Solucionadores: Premios por cantidad de horas semanales concretadas o
por excelencia en nivel de servicio a partir del ranking. Veremos en la seccién 3.9 Aspectos
legales, que se recomendara a los Solucionadores que se configuren como monotributistas y
contratar un seguro, esto tendra un costo total de $3.324 por mes. Como modo de estimular
el cumplimiento de esta recomendacidn, el Solucionador podrd acceder a un bono semanal
del equivalente a 4 horas, si el Solucionador tiene un buen ranking y no tiene rechazo de
tareas. En caso que la demanda no cubra la oferta, YO+ asumiria el costo de los gastos
tributarios de los Solucionadores, asegurando un ingreso minimo por un periodo maximo de
2 meses. Se estimula el buen servicio, pidiendo un ranking minimo.

e Estimulos a los Usuarios: a partir de descuentos por repetir tareas con el mismo
Solucionador, por contratacidon de distintos tipos de tareas, o por aumentar la tasa de
contratacion semanal. Ofrecer tareas gratis por recomendar a otros Usuarios que utilicen
YO+, de esta forma generar publicidad personal (“boca a boca”). Estos aspectos se describen
en profundidad en el punto 3.10. Plan de Marketing.

3.4. Reclutamiento de Solucionadores.

La seleccion de los Solucionadores sera liderada por el Analista de Recursos Humanos y es una
actividad clave para el inicio de la operacidn. Se realizard a través de las redes sociales, de actividades
en universidades, de programas estudiantiles y ONG. Se invita a sesiones informativas, organizadas
en espacios céntricos y conocidos de la ciudad. En las mismas, se podra informar cdmo funciona la
plataforma y detallar el procedimiento de afiliacién, asi como los documentos que se requieren.

Para convertirse en un Solucionador de YO+, se debe transitar un proceso a través de la app donde lo
primero es presentar determinada documentacion basica: cédula de identidad, foto, escolaridad
vigente (para el caso de los estudiantes), constancia de CEPRODIH o de la asociacién que
corresponda (en el caso de las mujeres amas de casa), certificado de buena conducta, seguro de vida
y un numero de cuenta bancaria. Una vez que se obtiene la confirmacidn de YO+, se cita a entrevista
personal donde se comprueba la documentaciéon y se le conoce personalmente para evaluar su
comportamiento. La siguiente etapa incluye la realizacion de un test “psicotécnico” especial, basado
en la deteccidn de tres areas fundamentales: que no sea violento, que sea confiable, que sea
proactivo.

El paso final, sera aceptar los “Términos y condiciones de YO+” (ver apartado Términos y condiciones
de YO+ en el Anexo 5- Aspectos legales y tributarios) por parte de los Solucionadores.

Considerando que la confianza de la red es un aspecto clave, sumado al proceso anterior, se realizara
un seguimiento a cada Solucionador en sus primeras tres tareas. El Analista de procesos se
contactara con el Usuario a los efectos de verificar la confiabilidad y el desempefio del Solucionador.
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3.5. Estructura organizacional

Se analizaron distintos aspectos para la eleccién del tipo societario (S.A o S.R.L son los mas utilizados
en el Uruguay) tales como el tipo de emprendimiento que se iniciara, cantidad de socios previstos y
proyectados, los costos de constitucion, agilidad en la apertura, exigencias formales, entre otros, se
decide la constitucidn Juridica de YO+ como una S.R.L (Sociedad Responsabilidad Limitada). En el
Anexo 5 — Aspectos legales y tributarios, sesidn Tipo societario YO+ se detallan algunas justificaciones
de la decisién a la cual se arribd.

La estructura de la organizacion se conforma por dos gerencias, Operaciones y Comercial. En
Operaciones se realizan las actividades de Gestidn de Mercado y de reclutamiento y capacitacién de
los Solucionadores (actividades 4, 5 y 8 del punto de la seccién 3.1). La gerencia Comercial, se
encarga de la atencidn al cliente, marketing y de los requerimientos de la aplicacidn (actividades 1, 2,
3,7vy9).

La estructura prevista se detalla a continuacion:

Gerente de Gerente Comercial
Operaciones

Analista de recursos humanos

Analista de procesos

e Directorio: estara integrado por los promotores y creadores del proyecto YO+.

e Gerente Comercial: responsable especializado en marketing quién tendrd a cargo
todas las actividades de promocidn y contacto con los Usuarios.

e Gerente de Operaciones: responsable de operaciones y logistica (especializado en
Analitica de Negocios (Business Analytics) y en Ciencia de Datos (Data Science), quien estara
a cargo de la Gestién de Mercado.

e Analista en Recursos Humanos: se encargarda del reclutamiento, seleccién vy
capacitacidn de los Solucionadores.

e Analista de Procesos: sera el responsable de centralizar los requerimientos de nuevas
necesidades de Usuarios y Solucionadores, identificar los cambios a realizar en la app, vy
desarrollarlo en conjunto con el proveedor. Este analista realizara las tareas de atencién al
Usuario, dando una principal importancia a los incidentes por “quiebre de confianza”.

3.6. Atencion al cliente

Como fue mencionado en la seccidn 3.2, la aplicacién tendrd la posibilidad de calificar el servicio,
agregar comentarios y reportar incidentes. En esta actividad se analizan las calificaciones, para
retroalimentar la actividad de Gestién de Mercado y de reclutamiento.

23



Se define como politica, que todos los incidentes reportados por los Usuarios se traten de forma
inmediata. Para esto se contard con un sistema de alerta, que mande avisos al Analista de Procesos y
al Gerente Comercial para que estos tomen rapida accidon. De esta forma, se pretende mitigar las
consecuencias si se presenta un quiebre de confianza.

3.7. Estrategia de crecimiento

La estrategia de crecimiento principal, estard basada en aumentar la cantidad de Usuarios vy
aumentar la tasa de uso, mientras que en forma complementaria se analizara la posibilidad de incluir
publicidad luego de alcanzar una masa critica de 7.000 Usuarios (esto ultimo, no es considerado
dentro del alcance del presente proyecto).

En este sentido, la estrategia de YO+ es iniciar en la franja costera de Montevideo, para incluir
rapidamente el resto de la ciudad.

Por otra parte, la tasa de uso serd un elemento fundamental para el crecimiento dado que los
Usuarios que ya adoptaron la herramienta tendran baja resistencia a aumentar su utilizacién. En
primer lugar, se buscara a través de planes de promocion diversificar el tipo de tareas contratadas
dentro de las tareas ya existentes en la plataforma. En segundo lugar, la Gestién de Mercado tiene
como uno de sus objetivos identificar nuevas tareas, siendo esta otra forma de crecimiento prevista.

3.8. Gestion de pago y cobranza

La gestion de cobranza a los Usuarios se realizara a través de tarjetas de crédito o débito y utilizando
una pasarela de pagos del mercado como PagosWEB o el nuevo servicio de RedPagos a
implementarse en 2017. El flujo de dinero y documentos es el siguiente:

® Se cobra el monto total al usuario a través de su tarjeta.

® La pasarela de pagos retiene la comision correspondiente a YO+ y el resto lo deposita
en la cuenta del Solucionador.

e Se genera una factura por parte de YO+ donde se especifica por separado el monto
correspondiente a la comision con el IVA incluido y el monto del Solucionador por ‘Cuenta y
orden’ del mismo que no incluye IVA. Este documento estard disponible en la web, a la que
el Usuario tendra acceso y se enviara por correo electrénico al finalizar el servicio. La factura
del Solucionador sera proporcionado por el mismo en el momento de realizacidn del servicio.
El Solucionador en la medida que sea monotributistas esta exento de IVA.
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3.9. Aspectos legales

De las posibles alternativas para que los Solucionadores se encuentren “en regla” (monotributistas,
IVA minimo, empleados de la empresa administradora de la aplicacidn, servicios personales ver
Anexo 5 - Aspectos legales y tributarios) se considera que la opcidn escogida por los Solucionadores
sera la de monotributo y es la que se utiliza para en el apartado de Sensibilidad al precio del Anexo 4-
Investigacion del mercado. A pesar de que el costo del monotributo oscile entre los $ 1.200 y $ 3.000,
siendo la diferencia entre uno y otro, la eleccién a cobertura del Sistema Nacional Integrado de Salud
(SNIS), a los efectos de los célculos se utilizd el costo maximo ($3.000).

Al elegir el monotributo, pueden surgir dos inconvenientes para los Solucionadores. En primer lugar,
el tope de ingresos anual ($593.487 siendo unipersonal), y por otra parte, no tienen permitido
trabajar para empresas, solo pueden prestar servicios a consumidores finales. En cuanto al primer
punto, dado el tope de ingresos anual, cada Solucionador podria trabajar hasta un maximo de 35
horas por semana, estando en principio dispuestos a trabajar un nimero de horas semanales menor
a ese tope. Y en cuanto al segundo punto, YO+ no emplea a los Solucionadores, simplemente
intermedia o “acerca” Solucionadores a Usuarios, éstos constituyen los consumidores finales (el
Solucionador le factura al Usuario, no a YO+). Por otro lado, este punto esta considerado en la
determinacidén del segmento.

Desde el punto de vista del Derecho Laboral, no existe fundamento para que se considere que existe
una relaciéon laboral entre YO+ y los Solucionadores. Un horario y frecuencia determinados, en un
lugar fisico concreto, son algunas de las condiciones que deben existir para que se establezca una
relacion laboral. No existen presunciones de relacion de trabajo (gorros, remeras o carnet
identificatorias), ni tampoco se le indica “cémo” realizar la tarea. Lo que existe es una relacién de
arrendamiento de servicio entre el Usuario y el Solucionador. YO+ es un intermediario, lo que existe
es un acuerdo de aceptacion de términos y condiciones para comenzar a formar parte de la red de
Solucionadores.

Desde el punto de vista del Seguro de Accidente de Trabajo, se sugerird el Seguro ADTSV -
ACCIDENTES DEL TRABAIJO, y para el caso de Seguro de Responsabilidad Civil se sugerird el
denominado RC OPERACIONES , el costo mensual (ambos incluidos) es de $ 324,5 y estard a cargo de
los Solucionadores (es parte del acuerdo de términos y condiciones de YO+).

Para el caso del Seguro de Accidente de Trabajo, los riesgos cubiertos, prestaciones e
indemnizaciones, se detallan a continuacién: Asistencia médica al accidentado en la CSM (Central de
Servicios Médicos); indemnizacidn de jornales perdidos por el accidentado (basado en el jornal ficto
asegurado) mientras esta en asistencia hasta el alta definitiva a partir del 4to. dia de la fecha del
accidente; si a causa del accidente quedara una incapacidad permanente mayor al 10% el BSE servird
una Renta Vitalicia al accidentado, reembolso de pasajes y traslados si fuere necesario,
indemnizacién del servicio funebre, protesis, apoyo psico-técnico para la rehabilitacién.

En el caso del Seguro de Responsabilidad Civil “RC OPERACIONES”, el BSE garantiza la responsabilidad
civil del Asegurado por dafios provocados a terceros durante el transcurso de su actividad.

En el Anexo 5 - Aspectos legales y tributarios, en el apartado “Seguros”, se explica con mayor detalle
el cardcter voluntario de ambos Seguros y los criterios y forma de calculo de cada uno de ellos.

3.10. Plan de Marketing

En el capitulo 2, se detalla el producto o el servicio y la propuesta de valor ofrecida. En cuanto al
precio, en la Anexo 4 — Investigacion del mercado, seccién Andlisis de sensibilidad al precio, se
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concluye que el precio debe encontrarse entre 250 y 300 pesos la hora. Por otra parte, la
comercializacién se realiza a través de una aplicacién que constituye su punto de venta. Por lo tanto,
esta seccién se enfocara en la promocidn, describiendo los planes y acciones para dar a conocer los
servicios de YO+. Asi como las acciones para alcanzar los objetivos de ventas, tanto en cantidad de
Usuarios como en tasa uso semanal del servicio y asegurar tener los Solucionadores necesarios.

Para el segmento de Usuarios, se realizardn campaias en Facebook que den a conocer el servicio, el
foco estard en destacar la propuesta del valor (flexibilidad, confiabilidad, servicio confiable y de
calidad). Con estas campafias se pretende capturar en el primer afio a los innovadores y adoptantes
iniciales (ver Anexo 9 - Curva de Adopcidn), estos representan un 16% del mercado objetivo (564
Usuarios). Adicionalmente para seguir aumentando la cantidad de Usuarios (capturar a la mayoria
temprana y tardia), se utilizara una estrategia de “boca-boca” digital, que consiste en incentivar (por
ejemplo con horas de tareas gratis) a los Usuarios cuando recomiendan a un amigo esta aplicacion.

Para aumentar la tasa de uso semanal de los Usuarios capturadas se realizardn dos acciones. La
primera es la lamaremos Cuponera, donde se le ofrecen descuentos por comprar una bolsa de horas
de tareas, es importante que esta cuponera tenga fecha limite. La segunda accién, consiste en enviar
notificaciones a los Usuarios actuales que incentiven a la contratacidon de otras tareas que ellos no
hayan contratado. Es decir, si un Usuario contratd una tarea de realizar un tramite, mandarle un
mensaje del tipo “también podrds usar YO+ para realizar las compras del supermercado”. O mensajes
como “50 personas usaron YO+ para lavar el auto”.

En cuanto a los Solucionadores, las acciones que se realizardn son las siguientes: campafias en
Facebook, enfocadas en los estudiantes que muestren la propuesta de valor; actividades (ej. charlas)
en universidades y hogares estudiantiles; por otra parte, actividades informativas en asociaciones
civiles sin fines de lucro que nuclee mujeres.

En el Anexo 10 - Costo de campafia de marketing se detalla los costos de este plan de marketing. Esta
actividad sera realizada internamente por el Gerente Comercial junto con el Analista de procesos.

3.11. COAmo se crearan las barreras de entrada

A partir del punto 1.3 — Andlisis de la intensidad competitiva, se concluye que las barreras de entrada
al sector son bajas, lo cual constituye una amenaza importante. Por otra parte, no existen en el
mercado uruguayo aplicaciones con las mismas caracteristicas que YO+. En este sentido, se considera
que hay tres aspectos a desarrollar como elementos disuasivos para la competencia:

e Haciendo uso del hecho de ser los primeros en el mercado, sera importante generar
una marca que se conozca y se identifique claramente.

e Desarrollar una red confiable de Solucionadores con un impacto social positivo,
estudiantes y mujeres amas de casa vinculadas a asociaciones sin fines de lucro como
CEPRODIH.

® Generar los procesos y desarrollar las herramientas de acuerdo a lo mencionado en
el punto 3.3-Gestiéon de Mercado. Esto permite el conocimiento para sostener el negocio,
evolucionar la app y captar nuevas oportunidades a futuro.
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4. Evaluacion del retorno y riesgo

En este capitulo se analizara la viabilidad econdmica financiera del negocio, para esto se realizé una
proyeccion financiera a 5 afios en ddlares. Se toma como supuesto que las variaciones del délar son
compensadas por la inflacidn, por estos se expresa en délares (cotizacién $30)

4.1. Inversion inicial

En el siguiente cuadro se muestran los rubros considerados en la inversién inicial:

Concepto Inversion
Activos (equipamiento, propiedades...) USD 8.000
App USD 23.000
Gastos de apertura uUsD 3.000
Gastos de promocién usD 110
Total inversion inicial UsD 34.110

En el caso del equipamiento se tomo el supuesto de una inversidon de 2.000 ddlares por persona, en
escritorios, laptops, etc. No se incluye inversidn en capital de trabajo ya que no se cuenta con
inventarios ni cuentas a cobrar. Respecto al costo de desarrollo de la app, se tomd como vélido el
proporcionado por la herramienta online de www.cuantocuestamiapp.com, que se corresponde con
la informacién aportada por uno de los promotores del proyecto.

4.2. Estructura de financiamiento

La inversidn inicial sera realizada con fondos propios aportados por los promotores del proyecto.

4.3. Fundamentos de la proyeccion de ingresos y costo

Los ingresos del proyecto, se calculan en base a la comisidon de YO+ sobre el precio del servicio, la
cantidad de Usuarios y la tasa de uso semanal intercambiada.

En base al apartado Andlisis de sensibilidad al ingreso del Solucionador en el Anexo 4-Investigacién
del mercado, se establece el precio promedio de las transacciones sera de 280 pesos uruguayos y
una comision de 25%. Se estima un precio promedio considerando la variabilidad asociada a los
distintos tipos de tarea y franjas horarias.

La cantidad de Usuarios a captar, se analizé utilizando las curvas de adopcién de la tecnologia, (ver
Anexo 9 - Curva de Adopcidn). En el siguiente cuadro, se estima la curva de adopcion del servicio:

Curva de adopcion
Grupos % del mercado | curvaS Tiempos
innovadores 2,5% 2,5% | Afo 1 /Semestre 1
adoptante iniciales 13,5% | 16,0% | Afo 1/Semestre 2
mayoria temprana 34,0% | 50,0%| Afio2 /Semestrel
mayoria tardia 34,0% | 84,0%| Afo 2 /Semestre?2
rezagados 16,0% | 100,0% Afio 3
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En el primer afio, se estima capturar solo a los innovadores y adoptantes iniciales, que son en total
un 16% del mercado objetivo inicial. En el segundo afio, se tiene por objetivo capturar a la mayoria
tempranay tardia, para dejar al Ultimo grupo en el tercer afo.

Por ultimo, la tasa de uso considerada es de dos horas promedio semanal por Usuario, que surge del
Analisis de Sensibilidad desarrollado en Anexo 12 — Modelo Econdmico Financiero. Si bien no fue un
aspecto relevado en la encuesta, lo entendemos razonable ya que cualquier servicio doméstico
implica 4 horas semanales y minimamente el resto de los usuarios contrataran 1 hora semanal para
otras tareas.

Politicas de pagos y cobros

Como se detalld en la seccion 3.7-Gestion de pago y cobranza, los pagos se realizardn a través de
pasarelas de pagos que se contrataran a un proveedor a definir. Para el analisis financiero, se estima
que el porcentaje por la pasarela del pago serd un 2% sobre el total del flujo a transferir, es decir
sobre el precio que el Usuario paga por el servicio. Al que se agrega, un 5% sobre el total de precio
por conceptos de tarjetas de crédito o débito.

El pago a los Solucionadores se realizara semanalmente, con transferencia bancaria a la cuenta que
el Solucionador configure en su perfil. Como fue mencionado en el punto anterior, la comision
definida es de 25% sobre el valor de la transaccion. Es importante sefialar que esta previsto utilizar
un 5% del valor de las transacciones en la politica de incentivos a los Solucionadores y los estimulos a
los Usuarios.

Politicas de recursos humanos

En el punto 3.5-Estructura organizacional se define la estructura de la empresa, en el siguiente
cuadro se detallan los cargos y costos empresa mensual por cada cargo:

Cargo Costo empresa
Gerente de Operaciones USD 5.973
Gerente Comercial USD 5.333
Analista en proceso USD 2.987
Analista en recursos humanos USD 2.987
USD 17.280

No se tendrd politicas de incentivos por desempefios en los primeros afos.
4.4. Proyeccion de flujos de ingresos y egresos

En el siguiente cuadro se muestra un flujo de fondo de los primeros 5 afos, el detalle del flujo se
detalla en Anexo 12 — Modelo Econémico Financiero.

Int 0

Ano 1

Ano 2

Aio 3

Ano 4

Ano 5

-USD 34.110

-USD 209.066

-USD 35.058

USD 287.755

USD 255.473

USD 255.473
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A los efectos del analisis de la TIR se considera conveniente utilizar una TIR moderada con una tasa
de reinversién igual a la TRR, por ser un escenario mds conservador porque dificiimente se
encuentren opciones para reinvertir a la tasa del proyecto YO+. En el Anexo 12 — Modelo Econdmico
Financiero en la seccién Cdlculo de la TRR se fundamenta el valor de TRR considerado.

A los efectos del analisis del proyecto, se descarta el criterio de perpetuidad porque no aplica en este
caso, mientras que el criterio de cosecha no aplica porque no existen activos o capital de trabajo a
rescatar. Por ultimo, el valor residual no se incluye dado que el horizonte de andlisis de 5 afios,
considera el hecho de desarrollar este negocio por 3 afios y luego venderla por un EBITDA de 2 aios.

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

La TIR es de 27%, superior a la tasa requerida que es 14%, por tanto se trata de un proyecto rentable.
Esto también se concluye observando que el valor actual neto, USD 233.695, es mayor que cero.

4.6. Evaluacion del riesgo

Uno de los principales factores de riesgo del proyecto, estad asociado a la cantidad de Usuarios que se
pueda captar y a la velocidad de captacidon de los mismos. Para analizar este riesgo, se evaluaron
varios escenarios con distintas curvas de adopcion (ver apartado Curva de adopcion en el Anexo 12 —
Modelo Econémico Financiero). Se concluye que aun en un escenario pesimista, donde en el primer
afio solo se alcanza a los innovadores (2.5%), se obtiene una valor actual neto mayor a cero.

También se analizé la cantidad de horas requeridas para llegar al punto de equilibrio (ver seccion
Punto de equilibrio en el Anexo 12-Modelo Econdmico Financiero), donde se concluye que la
cantidad de horas de tareas que se necesita vender para cubrir los gastos es de 1895 horas
mensuales cuando el proyecto entre en régimen. Por otra parte, es necesario tener en la red de
Solucionadores aproximadamente 183 mujeres de CEPRODIH y 854 estudiantes para cubrir esta
demanda. Teniendo en cuenta el mercado, se entiende que es muy factible alcanzar las horas de
equilibrio.

Otro factor de riesgo es que se legisle en contra del uso de las aplicaciones mdviles para la
contratacidn de servicio, pero a priori es dificil estimar el impacto econémico.

4.7. Sensibilidad a variables criticas

En el apartado Sensibilidad del Anexo 12-Modelo Econdmico Financiero, se analizd como varia el
VAN en funcién de las siguientes variables: mercado objetivo, tasa de uso, comisién y precio. Se
observa que son variables que inciden fuertemente en el VAN, con los siguientes comportamientos:

e Tasa de uso semanal. Esta variable son las horas que cada Usuario contrata promedio
por semana. La tasa de uso semanal no puede ser menor a 1,5 hora para el market share
establecido de 70%.

e Market share objetivo. El porcentaje final que se obtiene luego de captar el ultimo
tramo de los perfiles en la curva de adopcidn. El market share podra ser hasta de 50% para la
tasa de uso establecida de 2 horas.

® Precio hora Usuario (peso por hora). El precio promedio de las transacciones tiene
un minimo de 205 pesos para que el proyecto sea rentable.

e Comision: Se establecera un 25% de comisién sobre el precio del servicio, pudiendo
bajar hasta 22%.
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Anexos

Anexo 1 - Acuerdo de alcance con el emprendedor

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

Objetivo de los emprendedores

El objetivo principal es la instalacion y puesta en funcionamiento de YO+ en la ciudad de

Montevideo.

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

Alcance del Plan de Negocios

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

Seccién 1.6-Mercado

Seccidn 2.2-Propuesta de Valor
Seccién 2.5-Modelo de Ingresos
Seccién 3.8-Aspectos Legales

Seccién 4.6-Evaluacién del riesgo

Seccién 1.1-Justificacién de la oportunidad

Seccién 4.7-Sensibilidad a variables criticas

Seccién 2.7-Actividades y procesos clave para el negocio

Secci6n 4.5-Evaluacién del retorno proyectado vs el requerido TIR/VAN

En sefial de conformidad se firma el mismo el dia 3 de agosto de 2016.

Los estudiantes:

Albana Nogueira, estudiante 178.321:

Giovanna Turturiello, estudiante 188.980:

Juan Antonio Mas, estudiante 5537:

Los emprendedores:

Albana Nogueira, estudiante 178.321:

Giovanna Turturiello, estudiante 188.980:

Juan Antonio Mas, estudiante 5537:

Tutor:

Lorena Veiga, C.I. 4.070.654-9:

Firma

Firma

Firma

Firma

Firma

Firma

Firma

A 7
/

(.
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Anexo 2 - Sugerencias sobre préximos pasos

A continuacidn presentamos los aspectos que por no ser centrales quedaron fuera del alcance de
este plan, pero que pueden ser explorados en profundidad mas adelante o en paralelo a la
implementacién del plan:

1. Realizar un piloto del proyecto para validar la tasa de adopcién de los Usuarios
innovadores e inferir el comportamiento de los préoximos grupos, adoptantes iniciales y mayoria
temprana.

2. En el caso de los Solucionadores, ya se encuentran postulados 211 personas para
formar parte de la red. Se considera que el préoximo paso es generar reuniones para conocerlos,
profundizar en la propuesta y confirmar su disposicion a formar parte del equipo.

3. Respecto a la estrategia de crecimiento en la medida que se alcance dentro de
Montevideo las mayorias tardias, el préximo paso es extenderlo a la Ciudad de la Costa y otras
ciudades del interior del Uruguay con mas de 50.000 habitantes (Salto, Paysandu, Maldonado, Rivera
y Tacuarembd). En el caso de Maldonado, se considera oportuna la posibilidad de realizar un “plan
verano” en los principales balnearios, desde Enero a Marzo de cada afo. Posteriormente,
considerando que Uruguay ya estd cubierto, se evaluara la posibilidad de internacionalizar el
proyecto. Se considera conveniente comenzar por Paraguay, en Asuncidn, que presenta
caracteristicas similares a Montevideo.

4. Una vez que se alcance una masa critica de Usuarios y Solucionadores, que se estima
en 10.000 personas, se ofrecerd publicidad a través de la aplicacidn. Se trata de dos segmentos bien
definidos, conocidos por YO+ en sus habitos de consumo, a los que se les puede llegar con publicidad
dirigida.
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Anexo 3 - Modelo de negocio segun Osterwalder

Socios fundamentales

Actividades fundamentales

Propuesta de valor

Relaciones con clientes

Segmentos de clientes

Accionistas/ socios
fundadores.

Proveedores de
Solucionadores: programas
estudiantiles, hogares
estudiantiles, asociaciones
civiles sin fines de lucro).

Proveedor encargado del
desarrollo y mantenimiento
de la app.

Gestion de Mercado:
mantener balance oferta-
demanda, conocimiento
profundo de necesidades y
conductas de Usuarios y
Solucionadores, definir
disefio y generar
requerimiento de cambio
(innovacion) para la
aplicacion.

Reclutamiento y seleccion
de Solucionadores.

Recursos fundamentales

Financieros: respaldo de los
SOCios.

Fisicos: app (amigable, facil
de usary agil).

Intelectuales: responsable
de operaciones y comercial.

Usuarios:

e Destinar tiempo
para sus intereses.

e Agilidady
flexibilidad en la
contratacion del
servicio.

e Servicio confiable
eny de calidad.

e Pagoonlinge, no
hay manejo de
efectivo.

Solucionadores:
e Flexibilidad horaria

para realizar tareas.

e Ingresos
inmediatos.

e Tareas simples.

e Remuneracion
variable.
dependiente de las
horas de trabajo.

Usuarios:

Para capturarlos: redes sociales,
boca-boca, incentivos.

Para mantenerlos: Ranking y
Comentarios de otros, promociones.
Para aumentarlos: informar a través
de la app otras tareas de interés.

Solucionadores:

Para capturarlos: redes sociales,
actividades de promocion.

Para mantenerlos: politica de
incentivos, beneficios, brindar
informacion y asesoramiento en el
aspecto tributario.

Canales

Pagina Web.

Aplicaciéon movil (app).

Plataforma de distribucién de app
de App Store y Google Play
disponible en iOS y Android.

Redes sociales.

Medios  publicitarios
charlas).

(volantes,

Usuarios:

Personas que estan dispuestas a
contratar la realizacidn de tareas por
otros, destinando su tiempo en otras
actividades que consideran
prioritarias. En general tiene “poco
tiempo” por lo que priorizan el uso del
tiempo

Solucionadores:

Personas que estan dispuestas a
brindar su tiempo para realizar tareas
para otras personas. Valoran obtener
ingresos adicionales en actividades
flexibles realizando tareas simples.

Costos

Ingresos

Remuneraciones salariales al equipo de trabajo.
Desarrollo, mantenimiento y mejoras de la aplicacién.
Actividades de marketing y promocion.

Comisidn del 25% del valor de cada transaccidon de intercambio de servicio.




Anexo 4 - Investigacion del mercado

La investigacién de mercado consta de dos partes que se desarrollaron en simultaneo y se fueron
retroalimentando una a la otra:

1. se realizaron entrevistas en profundidad a posibles Usuarios y Solucionadores para
conocer sus necesidades y motivaciones.

2. se desarrollaron encuestas y campaiias en Facebook que conducian a una landing
page (www.yomas.com.uy) para conocer cuantitativamente distintas caracteristicas
sociodemograficas y de aceptacion de la propuesta.

Entrevistas en profundidad

Se realizaron entrevistas en profundidad a estudiantes en los primeros afios de la carrera
universitaria (universidades privadas y publicas), de todo el pais.

A continuacidn se listan algunos verbatims:

n u.

e “Yovaloro la flexibilidad”

e “Ingreso extra... Viene muy bien” “tener tu propia plata”

e “me parece genial para los estudiantes que lo necesite”, “ayudarse con una plata extra”

e “A cualquiera que se viene del interior le interesa, le gusta tener su plata, esta bueno como
minimo ingreso, no depender tanto de tus padres”

e “Ta bueno pasear al perro” "me gustan los nifios” “me encanta ir al supermercado”

e “Hacerle la compras a alguien mas, limpiar la casa, ayudar a hacer los deberes”

e “ayudar un nifio hacer los deberes, metes 100 pesos la hora” “no espero tremendo beneficio
econdmico pero cualquier cosa ayuda”, “me gusta hacer mandados”, "S600 pesos por semana me
alcanza y me sobra”

e “Las propuestas de trabajo que hay para estudiantes son muy cargadas y es vivir estresada”

e “..mas formal no porque recién arranqué a estudiar, me tengo que enfocar en mi carrera,
después si trabajar en algo mas enfocado a mi carrera”

e “..trabajar y que me permita seguir estudiando” “2 horas por dias no es nada”

e “Buscan trabajar poco, una vez por semana por ejemplo”, “quiero esto los primeros afios que
son los mas duros, luego de tercero en adelante trabajar de mi carrera” “estd bueno que sean
simples y no te cuesta mucho”

e “tengo una carga horaria grande, yo no tengo tiempo “ “intento mantenerme con lo que me
dan mis padres” “para mis amigos es una buena oportunidad”

e “Tareas accesibles” “que no tenga que saber para hacerla”

e “Dos o tres horas por dia, por semana capaz 6 horas”, “por semana por 600 o 700 pesos te
manejas”

e “..le dedicaria 2 horas por dia seguro

e “...yo diria 2 horas por dia”

e “.. cobraria 200 por hora”

e “$50 por hacer un mandado”

e “veo lo mas adecuado la aplicacion, la utilizaria seguro.”

e “..qué sea en aplicacidn me parece genial”, “mucho mds comodo”

e “_.usomas el celular que la computadora”, “la gente de mi edad vive prendido al celular “

e “..paralos jovenes seria lo mejor una aplicacién”

” u

n u

pasear el perro el fin de semana esta bueno”
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Se realizaron entrevistas en profundidad a potenciales Usuarios de diferentes barrios de la franja
costera de Montevideo pertenecientes al rango etario entre 25 y 60 anos, con y sin hijos a cargo.

A continuacidn se listan algunos verbatims:

e “Los dos trabajamos 10-11 horas por dia, no nos da para hacer nada de las tareas
domésticas”... “tenemos una sefiora que realiza la limpieza del hogar que viene dos veces por
semana y una nifera para todos los dias”

e “Poner la mesa y lavar los platos realmente no me gusta” “Me parece genial que exista
alguien que haga esto por mi”

e “Preferiria no hacer ninguna, no soy muy afin a las tareas domésticas pero realmente la que
no no no, la limpieza, la limpieza me pone mal y planchar negativo...”

o “Preferiria no lavar los platos, y algunos dias preferiria no cocinar... los dias que tengo clase y
llego 22:30 y no hay comida y tengo que encarar cocina porque mi marido tampoco esta, ahi si
preferiria tener la comida pronta, pero en realidad lo que preferiria no gastar el tiempo es hacer la
camay lavar los platos.

e “Ya tengo una persona que me ayuda, Miriam viene 3 veces por semana y me da una mano
asi que me parece bdarbaro”.

e “Basicamente no me gusta ninguna tarea doméstica. Lavar los platos sin dudas no, limpiar la
casa, colgar la ropa... colgar la ropa lo que me embola es que tenés que ponerla en el lavarropas,
esperar que se lave, eso me embola... suponte que alguin dia me embola cocinar, pero no por cocinar,
cocinar me gusta. El tema es después, lavar los platos.”

e “La realidad es que no gasto todo el tiempo que necesitaria gastar para tener la casa en
condiciones...”

e “Me re embola, y ahora me paso, hacer todo lo del IRPF pagd del BPS... me abruma... no
entiendo nada... me parece que lo pensaron para que no se entienda. Cada vez que veo ese
formulario digo “que otra formacidn tengo que tener?”...” Ese trdmite me embola...

e “Me encantaria que alguien las hiciera por mi... estoy tratando de convencer en casa para
pagarle a alguien para que vaya”. “Trabajamos muchas horas y dedicamos muchas horas a nuestros
amigos y no nos da el tiempo...”

e “Lo que valoraria es que las haga segln mis instrucciones, que se yo... cada cual tiene sus
historias” “... sin duda la confianza... el tema de que se meta alguien en tu casa es complicadisimo...
la puntualidad, lo rapido que responda a mi solicitud”

e “El tema de las referencias y la confianza es fundamental, que se yo... me gustaria por
ejemplo ver el certificado de buena conducta. Un punto flaco es ese... la confianza, garantias,
antecedentes”

e “Claramente la confianza, la confianza me parece un valor primordial, hoy en dia la cosa esta
brava en Uruguay, yo no estoy en todo el dia” “Pensar en tener una persona en la que nosotros
tenemos que estar para que la persona esté te tranca porque te esclaviza entonces tener la
confianza como la que tengo yo con Miriam que le dejo la llave, Miriam entra, hace lo que tiene que
hacer y se va, eso me parece lo mas importante. Te diria que hasta me parece eso mds importante a
que después entre y encuentre que hay algo que no quedd tan limpio.”

e “Algo que valoraria hoy, es que llame a alguien y que venga.” “No algo que tengas que estar
pensando en todos los meses... viene, tengo que pagarle “Sx” a alguien todos los meses...” “Si
necesito puntualmente tener a alguien y que venga”

e “Confianza, tranquilidad... no tendria igual problema en decir “bueno, estoy yo...” que venga
una mafiana y conmigo ahi haga la tarea... ta... me tendria que acomodar distinto... y la practicidad
también.... Pero bueno esto si tiene que ver con el hecho de no tener que estar para que realice la
tarea. Vino lo hizo y se fue”.
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e “Me pareceria bravo para un servicio “permanente” el tema este que te digo de la confianza,
tendria que conocer a la persona. Pero capaz para una tarea puntual en la que yo puedo estar
presente, si lo contrataria. Por decirte algo, ahora por ejemplo tengo que arreglar una humedad. Si
después de arreglar la humedad, hay que limpiar lo que dejo el albadil, si yo voy a estar para
supervisar, ahi no tendria problema por ejemplo en buscar a alguien que limpiara. Pero bien para
cosas puntuales.”

e “Y por ejemplo, en el caso del planchado, lo pagaria si fuera notoriamente mas barato que lo
gue te sale hacerlo afuera, un 50% mds barato que en una tintoreria deberia ser...”

e “Veo dificil conseguir por internet una persona de confianza como para algo mas
permanente digamos”

e “El mayor problema por lo menos en mi caso es sentir que estas esclavizado de una cosa mas
en cuanto a horario. Yo estoy esclavizada con el horario del trabajo, con el horario de clase y todavia
después tengo que estar cuando viene la persona... entonces al final si tengo que estar y no puedo
hacer otra cosa porque lo tengo que estar mirando entonces ta, lo hago yo”.

e “$200la hora...”

e “Me parece que puede andar... tenderia a usarla... no creo ser yo ese tipo de personas “early
adopter”, como los que apenas sale ya me hago usuaria... creo que me adaptaria rdpidamente pero
me serviria la opinidn de alguien que lo haya probado. Lo usaria... sobre todo un tema puntual... que
yo le pueda decir “mird, casa de tantos metros para limpiar, especificando bien que quiero que
limpie... que me diga el precio y ta... va y lo hace”. Eso lo re usaria.

Campaiia Facebook

Se realizaron dos campafias en Facebook que promocionan una pagina (www.yomas.com.uy ),
destinadas a los dos segmento: Solucionadores y Usuarios.

YoM artio un enlace YoM
.OaSFZI :‘jl1 'Oas

;Te gustaria tener mas tiempo libre?

{Querés trabajar de manera flexible?

;Buscas a'guen que naga 135 tareas del hogar port

Mas informacion Mas informacion

Imagen campafia para solucionadores Imagen campafia para usuarios

Para la campafia de Solucionadores, se segmenté en personas entre 18 y 25 afios, de Montevideo y
gue sean estudiantes de las siguientes universidades: Universidad de la Republica, Universidad
Catélica y Universidad ORT. La campafia se realizé entre el 8 de Junio y el 14 de Junio. En cuanto al
rendimiento se alcanzd a 32.400 personas, de las cuales 1.248 hicieron clic al anuncio y accedieron a
la pagina web. Por lo que se puede afirmar que el 4% de los estudiantes universitarios estuvieron
interesados en la propuesta.

La campanfa para Usuarios, se segmento a personas entre 25 y 60 afios de Montevideo y se realizd en
la misma fecha que la de Solucionadores. En cuanto al rendimiento de la campafia, se alcanzaron
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46.136 personas de los cuales 2.069 accedid a la pagina. Se puede inferir que el 4,5% del segmento
de Usuarios estaria interesado en la propuesta.

Trial Run (Landing page)

Se contratd el disefio de una pagina web (www.yomas.com.uy) que presentara la propuesta de YO+ a
los dos publicos objetivo.

YO+ Inicio  Usuarios ~ Solucionadores

e —————————————

LTGANA- TIEMPO PARAVOS -

ADINERO CUANDO QUIERAS il

X

© e

Quiero contratar un Quiero postularme
servicio para realizar un
servicio

YO+ niclo Usvarios  Solucionadores

HACEMOS TUS TAREAS,
VOS\VIVi LA\VIDA

YO+ te ofrece una plataforma que contacta personas que necesitan ayuda con algo de la casa, compras, servicios, entre otros,
con personas que pueden hacer esa tarea por vos (los Solucionadores).

@ O O

Donde quieras, Pagos por Internet Solucionadores Si no estas conforme
cuando quieras certificados con el 10rvlclo no

¢Coémo funciona?

®© O 06 @

Registrate online y realiza Con tu aprobacién de
contanos tu T eohiciomedor la tarea Ia tarea, realizas el
necesidad
YO+ Inicio  Usuarios  Solucionadores
g ) E A
e -~ "

GANA DINERO DE FORMA'FLEXIBLE

Te proponemos ganar dinero con un sistema flexible, realizando tareas simples y cobrando de manera inmediata.

¢Cémo funciona?

0 © 00

Registrate como Te notificamos Realiza la tarea Recibi el pago
Solucionador tareas para
realizar

Se utilizd6 Google Analytic para analizar el trafico en la pdgina, en la imagen a continuacién se
muestran algunos indicadores. En particular, el bajo porcentaje de rebotes y el alto tiempo promedio
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de permanencia (teniendo en cuenta que es una pagina muy simple), permite concluir que quienes la
visitaron estaban interesados en la propuesta de YO+.

albana.nogueira@gmail.com
Pagina principal Informes Personalizacion Administrador o Mas - http:/lyomas com uyi ¥ Q LB
Todos les datos de sitios web
uuuuu U . + Agregar segmento
100,00 % Namero de visitas a paginas o -
Vision general
Nimero de visitas a paginas ~  frente @ Seleccione una métrica Cadahora | Dia Semana Mes
@ Nomero de visitas a paginas
1.000
500
- P _A._ ._-d/\"-— ———
29 may. 5 jun 12 jun 19 jun.
Numero de paginas vistas Promedio de tiempo en la
Nimero de visitas a paginas tinicas pagina Porcentaje de rebote Porcentaje de salidas
. . 0 0,
5.780 2.685 00:01:05 2537 % 38,11 %

Encuestas en Google

Se realizaron dos encuestas, una para potenciales Usuarios y otra para Solucionadores. Ambas
difundidas por redes sociales donde se obtuvieron los datos detallados a continuacién:

Encuesta a Usuarios

La encuesta fue respondida por 134 personas, por un periodo de 1 semana. Un 87% reside en barrios
de la franja costera de Montevideo desde Ciudad vieja a Carrasco pasando por Barrio Sur, Buceo,
Centro, Corddn, La Blanqueada, Malvin, Palermo, Parque Batlle, Parque Rodd, Pocitos y Punta
Carretas.

Los barrios de la franja costera son los barrios con mayor densidad de poblacién de la ciudad de
Montevideo y donde se encuentran la mayoria de las universidades (por tanto, donde se nuclean los
estudiantes, porque residen o porque estudian alli). Por otra parte, la mayoria de sus residentes
cuenta con el poder adquisitivo como para hacer uso de este servicio. El 94% estd ubicado en un
rango etario de 25 a 60 aifos y en un 32% viven en pareja con hijos.

Edades . . .
éCon quien vive?
6%
9% W20-24
6% \ ’ m25-29 msolo
\ W30-34
W En Pareja
W35-39
W40-34 Con hijos
10% mas-49 M En pareja con hijos
mas de 49

M Con padres
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Las caracteristicas mas valoradas por los Usuarios de quienes realicen las tareas por ellos son:

Caracteristicas mas
valoradas por los usuarios ™ Confianz

M Conacimignto,
idoneidad

Viocacion desenido/
Amabilidad

W Rapidez

A\

M Bien hecho

En las entrevistas en profundidad, ademas de la confianza (que constituye la caracteristica mas
valorada) se agregaron las detalladas a continuacion:

- Disponibilidad: refiere a que tan disponible esta al momento de la contratacion.

- Flexibilidad: refiere al vinculo puntual a nivel laboral. El Solucionador realiza la tarea y
alli finaliza el vinculo, es un vinculo comercial.

- Precio: refiere al valor monetario que el Usuario paga por el servicio.

Con respecto al precio, en el cuadro a continuacién se muestra la sensibilidad al precio por parte de
los Usuarios:

+ 350
350 M Seguramente pagaria
300 Probablemente pagaria
250 M Probablemente no
pagaria
200 W Seguramente no pagaria
150
T T
0% 20% 40% B60% B80%

Encuesta a Solucionadores

La encuesta fue respondida por 251 personas, por un periodo de 1 semana. El 68% de los
Solucionadores reside en los barrios de la franja costera, con lo que podemos concluir que el
porcentaje es mayor aun si sumamos a los que frecuentan (aunque no residan) esas zonas.

El 60% pertenece a un rango etario entre 18 y 22 afios.

Respecto al valor a cobrar por parte de los estudiantes como Solucionadores, se detalla a
continuacién el porcentaje de aceptacion de los valores por franja y como minimo.
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Solucionadores - Dispuesto a ganar por franjas Solucionadores - Dispuesto a ganar como minimo

5350 a 5400 minimo $300

minimo $250
$250 a $300

minimo $200
$200 a 5250

minimo $150
315025200

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%
0% 10% 20% 30% 40% 50% W Solucionadores

Analisis de sensibilidad al ingreso del Solucionador

A partir de las encuestas, conociendo el valor que estan dispuestos a pagar los Usuarios y el valor que
desean cobrar los estudiantes, es oportuno analizar si existe complementacidn entre lo que esta
dispuesto a ganar el estudiante y sus gastos: comision de YO+, gastos tributarios y seguro de vida. A
partir del valor dispuesto a ganar por parte de los Solucionadores se realizd la siguiente regresion
lineal para estimar su comportamiento en forma continua, graficando el porcentaje de aceptacidon en
funcién de los ingresos por hora:

% Estudiantes vs Valor hora

120%
y =-2E-05%* + 0,0122x- 0,9607 .

100% T
R*=0,9508 %—\'
80% &
60% /
40%

v

20%

0% T T T 1
0 100 200 300 400

A partir de este comportamiento de los estudiantes, con el objetivo de encontrar cual es el valor de
mercado (precio a cobrar a los Usuarios) conveniente para que el intercambio sea viable, se realiza
los siguientes analisis de sensibilidad:

® Precio a cobrar al usuario y la cantidad de horas semanales dispuestas a trabajar por
Solucionador. Donde se considera que los Solucionadores tendrdn un costo fijo mensual por
concepto tributario de $ 3.000 (monotributo), S 324 por seguro de vida, se considera una
comisién YO+ de 25%.
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Cantidad de horas semanales trabajadas por el estudiante
6 8 10 12 15 20 30
- 150 -85% -54% -37% -26% -15% -5% 4%
E " 200 -41% -14% 0% 10% 18% 26% 34%
§ 2 250 -3% 19% 31% 38% 45% 52% 58%
]
f § 280 16% 36% 46% 53% 59% 64% 69%
]
E 300 28% 46% 55% 61% 66% 71% 75%
350 53% 67% 73% 77% 80% 83% 86%

A partir del andlisis anterior, se puede concluir lo siguiente:

e El precio a cobrar a los Usuarios debe encontrarse entre 250 y 300 pesos, para que el
estudiante encuentre atractiva la propuesta.

e La dedicacién de los estudiantes debe ser minimo de 10 horas semanales, para
contar con una cantidad razonable de estudiantes mayor al 46%.

e Con una comision del 25% es viable para los estudiantes, YO+ cuenta con la
cantidad suficiente de Solucionadores y los Usuarios estan dispuestos a pagar en este
entorno de precio.

Analisis comparativo de tareas

Un aspecto importante a considerar, es el grado de complementacién entre las tareas que necesitan
los Usuarios y las tareas que estan dispuestos a realizar los estudiantes en su calidad de
Solucionadores. En el siguiente grafico, se presenta el comportamiento de ambos grupos en funcién
de las distintas tareas consultadas:

Analisis Comparativo de Tareas

Cur!clusmn: Asistenciz para los deberes
Estimular la
demanda Hacer |las compras del super

Realizar tramites [ pagos

Pazear el perro

Acompafiante de nifios y/o adultos

Configurar dispositivos [wifi, tablet, celulares, etc)
Reparacign sencilla de equipos tecndlogicos
Jardineria

Lavar el auto
Conclusidn:

Sin incovenientes Reparaciones szndillas
Conclusidn: Flanchar Iz ropa
Buscar Alternativas
Limpiar el hogar
0% 10 205 30 405 505 0% 705

W Usuarios M Solucionadores
Se identifican tres grupos de tareas, donde las conclusiones son las siguientes:

e En los 2 grupos superiores del cuadro, la posibilidad de que los estudiantes realicen
las tareas mas valoradas por los Usuarios es alta, siendo aconsejable evaluar cémo estimular
la demanda en el grupo superior ya que para los estudiantes son las tareas que mas estdn
dispuestos a realizar.

® En el grupo inferior (rojo), es muy baja la disposicidon de los estudiantes a realizar
estas tareas, por lo que serd necesario buscar opciones en otros grupos de interés.
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Tasa de adopcidn de Solucionadores

A partir del analisis anterior, es posible establecer la cantidad de Solucionadores necesarios por tipo
(estudiantes y mujeres para limpieza del hogar) para cada periodo en funcién de la proyeccion del
negocio. En el siguiente cuadro, se presenta la evolucidn prevista:

Escenario seleccionado

S1 /Afio 1(S2 /Afo 1 |S1 /Afo 2|S2 /Ao 2| Aio3 |Afio4d AiRo5
Cantidad de Usuarios 76 564 2.013 4.086 5.611 6.099 6.099
Cantidad de horas semanales 153 1.129 4.026 8.173 | 11.222 | 12.198 | 12.198

Tareas de limpieza del hogar

Tasa de adopcion 30%
Tasa de dedicacién semanal 20

S1 /Afo 1(S2 /Ao 1 |S1 /Afo 2|S2 /Ao 2| Aio3 |Afio4d AiRo5
Cantidad de horas semanales 46 339 1.208 2.452 3.367 3.659 3.659
Cantidad de Solucionadores 2 17 60 123 168 183 183

Tareas generales

Tasa de adopcion 70%
Tasa de dedicacion semanal 10

S1 /Ao 1|S2 /Afo 1 [S1 /Aho 2|S2 /Afio2 | Afo3 |Ahod Afo5
Cantidad de horas semanales 107 790 2.818 5.721 7.855 8.539 8.539
Cantidad de Solucionadores 11 79 282 572 786 854 854

Un supuesto importante, es que el 30% de las horas intercambiadas serdn destinadas a limpieza del
hogar, que corresponde al porcentaje de tareas que estan dispuestas a contratar (esta informacion
surge de las encuestas).

Datos estadisticos del mercado

En el cuadro a continuacidn, se detalla el ingreso de estudiantes a universidades en el ano 2014
obtenido del Anuario 2014 del MEC:

Universidad de la Republica 22003

UTEC 55
Instituciones Universitarias Privadas 3876

Area de seguridad y defensa (oferta plblica universitaria) 27
Total 25961

El indice de abandono en el segundo afio de facultad es de un 46%. Este dato se obtiene del estudio
de permanencia del estudiante, cuyo autor es Carbajal.

De los datos obtenidos del Censo 2011 del Instituto Nacional de Estadistica, se detalla la poblacidon
por Barrio de la franja costera de Montevideo:

Cantidad de habitantes por barrio de Montevideo

Total

Barrio | Buceo |Carrasco| Centro |Ciudad| Corddn La Malvin |Palermo |Parque | Parque | Pocitos | Punta | Punta | Tres
Sur Vieja Blang. Rodo | Batlle Carretas | Gorda | Cruces
6.956 | 20.142 | 7.741|11.917(7.281 | 22.478 | 5.132 | 15.050 | 7.109|7.071 | 36.672 [ 17.170 | 13.302 | 7.269 | 8.314 | 193.604
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Anexo 5 - Aspectos legales y tributarios

Derecho Laboral vs arrendamiento de servicio

En virtud de la entrevista realizada al Dr. Gerardo Cedrola (Docente de Universidad ORT y Gerente de
Recursos Humanos de BBVA), se afirma que no existe fundamento para que se establezca relacién
laboral entre YO+ y los Solucionadores.

Dentro de las condiciones para que se establezca una relacidon laboral, se puede destacar la
existencia de un horario y frecuencia determinada, lugar fisico concreto donde se desempeiien las
funciones. Nada de esto existe, con lo cual lo que se puede concluir es que existe un contrato de
arrendamiento de servicio entre Usuarios y Solucionadores. YO+ es un intermediario, lo que existe es
un acuerdo de aceptacién de términos y condiciones (detallado a continuacién) para comenzar a
formar parte de la red de Solucionadores que lo acepta o no (el Solucionador), una vez finalizado el
proceso de seleccidn, a través de la propia app.

Algunos de los puntos a incluirse en el Acuerdo de Términos y condiciones de uso de “YO+”, se
detallan a continuacion:

e La finalidad de YO+ es brindar a Usuarios finales y Solucionadores (proveedores de servicios-
tareas domésticas en el hogar), ambos mayores de edad, una plataforma tecnolégica de contacto y
contratacidon entre si. En dicha plataforma existe informacién acerca de antecedentes de los
Solucionadores segun la opinién de otros Usuarios. YO+ gestiona la app.

e El objeto de este acuerdo serd el de establecer los términos y condiciones que seran
aplicables a todos los Usuarios y Solucionadores que ingresen y utilicen los servicios prestados por
YO+.

e En cuanto a la prestacidon del servicio, YO+ incluye en la app la oferta de tareas simples que
los Solucionadores realizan, y pone a disposicién de los Usuarios informacién acerca del perfil de los
Solucionadores, a la vez que garantiza que cada Solucionador realizé un proceso de seleccién, que
incluye entrevistas personales, chequeo de referencias, verificacién de identidad y aplicacion de
técnicas psicoldgicas.

® Respecto al procedimiento de ingreso a la red y uso de la plataforma, tanto Usuarios como
Solucionadores deben aceptar este acuerdo.

® En cuanto a la independencia de las partes, YO+ es ajeno a la relacion comercial que se
establezca entre las partes. YO+ no interviene en la transaccién del servicio salvo brindando un
servicio de informacidn fidedigno, un canal de contacto y cobro por cuenta y parte del Solucionador.

® En lo que refiere a los comentarios de los Usuarios respecto al servicio brindado por los
Solucionadores, los Usuarios deben comentar, evaluar y calificar libremente sobre la calidad de los
servicios recibidos. Estos comentarios estan visibles para cualquier usuario de YO+.

® Los Solucionadores aceptan que los Usuarios opinen libremente, comenten, evalien o
califiquen sus servicios. En tal sentido, aceptan que pueden existir comentarios o evaluaciones
negativas sobre sus servicios, que pueden estar o no de acuerdo con los comentarios/calificaciones
de los Usuarios y que eventualmente los comentarios podrian afectar la comercializacién de sus
servicios y reputacién. Asimismo, los Solucionadores poseen pleno conocimiento de esta situacidn y
aceptan que YO+ mantenga estos comentarios/calificaciones en la app visible a todos.

e En caso de ser necesario, YO+ queda autorizado a comunicarse por correo electrénico o a
través de la app con los Usuarios y Solucionadores, a efectos de verificar si efectivamente se ha
realizado la tarea y la calidad con la cual se realizé la misma. Tanto Usuarios como Solucionadores
guedan obligados a responder las consultas que realicen en relacidn a la tarea realizada.
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e YO+ no posee ninguna responsabilidad tributaria sobre los Solucionadores. Los
Solucionadores son responsables de contratar un Seguro de accidente de trabajo y Seguro de
Responsabilidad Civil para formar parte de la red.

® YO+ posee total facultad para cancelar o bloquear Solucionadores o Usuarios si descubriera
incumplimientos entre ellos.

® Respecto a los datos personales recabados, tanto de Usuarios como de Solucionadores, YO+
asegura que seran utilizados Unicamente con el fin de brindar el servicio o ser utilizado para
promocionar servicios de YO+, no seran transferidos a ningln tercero ni utilizados con ningln otro
fin.

Aspectos Tributarios

Conforme a la entrevista realizada a un especialista en impuestos docente de la Universidad ORT., Cr.
Hugo Aguirregaray y a la Cra. Carolina Oreiro, especialista en Tributacién y Fiscalidad, los cuatro
posibles tratamientos que se estudiaron para los Solucionadores se detallan a continuacién:

Monotributo: Se trata de un tributo que grava la realizacién de actividades empresariales de
reducida dimensiéon econdmica y se aplica en sustitucion de las contribuciones especiales a la
seguridad social y de todos los impuestos nacionales recaudados por la DGI.

Puede ser una unipersonal (ingresos menores a $593.487 al afio), sociedad de hecho (ingresos
menores a $989.146) con 2 socios o sociedad de hecho con 3 socios familiares hasta 42 grado de
consanguinidad o 22 de afinidad. Los valores de los topes se modifican anualmente. Pago mensual a
BPS, los valores cambian el 01/01 de cada afio.

En el cuadro a continuacidn, se detalla el aporte del Monotributo segun las distintas alternativas:

Monotributo Unipersonal

Sin cényuge o concubino/aa |Con conyuge o concubino/a a
cargo cargo (2!
|Aporte del Monotributo segun las distintas
alternativas
Con hijos Sin hijos Con hijos Sin hijos
Sin opeion al sNIS (1) 1.223 1.223
Con opcion al SNIS 3.345 3.019 3.779 3.453
Sin opcion al SNIS ambos conyuges/concubinos m 2.447 2.447
Con opcion al SNIS ambos cényuges/concubinos 6.691 6.039
Uno con opcion y el otro sin opcién al SNIS S 4.569 4.243 5.003 4.677

1) Quien no haga la opcion por la cobertura del SNIS, sea el fitular o conyuge/concubino/a colaborador, debe aportar
adicionalmente un 8% sobre una BPC independientemente de tener hijos a cargo o no por concepto de Seguro de Enfermedad.

(2) para brindarle el derecho del Seguro de Salud al cényuge o concubino/a a cargo, el titular monofributista necesariamente
debe ser beneficiario de dicho Seguro habiendo realizado la opcion por el mismo.
Monotributo Sociedad de Hecho

(Maximo 2 socios sin dependientes)
(Maximo 3 socios familiares sin dependientes)

Cantidad de Socios Total a Pagar
Un socio 956
Dos Socios 1.913
[Tres Socios 2.870

IVA Minimo: Deben ser actividades que combinen capital y trabajo, no pueden ser servicios
personales. No hay requisitos en cuanto a la naturaleza juridica de la empresa. El tope de ingresos
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anuales es de $989.146. El pago mensual a DGI es de $2,950 (valores afio 2016). En ciertos casos,
pueden incluirse en el régimen de tributacién que permite que el primer afio se abone el 25% del
aporte, el segundo afio el 50% vy, a partir del tercer afio, el 100%. El pago minimo mensual al BPS, en
caso de unipersonal, sin empleados y con seguro de salud es $2.372.

VALORES MINIMOS EMPRESAS SIN DEPENDIENTES
VIGENCIA: ENERO/ 2016

Empresas Unipersonales sin dependientes

Aporte total del Beneficiario del SNS
Sin conyuge o Con conyuge o c rt Ne
concubing concubing sl Beneficiario
Manto al SMNS por *)
Categoriz | BFC Gravade = S = actividad al SNS
Caon Hi'lgs Hi:':':s Hi'lgs dependiente | (5508055
= _ _ _ (552055 99)
(ss1) (55 (55 (55 28)
15) 16) 17)
1a 11 | 5301 | 4454 | <268 | 2828 | <602 2.372 2,105
2ds 15 | 12.684 | 5.259 | 4333 | s5.693 | 5.367 3.137 2.870
3ra 20 | 16911 | 6.215 | s5.889 | 6.649 | 6.323 2,093 3.826
4ta 25 | 21239 | 7171 | 6.845 | 7.605 | 7.279 5.045 2,782
Sta 30 | 25.367 | 8.129 | 7.803 | 8.563 | 8.237 6.007 5,740
6t 36 | 30.441 | 9.276 | 8.950 | 9710 | 9.384 7.154 £.887
7ma 2z | 35514 | 10,424 | 10.098 | 10.838 | 20.332 8.302 8.035
Bva 25 | 40587 | 11.572 | 11.246 | 12.006 | 11.580 9.450 9.183
9nz 54 | 25661 | 12,720 | 12394 | 13.154 | 12.828 10,598 10.331
10ma 60 | 50.734 | 13.867 | 13.541 | 14.301 | 23.573 11,745 11.478
SOCIEDAD DE RESPONSABLIDAD SOCIEDAD DE HECHO
LIMITADA SIN DEPENDIENTES SIN DEPENDIENTES
Cant. Gant. B.FC. | Monto Gravado | Totalapagar
o | monts cravsts FC. | Monto Gravado | To
soci0s BFC.| Monte Gravade | Total s pagar socios
1 | 15| 12.684 2.870 111 9.301 2.105
1 20 16.911 3.826 1 13 12.684 2.870

Empleados de YO+: Este es el caso en que la empresa que administra la aplicacion tiene como giro el
suministro de personal, teniendo en su plantilla funcionarios que realizan las tareas solicitadas. Los
salarios obligatoriamente deben abonarse mediante acreditacidn en cuenta bancaria o instrumento
de dinero electrdénico. Se requiere, en cada oportunidad, analizar los salarios minimos de la actividad
desarrollada para pagar y tributar lo que corresponda. Es el Unico caso, en que el precio de la
operacion no puede fijarlo el cliente. Pueden ser empleados que permanezcan en la plantilla y otros
ocasionales, a esos deberd darseles el alta y la baja por el dia o dias trabajados, considerando
también el laudo, un contrato a término por esa actividad y la liquidacién que contenga el aguinaldo,
licencia y salario vacacional generado por esas horas trabajadas. En este caso, quien factura al cliente
seria YO+.

Servicios personales: En el caso en que los Solucionadores presten servicios personales como ser
asesoramiento en diversas disciplinas, clases particulares en el domicilio del alumno, etc., deberan
registrarse como trabajadores independientes tributando IVA servicios personales e IRPF categoria
trabajo. El pago minimo a BPS $2105. El pago FONASA a BPS, se calcula como la tasa sobre el 70% de
la facturacion con el minimo de la cuota promedio equivalente de $2.277 (valores al 01/01/16).
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De las cuatro posibilidades estudiadas, se concluye que el sistema mas adecuado es el
monotributo, con lo cual los Solucionadores de YO+ seran los encargados de cumplir con este
régimen como queda plasmado en el acuerdo de Términos y condiciones de uso que acepta (o no),
una vez finaliza el proceso de seleccién para comenzar a ser parte de la red de Solucionadores de
YO+.

Seguros

Los articulos 1° y 2° de la ley 16074 Seguro de Accidente de Trabajo y Enfermedades Profesionales
establece el caracter obligatorio del seguro sobre accidente de trabajo y enfermedades profesionales
que el patrono debe contratar para sus empleados dependientes. Asimismo establece que “todo
patrono es responsable civilmente de los accidentes o enfermedades profesionales que ocurran a sus
obreros y empleados a causa del trabajo o en ocasidn del mismo...”

El articulo 3° establece que “a los efectos de la presente ley, se entiende por patrono toda persona,
de naturaleza publica, privada o mixta, que utilice el trabajo de otra, sea cual fuere su nimero; y por
obrero o empleado, a todo aquel que ejecute un trabajo habitual u ocasional, remunerado y en
régimen de subordinacidon.”

Por su parte el articulo 6° establece que “Toda persona que fuera de su actividad habitual utilice
ocasionalmente los servicios de otra, no esta comprendida en la presente ley”.

Dado que no es legalmente obligatorio en estos casos el Seguro de Accidente de Trabajo porque en
este marco no hay patrono ni obreros, y conforme a entrevista con el Sr. Andrés Lyfor-Pike, corredor
de seguros, se constata que el seguro a contemplar es el denominado ADTSV - ACCIDENTES DEL
TRABAJO, un seguro voluntario que cubre los accidentes a causa del trabajo o en ocasion del mismo
para actividades que no requieren la contratacion de un seguro obligatorio segun la Ley 16.074. Para
el caso del Seguro de Responsabilidad Civil tampoco existe, en estos casos, obligatoriedad pero de
todas maneras se sugiere la contratacion del denominado RC OPERACIONES que cubre la
responsabilidad civil del Asegurado cuando ella se encuentre comprometida frente a terceros por
accidentes originados de la actividad declarada. El costo de ambos seguros estd asociado tanto a las
tareas de la actividad declarada, como a los riesgos asociados a ellas. Se cotizé una péliza genérica 'y
se llegd a que el costo mensual entre los dos Seguros es de $324.50. Para llegar a este monto, para el
calculo del Seguro de Accidente de trabajo se utilizd de la tarifa del BSE, la tasa del 14,9%
correspondiente a la denominacion de riesgo “Venta de articulos y servicio al por menor”. Para el
caso de RC Operaciones, no existe un cadlculo como en accidentes, en este caso el costo varia en
funcién de los ingresos anuales y la actividad seleccionada y no existe tarifa en ningun lado, solo
cotizando caso a caso.

Ambas facturas pagas, la del Seguro de Accidente de Trabajo como la de Responsabilidad Civil son
dos de los documentos que se le solicita al Solucionador en el proceso de seleccidn. Quien por otra
parte, si acepta el acuerdo de “Términos y condiciones”, acepta uno de los puntos que tiene que ver
con que el Solucionador es responsable del pago mensual de ambos Seguros.

Tipo societario YO+

Conforme a la entrevista realizada a un especialista en impuestos docente de la Universidad ORT., Cr.
Hugo Aguirregaray y a la investigacion realizada en la pagina web de la DGI (www.dgi.gub.uy), en
términos generales se puede resumir: El costo de apertura de una S.A ronda los USD 5.000 mientras
que el costo de apertura de una S.R.L es menor, en el entorno de los USD 3.000. En cuanto a
impuestos, ambas tributan los mismos impuestos (IVA, IRAE, IP) pero a la S.A se le agrega el ICOSA
(Impuesto de Control de las Sociedades Andnimas).
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Para el caso de la S.A, existe facil entrada y salida de los accionistas mientras que para el caso de la
S.R.L, el movimiento de los titulares es mas complicado. A saber: En las S.A el capital se divide en
acciones representadas en titulos negociables lo que hace que la transferencia de las acciones sea
mas rapido y sencillo. Para el caso de las S.R.L, el capital se divide en cuotas sociales, lo cual supone
un régimen especial para la cesién de la participacién, y la ley requiere que para la admisién de
nuevos socios o la venta de las participaciones se tenga el consentimiento del 75% de los socios.

Como se menciond anteriormente, la constitucidn de una SRL en Uruguay requiere de un capital mads
bajo, en comparacién con las S.A.

Una S.R.L requiere de un minimo de 2 socios y un maximo de 50. Si supera este numero la ley
estipula un plazo de 2 afos para que cambie su forma juridica a una S.A. No estd previsto que la
sociedad supere una cantidad de 3 socios.

Pasos para constituir una SRL:

e Asamblea de socios con definicidn de temas centrales para la vida de la empresa como capital
social, reparto de utilidades, régimen de administracién, etc.

e Constitucién de la sociedad con certificacion de escribano publico.

e Inscripcidn en DGI-BPS. El tramite de inscripcion esta unificado, existiendo tanto en Montevideo
como en varias localidades del Interior del Pais ventanillas Unicas para efectuar en forma
conjunta el registro. En aquellas localidades que no cuenten con ventanilla Unica la inscripcion se
realiza en los locales de DGl y luego BPS con los mismos requisitos.

e En caso de tener empleados: contratacidon de Seguro de Accidentes de Trabajo y Enfermedades
Profesionales en el Banco de Seguros del Estado (BSE).

e Inscripcion en el Ministerio de Trabajo y Seguridad Social, en donde se presenta toda la
documentacion.

e Inscripcidn en el Registro Nacional de Comercio.

e Certificacién de libros y publicaciones en el Diario Oficial.
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Anexo 6 - Socios Clave

Programa universitario “Tocé venir”

La Asistente Social Lourdes Pepe, forma parte del equipo de trabajo del Programa “Tocé venir”,
programa que reune todos los afos un grupo mixto de 27 jévenes, de entre 18 y 24 afios, que
comienzan sus estudios en instituciones publicas de nivel terciario en Montevideo o necesitan
continuar los que comenzaron en las regionales norte y este.

Este programa brinda una solucién habitacional, con equipamiento basico (alquiler de la casa, luz y
agua) y se les cobra una cuota mensual a los jévenes de $ 1500 para gastos de cable, conexion WIFI,
comida, etc.

El programa “Tocé venir” puede resultar un socio clave como proveedor de “Solucionadores” para
integrar la red.

En la entrevista que se llevd a cabo con la Lic. Lourdes Pepe, se manifestd interés dado que la
mayoria de los estudiantes tienen trabajos “part-time” para hacer frente a la cuota mensual y a sus
gastos personales. Integrar la red YO+ para realizar tareas sencillas parece ser una mejor alternativa
otorgandoles la flexibilidad para continuar con sus estudios sin que se presente ninguna dificultad
por falta de tiempo y pueden contar con un ingreso extra a partir de la realizacion de tareas para las
cuales no necesitan ningun tipo de conocimiento técnico.

CEPRODIH (Asociacion Civil sin fines de lucro)

El Centro de Promocidn por la Dignidad Humana (CEPRODIH) es una Asociacidn Civil sin fines de
lucro, fundada en 1998. Tiene como fin atender y promover a las familias que por diversos motivos
se encuentran atravesando situaciones de vulnerabilidad, como falta de vivienda, violencia
doméstica, desempleo, embarazo inesperado, etc.

En la entrevista llevada a cabo con la Sra. Adriana Abraham, una de las Directoras del Centro,
comentd que CEPRODIH nuclea a unas 250 mujeres al afo. Manifesté su interés en incluirlas a la
plataforma.
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Anexo 7 - Analisis de la intensidad competitiva de Porter

Nuevos ingresos
Barrera BAJA

Actualmente las barreras de entrada al sector son bajas:

- no hay competidores fuertes en el mercado.

- bajos requerimientos de capital para ingresar

- costo de cambio bajo

Existe una amenaza importante en la medida que ingresara un
competidor como TaskRabbit a nivel regional u otras como

HomeSolution

Proveedores

Competidores

PODER: Bajo

Compradores

PODER: Bajo

Identificamos los siguientes proveedores
clave:

- programacion en plataformas app y web
- servicios de Gateway Financieros.

En ambos casos existen alternativas por lo
que baja el poder de negociocién de los
proveedores.

Solucionadores
PODER: Bajo

Usuarios
Poder: Alto

Competencia incipiente :

- PedileaJuan, que alin no esta operativo y que esta orientado
hacia servicios técnicos en el hogar.

- Mercado Libre: Esta orientado hacia el intercambio de
productos, pero incluye actualmente la posibilidad de
intercambiar servicios por tanto se trata de un competidor. Al
tratarse de una marca reconocida, se transforma en una
amenaza en la medida que realice un cambio y focalice en el
intercambio de tareas.

- HomeSolution

- =

Ser parte dela red les permite
acceder a los usuarios en forma
flexible (tiempo y dinero), pero
estar fuera dela misma les baja
posibilidad de ofrecer servicios,
por tanto tienen poco poder de
negociacién.

- El costo de cambio es bajo, por tanto el
usuario tiene la posibilidad de optar por
otras opciones sin inconvenientes.

- La flexibilidad permite que la demanda se
ajuste a la realidad de los usuarios, lo
cual le ofrece un poder de negociacion
alto.

Ambos elementos le otorgan alto poder de
negociacion.

Sustitutos

PODER: Bajo
Se consideran sustitutos aquellas empresas que pueden
realizar el vinculo entre usuarios y solucionadores, ejemplo
(empresas que ofrecen personal para el servicios doméstico o
servicios personales (gestores)).
Se considera que tienen un poder bajo ya que:
- ofrecen una gama menor de servicios, menos flexible.
- el precio relativo es mayor, ya que es esperable que la
relacién directa entre personas ajuste de mejor forma.
- no se conforma una red sino que el interambio es empresa-
cliente
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Anexo 8 - Actividades y Limites

Actividad

1)  Andlisis de
requerimientos

Idiosincrasia: Alto
Aporte Estratégico: Alto

Desempeiio

Comentarios

Se entiende la actividad como el andlisis de requerimientos y funcionalidades necesarias para
llevar adelante el negocio. La incertidumbre es baja porque a priori no supone grandes desafios

Decision

Incertidumbre: Bajo MEDIO de medicién y el desempefio relativo de las VC es medio-alto porque constituye una actividad |Interiorizar
Dificultad de medir: Alto ALTO importante en el modelo de negocio.
ALTO Vision futura: si bien es una actividad importante, no es necesario ser los mejores del
mercado, por lo tanto no se prevén movimientos.
2) Desarrollo y | Idiosincrasia: Alta (activo app) El desarrollo de la herramienta informatica es un proceso estructurado y relativamente fécil de
modificaciéon de la | Aporte Estratégico: Bajo medir por lo que el riesgo es bajo. Externalizar
herramienta Incertidumbre: Bajo BAJO No es el foco del negocio desarrollar aplicaciones por lo que el desempefio relativo de las VC es
(aplicacion). Dificultad de medir: Bajo b?J?’. ) ‘ N )
BAJO Vision futura: no se prevén cambios en esta actividad por las mismas razones.
3) Promocion y | ldiosincrasia: Bajo La promocion y la publicidad no son rubros tan sencillos de medir, en especial es dificultoso |Externalizar es la opcién segun el
publicidad. Aporte Estratégico: Medio aislar y cuantificar los retornos de las acciones. Se entiende la idiosincrasia como el valor de [analisis. Aun asi se considera
Incertidumbre: Bajo BAJO marca por lo que la especificidad seria baja. Nuevamente el foco del negocio no son las |realizarlo internamente porque
Dificultad de medir: Medio actividades de promocién y publicidad por lo que el desempefio relativo sera bajo. la estructura organizacional
MEDIO-BAJO Vision futura: no se prevén cambios en esta actividad por las mismas razones. tiene el espacio para tomarlo.
4)  Reclutamiento | Idiosincrasia (metodologia de la Se entiende el activo como la metodologia de seleccién, los procesos, por esto la idiosincrasia e
de solucionadores seleccidn): Media media, los resultados de una buena seleccién no suponen un gran desafio de medicién. Esta
Aporte Estratégico: Alto actividad sera muy relevante en los comienzos del negocio puesto que de esta actividad [Interiorizar al comienzo / Alianza
Incertidumbre: Alto MEDIO dept’enderé engran medida !a calidjad del servicio.prestado por los solgcionador’es. ‘ estratégica con un proveedor al
Dificultad de medir: Baja Vision Futura: la importancia relativa de esta actividad para el negocio tenderd a bajar, puesto [mediano plazo
ALTO que la propia red y la plataforma se auto - regulard, lo que baja el riesgo de tener “malos”
solucionadores. Por esta razén, se espera que el desempefio relativo necesario como VC
también tendera a bajar.
5) Capacitacion de | ldiosincrasia (material): Alto Esta actividad comprende la capacitacion de los solucionadores en el uso de la herramienta,
solucionadores Aporte Estratégico: Bajo por esta razén el material para la capacitacién se entiende que tiene una especificidad alta. En |Se elaboraran tutoria!es para
Incertidumbre: Baja BAJA todas las demds variables se valia como baja puesto que es una actividad de poco aporte |comunicar buenas practicas y

Dificultad de medir: Baja
BAJO

estratégico y bajo riesgo.
Al no ser el foco del negocio, el desempefio relativo en cuanto a las VC sera bajo.
Vision futura: no se prevén cambios en esta actividad por las mismas razones.

sugerencias de servicio.
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6) Realizar la tarea

Idiosincrasia: Bajo
Aporte Estratégico: Bajo
Incertidumbre: Bajo
Dificultad de medir: Bajo
BAJO

BAJO

En cuanto a la realizacidn de la tarea, esta en una actividad que realizardn lo solucionadores, se
valora como de bajo riesgo. Por otro lado, esta tarea no la realizard la empresa, ya que la
realizan los solucionadores, por esta razén el desempefio como VC sera bajo.

Vision futura: no se prevén cambios en esta actividad por las mismas razones.

Externalizar

7)  Gestion  de
cobranza

Idiosincrasia: Bajo
Aporte Estratégico: Bajo
Incertidumbre: Bajo
Dificultad de medir: Bajo
BAJO

BAJO

La gestion de cobranza de los servicios prestados por los solucionadores es una actividad de
bajo riesgo puesto que es sencillamente medible, reemplazable y de baja incertidumbre.
Ademads, al no ser clave para el negocio el desempefio como VC serd bajo.

Vision futura: no se prevén cambios en esta actividad por las mismas razones.

Externalizar

8) Gestion de
Mercado (gestion
de la oferta vy
demanda.)

Idiosincrasia: Alto
Aporte Estratégico: Alto
Incertidumbre: Alta
Dificultad de medir: Bajo
ALTO

ALTO

Esta actividad comprende gestionar la oferta y la demanda del mercado para lograr una
comprension profunda de las necesidades de los usuarios. En ese sentido, la especificidad de
esta metodologia sera alta, asi como el aporte estratégico para el negocio, la dificultad de
medicién y la incertidumbre. Debido a que sera el corazén del negocio, la VC debera ser alta.
Visién futura: no se prevén cambios en esta actividad por las mismas razones.

Interiorizar

9) Atencion  al

cliente

o Gestidn de
reclamos, etc.

o  Evaluacion de
Solucionadore
S.

Idiosincrasia: Bajo

Aporte Estratégico: Medio
Incertidumbre: Medio
Dificultad de medir: Bajo

MEDIO - BAJO

MEDIO BAJO

La atencién al cliente comprende la comunicacion con los usuarios, el analisis de sus
sugerencias y la resolucion oportuna de sus reclamos. Por esta razén el aporte estratégico se
entiende como Medio ya que sera importante para mantener la satisfaccion de los clientes. La
dificultad de medicidn sera baja al igual que la idiosincrasia. Por otro lado la incertidumbre es
media ya que es una actividad que no siempre serd 100% estructurada y puede que se generen
acciones que no se sabra a priori si mantendran la satisfaccion del cliente o no (en especial
durante reclamos).

Vision futura: no se prevén cambios en esta actividad por las mismas razones.

Interiorizar

En el siguiente grafico se resume el comportamiento de estas actividades y su relevancia estratégica:

Kiesgo

Alto Medio Bajo

00:
=

oIpsA

ony

e

Desempefio VC
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Anexo 9 - Curva de Adopcidon

Basados en la teoria de la difusién de la innovacidn de Everett Rogers, que expresa que en toda
sociedad hay cinco grupos de personas que se comportan diferente a las innovaciones, se estimé un
curva de adopcién de la propuesta de Yo+.

100
75 ©
3
o
a.
"
50 g
2
°
®
25
0
Innovadores Primeros Mayoria Mayonia Rezagados
2.5% seguldores  precoz tardia 16 %
135% 34 % 34 %

Esta teoria describe cinco grupos de personas, sus comportamientos y el porcentaje del mercado que
representa, a continuacion se detallan estos grupos:

e Innovadores. Es un porcentaje pequefio pero importante del mercado. Son los
aventureros, los que les gusta arriesgarse y por lo tanto son los responsables de introducir la
innovacion.

e Adoptantes iniciales. Son los visionarios, son lideres de opinién. Su apoyo es crucial
para cruzar el abismo entre la tendencia y el uso del servicio.

e Mayoria temprana. Estas es un porcentaje importante del mercado total (34%), estos
adoptan la innovacién luego que esta testeada y cuando estan convencidos que es el nuevo
status quo.

e Mayoria tardia. También son un porcentaje importante del mercado, son
influenciables por lo anteriores y sélo adoptan cuando esta bien probada.

® Rezagados. Son los ultimos en capturar y los mas resistentes.

En el siguiente cuadro se modela una curva de adopcién para el servicio de YO+, que luego se usara
para la los calculos de ingresos.

Curva de adopcion
Grupos % del mercado  |curva § Tiempos
innovadaores 2,5% 2,5%| Afo 1 /Semestre 1
adoptante iniciales 13,5% 16,0%| Afo 1/Semestre 2
mayoria temprana 34,0% 50,0%| Ano 2 /Semestre 1
mayoria tardia 34,0% 84,0%| Afo 2 /Semestre 2
rezagados 16,0% 100,0% Afo 3
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Anexo 10 - Costo de campaiia de marketing

promocionando otras tareas

Segmento Accién Costo Comentario

Usuarios Campafia Facebook para dara | $2.000 Mensualmente en el primer

conocer el servicio (*) segmento del afio.

Usuarios Boca a boca digital $280 por | Una vez en cada semestre realizd
usuarios | una campana para regalar una
activos hora de tarea a los Usuarios que

recomiendan el servicio.

Usuarios Cuponera El presupuesto para estas actividades se
incluye en los gastos en incentivos
Solucionadores 'y  promociones para
Usuarios.

Usuarios Notificaciones El presupuesto de esta accién esta incluido

en los costos mensuales de “mejoras y
desarrollo de la app”.

Solucionadores

Campafa Facebook para
reclutar Solucionadores (*)

$1.300 Mensualmente

Solucionadores

Actividades en universidades
y en hogares estudiantiles

Esta actividad esta costeada por las horas del
analista de recursos humanos

Solucionadores

Charlas en asociaciones civiles
sin fines de lucro que nuclee
mujeres.

Esta actividad esta costeada por las horas del
analista de recursos humanos

(*) Como costo de las campanas de Facebook se tomé lo que se pagd en campanfas realizadas en la

investigacion de mercado para estos dos segmentos.
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Anexo 11 - TaskRabbit

En el afio 2008 surge la idea del negocio en Boston Massachusetts, EE.UU. a cargo de Leah Busque,
una Ingeniera de Sistemas.

La légica del negocio estd basada en que existen personas que tienen muchas tareas para hacer que
no quieren o pueden hacerlas por falta de tiempo basicamente; y por otro lado, existe un publico con
tiempo disponible para la realizacidn de estas tareas y valoran el ingreso que les genera.

A través de una aplicacion en teléfonos celulares o tablets, el contratante solicita la tarea y a los
pocos minutos dispone de un “Rabbit” para la realizacién de la misma.

Los “Rabbits” son personas desconocidas pero todos han sido calificados por quienes han contratado
su servicio anteriormente. Con lo cual, se le puede brindar una veta de confianza respaldada en
opiniones de una cantidad de personas.

TaskRabbit tiene una gran variedad de tareas requeridas. A saber: limpieza del hogar, mantenimiento
en general, ayuda con mudanza, armado de algin mueble, compras del supermercado, pintura de la
casa, jardineria, etc. En todas las tareas, el contratante pone el precio que quiere pagar, el sistema de
TaskRabbit alerta a toda la red en tiempo real. Los interesados hacen una oferta y el contratante
decide a quien confirmarle. Antes de esto, el contratante puede revisar sus calificaciones, perfiles,
especialidades y otros trabajos que hayan realizado. Si le convence, lo acepta y se contactan.

Funciona de la siguiente manera:

e El contratante elije una tarea de una lista de tareas.

e A través de la app, se pone en contacto al contratante con el Rabbit a pocos minutos de la
solicitud.

e El Rabbit llega, completa el trabajo solicitado y se le paga.

e La propuesta de valor para el contratante se basa en tres pilares fundamentales: ahorrarle
tiempo al contratante, inmediatez en la respuesta a la solicitud, seguridad y confianza.

e Por otro lado, la propuesta de valor para los Rabbits se fundamenta en la libertad para elegir
cuando, cuanto y en qué trabajar de modo de encontrar el mejor balance vida-trabajo.

e Actualmente opera en 14 ciudades de EEUU y Londres.

e Elsistema actualmente cuenta con mas de 10.000 perfiles entre contratantes y Rabbits.

e La comisidn es del 15% de cada transaccidn.
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Anexo 12 - Modelo Econdmico Financiero

Calculo de la tasa de retorno de intereses

Para el calculo de la TRR se utilizd el método CAPM con las siguientes variables:

Variables financieras Valor |Comentarios /Fuente
EEUU bonos AAA 10 afios
. . 0
Tasa libre de riesgo (Rf) | 1,45% /http://es.investing.com/rates-bonds/u.s.-10-year-bond-yield
Tasa libre de riego 10 year T-Bond promedio aritmético (1928 - 2014)
. g 5,23% | /http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/dataf
historico ( Rf) . .
ile/histretSP.html
Retorno promedio del S&P 500 promedio aritmético (1928 - 2014)
P 11,41% | /http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/dataf
mercado ( E(Rm)) . .
ile/histretSP.html
Tasa de riesgo UY (Ruy) |2,35% | 235 /https://www.rafap.com.uy/mvdcms/noticia_89_1.html
. Mercados Emergentes - Software (System & Application)
B Desl I
(Be)ta esleveralizado 1,34 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datac
urrent.html

La tasa de retorno requerida determinada con la siguiente férmula: Ke= Rf + Blaa (E(R m) — Rf)+Ruy;
da un valor de 13,6%. Consideramos que es una tasa baja, por lo que se considerara una tasa

superior TRR=14%.

Costos

Los costos mensuales se detallan de la siguiente forma:

Concepto Gastos mensual Supuesto o comentarios

Alquiler oficina USD 533

Gastos comunes uSD 167

Gastos ute, ose, antel uUsD 133

Otros gastos admin USD 83 | 10% del resto

Soporte app USD 383 | 20% de la app

Mejoras o desarrollos app USD 383

Asesoramiento legal y gastos para tramites (BPS, DG,

Estudio legal y contable USD 167 | MTSS) y liquidacién de sueldos.

Hosting uUSsD 500

Total Gastos Fijos mensual USD 1.683

Gastos de publicidad

Concepto Gastos mensual
Campana Facebook por mes usD 110
Otros gastos USD 50
Total Gastos publicidad mensual UsD 160
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En cuanto a los costos asociados con el personal:

Cargo Costo empresa
Gerente de Operaciones USD 5.973
Gerente Comercial USD 5.333
Analista en Proceso USD 2.987
Analista en Recursos Humanos uUSD 2.987
USD 17.280

En el flujo de fondo se toma como gasto de personal el primero afio solo al Gerente de Operaciones y
al Gerente Comercial.

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio refiere a la cantidad de horas que se necesitan vender para cubrir los gastos.

En el siguiente cuadro se muestra este cdlculo a lo largo del proyecto.

S1/Afhol |S2/Ahol |Afol |S1/Aho2 |S2/Aho2 |[(AfRo2 |[Airo3 |Afo4 |Afo5
Total Gastos - ,
mensual - 19.982 - 25.477 |-22.729 |- 41.789 - 65.141 |53.465 |66.602 |-70.730 |-70.730
Horas equilibrio
mensual (*) 535 682 609 1.119 1.745| 1.432| 1.784| 1.895 1.895
Horas equilibrio
semanal 119 152 135 249 388 318 396 421 421

(*)Se llega a las horas, dividiendo por el precio y la comisién
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Curva de adopcion y escenarios

Al variar la parametrizacién de la curva de adopcion se plantean 3 escenarios posibles y se calcula el

VAN.

Escenario optimista

Curva de adopcion
Grupos % del mercado | curva S | Tiempos
innovadores/adoptantes 15,0% 15,0% | Afio 1 /Semestre 1
mayoria temprana 34,0% 49,0% | Afio 1/Semestre 2
mayoria tardia 34,0% 83,0% | Afo 2 /Semestre 1
rezagados 16,0% 99,0% | Afio 2 /Semestre 2
Int 0 Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
-USD 34.110 | -USD 152.683 USD 75.763 | USD 269.126 | USD 251.332| USD 251.332
TRR 14%
TIR 73%
TIR Moderada 40%
VAN USD 351.250
Escenario moderado
Curva de adopcion
Grupos % del mercado CurvaS |Tiempos
innovadores 2,5% 2,5% Afio 1 /Semestre 1
adoptante iniciales 13,5% 16,0% Afio 1/Semestre 2
mayoria temprana 34,0% 50,0% Afo 2 /Semestre 1
mayoria tardia 34,0% 84,0% Afio 2 /Semestre 2
rezagados 16,0% 100,0% Afio 3
Int 0 Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afho 4 Afho 5
-USD 34.110| -USD 209.066 | -USD 35.058 | USD 287.755 | USD 255.473 | USD 255.473
TRR 14%
TIR 44%
TIR Moderada 27%
VAN USD 233.695
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Escenario pesimista

Curva de adopcion

Grupos % del mercado curva S | Tiempos
1,0% 1,0% | Afio1/Semestre 1
innovadores 1,5% 2,5% Afio 1/Semestre 2
adoptante iniciales 13,5% | 16,0%| Afo 2 /Semestre1
mayoria temprana 34,0%| 50,0%| Afio2 /Semestre2
mayoria tardia 34,0% | 84,0% Afo 3
rezagados 16,0% | 100,0% Afio 4
Int 0 Ano 1 Afo 2 Ao 3 Aho 4 Afho 5
-USD 34.110 | -USD 225.105 -USD 147.337 USD 222.193 | USD 215.018 | USD 262.797
TRR 14%
TIR 22%
TIR Moderada 14%
VAN USD 68.829
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Flujo de Fondos

Ingresos 7.582 56.103 63.685 200.152 406.368 606.520 1.115.997 1.213.040 1.213.040
Gastos por pasarela de

pagos y tarjetas -2.590 -19.165 -21.755 -68.372| -138.815 -207.187 -381.225 -414.375 -414.375
Gastos (estructura

personal) -103.680 -103.680 -207.360 -103.680|  -103.680 -207.360 -207.360 -207.360 -207.360
Gastos en incentivos

solucionadores y

promociones para clientes -1.850 -13.689 -15.539 -48.837 -99.154 -147.991 -136.152 -147.991 -147.991
Gastos promover boca a

boca digital 711 -5.265 -5.977 -18.783 -38.136 -56.920 -52.366 -56.920 -56.920
Gastos fijos -10.100 -10.100 -20.200 -10.100 -10.100 -20.200 -20.200 -20.200 -20.200
Gastos publicidad -960 -960 -1.920 -960 -960 -1.920 -1.920 -1.920 -1.920
Amortizacién app -2.300 -2.300 -4.600 -2.300 -2.300 -4.600 -4.600 -4.600 -4.600
Utilidad antes de impuestos -114.610 -99.056 -213.666 -52.881 13.223 -39.658 312.175 359.675 359.675
IRAE 30,25% -34.669 -29.964 -53.416 -15.996 4.000 -11.996 29.020 108.802 108.802
Utilidad luego de impuestos -77.640 -66.792 -209.066 -34.584 11.523 -35.058 287.755 255.473 255.473
Inversion en capital de 0,00 0,00
trabajo 0,00 0,00 0,00 0,00

Inversion inicial -$34.110

crédito fiscal

-53.416

-11.996
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Para el calculo de ingresos y gastos tomaron los siguientes valores.

Variables
Comision 25%
Precio hora cliente (pesos) 280
Precio hora cliente (USD) 9,3
Ingreso por hora Solucionadores 210
Tasa de uso semanal (horas) 2
Horas de Solucionadores semanales 10
comision pasarela de pago 2%
comisidn tarjetas 5%
% de lo cobrado al usuario usado para
incentivos 5%
Mercado total 8.712
Market share objetivo 70%
Mercado objetivo 6.099
IRAE (*) 30,25%

(*) Contempla el impuesto del 7% al retiro de utilidades

Sensibilidad En los siguientes cuadros se realiza el estudio de como varia la VAN en funcién de
algunas variables claves:

Market share objetivo
40% 50% 60% 70% 80% 90%
- 0,5 - 532963 | - 514.168 | - 495.373 | - 476.577 | - 457.782 | - 438.986
§ 0,75 - 465.318 | - 429.612 | - 393.905 | - 358.198 | - 322.492 | - 286.785
% 1 - 397.673 | - 345.055 | - 292.438 | - 239.820 | - 187.202 | - 134.584
g 1,25 - 330.028 | - 260.499 | - 190.970 | - 121.441 | - 51.912 17.617
o
P 1,5 - 262383 | - 175.943 | - 89.503 | - 3.062 83.378 169.819
g 1,75 - 194738 | - 91.387 11.965 115.317 218.668 322.020
ns_; 2 - 127.093 | - 6.830 113.432 233.695 353.958 474.221
2,25 - 59.448 77.726 214.900 352.074 489.248 626.422
Precio hora cliente (pesos)
200 220 240 260 280 300 320 340 360

17% 430.550 412.790 | 395.031 | 377.271 | 359.512 | 341.752 | 323.993 | 306.233 | 288.473

19% 324.620 296.267 | 267.915 | 239.562 | 211.210 | 182.857 | 154.505 | 126.152 | 97.800
9 21% 218.690 179.745 | 140.799 | 101.854 62.908 23.963 14.983 53.928 92.874
3 - - -
g: 23% 112.760 63.222 13.683 35.855 85.394 134.932 | 184.470 | 234.009 | 283.547
=] -

25% 6.830 53.301 113.432 | 173.564 | 233.695 | 293.827 | 353.958 | 414.090 | 474.221

27% 99.099 169.824 | 240.548 | 311.273 | 381.997 | 452.721 |523.446 | 594.170 | 664.895

29% 205.029 286.346 | 367.664 | 448.981 | 530.299 | 611.616 |692.933 | 774.251 | 855.568
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