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Resumen Ejecutivo

Groupfields es una red apoyada en una plataforma web que ayudara a los productores agricolas a
aumentar su productividad y reducir sus costos a lo largo de la cadena de valor, usando como
herramientas la tecnologia, los conocimientos de técnicos (de la red o suyos propios) y la generacion
de economias de escala.

Mediante su plataforma, que también estard disponible para dispositivos mdviles, y sus técnicos
asociados Groupfields aportara beneficios tales como:

a. ahorros en compra de insumos, obtenidos en base al desarrollo de economias de escala que
permitirdn negociar directamente con grandes proveedores y optimizar los costos de fletes,

b. sustitucidon del financiamiento costoso con proveedores (al 12%) por un financiamiento
bancario (al 7%) reduciendo, en funcion de la base de datos de productores creada por
Groupfields (con datos de productividad histdrica, parque de maquinarias, capacidad
financiera, entre otros), el riesgo para el banco y minimizando, por tanto, los requisitos
exigidos por éste a los productores,

c. mejorar la productividad en hasta un 15% a través de imagenes satelitales utilizando como
indicador el indice verde (NDVI) que permite identificar las caracteristicas de los suelos
detectando las zonas de diferentes potenciales productivos dentro del campo. De esta forma
se puede optimizar las fechas claves (siembra, cosecha, fertilizacién) y las aplicaciones de
fertilizantes y agroquimicos en cada parcela reduciendo desperdicios y maximizado su
rendimiento, y

d. la seguridad en la logistica de su grano desde la chacra hasta la llegada al exportador
mediante el seguimiento on-line de la cantidad de produccion transportada por camion vy el
pesaje del mismo en una balanza independiente a la del exportador.

Estos servicios seran ofrecidos de forma integral a los productores y no demandaran recursos mas
que de coordinacién, servicio post venta y capacitacién a técnicos agricolas quienes seran
contratados directamente por los productores.

La oportunidad de negocios se basa en tres pilares:

a. Lanecesidad imperiosa de los medianos productores de bajar costos para competir.

b. La disponibilidad de tecnologia que requiere de escala (base de datos amplia) vy
asesoramiento técnico para ser efectiva.

c. La existencia de por lo menos un banco de plaza (Santander) que quiera aumentar su
presencia en el mercado agropecuario con productos novedosos e incluso estaria dispuesto a
ceder parte de sus ganancias para hacerlo.

El mercado objetivo seran aquellos medianos productores que cultivan entre 100 y 5.000 hectéreas,
cuyo rango etario oscila entre 26 y 50 afios con autonomia tecnoldgica parcial (esto es, que usen y
tengan acceso a internet), que no son fieles a sus proveedores, motivados y deseosos por mejorar la
productividad y rentabilidad de sus chacras.

Los medianos productores plantan 1.9 millones de hectdreas, produciendo ingresos por 1.5 mil
millones de ddlares y consumiendo insumos por 400 millones.



Groupfields buscara alcanzar el 10% del mercado total (190 mil hectareas) aplicando el siguiente
modelo de ingresos:

a) mediante una liquidacion semanal se cobrara una comision al proveedor por los insumos
comercializados en la plataforma, esta sera del 1% para las semillas y fertilizantes y de un 5%
para los agroquimicos;

b) una comision del 0.5% anual del capital financiado al banco a ser cobrada cuando el
productor cancele el préstamo, y

c) como contrapartida por los servicios de gestidon y de coordinacion logistica el productor
debera abonar, al finalizar la cosecha, el 0.6 % de la produccion, que surge de la diferencia
entre el precio de compra de granos al productor y la venta de los mismos al exportador.

Este modelo permitird acceder a un mercado total de USD 17.7 millones de ddlares anuales que,
conforme a estimaciones, crecera en promedio un 3,4% anual para los préximos cinco afos.

Groupfields se diferenciara por dar un servicio integral, por la red de técnicos y la base de datos de
productores que desarrollara, todo lo cual no serd facil de replicar.

La estrategia de marketing de Groupfields apuntard a ganar la confianza del productor. Segun el
relevamiento de mercado, esto solo serd posible si la recomendacion es realizada por técnicos
agricolas o los propios productores.

Los técnicos serdn la principal fuerza de ventas y se reclutaran mediante una propuesta de valor
especifica para ellos: el uso gratuito de la plataforma, capacitacion, contacto con otros profesionales
de la red, acceso a informaciéon comparativa y bonos anuales en base a las buenas calificaciones de
los clientes.

Por otro lado, las promociones para productores, como ser bonos en préximas compras o sorteos a
cambio de recomendaciones, y testimonios de casos exitosos buscardn también romper la eventual
barrera de desconfianza en el nuevo actor del mercado.

El proyecto requerira una inversidn inicial de USD 280 mil que incluye: los costos asociados al
desarrollo de la plataforma, capital de trabajo y los gastos necesarios para la creacion de la red de
técnicos (eventos, reuniones, jornadas de capacitacién). Se requerird una segunda y tercera ronda de
financiamiento de USD 179 mil y USD 35 mil para el segundo y tercer afio respectivamente por los
cuales se cederan participaciones societarias.

El punto de equilibrio de 72 mil hectareas se alcanzara en el tercer afio, lo que implica captar, en
promedio, 185 productores. La tasa de retorno es de 88% y la modificada, asumiendo reinversiones
al 15%, es de 71%. Groupfields generara un valor actual neto (VAN) de USD 2.4 millones, repagando
la inversidn en un periodo de 2.9 afos.

El proyecto mantiene un VAN positivo incluso frente a variaciones negativas de las principales
variables del modelo como ser: precios de los granos, area sembrada, costos de mano de obra, caidas
en la demanda, inversion inicial en software e incluso valor de rescate.

Una vez consolidado el modelo se expandird al sector ganadero y al resto de Latinoamérica,
incrementando, por lo menos, en diez veces su potencial.
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(N Identificacion de la oportunidad

Il Justificacion de la oportunidad

Debido a que el productor agricola solo produce commodities cuyo precio estd dado por los
mercados internacionales, este no tiene posibilidad de influir en los mismos y por tanto solo puede
crecer mejorando sus costos o aumentando su productividad. Se infiere de las investigaciones
realizadas que la baja escala de los productores, la falta de organizacion e informalidad del sector y
el bajo incentivo por parte de los técnicos para la adopcion de nuevas tecnologias, generan una suma
de ineficiencias desde la negociacién en la compra de insumos, la financiaciéon y la gestién de chacra
hasta la logistica y venta de su produccién.

El productor tradicional busca mejorar los resultados aumentando su productividad agregando mas
insumos (horas de preparacion de tierras, fertilizantes, herbicidas, semillas, etc.) en base a su
“experiencia” o buscando mejores precios de insumos negociando con las agropecuarias, sin
embargo ninguna de estas estrategias resultan exitosas en el mediano plazo.

A pesar de que es un sector que adopta rapidamente tecnologias en lo que a maquinarias se refiere,
son poco sensibles a la utilizacidon de las mismas asociadas al andlisis de datos. Esto se debe a que no
conciben evaluar rapidamente el costo beneficio, consecuencia de su falta de capacitacién técnica.

Al mismo tiempo, a pesar de que las tasas de financiamiento bancario oscilan entre 5.5% y 7.5% esto
es, por lo menos un 4.5% mas bajas que las agropecuarias o exportadores, el sector financiero
presenta barreras que limitan el acceso al crédito haciendo que solamente el 24% de los productores
recurra a esta opcion. Esto es asi porque los bancos no plantean una estrategia integradora donde se
puedan compartir los riesgos con los productores, los plazos de pagos no estan alineados con los
ciclos bioldgicos, los tramites son engorrosos y el requerimiento de informacién es, en muchos casos,
excesiva dada la informalidad del sector y se exigen garantias hipotecarias o prendarias con
margenes de cobertura que superan las posibilidades. A pesar de ello, se han empezado a mostrar
indicios de cambios con el innovador producto de Santander, GTM.

LIl Sector agricola del Uruguay

Tamaio y tendencia de crecimiento

Desde inicios de la primer década del 2000 el sector tuvo una marcada expansién producto del
aumento de los precios internacionales de los granos, particularmente de la soja. Tanto es asi que el
area agricola se incrementé un 110% desde el 2000 hasta el ultimo dato del censo de 2011 vy las
exportaciones de granos se incrementaron desde USS 50 millones en el afio 2000 a USS 909 millones
en 2009. Este proceso ha sido liderado por las exportaciones de soja, que eran nulas en el afio 2000,
y pasaron a ser el tercer producto mas exportado en Uruguay alcanzando los USD 1.123 millones
durante el 2015.

El PBI agricola del 2014 fue de 2.633 millones de ddlares?, lo que corresponde a un 4.5% de PBI total
del Uruguay. A pesar de una marcada tendencia alcista, por encima del PBI total en los ultimos afios,
a partir del 2014 el mismo registré una caida abrupta del 25% como consecuencia de la baja de los
precios internacionales.

Al cierre del 2015 éstos registraron un descenso promedio de entre 15% y 17%, con caidas mas
pronunciadas para los precios de cereales y oleaginosos, particularmente trigo y soja. Conjuntamente
con éstos bajaron también algunos precios de insumos sin embargo, el punto de equilibro de los

! Corresponde al dltimo dato oficial disponible presentado en el Anuario Estadistico Agropecuario 2015.



productores es cada vez mas alto y como consecuencia algunos dejaron de producir y/o de invertir,
cayendo la inversion en maquinaria agricola en un 43% y el drea sembrada en un 10%. Esta Ultima

repercute directamente en el

consumo de insumos agricolas que actualmente alcanza

aproximadamente los USD 490 millones?.

LIl Actores de la industria

Los diferentes actores de la industria y sus caracteristicas se detallan en el siguiente cuadro3:

Actores

Descripcion

Caracteristicas y algunos datos importantes

Proveedores de

Agropecuarias

Estan distribuidas en todo el pais, ofrecen poca variedad de productos, brindan un trato personalizado y
asesoramiento técnico, financiacion (9-12% vy, en la mayoria de los casos, se asegura el pago mediante un
contrato de venta de granos con el productor).

Cooperativas/

Ofrecen insumos financiados a una tasa del 9 al 12% y en todos los casos se aseguran el pago mediante
un contrato de venta de granos que les garantiza la cobranza antes de que el productor acceda al

insumos exportadores .
producido de la venta total.
d No atienden a pequefios o medianos productores sino que su canal de distribucidn son las agropecuarias.
Gran ej Raras veces cuentan con un Unico distribuidor en la zona, sino que procuran colocar sus productos en
proveedores todas las agropecuarias posibles.
BROU, A pesar de que las tasas de financiamiento oscilan entre 5.5% y 7.5% esto es, por lo menos un 4.5% mas
Bancos Scotiabank, bajas que las agropecuarias o exportadores, el sector bancario presenta barreras que limitan el acceso al
Santander, HSBC, | crédito haciendo que solamente el 24%* del sector recurra a esta opcidn. A pesar de ello, se han
BBVA, etc. empezado a mostrar indicios de cambios con el innovador producto de Santander, GTM.
Son consultados por la gran mayoria de productores cobrandoles porcentajes variables en funcién de la
productividad o importes fijos por hectdrea. Los honorarios fijos rondan entre los 8 -25 ddlares por ha.
Técnicos 3 Naturalmente, dada la asimetria de informacién entre el productor y el técnico, la relacién que existe
agricolas Ing. agronomo. entre ambos es similar a la de un médico-paciente donde el primero receta y el segundo aplica el
tratamiento indicado. Uruguay cuenta con 5.330 ingenieros agrénomos de los cuales 2.623 han
presentado la declaracidn jurada de no ejercicio®.
Servicios Son duefios de Brindan servicios de siembra, aplicaciones y cosecha. Por lo general, su maquinaria es de mejor
agricolas maquinarias tecnologia que la del propio productor.
Proveedores El mercado se encuentra atomizado por muchas empresas con relativamente pocas unidades. Ademas la
logisticos mayoria de éstas, por su pequefia dimensidn, no cuentan con sistema de monitoreo de unidades por
GPS.
Exportadores/ Coop., molinos, Compran los granos a los productores, los secan y procesan cuando es necesario. Estos son los que

Agroindustria

exportadores

realizan analisis de calidades y humedades aplicando sanciones en la liquidacion final al productor.

Asociaciones y
Fundaciones

FUCREA, grupos
Crea

Buscan fomentar los cultivos mediante el acercamiento y relacién reciproca entre los diferentes
productores de cada grupo. No se incluye dentro de sus practicas la compra de insumos.®.

Sociedades de
Fomento

Son un tipo de organizacion creada por un nucleo de productores que tienen un espiritu cooperativista,
desarrollando un gran sentido de pertenencia y empoderamiento. Se orientan a estimular el crecimiento
agropecuario de sus socios con algunos (no todos) insumos a precios mas bajos que en plaza y con un
servicio técnico gratuito. Fomenta una cultura de comunidad cerrada.

LIV Andlisis de la intensidad competitiva

Dada la naturaleza de la propuesta de Groupfields, la intensidad competitiva se analizara para el
sector de venta de insumos y el sector asociado al uso de tecnologia como vehiculo para lograr
mayores eficiencias en el agro. (Ver Anexo 4 para un analisis en mayor detalle)

De las fuerzas analizadas que operan en el sector de venta de insumos se concluye que:

e Segun se constatd en el relevamiento de mercado, no se espera que las agropecuarias reaccionen
bajando los precios u otorgando mejores opciones de financiamiento a los proveedores ya que,

2Dato de elaboracién propia en funcién de la cantidad de hectareas por cultivos y los costos de insumos publicados por la Asociacién Rural
de Flores.

3 Ver Anexo 5 por mayor detalle.

4Ver Anexo 7 Encuesta a productores

5 Datos obtenidos del Centro Agrondmico regional de Treinta y Tres y la Asociacién de Ingenieros Agrénomos.

6 Ver Anexo 8 entrevista al Ing. Agr. Javier Ciliuti consultor y Director de Agrotech.



como consecuencia del contexto negativo actual, han perdido liquidez a causa de atrasos en
cobranzas.

e Seinfiere un riesgo de que los grandes proveedores, frente a la caida de los margenes, opten por
una integracion vertical hacia adelante donde ellos mismos realicen la venta al consumidor final.

e Una vez en pleno funcionamiento, Groupfields desarrollard una importante base de datos
producto de su red de técnicos y productores - que no sera posible replicar facilmente - haciendo
dificil el ingreso de nuevos competidores, mas alld del capital y tiempo necesario para el
desarrollo de una plataforma similar.

e Dado que el costo asociado al cambio del proveedor asi como también el hecho de que los
insumos agricolas, a grandes rasgos, son productos no diferenciados redunda en una caida del
poder de negociacidon de los proveedores. Este nivel se reduce ain mds cuando aumenta el
volumen de compras de los clientes.

e Debido al bajo costo de cambio y la no exclusividad de los productos, los clientes negocian con un
alto poder frente a las agropecuarias que, al ser muchas y desorganizadas, quedan en desventaja
en la negociacion.

En lo referente a la introduccidn de tecnologia para el asesoramiento a los productores se infiere que
la rivalidad entre los competidores actuales es baja debido a que se trata de un mercado en
crecimiento, el poder de negociacion de los clientes es también bajo una vez que contrataron el
servicio ya que estos proveedores han generado una base de datos dificil de replicar y que, a pesar
de que existen productos sustitutos, éstos son mas caros que los que usara Groupfields.

En definitiva, el atractivo general de la industria para la venta de insumos es moderado. Sin embargo,
existe un campo fértil para el ingreso al sector en el drea de asesoramiento al productor en base a
nuevas tecnologias, aprovechando que la competencia presta un servicio insuficiente abriendo un
nicho para nuevas propuestas como la de Groupfields.

I.LV  Andlisis de tendencias y variables criticas

Tendencias sociales y ecoldgicas

A pesar de contar con recursos limitados, la producciéon agricola tendrd que aumentar
sustancialmente en los préximos afios ya que las Naciones Unidas estiman que para el 2030 el
mundo necesitard un 30% mas de agua fresca y un 50% mas de energia. Para 2050 se necesitara
incrementar en un 70% la produccidn de alimentos como consecuencia del sostenido aumento de la
poblacion mundial, las modificaciones en las dietas y la creciente urbanizacion de economias
emergentes.

La agricultura se vera obligada a atender la creciente demanda de alimentos y combustibles
considerando -al mismo tiempo- la protecciéon de los recursos naturales. El aumento de dreas
dedicadas a la agricultura aumentan los riesgos medioambientales debido al uso intensivo de suelos
y fertilizantes, entre otras razones. Por otro lado, para 2050, 3 mil millones de personas viviran en
ciudades, lo que reduce aun ma3s las tierras dedicadas al cultivo poniendo la biodiversidad en peligro.
Asimismo, la agricultura usa el 70% del agua fresca en el mundo, por lo que la escasez de la misma
representa una amenaza a futuro.

El sector deberd enfrentarse también a escases de mano de obra especializada que surge como
consecuencia de la migracion interna de la poblacion rural a las zonas urbanas en busqueda de mejor
educacion y oportunidades laborales. En Uruguay, la poblaciéon rural pasa de un 14% en 1985 a un
12% en 2011, segun la consultora Sereagro y el Instituto Interamericano de Cooperacién para la
Agricultura.
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Tendencias y variables econdmicas y politicas

La variacion de los precios de los granos a nivel mundial es consecuencia de una serie de variables
como ser: precio del petréleo y aumento de demanda de biocombustibles, crecimiento de demanda
de economias emergentes, la reduccion de la oferta por condiciones climaticas adversas que afectan
las cosechas en los principales paises productores, asi como también la especulacién asociada a la
fragilidad del délar, utilizando los futuros de granos como activo refugio.

La variacion del tipo de cambio puede afectar no solo la rentabilidad final del productor dado que
algunos costos son en moneda local (mano de obra, combustibles, etc.), sino que también afectan la
competitividad de los productos locales en mercados internacionales haciendo que Uruguay se
vuelva caro en délares enlenteciendo las exportaciones.

Por otro lado, el cambio de Gobierno en Argentina que hizo posible la reduccién y eliminacién de
retenciones sobre los principales cultivos (de 35% a 30% para la soja y 0% para trigo, maiz y carne) y
generd perspectivas de estabilidad legal y econdmica, conjuntamente con las condiciones naturales
de productividad mejores que las uruguayas y la caia de rentabilidades del sector debido al desplome
de precios internacionales provocé la retirada de grandes grupos agricolas como El Tejar o Los
Grobos de Uruguay, cediendo hectareas a la produccion carnica y a medianos productores.

Tendencias tecnoldgicas y del mercado de insumos”’

El primer gréfico que es presenta a continuacion muestra la proyeccion de la adopcion de la
tecnologia asociada a la agricultura de precisidn realizada por el Dr. James Lowenberg - DeBoer®
presentada en la conferencia AgroTech Rio de la Plata (2016) y el siguiente muestra la evolucion de la
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adopcidn de ésta tecnologia en Argentina.

Los modelos de negocios de las grandes empresas del sector (John Deere, Monsanto, DuPont) estan
cambiando, ya que no solo venden maquinarias, semillas o agroquimicos sino que estan
desarrollando plataformas que actian como sistemas de gestion de chacras. Este modelo no es
exclusivo de las grandes corporaciones ya que debido a los bajos costos de entrada, algunas startups
se mueven en el mismo sentido. Conjuntamente con los diferentes gadgets, “econémicos” para el
productor, como ser: GPS, sensores, imagenes satelitales, informacion de imdagenes obtenidas a
través de drones, tabletas y Smartphone, se hace facil la recoleccidon de datos individuales y su

7 Fuente: The Economist “Technology quarterly: the future of agriculture”
8 Decano Asociado y Director de Programas Internacionales de Agricultura de la Universidad Purdue
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posterior procesamiento en la nube, permitiéndoles generar recomendaciones en base al
comportamiento histdrico de las chacras y los prondsticos del tiempo. Algunas de estas startups,
también actian como un pool cooperativo de datos ya que a pesar de que los mismos son
andénimos, todos los productores que participan agregan informaciéon, pero como contrapartida
acceden a datos de otros productores obteniendo beneficios asociados a la matriz.

En el mercado de insumos, se detecta el ingreso de nuevos productos chinos que compiten con las
grandes marcas internacionales y empresas de referencia uruguayas. A pesar de ser de menor
calidad, su bajo costo les ha permitido ganar presencia en el mercado.

I.LVI Cadena de valor

La cadena de valor para el productor agricola se conforma de la siguiente manera:

Financia-
miento

5%

e Obtencion de financiacién: una vez tomada la decision de qué plantar y cudnto, el productor
debera buscar la financiacién necesaria en bancos, cooperativas/exportadores, agropecuarias,
etc. para financiar su capital de trabajo.

e Compra de insumos y servicios: implica definir qué insumos se utilizardn para los cultivos
seleccionados y la cantidad de hectdreas a plantar. Una eficiente gestion de compras podria
reportar ahorros que repercutan en el costo final por hectdrea del productor. Se incluye
también dentro de esta categoria, la logistica del envio de los insumos hasta la chacra del
productor. A pesar de realizar la compra a la agropecuaria, por lo general, es el productor el que
paga el flete de transporte de la mercaderia a granel (fertilizantes y semillas) desde Montevideo
hasta su chacra.

e Produccidn: este proceso va desde la siembra hasta la cosecha. Gestionar eficientemente los
recursos en esta etapa produce el mayor impacto en la rentabilidad final del productor.

e Logistica: implica la entrega de los granos desde la chacra hasta el lugar de almacenamiento o
exportador. Esta etapa es de marcada importancia debido a que si el productor no cuenta con
camiones en el momento justo tiene que depositar el grano en el suelo exponiéndose a
importantes riesgos (viento, lluvia, etc.) ademas de generar pérdidas por el solo hecho de su
depdsito en un lugar inadecuado. Asimismo debido a la nula trazabilidad del grano, la carga es
susceptible a robos.

e Acopio: en algunos casos, no en la mayoria, los productores acopian sus granos esperando el
momento mads oportuno para venderlos y alcanzar mejores precios.

e Ventas: la venta, muchas veces se realiza incluso en la etapa previa a la produccién. La decision
respecto a quién vender impacta, en algunos casos, en el precio pagado y los descuentos
(humedades y calidad) que realiza cada exportador al productor.

En el Anexo 6 se podra ver una descripcion detallada del proceso agricola.
VIl Mercado

Para profundizar en la investigacidon del mercado se realizé una encuesta a 74 clientes potenciales,
un Trial Run y entrevistas en profundidad a productores, grandes proveedores, bancos, empresas
de logistica y agropecuarias.
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De los mismos se obtuvieron los siguientes resultados (Ver Anexos 7 y 8):

Categoria Principales resultados

Acceso a internet Un 89% tiene Smartphone y el 71% piensa que internet en su establecimiento es aceptable.

Atributos mas valorados 74% descuentos, 35% financiamiento, 26% asesoramiento, 22% rapidez de entrega.

Financiamiento El productor se financia siguiendo la teoria del “Peeking order”: 1) fondos propios, 2)
Molinos/Cooperativas/Exportadores y agropecuarias y por ultimo 3) bancario alcanzando al
24% de los encuestados.

Necesidades 70% descuentos en compras de insumos por internet, 65% asesoramiento para maximizar
insatisfechas relacion de costo/beneficio, 42% apoyo en gestién de chacras y comparabilidad con el
sector.

La segunda fase de investigacion se centrd en la realizacion de un Trial Run (Ver Anexo 9), del cual
pudo corroborar que existe interés en el proyecto. Asimismo los productores presentes manifestaron
sentirse identificados con los problemas descriptos por el equipo.

Los principales hallazgos de este procedimiento fueron:

e La ineficiencia del sector asociada al transporte de granos: remitos perdidos, gestidn por parte del
productor de muchas empresas logisticas en un momento clave que es la cosecha, dificultad para
persuadir al camionero que espere en la chacra en caso de roturas de maquinas®, etc.

e Se detectd un acentuado interés en los servicios de logistica en la cosecha y de trazabilidad del
grano.

e Hacen hincapié en la importancia de ganar la “confianza” de los productores poco a poco, iniciando
por la venta de insumos para avanzar luego hasta el asesoramiento.

Mercado potencial y objetivo de captacion

Los medianos productores de Uruguay producen

granos por un valor de 1.5 mil millones de délares y Mercado Potencial
. . Has de produccién
consumen insumos por 404 millones anualmente lo agricola 3.180.000

que implica que una empresa como Groupfields
podria acceder a un mercado de USD 17.7 millones de
ddlares anuales®®, que crecerd a una tasa promedio
del 3.4% en los proximos 5 afios™.

Conforme a la encuesta realizada en base a una
muestra representativa del sector, el 60%* (del total
de hectdreas) manifesté interés en la propuesta, por
lo que si extrapolamos los resultados, de las 1.965 mil

9 Si el productor no cuenta con camiones al momento de la cosecha tiene dos opciones: 1) dejar de cosechar lo que implica que se puede
atrasar ain mas en caso de lluvias y perder el momento critico de cosecha del grano o 2) cosechar y tirar el grano en el suelo lo que implica
también muchas pérdidas y corre el riesgo de que en caso de lluvia se humedezca el grano y que por tanto le descuenten al momento de
comercializar.

10 yer Modelo de Ingresos en el punto IL.V del presente informe.

1 ver en Anexo 16 Evolucién del volumen de mercado en USD.

12 Conforme a la encuesta realizada (Ver Anexo 7), el 61% de la muestra corresponden a productores de entre 26 y 55 afios que
manifestaron interés en la propuesta.
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hectdreas de medianos productores agricolas, 1.179 mil serian potenciales clientes. El proyecto
apuntara a captar una de cada diez hectareas, esto es 196,5 mil hectdreas (10% del mercado total)
pudiendo generar ingresos equivalentes a 1.7 millones de délares anuales.

VIl Comportamiento del cliente

En base a los procedimientos de investigacién desarrollados se devela que: los atributos mas
valorados al elegir el lugar donde realizar la compra de insumos son, actualmente, 1) la posibilidad
de obtener descuentos, 2) el financiamiento de la compra de insumos, 3) el asesoramiento “gratis”
por parte de técnicos agropecuarios y 4) la comodidad con la que se gestiona la compra.

Por otro lado, se pudo relevar la importancia de la influencia del técnico agricola en la decisidn de
compra del productor. Es por ello que la oferta de productos o servicios debe ser direccionada a
través de éstos debido a que el planteo por parte del cliente, y no del propio técnico, pondria en tela
de juicio la capacidad profesional de este ultimo, obligdndolo, en la mayoria de los casos, a
desestimar la propuesta para recuperar su imagen frente al cliente.

En lo que respecta a la forma en que se realiza la compra, se detecté que solamente un 25% de la
muestra encuestada compra exclusivamente en el lugar fisico, mientras que el resto puede llegar a
hacerlo también por teléfono o inclusive por mail.

El asesoramiento en el lugar de compra es un aspecto valorado. Sin embargo, en algunos casos, el
productor “no confia” tanto en el juicio del asesor porque ademas de técnico es vendedor y percibe
una comisién, por ende los incentivos del productor y del asesor estan desalineados debiendo, este
ultimo, reevaluar la recomendacion del técnico de la agropecuaria.

El productor agricola prefiere trabajar en forma individual y al mismo tiempo son un colectivo que
cuenta con un escaso apoyo para la gestién de su empresa agricola. Aunque suele adaptarse con
facilidad a nuevas tecnologias, sobre todo en lo que refiere a la maquinaria, es sensible a la relacién
costo-beneficio de la aplicacion de la misma. Muchas veces los beneficios tecnoldgicos de algunas
aplicaciones se ven disminuidas por el hecho de que el productor no sabe interpretar la informacién
que genera.

El productor ve muchas debilidades en lo que a logistica de cosecha se refiere ya que la produccién
es susceptible a robos y pérdidas.

LIX Perfil del consumidor segun niveles

Del relevamiento de mercado se pudo identificar tres segmentos de medianos productores:

a. Tradicional: son productores, en promedio, mayores a 50 afios de edad, con gran arraigo en la
zona, que desarrollan una importante fidelidad para con sus asesores y empresas proveedores de
insumos.

b. Nuevas generaciones: es un segmento en crecimiento, constituido por jovenes productores, en su
mayoria con estudios terciarios, que contindan el negocio familiar, pero que no desarrollan un
vinculo estable ni fiel con sus proveedores.

c. Inversores de mediano porte: personas fisicas o empresas, locales o del exterior, que buscan
soluciones globales en la administracidn de sus inversiones pero no se involucran personalmente
en el negocio.

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

El relevamiento de mercado permitié identificar los siguientes problemas a ser solucionados por la
propuesta de valor del proyecto:
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e Superar las barreras asociadas a la escala, permitiendo que el productor pueda obtener mejores
condiciones al negociar con los diferentes actores de la industria.

e Ofrecer beneficios que puedan ser “tangibles” y traducidos en ahorros directos y reales.

e Disminuir la informalidad del sector que limita al productor, por ejemplo, al acceso al crédito.

e Ayudar a que el productor perciba el beneficio de la incorporacién de nuevas tecnologias que le
permitan mejorar la productividad y guiarlo en la adopcidn y analisis de la informacion asociada.

I.XI Competencia

El estudio de mercado mostré la ausencia de competidores directos de Groupfields, por tanto se
estudiara a la competencia en forma fraccionada. Primero se analizara la que se encuentra asociada
al modelo tradicional para luego adentrar en aquellas empresas que incorporan por lo menos algun
elemento tecnoldgico en su modelo de negocios.

La competencia de empresas tradicionales esta dada por agropecuarias, cooperativas y sociedades
de fomentos (Copagran, SOFOVAL, URF, entre otros), molinos (SAMAN, CASARONE, GLENCORE),
exportadores (Cargill, ERRO) y pools de compras de insumos tradicionales.

A modo de dimensionar el grado de atomizacidon de agropecuarias en todo el pais se realizd un
relevamiento on-line (paginas Amarillas, 1122, etc.), cuyo resultado arroja un promedio de 4
agropecuarias por departamento indicando un mercado atomizado. Se destacan dentro de esta
categoria: Agroventas (20 sucursales pero con productos que apuntan mayormente a atender a la
ganaderia), Agrototal (8 sucursales) y Almacén Rural (4 sucursales).

A continuacién se presenta el desempefio de la competencia en funcién de los aspectos mas
valorados por el cliente.
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Mas alld del sector tradicional, se estudié también la competencia asociada a las diferentes
plataformas tecnoldgicas que se encuentran disponibles en Uruguay y en la region. En el Anexo 4 se
presenta un cuadro comparativo de algunas de las plataformas de las mas relevantes a nivel regional
y mundial, asi como también de empresas que incursionan en el e-commerce agropecuario a nivel
regional.

De este anlisis se concluye que a pesar de la existencia de muchas de estas plataformas, ninguna
alcanza a ofrecer un servicio tan integral como el que propone Groupfields.
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I.XIl Oportunidades y Amenazas

Conforme a lo anterior se han detectado las siguientes oportunidades y amenazas:

Oportunidades

Amenazas

¢ El contexto actual negativo para los agronegocios
hace que los productores pongan mayor énfasis en
aumentar rentabilidades y reducir costos que en
épocas de bonanza.

e Una agrupacion de compradores de insumos haria
mucho mas eficientes los costos de fletes involucrados
en la entrega de los insumos.

e Los productores no disponen de un sistema de
gestion de chacras integral.

* Existen ineficiencias logisticas.

¢ Los productores financian la compra de granos a
tasas mas caras de lo que podrian conseguir en el
banco.

* Existe tecnologia econdmica para captar datos de las
chacras y perfeccionar el asesoramiento.

e Los ingenieros agronomos no cuentan con un
sistema para poder manejar los datos de sus clientes
en forma integral.

e Reduccion de distancias fisicas a través de la
tecnologia.

e Comparabilidad de la informacion del sector.

* Necesidad de algunos bancos de incrementar su
cartera agricola.

» Crecimiento del segmento de jévenes generaciones.

e Integracion hacia delante de grandes
proveedores.

e El cambio climdtico podria hacer bajar la
productividad.

¢ Falta de cultura de sistemas de gestion y control
de costos.

e La adaptacidon a la “nueva tecnologia” podria
llegar a hacer que sea necesario cambio en los
procesos que utilizan los productores actualmente.
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Il. Modelo de negocios

Il.I  Segmento de mercado objetivo

El publico objetivo de Groupfields seran aquellos medianos productores de entre 26 y 50 afios con
autonomia tecnoldgica parcial, que no son fieles a sus proveedores, y se encuentran motivados y
deseosos por mejorar la productividad y rentabilidad de sus chacras, asi como también inversores de
mediano porte que buscan soluciones globales para su negocio.

Los “early adopters” seran los jévenes productores de entre 26 y 35 afios, con formacion terciaria y
que buscan el crecimiento de su negocio familiar'®, los inversores de mediano porte que buscan
soluciones globales para su negocio, asimismo también los productores de grupos CREA ya que por lo
general se caracterizan por compartir informacidn, buscar la excelencia en productividad y estan
familiarizados con el concepto de “ganar — ganar” que propone el proyecto.

ILIl  Propuesta de valor

Groupfields ayudara a los productores agricolas a aumentar su productividad y reducir sus costos a lo
largo de la cadena de valor usando como herramientas la tecnologia, los conocimientos de técnicos
(de la red o suyos propios) y la generacién de economias de escala.

Mediante el uso de la plataforma web, que también estara disponible para dispositivos méviles, el
productor accederd, entre otros beneficios, a: ahorros en compra de insumos, obtencidon de
financiamiento de forma sencilla con tasas mas econdmicas que las ofrecidas por agropecuarias o
exportadores, mejora en la productividad en hasta un 15% y la seguridad en la logistica de su grano
desde la chacra hasta la llegada al exportador.

ILIII  Canales de distribucidn y estrategias de comunicacién
Los canales a través de los cuales se llegara a los productores seran:

e Una plataforma web!* y su correspondiente aplicacién para Smartphone y tabletas (iOS y
Android).

e Chat on-line y call center a través de los cuales todos los usuarios de la plataforma, productores,
técnicos y proveedores tendrdn la posibilidad de realizar consultas.

e Presencia en radios rurales y eventos agropecuarios como ferias y exposiciones

e Recomendacion por parte de técnicos y pares. GROUPFIELS desarrollard una propuesta de valor
para que los mismos se transformen en su principal fuerza de ventas. El técnico no facturara
comisiones por ventas sino que por direccionar las necesidades de los productores (sus clientes) a
Groupfields accederd a herramientas que le permitirdn un mejor desempefio en sus tareas
(plataforma de gestién de chacra, informacién comparativa, jornadas de capacitacion,
procedimientos de relevamiento y diagnéstico estandarizados) y premios en efectivo en base a su
ranking en la red definido en funcidn de las calificaciones y recomendaciones de los productores.

Por otro lado, las promociones para productores como ser bonos en préximas compras o sorteos de
productos tecnolégicos econémicos como ser por ejemplo humedimetros o drones de bajo porte a

13 Conforme a la encuesta realizada, el 26% de la muestra corresponde a jévenes productores profesionales de entre 26 y 35 afios. Incluso,
si se toma en consideracién un error estandar de 10% de la muestra, los early adopters podran alcanzar hasta el 16% del mercado.

14 Ver Anexo 10
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cambio de recomendaciones y testimonios de casos exitosos publicados en la pagina inicial serdn las
estrategias utilizadas para romper la barrera de desconfianza en el nuevo actor del mercado.

Il.IV  Relacién con los clientes

Groupfields pondra a disposicion todas las herramientas para que el productor pueda servirse de
forma autosuficiente. Sin embargo, dadas las caracteristicas de los clientes tradicionales se enfatizara
en la existencia de técnicos capacitados y recomendados para brindar una atencién personalizada al
productor en el uso de la plataforma. Esto sera parte del contrato entre el Groupfields y el ingeniero
agronomo como contrapartida por el uso gratuito de la plataforma, entre otros.

Asimismo, se dispondrd de un servicio de chat on-line y call center para atender las dudas de los
diferentes usuarios de la plataforma.

ILV  Modelo de ingresos

Los ingresos de Groupfields se conformaran de la siguiente forma: a) una comisién cobrada al
proveedor por los insumos comercializados en la plataforma, esta comision serd del 1% para las
semillas y fertilizantes y un 5% para los agroquimicos, a modo de ejemplo, si se venden USD 1.000 de
agroquimicos Groupfields facturard USD 50 por comisiones al proveedor; b) una comisién del 0.5%
anual del capital financiado al banco, esto es, si se financian insumos por USD 1.000 a 10 meses?®
Groupfields cobrara una comisién de USD 4.17 que surge de: 1.000 x 0.5% x 10/12 y c) 0.6 %' de la
produccién cobrado como la diferencia entre el precio de compra de granos al productor y la venta
de los mismos al exportador como contrapartida por los servicios de gestion y coordinacion vy
seguridad logistica'’. Cabe mencionar que este ingreso no se encuentra gravado por IVA, por tratarse
de una circulacién de bienes en su estado natural y permaneciendo por ende en suspenso hasta
tanto no se transforme o altere la naturaleza de los mismos®®.

IlLVI Recursos clave para la propuesta de valor

Los recursos fundamentales para poder llevar a cabo las actividades son basicamente humanos:

e Técnico agricola especialista (Director): encargado de estar a la vanguardia en desarrollos
tecnoldgicos del sector, evaluara también la calidad de los insumos a ser comercializados, tomara
decisiones finales respecto a qué reportes de gestidon emitird la plataforma para maximizar el
valor agregado tanto para el productor como para el asesor. Finalmente como punto mas
importante serd el encargado de desarrollar la red de técnicos agricolas.

e Gerente de innovacion y tecnologia: serd el encargado de mantener la plataforma actualizada y
de buscar continuamente formas de innovar en la integracion de las diferentes soluciones
tecnoldgicas para el sector.

e Gerente comercial: el encargado de desarrollar los procesos de negociacién con los proveedores
de insumos y servicios y con exportadores para la venta de granos.

ILVIl Actividades y procesos claves para nuestra propuesta de valor

Gestionar red de asesores técnicos: El Director Técnico, apoyado por el encargado, debera:

5 Los préstamos de capital de trabajo agricolas son cancelados en un solo pago al momento de la liquidacion de la cosecha anual.

16 Este 0.6% equivaldria, en el caso de un productor de soja, a 3.6 ddlares por hectarea. Si se compara el servicio integral de Groupfields,
con el servicio y costo que propone la competencia (Ver Anexo 4), se entiende que se trata de un precio muy competitivo. Se cree,
inclusive, que éste tiene margen de aumento, sin embargo siguiendo un criterio conservador se optd por mantener este 0.6%.

7 No se incluye dentro de este 0,6% el costo de flete.
18 Seguin articulos 11, 12,14 y 15 del Titulo 10 Texto ordenado 1996 y los articulos 141 y 148 del Decreto 220/998.
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Tareas Descripcion

Generar nuevas Esto implica definir cudndo y donde se realizaran las reuniones de informacion, qué eventos del
relaciones con sector contara con la presencia de Groupfields y motivar a los técnicos integrantes de la red a
técnicos sumar a otros colegas.

Impartir y coordinar | El uso de tecnologia y la correcta aplicacidn de los procedimientos estandarizados elaborados por
los cursos de Groupfields deberan ser asegurados via cursos de capacitacion impartidos a todos los
capacitaciéon consultores. Estos seran presenciales y on-line.

Atender sus Tanto via plataforma web, app o en las diferentes reuniones se incitara a que los técnicos
consultas y planteen consultas y sugerencias que permitan mejorar los procesos y las herramientas con las
sugerencias que cuenta Groupfields.

Clasificarlos y Los técnicos se clasificaran en consultor junior, consultor y consultor senior. En funciéon de ello se

coordinarlos: disefaran equipos de trabajo asignando a los consultores senior a aquellas chacras que requieran

de técnicos con mayor experiencia, dejando a los Juniors tareas mds operativas. Asimismo, los
técnicos senior ampliamente familiarizados con los procedimientos y herramientas seran
seleccionados como lideres encargados de extender la red impartiendo cursos a otros técnicos y
realizando seguimiento de los Juniors.

Seguimiento de su | Groupfields mantendra un estandar de calidad de los técnicos medido en base al cumplimiento
evolucioén: de los procedimientos y calificaciones de los clientes. En caso del no cumplimiento de los
minimos serdn descalificados y no podrén participar de la red.

Innovacidn tecnoldgica: El equipo encargado de liderar el proceso de innovacion estara conformado
por el Director Técnico y el Gerente Tecnoldgico. Estos analizaran, seleccionaran y probaran las
diferentes ideas que surjan de las reuniones semanales con todo el staff, de las recomendaciones de
los productores, de técnicos, de la empresa logistica, del banco y de su propio relevamiento de
mercado.

Toda innovaciéon en procesos o tecnologia, previo a su implementacion serd validada mediante
estudios de mercados y planes piloto.

Gestion y control de proveedores y socios estratégicos: En particular, se enfatizara en las siguientes
acciones con cada actor:

Socio Descripcion de tareas
Empresa Se realizaran reuniones pre zafra en la que se estiman los recursos necesarios para atender la demanda
logistica exigiendo a la empresa capacidad de respuesta; se dara seguimiento semanal a los aspectos a mejorar

que surjan de las encuestas de satisfaccion a clientes y se evaluara la gestién de costos del proveedor
buscando oportunidades de mejoras en los precios al productor final.

Prov. de soft. | En funcién de las recomendaciones recabadas tanto de técnicos como de productores se incitara al
de gestion de | proveedor a desarrollar nuevas funcionalidades, mejorar las ya existentes y/o reparar errores o fallas
chacra del sistema. Quincenalmente se evaluara la evolucién de estos proyectos abiertos.

Banco Se hardn reuniones de coordinacidn con una periodicidad, por lo menos, quincenal con el propdsito de
trabajar de forma permanente en: como se podra colaborar para que el banco mejore su analisis de
crédito, de qué formas reducir los requisitos a los productores, cdmo hacer para minimizar los
requisitos de comunicacién para la concrecién de los préstamos y los traslados del productor. También

se realizard un muestreo de préstamos rechazados y se analizaran las causas.

IL.VIII Socios clave para el modelo de negocios

Banco: El objetivo de esta alianza es lograr que los productores que se financian con agropecuarias a
tasas de hasta un 12% accedan a una opcién de financiamiento mdas econémica (aproximadamente
7%) adaptando el financiamiento bancario a los requerimientos de los productores agricolas
(informacién, plazos y garantias).
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El Banco deberd informar a Groupfields los datos que necesita para calificar al cliente y trabajara
conjuntamente con técnicos informaticos para definir la fuente y forma de obtencidn de los mismos
para luego programarlos en la plataforma. El origen de los datos podra ser externo, esto es datos
adicionales a los que ya maneja la plataforma que deberdn ser completados por el productor y
validados por la plataforma e internos, esto es, datos ya suministrados por los productores en lo
referente, por ejemplo, a niveles de productividad, parque de maquinarias utilizado, entre otros. En
todos los casos, y dado que es de prdactica habitual en el agro, se firmardn contratos de prendas de
cultivos a favor del Banco en el cual también se estipula la obligacion que tiene el productor de
vender su grano a través de Groupfields.

Debido a que el sector financiero tiene solamente un 24% del financiamiento del capital de trabajo
del sector y que ademas, gran parte de éste esta cubierto por el BROU, existe un elevado interés por
parte de Bancos privados de plaza en ingresar al sector. Ya se han visto innovaciones en este sentido
gue comienzan a marcar tendencia como ser el producto GTM impulsado por el Banco Santander.

Empresa logistica: Tanto para la logistica de insumos como para la entrega de la produccién final
Groupfields realizard un acuerdo estratégico con una empresa de plaza. Dado el volumen de
transporte que demandaran los clientes, se accedera a precios preferenciales en el orden deun 7 a
10% mas econdmicos que el transporte tradicional, precio que sera trasladado en su totalidad al
productor.

Cuando el servicio logistico se trate del transporte de insumos, Groupfields informara al transportista
los datos de entregas para que éste pueda programar de forma eficiente las rutas. Una vez recibida la
mercaderia por el productor, a través de la aplicacién o plataforma web, dara sefial de conformidad
del servicio y se procedera a efectuar el pago a través de la linea de crédito que tiene el productor
con el banco, o en caso de que opere con financiamiento propio, se suministraran los datos de la
empresa transportista para que el productor realice la transferencia correspondiente.

En caso de requerir los servicios de traslado de granos cosechados, el productor debera establecer la
cantidad de camiones necesarios, el momento (fecha y hora), su ubicacién y el destino de la cosecha.
Luego, la plataforma simulard el costo total del flete y el productor podra aceptar o rechazar la
cotizacion. Si decide aceptarla, se informa a la empresa logistica para la planificacién de la prestacion
del servicio.

La cobranza estard condicionada a que cada camionero cargue a través de su aplicacién el nimero de
remito, el pesaje del grano en la primera balanza y el segundo pesaje en la balanza del exportador.
Esta informacién sera recibida, procesada y enviada al productor en forma instantdnea. Si la
diferencia entre ambas balanzas supera el 3%, la valoracidn del grano perdido sera descontada de la
liqguidacion de la empresa transportista. Una vez cumplido este requisito y comercializados los
productos cosechados por parte de Groupfields se cancelara el servicio logistico adeudado por
cuenta y orden del productor.

Ingenieros agronomos: Al participar de la red de Groupfields, los técnicos accederan a tecnologia de
ultima generacion, a datos comparativos del sector de sus clientes, a concentrar en un solo lugar la
informacidon asociada a su cartera de clientes de forma gratuita y a bonos anuales en base a
recomendaciones de sus clientes. Aquellos ingenieros interesados en la propuesta de valor deberan
postularse a través de la plataforma completando un formulario con sus datos basicos y su
curriculum. Si cuentan con las capacidades suficientes seran aprobados por el gerente técnico
habilitandose de esta forma su perfil en la lista de candidatos que podra seleccionar el productor.

El técnico facturard sus servicios directamente al productor, quien dispondra la forma de pago
correspondiente. Es también el productor quién evaluard al técnico asignandole una calificacién por
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su desempefio. En funcidn de ésta, los técnicos podran acceder a bonos anuales de hasta USD
1.000%.

Proveedor del mddulo de gestion de chacra: a través de una asociacion con Groupfields, este tendra
la posibilidad de expandir sus productos a Latinoamérica. (Ver descripcidon en Anexo 11)

Dada la amplia variedad de plataformas de gestidon de chacras existentes, se optara por realizar una
alianza estratégica con CROPIO, evitando asi dedicar tiempo y esfuerzos en su desarrollo.

En el contrato se estipulard que esta empresa deberd atender solicitudes especiales de adaptacion
del producto de acuerdo a requerimientos de los técnicos de la red, asi como también la conexién
entre ambas plataformas y el disefio a la imagen de Groupfields. A cambio se abonard un precio de 1
ddlar por hectarea que se efectivizara una vez cobrados los ingresos a los productores asociados.

ILIX Estructura de costos operativos

El mayor costo del proyecto sera la remuneracién de los encargados de las diferentes dreas. Por otro

lado, y en menor medida se incurrirdn en los gastos que se representan en la siguiente grafica:

11% 4% = Mano de Obra
S0 . = Plataforma
12% Y 1% = Bonos a técnicos 43% = Fijos

° Infraestructura y otros Variables

Marketing
27% . ..
Capacitacién de técnicos
IILX Fortalezas y debilidades
Fortalezas Debilidades

¢ Ofrece servicio integral e innovador para el mercado
uruguayo.

¢ El equipo cuenta con un proveedor de servicios de
software que posee ya un importante porcentaje de la
plataforma desarrollada.

¢ El Socio técnico sera un Ingeniero Agrénomo pionero en
desarrollos innovadores en lo que se refiere a la tecnologia
en el agro.

¢ Contactos y buen relacionamiento con importante
cantidad de proveedores de insumos agricolas.

¢ Contactos y buen relacionamiento con los exportadores
mas relevantes del mercado.

e El técnico podria verse tentado a abandonar la alianza
realizada con Groupfields una vez obtenido el “know how”
de los procedimientos y uso de la plataforma.

e Por tratarse de una parte critica del negocio, el hecho de
no tener control propietario del médulo de gestidn de
chacra pone a Groupfields en una situacién vulnerable en
caso de discrepancias técnicas o de sugerencias de

cambios desechadas por la compaiiia externa.

19 Estos bonos seran facturados por los Técnicos a Groupfields.
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lll. Implementacién del modelo?®

En los primeros meses de implementacion del modelo se realizara el analisis de mercado, la creacidn
de equipos directivos, el desarrollo de software, la elaboracién de un prototipo para validar el
producto en el mercado, el cierre de acuerdos con socios estratégicos, el contacto con clientes
potenciales y la adquisicién de capital.

lll.I Diagrama de procesos

La primera etapa de implementacidon del proyecto serd la definicion detallada del diagrama de
procesos de las operaciones de Groupfields. Una primera aproximacién se muestra en el Anexo 12 —
Diagrama de flujos.

ll.Il Disefo y construccion de la plataforma

Una vez definidos los procesos se realizara el disefio y construccion de la plataforma (ver Anexo 10),
la cual se estima tardara aproximadamente 6 meses.

El desarrollo de la plataforma constara de dos etapas: en la primera se desarrollara un prototipo con
el propésito de profundizar en el conocimiento del cliente para luego, en base a los resultados, pasar
al desarrollo final de la misma.

LI Seleccion de personal y contratacidn de servicios

El equipo actual de emprendedores cubre los requerimientos de director del proyecto y gerencia
técnica por lo que se deberd reclutar, en un principio, al gerente comercial (encargado de la
negociacidon con proveedores) y al encargado tecnoldgico.

Una agencia de abogados también debera ser contratada en los primeros meses para elaborar los
diferentes contratos a firmar con los socios estratégicos. Asimismo se requerira contar con una
empresa de marketing y disefio para que desarrolle la imagen corporativa de Groupfields, la cual
también serd necesaria para la construccion del prototipo y la plataforma.

llLIV Coordinacidn de alianzas estratégicas

En los primeros meses de avance del proyecto se formalizaran alianzas estratégicas (Banco, empresa
logistica y empresa proveedora de sistema de gestion de chacras) mediante la firma de contratos.

llLV Coordinacidn con grandes proveedores

El Encargado Comercial, conjuntamente con la gerencia técnica definird la lista de los grandes
proveedores a negociar para luego efectivizar la negociacion y formalizar acuerdos con los mismos.

lILVI Grupo conductor de la implementacién

Naya de Souza: Contadora, egresada en el aflo 2009 de la Universidad ORT Uruguay. Posee un
postgrado en Impuestos de la Universidad ORT y actualmente se encuentra finalizando un MBA.

A partir del 2011 es Socia Directora de OBLIX S.A. empresa dedicada a la produccién de arroz, sojay a
la prestacidon de servicios agropecuarios. Desde su incorporacion ha creado y desarrollado nuevas
areas de negocios, ha logrado reducir los costos. Como emprendedora, ha adquirido y potenciado
habilidades orientadas al desarrollo de negocios.

20 yer diagrama de Gantt en Anexo 14.
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Javier Ciliutti: Ing. Agronomo, egresado en el afio 2001 de la Universidad de la Republica.
Actualmente se encuentra finalizando un MBA en la Universidad ORT.

Desde 2008 es Socio Director de Agrotech, empresa de consultoria agropecuaria también dedicada a
la venta de insumos y prestacién de servicios para el agro. Su empresa ha sido pionera en la
incorporacién de tecnologia como herramienta para una mejor gestiéon y desempefo agropecuario.

lILVII Como se superaran las barreras de entrada al segmento

La confianza que generan tanto los técnicos agricolas como los propios productores es la via mas
eficiente para superar las barreras de entrada al segmento segun se concluye en el capitulo de
investigacion de mercado. Para lograr que ambos actores promuevan el uso de la plataforma se
recurrira a las estrategias descriptas en el punto LlIIl.

El primer contacto con los técnicos se hard a través de la Asociacién de Ingenieros, la facultad de
Agronomia, Agrotemario, paginas amarillas, LinkedIn, entre otros.

11.VIII Sistema de control de la implementacién

El equipo encargado de la implementacidn se reunird los lunes para definir las tareas a realizar
durante la semana y evaluar los resultados de los objetivos de la semana anterior. Se realizard
también un control presupuestal conjunto con un analisis de desvios en costos y plazos de ejecucion.
En caso de detectarse desvios superiores al 10% se propondran medidas correctivas.

Los grandes hitos del proceso general de implementacion del proyecto serdn los siguientes:

AfNO 0 ANO 1 - - - -
H H H T ANO 2 ANO3 ANO4:ANOS
1:23: 4 {(56(1:2, 3 456 7 89:10:i11 12
‘HITOS (en miles de has.) L | | ] m = ] ] ]
1 I 1 I 1
Prototipo 22 30 110 200
40 180
Puesta en marcha de la plataforma
lILIX Intereses de los stakeholders*
EXPECTA- A
GRUPO INTERES | PODER ACCIONES
TIVAS
Groupfields buscard mantenerse en el “leading edge” en gestion de
chacras, gestionar eficientemente las operaciones vy llegar
. rapidamente a lograr la base de clientes. Operar éticamente para que
Inversionistas | Altas Alto Alto . . o . .
las acciones de Groupfields no dafien la imagen de los asociados.
Reuniones mensuales de seguimiento y comunicacion inmediata en
caso de desvios importantes.
Se disefiard un plan de carrera asi como también incentivos en base a
Empleados Altas Alto Medio | objetivos SMART?2y promocion y ejecucidn de ideas creativas por

parte de los empleados.

Firma de contrato y se permitira que los técnicos del proveedor
Proveedores Altas Alto Medio | capaciten a los técnicos de la red de Groupfields respecto a las
bondades y beneficios de sus productos.

Se deberd incentivar al productor y el técnico a que realice reuniones

Trabajadores Media Bajo Medio- | para explicar las razones para la implementacién de la nueva
Rurales Alto tecnologia. La tecnologia incorporada a los procesos serd “user
friendly”.

2l ge excluye del andlisis las estrategias a adoptar con los técnicos agricolas, empresa logistica, empresa proveedora de la plataforma y
bancos por haberse hecho importante énfasis sobre éstos en capitulos anteriores. Sin embargo, en el Anexo 15 se realiza un analisis mas
profundo de todos los Grupos de Interés asociados al proyecto.

22 S\MIART: Especificos, Medibles, Alcanzables, Realistas, bajo un limite temporal especifico.
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IV. Evaluacion del retorno /riesgo

IV.I Inversion inicial

La inversidn prevista en software de USD 120 mil para el afio 0 y USD 20 mil para el afio 1, fue
definida en base al presupuesto elaborado por la empresa Bright Solutions y ajustado en base a una
entrevista realizada a Andrés Topolansky. La referida empresa ha desarrollado el “core” de la
mayoria de moddulos necesarios para hacer a Groupfields operativa, sin embargo se optd
conservadoramente por aumentar en un 300% dicho presupuesto buscando robustecer el proyecto e
independizarlo del acuerdo estratégico que eventualmente se podria lograr entre Bright Solutions y
Groupfields.

Este monto incluye también el desarrollo de un prototipo a ser usado para testear el modelo con
potenciales clientes y la puesta en marcha del servidor.

Los gastos de marketing, (USD 39 mil para el afio 0) incluyen la creacion de la relacién con ingenieros
y productores a través de reuniones y eventos en diversas zonas del pais para informar los beneficios
del proyecto, el desarrollo de la imagen corporativa de la compaiiia, esto es el disefio de la
plataforma, el desarrollo de la campafia de marketing y los costos de lanzamiento?. Se consideran
también en este capitulo, los gastos de promociones descriptas en el punto ILIIL.

Se incluyen también en la inversion inicial gastos de fundacion de la compaiiia (compra de sociedad
andnima, apertura de cuentas bancarias, etc.)*, los fondos necesarios para la contratacion del
equipo, honorarios legales necesarios para el desarrollo de los contratos con socios estratégicos y
con el productor (compromisos de compra ventas, contrato estdndar para venta de granos a
Groupfields, etc.)?®

Con el objetivo de hacer frente a eventuales imponderables se optd por castigar en un 20% las
estimaciones de las inversiones antes descriptas.

IV.Il Estructura de financiamiento

El proyecto sera financiado en un 100% con fondos propios. Conforme a las proyecciones (Ver Anexo
16) el proyecto demandara fondos por USD 280 mil en el primer afio, USD 179 en el segundo, y USD
35 en el tercero, los que serdn financiadas en tres rondas de inversidn a cambio de un porcentaje de
participacién en la empresa.

Como contrapartida a estas inversiones se cederan participaciones societarias.

Cabe remarcar que se recurrird, en las primeras instancias, a subsidios no rembolsables como ser
ANIl o ANDE los que permiten acceder a capitales entre USD 5.000 y USD 25.000.

IV.IIl Fundamentos de la proyeccion de ingresos y costos

IV.I1I.1 Politicas de pagos y cobros

El modelo se basard en la prestacion de servicios a condicién de que el productor se comprometa por
contrato a la venta de sus granos a Groupfields. De esta forma se compra los granos al productor un
0.6% por debajo de lo negociado con los exportadores asegurando asi la cobranza. Para los cultivos

23 Todos los costos asociados al desarrollo de campafias de marketing y desarrollo de imagen corporativa de Groupfields fueron validados
con el Director de ManageCorp Daniel Cosentino.

24 | os costos de sociedades andnimas y gastos adicionales fueron validados por el Estudio Pereira&Castagno.

25 | os costos de honorarios legales fueron validados por la Abogada Sofia Lanza.
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de verano esta cobranza se realizara en junio. Para los cultivos de invierno serd entre noviembre y
diciembre.

Los ingresos asociadas a la venta de insumos se efectivizardn una vez que el proveedor cobre el pago
de la mercaderia y los asociados al financiamiento se cobraran una vez transferidos los fondos del
banco al productor.

Los sueldos y gastos de infraestructura se pagaran mensualmente mientras que el resto seran
anuales o alineados a la zafra de los diferentes productores, como ser por ejemplo el costo de la
plataforma de gestidn de chacra externalizada.

IV.1I1.11 Politicas de liquidez

El factor clave a considerar para definir la politica de liquidez de Groupfields es la zafralidad presente
en la actividad agropecuaria. Por lo general, las compras de insumos de los cultivos de verano son de
agosto a septiembre mientras que los de invierno ocurren de enero a mayo. Las ventas de cultivos de
verano por su parte, ocurren de mayo a junio, a diferencia de los de invierno se cobran en noviembre
y diciembre.

Es por esta razdén que la empresa ha definido mantener disponible como minimo un 20% de sus
gastos operativos. Esto implicaria la posibilidad de afrontar 2 meses de sueldos y gastos mensuales
sin generar riesgos de liquidez.

IV 111111 Politicas de recursos humanos

Segun informa la Lic. Natalia Cambdn, consultora de recursos humanos, los sueldos nominales
presentados en el Anexo 16 se adecuan a los cargos y requerimientos de los puestos de una
“startup” con socios que cumplen roles gerenciales y directores como es el caso de Groupfields. Para
el tercer afio, momento en que la empresa superard su punto de equilibrio y comenzara a generar
utilidades se prevén aumentos de sueldos por un 10% para toda la organizacion, buscando asi alinear
el tamano de la misma a su nivel de sueldos.

Siempre y cuando Groupfields obtenga resultados positivos y cada cargo haya logrado los objetivos
previamente definidos (sobre los cuales no se profundiza en el presente documento) accederan a un
bono anual. A efectos de la proyecciéon del flujo de fondos se asume que los mencionados objetivos
seran cumplidos en su totalidad.

IV.IV Proyeccidn de flujos de ingresos y egresos

IV.III.1 Estimacion de ingresos

Para la estimacidn de la demanda partimos de la cantidad de hectdreas producidas por los medianos
productores en Uruguay en el afio 2015 (ver Anexo 16). Para obtener la estimacion de la produccion
total multiplicamos estas hectdreas por los precios de los cultivos publicados por la Cdmara Mercantil
al 27 de julio de 2016. Luego proyectamos la evolucion del mercado para los préximos cinco afios en
funcién de las variaciones de las hectdreas, precios y productividad por cultivos realizadas por la
OCED y FAO?® a nivel mundial.

Luego se determina la demanda de insumos para los medianos productores en base al costo de
insumos por hectdrea publicada por la Unidn Rural de Flores. No obstante, se han encontrado
dificultades para determinar la variacion de los precios para el mercado de insumos, por lo que se

26 OECD-FAO Agricultural Outlook 2016-2025 - © OECD 2016 y OECD-FAO Agricultural Outlook 2015 - © OECD 2015
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optd por estimar que estos variaran conforme lo hacen los precios de los cultivos, supuesto que se
sustenta en tendencias historicas.

En funcién de lo anterior se proyecta para los cinco ejercicios siguientes: la cantidad de hectéareas
cultivadas, la evolucidn de productividad, la produccion total en ddlares y la evolucidn de la demanda
de insumos también en ddlares.

En esta primera etapa, se descartara del flujo las praderas. Asimismo se considera que es inviable la
compra del 100% de los insumos a través de la plataforma debido a la existencia de compras no
programables. En este sentido, el Ingeniero Agrénomo Javier Ciliuti estimé que podran ser
comercializados a través de la Groupfields los insumos en las siguientes proporciones:

e 90% del total de semillas utilizado
e 90% del total de fertilizantes
e 40% del total de agroquimicos

Finalmente, por tratarse de un nuevo servicio con significativo componente tecnolégico, se estima
gue la evolucién del ingreso seguird una curva S. En los primeros tres afios el crecimiento sera
moderado para luego dispararse en el cuarto y quinto afio hasta alcanzar las hectdreas proyectadas.

Las tarifas fueron detalladas en el punto Il.V. y en el Anexo 16 se presenta el detalle de ingresos por
centro de costos.

IV.III.1 Estimacion de costos operativos

Requerimiento de Mano de obra

El proyecto comenzarda a operar Unicamente con la gerencia general, técnica, comercial y de
tecnologia. Una vez que la operativa se amplia, se incorpora nuevo personal. El incremento del costo
por concepto de aguinaldo, salario vacacional y aportes patronales se calcula aplicando un
coeficiente del 27,5% sobre los valores nominales.

Costos asociados a la plataforma

Los costos de mantenimiento de la plataforma seran de 15 mil délares anuales (50 horas mensuales
a 25 dolares?’ la hora) estimdndose un incremento del 10% anual.

Por otro lado, se considera el costo asociado al médulo de gestion de chacras el cual, en base a una
alianza estratégica con Cropio (ver Anexo 11), tendrd un costo de 1 ddlar por hectarea. En teoria este
valor tenderd a reducirse a lo largo del tiempo, sin embargo se estima que se mantendra estable los
cinco anos.

Finalmente, se consideran en este capitulo todos los costos asociados a hosting, webservice, etc. por
un importe total de 8,4 mil ddlares anuales.

Costos de capacitacion y mantenimiento de relacion con técnicos

Se destinaran USD 2 mil mensuales para cubrir gastos de capacitacién ya que parte del éxito del
modelo de negocios consiste en que los técnicos asociados estén actualizados en cuanto a
tecnologia, procedimientos y aspectos técnicos.

27 De acuerdo al relevamiento de mercado se evalué que se puede obtener servicio de mantenimiento a 25 ddlares la hora.
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Se incurrird también en bonos a los técnicos agricolas de USD 1.000 en promedio, asumiendo que
cada técnico podria supervisar 2 mil hectareas.

Gastos de infraestructura y marketing

Dada la poca estructura prevista durante los primeros afos, estos gastos incluyen solamente costos
de alquiler de oficina ubicada en la ciudad de Montevideo?®, gastos comunes, papeleria, entre otros
totalizando USD 21.6 mil los primeros dos afos para luego duplicarse a partir del tercer afio.

El presupuesto de marketing serd de USD 65 mil los primeros dos afios, se duplicaran a partir del
tercero para luego caer y estabilizarse en un 4.4% de los ingresos en el quinto afio.

En los primeros afios, se buscara generar relaciones con los técnicos agricolas a través de eventos
mensuales regionales. Se estima que cada uno, costara por lo menos USD 1.500 incluyendo en este
costo alquiler de local y servicio de catering. Similares eventos, pero en menor medida, se realizaran
con el objetivo de generar networking entre ingenieros y productores.

Aqui se incluyen también promociones para incentivar la recomendacidon del servicio entre
productores otorgando descuentos en las siguientes compras o premios en funcion de las
recomendaciones realizadas. Asimismo, se mantendrd una modesta publicidad en radio y en redes
sociales (buscando captar a los jévenes productores). Finalmente, se contratara un asesor externo
para que evalle la salud de la marca y realice investigaciones de mercado necesarias para el
desarrollo de nuevos servicios y/o productores.

IV.V Valor Residual y opciones de salida

Como opcidn de salida se maneja la venta de la empresa y a continuacién se detallan algunos de los
posibles interesados:

- Grandes compafiias dedicadas a la fabricacion y ventas de insumos agricolas como ser Syngenta,
Dupont, entre otras con el objetivo de acceder a la importante base de datos de los clientes para
mejorar sus productos y por otro lado canalizar por medio de Groupfields la venta de los
mismos.

- Grandes empresas acopiadoras y procesadoras de commodities como LDC (Dreyfus), Cargill,
entre otras, que se beneficiarian al reducir los costos y aumentar productividades de sus
proveedores.

- Empresas de tecnologia agricola como Trimble podrian canalizar la venta de sus productos a
clientes de Groupfields aprovechando del enfoque tecnolégico de la misma.

Por tratarse de uno de los mas sencillos y adecuado a précticas comunes del mercado para la
valuacion de empresas que no cotizan en bolsa, se optd por utilizar el método de multiplos del
EBITDAs (Earnings Before Interest Tax Depreciation and Amortization).

Acorde a los datos publicados por Damodaran?® el multiplo utilizado para una empresa en el sector
de agricultura en Estados Unidos es de 10.4 a enero de 2016. El equipo entiende que es probable que
una compafiia como Groupfields en su quinto afio de operaciones logre obtener por lo menos cinco
EBITDASs alcanzando un valor de USD 4.7 millones, sin embargo se opta por un criterio conservador y
se castiga este valor en un 37% para alcanzar USD 3 millones (aproximadamente 3 EBITDAs).

28 | depdsito de garantia de alquiler estd previsto en la inversion de capital de trabajo necesario.
29 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/vebitda.html
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IV.VI Evaluacién del retorno proyectado vs. el requerido: TIR / VAN

El proyecto arroja un valor actual neto de USD 2.392 mil para una tasa de retorno requerida de
19.9% (ver Anexo 16). Por otro lado la TIR del proyecto es de 88% y la TIR modificada es de 71%
(suponiendo una tasa de financiacion del 7% y una de reinversién del 15%) concluyéndose por tanto
que el proyecto es rentable.

IV.VIlI Punto de equilibrio

El punto de equilibrio del proyecto para los diferentes afios se resume en el siguiente cuadro.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Cantidad de has. 30 | 40 109 | 180 200 |
Ingresos 242 8 : 327 8 926 8: 1.563 9 1.838 9
Costos Variables 30 1 40 109 1 180 1 200 1
Costos Fijos 305 323 539 642 654
[Punto de equilibrio en Has. 42 a4 72 83 80 |
|Punto de equilibrio en Productores (390 has. Prom.) 109 : 114 185 : 214 205 ‘

Nota: Segtin el Censo General Agropecuario de 2011 existen 2,927 productores que operan 1,1 millones de hectdreas lo que
redunda en un promedio de chacra de 390 hectdreas por productor.

Dada la base de datos con la que ya cuenta el equipo, producto de las encuestas, de mas de 40 mil
hectareas de productores interesados, se entiende que existe una alta probabilidad de alcanzar los
puntos de equilibrio requeridos.

IV.VIlIEvaluacién del riesgo: Andlisis de escenarios, sensibilidad de variables criticas y punto de
equilibrio

IV.VIII.I Andlisis de escenarios

Para evaluar el riesgo financiero del proyecto se supusieron tres escenarios: uno optimista, otro
pesimista y el tercero suponiendo el hecho de prescindir del ingreso asociado al financiamiento de
los productores. En los dos primeros se estresaron las variables de precios de granos, area sembrada,
evolucidon de costo de mano de obra en délares, demanda estimada, grado de crecimiento de las
ventas en los primeros cuatro afios y valor residual, mientras que en el ultimo se asume que los
ingresos asociados al financiamiento son cero. Obteniendo los siguientes resultados:

Flujo de Fondos

FLUJO DE FONDOS 0 1 2 3 4 5
BASE 280 179 35 550 1.228 4.781 8.000
OPTIMISTA 280 54 238 1128 2349 6671 7:000
PESIMISTA -280 -403 -270 59 521 1.558 6.000
s/coM.BCO -280 -217 -86 465 1.054 4.579 5000
4.000
RESULTADOS 3.000
BASE opP PES S/COM.BCO 2.000
TIR 88 145 2 79 1.000

VAN 2392 4419 a4 2.109 0 ——
Periodo de repago 2,9 1,9 4,3 3,1 -1.000 © 1 2 3 4 5

— BASE OPTIMISTA PESIMISTA S/COM.BCO

Podemos concluir que el proyecto sigue siendo rentable frente a una caida, para los cinco afios, del
25% del precio de los granos, del 10% del area sembrada, una desviacion a la baja de la demanda
estimada por un 20%, una caida del 70% del grado de crecimiento en los primeros cuatro afios y
finalmente una caida del valor residual en un 80%.
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Asimismo, se puede verificar que Groupfields es igualmente rentable en el escenario en el que no se
logre acordar la comisién de un adicional de 0.5% a la tasa de interés con el banco.

IV.VIIL.II Sensibilidad de variables criticas

Los principales andlisis de sensibilidad realizados fueron los siguientes:

Variacién de precios internacionales vs. Area sembrada

VAN TIR (En %) PERIODO DE REPAGO
Precios Precios Precios

| 0,40 0,50 0,63 1,00 1,30 88 | 040 050 063 1,00 1,30 3/040 0,50 063 1,00 1,30

) 040 |- 924 - 736 - 49 207 767 ) 0,40 |- 65 - 0 6 26 ar 0,40 | 500 500 4,84 445 422
= 050 |- 787 - 550 - 249 629 1.228 = 0,50 |- 2 5 13 37 s4 £ 050 | 500 488 469 427 4,03
ﬁ 0,60 |- 648 - 363 O 1.008 1.664 ﬁ 0,60 2 10 20 48 67 % 0,60 | 495 4,7 5 412 351
g 1,00 |- 73 4271 995 2.392 3.488 g 1,00 18 31 47 88 122 qﬁ 1,00 | 459 4,36 4,13 2,90 2,17
1,10 80 630 1.219 2.763 3.984 1,10 22 37 53 99 136 1,10 | 451 4,27 4,04 260 2,04

El proyecto soportara una caida del 37% de los precios internacionales y del 40% del area sembrada
para continuar siendo rentable para el inversionista.

Variacidn de precios internacionales de granos y la demanda estimada

VAN TIR (En %) PERIODO DE REPAGO
Precios Precios Precios
0,40 0,50 0,69 1,00 1,30 ‘ 0,40 0,50 0,69 1,00 1,30 0,40 0,50 0,69 1,00 1,30
},ﬂ; 0,30 |- 1.026 - 860 - 543 - 26 473 ﬁ 0,30 |- 9 - 4 5 19 33 ﬁ 0,30 | 500 500 4,87 457 4,33
3 0,40 |- 890 - 677 - 390 981 3§ 040 |- 5 112 30 47 § 040|500 497 470 437 413
E 0,50 |- 754 - 494 - 801 1.412 E 0,50 |- 1 [ 20 41 59 E 0,50 | 500 4,84 455 4,20 3,85
2 1,00 |- 73 421 1.239 2392 3488 & 1,00 18 31 54 88 122 & 1,00 | 459 436 4,03 2,90 217
1,10 04 603 1.446 2.701 3.897 1,10 22 36 60 97 135 1,10 | 452 4,28 3,83 262 205
El proyecto soportara una caida del 31% de los precios internacionales y una caida del 50% de la
demanda estimada para continuar siendo rentable para el inversionista.
Variacidn de precios internacionales de granos y costo de mano de obra en délares
VAN TIR (En %) PERIODO DE REPAGO
Precios Precios Precios
0,35 0,45 0,52 1,00 1,30 ‘ 0,35 045 0,52 1,00 1,30 0,35 0,45 0,52 1,00 1,30
o 1,25 |- 855 - 338 13 1.984 3.092 o 1,25 |- 5 10 20 78 113 o 1,25 | 500 4,75 456 3,13 231
= 1,18 |- 693 - 176 150 2115 3212 2 1,18 0 15 24 81 116 2 118|499 465 448 307 227
B 1,10 |- 517 - 325 2245 3342 B 1,10 6. 20, 29 84 118 B  1,10| 486 455! 440 301 2,22
< 1,00 |- 319 198 523 2.392 3.488 < 1,00 11 25 34 a8 122 Y 1,00 | 4,73 4,46 432 290 217
0,90 |- 142 375 699 2.523 3.619 0,90 16 30 38 91 125 0,90 | 463 4,38 425 278 213

El proyecto soportara una caida del 55% de los precios internacionales y una subida del 10% del
costo de mano de obra en ddlares siendo igualmente rentable para el inversionista.
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Anexo 1- Acuerdo de alcance con el emprendedor

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

Objetivo de los emprendedores

El objetivo principal es la instalacion y puesta en funcionamiento de Groupfields en Uruguay.

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:

e Modelo de negocios

En senal de conformidad se firma el mismo el dia 03 de agosto de 2016.

Los estudiantes:

Carolina Cosentino, estudiante 151450:

Naya de Souza, estudiante 136534:

Los emprendedores:

Naya de Souza, C.1. 4.643.150-4:

Javier Ciliuti, C.I. 4.009.039-4:

Tutor: Antonio Carvallo, C.I. 1.072.485-0:

Firma /é@/ 4“’{' &
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Anexo 2- Sugerencias sobre proximos pasos

A continuacidn se presentan 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
implementacion:

1. Validacidén del pago de comisién por parte del Banco

Si bien es de practica comun en el mercado que los bancos paguen a las empresas que, de forma
exclusiva, canalizan créditos a través del banco, en un futuro, se buscara validar con mayor precisidon
el “mark up” que se cobrara.

2. Expansion de la oferta de productos y servicios al sector ganadero y lechero

A pesar de que el proyecto fue pensado en un principio para el sector agricola, puede ser
extrapolado también al sector ganadero y lechero. La expansidn de la ganaderia bajo el sistema de
feedlot, y el hecho de que las raciones consumidas por el ganado lechero conforman mds del 40% de
los costos totales del productor vaticinan un atractivo mercado para la venta de insumos bajo el
modelo que propone Groupfields.

3. Incorporacidn de servicios adicionales a la oferta

Las oportunidades de expansidon que brinda el negocio son variadas y a modo de ejemplo listamos
algunas a continuacion:

e Moddulo de contratacion de servicios agricolas (siembra, cosecha, fertilizaciones, acopios, entre
otros): donde los productores podran acceder a los proveedores de servicios agricolas por zonas,
los cuales se encontraran previamente rankeados segun las recomendaciones de clientes. Segun
se pudo constatar en el trial run, este mddulo seria de alto interés e impacto tanto para
productores como para proveedores de servicios agricolas.

e Venta de seguros agricolas: la generacidon de economias de escala podra ser aprovechada en la
compra o contratacion de otros servicios como ser, por ejemplo, la contrataciéon de seguros
agricolas.

e Conectar la plataforma al sistema del MGAP3® se buscard que el ingeniero pueda enviar
automaticamente la planificacién de rotacidn de los campos reduciendo de esta forma pérdidas
de tiempo para el ingeniero ya que actualmente estos datos son cargados de forma manual.

4. Expansion del proyecto a todo el MERCOSUR

La escalabilidad fue un objetivo al momento de disefiar el modelo de negocios de Groupfields. En
consecuencia, una vez consolidado el proyecto en Uruguay, la aspiracién radica en expandirse al
MERCOSUR ya que aun teniendo en cuenta las diferencias culturales y climdticas de la regién, el
comportamiento del sector es similar a la hora de producir.

Si se considera solamente una expansién a Brasil y Argentina el proyecto accederia a un mercado
diez veces mas grande que el uruguayo.

Las posibilidades de expansidn se encuentran potenciadas por el acuerdo estratégico que se
desarrollara con un Banco internacional con fuerte presencia en Latinoamérica.

30 Ministerio de Ganaderia Agricultura y Pesca

34



Anexo 3 — Modelo de Osterwalder

Socios clave Actividades clave

Propuesta de valor

Relacion con los clientes

Segmentos de consumidores

- Gestionar red de asesores
técnicos

- Innovacion e integracién

tecnoldgica de procesos

agricolas

Gestién y control de

proveedores y socios

estratégicos (proveedores de

insumos, bancos, logisticos)

- Técnicos agropecuarios | -

- Plataforma de gestidn
de chacra

- Banco de Plaza con Recursos clave

buena presencia
internacional

- Empresa logistica para
gestionar envios de -
insumos y granos
cosechados -

Gerente comercial

Técnico agricola

- Gerente de innovaciény
tecnologia

Groupfields ayuda a los
productores agricolas a
reducir sus costos de
produccidn, financiamiento y
logisticos usando como
herramientas la tecnologia y
los conocimientos de su
técnico o los de nuestra red.

- Atencion personalizada a través de técnicos
asociados.

- Call-centers

- Chat on-line.

Distribucion

Plataforma web y app.

Servicio post venta y acompafiamiento durante la
decisién de compra y uso de la plataforma: chat on-
line, call-center y técnico agricola asociado.

Distribucion: entrega por parte de empresa logistica

Comunicacion: a través de recomendaciones de
técnicos y otros productores.

- Existe una propuesta de valor para el técnico

- Promociones de créditos para la préxima
compra (hasta USD 100) y sorteos de
humedimetros, drones, etc.

- Videos y recomendaciones de otros productores
pioneros.

Productores agricolas que:

- plantan entre 100y 5.000
hectareas,

- tienen entre 26 y 50 afios

- tienen autonomia tecnoldgica
parcial (tienen Smartphone, PCs
o Laptops),

- motivados y deseosos por
reducir costos y mejorar la
productividad.

Estructura de costos

40% Mano de obra

27% Costos asociados a la plataforma
12% Bonos a técnicos

11% Marketing

5% Infraestructuray otros

4% Capacitacién de técnicos

Estructura de ingresos

- Una comisién cobrada a los proveedores del 1% de semillas y fertilizantes y un 5% de agroquimicos
comercializados a través de la plataforma.

- Una comisién cobrada al banco del 0.5 % lineal anual del monto financiado por éste.

- 0.6 % de la produccidn cobrado como la diferencia entre el precio de compra de granos al productory la
venta de los mismos al exportador como contrapartida por los servicios de gestion y logisticos.
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Anexo 4 - Competencia

Il Detalle de la competencia en tecnologia agropecuaria.

. Compra de Ranking y
Gestion de . Red de . L
. . L User Info geo- | Planifi- | insumosa | . | recomen- |Manitoreo| Financia- | Costo parael
Compania Origen Descripcion . costosy ) . . tecnicos y . - )
Fiendly localizada | cacdn |  bajos dacion de | Logistico | miento | productor
lahores ‘ asesores
precios asesores
Ofrecen madulos de: clima, recorridas de campos y monitoreo de
Dkaratech Ly ) P v A\ A\ A\ X X X X X Hjo
precios.
Salament ,
Fertifacil ADP| Uy Reduce uso de fertilizantes y aumenta |3 productividad ¥ X v ¥ X DE:F::“:ETE X X X 15 USD/Ha.
Permite planificar cultivos. Realiza recomendaciones personalizadas en
base 2 algoritmos para cada parcela buscando maximizar su
Agrondstico | Uy - E_ F P ) - v X v v X X X X X o
rentzhilidad. Mide el estado del suelo, estado del cultivo. Usa imagenes
satelitales.
Permite realizar mapeos satelitales, seguimiento de produccion, caleulo
R . . De USD 19279 por
del margen bruto y visualizacion dz los rendimientos agricolas,
Sismagro Ar n _,g ! B . . : 4 v v 4 X X X X X mes [aprax, USD
panificacion de |2 produccion agropecuaria, mangjar stock de galpones 08part. arusl
¥ gestionar contactos
Permite manejar de forma mas eficiente el cultivo. Incluye: prevision del 1
Agrvi o -J . ”V p v v X v X ¥ ¥ X X DeliD 142715
tlima, registro de gastos, reportes de rentabilidades. anuales
Apliczcion para Smartphane que permite (2 gestion de |2 chacray |2 De 50249 493
Agroptima E P ) i B} p. q.p ) g” i ! ¢ v v X X H X X X |
informacian. Funciona sin requerir conexion a internet. alafio
Software para |z gestion con distintas facilidades para mejorar [z
Farmlogs S P E__ ) Faramel v X v X X X X X X U0 5003l o
productividad de |a chacra y reducir costos
Similar & MercadoLibre para insumos y maquingrias agricolas. Los Una minima
Agroads Ar Br tlientes son |zs agropecuarias y empresas de ventas de maquinaria X X X X X X X X | centidadde 0usD
agricola. productas si.
Ventas de productos agropecuarios on-line. No incluye fertilizantes,
Agroventas ly agroquimicos ni semillas. X X X X X X X X X ousD
Ailn no se encuentra aperandn
Red =ocial y de noticias agropecuarias. Similar a Mercadolibre Son
Agrotemario | Uy i ,V Hor ) o . v H H X X | X X X ousD
precios estandares de mercado. Foros de intercambio de informacion.

Referencias

-
N/D
| |

LIl Andlisis de la intensidad competitiva ampliada de Porter

Aun no disponible

Dato no disponible
Incluye un blog.

En esta seccidon se analizan las cinco fuerzas de Porter para la industria. En primer lugar, se realizara
el andlisis referente al sector de venta de insumos para luego examinar el uso de tecnologia como
vehiculo para lograr mayores eficiencias en el agro.

Venta de insumos

Poder de negociacion de los proveedores: la baja diferenciacion asi como también los bajos

costos de cambio fortalecen el nivel negociador de los clientes. Sin embargo, se observa que

los proveedores estan mds concentrados que las agropecuarias (sus principales clientes), no

existen productos sustitutos para los insumos agricolas y debido a la caida de las

rentabilidades en el sector existe la posibilidad de que los proveedores se integren hacia

adelante en busqueda de mejores margenes con la venta al publico. En consecuencia de lo
antedicho, el poder de negociacién que tienen es medio-alto.




Rivalidad entre competidores existentes: en lo que respecta a la venta de insumos, el sector
se encuentra atomizado por muchas agropecuarias, hecho que potenciado por el
enlentecimiento del sector, los altos costos fijos (stock, personal, infraestructura), la
inexistencia de diferenciacién y las considerables barreras de salida asociadas al
desprendimiento de toda la mercaderia en stock, provoca que la rivalidad entre
agropecuarias sea alta.

Poder de negociacion de los clientes: frente a las agropecuarias el poder de negociacién del
mediano productor es medio-alto tomando en cuenta que: el sector esta relativamente
atomizado encontrandose por lo menos cuatro de estos negocios por departamento, los
costos de cambio son nulos ya que los productos no son exclusivos ni diferenciados, y resulta
facil para el cliente comparar precios entre las diferentes opciones disponibles. Ante esta
situacién las agropecuarias buscan diferenciarse otorgando asesoramiento gratuito o
inclusive financiacion laxa.

Amenaza de productos y servicios sustitutos: al analizar a los pools de compras de insumos
como producto sustituto se concluye que a pesar de que se logran mejores precios es muy
dificultoso para los productores llegar a un acuerdo respecto a qué tipo de financiacion
obtener, qué insumos comprar, etc. Por lo tanto, la amenaza de productos y servicios
sustitutos es baja.

Tecnologia

Poder de negociacion de los proveedores: es medio-alto ya que por tratarse
primordialmente de empresas de software su principal costo es la mano de obra. Tanto a
nivel mundial como en Uruguay, el acceso a programadores especializados es dificultoso
debido a la existencia de pleno empleo.

Rivalidad entre competidores existentes: el mercado se encuentra en crecimiento y hay
pocos competidores a nivel regional a pesar de que las barreras de salida son relativamente
altas (ya que en algunos casos tienen que vender tecnologia especifica) o que la identidad de
marca existe, pero no es fuerte se concluye que la rivalidad es baja.

Poder de negociacion de los clientes: una vez consumido el servicio, el poder de negociacion
del cliente es bajo. Esto se debe a que el impacto en el desempefio del servicio en el negocio
del productor es alto ya que genera ahorros o mayor productividad. Ademas, los costos de
cambio son altos ya que los datos del productor se encuentran almacenados en servidores
del prestador del servicio y en caso de poder extraerlos y cambiar el proveedor del servicio,
podria afectar la comparabilidad histérica de los datos.

Amenaza de productos y servicios sustitutos: cuando se analiza la existencia de sustitutos en
el ramo de la tecnologia para el agro, se detectan muchas opciones a las que puede acceder
el productor, desde softwares de la propia maquinaria agricola hasta servicios de imagenes
satelitales. Ahora bien, debido a que la tecnologia que usara Groupfields es la mas
econdmica del mercado, los sustitutos representan mayores costos para el productor
haciendo que la amenaza de éstos sea baja.

Se concluye que el atractivo general de la industria para la venta de insumos es moderado, sin

embargo existe un campo fértil para el ingreso al sector de asesoramiento del productor mediante la

utilizacidn de nuevas tecnologias.
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Anexo 5 — Descripcion detallada de diferentes actores de la industria

Las agropecuarias, son muchas (el relevamiento realizado indica por lo menos cuatro por
departamento) y se encuentran ubicadas en distintas zonas del pais. Cuentan con una variedad
reducida de productos, pero brindan un trato personalizado al productor, financiamiento y cercania
respecto a su lugar de produccion. En su gran mayoria, cuentan con también técnicos agricolas que
asesoran al productor a tomar decisiones respecto a qué insumos adquirir, sobre todo en el area de
agroquimicos. Sin embargo, existe un problema de agencia debido a que el técnico que asesora al
productor recibe una comisién por la venta de insumos.

Los grandes proveedores por su parte, se podrian clasificar en: a) empresas que son subsidiarias de
grupos multinacionales (Syngenta, Buyer, BUNGE) que venden productos de alta calidad, ponen foco
en asesoramiento y son los que ofrecen los mayores precios del mercado, b) empresas nacionales de
alto prestigio como ser ISUSA, Grupo Maccid o Cibeles, cuyos precios se encuentran por debajo de
los anteriores, sin embargo son vistos como productos de buena calidad por parte de los productores
y ¢) los nuevos actores importadores que ingresan al mercado con productos chinos (Rainbow,
Tafirel) que buscan ganar participacion a base de bajos precios. En todos los casos, usualmente no
realizan ventas al publico en general sino que venden a intermediarios (agropecuarias). Como
excepcion, negocian precios y opciones de financiamiento solamente con los grandes productores
(mayores de 10.000 hectdreas) ya que son los que compran cantidades similares a las de los
distribuidores.

Las cooperativas/molinos/exportadores proveen al productor de insumos financiados a fin de
cosecha, el cual es cancelado con granos que son descontados de su liquidacidn. De esta forma se
genera agilidad y practicidad al momento de realizar la compra, atributos valorados por el productor.
Estos actores, brindan soporte técnico gratuito a los productores, tanto en manejo de cultivos como
en manejo de praderas y semilleros.

Los ingenieros agrénomos son aquellos que brindan asesoramiento al productor desde la etapa de
pre-siembra hasta la cosecha. A pesar que no el cien por ciento de los productores trabaja con
técnicos una gran mayoria si lo hace (81% segun nuestras encuestas) y estos cobran entre 8 y 25
ddlares por hectarea por sus servicios.

Los proveedores de servicios agricolas proveen de maquinarias cuando el productor no tiene o no
cuenta con cantidad suficiente para atender sus necesidades en etapas de siembra, aplicaciones
(terrestres o aéreas) y cosecha..

Por ultimo, pero no menos importante se encuentran los proveedores logisticos, estos se encargan
de recolectar los granos y entregarlos al exportador/molino o lugar de acopio. Muchas veces, en
momentos de la cosecha hay sobre demanda de estos servicios y resulta dificultoso la coordinacién
de los camiones. Adicionalmente, surgen problemas asociados a pérdidas de grano, accidentes y
robos de granos.

31 Es importante remarcar que puede pasar que un productor cuente con magquinarias, pero que sin embargo, debido a
retrasos, por ejemplo en la cosecha, y por el estado de maduracidn del cultivo deba cosechar de forma inminente y por
tanto recurrira a estos servicios para acelerar su cosecha.
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Anexo 6 — Descripcion detallada de la cadena de valor del productor agricola

El ciclo comienza con la decisidn del productor de cuantas hectareas plantar. Para hacerlo pondera la
situacién de los recursos con los que cuenta para comenzar el proceso. Los principales factores a
considerar son el financiamiento y la capacidad de riego (en casos especificos como la produccién de
arroz, la cantidad a producir depende directamente de la capacidad de agua que pueda generar el
sistema de riego, represas y/o arroyos y canales).

El mix de financiamiento es definido en base a la situacién especifica de cada productor. Por lo
general se apoya en los siguientes instrumentos: financiamiento con capital propio, con bancos, con
agropecuarias (la compra de insumos), con molinos, cooperativas o exportadores. Estos ultimos, por
lo general acceden a otorgar financiamiento a cambio de que el productor le entregue la cosecha una
vez culminado el proceso productivo. Los instrumentos de garantia van desde las hipotecas sobre
campos u otros bienes inmuebles hasta prendas de maquinarias o de chacras®’. El costo del
financiamiento ronda el 7% anual para los bancos, entre un 8% y un 12% mas IVA para las
agropecuarias, molinos, cooperativas y exportadores.

Cabe remarcar que la mayoria de los productores (81% de los encuestados) acceden a servicios de
Ingenieros Agronomos desde la etapa de pre sembrado hasta la cosecha, para la definicion de
cantidades de insumos a utilizar y seguimiento de la evolucién de los cultivos.

Por otro lado, la compra de los insumos necesarios para la produccién, semillas, fertilizantes y
agroquimicos es decidida entre uno o dos meses previos a la necesidad de uso.

Una vez resuelto lo anterior se prosigue con la preparacidon de tierras. Esta etapa inicia con la
roturacién, cuyo objetivo es desbloquear los nutrientes para hacerlos asimilables a las plantas,
cumpliendo de esta manera una etapa de la produccidn.

Normalmente, también en esta etapa se aplican herbicidas con el objetivo de eliminar cualquier tipo
de maleza que pueda atacar el cultivo en una etapa posterior.

Concluido los trabajos de preparacién de tierras, se procede al proceso de la siembra. El primer
aspecto a considerar es la fecha en la que se sembrard, y para hacerlo se deberd evaluar la
disponibilidad de maquinaria y capacidad de mano de obra. No tomar en cuenta estos elementos,
puede impedir el cumplimiento de los objetivos trazados. Luego, se debera calcular la cantidad® de
semilla a utilizar, de acuerdo a su calidad y las condiciones del suelo y del clima previsto. La calidad
estd determinada por su pureza, poder de germinacidn y energia germinativa3.

Los trabajos post-siembra dependen del cultivo, de las particulares condiciones del terreno y de
diversas circunstancias ecolégicas. El principal inconveniente de un cultivo es la invasidon de malezas
que, sobre todo en etapas iniciales de crecimiento, si no se toman las precauciones respectivas llegan
a cubrirlo hasta la pérdida total de la plantacion. Existen productos quimicos, como los herbicidas,
que aplicados a tiempo pueden combatir la maleza y proteger los cultivos.

32Una prenda de chacra cumple dos funciones: primero garantizar que el cultivo hasta el monto prendado es del acreedor y que por tanto
el beneficiario del instrumento serd el primero en cobrarse de lo contrario el productor no podrd comercializar su produccion sin su
autorizacion

33 Aqui se cumple la ley de los rendimientos decrecientes. Cada unidad de superficie tiene un limite maximo para soportar un nimero
determinado de plantas, pasado el cual la competencia entre ellas disminuye los rendimientos. Por otra parte, sabemos que cada planta
tiene un limite de produccién, de tal suerte que cuando faltan plantas en un terreno determinado los rendimientos también disminuyen.
Determinado el nimero de plantas deseables para el cultivo y la calidad de la semilla, se puede calcular la densidad dptima de siembra.
34Esta es el porcentaje de granos de una cantidad determinada, que estan en posibilidad de germinacién, pues podemos encontramos con
semillas aparentemente munidas de buenas cualidades y que en el momento de desarrollar demuestran sus deficiencias, por tanto, lo que
vale es la cantidad de semilla en condiciones dptimas de germinacion y no cantidad de semilla depositada en la tierra preparada.

En cuanto a la energia germinativa podemos manifestar que es el lapso que demora la semilla para germinar.
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Luego de esta etapa se define, de acuerdo a cada tipo de cultivo, el momento oportuno de su
recoleccidn (cosecha). Al igual que la fecha de siembra, la de cosecha es de fundamental importancia
ya que si la misma se adelanta los granos, al estar verdes, no terminan su ciclo provocando
variaciones en el peso y afectando su calidad, ocasionando por ende pérdidas al productor por los
descuentos efectuados en las liquidaciones al momento de la venta de los mismos.

Dada la importancia del momento de la cosecha es imprescindible contar con los recursos (personal,
magquinarias y camiones) justos para que el proceso fluya sin intermitencias. El productor debera, si
no son de su propiedad, contratar servicios de cosecha, asi como también de fletes para la entrega
de los productos a su préximo destino. Resulta esencial contar con los recursos logisticos en tiempo y
forma debido a que en caso de no tener disponibilidad de camiones el cultivo se debera depositar en
el suelo o en silos de bolsas pudiendo ocasionar pérdidas en cantidad (se pierden en el suelo) como
en calidad (podria afectar la humedad del cultivo).

Una vez que sale de la chacra del productor, el cultivo pasa a almacenarse o secarse en las
instalaciones del exportador.

En el caso de la mayoria de los cultivos, el productor puede decidir el momento en el cual realiza la
venta al exportador, sin embargo debera afrontar los costos de almacenaje entre el momento de la
cosecha y la venta.
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Anexo 7- Encuestas a productores

Como parte del relevamiento de mercado se encuestd a 75 productores agropecuarios de distintos
departamentos, edades, profesiones, cantidad de hectareas cultivadas y cultivos, obteniendo las
siguientes conclusiones:

e El 78% de los encuestados trabaja con un ingeniero agronomo que lo asesora por lo menos en
una etapa de la produccion. Este asesoramiento muchas veces es suministrado por la
agropecuaria, molino o exportador. Cuando es contratado por el propio productor el servicio es
pago a través de un honorario fijo mensual o un fijo mas un incentivo segln el rendimiento. La
mayoria percibe honorarios anuales entre USD 8 y 25 por hectarea.

e En cuanto a la decisién sobre qué productos comprar, en un 59% de los encuestados, es el
productor el encargado de tomar la decisién final, un 31% delega esta tarea al ingeniero
agrénomo y un 10% lo decide en forma conjunta.

e Solamente un 24% de los encuestados financia la compra de insumos con bancos, mientras que
un 48% lo hace con agropecuarias o cooperativas y el resto utiliza financiacidn propia. La tasa de
interés bancaria a la que acceden ronda entre el 6% y el 8% anual, sin embargo el costo de
financiamiento de agropecuarias y cooperativas roza el 12%. En todos los casos, el plazo de
financiamiento es a cosecha (aproximadamente 10 meses).

e Respecto al acceso a tecnologia, un 90% los encuestados cuenta con laptop y en un 89% con
Smartphone.

e En cuanto al acceso a internet un 71% consideran que es aceptable el acceso a internet en el
lugar donde produce y en un 86% en el lugar donde reside.

e Respecto al uso de internet por parte del productor: un 74% realiza seguimiento de precios
internacionales, un 68% hace transacciones financieras, un 44% compras on-line y un 42% visitas
a foros especializados.

e Al ser consultados si se sentirian cémodos realizando compras por internet en una escala del 1 al
5, un 63% considera aceptable esta posibilidad, ascendiendo a un 78% si existen descuentos
asociados a la compra on-line.

e De los encuestados a un 73% le gustaria acceder a través de la plataforma a informacién, poder
plantear dudas y solicitar asesoramiento.

e En cuanto a la compra de insumos si analizamos los factores que los impulsarian a cambiar de
proveedor a partir de un listado propuesto donde podian elegir mas de un factor los mismos se
agrupan en: un 74% por acceso a descuentos, un 35% por un acceso a financiamiento, un 26% por
acceso a un mejor asesoramiento, un 22% por una mejora en la rapidez de entrega y un 12% por
variedad de marcas y productos.

e Al ser consultados respecto a las necesidades insatisfechas a partir de un listado propuesto los
encuestados eligieron en: un 70% descuentos por compra de insumos, un 65% asesoramiento
para maximizar el costo — beneficio, un 42% apoyo en gestiéon de chacra y comparabilidad de
parametros con el sector.

e De los encuestados a un 86% le gustaria poder realizar la gestion de su chacra a través de una
plataforma on-line y la recomendaria a otros productores.
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Anexo 8- Entrevistas en profundidad

Entrevista a Cliente Potencial 1: Productor de soja, trigo y maiz en Rio Negro

e El entrevistado recurre al asesoramiento del ingeniero agronomo quien le indica las cantidades
de insumos a comprar en funcién de las necesidades de la tierra.

e La cooperativa no le solicita el pago de los insumos al contado al momento de la compra, sino que
a través de un contrato el productor acuerda prendar su produccion para pagar el costo de los
insumos adquiridos. Para lograr este acuerdo es necesario presentar documentacién que
demuestre que tiene un contrato que asegure que tiene el campo para producir.

e El productor es el que se encarga de la logistica de traslado de los insumos desde la cooperativa
hasta su chacra.

e Estaria dispuesto a cambiar de proveedor si pudiera obtener mayores descuentos en su compra,
segln menciona: “el punto de inflexidn es el precio”

e El entrevistado indica que ha recurrido a financiamiento del BROU, por ser el que le fija una tasa
mas baja en relacién a otros bancos.

e Para la gestidon de su chacra utiliza APEX, un programa que permite evaluar el rendimiento.

e Estaria dispuesto a cambiar de programa si el mismo le permitiera lograr una mejor eficiencia en
costos.

e La gestidn logistica la coordina con la exportadora a la que le vende su produccion. Se le asigna
la cantidad de camiones necesarios para transportar la produccion y se cobra por kildmetro
recorrido.

Entrevista a Cliente Potencial 2: productor de arroz en Salto

e Tienen un ingeniero agrénomo que le hace recomendaciones de cémo evoluciona el cultivo pos
siembra. Le paga 20 ddlares por hectdrea.

e Compra los insumos a una agropecuaria en Artigas, sin embargo se encarga del flete de traslado
de los insumos de Montevideo a su chacra por el cual abona entre USD 25 y 26 la tonelada.

e Dada su poca vinculacion con la tecnologia, el no compraria insumos via internet, sin embargo si
la propuesta incluye poder obtener buenos precios le pediria a su esposa o hijos que lo
ayudaran.

e No esta familiarizado con la tecnologia existente capaz de hacer mds eficiente su produccién sin
embargo, estaria dispuesto a pagar (a cosecha) por un servicio que le permita aumentar la
productividad.

e Demostrdé marcado interés en la posibilidad de obtener informacién comparativa respecto a
otros productores. Comenta que existen reuniones de productores en las cuales se analizan los
resultados pero, siempre es al final de la zafra, tener informacién en tiempo real seria para él
muy importante.

e Lalogistica de los granos en la cosecha la califica como “cadtica”. En la ultima zafra se le perdid
un remito y tuvo que hacer el seguimiento del camidén. Remarca que es algo preocupante
porque cada camién de arroz representa USD 7.000.

e No realiza una primera pesada de los camiones al salir de su chacra sino que solamente tiene el
dato de la balanza del molino.
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Entrevista a Ingeniero Agrénomo y duefo de Agropecuaria

e No considera a FUCREA, ni a los grupos CREA como competencia en la comercializacién de
insumos.

e Actualmente operan aproximadamente 15 cooperativas y asociaciones de fomento en todo el
pais. Hace no mucho, estas podian ofrecer precios diferenciados a sus asociados, sin embargo
desde el 2014 en adelante se observa una alta competencia, haciendo equiparables los precios de
éstas con los de las agropecuarias.

e Conforme a su experiencia, el productor agropecuario valora mucho poder encontrar en un solo
lugar una solucién a todas sus necesidades.

e En Uruguay solamente hay aproximadamente un 25% de productores que financian su capital de
trabajo con bancos. Esto es asi porque existe una escasa especializacién sectorial por parte del
sector financiero. A veces, los productores deciden a ultimo momento cudnto y qué producir y
por tanto les resulta mds facil recurrir a exportadores o agropecuarias cuyos requisitos se son de
facil cumplimiento para ellos y los plazos de aprobacién son casi inmediatos.

Entrevista a Grandes Proveedores

Aspectos a destacar de la entrevista al Gerente de Ventas de Proquimur, Ing. Gustavo Ferndndez:

e La empresa tiene, aproximadamente, el 40% del mercado de fungicidas.

e Cuenta con capacidad para financiar las compras siempre y cuando se respalden las operaciones
con cheques diferidos, conformes o retenciones de cultivos.

e Estdn abiertos a negociar descuentos por volimenes. Sin embargo, su magnitud depende de los
madargenes de cada agroquimico.

e Su principal canal de ventas son las agropecuarias ya que solamente un 3% de su facturacioén final
es directamente a productores.

e Estan abiertos a operar con Groupfields en un futuro.

Aspectos generales a destacar a partir de la entrevista a Gerente de Ventas de Grupo Maccio:

De acuerdo con el proveedor el punto critico es cdmo garantizar el repago de las ventas a crédito que
se financian al largo plazo en el negocio agropecuario, debido a que es poco usual que el cliente
compre al contado. A tales efectos, la empresa cuenta con un departamento de analisis crediticio
que es responsable de analizar la situacidn particular de cada nuevo cliente.

El precio ofrecido a los distribuidores les permiten acceder a margenes en el entorno de un 12% para
agroquimicos y del 5% para semillas y fertilizantes.

En cuanto a la forma de venta, la empresa al no vende a consignacién pero otorga la posibilidad de
que el producto sea retirado en etapas de su depésito.

Entrevista a Banco
Marcelo Botta responsable de Segmento Pymes del banco Santander:

El banco Santander cuenta actualmente con el producto para el agro denominado Ganaderia Tres
Millones (GTM). Para recurrir a esta modalidad de financiamiento el productor ganadero entrega las
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Guias de su ganado cediendo la propiedad fiduciaria de éste> contra las cuales se le habilita una
linea de crédito. La tasa del este financiamiento es de 6,9%. Asimismo, el banco también mantiene
acuerdos con Agroventas a través del cual se financian compras a dicha agropecuaria. Dado que esta
es un canal de ventas de alto interés potencial para el banco el costo de los descuentos en las
compras es asumido en partes iguales por el banco y la propia agropecuaria. Los plazos de
financiaciéon oscilan entre los 10 a 18 meses.

Por otro lado, un productor que desee acceder a un financiamiento de hasta USD 60.000 en 18
meses debera estar libre de antecedentes negativos y presentar una Declaracidn Jurada Patrimonial
y un certificado de ingresos firmado por un Contador Publico. En un principio la tasa es del 9%, sin
embargo en funcién de las condiciones particulares de cada productor podra reducirse.

El banco busca posicionarse como el lider en el sector agropecuario y por ello estd dispuesto a
evaluar nuevos acuerdos comerciales para impulsar el crédito, y por tanto nos dejan las puertas
abiertas para profundizar en un acuerdo futuro.

Aspectos a destacar de entrevista realizada a ex Gerente Financiero del Banco Santander:

Conforme a su experiencia entiende que Groupfields tiene altas posibilidades de lograr negociar un
acuerdo interesante con el banco debido a que el Santander busca crecer en el sector agropecuario.

Al explorar la posibilidad de que el productor pueda presentar la menor cantidad de informacion
posible para acceder al crédito o que esta surja de los datos que aporta el propio productor en la
plataforma como ser: maquinarias operativas de su propiedad, cantidad de hectareas plantadas,
rendimientos histdricos, etc. nos comenta que podria llegar a ser posible dado que en materia de
analisis de créditos agropecuarios todavia queda mucho para hacer en el banco.

Sugiere analizar la Norma Particular 3.8 emitida por el Banco Central que regula los criterios y
métodos alternativos para evaluar la calidad crediticia de los deudores de la cartera comercial.

Entrevista a Empresa de Logistica

e La empresa se dedica al transporte de carga de madera, grano, congelados, fertilizantes y alquiler
de equipos por un periodo especifico. Sin embargo, su negocio principal gira en torno al
transporte de madera ya que es el sector mds rentable.

e Denotd marcado interés en la realizaciéon de un acuerdo estratégico con Groupfields siempre y
cuando sea a largo plazo y se formalicen las condiciones bajo un contrato.

e Para el transporte de insumos disponen de furgones especiales para el transporte de
agroquimicos.

e El costo del servicio se cobra en funcion del peso y la distancia. A modo de ejemplo la madera se
cobra aproximadamente 1 délar por kildmetro por tonelada.

e La empresa dispone de 40 camiones en Canelones y 15 en Paso de los toros. Si bien los camiones
se encuentran parados en esa zona se pueden trasladar a los distintos departamentos para
atender la demanda.

® Elservicio es gestionado por el encargado de programacion logistica interno de la empresa.

35 La propiedad fiduciaria, es una forma imperfecta de propiedad que supone que el productor cede a un tercero la
propiedad fiduciaria del ganado. Este tercero es el llamado fiduciario, quien en este caso lo Unico que puede hacer es
venderlo en las condiciones que establece el productor, quien mantiene la tenencia del mismo.
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Anexo 9- Trial Run

El Trial Run se realizé con cinco productores agropecuarios, un contratista y productor agropecuario
y dos ingenieros agrénomos en la ciudad de Rosario en el departamento de Colonia y consté de dos
etapas: 1) se mostrd un video explicativo para que los participantes se informen de qué se trata el
proyecto y en base a esta primera impresidn se explord la idea de negocios y 2) cada participante
dispuso de una laptop donde pudo ingresar a un prototipo de pagina web de Groupfields y operar en
la misma.

A continuacidn se detallan los aspectos mas importantes detectados en la primera etapa:

El video mostré la situacion de un productor agricola con el que todos dijeron sentirse
identificados.
Todos los participantes dijeron entender claramente de qué se trataba la propuesta.
Los productores manifestaron la dificultad que tienen para acceder a un precio mds competitivo
al momento de realizar la compra de los insumos.
Se sintieron atraidos por la posibilidad de poder comprar los insumos en forma grupal pues varios
han intentado agruparse entre vecinos para comprar insumos pero, por dificultad en la
coordinacion, por ejemplo porque uno compra a 6 meses y otro a 30 dias, es muy dificil de
unificar las necesidades de todos los involucrados y por dicho motivo terminan optando por
comprar en forma individual. Se planteé que una financiacidon con el banco podria paliar este
inconveniente.

Les parece interesante la idea de integrar la tecnologia y que un técnico esté para apoyarlos en la

interpretacion de la informacidén porque muchas veces ellos solos no saben hacerlo.

Les interesa mucho conocer exactamente la rentabilidad por chacra ya que actualmente no tienen

herramientas para hacerlo.

Nos comentaron que el principal problema que enfrentan hoy en dia es la gestidn logistica pues

consideran que la relacién entre el productor y la empresa exportadora (empresa que compra el

grano al productor) no es muy transparente. Aqui se enfrentan a dos grandes problematicas:

1. Dada la nula trazabilidad de los granos de la chacra hasta el exportador, el camién es muy
susceptible a robos de los propios camioneros.

2. Lo que cobra el productor por la cantidad de granos despachados no siempre es justo pues lo
define la exportadora quien pesa en la balanza y determina el importe a abonarle. Por lo tanto,
el productor nunca tiene la seguridad de que el dinero recibido es correcto o si recibe un
importe menor al que deberia, debido a la falta de transparencia de algunas empresas
exportadoras o molinos.

A continuacidn se detallan los aspectos mds importantes de la segunda etapa del Trial Run:

Los participantes no tuvieron dificultades para manejarse cdmodamente en la plataforma y les
parecié que visualmente estaban correctamente detallados los servicios que ofrece Groupfields.
Como aspectos a mejorar se destaca que en la pestafia donde pueden realizar la compra de los
insumos no les resulto sencillo entender si la cantidad de insumos a comprar los debia ingresar el
productor o si los determina la plataforma en funcion de los datos suministrados (cantidad de
hectareas y cultivo).

Les genero dudas es si ellos deberian recoger los insumos una vez concretada la compra o si
Groupfields les envia los mismo a su chacra. Los productores mencionaron que les resultaria mas
sencillo que Groupfields les proporcione un servicio de flete y les cobre por dicho servicio.
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e La sugerencias realizadas respecto a la plataforma fueron: disponer de ofertas de insumos en el
dia ya que si le resultan interesantes lo impulsaria a realizar compras espontaneas, agregar una
seccion donde se detalle la previsiéon del clima pues es informacién muy importante para el
productor, y resaltar la existencia de financiacidn a través de publicidad o en la propia web de
Groupfields, también sugirieron rankear proveedores de servicios agricolas.

Una vez finalizado el recorrido por la plataforma nos comentaron que todos los servicios les parecen
adecuados y acordes a las necesidades del productor. Sin embargo, no se animarian a utilizar todos
los servicios juntos la primera vez. El lograr la confianza de Groupfields con el productor les parece
muy importante para que se sientan motivados a probar uno a uno los servicios que ofrece la
plataforma.

Claramente la barrera mas grande que tiene Groupfields es lograr incentivar al productor para que él
tenga la iniciativa de utilizar todos los servicios. Respecto a esto los productores consideran que si
otro productor que ya lo esta utilizando le recomienda Groupfields y le cuenta su propia experiencia
positiva esto lo impulsaria a utilizar la plataforma.

Mockup de plataforma

m m {'> Inicio Nosotros Servicios Contacto
e Elegi nuestros servicios

BIENVENIDO A GROUPFIELDS

i, 2 Solicitd téenicos “ Gestién de chacra
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L e

—

Inicio Hosotros Servicios Contacto Mi cuenta
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Anexo 10 - Plataforma, presupuestos y walkthrough del cliente

10.1 Plataforma

La plataforma (web y apps) estara conformada por 7 mddulos:

1. Médulo de compras: donde el productor presupuestard y realizard las compras. La propia
plataforma realizard sugerencias de compras en funcion del cultivo, las hectareas a plantar y
datos histéricos entre otras variables.

2. Moédulo de financiamiento: este mdédulo conectara la informacion del productor con el banco y
comunicara la aprobacion o rechazo de la linea de crédito solicitada.

3. Mddulo de gestion de chacra: la plataforma de Groupfields solamente debera realizar la
integracién con la plataforma del socio estratégico.

4. Mddulo de costos y andlisis de rentabilidades: el propdsito de este mdédulo es que el productor
pueda presupuestar cultivos, medir costos y obtener rentabilidades estimadas y reales. Este
maodulo se integra con los precios de mercado de los diferentes cultivos para brindar informacién
en tiempo real y ademas importa el resumen de la liquidacién del exportador a través del cual se
miden los rendimientos de las chacras, los descuentos por humedades y por calidad. También
permite que el productor asigne costos de insumos y servicios a las diferentes chacras.

5. Mddulo de técnicos agricolas: cada técnico tendra su propio portal con el resumen de todos los
datos de sus clientes.

6. Mddulo de gestidn logistica: brindara informacidn al productor de cudntos camiones salen de su
chacra, el pesaje en primera y segunda balanza, su ubicacion actual y el tiempo estimado de viaje.

10.2 Breve “Walkthrough” del proceso del cliente

Un productor que trabaja con Groupfields primero podrd presupuestar la compra de insumos en
vistas a la zafra. La plataforma estima (en funcién de datos histéricos y pardmetros técnicos pre
definidos) las necesidades de insumos, sobre esta base el productor conjuntamente con su técnico
podran modificar o aceptar la propuesta. Luego, gracias al sistema de negociacién colectiva, el
productor podrd obtener los mejores precios de plaza.

El pago de los insumos, podrd hacerse contado o financiado a través de solicitud de financiamiento
al banco con el que Groupfields se ha aliado estratégicamente. Dada la completa base de datos que
se tendra del productor, los requerimientos formales de informacién seran reducidos y las tasas se
adecuaran mas al nivel de riesgo real del productor. Se exigird asimismo, como condicién para el
otorgamiento del financiamiento, al igual que en la modalidad tradicional (agropecuarias), que el
productor acuerde la venta de granos a Groupfields para asegurar la cobranza del préstamo.

Por otro lado, el productor podrd acceder a una red de técnicos capacitados y certificados por
Groupfields que cumplirdn procesos y protocolos de visitas definidos por el equipo de especialistas.
El acuerdo estratégico con una de las mejores plataformas de gestién de chacra del mundo,
conjuntamente con la adecuada capacitacion que recibiran los técnicos asociados permitira mejorar
el rendimiento de los productores en hasta un 15%.

Para aquellos casos en los que el productor trabaje con su propio técnico, Groupfields solicitara su
contacto para sugerir que éste se sume a la red de técnicos de Groupfields para que sea capacitado
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gratuitamente con el objetivo de que éste pueda utilizar todos los recursos que ofrece la plataforma
y brindar asi un mejor servicio a su cliente.

Adicionalmente, el productor podrd realizar la digitalizacién de la informacién asociada al proceso
productivo, desde la presupuestacion de las diferentes tareas e insumos necesarios para la zafra
hasta el conocimiento exacto de los rendimientos por hectdreas, los descuentos por humedades y
calidades que realiza el exportador y por tanto la rentabilidad real de cada cultivo. Toda esta
informacidn podrd ser visualizada de forma comparativa con los promedios de otros productores y
por zonas.

Finalmente, al momento de la cosecha el productor podra realizar un monitoreo en tiempo real de
cuantos camiones salen de su chacra, cudl es la humedad en ese momento, el pesaje en la primera
balanza (por lo general el productor solamente cuenta con el pesaje del comprador de los granos
perdiendo trazabilidad respecto a qué pasa con el grano entre la chacra y su destino final) y su
comparativo con el pesaje de la segunda balanza cuando el trasportista entregue el grano. Asimismo,
a través del sistema de monitoreo de camiones por GPS el productor podrd saber exactamente
dénde estan las diferentes unidades, si realizaron paradas inusuales, etc.

El productor podra acceder a toda esta informacion desde su Smartphone, Tablet o laptop en
cualquier lugar y en cualquier momento.

10.3 Presupuestos y andlisis complementario para estimacion de inversion en software

Se presenta a continuacion el presupuesto para la elaboracion de la plataforma realizado por el
Director de Bright Solutions. Es importante remarcar que esta empresa ya ha desarrollado algunos
madulos necesarios para que Groupfields pueda ser operativa.

Estimada Cra. Maya de Sou=za.

De acuwerdo a le comwversado, realizamos unm amilisis comparative entre lo gque
disponemos y las necesidades planteadas en el provecto.

La idea s gque se constmuya un meevo modelo de datos gue utilice lo gque tenemos en
forma parcial y que se le agregue todo lo gque falta.

Detallamos a contimnacion los médulos principales gue fueron solicitados.

Estas son las principales funcionalidades mencionadas, sin disponerse aun de detalles
que pernmitan generar una estimacion de esfuerzo detallada.

Se considera gue las estimaciones presentadas som estimaciones de orden gemeral

(Flaaw Estimatioms).

Supuestos:
= Se creara un muevo modelo Gx a partir de las especificaciones recibidas.
= Se trabjara en GX X evo 3 generando Java v mySqgl por no tener costos
asocliados de lcencianmento.
= Se consideran solo los tempos de lo gue se debe crear desde cero.

Se estimaron unos 4 a 5 meses de trabajo para la generacion de vna wversién basica de
la aphicaciom.
Los costos presentados son por mes y son mas IWVA

Sin mas Saluda a TId. Atte

Bright

José Luis Chalar
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Groupfields - Detalle Funcional 1.0 25 de julio 2016
(Confidencial)

Estimacion de Costos
Son cerca de 500 hs de trabajo como estimacion inicial.
Composicion de Equipo

I senior (part time), 1 junior
I gte + 1 direccion de proyecto.

WValor mes Aprox US 8800 + iva.

Aprox 3 meses de trabajo . U$S 26.400 + Iva (caso Optimista)
Caso Pesimista: 4.5 meses a U%S 36.600 + Iva

Entrevista con Andrés Topolansky

Dada la particularidad de la cotizacién antes mencionada se opté por realizar una entrevista con
Andrés Topolansky, cuya amplia experiencia en el sector haria posible la validacidon de la inversion
inicial desde cero.

1) Disefio: USD 8 a 10 mil de programadores mas USD 10 mil de disefiadores.

2) Programacion: USD 20 a 40 mil para 10 a 15 péginas y subpaginas. Esto puede variar mucho
(mas de 100 %) si la operacién es muy compleja y debe “engancharse” con otras paginas
externas a la Plataforma.

3) Testeo: USD 20 mil de los informaticos mas contraparte de los técnicos y comerciales que

deben participar.

Presupuesto estimado total USD 100.000

50



Anexo 11 — Agricultura de precision y sistema de gestion de chacra CROPIO

Agricultura de precision

En una misma parcela de un campo existen zonas de suelos con diferentes caracteristicas. La
agricultura de precisién permite detectar, geodelimitar y medir las zonas de
diferentes potenciales productivos dentro del campo. El potencial productivo
de cada zona depende de su composicién quimica y fisica, su profundidad,
capacidad de almacenaje de agua, erosién, entre otras.

Algunos de los beneficios potenciales del sistema son: conocer el potencial del
sistema productivo, disefiar estrategias de aplicaciones seglin el ambiente y
potencial de produccién, disefiar y ejecutar correcciones quimicas/fisicas del
terreno de bajo potencial, aumentar la eficiencia de uso de insumos y mejorar los rendimientos
promedios.

Mejora del rendimiento en un 15% con el sistema de gestién de CROPIO

La investigacion que fundamenta este porcentaje de mejora en el rendimiento fue liderada por un
ingeniero agronomo de una gran compafia de agricola, responsable de mds de unas 100.000
hectdreas, situada en Europa del Este.

La empresa investigd los diversos sistemas de gestiéon de chacras disponibles en el mercado vy
después selecciond tres de ellos para probar su funcionamiento. Los tres fueron comprados e
instalados en varias granjas de entre 4.500-5.000 hectdreas cada una, con suficientes datos histéricos
para poder comparar los resultados de cada sistema en la temporada de cultivo frente a los
historicos.

El sistema que dio los mejores resultados fue Cropio obteniendo un aumento del 15% en el
rendimiento de los principales cultivos logrado a partir de la utilizacion de funcionalidades que
posee:

e Patrdn Historico de Vegetacion y Analisis de la Cosecha: Cropio permite crear un mapa muy
especifico de inclinacidn en los campos con el relieve especifico.

¢ Andlisis de las Condiciones de la Cosecha de Invierno: El sistema de gestidn de granjas de Cropio
ofrece actualizaciones frecuentes de la condicidon de las cosechas en los campos a través de
imagenes de baja resolucion recibidas, a diario, desde el satélite, combinadas con imagenes de
alta resolucién semanales (cuando las condiciones atmosféricas lo permiten).

¢ Gestion de Zonas Fallidas y Campos con Bajo Rendimiento: Los usuarios del sistema de gestion
de cultivos de Cropio pueden recibir notificaciones cuando cualquier vegetacion sobre el terreno
cae por debajo del 15% comparada con el resto del propio terreno.

e Tecnologia de indices Variables (VRA): El sistema de Cropio permite al usuario crear mapas en
base a tecnologia de indices variables, (VRA, variable rate application, por sus siglas en inglés).

¢ Planificador de Cosechas: Permite estructurar los esfuerzos de recoleccidn de forma eficiente.
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Anexo 12 — Cadena de valor y flujo de procesos de ventas de insumos y financiacion

Gestién Financiera

Coordinacion y
gestion de
asesores

Innovaion e
integracion
tecnoldgica

Control de
proveedores
estratégicos

Gestion de
insumos

Gestion del
financiamiento

Gestion
comercial

Aprovisionamiento

Gestion legal y juridica
La cadena de valor de Porter se conforma por los siguientes procesos centrales:

1. Gestion del financiamiento: en funcién de la informacion que el productor ya tiene cargada en
la plataforma y en base al ingreso y carga de otros documentos (certificado de ingresos,
declaracion patrimonial, etc.) enviaremos la informacidn para que el banco asociado apruebe o
rechace el crédito. Luego se comunica la decisién del banco al productor. Cuando la solicitud es
aprobada, se abre la cuenta corriente para que el productor pueda realizar compras.

2. Gestion de insumos: este proceso implica procesar la solicitud de compra del productor,
negociar con los proveedores precios en base a las cantidades, enviar la informacién de entrega
a una empresa logistica, procesar la recepcidn correcta de la mercaderia y luego gestionar los
pagos y cobranzas.

3. Coordinacion y gestion de redes de asesores: en Groupfields la potencialidad de la plataforma
la dardn los técnicos agricolas, siendo estos ademas el contacto directo con el productor. Es por
esto que a pesar de ser trabajadores independientes, Groupfields deberd gestionarlos de forma
cercana, con reuniones, asignacion de clientes, celebracién de contratos, etc.

4. Gestion comercial: Groupfields cobrard sus servicios como la diferencia entre el precio de
granos comprados al productor y el vendido al exportador logrando asi ahorros en costos
impositivos para el productor. Para hacerlo, se realizara un acuerdo comercial con exportadores.
El proceso es sencillo pero importante.

5. Control de proveedores estratégicos: el éxito del proyecto dependerd en gran medida de la
capacidad para gestionar adecuadamente a los socios estratégicos. A modo de ejemplo,
controlar y asegurarnos que la empresa logistica opte por las rutas dptimas, relevamiento
constante respecto a qué informacidn necesita el banco para que el otorgamiento sea cada vez
mas facil y rapido para el productor, coordinar mejoras del médulo de gestién de chacra con el
proveedor de dicha plataforma, etc.

6. Innovacion en integracidn tecnoldégica: para cumplir con la propuesta de valor deberemos ser
pioneros en el uso de herramientas tecnoldgicas que generen ahorros para el productor, para
ello buscaremos innovaciones tanto en procesos como en uso de la tecnologia en toda la cadena
de valor.
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Flujo de procesos de financiacién y compra de insumos
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Anexo 13 - Matriz de Riesgo

A continuacidn se detallan algunos de los principales riesgos a los que podria enfrentarse
Groupfields:

Mivel de riesgos o Nivel de Severidad

CasiCerteza | MODERADO ALTO ALTO

Muy Probable MODERADD ALTO

Posible MODERADD | MODERADO

Probabilidad

Improbable MODERADD

Rara MODERADD

Insignificante  Menor Moderado Mayar Catastrofico

Impacto

1. Riesgo Econédmico

e Definicidn: Es el riesgo ocurrencia de una caida de los precios internacionales de los granos. Esto
generaria un doble efecto en Groupfields, por un lado caerian los ingresos al estar definidos sobre
un porcentaje de las ventas de granos, y por otro se veria impactada negativamente el area
sembrada cuando los precios bajen requiriendo niveles de productividad muy altos para lograr el
punto de equilibrio.

e Nivel de riesgo: Moderado (Improbable en el mediano plazo/ Alto).

e Accidn de Mitigacién: desarrollar una estructura de costos flexible con el objetivo de adaptarse a
los ciclos del mercado. Asimismo, se provisionaran fondos que se mantendran resguardados en
inversiones a largo plazo y de bajo riesgo (Bonos o Letras de Tesoreria) para afrontar las caidas
pérdidas de liquidez durante las crisis. Finalmente, es importante que Groupfields pueda reforzar
la idea en la mente del productor de que este ofrece un servicio integral que lo acompanfia sobre
todo en épocas de crisis, momento en el que toma especial relevancia el acceso a insumos con
descuentos interesantes, tasas bajas de financiamiento y asesoramiento personalizado.

2. Riesgo de Mercado

e Definicidn: implica considerar la posibilidad de una menor aceptacidn del servicio ofrecido por
Groupfields impactando en las estimaciones del mercado potencial del proyecto.

e Nivel de Riesgo: Alto ( Posible/ Catastrofico)

e Accion de mitigacidn: El proceso de desarrollo de la plataforma consta de una etapa inicial en la
que se elabora un prototipo que buscard validar el producto en el mercado. Esto permitird
atenuar el impacto de este tipo de riesgos.



3.

4.

5.

6.

Riesgo frente a posible accion de la competencia

Definicién: Uno de los rivales de Groupfields son los grandes proveedores. En caso que estas
empresas deciden integrarse hacia adelante, es decir, realizar una venta directa al publico podria
constituir una amenaza significativa debido a que pueden bajar precios.

Nivel de riesgo: Moderado (Posible/ Alto).

Accién de mitigacidn: desarrollar una sdélida red de técnicos que promuevan el uso de la
plataforma. Una vez desarrollada una importante base de datos no serd posible replicar
facilmente el modelo de Groupfields, mas alld del capital y tiempo necesario para el desarrollo de
una plataforma similar.

Riesgo a la pérdida de un socio

Definicion: el modelo de negocios propuesto se basa en el desarrollo de fuertes vinculos con
socios estratégicos por lo tanto existe el riesgo de que alguno de estos, abandone el
emprendimiento.

Nivel de riesgo: Moderado ( Probable/Alto)

Accién de Mitigacién: Todos los socios estratégicos deberan firmar contratos de largo plazo
previendo para cada cado cldusulas de exclusividad, confidencialidad, un arbitraje en caso de
disputas y multas e indemnizaciones por cancelaciones de contratos.

Riesgo a que el desarrollo de la plataforma sea demasiado tardio

Definicion: Los servicios de Groupfields se prestaran a través de una plataforma web y su
correspondiente aplicacion para Smartphone. Si bien se estima que el proceso de desarrollo de la
plataforma tardard aproximadamente seis meses puede existir el riesgo que este proceso se
demore mas de lo estimado lo que retrasaria el lanzamiento de Groupfields.

Nivel de Riesgo: Alto ( Probable/ Mayor)

Accién de Mitigacidn: Se deberd monitorear en forma semanal el avance de la plataforma y
coordinar reuniones cada 15 dias para evaluar el avance. Se firmara un contrato que estipule que
el precio a abonar por la plataforma puede verse reducido en caso que no cumpla con este plazo.

Riesgo Financiero

Definicion: de la compafiia se recurrird a inversores para financiar la inversién y el lanzamiento del
proyecto. Si bien entendemos que es posible debido a las perspectivas positivas del proyecto que
se consiga financiamiento puede llegar a ocurrir que no sea posible conseguir el 100%.

Nivel de Riesgo: Alto ( Posible/ Mayor)

® Accion de Mitigacion: se deberd evaluar el acceso a fondos no rembolsables otorgados por

instituciones como ser la ANII, fondos internacionales, asi como también a otros concursos que
mas alld de la posibilidad de obtener un premio, permitirda ampliar la red de posibles
inversionistas. Como Uultima opcion, se contemplard la posibilidad de solicitar financiamiento
bancario otorgando como garantias reales personales de los emprendedores para hacerlo.
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Anexo 14 - Implementacidn del proyecto
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Anexo 15 - Tabla de Grupos de Interés

Expec- . Posibles acciones
. . Nivel de — - .
Grupo Objetivo / resultado tativas Interés Poder Impacto positivo Impacto negativo Estrategia
(4 | "
Capitalizacion de + 3 4 *Financiamiento Demanda de acciones Mantenerse en el “leading edge” en gestion de
inversores con *Aporte de ideas contrarias a la vision chacras, gestionar eficientemente las
entendimiento del *Networking (acceso a estratégica del negocio operaciones y llegar rapidamente a lograr la
negocio nuevos inversores) (dividendos vs. Inversion) | base de clientes.
Operar éticamente para que las acciones de
Groupfields no dafien la imagen de los
_— asociados.

Inversionistas S . P
Participacidn en reuniones de planificaciéon
estratégica.

Reuniones por lo menos mensuales de
seguimiento de acciones estratégicas y analisis
de acciones alternativas frente a desvios.
En caso de desvios importantes o impactos
negativos la comunicacion debe ser inmediata.
Compromiso, respon- + 3 2 *Generar buenas relaciones | *Errores en la ejecucién Desarrollo de planes de carrera.
sabilidad y proactividad con socios estratégicos y de tareas. Incentivos en base a objetivos SMART?36,
Empleados proveedores. Reuniones con todos los empleados buscando
*Aporte de ideas que aporten ideas, se elegird una de ellas y se
llevara a la practica.
Apoyo y promocion al + 3 4 *Promover el uso de *Aumento de impuestos | El equipo Gerencial deberd reunirse con
proyecto tecnologia en el agro en el agro representantes del Gobierno (MGAP) para
mediante incentivos comunicar el impacto positivo que un proyecto
fiscales como Groupfields generara en el sector.
*Acceso a base de datos de Se deberdn realizar reuniones por lo menos
. productores semestrales para evaluar cdmo Groupfields
Gobierno

*Trabajo en  conjunto
Groupfields para eliminar
barreras tecnoldgicas en el
sector.

puede colaborar con el Gobierno. A modo de
ejemplo, Groupfields podria cargar
directamente en la pagina Web del MGAP el
plan de rotacién de cultivos o que se puedan
emitir las “recetas” de los ingenieros
agronomos electrénicamente, entre otras.

36 SIMART: Especificos, Medibles, Alcanzables, Realistas, bajo un limite temporal especifico.




Se promovera la capacitacion gratuita de
jovenes técnicos.

Promocion del uso de la
plataforma a sus clientes.

* Promover la plataforma.
* Asistir a los productores
en el uso de la plataforma.
* Cumplir con el protocolo

* Que no sean fieles a
Groupfields.

* Que brinden un servicio
de mala calidad sin que

Se desarrollara un sistema de ranking en base
a recomendaciones realizadas por los
productores.

Tec,mcos de analisis de chacras. se pueda ver el aumento | Aquellos técnicos mejor calificados recibiran
agricolas " . . . .
Asistan a las | de la productividad o | un premio en ddlares.
capacitaciones reduccion de costos del
* Mejoren la productividad | productor.
de los productores.
Optimizar los costos * Bajar costos logisticos del | * No disponer de la | Definicion y firma de un contrato de largo
logisticos para los productor. cantidad de camiones | plazo que defina beneficios para ambas partes.
productores * Trabajar en conjunto y | necesarios. La autorizacion del pago la realizarda el
coordinado con el gerente | * No busque eficiencias | proveedor siempre y cuando esté conforme
Empresas comercial. en rutas. con el servicio.
logisticas *  Responsabilidad para | * Entregas fuera de plazo | Se promovera el trabajo en conjunto entre el
atender el 100% de la | y mercaderias rotas o en | programador logistico y el gerente comercial
demanda de servicios de | mal estado. de Groupfields.
Groupfields. Se realizardn controles aleatorios de rutas
programadas y se evaluara su razonabilidad.
Acceso a tasas * Flexibilizar * Cambio de exigencias Firma de un contrato de largo plazo previendo
preferenciales de requerimientos necesarios para solicitar un beneficios para ambas partes, por un lado
financiamiento, para acceso a créditos. préstamo. Groupfields le dara exclusividad al banco a
flexibilidad en los * Aceptar herramientas no * Cambio en tasas de cambio de que este aceda a cumplir con los
requerimientos de tradicionales para las interés. requerimientos antes descriptos.
Banco informacién y promocion evaluaciones de riesgo * Limitacién de montos a
del producto con crediticias de productores. prestar.
Groupfields. * Aceptar garantias de * Recision del contrato
prenda de granos. con Groupfields
* Promocion del producto
con Groupfields
Actualizar el software * Adaptacion de su * No actualizacién de Firma de acuerdo comercial entre Groupfields
segun los requerimientos plataforma a la de software. y la plataforma.
Empresa de del mercado Groupfields * Aumento de tarifas por
Gestion de Beneficios en tarifas por *Descuentos por volumen hectdreas.
chacra volumen. de hectdreas

* Acceso a respaldo de base
de datos.

Agropecuarias

Que no bajen los precios,

* Que mejoren el servicio

Ver punto IL.Il del cuerpo del informe —
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ni mejoren el que ofrecen al productor. | Propuesta de Valor.
financiamiento o el * Que bajen los precios.
asesoramiento.
+ 4 3 * Otorgando precios * Que suban los precios. Firma de contrato
mejores que los de la * Que decidan trabajar de | Se permitira que los técnicos del proveedor
competencia. forma exclusiva con capaciten a los técnicos de la red de
Mejores precios que las * Disponibilidad de stock agropecuarias o Groupfields respecto a las bondades y
Proveedores agropecuarias * Disponibilidad de cooperativas. beneficios de sus productos.
Tratamiento preferencial depdsitos para el
almacenamiento de parte
del stock pedido hasta la
entrega.
- 3 3 * Generar informacion de * Resistencia a la *Incentivar al productor y el técnico a que
.. calidad y sin errores. tecnologia. realice reuniones para explicar las razones para
Trabajadores Incorpor?C|on del uso de * Miedo a perder su la implementacion de nueva tecnologia.
Rurales tecnolog|a.en.sus labores trabajo. *Realizar una jornada de capacitacion.
diarias * Mied . % ;
iedo a sentirse La tecnologia desarrollada a ser usada por los
controlado. trabajadores.
Mapa de Grupos de Interés
INTERES
Muy Bajo Bajo Alto Muy Alto
Y Inversionistas
Bajo Y Empleados
PODER Yo # Y Gobierno
Y Técnicos Agricolas
Alto * * Empresa Logistica
* '* Banco
* k ¥ Empresa de Gestion de chacra
Muy Alto * DA¢ ) ¢ Competidores

¥ Proveedores
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Anexo 16 — Modelo Econémico Financiero

15.1. Determinacion de la demanda y proyeccion de ingresos

Mercado en funcion de insumos comercializados (En miles de Délares Americanos)

Cultivos Semillas Fertilizantes Agrogquimicos  Total
Praderas 21.973 26.856 12.207 61.035
Trigo 11.090 35.488 14,259 60.837
Cebada 5.268 9.415 5.428 20.114
Maiz 14.226 7.644 3.040 24,910
Sorgo 4.648 4.610 2.324 11.582
Soja 52.604 46.415 78.049 177.068
Colza 1.162 1.416 2.088 4,667
Arroz 11.196 15.924 16.919 44.039
Total 122.167 147.772 134.314 404.253

Este cuadro se calcula como la cantidad de has definidas en B.1.1 multiplicada por el costo por cultivo por hectérea definidos en B.1. AXCI

Mercado en funcién de productos comercializados

cultivos Precic  productividad Ingresopor  1otallen
USD/Ton (a) ] ha. ’“"“(”; uso)
Praderas - - - -
Trigo 180 2,7 485,35 153.823
Cebada 230 2,4 562,1 44.867
Maiz 225 5,8 1.296,2 83.440
Sorgo 160 4,0 639,8 39.127
Soja 375 2,3 874,1 901.612
Colza 270 1,7 443,0 8.154
Arroz 220 8,7 1.510,9 285.274
Total 1.516.298

Referencias
{a} son los precios al 22/07/2016 publicades por |z Camara Mercantil, excepto para el arroz y |a cebada. El precio del arroz es el estimado para la zafra 2015-
2016 y el precio de la cebada es el de |a Bolsa de Chicago al 22/07/2016
(b} Datos publicados en el Anuario Agropecuario 2015 publicado por OPYPA y encuestas realizadas por |a DIEA para cultivos de verano 2016 e invierno 2015.
fc} se calcula como Has de MP del cuadro 8.1.1. multiplicada por Iz columna Ingreso por hé.

Evolucion de consumo de insumos (En miles de Délares Americanos)

Costo base

) 2017 2018 2019 2020 2021
usD/ha
Praderas 250 60.050 61.310 62.985 64.797 68.411
Trigo 192 59.543 59.435 60.160 61.180 63.239
Cebada 252 19.722 20.111 20.716 21.391 22.630
Maiz 387 24.350 24.293 24.753 25.432 26.393
Sorgo 189 11.356 11.580 11.929 12.317 13.030
Soja 172 190.019 191.821 198.033 204.110 217.786
Colza 257 4.79%6 4.599 4.646 4.805 4.960
Arroz 205 44,975 45.241 44,923 45.086 45.397
Total 414.810 418.391 428.145 439.117 461.846

Nota:

Frente a la imposibilidad de acceder a la proyeccién de evolucién de precios de insumos internacionales se estima que los mismos evolucionaran conforme
varia el precio del producto final producido en base a dichos insumos

El cuadro se calcula como el costo base por hectarea de cada cultive definido en B.I1. Por |z estimacién de evolucion de hectareas de B.2.2 por la evolucion de
los precios de los productos agricolas asociados a cada insumo detallado en B.I1

Evolucion del volumen de mercado (En miles de Délares Americanos)

Cultivo 2017 2018 2019 2020 2021
Praderas

Trigo 150.692 150.779 152.805 155.456 160.550
Cebada 44,309 45.457 47.265 49,257 52.825
Maiz 82.710 84.412 88.885 95.455 104.662
Sorgo 38.640 39.676 41.218 42.955 45.892
Soja 578.087 5996.900 1.040.832 1.082.455 1.165.851
Colza 8.470 8.202 8.379 8.743 5.111
Arroz 294,921 300.304 301.873 306.378 311.862

Total 1.507.828 1.625.771 1.681.258 1.740.702  1.850.634




15.2. Ingresos

Cantidad de hectareas de clientes estimadas

Cultivo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afic 5
Total 30 40 109 180 200
Ingresos proyectados (En miles de Délares Americanos)
2.000
1.500
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Financiamiento 19 26 72 120 141 1000
Compra de insumos‘ 79 106 299 502 587 500
Gestion comercial y logistica 144 195 555 940 1.110
Total 242 327 926 1.563 1.838 0 1 3 a 5 6
15.3. Supuestos generales y costos operativos
Politicas de recursos humanos
Sueldo
Cargo Descripcion Requerimientos Nominal Incentivo
(UsD)
Gerencia Direccién general y Full-time Bono 1.5% de resultados del
General administracion de la empresa. Contador Publico, MBA con 3.000 ejercicio por el cumplimiento
(Director) experiencia en empresas de gran de objetivos.
porte
Gerencia Encargado de administrar la red Full-time Bono 1.5% de resultados del
Técnica de técnicos, relaciones con los Ingeniero Agrénomo, MBA con 10 ejercicio por el cumplimiento
(Director) clientes y coordinar innovaciones | afios de experiencia en el rubro 3.000 de objetivos.
tecnoldgicas con encargado de
tecnologia
Gerente de Liderazgo de actualizaciones en Part-Time Bono 0.7% de resultados del
innovacién y la plataforma, planificacion de Analista programador o Ing. en 1.500 ejercicio por el cumplimiento
tecnologia®’ innovaciones tecnoldgicas Sistemas con mas de 20 afios en el de objetivos.
aplicables al negocio. rubro.

Gerente Encargado de realizar compras, Full-Time Bono 1% de resultados del
Comercial coordinar y hacer el seguimiento Experiencia en compras en 2.500 ejercicio por el cumplimiento
de los envios. empresa de gran porte. Proactivo y de objetivos.

con formacién en negociacion.

Encargado Colaborar con la gerencia técnica | Full-time Bono 1% de resultados del
técnico en el desarrollo de vinculos con Ingeniero Agronomo 2.500 ejercicio por el cumplimiento
los asesores. de objetivos.

Encargado de | Cierre contable, conciliaciones, Full-Time

Adminis- pagos y liquidacion de impuestos | Auxiliar contable o similar con 1.500
tracion elaboracién de balances. experiencia.

Auxiliar Registraciones contables, Part-time. Estudiante de

administrativ conciliaciones. administracion o contador publico. 700
o

Personal call- Atencidn a los diferentes clientes, | Part-time. Curso de atencion al

center proponer soluciones que estén cliente o experiencia previa. 200

previstas y derivar consultas
complejas

37 Ser4 un eventual socio del proyecto




Resumen de costos operativos (En miles de Délares Americanos)

Afiol % Afo2 % Afo3d % Afo4 % Afie5 %

Mano de Obra 153 44 164 43 276 41 314 38 339 39
Bonos a técnicos 15 4 20 5 55 8 90 11 100 12
Capacitacion y gestion de técnicos 24 7 26 7 29 4 32 4 35 4
Plataforma y gastos asociados 53 15 64 17 136 20 208 25 231 27
Marketing 65 19 65 17 130 20 130 16 95 11
Infraestructura 22 6 22 6 22 3 43 5 43 5

Total de gastos operativos antes de amortizacione 331 96 361 95 647 97 817 98 843 98

Amortizacién 16 4 18 5 18 3 18 2 18 2

4

Total de gastos operativos 347 100 379 100 665 100 835 100 861 100

15.4. Calculo de IRAE (En miles de Délares Americanos)

Cilculo de IRAE para determinacién de la TIR

afloo Afo1 AfNo2 Afo3 afoa aAfos

Resultado antes de intereses e impuestos - 60 - 93 - 33 314 813 1.066
Pérdidas de ejercicios anteriores - - - 187 - 0
Resultado Fiscal - 60 - 93 - 33 128 813 1.066
IRAE - - - 32 203 266
Pérdidas de ejercicios anteriores acumulados - 60 - 153 - 187

15.5. Evaluacidn financiera del proyecto (En miles de Délares Americanos)

CONCEPTOS ANOO0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
INGRESOS OPERATIVOS - 242 327 926 1.563 1.838
(MENOS) COSTOS OPERATIVOS 60 319 342 594 732 755
(MENOS) AMORTIZACIONES 16 18 18 18 18
RESULTADO AMNTES DE IRAE - 60 - 93 - 33 314 813 1.066
IRAE - - - - 32 - 203 - 266
MAS AMORTIZACIONES 16 18 18 18 18
a} MAS GASTOS DE PUESTA A PUNTO 60 - - - -
FLUJO DE CAJA DE OPERACIONES NETOS DE GASTOS - - 78 - 15 300 628 817
VARIACIONES DE CAPITAL DE TRABAID - 64 o - 5 - 50 - 28 146
(a) (MENOS) INVERSIONES - 216 - 24 -
VALOR RESIDUAL 3.000
FLUJO DE CAJA - 280 - 179 - 35 550 1.228 4781

Mota:
(a) Simplemente con fines expositivos se deducen los Gastos de Puesta a Punto para luego incluirlos en la linea de Inversiones
detallado en (F-INV cuadro F.1)

INDICADORES VALORES
[1. PERIODO DE REPAGO 2,9 |afios
[2.van $2.392 |
[3.TR 88%]|
[4. TIR Modificada 71%]|
Tasa de Retorno Requerida 19,9%

15.6. Tasa interna de retorno.

La determinaciéon de la tasa interna de retorno se realizé tomando como base el modelo CAPM, sin
embargo se entendié que se deberia agregar un riesgo adicional por tratarse de una empresa
“startup”. Habiendo consultado a la ANII, nos informan que utilizan para este tipo de proyectos una
tasa del 20%, es por ello que optamos por adicionar un 5% hasta alcanzar una tasa de retorno
requerida del 19.9% para descontar el flujo de fondos.
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