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“A multi-sided platform provides a support that
facilitates interactions among two or more constituents
(sides) that it serves, such that members of one side
are more likely to get on board the platform when more
members of another side do so.”

Andrei Hagiu: Multi-Sided Platforms, 2007
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|. Resumen ejecutivo

El presente trabajo de graduacién, perteneciente a la modalidad Plan de
Negocio, sera desarrollado a partir de un proyecto real que fue puesto en marcha

en el afio 2017 en Argentinal.

El mismo se trata de una plataforma? on-demand? para la contratacion de
transporte de carga en Argentina. A través de una app web y mobile, y de
algoritmos propietarios, se conecta a dadores de carga con transporte 0cioso,
buscando mejorar la experiencia de contratacién de camiones para dadores de

carga, y de maximizar la ocupacion del parque circulante.

Asi como han surgido diversas propuestas en diferentes industrias en los
altimos afios referidas a consumo colaborativo o peer-to-peer, se entendié que
existia una oportunidad en el sector del transporte de mercaderia por carretera,

donde los niveles de digitalizacion y eficiencia operativa son, ain, muy iniciales.

Se trata de una industria fuertemente atomizada en su oferta (la empresa
de transporte promedio cuenta con menos de cinco camiones), donde
predominan los prestadores de servicio pequefios. A su vez, el transporte de
mercaderias por camion explica, en promedio de los ultimos 20 afios, mas del
95 por ciento del movimiento de cargas en el pais, siendo un eslabon clave de la

competitividad nacional y regional.

Estas variables, como veremos mas adelante, explican la importancia del
proyecto y la oportunidad de negocio subyacente: conectar eficientemente una
industria que mueve 20 mil millones de dolares anuales, donde los célculos méas

optimistas estiman un 25 por ciento de ociosidad promedio®.

! Avancargo S.A. fue inscripta en diciembre de 2016, y la plataforma fue lanzada oficialmente en septiembre de 2017.
2 Por plataforma entenderemos el concepto de Andrei Hagiu (HBS, 2006) basado en servicio a constituyentes
interdependientes que mejora a medida que aumentan los usuarios de cada lado.

3 En adelante se utilizara el término “on-demand” para referirse a plataformas de consumo colaborativo, donde
interactlan dos tipos de usuarios: demandantes (que solicitan un servicio, en este caso, transporte de carga terrestre)
y oferentes (aquellos que tienen disponibilidad para cubrir esa demanda, en este caso transportistas, fleteros o
choferes, indistintamente).

4 Como se ampliara en el trabajo, se entenderd ociosidad por viajes sin carga, viajes con carga no plena, y tiempos en
que las unidades no circulan.



[I. Marco teérico

En referencia al marco tedrico, el trabajo se apoyara en literatura reciente
referida a modelos de consumo colaborativo, on-demand, y peer-to-peer. Dada
la actualidad de este tipo de plataformas, se buscara fundamentar no solo los
aspectos basicos del plan de negocio (mercado, oportunidad, segmentos, etc.),
sino también los aspectos mas profundos referidos a la adopcion tecnolégica, el
desarrollo de oferta y demanda paralelas, el control de calidad del servicio en las
etapas tempranas, los sistemas de precios y de creacidon de valor para ambos

usuarios, etc.

A tal fin, el trabajo utilizara material estadistico del mercado logistico y de
capital emprendedor, asi como autores que discuten la problematica moderna

de los modelos de negocio basados en plataformas tecnolégicas.



lll. Metodologia de analisis

Para el desarrollo del presente trabajo se utilizaran métodos descriptivos y
de estudio cualitativo y comparativo. Se apoyara tanto en una descripcion de los
primeros pasos del proyecto, analisis efectuados y resultados de
implementacion, como en supuestos tedricos que fundamentaron dichas
decisiones.

Se utilizaran, a su vez, los principales marcos teoricos referidos a negocios
de plataforma, donde se compararan los diversos enfoques referidos a creacién
de valor en negocios digitales, donde la correcta interaccion entre usuarios es la

fuente de crecimiento mas genuina que puede generarse.



V. Idea del negocio

El transporte de cargas terrestre es el servicio logistico por excelencia,
tanto en Argentina como en el resto de los paises de Latinoamérica. Se trata de
una industria que representa aproximadamente el 3 por ciento del PBI del
continente, generando un producto de 20 mil millones de ddlares en Argentina 'y
de més de 160 mil millones en la regién®.

A su vez, contrario a lo que podria suponerse, la oferta depende de
pequefios y medianos prestadores de servicio (transportistas), que se organizan
de diversas maneras para poder responder a demandas irregulares, que en el
caso de Argentina pueden superar los 50 mil viajes diarios®. Esta organizacion
tiene distintos niveles de complejidad, pasando de grandes estructuras logisticas
(empresas que brindan servicios de coordinacion, almacenamiento y transporte,
subcontratando fleteros en la mayoria de los casos) a redes mas o menos
informales que tienen disponibilidad de informacion de fuentes de carga (centros
de transporte, cooperativas, comisionistas y/o dateros zonales). La organizacion
empresarial es extremadamente diversa, donde existen empresas altamente
profesionales junto a pequefios operadores con altos niveles de informalidad’.
Dentro de este espectro, el transporte propio tiene aun un alto peso dentro de la
actividad sectorial, y mas del 90 por ciento del parque circulante corresponde a
pequefias y medianas empresas, con flotas promedio inferiores a los 5
camiones®.

Ante esta realidad de oferta fragmentada, poco transparente, y muchas
veces fuertemente intermediada, es que se penso el proyecto de Avancargo. Se
trata de una plataforma digital que permite conectar de manera mas eficiente la
oferta y la demanda dentro del sector, acelerando los procesos comerciales y
operativos. El concepto, sencillo, busca resolver una problematica crucial del
costo del transporte: los movimientos sin carga y los camiones sin viajes. Se

estima que, en momentos de alta demanda y crecimiento del PBI, la ociosidad

5 José A. Barbero, Pablo Guerrero. BID, 2017.
6 |bid.

7 Ibid.

8 José A. Barbero. UTN, 2005.



sistémica supera el 25 por ciento del parque, pudiendo llegar este porcentaje a
méas del 40 por ciento en momentos de retraccion econdémica. Esto es un
problema no solo a nivel operativo, sino a nivel tarifas. Siendo el combustible, los
salarios y la amortizacion de las unidades responsables de mas del 40 por ciento
de los costos operativos®, la no previsibilidad de viaje de retorno al momento de
cotizar un viaje es una variable muy pesada, sobre todo en trayectos de larga
distancial®. La posibilidad de conectar demanda a esta disponibilidad no solo
brinda una solucién potente al oferente, sino que permite, si es precisa, abrir una
oportunidad comercial muy importante: cotizar una tarifa de regreso terminado
recientemente un contrato permite reducir los costos en hasta un 50 por ciento.

Del lado de los dadores de carga también existen problematicas a resolver,
que, de acuerdo al tamafio, nivel de organizacion y sector, van desde la
confirmaciéon de cupos y disponibilidad, hasta la negociacion de tarifas y
coordinacion operativa (seleccion de proveedores, due-dilligence, control de
calidad de servicio, etc.). Esta fuerte atomizacion del lado de la oferta no deja de
ser un problema, dado que no permite operar de manera regular con
proveedores que puedan asegurar una base homogénea de servicio, por lo
menos no como regla general.

El proyecto, entonces, busca conectar a este transportista pyme con los
principales dadores de carga del pais, que hoy se concentran en cuatro
verticales: cargas agricolas (graneles secos), cargas generales secas (alimentos
e industria), contenedores y maquinaria. El potencial, como se menciond, es de
50 mil viajes diarios repartidos entre mas de 200 mil camiones pesados!!. La
principal hipétesis que se plantea es que la problematica logistica nace en la
carencia de informacién transversal, que permita transparentar el conocimiento
basico de cualquier mercado perfecto: ubicacion y condiciones de oferta y
demanda, junto a capacidad de accionar sobre las oportunidades.

9 FADEEAC, 2017.

10 Seglin encuestas propias realizadas a usuarios, mas de un tercio ha rechazado viajes en alguna ocasion por
incapacidad de asegurar el retorno con carga de la unidad.

11 ), Sanchez, A. Cortés, E. Peralta. C3T-UTN, 2007.



V. Laoportunidad

5.1 Andlisis del sector

El transporte terrestre de mercaderias significa en Argentina el principal
método de transporte, representando mas del 90 por ciento del trafico nacional'?,
aproximadamente un 3 por ciento del PBI, y méas del 3 por ciento del empleo total
del pais’3. Se estiman voliumenes transportados en el Gltimo afio rondando los
600 millones de toneladas, o el equivalente a 20 millones de viajes Unicos.

Como ejemplo comparativo de su rol preponderante dentro de la logistica
interna, junto con su crecimiento proporcional en las Ultimas décadas, podemos
citar el trabajo realizado por la UTN con datos del INDEC y de la Direccion
Nacional de Cuentas Nacionales del afio 2005. Segun este, la participacion del
transporte automotor crecié casi un 50 por ciento en poco mas de 10 afos,

siendo 32 veces mas grande a nivel nacional que la del transporte ferroviario:

Valor de la produccién Valor agregado

Afio Total del | Automotor | FFCC de | Total del | Automotor | FFCC de

pais de cargas cargas pais de cargas cargas
1993 100% 2,00% 0,03% 100% 2,00% 0,03%
1994 100% 2,00% 0,04% 100% 2,00% 0,03%
1995 100% 2,00% 0,04% 100% 2,00% 0,03%
1996 100% 2,00% 0,04% 100% 2,00% 0,03%
1997 100% 2,10% 0,05% 100% 2,10% 0,04%
1998 100% 2,10% 0,05% 100% 2,00% 0,04%
1999 100% 2,00% 0,04% 100% 2,00% 0,03%
2000 100% 2,10% 0,04% 100% 2,00% 0,03%
2001 100% 2,10% 0,05% 100% 2,00% 0,04%
2002 100% 2,30% 0,06% 100% 1,90% 0,05%
2003 100% 2,60% 0,11% 100% 2,30% 0,08%
2004 100% 2,40% 0,10% 100% 2,20% 0,08%
2005 100% 2,90% 0,09% 100% 2,30% 0,07%

El mismo trabajo, sumando datos de la Secretaria de Transporte, INDEC y
CEPAL, analiza la distribucion modal de ingresos por fletes y volimenes

transportados por sector. Este demuestra que el peso del transporte carretero es

12 Versus alternativas ferroviaria, aérea, fluvial. UTN, 2015.
13 UTN, 2015



casi absoluto (mas del 96 por ciento del total), sin ser el mas eficiente en términos
de costo (donde el ferrocarril mas que triplica las toneladas transportadas a

mismo valor de venta).

Modo deiansporte |0 eSO | adas
Carretero 96,6% 96,1%
Ferroviario 1,1% 3,6%
Fluvial y Maritimo 1,7% 0,3%
Aéreo 0,6% 0,01%
Total 100,0% 100,0%

El mercado logistico (argentino en particular, y latinoamericano en general)
se encuentra fuertemente atomizado y diversificado, con empresas prestadoras
de servicio de diversos tamafios y niveles de organizacion. Para el caso del
transporte de carga terrestre, nos encontramos ante un sector de perfil pyme,
donde el prestador de servicio promedio posee una flota de no mas de seis
camiones!®. Dentro de este segmento de pequefias empresas se incluye al
“fletero™®, que es aquel transportista que vende sus servicios a otro transportista
con mayor tamafio y poder de comercializacion. Estos operadores tienen una
fuerte presencia dentro del mercado interno, e involucran unidades que operan
con mayor informalidad.

Por el otro lado, las grandes empresas del sector prestan servicios
logisticos integrales, muchas veces con pocos equipos propios y contratando a
otros transportistas mas pequefios (en general individuos duefios de no mas de
una o dos unidades)*®.

Del lado del dador de cargas, el usuario se encuentra ante una multiplicidad
de opciones de transporte, generalmente con bajos niveles de organizacion y
control, donde se dificulta la comparacion de servicios y tarifas (que como
veremos mas adelante no son uniformes por sector o por tamafio de empresa).

En lo que respecta al transporte propio (donde el dador de carga mueve su propia

14 Federacién Argentina de Entidades Empresarias del Autotransporte de Cargas (FADEEAC; 2013).

15 J, Sanchez, A. Cortés, E. Peralta. C3T-UTN, 2007.

16 Camara Argentina de la Construccidn: “La logistica como herramienta para la competitividad: El rol estratégico de
la infraestructura”, Area de Pensamiento Estratégico, 2012.

10



produccion) este alcanza entre un 40 y un 45 por ciento del total de los viajes?’,
aunque evidenciando una tendencia a la baja en los ultimos afios (viene
disminuyendo su participacion frente al transporte contratado en las uUltimas dos
décadas).

La industria se sigue moviendo, predominantemente, a través de canales
tradicionales e informales, de la misma forma en que opera hace décadas
(contactos directos, agencias, centros de transporte y/o comisionistas en ruta,
etc.). Es por esto que existe un alto grado de ineficiencia en la cadena logistica,
producto de la atomizacién de oferta y demanda, de un parque de camiones
pobremente conectados, de una alta tasa de circulacion sin carga o con carga
parcial, y de una penetracion de la tecnologia aun incipiente.

Una de las dificultades que subsiste al momento de analizar el sector de
transporte carretero, tanto en Argentina como en el resto de Latinoamérica, es la
ausencia de estadisticas vinculadas al sector que sean regulares y comparables.
Aun siendo este uno de los principales componentes del costo logistico total (y,
por ende, uno de los principales puntos a relevar en cualquier indice de
competitividad nacional), no existen series que permitan transparentar tarifas,
tiempos de transito promedio, tiempos de carga y descarga, tiempos muertos,
viajes sin carga, etc.

Esta diversificacion y heterogeneidad perjudica al usuario, pero también
representa una oportunidad clara de optimizacion a futuro. En la actualidad uno
de cada cuatro camiones circula por las rutas sin carga, y uno de los tres
restantes lo hace con carga parcial'®. Esta ineficiencia sistémica representa una
oportunidad de negocio clara, donde la posibilidad de optimizar el sistema a
través de la utilizacion de las nuevas tecnologias es una excelente manera de

sumar valor.
5.2 Caracteristicas del parque
Existen multiplicidad de configuraciones dentro de lo que comunmente se

denomina “camién”, tanto en lo que respecta a unidad tractora como lo referido

a unidad de arrastre (también conocidas como acoplado, semirremolque, etc.).

17 ), Sanchez, A. Cortés, E. Peralta. C3T-UTN, 2007.
18 fhid.
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La primera division a considerar es entre vehiculos motorizados y aquellos sin
propulsion propia. Dentro de los primeros nos encontramos con “camiones”, que
son aquellos que poseen un chasis sobre el cual puede instalarse una
superestructura apta para el transporte de mercancias (caja, furgon, cisterna,
etc.), y lo que se conoce como “tractores”, que son aquellos que solo sirven para

traccion, sin estructura de carga propia®®.

® @

TRACTOR CAMION

Dentro de los vehiculos sin traccidbn propia, nos encontramos con
“acoplados”, que poseen una “lanza” para acoplarse a otros vehiculos, y
“semirremolques” que necesariamente deben acudir a un “tractor” para ser

propulsados.

=

ACOPLADO SEMIRREMOLQUE

Respecto al tamafo del parque circulante, existen diversas fuentes de
informacion disponibles en Argentina con informacion pertinente. Dado que se
trata de un mercado desregulado, no existe una fuente Unica e inequivoca. Para
la realizacion del presente analisis, se tomaron datos de la Consultora Ejecutiva
Nacional de Transporte (CENT), la Asociacion de Fabricas de Automotores
(ADEFA) y el Registro Unico del Transporte Automotor (RUTA). En la actualidad,
se estima el parque total de camiones de mas de 3,5 toneladas supera las 650

mil unidades®. Se estima también que aproximadamente un 50 por ciento de

19 fbid
20 Seglin un analisis de la UTN sobre datos de ADEFA, el total de camiones inscriptos en el pais a septiembre del
2016 era de 654.215.
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estas unidades estan avocadas a servicios de transporte para terceros (no
mueven mercaderia propia).

Como referencia de como evolucioné este parque en los ultimos, tomamos
también un analisis de la UTN realizado en el afio 2005, segun datos de la CENT,
CNRT e INDEC. A partir de este punto de partida, podemos determinar que el
crecimiento anual promedio del parque pesado rondo el 1,3 por ciento, muy

similar a la evolucién del PBI en mismo periodo?'.

Vehiculos dedicados al transporte para terceros tr::::ac:rlt‘;spprz;o
, mota e Total e | Capaciisd
Vehiculos Juri. Juris. veh:;::los Capacidad _ Capacidad \:eh::al:lgoas total (en
Nacional Pr;:lln- Transporte estatt‘l’%a) (en | Cantidad ﬁtatt(');a) (en ton)
para
Terceros
Camiones 163.643 4.450 158.093 1.560.083 370.825 1.649.407 528.918 3.209.490
Livianos 57.915 1683 59598 119.195 326.388 785474 385986 904 669
Medianos 42153 1.032 43185 334681 24397 365575 67582 700.256
Pesados 53575 1.735 55310 1.106 207 20.040 498358 75350 1.604 565
Tractores 28.566 96 28.662 0 7.301 62.822 35.963 62.822
Medianos 3.145 57 3202 0 488 455 3.690 455
Pesados 25421 39 25460 0 63813 62.367 32273 62.367
Acoplados 50.830 1.380 52210 1.037.383 10.368 226911 62578 1.264.294
Medianos 255 259 514 3470 314 2.106 828 5576
Pesados 50575 1.121 51696 1.033913 10.054 224 805 61.750 1.258.718
Semirremolques 33.283 158 33.441 660.612 9.680 277.303 43121 937.915
Medianos 543 77 620 4185 224 1509 844 5694
Pesados 32740 81 32821 656.427 9456 275794 42277 932221
Total 266.322 6.084 272.406 3.258.078 398.174 2.216.443 670.580 5.474.521

5.3 Tipos de trafico y de carga

De acuerdo al tipo de viaje realizado (larga o corta distancia) y al tipo de
carga transportada (general o especializada) se pueden determinar seis tipos
esquematicos de trafico, que a su vez determinan el tipo de empresa de

transporte, el equipo a utilizar y el rango de tarifas??. Estos se clasifican en:

- Larga distancia nacional de carga seca
o Carga completa o punto a punto

o Carga fraccionada o parcial (expresos)

21 Banco Mundial, 2017.
22 ), Sanchez, A. Cortés, E. Peralta. C3T-UTN, 2007.
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Larga distancia nacional de productos especiales
Larga distancia internacional de carga seca
Larga distancia internacional de productos especiales
Corta distancia con descarga completa (ejemplo: agro y contenedores)
Corta distancia con descargas parciales (ejemplo: distribucion urbana)
o Carga seca
o Carga especial (ejemplo: combustibles, refrigerados)

La oportunidad clara para un modelo de optimizacion de cargas spot se da

en los viajes de media y larga distancia nacionales (donde el costo del regreso

vacio es muy alto), inicialmente con descarga completa (que implica una menor

problematica de desarrollo de plataforma, asi como de seguros asociados a

cargas con multiples propietarios).

5.4 Modalidades de contratacion

Los principales tipos de contratacién de transporte de carga terrestre??

pueden resumirse en:

Contratacion directa del transportista por el dador de carga. Se trata de la
relacion mas directa y sencilla, donde quien produce o es duefio de la
carga negocia directamente con el prestador del servicio logistico;
Contratacion del transportista por parte de un tercero, que puede ser una
empresa logistica o un agente de carga. En este caso quien realiza el
servicio no es contratado directamente por el dador de carga. La relacién
entre este transportista que trabaja para otro transportista (comiunmente
denominado “fletero”) puede ser exclusiva o no. Este fletero es un
pequeiio empresario duefio de una pequeia flota de camiones
(normalmente de algunas pocas unidades, que pueden contar 0 no con
unidades de arrastre);

Contratacion permanente de transporte (también denominada “transporte

exclusivo a terceros”). Muy comun en distribucién urbana o semi-urbana

23 hid.
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de mercaderias, aunque también presente en larga distancia regular. En
estos casos la empresa contratada puede usar vehiculos propios, asi
como terceros. Es comun en estos casos también que se identifique
camiones y/o unidades de arrastre con la marca del dador de carga
(ejemplos: correos, combustibles, cervezas y gaseosas);

Iv.  Transporte propio. Estas son empresas que poseen flotas de camiones
para mover su propia produccién, y que esporadicamente pueden hacer

viajes para terceros.

5.5 Costos logisticos por tamafio de empresa

Al momento de analizar el impacto de los costos logisticos en las empresas
de la regién, nos encontramos con que estos no son homogéneos, y dependen
en gran medida del tamafio de las firmas. Segun un trabajo publicado por el
Banco Mundial y el BID?*, los costos logisticos son muy superiores en las
empresas pequefias (donde la incidencia sobre los costos totales puede alcanzar
un 42 por ciento para el rubro logistico, correspondiendo un 12,7 por ciento a
transporte y distribucion) que en las de mayor tamario.

Para este analisis se considera pequefia una compaifia que factura por
debajo de los 5 millones de dolares anuales y una mediana-grande entre 50 y
500 millones de dolares anuales.

En este caso, la incidencia del rubro transporte y distribucion incide en un
7,3 por ciento de los costos totales, es decir, un 42 por ciento menos en que en
las empresas mas chicas. El estudio concluye que, mientras en una mediana-
gran empresa los costos logisticos no superan el 18 por ciento de los costos
totales, en las pequefias empresas estos pueden llegar al 42 por ciento de los
MisMos.

En estos casos, nos encontramos ante uno de los eslabones méas débiles
en materia de competitividad, siendo las pequefias empresas las mas

perjudicadas al momento de afrontar estas negociaciones de costo. Esto esta

24 Banco Mundial, BID: “Logistics, Transport and Food Prices in LAC: Policy Guidance for Improving Efficiency and
Reducing Costs”, Chile, 2009.
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asociado, principalmente, a las escalas de contratacion y al escaso poder relativo
de negociacion?®,

Para el caso de Argentina, se observa que las pymes industriales enfrentan
costos logisticos oscilantes y elevados, partiendo del 13 por ciento para la
industria automotriz y autopartista hasta un 63 por ciento para la produccién de
vidrio, ceramica y mineria no metalica (productos primarios y de menor costo por
tonelada producida)?®.

Las encuestas realizadas por la Camara Argentina de la Construccion
indican que uno de los principales problemas que encuentran los empresarios

de todos los sectores en el pais son los altos costos de transporte?’.

5.6 Andlisis regional

Si analizamos los informes de competitividad del Banco Mundial en lo que
refiere a rendimiento logistico?®, nos encontramos con que la region se encuentra
frente a un atraso relativo frente a los principales paises desarrollados. Siendo
Chile el pais mejor ubicado de Latinoamérica, se encuentra aun lejos en este
ranking: niumero 42 entre 160 paises relevados.

Este retraso relativo esta fuertemente vinculado a dos cuestiones:
infraestructura y transporte, donde competencia logistica, tracking & tracing
(seguimiento) y timeliness (servicios prestados en el tiempo adecuado), son los
principales puntos a mejorar.

En términos econdmicos, y segun importancia relativa de su PBI, los
siguientes paises representan los mercados mas desarrollados para el
transporte en la regiéon: Brasil (41 por ciento del PBI latinoamericano), México
(22 por ciento), Argentina (9 por ciento), Colombia (6 por ciento), Chile (4 por
ciento), Venezuela (4 por ciento) y Peru (3 por ciento).

Existe, luego, un grupo de paises de menor peso relativo, pero ain con
mercados potencialmente interesantes en cuanto a volumen de transacciones,

matriz de cargas y nivel de utilizaciébn del transporte carretero. Estos son

25 Fundacién Observatorio PyME, 2009.

26 fhid.

27 CAMARCO, 2012.

28 World Bank: “Logistic Performance Index”, 2014.

16



Ecuador, Uruguay, Bolivia y Paraguay. Entre todos representan mas del 90 por

ciento del mercado de trasporte de la region.

Brasil:

Se trata del mercado mas importante de Latinoameérica, representando mas
del 40 por ciento del PBI de la region. Su mercado de carga terrestre se estima
en un total de 45 mil millones de ddlares anuales. El 61 por ciento de la carga
del pais se mueve por carreteras, siendo el pais con mayor volumen proporcional
de carga por tren de la regiéon: un 21 por ciento del total?®>. De acuerdo a un
estudio reciente de la Confederacién Nacional de Transporte®, un 68 por ciento
de los camiones circulando en el pais pertenecen a camioneros autobnomos, y
Gnicamente un 32 por ciento pertenece a flotas de transporte. Existen 157 mil
empresas de transporte en el pais (mas de un camién) y 724 mil autbnomos3.
Se estima en 1,9 millones el parque de vehiculos pesados en circulacion (de mas
de 3,5 toneladas).

A su vez, es interesante destacar a partir del mismo estudio que el 65 por
ciento de los camioneros encuestados, tanto independiente como de flotas,
accede regularmente a internet en su dia a dia de trabajo (77 por ciento de ellos

a traves del teléfono celular).

Argentina:

Con 44 millones de habitantes, un parque activo de 650 mil camiones en
circulacién y mas de 600 millones de toneladas transportadas por carretera por
afio, Argentina es uno de los tres principales mercados de transporte terrestre
de la regién, muy cercano a México. Se estima que existen mas de 100 mil
empresas de transporte registradas que realizan un promedio de 50 mil viajes
diarios. El 90 por ciento de estas empresas tienen seis camiones 0 menos.

El producto bruto del sector es de 20 mil millones de délares anuales con
un potencial de crecimiento en el corto plazo superior al 25 por ciento
(principalmente explicado en el aumento esperado en el transporte de graneles,

producto del plan agroalimentario al 2020-2030%?).

29 Confederagdo Nacional do Transporte (CNT), Brasil, 2015.

30 CNT: “Perfil dos caminhoneiros”, 2016. http://www.cnt.org.br/Pesquisa/perfil-dos-caminhoneiros
31 RNTRC: Registro Nacional de Transportadores Rodovidrios de Carga, 2016.

32 https://www.argentina.gob.ar/argentina2030
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México:

Independientemente de su peso relativo en términos de tamafio de
economia (segunda de Latinoamérica, dos veces y media del tamafio de
Argentina), tiene una matriz de carga mas diversificada y una superficie de pais
menor, por ende, un mercado potencial similar al argentino. El 85 por ciento de
la carga terrestre en México, unos 500 millones de toneladas, se transporta en
camiones. Este volumen representa aproximadamente el 70 por ciento de toda
la carga, el resto se mueve por ferrocarril y via maritima. El parque automotor
pesado es de 900 mil unidades en circulacion. Una de las asignaturas pendientes
del mercado automotor mexicano es la modernizacion del parque de camiones.
Esto atenta, entre otras cosas, contra la productividad del sector, que dista de

ser optima.

Colombia:

Se trata del cuarto mercado en importancia de Latinoamérica, moviliza 250
millones de toneladas de carga anual por camién (aproximadamente la mitad de
la carga terrestre anual de México o Argentina), lo que representa un poco mas
del 80 por ciento de los 300 millones de toneladas de carga que se mueven en
el pais®. Esto a través de un parque de camiones pesados de 275 mil unidades3
y de 900 mil unidades livianas (urbanas). Se estima un mercado total de 7 mil

millones de doélares ano.

Pera:

Moviliza el 74 por ciento de la carga terrestre del pais a través de camion,
representando el mercado de carga terrestre un producto de 4 mil millones de
délares anuales®®. El pais cuenta con 90 mil empresas autorizadas para
transporte de carga®® y un parque rodante de 200 mil camiones, lo que da un
promedio levemente superior a los dos camiones por empresa. A su vez, de lo

registrado en el periodo 2013, se encontré que un 63 por ciento de las empresas

33 Ministerio de Transporte, Superintendencia de Puertos y Transporte de Colombia, 2014.
34 Registro Unico Nacional de Transito (RUNT), 2014.

35 Direccién Nacional de Cuentas Nacionales de Pert, 2013.

36 Ministerio de Transporte y Comunicaciones de Peru (MTC) 2014.
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de transporte poseen un solo vehiculo, y que mas de la cuarta parte (27 por
ciento) poseen entre dos y cuatro unidades, es decir que prevalecen las
empresas unipersonales. Al gran auge del desarrollo econémico de la dltima
década lo acompafio un crecimiento del parque automotor pesado, equivalente

a una expansion del 60 por ciento desde el afio 2004.

Chile:

Chile posee un parque de vehiculos de carga de 200 mil unidades y un
transporte total terrestre estimado en 5 mil millones de délares anuales. Su matriz
logistica es muy similar a la de Argentina, siendo el 90 por ciento de la carga del
pais transportada por camiones. El pais cuenta, al igual que Peru, con una fuerte
incidencia de empresas pequefias de transporte en su matriz empresaria, siendo
estas un 91 por ciento del total*’. A su vez, el mismo estudio del Instituto Nacional
de Estadistica indica que en el afio 2010 el 32 por ciento de los kildmetros
realizados por las empresas de transporte carretero fue sin carga, impactando
en mayor medida este guarismo en pymes, donde el recorrido sin carga llego a

representar un 43 por ciento del total.

5.7 En resumen

La region tiene una poblacion de 625 millones de habitantes3, un PBI de
5,8 billones de délares, y un producto total por transporte terrestre de cargas de
160 mil millones de dolares anuales. En todos los paises predomina el transporte
carretero por encima de otras alternativas, siendo Argentina, Chile, México,
Colombia y Uruguay los paises con mas preponderancia del camion para el
movimiento de cargas (con un promedio superior al 80 por ciento). Las
problematicas del sector, como hemos repasado, son comunes a todos los
mercados: existe una organizacion empresarial extremadamente diversa, donde
nos encontramos ante empresas altamente profesionales, asi como pequefios
operadores sin comportamiento empresario (Qque son mayoria en todos los

paises). Esta fuerte atomizacion transportista da como resultado que mas de la

37INE: “El 91% de las empresas transportistas son caracterizadas como pequefias de acuerdo a su nivel de
facturacion anual. Solo 2,5% entra dentro de la categoria de grande”, Chile, 2013.
38 CEPAL, 2016.
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mitad de los camiones de la region estén en manos de duefios autdbnomos (que
poseen dos 0 menos camiones)®. A su vez, la contratacion tiende a ser flexible,
donde los contratos se realizan por viaje y se asignan por una variable de precio

antes que por calidad de servicio o respaldo.

5.8 Mercado objetivo

El modelo de negocio propuesto tendra dos universos de usuarios bien
definidos: por el lado de los transportistas, aquellos pequefios empresarios
autonomos descriptos en punto anterior, duefios de pequefias flotas (hasta cinco
camiones), que valoricen una plataforma que les simplifique la comercializacién
de fletes y les permita conseguir mas viajes, optimizando su estructura de costos
y reduciendo los traslados sin carga.

También atendera, en menor medida, las posibilidades de explotar la flota
ociosa a dadores de carga con camiones propios que no maximizan su capital
cuando esta 0cioso.

Del lado de los dadores de carga, estara principalmente enfocada a pymes
y pequefios usuarios que hoy no posean transparencia al momento de
contratacion de fletes de carga, y que les cueste negociar tarifas por su débil
posicién negociadora (bajo volumen de envios). También a empresas que, por
el tipo de carga que mueven y su fuerte estacionalidad, estan obligados a trabajar
grandes volumenes de proveedores de flotas pequefias (en Argentina esto se ve
claramente dentro del sector agricola). En menor medida podra ser utilizada por
medianos/grandes dadores de carga ante necesidades spot*® que requieran
rapida solucion de carga (disponibilidad).

El segmento de mercaderias al que estara orientado el servicio es al de
graneles secos, cargas generales (a camion completo o parcial), contenedores
y maquinarias. Estos representan en Argentina un 75 por ciento del movimiento
total de cargas terrestres*!, cifra similar en toda Latinoamérica (dada una matriz

productiva y exportadora parecida en toda la region).

39 BID, 2015.

40 Se identifican las cargas “spot” como lo contrario a las cargas de demanda regular, que normalmente se acuerdan
en contratos de largo plazo.

41|IRSA; BID, 2015.
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Esto no quiere decir que haya imposibilidad de generar contratos de otros
tipos de carga (hacienda, cargas refrigeradas, cargas peligrosas, urbana, etc.),
pero que no seran el foco comercial en una primera etapa del proyecto.

Esta segmentacion nos da un mercado potencial en Argentina de 10
millones de viajes anuales y de 66 millones en Latinoamérica. Tomando la region
como un todo, el kilometraje promedio por viaje es de 600 kilémetros*? y la
facturacion por viaje de 1.100 dolares.

Estimamos se pueda alcanzar en el término de los primeros tres afios de
operacion en Argentina una participacion sobre el segmento descripto del 0,6 por
ciento de los viajes, es decir, 5 mil contrataciones mensuales.

Para el plan de expansion regional inicial (a partir del afio 3) estimamos el
desembarco en Chile, Pert, Colombia y México, con una participacion conjunta
del 0,5 por ciento del segmento target, es decir, seis mil quinientas
contrataciones mensuales sobre un mercado de 16 millones de viajes anuales.

Dadas las caracteristicas del sector, necesidades, y estado actual de la
tecnologia, creemos que el mercado de contratacién directa de transporte por
medio de herramientas informaticas puede alcanzar entre un 15 y un 25 por
ciento del total de la industria para el afio 2020, es decir un mercado potencial
regional de 30 mil millones de dolares.

5.9 Propuesta de valor a desarrollar

A través de una plataforma digital de caracteristicas on-demand, Avancargo
buscard conectar directamente a pequefios y medianos transportistas con
dadores de carga dentro de su zona de influencia. Lo novedoso de la propuesta
se centra en las posibilidades que otorga el acceso a nuevas tecnologias dentro
del sector transporte, cada vez mas extendidas y adoptadas en otros ambitos
productivos. En concreto, tanto la penetracion de teléfonos inteligentes*® dentro
de segmentos cada vez mas amplios de la poblacion, asi como la creciente
educacioén digital de los usuarios, permite pensar en sistemas descentralizados,

que aprovechen el potencial de las nuevas tecnologias (de procesamiento de

42 BID: “Anuario de Cargas”, 2015.
43 GSMA: “La Economia Mévil. América Latina 2016”, 2016.
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datos, de interconexion via APIs, de informacién de geo-posicionamiento, con
aprovechamiento de contratos inteligentes, etc.) mejorando sensiblemente la
capacidad de servicio a los usuarios, a costos decrecientes. Los principales
beneficios buscados estaran en torno a las dos funciones fundamentales de toda
multi-sided platform: reducir los costos de busqueda y reducir los costos
compartidos de transaccion de los multiples usuarios*4.

Tomando como referencia la informacién clave de origen de carga y de la
capacidad de la red de camiones (caracteristicas del tipo de carga que pueden
transportar, situacion de ociosidad, ubicaciones reales), la plataforma asignara
de manera rapida y eficiente la demanda de transporte, con las siguientes

caracteristicas:

- Mejorando la estructura de costos de los transportistas independientes,
evitando los traslados sin carga (ociosos) y la necesidad de tercerizar la
comercializacion con empresas de transporte mas grandes;

- Mejorando las tarifas a dadores de carga, a partir del traslado de parte de
los beneficios logrados por la comercializacion directa. Se estima que una
empresa de transporte que sub-contrata un flete en la region se queda
con un margen del 25 por ciento del valor real del traslado, incluyendo
impuestos (en el caso de Argentina, por incidencia del impuesto a los
Ingresos Brutos, este porcentaje puede ser incluso mayor);

- Aumentando la transparencia y seguridad de las transacciones: al tener
trazabilidad plena, tanto dador de carga como transportista se
beneficiaran de herramientas de pago centralizadas, seguimiento de
carga en tiempo real, informacion y confirmacion de arribos y de entrega
documental, control de operaciones centralizado, soporte online y
calificacion de usuarios (entre otras herramientas);

- Mejorando los tiempos de contratacion y entrega de cargas a partir del
aprovechamiento de la flota ociosa cercana al punto de origen;

- Permitiendo centralizar en una sola plataforma toda la gestion de

transporte, desde contratacion y pago, hasta la gestion documental, de

44 Andrei Hagiu, 2006.
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seguimiento de retorno de papeles y de contratacidbn de seguros (de
carga y de operacion);

- Ayudando a generar un impacto positivo en el ecosistema, en el transito
y en la siniestralidad en ruta, a partir de una disminucion y ordenamiento

de los camiones circulantes;

- Aumentando todos estos beneficios a medida que aumenta la cantidad

de usuarios y transacciones®.

5.10 Eltransportista: usuario clave

El usuario clave y sostén inicial del negocio de la plataforma es el
transportista*®, a partir del cual puede construirse una plataforma de servicio.
Generalmente se plantea en el start-up de negocios on-demand el dilema del
huevo y la gallina: ¢qué hay que desarrollar primero, la oferta o la demanda? A
diferencia de otros negocios de comercializacion directa, donde el oferente es
duefio del producto o de la capacidad de servicio, en este caso Avancargo
simplemente arbitra los medios para generar una mejor interaccion entre las
partes. Iniciar este modelo de servicios implica asegurar que haya suficiente
demanda para los proveedores de servicio, y suficientes proveedores de servicio
para los demandantes de fletes. Llegar a esta masa critica y lograr que se
desarrolle en forma pareja es el mayor desafio.

Existen diversas estrategias de construccion de usuarios, entre los que se
encuentran la del zig-zag (donde se van acrecentando los usuarios de cada lado
en procesos cortos y sucesivos), la de generacion de oferta agregada previo a
lanzamiento, o la de acuerdos previos de liquidez*’. Cual se adopte dependera
de la naturaleza del negocio y sector. En el caso de Avancargo se entendio que
seria imposible atraer grandes volumenes de dadores de carga hasta no tener
una liquidez minima de camiones registrados (que comprendiera una amplia

cobertura geografica y de tipologias de carga), y que se necesitarian viajes para

45 Como explica Hagiu, es fundamental para todo negocio de plataforma que existan efectos de red directos o
indirectos. Es decir, si no existiese un beneficio directo sobre el negocio cuando crece cualquier grupo de usuarios,
no estariamos hablando de un modelo de negocio de plataforma. En el caso de Avancargo queda claro que a mayor
liguidez de oferta mejora la situacion relativa para demanda, y viceversa.

46 “Supply-side” segun la definicion de David S. Evans.

47 David S. Evans, 2016.
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atraerlos. Por ese motivo se optd por buscar un acuerdo comercial previo a
lanzamiento, que permitiera sumar a un dador de carga “paciente”, que sirviera
de iman de transportistas y pudiera esperar por resultados. Esta alianza se
realizd con Futuros y Opciones S.A., empresa del grupo Cresud y principal trader
de granos del pais*.

Una vez resuelto el problema inicial de demanda, se empezé a trabajar
sobre el perfil del usuario transportistas. ¢Por qué este usuario adoptaria la
tecnologia? ¢Qué lo haria volcar parte de su operacién a este nuevo canal?
Como se menciond, existen argumentos econémicos, financieros y operativos.
En primer lugar, se espera una mejora marcada en los rendimientos de tarifa al
operar de manera des-intermediada, con costos transaccionales por debajo de
los de mercado. Por citar un ejemplo del sector agro, un transportista promedio
abona entre un 7 y un 12 por ciento de comision*® a centros de transporte y
comisionistas. Esta fluctuacion responde a distintos momentos del afio y etapas
de la cosecha, que impacta en disponibilidad. A su vez, esta comision se abona
regularmente de manera anticipada o con pago corto (previo a cobranza del
viaje), y en la mayoria de los casos contado. Otro ejemplo que se puede
mencionar es el del sector consumo. En este caso las pymes del sector no
trabajan de manera directa con el dador de carga (que son grandes empresas
multinacionales en muchos casos) sino que lo hacen con las empresas de
transporte que tienen estas cuentas comerciales: NB Cargo, Calico, Furlong, etc.
Aqui los costos de intermediacion parten del 25 por ciento, pudiendo llegar hasta
el 40 por ciento de la tarifa que efectivamente recibe el duefio de la unidad por
prestar el servicio. El porqué de esta dispersion se explica por dos grandes
motivos: mayores costos de estructura y coordinacion, e impositivos®C. Es por
esto que la posibilidad de conectarse con dadores de carga de manera directa
gue ofrece Avancargo supone automaticamente un aumento de margen para el

transportista, que puede estimarse en un 10 por ciento promedio®. En una

48 FyO S.A. cerrd la campafia 2017/2018 con 4 millones de toneladas de granos vendidos, convirtiéndose en una de
las tres comercializadoras mas grandes del pais.

49 Fuente de datos propia, basada en entrevistas con usuarios durante la cosecha gruesa del afio 2017.

50 Se estima que solo por el impuesto a los ingresos brutos (tanto a nivel percepciones como retenciones) y tasas
municipales, el hecho de la re-facturacion del servicio genera un sobre costo impositivo superior al 15 por ciento.
51 A tercer trimestre del afio 2018, Avancargo esta cobrando una comisidon promedio del 4,50% a transportistas.
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industria con margenes operativos promedio de una cifra, este es un argumento
de peso para la adopcion.

En segunda instancia, existen argumentos operativos para explicar los
beneficios para el usuario transportista. Asi como se considera la rentabilidad
por viaje como uno de los argumentos de peso, no hay que dejar de considerar
las situaciones cualitativas del dia a dia del usuario. El transporte de carga
terrestre de larga distancia es un trabajo de siete dias a la semana, donde
muchas veces los choferes pasan meses fuera de su casa. Esto es una realidad
por lo menos para un tercio de los camiones pesados del pais que se dedican a
las cargas de cereales. La imposibilidad de tener una mirada amplia sobre su
mercado, e incluso la incapacidad de conectar otros tipos de carga e industrias,
es una de las razones de esto (muchas veces estan obligados a quedarse en
una region delimitada con demanda alta, sin tener mucha nocion de otras cargas
en otras regiones). A través de Avancargo el transportista no solo accede a un
listado actualizado de cargas disponibles de manera automatica, sino que puede
configurar notificaciones segun cercania de cargas a su ubicacion y proximos
vencimientos segun tipo de equipo que posee. Esto le posibilita tener mas
opciones a la hora de evaluar trabajos, y en un futuro cercano podria ayudar a

un reparto mas adecuado de camiones a nivel pais.
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Por ultimo, para terminar de mencionar los principales argumentos de

adopcion por parte de los transportistas, existen también razones financieras de
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peso. Las pymes del sector, al igual que toda pequefia empresa argentina, sufren
diariamente de la falta de capital de trabajo para su giro operativo. Por poner un
ejemplo, para un viaje de 700 kilbmetros un transportista debe adelantar de su
flujo nueve mil pesos®?, sobre un viaje que cobrara veinte mil y en 30 dias,
promedio. Esto sin contar otros gastos (insumos, salarios, viaticos, etc.) que
impactan en su flujo. Existen diversas maneras de contrarrestar esto, y varian
segun el dador de carga. Pueden ser adelantos de efectivo, de combustible,
apertura de una cuenta en financieras (que ofrecen factoring o lineas financieras
de corto plazo), etc. Sin embargo, no se trata de servicios que el transportista
tenga siempre, ya que dependen en gran medida del dador de carga. En esta
linea Avancargo desarrollo en un acuerdo con la petrolera Axion Energy, para
otorgar de manera regular adelantos de combustible a transportistas, que
impliquen una menor carga financiera a la operacion y pudiendo adelantar hasta
el 40 por ciento del valor de la factura en producto. De esta manera la reduccion
del impacto financiero es muy fuerte, a la vez que brinda previsibilidad y

regularidad a las contrataciones.
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A partir de estos argumentos es que se inicié un proceso de adquisicion y
onboarding de usuarios en octubre de 2017, el cual a la fecha se traduce en mas

de 3.700 empresas de transporte y 18 mil camiones registrados.

52 A valores de combustible de septiembre de 2018.
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Evolucién Mensual de Aquisicidon (Septiembre YTD + Forecast 2018)

Como resumen, se puede indicar que los siguientes puntos fueron
fundamentales al momento de analizar la adopcion de usuarios transportistas en

la plataforma:

- Eluso de la aplicacion no tiene un costo mensual fijo ni de alta inicial. No
genera compromisos con Avancargo y solo genera un costo variable en
caso de tomar un viaje;

- Brinda informacion en tiempo real de cargas y oportunidades
comerciales, consolidando informacién de mercado que no se encuentra
en otros canales;

- Tiene un costo comercial variable (sobre viajes exitosos), y es muy
competitivo frente a las alternativas que presenta el mercado;

- Ofrece beneficios financieros, de adelanto de combustibles y de venta de

servicios e insumos que no se encuentran en el mercado.
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VI. Plan de negocio

6.1 El equipo y roles

El equipo de Avancargo esta conformado por profesionales del sector
logistico, automotriz, consumo y de tecnologia, buscando balancear tanto el
conocimiento necesario de la industria logistica per-se, asi como variables
comerciales y tecnoldgicas necesarias para el éxito del proyecto. A su vez, se
piensa una estructura operativa liviana, con fuerte foco en desarrollo de

tecnologia y soporte a las operaciones durante los primeros afios del proyecto.

GERENTE GENERAL
GERENTE DE GERENTE DE GERENTE DE
GERENTE COMERCES OPERACIONES SISTEMAS ADQUISICION
COORDINADOR DE COORDINADOR PROGRAMADOR
OPERACIONES CONTABLE FRONTEND SR
PROGRAMADOR
BACKEND SR

Miembros iniciales del equipo:

- Leandro Rey, Gerente de Operaciones: ingeniero industrial y MBA
(UdeSA), Leandro cuenta con mas de 15 afios de experiencia en
posiciones de supply-chain y logistica nacional. Actualmente Gerente
Logistico en Agrofina SA, empresa del Grupo Los Grobo. Liderara el
sector de operaciones, tanto servicio al usuario como administrativa-

contable.
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Marcos Chicote, Gerente de Tecnologia: licenciado en Ciencias de la
Computacion y con un posgrado en Gestion de la Innovacién en Ciencia
y Tecnologia (FGV Rio de Janeiro), Marcos cuenta con experiencia en
investigacion (UBA; INRIA Francia) y en desarrollo. Particip6 de diversos
proyectos como CTO durante los ultimos 8 afios, entre ellos Tobuy (Coca-
Cola) y Llamando al Doctor (Grupo Sancor). Liderara el desarrollo del
producto, tanto a nivel planeamiento estratégico como implementacion y
quality-assurance.

Pablo Mendonca Paz, Gerente de Marketing: licenciado en
Administracion de Empresas, Pablo cuenta con méas de 10 afios de
experiencia regional en marketing y ventas tanto en compafiias de
consumo (Coca-Cola, Unilever, Beiersdorf) como start-ups (Bluesmart).
Liderard las areas de comunicacion, marketing y adquisicion, siendo esta
ltima la de mayor valor estratégico en una primera etapa del proyecto.
Diego Bertezzolo, Gerente Comercial: licenciado en Ciencias de la
Comunicacion (UBA) y MBA (UdeSA), cuenta con mas de 12 afios de
experiencia liderando proyectos comerciales. Ex Gerente Comercial para
Volvo CE en Argentina y Uruguay. Liderara el proyecto, tanto a nivel
comercial (adquisicion de grandes cuentas y venta a inversores en etapa

temprana) como estratégico.

6.2 Objetivos comerciales

Avancargo es una plataforma tecnoldgica que conecta transportistas con
dadores de carga bajo un modelo on-demand orientado al segmento B2B. Bajo
las premisas analizadas en puntos precedentes, entendemos que existen
grandes oportunidades comerciales en lograr transparentar un mercado de 20
millones de viajes anuales, mas de 650 mil camiones (donde el 35 por ciento
corresponde a unidades pesadas de empresas pyme), y que representa 3 por
ciento del PBI del pais. Se buscara capturar valor a través de las siguientes

estrategias comerciales:

La intermediacion logistica basada en informacién clave del negocio:

29



o Tipo, origen, destino y requisitos para el transporte de carga
o Tipo, ubicacion y tipologia de flota disponible para esa demanda
o Analisis de riesgo e historial de cumplimiento de contratos de los
usuarios
- Laventa de servicios e insumos a empresas de transporte pyme:
o Financieros (adelantos de capital de trabajo, factoring)
o Combustibles (adelanto por viajes y venta a flota)
o Otros insumos clave (cubiertas, repuestos, etc.)
- La venta de servicios de informacion del sector a actores interesados

(automotrices, autopartistas, sector financiero, gobierno, etc.)

El principal problema que enfrenta hoy el mercado es la asimetria de
informacion entre dadores de carga y transportistas. Toda la industria esta
basada en papel, o corre sobre software desconectado donde no se captura ni
automatiza la informacion. El resultado, por un lado, son pequefios y medianos
transportistas que carecen de escala comercial y realizan grandes distancias con
capacidad ociosa (circulando sin carga un 25~35% del tiempo), y por el otro,
dadores de carga pequeiios y medianos que contratan fletes con poca visibilidad
de operadores e informacion de tarifas. De este modo, las principales

caracteristicas de la aplicacién se enfocaran en:

- Una plataforma web para dadores de carga, donde se integra la solicitud
de fletes (cargas agricolas, generales, contenedores y maquinaria) con
la administracién de ofertas, de contratos y de los viajes contratados
(seguimiento satelital, informacién documental de unidades y choferes,
digitalizacion de remitos y/o cartas de porte, pagos, etc.). Esto les
permitira no solo acceder a la oferta pertinente, sino administrar el
seguimiento de la unidad y la gestion documental posterior. También,
acceder a métricas de la operaciéon que no eran transparentes hasta

ahora®3;

53 Anexo 1.
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Una plataforma mobile para transportistas, donde reciben en tiempo real
notificaciones de nuevos viajes disponibles basados en cercania
geografica, tipo de camién requerido, monto de contrato, forma de pago
y otras condiciones particulares (documentacion requerida, disponibilidad
de adelanto de combustible, etc.). Esta aplicacion esta disponible tanto
para duefios de camion independientes, como para administradores de
flotas, sean o no choferes®*;

Posibilidad para el transportista de tomar u ofertar por viajes disponibles
(permitiendo, por ejemplo, asegurarse un regreso a través de mayor
competitividad de tarifa);

Una plataforma web para transportistas con flota propia, que permita,
aparte de la visualizacion y toma de viajes, la posibilidad de asignarlos a
miembros de la flota y, a su vez, administrarlos®®;

Integracion con servicios publicos de informacion (APIs, web services)
gue permitan acelerar procesos de chequeo comercial y administrativo
(Nosis, Veritas, RUTA, CNRT), emision de facturas (AFIP) y emisiéon de
turnos en puertos (ePuertoBUE, STOP, etc.)

De esta manera, podemos resumir los principales beneficios por usuario en

los siguientes puntos. Para dadores de carga:

Plataforma Unica de contratacion, sencilla e intuitiva, que permite integrar
procesos de licitacion, contratacion, seguimiento y cierre de viajes;
Permite recibir, en minutos, multiples ofertas de transporte cercano;
Asegura una base homogénea de calidad de servicio, basado en due-
dilligence de ingreso (transportistas) y reputacion de plataforma (basada
en scoring de usuarios por cumplimiento);

Capacidad de monitoreo de cargas, tanto en el proceso de carga, como

en viaje y descarga;

54 Anexo 2.
55 Anexo 3.
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- Confirmacién de entregas via digitalizacion de remito/carta de porte
conformada, reduciendo riesgos de pérdida documental e incobrabilidad;
- Gestion administrativa de viajes en proceso, finalizados, cuenta corriente

y perfiles de usuarios.

Del lado del transportista, los principales beneficios son:

- Plataforma de gestion enfocada en transportistas independientes y
empresas con flotas medianas (hasta 20 camiones) que incrementa el
nivel de ocupacién de las unidades;

- Permite recibir ofertas de cargas segun algoritmo de clasificacion propio
(basado en ubicacién, ociosidad, tipologia de camion, rutas regulares,
tarifas, comportamiento pasado, etc.);

- Permite buscar carga segun multiples parametros, posibilitando la
planificacion de regresos no inmediatos (por ejemplo, buscar vueltas para
un viaje a realizarse);

- Permite administrar y monitorear camiones, acoplados y choferes,
siguiendo toda la actividad de su flota;

- Permite redundancia en la fuente de informacion de ubicacion geogréfica:
teléfono movil mas dispositivo GPS del camion, aumentando la eficacia
del servicio;

- Otorga beneficios basados en informacion del usuario y de las
operaciones (posibilidad de acceder a servicios financieros, adelantos de

combustible y productos).

6.3 Etapas de negocio y monetizacion

El principal activo a desarrollar por la compafiia es una plataforma digital
(web y mobile) que permita conectar de manera automéatica demanda y oferta de
viajes de carga spot. Sumado a herramientas de gestion y seguimiento, esta sera
la columna vertebral del proyecto (brindar transparencia a través de conectividad

a un problema hoy no resuelto eficazmente a nivel pais y region). Esto requerira
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un primer esfuerzo de generacion de poblacion, tanto del lado de la oferta como
del lado de la demanda, que permita una conexion adecuada de necesidades.
Es decir, que ante la busqueda de un camion para realizar un flete exista una
oferta adecuada, y que ante una busqueda de viajes existan solicitudes de
dadores. Una vez puesta en marcha la operatoria, y a medida va aumentando el
nivel de usuarios e interacciones, se iran activando las distintas etapas

comerciales:

1. Comision por transaccion: se cobrara una comision por transaccion
exitosa, en una primera etapa del lado del transportista exclusivamente
(primeros dos afios), y luego a ambos usuarios. El motivo de comenzar
con el lado del transporte es que este ya tiene la costumbre de pagar a un
intermediario, mientras que el dador de carga lo tiene oculto en la tarifa.
El camidn, sea tanto a través de intermediacion tradicional (comisionistas
0 centros de transporte), donde el fee promedio es del 7 por ciento, o
trabajando a través de empresas logisticas mas grandes, que retienen
hasta el 40 por ciento de la tarifa final cobrada a clientes, tiene por
costumbre comisionar por sus viajes. En una segunda etapa se cobrara
un fee similar a dadores de carga, una vez se haya logrado una liquidez

de oferta adecuada y una costumbre de uso regular.

2. Venta de seguros de carga: se ofrecera desde el momento cero de
lanzamiento la venta de seguros de carga a dadores. Para ello se firmo
un acuerdo comercial con Sancor Seguros, a través del cual se
comercializaran seguros, inicialmente, para cargas de cereales (soja,
trigo, maiz, sorgo). El proceso comercial estara integrado a la plataforma,
por lo que los dadores de carga podran resolver, en la misma ventana de
contratacién del camién, su seguro. Esto genera un doble beneficio a la
propuesta: por un lado, un canal de revenue importante, por el otro, la
posibilidad de mitigar riesgos de reclamos y aumentar el valor percibido y

la seguridad en el entorno.
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3. Venta de servicios financieros: este servicio estara disponible en una
segunda etapa de liquidez del proyecto, y requerira un mayor track-record
de operaciones y usuarios. Constara de un servicio de pago anticipado de
facturas a transportistas. Actualmente, el tiempo de pago promedio de
facturas ronda los 30 dias, teniendo el transportista que adelantar gran
parte de los costos antes de iniciar el servicio (en orden de importancia:
combustibles, salarios, peajes). Por este motivo muchas pymes del sector
acuden a canales informales para la venta de documentos, con tasas que
duplican muchas veces las tasas de mercado®®. La oportunidad es brindar
herramientas financieras sencillas a las pymes del sector a través de un
botdn de pronto pago integrado en la app, pudiendo hacer un scoring de
riesgo mas comprehensivo que el tradicional de mercado (basado en
métricas cuanti, pero también cuali de operacién, cumplimiento, contratos

futuros, etc.).

4. Venta de combustibles: a través de un acuerdo con Axion Energy®’
ofrecer adelantos de combustible (en caso de contratos de carga en
marcha) y/o descuentos en surtidor (para todos los consumos de la
unidad) a todos los camiones registrados y operando. Se trata de una
variable clave de conversion, sobre todo en viajes de poco valor agregado,
como el cereal. El adelanto o no de combustibles de vuelve una
herramienta de adquisicion importante. El motivo de su lanzamiento en
una segunda etapa de liquidez del proyecto es que requiere, para su pleno

funcionamiento, garantias financieras propias con la petrolera.

56 Avancargo realizé una encuesta a 100 usuarios en diciembre de 2017, y cuando se les pregunté por venta de
cheques y/o facturas mas del 70 por ciento confirmé haberlo realizado durante el Gltimo trimestre. Cuando se les

consultd por tasa pocos tenian una referencia clara dado que calculaban costo directo (que descuento le aplicaban

al valor). Dado que se trata de plazos cortos (nunca mayores a 60 dias), estos son relativamente “pequefios”.

Cuando se hacia el calculo inverso de tasas, estas nunca estaban por debajo del 60~70 por ciento anual (ref.: la tasa

de referencia de Unicred para financiamiento pyme “caro” de esa época era del 37 por ciento).

57 Acuerdo firmado en agosto de 2018, que contempla integrar funcionalidades de la nueva “Axion Card” para

transporte pesado con la app de Avancargo. En una segunda etapa, se contempla la comercializacién de lubricantes.
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5. Venta de seguros patrimoniales: dadas las caracteristicas de la
poblacion de usuarios de Avancargo®®, principalmente pyme del interior
del pais, existen importantes oportunidades de mejora de condiciones de
compra en varios rubros, en particular seguros. Se ofrecerian seguros
ART y patrimoniales (para flota de camiones y acoplados), con polizas
directas de aseguradora, generando una posibilidad de ingresos regulares
y recurrentes, independientes del flujo de concrecion de negocios.

6. Otros servicios: en misma linea que el punto anterior, el usuario target
de Avancargo no siempre logra conseguir las mejores condiciones en
plaza para sus compras productivas (cubiertas, llantas, repuestos, etc.),
dada la larga cadena comercial que existe en la comercializacion. A su
vez, todas las terminales y OEMs del mercado tienen una dificultad
comun: llegar al universo mas atomizado de clientes (que representa el
80 por ciento de la demanda), tanto en lo que respecta a ventas,
coordinacion y logistica, como lo respectivo a la asignacion de riesgo
comercial. De esta manera, existe una oportunidad muy grande en el retail
a través de acuerdos comerciales directos, donde Avancargo actuaria

como canal digital no tradicional®®.

6.4 Pricing

En una primera etapa (afio 1, actual) la politica de precios se aplicara de la
siguiente manera. Es importante destacar que para la completa implementacion
de la politica comercial (que incluye venta de servicios e insumos, entre otros)
se tomaran hasta los primeros dos afios de operacién (estos servicios dependen,

en gran medida, de volumen de parque operativo):

58 A septiembre de 2018 el total de empresas transportistas registradas es de 3.761 con un promedio de 4,7
camiones por compafiia. El 67 por ciento del total estan registradas en el interior del pais.

59 Una primera prueba se realizé durante el mes de junio de 2018 con la venta de cubiertas. A través de un acuerdo
comercial se ofrecid a 50 usuarios neumaticos con un 10 por ciento de descuento por ser miembros de la
plataforma. La tasa de conversion (compra) fue del 5,5 por ciento. Esto generd una negociacidn, en marcha
actualmente, con la fabricante de cubiertas Bridgestone.
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1. Comision por transaccién: se cobrara al transportista hasta un 4,5
por ciento por transaccion exitosa. No se cobrara comision al dador de
carga. Respecto a forma de cobro, se inicié con una facturacion posterior
a la operacion, y actualmente se esta trabajando en un modelo de billetera
virtual donde se pueda unificar canal de pago de transaccion y de cobro
del fee de operacion.

2. Fee mensual al dador de carga: se analizara segun sector la
posibilidad de un fee mensual fijo por utilizacion (modelo SaaS) para
aquellos casos que tengan un alto volumen de utilizacion y bajo nivel de

cierre de transacciones (grandes empresas agricolas, por ejemplo).

3. Servicios financieros: se comisionard en una primera etapa,
trabajando con socios del sector para prestar el servicio. Actualmente la
comision sobre tasa mensual es del 1 por ciento. En una segunda etapa

de madurez se buscara financiar con recursos propios.

4. Adelanto de combustibles: se comisionara sobre el litro de
combustible vendido. Para esto se firmé un acuerdo con Axion Energy
gue otorga un margen de hasta el 10 por ciento (variable, segun situacién

de precios del mercado) sobre el precio de surtidor.

5. Venta de productos y servicios: en una segunda etapa de liquidez
de usuarios (una vez alcanzados los 25 mil camiones registrados, hito que
se lograra en Q1 del 2019). Se desarrollard una oferta direccionada
exclusivamente a clientes del sector, a través de alianzas estratégicas con
proveedores clave. Actualmente se esta conversando con automotrices
(Volvo, Scania, Ford), proveedores de piezas y repuestos (Cummins,
Fleetguard, Donaldson, SKF), neumaticos (Bridgestone, Pirelli), y seguros

patrimoniales (Sancor, San Cristobal). El objetivo es desarrollar una
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sociedad controlada que comercialice directamente y margine. Se estima

en 15-30% los margenes de venta segun producto y sector.

6.5 Modelo de adquisicién de usuarios

La clave del producto y por ende de la adquisicién girar4 en torno a la
usabilidad de la app (sencillez), que permitird una rgpida adopcién del usuario
transportista. Se trata en este caso de un actor poco familiarizado con las
aplicaciones mobile y la tecnologia, por lo que el esfuerzo de desarrollo esta
enfocado en reducir, lo mas posible, pasos innecesarios dentro del proceso. La
clave estara en deducir, con la menor informacion posible, caracteristicas y

necesidades del usuario.

Ordenar cargas por:

@ Porcercania

()  Proximo a vencer plazo

i.  Acceso simplificado: no se solicitara ningun registro previo al ingreso, lo
que le permitira al usuario ver valor (cargas disponibles en app) antes de
solicitarle ninguna accion de su lado (registro de usuario y empresa). Esta
es una necesidad clave a la hora de aumentar la adopcion y minimizar la

caida en el onboarding®°.

60 Se puede ver en Anexo 6 un detalle del flujo de onboarding y comunicacién a usuarios.
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& Datos del camién

Ingresa el nimero de la patente del camion y
una foto de frente

AB-423TY )

Tractor

Comenza tu registro

Para continuar necesitamos Foto del camién (Opcional)

Carga de cereales

Por tonelada

Chascomus Puerto de Bs As
Buenos Aires Buenos Aires

L) L (‘) [2)

Toma de viajes en un solo click, que habilita el registro de usuario en tres
pasos simples (ingreso de datos de empresa, camion/acoplado, y chofer).
En este proceso se incluye el chequeo via APIs con principales fuentes
de informacion publica (BCRA, AFIP, RUTA, CNRT), sin alertar al usuario
de la verificacion. De esta manera se logra en menos de 5 minutos y con
el incentivo cumplido (negocio a realizar) que el transportista sea
verificado por encima del estandar del sector para viajes spot.
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C IR W 4 &1209 W 4 &2
Avancargo a € Detalle del viaje ! Avancargo A
Carga de cereales §
Carga de cereales . 1 Porsoncieda },“ Hola Roberto
Chascomiis Puerto de Bs As Roberto@gmail.com
mu Puerto de Bs As . e |
S::;s::komsus Buenos Aires 1 Buenos Aires Buenos Aires.
6 [3)7/8 i No 6 [ 7/8 W No 6 Midatos
Confirmar equipo de trabajo B3 Miorganizacion
Carga de cereales - e
Confirmar chofer
Chascomis Puerto de Bs As. o
Bummos Aken Buenos A 22 Choferes
& Roberto Gomez
6 2 78 @i No W Camiones
Confirmar camidn
Carga de cereales o ontats Q Renault Premium 320 BF  Acoplados
LR - © v
Carga de cereales S adada

ii. Una vez realizada el alta de perfil, la app permite una administracién
completa del negocio: gestion de cargas (realizadas, a realizar, en curso),
gestion de equipos (camiones, acoplados, choferes), documental, etc.

iv.  Otorgamiento de beneficios en compras productivas, que generen uso

recurrente de la app y efecto de red/viralidad®!

Para una rapida implementacion de la app dentro del sector transportista
se iniciaron campafas en redes sociales, asi como grupos de interés donde se
juntaban usuarios del sector. De esta manera se comenz6 a difundir el proyecto
en Facebook®, Whatsapp, Telegram (grupos de carga), e-mailing (newsletter a
bases de empresas consolidadas del sector) y medios especializados. Se definid
desde momento cero el no utilizar canales tradicionales u offline, porque se
entendia que eso complejizaria el proceso de adopcién y onboarding. Se apelo,
de esta manera, al sector mas digitalizado de los usuarios, que minimamente
estuviesen utilizando redes sociales y otras aplicaciones mobile, lo cual facilitaria

el traspaso a la aplicacion.

61 Anexo 4.
62 Ejemplo de campafias en Anexo 5.
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Habiendo iniciado la operacién en octubre de 2017, el resultado de la
estrategia de adquisicion a la fecha ha sido altamente exitoso®, con los

siguientes usuarios registrados a la fecha:

- Base de datos construida: 211.000 empresas de transporte con mas de
500 mil vehiculos propios
- Organizaciones registradas en la plataforma al 30/09/2018: 4.110
o Transportistas: 3.760
o Total de camiones: + 18.000

o Dadores de carga: 350

A su vez, es importante destacar que se nota un claro crecimiento en la
tendencia de adquisiciéon, habiendo superado en los dos ultimos meses las 500
organizaciones registradas cada mes. El objetivo de visibilidad trazado
originalmente (registrar a, por lo menaos, 50 por ciento de los camiones pesados

del pais), podria alcanzarse dentro del afio 3.

Cantidad organizaciones por mes y tipo

Carrier Shipper

63 | as previsiones originales eran sensiblemente menores. Se duplicé el nUmero de usuarios proyectado.
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6.6 Analisis de riesgos

El proyecto se inicié considerando un mapa de actores amplio, y con vista
en los principales riesgos que puede tener un sector clave como el del transporte.
En ese sentido, se agrup6 en cinco grandes actores el universo a considerar, y

se trabajé con cada uno de ellos antes del inicio de operacion:

Gobierno

Sindicato

Grandes empresas de transporte
Dadores de carga

® a0 T p

Pequefnos y medianos transportistas

En lo que respecta a gobierno, luego de reuniones en Ministerio de
Transporte (Nacional y de CABA), CNRT, Puerto de Buenos Aires y Puerto de
Rosario, podemos decir que no existen barreras a la implementacién de una
plataforma como Avancargo, todo lo contrario. En lineas generales los sectores
de gobierno y grandes puertos estan buscando soluciones creativas a la
problematica del transporte, dado que impacta fuertemente en costos, seguridad,
y capacidad de crecimiento de economias regionales productoras de materias
primas de bajo valor agregado. Existen, incluso, alternativas de trabajo conjunto
y sinergias (en términos de intercambio de informacion, en una primera etapa)
que se estan conversando actualmente con CNRT, Ministerio de Produccion y

Puerto de Buenos Aires.

Con el sindicato de Camioneros®* tuvimos encuentros previos al inicio de
desarrollo de la plataforma, para analizar posibles riesgos politicos o de
implementacion. En este caso no existido un respaldo explicito, pero si un visto
bueno a la propuesta. El sindicato tiene un peso politico inobjetable a nivel
nacional, representando mas de 150 mil trabajadores del sector. Sin embargo,
su base de afiliados no representa al usuario promedio de Avancargo. Este es

un empresario pyme (duefio de una unidad y hasta cinco, promedio), mientras

64 Sindicato de Choferes de Camiones y Afines, http://www.camioneros.org.ar
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gue Camioneros nuclea choferes de grandes empresas (mas de 10 unidades) y
trabajadores del sector logistico (personal de apoyo, estibadores, etc.). Existe un
universo superior a los 500 mil duefios/choferes que no estan representados por

el gremio, y que no competirian con los objetivos del sindicato.

Respecto a grandes empresas de transporte, probablemente aqui nos
encontremos con el actor mas combativo a una propuesta on-demand para el
sector. En términos individuales, estas empresas realizan un servicio parecido al
de Avancargo, aunque a mayores costos. En general se trata de compafiias con
flotas conformadas en gran medida por fleteros (representando hasta un 90 por
ciento de su parque disponible) que venden servicios logisticos a medianos y
grandes dadores de carga. Un servicio como el que se describe en este trabajo
impactaria directamente en la oferta de estas empresas, en dos de sus usuarios:
por un lado, en transportistas fleteros (quitandoles oferta), dado que podrian
optar por trabajar de manera independiente a menores costos y mas retorno. Por
el otro, en sus clientes (quitandoles demanda parcial o total a sus sevicios).
Probablemente no en toda su gama de oferta, pero si en una muy sensible que
es la del transporte de larga distancia. A su vez, estos jugadores estan nucleados
a nivel nacional en la FADEEAC®®, federacion que nuclea y defiende los intereses
de los principales actores del sector autotransporte. Creemos que aqui hay un
sector a seguir de cerca, dado que podria ser un posible competidor fuerte tanto

a nivel comercial como politico en el mediano plazo.

Del lado de los dadores de carga la experiencia indica que no existen
barreras comerciales o politicas de implementaciéon. En todos los casos el
servicio es bien recibido, ya que se entiende como una herramienta que ayuda
a mejorar procesos (dando trazabilidad y métricas a una operacién que hasta el
momento no las tenia), y sobre todo a reducir costos. Las experiencias de los 11
meses transcurridos desde la implementacion indican que esta percepcion sobre
el servicio no distingue tamafo de empresa ni sector donde operan. A la fecha
estan utilizando la plataforma grandes y pequefios dadores de carga agricolas
(desde Cresud, Cargill y Adecoagro a pequeiios productores), lo mismo en
sectores industriales y de consumo masivo (Arauco, Unilever, IPS, Banco de

Alimentos, etc.). El objetivo de los proximos meses sera seguir trabajando en

65 Federacion Argentina de Entidades Empresarias del Autotransporte de Cargas
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mejoras de servicio, en linea con las necesidades de cada tipo de usuario y
sector. Lo que si es importante destacar es la fuerte variabilidad de demandas
que existen en los distintos sectores productivos. Mientras que el agro tiene una
demanda con fuerte estacionalidad y bajos requisitos (practicamente cargan
cualquier camion, en cualquier situacion, cuando los tiempos apremian), otros
sectores como el de consumo operan con fuertes requisitos de tarifa,
documentales, de seguridad, etc. Esto obliga a la plataforma a ser muy precisa
en la informacion solicitada a transportistas, porgue sin ella se corre el riesgo de
no lograr la suficiente velocidad y pertinencia en los procesos de adjudicacion de
viajes.

Por ultimo, para pequefios y medianos transportistas (usuario clave de la
plataforma) hay que considerar que, asi como ven en Avancargo una plataforma
gue incentiva la actividad comercial y los libera de vinculos comerciales onerosos
y de poco valor agregado, también pueden reconocer una amenaza si esta no
brinda condiciones justas de trabajo. Llevado a un extremo, si Avancargo actuara
como elemento de presién hacia la baja de la tarifa, sin ayudar a optimizar costos
(otorgando efectivamente mejores condiciones de distancia o financieras),
habria un potencial problema en el mediano plazo. Es importante, por lo tanto
tener una nocion clara de los costos operativos reales del sector, ayudando a
encontrar los mejores puntos de equilibrio entre oferta y demanda que mejoren

efectivamente la tarifa a los dadores de carga, al igual que los costos®®.

66 Un ejemplo real de cémo se puede generar oferta, cerrar viajes, y perjudicar a largo plazo la relacién con
transportistas puede verse muy clara en la actualidad (Q3 del 2018). Con un mercado deprimido, que ha bajado
volumenes transportados hasta un 40 por ciento en algunos sectores, se ha generado una ociosidad muy alta de
camiones. Bajo estas condiciones existe una presién muy fuerte a la baja de la tarifa, muchas veces incluso por
debajo de los costos técnicos de operacion (sin siquiera considerar gastos de estructura y/o de amortizacion de las
empresas transportistas). Si la plataforma solo operara en base a mejora de tarifas para el dador de carga, este
usuario que hoy toma cargas por necesidad dificilmente vuelva a operar cuando el mercado vuelva a crecer y las
tarifas se acomoden a un nuevo escenario.
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VIl. Requerimientos Legales

7.1 Aspectos societarios y legales

Dado que se trata de un modelo de negocio digital, basado en fuertes
inversiones de capital inicial y grandes posibilidades de beneficio por economias
de escala. Considerando que nos encontramos ante un mercado de transporte
regional que, con sus diferencias, no deja de presentar caracteristicas
estructurales similares. Por ultimo, teniendo en cuenta que el know-how
adquirido seria extrapolable a otros mercados fuera de Argentina, es que se
considera la posibilidad de expansion una vez madura la implementacion en el
pais. Esto requiere el armado de una estructura holding que contenga tanto la
operacion local como posibles operaciones en otros paises en el futuro. Para ello
se constituyeron dos sociedades en jurisdicciones distintas: la primera, como
sociedad operativa en Argentina, Avancargo S.A., operativa desde fines del
2016. Esta sociedad se inscribio para llevar adelante la explotacion del negocio
en el pais, enfocandose exclusivamente en el negocio core (intermediacion y
servicios logisticos). La segunda, Avancargo Corp., registrada en jurisdiccion del
exterior, como estructura holding controlante de Avancargo S.A. y donde
capitalizan sus aportes los inversores del proyecto. En caso que el mismo se
expanda a través de esta en el futuro, todos los accionistas tendran participacion
en los negocios de futuros paises en mismas condiciones a las actuales.

En lo que respecta a propiedad intelectual, los principales activos a proteger
tienen que ver con marca “Avancargo”, isologos, y dominios de internet. Se
inscribié en INPI la marca “Avancargo” y sus iso logotipos, y se registraron todas
las variantes de dominios regionales bajo el nombre “Avancargo”
(avancargo.com,  avancargo.com.ar, avancargo.com.cl,  avancargo.pe,
avancargo.com.br, etc.), cubriendo todos los paises latinoamericanos. También
se registraron dominios “Avancargo” en Facebook, Twitter, Instagram y Linkedin.

Dado que el software no es un producto registrable (la velocidad de cambio
del cédigo lo vuelve en la practica imposible), el objetivo de cobertura corre por

andariveles comerciales: la mejor manera de asegurarse la proteccion en
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términos de plataforma es ser rapidos, implementar novedades, y ganar mercado
(generando barreras de entrada por producto y, sobre todo, liquidez de usuarios).

Respecto a otras cuestiones legales, de inscripciones o regulatorias, el
trabajo mas importante que tuvo que realizarse fue en términos y condiciones de
uso®’, asi como en politicas de privacidad®® de la plataforma. Estas Gltimas se
encuentran en proceso de revision, para poder ajustarse a los nuevos
requerimientos de proteccién de datos personales de la Comunidad Europea:
GDPR (General Data Protection Regulation). Tanto las politicas de privacidad
como los términos y condiciones son la base sobre la cual se ejecuta el servicio
y los acuerdos con usuarios. Avancargo tiene un modelo muy similar al de otras
plataformas del sector, donde se crean las condiciones para una mejor
interacciéon comercial pero no se define oferta o demanda a la contraparte®. Es
decir, el usuario tiene la libertad de eleccion basado en informacion curada por
la app. Este detalle, que no es menor, es el que garantiza en el largo plazo la
proteccion legal de la compafiia sobre posibles siniestros. Si un transportista
oferta una carga y luego la roba o tiene un accidente, no es lo mismo que
Avancargo haya determinado quien iba a hacer ese viaje (con las
responsabilidades que esto conlleva), a que el dador de carga eligiera una oferta
entre varias con informacion publica de la contraparte. En este punto se tuvo

principal cuidado, y se trabajo en detalle el contrato de uso y su implementacion.

7.2 Aspectos impositivo-regulatorios

La actividad de intermediacién en transporte (por métodos tradicionales) es
una practica y comun y aceptada hace afios. Tanto en lo referido a comisionistas
(que no participan de la operatoria de cobranza y pago, sino simplemente reciben
una comision por servicio), como lo referido a traders’® que actian por cuenta y
orden (figura impositiva que permite intermediar con factura propia abonando
impuesto a las ganancias exclusivamente por el valor incremental de

intermediacién). En ese sentido hoy Avancargo opera bajo las dos figuras:

67 Condiciones Generales de Avancargo: https://app.avancargo.com/terms of service

68 https://app.avancargo.com/privacy policy

69 A diferencia de modelos como el de Uber, por ejemplo, donde el usuario solicita un auto y este es asignado
automadticamente por la app, no permitiendo una eleccion.

70 Estos, a diferencia del comisionista tradicional o broker, toma el riesgo de cobranza y pago en cabeza propia.
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principalmente como intermediario (donde se cobra una comision al
transportista), y en algunos casos como trader (principalmente con dadores de
carga grandes que asi lo requieren: Unilever, Arauco, Ledesma). La principal
cuestidon a tener en cuenta bajo este segundo modelo es impositiva y no legal.
Al operar como trader hay que considerar el impuesto a los ingresos brutos, ya
gue este tiene una doble particularidad: primero, impacta en el total de la factura
en una doble imposicion (cuando el transportista emite la factura a Avancargo, y
cuando Avancargo se la emite al dador de carga). Esto implica un sobre costo
promedio del 4 por ciento. Pero aparte, hay que considerar las retenciones que
aplican las distintas jurisdicciones, que muchas veces quedan como crédito fiscal
eterno dado que los saldos son positivos incrementalmente. Un analisis rapido
de esta problematica nos indica que el sobre costo impositivo, en caso de
intermediacion de factura, parte de un piso del 15 por ciento (considerando
alicuota de ingresos brutos, retenciones, percepciones, y otros impuestos
municipales como el SIRCREB). Es importante considerar esta probleméatica
porque, mas alla de ser una cuestion impositiva-financiera, si no se la abarca en
toda su dimension desde etapas tempranas, puede generar grandes problemas

por reclamos impositivos en el futuro cercano.
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VIIl. Plan de implementacion

El plan de implementacion se pensd en etapas simultaneas de fondeo,
desarrollo de producto, adquisicién de socios estratégicos, y validacion inicial de
la propuesta comercial. El principal problema, sobre todo en etapa temprana, es
poder llevar estos esfuerzos de manera coordinada, permitiendo el éxito inicial
(que se reducia a la construccién de primera version de plataforma e inicio de

operacion con dadores de carga clave).
8.1 Fondeo

Dentro de las alternativas tradicionales de adquisicion de capital (inversion
de socios, busqueda de capital de riesgo, crédito tradicional, bootstrapping’?,
etc.), se optdé por un modelo de bajo capital inicial aportado por socios
(principalmente enfocada en construccién de un primer beta) y busqueda de
capital de riesgo dentro del sector entrepreneur. Se abrid a tal fin una ronda de
capital semilla por un monto de hasta 500 mil dolares, entregando a cambio notas
convertibles en acciones. De esta manera se simplificé el proceso de valuacion
de compaifiia y de requisitos contractuales, habiendo adquirido a la fecha un 60
por ciento de los fondos buscados’?. Se piensa abrir una segunda ronda durante
el afo 2019 para incrementar las inversiones en IT y acelerar los procesos de

adquisicién de usuarios y conversion de negocios.
8.2 Desarrollo de producto

Para poder poner en marcha el proceso de adquisicién de capital se inicio,
previo a esto, el armado de un producto minimo viable (MVP por sus siglas en
inglés), que permitiera incrementar la comprension de la idea, asi como la

disminucion de los riesgos percibidos de ejecucion. Para ello se sumo6 a un

71 Hace referencia al desarrollo de negocios con muy poco capital inicial, reinvirtiendo los ingresos regularmente
hasta que se alcance un tamafio adecuado para adquirir financiacién por canales tradicionales.

72 Al momento de escritura de esta tesis se estan terminando de negociar las condiciones de inversidn con tres
socios importantes que cerrarian la ronda, entre ellos Globant y Cresud.
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gerente de tecnologia a la empresa, con acceso al capital accionario, que lidero

desde el dia uno la estrategia tecnolégica. Actualmente ya estd en

funcionamiento hace casi un afo la primera version de plataforma, y se espera

lanzar antes de fin de afio la segunda version mejorada. Es importante destacar

gue a la fecha se destind mas del 70 por ciento de la inversion total a tecnologia.

8.3 Socios estratégicos

Este punto fue clave en el éxito inicial del negocio. Como se menciono

anteriormente en el trabajo, era importante contar con liquidez previa en un lado

de los usuarios (en nuestro caso optamos por “subvencionar” la demanda), caso

contrario seria muy dificil crear un modelo de negocio de plataforma. Es por esto

gue se recorrieron tres caminos en simultaneo:

Se firmé un acuerdo comercial con FyO S.A., trader lider de granos e
insumos a nivel nacional, a partir del cual FyO contrataba viajes a través
de la plataforma de Avancargo, adquiriendo equity de la compafia. De
esta manera el primer dador de carga aseguraba volumen (mueven
hasta 10 mil viajes por mes), y tenia la paciencia estratégica que le daba
ser parte del negocio;

Se firmo6 un acuerdo de colaboracion técnica y comercial con Lo-Jack,
empresa lider de rastreo satelital (cuenta con mas de 30 mil camiones
monitoreados). A través de este acuerdo no solo se logro legitimar la
propuesta comercial, técnica y de seguridad, sino que también ayudo a
prospectar transportistas en etapa inicial. En una segunda etapa de
negocio se espera que también pueda ser una fuente de revenue, a
partir de la oferta comercial de productos a Lo-Jack a usuarios de la
plataforma;

Se firm6 un acuerdo de comercializacién con Sancor Seguros. Al igual
gue el punto precedente, ayudd en la validaciéon de la propuesta de cara
a inversores y stakeholders, pero también permitié generar un canal de

revenue de corto plazo.
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8.4 Proximos pasos. Etapa de consolidacion y crecimiento

Cerrado el afio 1, y empezando a consolidar operaciones dentro de los
principales sectores productivos, el objetivo sera crecer en transacciones y
facturacion, con objetivo de generar numeros azules dentro del 2019. Es

importante crecer con vista en lo siguiente:

I Alcanzar break-even dentro del afio 2, hito que se logrard con
aproximadamente mil doscientas transacciones mensuales;

il. Abrir una segunda ronda de inversion (pre serie A), que permita
consolidar el desarrollo de tecnologia y aumentar el head count de
corto plazo con foco en adquisicion de usuarios y traccion comercial;

iii. Iniciar pruebas regionales, con vistas a validar las principales

variables de negocio en paises limitrofe (Chile, Uruguay).
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IX. Inversidn necesaria

El desarrollo de una plataforma tipo on-demand o marketplace requiere de
grandes inversiones iniciales que luego retornan en forma de economias de
escala. Independientemente de que existen costos variables a calcular basados
principalmente en servicios en la nube por volumen de usuarios y
transacciones, estos son pequefios en relacién al costo inicial de armado del
sistema y la publicacion. Tan bajo es el costo de operacion y tan alto el efecto
multiplicador de la escala, que a este tipo de plataformas digitales se las suele
reconocer como monopolios naturales: una vez que se logré cierta escala
operativa y se validé el modelo comercial, lo Unico natural es seguir creciendo
por sobre otros competidores. Esto por dos motivos: primero, porque permite
canalizar gran parte de los ingresos a mejora de producto y servicio,
aumentando la ventaja competitiva versus competencia. Segundo, porque bajo
el modelo de plataforma de dos caras, a mayor volumen de usuarios oferentes,
mejor servicio a usuarios demandantes, y viceversa. No existe una limitante por
volumen de usuarios (todo lo contrario), y el costo marginal de cada nueva

transaccion se acerca a cero.

Por estos motivos, el cash-flow’® se ve fuertemente impactado los primeros
afios en la linea de gastos de capital (principalmente enfocado en desarrollo de
tecnologia), tanto volcado en terceros (software factory en etapa uno) como en
recursos humanos propios. Se estima un gasto inicial en plataforma de 200 mil
dolares, para llegar a las funcionalidades basicas desarrolladas en este trabajo.
A su vez, se deberd financiar el flujo de caja negativo hasta alcanzar el punto
de equilibrio (estimado en torno a los 1.200 viajes mensuales o 65 mil dblares

de facturacién), que se preve en el mes 17 de operacion.

La inversion total se calcula en 500 mil dolares, con la cual se realizara la
inversion inicial de start-up, desarrollo de tecnologia y alcance de punto de

equilibrio. Se financiara con capital de terceros, a través de préstamos

73 Detalle de ingresos, gastos e inversiones en Anexo Financiero.
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convertibles en acciones’®. Estos documentos de deuda son una manera
sencilla de adquirir capital de riesgo, dado que fijan un valor de compafia inicial,
pero protegen al inversor si no se cumplen los supuestos comerciales y de

valorizacion de compaiiia.

Para subsiguientes etapas de financiamiento, habra que considerar las
posibilidades de crecimiento de la plataforma. Todo proyecto tecnoldgico de
gran escala es capital intensivo, y la Unica manera de implementar a la
velocidad que requiere el mercado es a través de venture capital. Sin embargo,
esta posibilidad de fondeo no solo no es infinita, sino que va socavando
lentamente la propiedad sobre la compafiia que tienen los socios fundadores.
Es por esto que se plantearan las futuras rondas de capital contemplando dos
variables: por un lado, los requisitos de caja que demande el producto y el
proyecto, y por el otro, la posibilidad de dilucién en cada ronda. Normalmente
esto tenderia a ser decreciente, donde en primeras rondas se entrega mayor
volumen de equity, y a medida se estabiliza y crece el negocio este porcentaje
disminuye. De cualquier forma, las estadisticas’® indican que en Argentina el
porcentaje de dilucién en cada de ronda de financiamiento es aproximadamente
un 20 por ciento. Es decir, transcurridas tres rondas hasta una serie A, el equipo
fundador termina esta etapa con una propiedad levemente superior al 50 por

ciento del paquete accionario’®.

74 Convertible notes, seguiin su nombre técnico en inglés, que son los instrumentos tipicos de inversidn para startups
tecnoldgicas.

7> ARCAP, 2017.

76 Ver Anexo Financiero.
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X. Conclusiones finales

El modelo de negocio de Avancargo est4 basado en una alta inversiéon en
tecnologia (como contracara a una baja o nula propiedad de activos), la
automatizacion de procesos comerciales y administrativos, y el crecimiento en
escala de las transacciones realizadas. Todos estos supuestos basados en un
modelo de negocio transaccional, donde se entiende que existe la madurez de
mercado necesaria para la adopcion de nuevas tecnologias, procesos y formas

de vinculacion comercial entre oferentes y demandantes.

A su vez, no hay que dejar de observar el escenario de mediano plazo,
donde diversas tecnologias en desarrollo (muchas ya siendo implementadas en
mercado desarrollados) pueden tener un impacto muy fuerte en la industria.
Tanto lo relativo a inteligencia artificial, big data, machine learning y contratos
inteligentes (principalmente blockchain), como Ilo referido a conduccion
auténoma’’, son emergentes a observar muy atentamente. Los modelos de
negocio on-demand o de plataforma no solo tienen el potencial actual de disolver
las relaciones de intermediacion y de cdmo se ejectuan los negocios, sino que
pueden erigirse como gateways unicos o de importancia preponderante cuando
las transacciones puedan conectarse directamente entre un ERP y un camion
auténomo, por ejemplo. O cuando se disuelvan las obligaciones de registro
documental fisico y se acepten como prueba de transferencia de propiedad
contratos basados en blockchain (ni mencionar si los pagos pueden
automatizarse a través de criptomonedas, como empez06 a testearse en Brasil’®).
O cuando pueda resolverse a una escala nacional y de multiples usuarios el

travelling salesman problem??, mejorando la optimizacion del parque a escalas

77 Los camiones autonomos ya son una realidad en EE.UU. y Europa, donde empresas como Uber Freight, Embark,
Tesla, E/nride, entre otros, estan probando hace varios afios soluciones de entrega de mercaderias sin chofer,
algunas actualmente implementadas y funcionando. Se estima que en los préximos 10 afios los camiones
auténomos tendran una presencia regular en rutas y carreteras del mundo.

78 La empresa GSB de transporte de pasajeros es la primera en Sudamérica en aceptar monedas virtuales como
forma de pago. A partir de agosto de 2018 estan aceptando tanto Bitcoin Cash como Litecoin.

79 EI TSP es un problema de optimizacidn combinatoria utilizado en planificacion y logistica, entre otros campos.
Basicamente plantea la problematica de planificar la ruta mas corta posible, dado un punto de origen, multiples
puntos y momentos de destino, y un punto de llegada. Por sencillo que suene, es una de las combinaciones mas
dificiles de resolver a medida aumenta la cantidad de variables y rutas.
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nunca antes vistas (impactando en igual medida, y trasladando beneficios, a

transportistas, dadores de carga, comunidad y gobierno).

Todos estos motivos nos hacen pensar que estamos en un momento clave
de la industria, donde probablemente esté pasando por mas cambios que en los
altimos 50 afios combinados. Este futuro se lo ve conectado, inteligente y
autonomo, y en todas esas lineas puede desarrollar vinculaciones comerciales
Avancargo como tecnologia. La importancia de entrar hoy es mayuscula, dada

la aun incipiente adopcién tecnoldgica que presenta el usuario medio.

Sin embargo, hay que considerar que los tiempos de adopcion de
tecnologia y, sobre todo, de cambio cultural suelen ser mas largos en
Latinoamérica. Por ese motivo, el objetivo debe ser construir soluciones
concretas para el mercado actual que permitan pensar en un futuro con otros

servicios e incluso otros problemas.

En esa linea consideramos que el modelo propuesto es el adecuado, dada
su alta escalabilidad, su relativamente simple adopcion por parte de los usuarios,
y Su naturaleza de servicio. Esto le permitird ingresar a un modelo transaccional,
mejorando dolores concretos del mercado actual (organizacion, transparencia de
informacion, costos de intermediacion), pudiendo escalar los servicios al
mediano plazo (tanto en los referidos a oportunidades comerciales como
posibles soluciones tecnoldgicas planteadas). La oportunidad esta en ser el
primero en transparentar y poner a disposicion de los distintos usuarios esta

informacién de manera masiva.

Sera importante en este proceso saber construir relaciones de largo plazo
con usuarios clave (principalmente del lado de los grandes dadores carga), que
permita ir armando una plataforma de servicio robusta. También entender que
actores se veran perjudicados en el corto y mediano plazo por los cambios que
sufre la industria (empresas de logistica tradicionales, sindicatos, etc.) para
poder ir gestionando riesgos y administrando politicas de vinculacion estratégica

cuando sea necesario.
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Xll. Anexos

Anexo 1. Plataforma web para dadores de carga.

a. Dashboard de administracion inicial

aval ncarﬁq Guillermo Pietragalli ~

CREMER Y ASOCIADOS
SOCIEDAD ANONIMA

CREMER Y ASOCIADOS SOCIEDAD ANONIMA

Informacion de Perfil

Mis cargas

Ofertas Estas son las cargas que estan disponibles para que
1 empresas fransportistas hagan ofertas.

Mis visjes ]

«" ; Estoy habilitado?

L2 @S Cargas publicadas

Usuarios. ) ; O ¢ Cargué el CBU?

Perfil empresa Esias ofertas estan esperando su aprobacion o rechazo + { Publiqué una carga?
1 8 Una vez elegidas, la empresa transportisia debe

reconfirmar que puede realizar el trabajo.

Ofertas pendientes Cargas

4l Crear nueva carga

Estas son 1as cargas publicadas que-aun no disponen de

0 ofertas.

Cargas sin ofertas

Los vigjes de estos contratos ya concluyeron.

0 Ahora falla calificar 2 12 ofra organizacion involucrada.

Calificaciones
pendientes

Las comisiones de estos contratos atin no han sido
0 transferidas a Avancargo.
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b. Pantalla de administracion de ofertas recibidas

Ofertas
Elegidas Confirmadas Todas

Cédigo Estado| Carga ] Cant camiones Precio por camién | Retiro | Fecha de creacién |
PGg2- Ofertada TRASLADO DE UN 1 ARS 7.000,00 21/08 18/08 16:59 detalles
C602 PALLET, MORENO GBA - 08:00

ARROYO SECO STAFE
PE79- Ofertada  TRASLADO DE UN 1 ARS 7.500,00 21/08 18/08 08:23 detalles
C602 PALLET, MORENO GBA - 08:00

ARROYO SECO STAFE
PE56- Ofertada  TRASLADO DE UN 1 ARS 8.600,00 21/08 17/08 17:03 detalles
C602 PALLET, MORENO GBA - 08:00

ARROYO SECO STAFE
PE53- Ofertada  TRASLADOC DE UN 1 ARS 4.500,00 21/08 17/08 1558 detalles
C602 PALLET, MORENOGBA- 08:00

ARROYO SECO STAFE
PE52- Ofertada  TRASLADO.DEWUN 1 ARS$ 9.000,00 21108 17/08 15:27 detalles
C602 PALLET, MORENGC GBA - 08:00

ARROYO SECO STAFE
P&51- Ofertada  TRASLADO DE UN 1 ARS 1.700,00 21/08 17/08 15:04 detalles
C602 PALLET, MORENO GBA - 08:00

ARROYO SECO STAFE
P&50- Ofertada  TRASLADOC DE UN 1 AR$18.513,00 21/08 17/08 14:53 detalles
C602 PALLET, MORENO GBA - 08:00

ARROYO SECO STAFE
P&49- Ofertada  TRASLADO DE UN 1 ARS%2.000,00 21/08 17/08 14:36 detalles
C602 PALLET, MORENO GBA - 08:00

ARROYO SECO STAFE
P&48- Ofertada  TRASLADC.DE UN 1 ARS 3.500,00 21108 17/08 14:20 detalles
C602 PALLET, MORENC GBA - 08:00

ARROYO SECO STAFE
PE47- Ofertada TRASLADO DE UN 1 ARS 12.000,00 21/08 17/08 14:14 detalles
C602 PALLET, MORENO GBA - 08:00

ARROYO SECO STAFE
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c. Pantalla de seguimiento y administracion de viajes

& avancareo

Amauta Agro S.A.

Mis cargas

ofetas LABOULAYE, CBA

Mis viajes cédigo Contrato
V57-P263 A49-C346

Mis contratos
Dador de carga
Usuarios
Amauta Agro S.A.
Perfil empresa
Contacto dador de carga

Cambiar

Equipo

Chofer

Trayecto

Direccién origen

Avellaneda, Buenos Aires, Argentina

Tipo de ubicacion de origen

Sin especificar

Estado

Entregado

Transportista

G-QUATTRO S.R.L

Contacto transportista

FORD CARGO 1933/48 EUS5 AC449JU

Di an desting

Acoplado

Semirremolque FSY837

Laboulaye, Cordoba, Argentina

Tipo de ubicacién de destino

Sin especificar

rcalvo ~

Viaje V57-P263: Palletizada general - AVELLANEDA -

Retiro Entrega
12/0617.00 13/06 09:.00
Distancia (Km)
547
Carlos Paz” ™ = i SantaFe .~ L2
. B )
Satélite o 2 La
Parana o 3
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Anexo 2. Plataforma mobile transportista.

a. Feed de cargas y ofertas disponibles para transportistas

Avancargo

1, Order

Carga de cereales

Chascomds
Buenos Aires

e [T

Carga de cereales

Chascomis
Buenos Aires

6 | 7/8

Carga de cereales

Chascomas
Buenos Aires

LY = 7/8

$6.500
Bor toneiada ]

Puerto de Bs As
Buenos Aires

Puerto de Bs As
Buenos Aires

Puerto de Bs As

Buenos Aires

|

L] e

& Detalle del viaje

Carga de cereales $6.500

of tonelada
Chascomis 5 Puerto de Bs As
Buenos Aires Buenos Aires

W6 (378 B No Ver detalle

Confirmar equipo de trabajo

Confirmar chofer

@ Roberto Gomez

Confirmar camién

Q Renault Premium 320 >

Confirmar acoplado

@ Helvética M80

v

v

b. Confirmacion de oferta, asignacion de equipo de trabajo y

seguimiento de carga

< Completa tu oferta
Completa los siquientes datos para poder
enviar tu oferta.

Precio por camién

$10.000

Avancarge eobrard un

acordada una vez concluido el viaje.

Tarifa solicitada por viaje complato por eamién
$20.000

Condicisn de pago

Cheques

Plazo de pago en dias

30 dias

¥ . @208
< Detalle del viaje E
6.500
Carga de cereales §mmh -
Chascomus N Puerto de Bs As
Buenos Aites Buenos Aires
W6 (578 @) No Ver detalle

Confirmar equipo de trabajo

Confirmar chofer

* Roberto Gomez >

Confirmar camion

o Renault Premium 320

Confirmar acoplado

% Helvética MBO >
Confirmar viaje

< Carga de trigo (5467)

© zo0nzonE
" Confirmacion de equipe
1072018
" Ingreso de pesaje inicial
! 54 toneladas
@ 2100
Adjuntar carta porte

+

Adjuniar otea documentacién
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c. Adelanto de combustible para transportista

v 40120

< Carga de trigo (5467)

& 20/07/2018

Confirmacion de eq

uipo

Ingreso de pesaje inicial

é 21/07/2018
! 54 toneladas
o

21/07/2018

Carta porte Adjuntar

"

‘energy

Comenzad a utilizar el

-
AXlONU adelanto de combustible

Generar cupén

Adjuntar otra documentacién

Comenzar viaje

d. Gestion de perfil empresa y flota (camiones, choferes, etc.)

Avancargo

Hola Roberto
Roberto@gmail.com

e Mi datos
m Mi organizacién
74  Choferes

M Camiones

Acoplados

1
1

Preferencias

14|
Th

L L]

Cargas Mis ofertas

Perfil

V. =1209

< Adelanto de combustible

Seleccionar tipo de combustibles

AXION Euro + Diésel v

)

([ )
AXION ™
energy

jAca tenés tu cddigo listo para usar!

Presentd este cddigo en las Estaciones
de Servicio adheridas

PATENTE
AB-423-TY

cODIGO

3453434345353

.y

& 2 cA-674-ER

Datos del camién

Patente

AB-423-TY o

Tipo de camion
Tractor v

Foto del camion

Foto.camién.png
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Anexo 3. Plataforma web transportista.

a. Visualizacién en feed o mapa de cargas disponibles, con posibilidades

de filtro por fecha, provincia, distancia, tipo de carga y de unidad

= aVancé,I:.Gg Diego Bertezzolo v

BLOMEN SRL

Cargas publicadas Cal’gaS pUinCadaS

Mis ofertas Fecha Provincia

Mis contratos Cualquiera A Todas v Todas v
M Distancia Tipo de carga Tipo de unidad

Camiones Cualquiera v Cualquiera \ g Cualquiera v Cualquiera v
Choferes

Usuarios Ver todas

Perfil empresa

Listado Mapa ‘
- Campoosvande e
Eli Ribeirdo Pret
Mapa Satélite MATO GROSSO ibeir3o Preto ra
DEL SUR

ESTADO DE = -

L SAOPAULO | & o

Anlolgqasta Campinas 4 Riode 3¢

Séo Paulo

. . ESTADODE i
QL -t : PARANA  Curitiba
RE) \ P 0 4
J San Miguel
chil de Tucumén
e 9 . SANTA
CATARINA
Florianopolis:

RIO GRANDE
DEL SUR

o
Porto Alegre

b. Administracion y seguimiento de viajes en curso

= .E,].\.@r.‘carﬁg Diego Bertezzolo ~
BLOMEN SRL

Cargas publicadas Vi aj es

Mis ofertas En trénsito Terminados

Mis contratos cédigo Estado Carga Fecha de retiro Conductor

Mis viajes V18-P58 Asignado cerezas 26/01 08:00 draurell+chofer4 detalles
Camiones
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c. Administraciéon de flota

avancarco
BLOMEN SRL
Cargas publicadas Camiones
Mis ofertas Dominio Marca Modelo
AB450JR IVECO CURSOR 180 E33 N T/ALTO 4185 4X2
Mis contratos
WOP345 CHEVROLET 14000 TURBO DIESEL
Mis viajes
Camiones
Choferes
Acoplados
Usuarios
Dominio | Tipo de acoplado |
Perfil empresa
AB443KL Chasis y Acoplado (Cerealero)
ABC123 Chasis

Agregar acoplado

Diego Bertezzolo ~

2016 detalles

1998 detalles

detalles

detalles
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Anexo 4. Beneficios para transportistas.

a. Adelanto de combustibles en app

Pim

€ Adelanto de combustible

Beneficios de pertenecer: ot .

Una vez registrado empeza a beneficiarte de ser qo
parte. Tenemos los mejores acuerdos para que tu S
i , L. iAcd tenés tu cédigo listo para usar!
camion no paré nunca: seguros, neumaticos, Present este cdigo en las Estaciones
. B Y, de Servicio adheridas.
filtros, piezas, y mucho mas.

PATENTE
AB-423-TY
Conocer beneficios
cODIGO
3453434345353

b. Club de beneficios para usuarios

Club de beneficios Avancargo

Te ayudamos a tener tu camion en 6ptimas.condiciones

Beneficios Exclusivos para usuarios de Avancargo

NEUMATICOS CONTINENTAL NEUMATICOS CONTINENTAL

Por ser usuario de Avancargo tenés un 11% de descuento Por ser usuario de Avancargo tenés un 1% de descuento
en neumaticos Continental HSL2+. en neuméticos Continental HSL2+.

Precio regular: $12:.900 Precio regular: $12:900

Promo especial 7% off: $12.000 Promo especial 7% off: $12.000

Promo exclusiva para usuarios de Avancargo 11% off: $11.490 Promo exclusiva para usuarios de Avancargo 11% off: $11.490
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Anexo 5. Campafias de adquisicion en redes sociales.

a. Transportistas

Carga de 15 contenedores
Desde: Pto Bs. As.
Hasta: Franck, Sta. Fe
(ida y vuelta)

s 4

‘B avanéarcé.

» == logistica compartida

De Avellaneda a Entre Rios
cargado.

Timeline Photos

Avancargo
Like This Page - September 27 - @

Carga de contenedores round trip

Puerto de Buenos Aires - Franck, Sta. Fe
(Ida y vuelta)

Cupo: 15 contenedores durante dos semanas
... See More

Gomez Adriana Lucrecia, Exequiel Barrionuevo, Oldest
Natalia Lister and 9 others like this.

10 Shares

View 1 comment

</\~ Avancargo
7 Like This Page s (5}

Cristian volvi6 a cargar otra vez en Avellaneda pero
con rumbo a Entre Rios.

Consigui6 la #carga en Avancargo y llend su
#camion otra vez.

Hacé como Cristian y busca tus cargas en
Avancargo registrandote gratis. Hacé clic acé:
https://goo.gl/wuvedZ

Adrian Lusetti, Neumaticos Libertador, Fernando Olmos and 16
others like this.

15 Shares
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@ CLUB DE BENEFICIOS AVANCARGO

¢Querés bajar hasta un
307% el costo de tus seguros?

Escribinos:por Whatsapp con una foto del
frente de-tuspoliza y sorprendete.

H\J‘4 L_:)u-.l“:‘i ‘—.1‘11._1 it
I,,_,jl -

(LB

R avancareo

logistica compartida

CARGAS REFRIGERADAS
DESDE RAFAELA
A DISTINTOS PUNTOS DEL PAIS.

HOY ES FACIL.

& avancarco

-—— logistica compartida
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b. Landing-page de adquisicion para dadores de carga

COtIZé tU Cal’ga Nombre / Empresa

Solicitds un camién a través de nuestra aplicacion

movil o web, confirmds la oferta que recibis y listo.
Teléfono

Tipo de carga

Origen de carga Destino de carga

Contacto Descargar

Ava ncargo Producto Recursos Prensa

Dador de carga Blog Media kit info@avancargo.com GETITON
Google Play

+54 11 5272-5070

Transportista Términos y condiciones

Politica de privacidad f v iﬂ




7

ing y comunicacién en app.

Anexo 6. Flujo de onboard

Ingreso en
avancargo.com

Registro de
usuario

Oferta publica

Mail validacién
de mail

App Push viaje
Mail carga Invitacion al chofer asignado
VR p/descargar app
,,_ Toma Crea/asigna Crea/asigna Crea/asigna
,, carga camion acoplado chofer
Completar _,, . . . c
registro Org | » a nm._. Factura
| al usuario S
,_ M3 comision
I Ahora as disponible
| tarde...
Registro de Oferta DC acepta Asignacion 4 Viaje Contrato  Pago del Calificar
Org. por carga oferta/confirmar de equipo finalizado  finalizado viaje? ~ alusuario
| Opcién Si
o@D o «<B ® *o—0— o
) Invitacién a dias No
DC mmn_._mum ”_.:um _om*_.m ofertar otra vez
oferta mejorar ofertas or otras cargas
|
Opcién
a
v Contrato
Publica Recibe Confirma Equipo Viaje finalizado Pagodel Re-Calificar
carga ofertas TT/Contrato asignado finalizado + bitacora viaje al usuario

o - ® o o

_ Calificar
al usuario

Tips para Invitacion

mejorar cargas cargar otra vez
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