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Resumen Ejecutivo

Todos los dias, millones de personas se movilizan en las grandes urbes
deseando teletransportarse para llegar al lugar de destino, y especificamente
dentro de la Ciudad Autonoma de Buenos Aires lo anhelan, cada dia, 3

millones de trabajadores.

En el presente trabajo se llevara adelante la presentacién de IMUV, el Plan de
Negocios creado para lanzar al mercado la primera compafiia en Argentina en
brindar el servicio de motosharing, mediante el alquiler de scooters eléctricas

inteligentes por medio de App.

IMUV esta abocado a dos tipos de usuarios, Commuters y Casual, los cuales
se movilizan dentro de las “big cities” tratando de evitar las masificaciones en
horas picos, movilizandose con independencia, sin agregar responsabilidad, sin

pagar estacionamiento y cuidando el medio ambiente.

El negocio es llevado adelante por un equipo emprendedor, compuesto de dos
co-founders, quienes contaran con el acompafiamiento de un staff de

especialistas, para hacer realidad el proyecto.

El plan de negocios contempla la operativa y proyeccion de los primeros 5 afios
de IMUV, desarrollada en la Ciudad Auténoma de Buenos Aires. Se dara inicio
el primer afio con una inversion inicial aproximada de U$D 600.000, finalizando
en el quinto periodo con una flota total del 800 scooters, obteniendo un Valor
Actual Neto (VAN) de U$D 1.471.323 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del
56%.
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Introduccioén y Antecedentes

La construccion del presente Business Plan comienza con el analisis y
evaluacion de la oportunidad de negocio, la cual contempla la obtencion de
informacion, con el objetivo de comprender el contexto, el mercado, la industria
y sus dimensiones, de manera tal de constatar la existencia de las necesidades
detectadas en el segmento objetivo. Para tal fin, se utilizan métodos de
recoleccion de datos, basados en el mercado local y europeo, como asi
también, se recurre a diversos informes actuales efectuados por diversos
organismos tales como: el Instituto Nacional de Estadisticas de Espanfa, el
INDEC, el Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires, el Banco Central de la
Republica Argentina (BCRA), La Direccion Nacional de los Registros
Nacionales de la Propiedad del Automotor, entre otros.

A efectos de iniciar el analisis de los Clientes y el Segmento elegido, se utiliza
la herramienta Mapa de Empatia, con el fin obtener el conocimiento detallado
del publico objetivo, describiendo los experimentos de validacion llevados a
cabo para verificar las necesidades latentes e identificar los principales insights
ocultos en los potenciales users.

Luego, se utiliza la herramienta del Value Proposition Canvas para comprender
los Customers Jobs, Pains y Gains del Cliente, con el objetivo de construir una
Propuesta de Valor que dé respuesta a las necesidades detectadas,
contemplando Pain Relievers y Gain Creators. Asi también, se exponen las
metodologias aplicadas con el fin de testear y validar la Propuesta de Valor.
Partimos del analisis del mercado de la ciudad de Madrid, a efectos de
determinar nuestro Mercado Objetivo en la Ciudad de Buenos Aires, realizando
la observacién de la competencia, la industria y el contexto, con el fin de
precisar cuantas personas tienen las necesidades detectadas, cuantificar el
mercado a alcanzar y establecer la cuota de mercado que se quiere obtener.

A efectos de tomar conocimiento sobre aquellas fuerzas que podrian dar forma
al negocio, tanto en el presente como en el futuro, brindando oportunidades y

permitiendo una mayor adaptabilidad frente a los impactos del mercado, se
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utiiza el Context Map Canvas, abordando el analisis de tendencias
demograficas y tecnoldgicas, reglas y regulaciones, economia y medio
ambiente e incertidumbres. Por su parte, en relacion al contexto externo, y con
el fin de analizar el nivel de competencia de nuestra organizacion, dentro del
sector al que pertenecemos, se desarrollan las 6 Fuerzas de Porter.
Posteriormente, se utiliza la metodologia Canvas Business Model para llevar
adelante la descripcion del modelo de negocios que permite generar valor y
captar la oportunidad, detallando los elementos que determinan la construccion
de la estructura de costos e ingresos.

Luego de los estudios precedentes, se describe: la estrategia de ingreso al
mercado, el plan operativo del negocio indicando recursos y procesos
vinculados y su consiguiente estrategia de implementacion. Asi también, se
describe el equipo emprendedor que dara inicio al negocio y el staff que
acompanara la operativa. Por ultimo, con el objetivo de obtener el flujo de
fondos libre que permite realizar el calculo de los indicadores financieros TIR y
VAN, a partir de los cuales se mide la viabilidad del negocio, se realiza la
proyeccion financiera, detallando el resultado operativo y EBITDA, estimando

asi mismo, costos, ingresos e inversion requerida para llevar adelante IMUV.



l. El Cliente

Necesidades y Problemas a Resolver

Las grandes urbes, distribuidas a lo largo y lo ancho del planisferio, reciben dia
a dia millones de personas que se movilizan para realizar diferentes
actividades, pero fundamentalmente, para ir a trabajar. En nuestro pais, el fiel
ejemplo de esta situacidon como centro urbano masificado, es la Ciudad de
Buenos Aires, donde las personas destinan muchos minutos al dia en el
traslado entre diferentes puntos, mas aun durante las horas pico.

Uno de los principales impactos negativos que se generan, tanto en la Ciudad
de Buenos Aires como en todas las grandes ciudades del mundo, es el alto
volumen de contaminacién ambiental, ocasionado por la emision diaria de CO2
al medio ambiente, que impacta en el aire que millones de personas
respiramos.

A partir de esta situacion, se desprenden diferentes problematicas a las que se
enfrenta dia a dia cada individuo, debiendo optar entre las alternativas
disponibles en el mercado, considerando generalmente, el costo-beneficio
entre tiempo y gasto a efectuar.

Es preciso mencionar que, a la hora de realizar la eleccion del traslado, se
deben contemplar diferentes aspectos de acuerdo a si se trata de transporte
publico o de movilidad propia. En cuanto a la primera alternativa, si bien es de
bajo costo, origina un alto grado de incertidumbre respecto a los tiempos de
traslado y, debido al amontonamiento de gente, se produce un malestar que,
en muchas oportunidades, genera la pérdida de la elegancia. Por su parte, la
movilidad propia, si bien otorga mayor confort a la hora del traslado, genera
grandes costos fijos por el mantenimiento del vehiculo, no resuelve los atascos
causados por protestas o accidentes y dificulta la busqueda de estacionamiento
en las zonas claves.

La situacion de pandemia que vivimos actualmente, generada por el COVID-19,

nos otorga un gran margen de accion, ya que la posibilidad de movilizacion en



transportes publicos se vio limitada, dando lugar a una fuerte demanda de

medios alternativos.

Segmentos Potenciales

A partir de las primeras investigaciones, se pueden distinguir cuatro segmentos
potenciales de clientes, entre los cuales se encuentran:

e Trabajador Millenial: Trabajador joven, apasionado por la tecnologia, que
busca movilidad simple, independiente y eco-friendly, que le permita
trasladarse con estilo.

e Estudiante Universitario: Joven estudiante que considera el
costo-beneficio a la hora de transportarse. Prefiere evitar los
amontonamientos en el transporte publico y realiza todas sus
transacciones mediante diversas apps en su smartphone.

e Turista: Individuo que se encuentra visitando la Ciudad de Buenos Aires,
que elige recorrer sin depender de contingentes y valora la optimizacion
de su tiempo, pudiendo disfrutar de la vista de la ciudad a costos
considerables.

e Trabajador Adulto: Trabajador de mas de 40 anos que necesita optimizar
sus tiempos al transportarse, prefiere consultar su GPS para detectar las
rutas mas convenientes y asi evitar atascos disfrutando sus viajes al aire

libre.

Segmentos Seleccionados

Luego de atravesar por diferentes instancias de estudios y validaciones, se
determinan dos segmentos target, a los que llamaremos /muvers, sobre los
cuales se va a trabajar y brindar solucién de acuerdo a sus necesidades vy
deseos:

e Commuter o Usuario Regular

e Casual o Usuario Puntual



Commuter

Tal como su nombre lo indica, el Commuter es aquella persona que va a

trabajar y utiliza de forma frecuente la movilidad en el dia a dia. El arquetipo de

usuario es representado por Benjamin Méndez del Vigo.

Benjamin Méndez del Vigo

Casual

7 Ingresos $150.000
& Trabaijo ASESOR FINANCIERO
PSICOGRAFIA
2

DEMOGRAFIA

Edad 40

Género MASCULINO
Nacionalidad ARGENTINA
Clase Social MEDIA - ALTA
Familia CASADO - 1 HUOS

Tiempo Disponible BAJIO
Afinidad con la Ecologia ALTA
Valoracién de Programas

de Fidelizacién MEDIA
Propensién a la Innovacién ALTA

Uso de Tecnologia ALTA
Uso de Redes Sociales ALTO
Uso de Smartphone ALTO

Optimizacién de tiempo

Costo apropiado

Seguridad al transportarse
Registro de direcciones frecuentes
GPS disponible

Movilidad auténoma y con estilo

Retrasos por embotellamiento
Disponibilidad de horario

Falta de seguridad

Costo desmedido por autonomia

Falta de estacionamiento

Falta de limpieza
Contaminacién ambiental
Tiempo invertido en movilizarse

Opfimizacién de tiempos

Costo considerable

Fécil Acceso a puntos estratégicos
Buena estética

Avutonomia / Independencia
Reduccién de contaminacién
Conectividad

Los usuarios Casual, por su parte, son aquellos que utilizan el transporte de

manera esporadica. El arquetipo de usuario es representado por Helena

Santangelo.

Helena Santéngelo

DEMOGRAFIA

Edad 32

Género FEMENINO

Nacionalidad ARGENTINA

Clase Social MEDIA - ALTA

Familia SOLTERA

Ingresos 575.000

Trabajo MARKETING Y PRODUCTO

PSICOGRAFIA
Tiempo Disponible BAJO
Preocupacién por el Medioambiente ALTA

Propensién a la Innovacion ALTA
Valora el Tiempo al Aire Libre ALTA

Uso de Tecnologia ALTA
Uso de Redes Sociales ALTO
Uso de Smartphone ALTO

Valoracién de Programas de Fidelizacién MEDIA

Apasionada de la tecnologia
Flexibilidad

Autonomia
Conectividad
Instantaneidad en transacciones

Movilidad simple, independiente,
ecofriendly,

Atascos

Aglomeraciones de personas
Falta de Seguridad

Tiempo de desplazamiento
Dependencia de terceros
Inseguridad

Costos

Llegar al trabajo de buen humor
Sentir el aire libre por el camino
Lograr una movilidad independiente
Reduccién de emisiones de CO2

Gestién tecnolégica
Control de tiempo de uso y gasto



Validacién de Necesidades y Segmentos

Para comenzar a verificar la necesidad latente en alternativas de movilidad, se
llevd a cabo un primer experimento a partir del analisis de tendencias en
busquedas de motos o scooters eléctricas.

A efecto de validar Jobs to be Done, Pains, Gains y definir los Segmentos
Target, se realizaron diferentes estudios. En una primera etapa, y de manera
masiva, se efectud una encuesta a través del formulario de Google y luego, a
partir de alli, se seleccionaron diversos perfiles para llevar adelante entrevistas

mas profundas.

Analisis de Tendencias

Con el fin de conocer el interés y acercamiento a movilidades alternativas y
ecoldgicas, para utilizar en el dia a dia, se realizé un analisis de tendencias de
busqueda en la Ciudad Auténoma de Buenos Aires, mediante el planificador de
palabras clave de Google, sobre personas que evalian comprar una moto y
realizan investigaciones relacionadas. Como resultado del analisis concluimos
que: las busquedas de compra o alquiler de motos, comenzaron a
incrementarse considerablemente a partir de 2018, y el mayor crecimiento y
volumen, reside en las keywords relacionadas a motos eléctricas, como por

ejemplo: “moto eléctrica” y “scooter eléctrica”.

Encuesta

[

La encuesta titulada “;Coémo te moves en CABA?’, se utiliz6 como primer
acercamiento, para conocer algunas cuestiones fundamentales de nuestros
potenciales usuarios, mediante preguntas que apuntaban a entender diversos
aspectos especificos.

Para descubrir las caracteristicas personales, se relevaron aspectos referentes
a edad, profesion, lugar de residencia, lugar de trabajo. En cuanto a la
movilidad, se pretendia conocer con qué frecuencia utilizan el transporte
publico, que otros medios emplean, cuanto tiempo y dinero destinan para

trasladarse, cémo califican los diferentes transportes y qué cambiarian si fuera
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posible. Por ultimo, se realizaron preguntas sobre conectividad y medio
ambiente.

Como principales conclusiones se desprende que, mas de la mitad utilizan el
transporte publico para dirigirse al trabajo, debido a la falta de estacionamiento,
menor costo y responsabilidad que requiere en comparacién a un vehiculo
propio, invirtiendo en promedio mas de una hora al dia. Asi también, los
encuestados clasificaron al subte, considerando la experiencia de viaje, con
una puntuacion de 5 puntos sobre 10 y expresaron su preocupacion por el
medio ambiente con un promedio de 7,5 puntos sobre 10. En cuanto a
conectividad, valoran la tecnologia con 9 puntos y el 95% realiza uso de redes
sociales, principalmente Instagram, WhatsApp y Mailing. Por ultimo, en relacion
a la forma ideal que imaginan para transportarse mencionaron:

e “Rapida, disponible y frecuente.”

e “Sin gente alrededor o con poca gente.”

e “Con buena frecuencia, con horarios fijos y confiables para no perder
tiempo esperando.”

e “Algo que tenga cerca de mi casa, que me deje cerca de donde estoy,
donde pueda estar comodo y que no requiera de mi parte mucho
esfuerzo para que funcione.”

e “Ecoldgico, barato, rapido y que esté a la mano o muy proximo”

e “Transporte de punto a punto a demanda.”

e “Sin esperas, sin amontonamiento.”

Entrevistas

Tal como se mencion6é previamente, luego de relevar los primeros datos
arrojados por la encuesta, se procedid a entrevistar aquellos perfiles
destacados, estudiando en detalle las respuestas previamente enviadas en el
formulario de Google. A partir de alli, se estructuré la entrevista en dos etapas:
la primera, mediante un cuestionario complementario, en el cual se realizaron
algunas preguntas adicionales, para conocer en profundidad a cada potencial

cliente, sin mencionar la solucién de movilidad; y en una segunda etapa, luego
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de exponer las caracteristicas del servicio, se procedidé a chequear la
aceptacion del mismo y constatar una aproximacion del pricing aceptable.

Las conversaciones permitieron confirmar los diversos motivos del uso del
transporte, determinar un tiempo promedio invertido de 37 minutos y una
distancia promedio recorrida de 12,5 Km, verificar puntos estratégicos dentro
de la Ciudad de Buenos Aires y establecer una tarifa promedio que los usuarios
estarian dispuestos a pagar por nuestro servicio.

Por ultimo, este método de validacion permitid estructurar un Empathy Map, a
partir de los segmentos target, reconociendo qué piensan, qué sienten, qué
ven, qué oyen, qué dicen y hacen, qué les duele y a qué aspiran. De esta

manera, fue posible detectar los principales Insights.

Empathy Map
La construccion del Empathy Map, para nuestros segmentos principales, el cual

se expone en el Anexo 1, nos llevé a determinar:

¢ Qué piensan y sienten?: Para llegar a conocer lo que en verdad piensan y
sienten, debemos contestar algunas preguntas como: ;Qué es lo que
realmente les importa y no dicen publicamente?, ;Qué emociones los mueve?
¢, Qué los mantiene despiertos por las noches?, ;Cuales son sus suefios y
aspiraciones?. Todas estas preguntas nos llevan a descubrir que, nuestro
segmento target, prefiere la instantaneidad, seguridad y tranquilidad a la hora
de movilizarse. Disfrutan del aire libre y valoran alternativas amigables con el
medio ambiente. Quieren alejarse de las aglomeraciones, buscan la comodidad
y flexibilidad, valoran los espacios propios y necesitan mas tiempo en sus

vidas.

¢Qué ven?: Preguntas que nos permiten acercarnos a lo que ellos son:
¢,Como lucen?, ;Quiénes son sus amigos?, ¢Quién los rodea?, ;A qué tipos
de oferta estan expuestos?. Son profesionales, responsables, independientes,
intelectuales y de clase media alta, que llevan una vida saludable. Se

encuentran incididos fuertemente por canales de YouTube. Toman
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recomendaciones de influencers en Instagram y consultan novedades de

politica y economia por Twitter.

¢Qué dicen y hacen?: ;Qué le podria decir a los demas?, ¢ Cual es su actitud
en publico?. Se mantienen activos todo el dia, valoran mucho la tecnologia y
utilizan de manera intensiva su smartphone, con el cual se mantienen
actualizados e informados. Evitan las aglomeraciones, odian perder tiempo
buscando estacionamiento, y prefieren trasladarse disfrutando del entorno que
los rodea. Tienen gran sentido de cuidado por el medio ambiente, reciclan y

utilizan bolsas ecoldgicas.

¢Qué oyen?: ;Qué tipo de canales lo convence?, ;Qué dice su pareja o
amigos?, ¢Quién lo influencia realmente?. Se encuentran expuestos a las
noticias de TN, los podcast, audiolibros, la publicidad en Spotify o YouTube y
los grupos de WhatsApp. Asi también, les resulta importante la opinién de sus
companeros de trabajo y de los lideres de su sector. Deben cuidarse, dedicar

mas tiempo a su familia y salir mas con sus amigos.

¢ Qué les duele?: ;Cudles son sus principales frustraciones?, ¢ Cuales son los
principales obstaculos para alcanzar lo que desean?. A diario deben lidiar con
la cantidad de gente en el transporte publico, la falta de frecuencia del mismo,
la ausencia de higiene, incomodidad e inseguridad. Por otra parte, si se
movilizan en su propio transporte, pierden mucho de su tiempo buscando lugar
para estacionar y se trasladan sin cuidar el medio ambiente. Ademas, invierten

gran parte de su tiempo en el dia en transportarse por la ciudad.

¢A qué aspiran?: ;Qué es lo que realmente desean lograr?, ; Como miden el
exito?, ¢Qué estrategias utilizarian para alcanzarlo?. Desean trasladarse de
manera rapida y practica, utilizando alternativas que requieran poco esfuerzo y
sean de facil acceso. Necesitan contar con la posibilidad de reserva previa e
informacion en tiempo real, conocer el tiempo preciso de salida y llegada a

destino y acceder a tarifas semanales o mensuales, que les permitan saber con
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exactitud sus costos. Sus experiencias diarias, a la hora de movilizarse por la
ciudad, mejorarian considerablemente si pudieran trasladarse contemplando el
paisaje, evitar embotellamientos, no perder tiempo buscando estacionamiento y

contar con espacio de almacenamiento para las pertenencias.

Insights
Los principales Insights detectados que debemos abordar son:

Tiempo

e Las personas necesitan estar a tiempo en sus puestos de trabajo y evitar
llegar tarde a las reuniones agendadas. Esto reduciria el estrés y les
permitiria afrontar el dia con mayor felicidad.

e Las personas necesitan disponer de mayor tiempo para cuestiones
personales y recuperar gran cantidad del mismo, invertido en el traslado,
de un punto a otro por cuestiones laborales. Esto les permitiria pasar
mas tiempo con sus amigos y familiares, logrando un disfrute mayor de
la vida.

e Las personas necesitan organizar sus vidas, determinando con exactitud
el momento en el cual deben salir de su casa y tomar el transporte,
como asi también el tiempo de recorrido y de llegada a destino. Resolver
estas cuestiones generaria una optimizacion del recurso mas preciado
para todos, el tiempo y las personas pasarian a sentirse duefias de cada

segundo de su vida.
Confort

e Para las personas es muy importante llegar en condiciones estéticas a
su trabajo, ya que su presencia habla de responsabilidad vy
profesionalismo.

e Las personas prefieren movilizarse por la ciudad de manera autébnoma 'y
disfrutando de los paisajes. Valoran mucho transportarse de manera

comoda y sintiendo seguridad de sus objetos preciados. Esto, ademas
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de generar un crecimiento de autoestima, les genera pertenencia a un
estatus medio-alto.

Las personas tienden a evitar las grandes aglomeraciones, sienten una
gran molestia e incertidumbre a la hora de encontrarse con
embotellamientos y desarrollan grandes niveles de intolerancia y
malestar en el momento de no encontrar estacionamiento para sus
vehiculos. Todas estas situaciones contribuyen al aumento del estrés y a

la falta de disfrute de los pequefios momentos de la vida.
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Il. La Propuesta de Valor

El Servicio y sus Beneficios

IMUV, es el servicio de motosharing que, mediante el alquiler de scooters
eléctricas inteligentes por App, ofrece a los usuarios la posibilidad de evitar la
masificacion en horas pico, les otorga independencia sin agregar
responsabilidad, sin pagar estacionamiento y sin contaminar. Nuestra movilidad
les permite llegar en tiempo y forma a destino, trasladarse con estilo,
disfrutando del camino, transportando sus pertenencias de forma segura,
pudiendo reservar previamente y en tiempo real. A diferencia de otras
alternativas, IMUV les permite recorrer una distancia mayor, en menor tiempo y
otorgando la posibilidad de llevar acompafiante.

A continuacion se presenta el logo de la companiia:

INMUJ\/

Nuestra App
La experiencia IMUV cobra vida a partir del momento en que el usuario, desde

su smartphone, descarga nuestra App, y comienza a registrarse.

1.  Para comenzar debera descargar e instalar la App, accediendo desde
App Store o Play Store.

2. Luego debera registrar sus datos personales, subir una foto del registro
de conducir que valide el permiso para manejar nuestras motos,
escanear el DNI y cargar los datos de una tarjeta de crédito,
seleccionando si quiere contratar el servicio por minuto u optar por

alguno de los paquetes disponibles.
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3. Una vez registrado, podra localizar en el mapa las scooters mas
cercanas, comparar las autonomias de cada una y reservar desde la
App aquella que prefiera, ofreciendo un tiempo de reserva de 15
minutos, sin cobro afadido, para que el Imuver tenga tiempo de llegar
hasta la moto, sin que otro usuario se adelante.

4. Al llegar al punto de retiro, debera desbloquear la moto con el celular,
abrir la baulera, ponerse el casco, arrancar e iniciar el viaje. El usuario
podra cargar la direccion en nuestro GPS, dentro de la App, y llegar a

destino por el camino mas rapido y sin atascos.

MUV MUV
@ ©
: @ @
° 03 04 ’
j lzsss-m-;zs: . A
; w2
@ 7 Instala la APP Registrate Localizd tu moto Manejd IMUV Q=
. [N
I e \f 2 AV B Vot | o
.. @ @i © e

Al finalizar el trayecto, debera asegurarse de estacionar la moto dentro de la
zona permitida, bloquear el vehiculo por medio de la App y podra consultar las
métricas del viaje, conociendo los kilometros recorridos, el tiempo y el ahorro
de CO2 al medio ambiente.

Por ultimo, el pago se debita automaticamente de la tarjeta de crédito o se
descuenta del paquete de minutos contratado.

Como puede contemplarse, ser parte de la comunidad IMUV es muy facil y
también pueden observarse de manera interactiva la forma de uso, ingresando

en el link del video contenido en el Anexo 2.

Nuestras Scooters
Nuestras motos son scooters eléctricas inteligentes, especialmente

acondicionadas para brindar a nuestros clientes una experiencia unica, tal
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como se ilustra a continuacion:

Carga y conecta
tu celular

Autonomia 80km

2 cascos incluidos

Velocidad Crucero

Poseen una autonomia de 80 Km, pueden manejarse a una velocidad de hasta
50 Km/H y ofrecen la posibilidad de traslado utilizando velocidad crucero.

Se encuentran equipadas con un soporte de celular, para que todos los
usuarios puedan movilizarse consultando el GPS, y asi también, un puerto USB
que permite cargar el dispositivo en movimiento.

Cuidamos a nuestros Imuvers ofreciendo seguro incluido en nuestros scooters,
como asi también proporcionando dos cascos disponibles para cuando quieran
trasladarse en compafia.

Nuestras motos se encuentran equipadas con una baulera de 40 litros, para
que puedan colocar alli sus pertenencias mas valiosas y trasladarlas de

manera segura.
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lll. El Product Market Fit

Value Proposition Canvas

A partir de conocer a nuestros potenciales usuarios, utilizando la herramienta
del Empathy Map, y comprender cuales son sus necesidades y deseos,
poniendo especial foco en los Insights, comenzamos a visualizar los principales
Customer Jobs, Gains y Pains. A tal efecto, se utiliza la herramienta del Value
Proposition Canvas, la cual se expone en el Anexo 3 y se detalla a
continuacion.

Customer Jobs: Las personas a diario buscan trasladarse evitando atascos y
sin buscar estacionamiento. Necesitan contar con una disponibilidad vy
frecuencia asegurada de transporte, prefieren conocer las tarifas y trasladarse
contemplando costos considerables y controlados.

Pains: Los principales dolores que los usuarios necesitan resolver, a la hora
de movilizarse, se encuentran relacionados a la falta de estacionamiento en la
Ciudad, especialmente en zonas laborales. Asi también, las demoras
inesperadas, a las que se enfrentan a diario, cuando deciden optar por el
transporte publico, sin conocer con certeza los horarios de llegada a destino.
En el caso de optar por un vehiculo propio, los principales Pains residen en la
responsabilidad y los altos costos fijos que deben destinarse a mantener el
mismo.

Gains: Los principales beneficios que esperan obtener los clientes se
encuentran en optimizar los tiempos de traslados diarios, evitar aglomeraciones
y embotellamientos, obtener flexibilidad e independencia a la hora de moverse

por la Ciudad y hacerlo sin contaminar el medio ambiente.

Considerando las caracteristicas de los usuarios y las necesidades a resolver,
se construye nuestro servicio IMUV, el cual nos permite realizar el Fit con el
mercado.

Servicio: Nuestra solucién de movilidad eco-friendly permite a las personas

llegar en tiempo y forma a destino, ofreciendo tarifas acordes a cada usuario,
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tanto para Commuter como Casual. Ofrecemos un acceso facil y gratuito a
través de la App, otorgando la posibilidad de reserva previa y sin costo
adicional.

Todas nuestras motos cuentan con la opcion de carga de smartphone,
mediante puerto USB, para poder usar el GPS en movimiento. Desde IMUV,
cuidamos el medio ambiente y ofrecemos a nuestros usuarios plan de
fidelizacion, acorde al ahorro de CO2, el cual pueden aprovechar ellos mismos
0 compartir con sus amigos.

Pain Relievers: Utilizando IMUV, nuestros usuarios ya no tendran que
preocuparse por gastos de mantenimiento, seguro, combustible, ni
estacionamiento. Podran sentirse cuidados, contando con dos cascos
disponibles y un seguro incluido.

IMUV, permite eliminar la inseguridad respecto al cumplimiento horario, robos y
acosos en el transporte publico, como asi también, reducir el tiempo invertido
en el traslado, recorriendo mayores distancias en menor tiempo.

Gain Creators: Ademas de resolver todas las preocupaciones de los usuarios,
IMUV otorga los beneficios de chequear la disponibilidad, realizar reserva
previa en tiempo real y transportar de manera segura todas las pertenencias
dentro de la baulera de 40 litros. Con nuestro servicio, es posible trasladarse
con estilo, disfrutar del camino llegando de buen humor a destino y sin
contaminar el medio ambiente.

IMUV cuida los minutos de todos nuestros usuarios, para que puedan disfrutar

mas tiempo de sus vidas con su familia y amigos.

Producto Viable Minimo

La construcciéon del Producto Viable Minimo, MVP por sus siglas en inglés, se
basé en dos pilares fundamentales para nuestro servicio, en primer lugar la
creacion de la App, la cual es generadora de valor, tanto para los usuarios

como para IMUV, y en segundo lugar, nuestras scooters eléctricas inteligentes.
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Nuestra App, en relacion a los clientes, cumple un papel primordial en nuestra
construccion de vinculo, siendo el primer contacto con los usuarios y la carta de
presentacion de nuestro servicio. Mediante la misma, como se menciond
previamente, realizaran el registro, y asi también sera el primer medio a través
del cual cobrara vida la comunidad IMUV. Desde alli, los usuarios contaran con
el detalle de sus viajes frecuentes y sus ahorros de CO2, los cuales podran
compartir y transformar en minutos de uso propio o para sus familiares y
amigos. Por ultimo, a través de la App, podran tomar contacto con la compafiia
para cualquier tipo de duda o consulta, como asi también, ante la necesidad de
solicitar asistencia.

En el caso de IMUV, la App junto a nuestro sistema informatico, son los medios
por los cuales llegaremos a conocer en profundidad a nuestros /muvers, y junto
al uso de Analytics podremos estudiar sus datos y comportamientos, con el fin
de detectar las zonas calientes de demanda, en los diferentes horarios, como
asi también, instaurar métricas que nos permitan continuar mejorando la

experiencia.

Por su parte, haciendo referencia al segundo pilar fundamental en Ila
construccion de valor, las scooters inteligentes, luego de analizar las
tendencias mundiales, nos aseguramos de ofrecer un modelo que se encuentre
a la altura de las expectativas, aportando seguridad, confort y estilo a nuestros
usuarios, a partir de las caracteristicas descriptas en el capitulo precedente. Es
preciso sefalar que, todas nuestras scooters se encontraran totalmente
ploteadas, tal como como se muestra en las imagenes, resaltando nuestro logo

insignia.

Validaciones y Experimentos

Entrevistas

A efectos de testear y validar nuestra Propuesta de Valor, se procedio a

contactar a nuestros potenciales usuarios para realizar una segunda ronda de
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entrevistas. Mediante las mismas, se llevd a cabo la validacidon de nuestra App,
junto al proceso de registracion, como asi también el prototipo virtual y las
caracteristicas detalladas de nuestros scooters, registrandose alto grado de

interés y satisfaccion en la propuesta del servicio.

Campaia de Mailing

Una segunda etapa de validacion, se llevo adelante a través de una campana
de mailing masivo, mediante “Mailchimp”, utilizando una base de datos de
personas que trabajan en la Ciudad de Buenos Aires, extraida de las
plataformas de Open Sources del Gobierno de la Ciudad, con el objetivo de
conocer el Porcentaje de Aperturas, como asi también el Click Through Rate
(CTR) obtenido. El presente experimento se diseid a partir del funnel que se

incluye a continuacion:

Publico

* Disefiar un proto SrAl que nos sirva para
Cunten Idu ilustrar nuestra P de Valor.

M s ; H Crear una campana en Mailchimp con o asunto;
a i ng “¢Teletransportarse? Todavia nol - Estd legando IMUY

POR PN Cot to fction se un bt con o texo Descutr
IMUV" y derivard los usuarios a la Landing Page.

click PRCBE S & 1

Se puede consultar la campafia de mailing ingresando en el link del Anexo 2.

Los resultados del experimento demostraron que, sobre una base de datos de
1.000 contactos, el Open Rate (OR) fue del 30,6% y el CTR del 3,7%,
constatandose un interés real en nuestra Propuesta de Valor, determinando un
resultado exitoso por encima de las expectativas, las cuales estaban fijadas

previamente en un Porcentaje de Aperturas del 20% y un CTR del 3%.
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Landing Page (Web)

A efectos de corroborar la hipotesis de que ‘las personas estan dispuestas a
probar el servicio de alquiler de motos eléctricas por App”, se hace uso de la
campana de mailing iniciada, como asi también del flyer incorporado en el
cuerpo del mail, el cual contiene el call to action “Descubri IMUV”. A partir de
alli, se envio trafico a la landing, para validar la hipétesis, evaluando la cantidad
de personas dispuestas a dejar sus datos, definiendo como éxito una Tasa de
Conversion del 3%, a partir de relacionar los visitantes y la cantidad de leads

obtenidos. A continuacion se detallan las acciones realizadas:

Publico

Cuntenidu ¥ no : -'. a g L AFTHY

uta el caming

" Dentro de la Landing ingertamos un farmalaric con' 3 campos
La n d | n g nambre, mail v fechs da nacimients. Con esto cbtendremos e
contacto personal y la edad de los interesados.

Elcallto action invita sl usuario a ser el primero en

(O - W probar o <ervicio hacendo dlick e 6l botdn “Probala
Gratis™:

[ fservigio LA A

Se puede consultar nuestra landing page ingresando desde el link de acceso
expuesto en el Anexo 2.

El presente experimento nos permitid detectar que, de las 37 personas que
visitaron la landing, hubo 3 dispuestas a dejar sus datos para probar nuestra
solucién de movilidad, obteniendo un CTA de un 8,1%, superando nuevamente

las expectativas planteadas.
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IV. El Tamano de la Oportunidad, la Competencia, el
Contexto y la Industria

Mercado Objetivo

A efectos de determinar la oportunidad de mercado, y considerando que el
servicio de motosharing no se encuentra presente en el pais, es preciso
comenzar a conocer como opera el mercado de alquiler de scooters eléctricas
a partir de aquellos paises en donde el servicio se encuentra operando de
manera exitosa. Es por ello que, resulta idoneo tomar como referente el caso

Espaniol, realizando especial foco en la ciudad de Madrid.

Madrid

A partir de los datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadisticas de
Espana (INE), las plataformas de las principales compafias de motosharing y
noticias recopiladas de los diferentes medios internacionales, obtuvimos los
datos esenciales que nos llevaron a conocer el mercado Madrilefio.

En cuanto a su poblacidn, la ciudad de Madrid esta compuesta por 6 millones
de personas, 2.3 millones conforman la poblacién activa, entre 20 y 60 anos, y
de las cuales 2.1 millones de personas se encuentran efectivamente
empleadas.

Con respecto al servicio de micromovilidad, actualmente la ciudad de Madrid
cuenta con 7 compafias que se dedican al motosharing, donde la de mayor
trayectoria posee una flota de 1.560 scooters, mientras que las companias mas
recientes mantienen una flota de 300 motos. Ninguna de ellas comenzd su
actividad con menos de 200, y en la actualidad se encuentran funcionando en
total 5.510 scooters. En el caso de los monopatines, el numero habilitado

asciende a 8.610 unidades, funcionando de manera efectiva 7.507.
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Ciudad de Buenos Aires

A partir de los datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos de la Republica Argentina (INDEC) y noticias recopiladas de los
principales medios del pais, determinamos la poblacién de la Ciudad de
Buenos Aires en 3 millones de personas, de las cuales 1.8 millones conforman
la poblacion activa, entre 20 y 60 anos, y de las cuales 900 mil personas se
encuentran efectivamente empleadas.

Con respecto al servicio de micromovilidad, la Ciudad cuenta con la habilitacion
de 4.000 monopatines, en total para todas las companiias, los cuales no
significa que se encuentren operando en su totalidad.

A partir de la informacion relevada, podemos concluir que, el mercado de
Madrid es un mercado maduro, el cual duplica en numeros a la Ciudad de
Buenos Aires. Por su parte, considerando todos los datos estudiados, podemos
estimar un mercado potencial, aproximado, de 2.560 motos, para la ciudad

portefia.

Nuestro Mercado Potencial

A efectos de determinar Nuestro Mercado Potencial, continuamos analizando
con mayor profundidad el mercado de la ciudad portena, relevando un Mercado
Total Disponible, de personas que tienen las necesidades detectadas,
conformado por casi 3.000.000 de trabajadores, que se trasladan todos los
dias. El 44,37% corresponde a personas que viven en el Gran Buenos Aires y
trabajan dentro de la Ciudad de Buenos Aires, el 46,59% a portefios que viven
y trabajan en la ciudad y el resto, 9,04%, a trabajadores que viven en CABA y
tienen sus puestos laborales en la Provincia de Buenos Aires. (Anexo 4)

En cuanto a la conformaciéon del Mercado a Alcanzar, esta constituido por
aquellos trabajadores de entre 20 y 60 afos, quienes se encuentren
comprendidos en los aglomerados sociales ABC1 y C2, y mantengan registro
de conducir clase A, habilitado para conduccion de motos. Considerando el

nivel socioeconémico, llegamos a un Pre-Mercado a Alcanzar de 628.000
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personas, y luego de contemplar las licencias vigentes, obtenemos nuestro
Mercado a Alcanzar definitivo de 419.000 individuos. (Anexo 5)

A partir de los recursos a invertir, y considerando una vision de mediano-corto
plazo, podemos definir nuestro Mercado a Obtener, proyectando los primeros 5
afios de actividad en la ciudad portefia, con las ampliaciones de flota
correspondientes en cada afo, adquiriendo al quinto afo un total de 80.000
usuarios aproximadamente, los cuales nos permiten obtener un Market Share
del 19%. (Anexo 6)

Competencia

Nuestra competencia estd conformada por diferentes actores, siendo
principalmente el transporte publico, tanto Subte como Colectivo, otro tipo de
transporte urbano de pasajero selectivo, tales como Taxi, Uber o Cabify e
incluso Micromovilidad como Bicis y Monopatines. A efectos de simplificar el
analisis, y considerando que varios de ellos son similares entre si, abordaré el
estudio diferenciando entre los servicios de Subte, Taxi y Monopatines

eléctricos.

Subte

El servicio de Subte se encuentra presente en toda la Ciudad de Buenos Aires,
ocupando una extension de casi 63 Km, y dividido en 6 lineas subterraneas,
con un total de 90 estaciones en funcionamiento, en conjunto con los dos
ramales del premetro, con sus 18 estaciones adicionales. El precio promedio
de la tarifa alcanza los 0,16 U$D, y el servicio es brindado en el horario de 5:00
a 21:00 o 23:00 Hs, dependiendo de la linea. Es preciso mencionar que,
poseen una frecuencia variada y poco conocida, pudiendo transcurrir entre 3 y
8 minutos de tiempo entre formacion y formacién.

Si bien el servicio esta presente en toda la ciudad portefia y ofrece una tarifa
reducida, debido al subsidio otorgado por el gobierno, muchos de sus vagones
aun se encuentran en pésimas condiciones y el servicio es brindado con

frecuentes imperfecciones, tales como detenciones imprevistas y demoras
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inexplicables entre formaciones. A estas problematicas, se le suma la alta
demanda en horarios picos, las cuales no estan reguladas y generan una
experiencia indeseable a la hora de trasladarse al trabajo, no solo por la
incertidumbre en cuanto a tiempos de traslado, sino también debido a la
aglomeracion masiva de personas y a la dificultad de trasladar de manera

segura las pertenencias.

Taxi

El servicio de Taxi se encuentra presente en toda la Ciudad de Buenos Aires,
con una flota total de mas de 37 mil autos, que prestan servicios todos los dias.
El valor del servicio esta determinado segun el reloj taximetro, contemplando
los importes por bajada de bandera, distancia recorrida y tiempo de espera. En
cuanto a la tarifa consiste en U$D 0,49, al momento de iniciar el viaje y U$D
0,05, por cada 200 metros de recorrido o minuto de espera, en caso de estar el
vehiculo detenido. Cabe mencionar que entre las 22:00 y las 6:00 Hs comienza
a regir la tarifa nocturna, la cual contempla un incremento del 20% en el valor
del viaje. En cuanto al transporte de pertenencias, los conductores permitiran
transportar de manera gratuita equipaje de mano.

Esta alternativa de transporte, si bien permite transportarse con autonomia y de
manera confortable, posee un costo elevado, esta frecuentemente expuesto a

embotellamientos y emite varios gramos de CO2 al ambiente en cada viaje.

Monopatines Eléctricos

La nueva alternativa de movilidad ecoldgica, comenz6 a operar a mediados de
2019 en la Ciudad de Buenos Aires. Inicialmente, la totalidad de los
Monopatines se encontraba dividida entre 5 firmas, las cuales brindaban el
servicio en acotados barrios portefios, tales como Palermo, Belgrano,
Monserrat, Recoleta y Puerto Madero. El gobierno de la ciudad accedié a
habilitar, por el término del primer afio, una flota total de 4.000 Monopatines,

entre las 5 compafnias. El horario establecido para brindar el servicio es de 7:30
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a 21:00 Hs vy las tarifas contemplan un desbloqueo de U$D 0,12 mas U$D 0,06
por el minuto de uso.

Si bien esta alternativa contempla el cuidado del medio ambiente, es
determinada como movilidad de ultima milla, debido a su velocidad limitada y el
bajo confort en el traslado. Asi también, es preciso senalar que, no ofrece
ningun tipo de proteccion fisica a sus usuarios, los cuales se encuentran
expuestos a tener que superar de manera exitosa los baches de la ciudad con

las pequenas ruedas del vehiculo.

IMUV

Nuestra compafiia cobrara vida en la Ciudad de Buenos Aires, siendo la
primera en brindar el servicio de motosharing. Tendra presencia en los
principales barrios portefios de la ciudad, desde Nufiez a Constitucién, dentro
de una zona de 38 Km2, 14 Km de norte a sur y 4 Km de este a oeste, donde
se estableceran 25 puntos de retiro, 9 puntos propios, 15 en conjunto con Apart
Car y 1 con importante centro comercial en el barrio de Palermo.

El servicio estara disponible de lunes a viernes de 6:00 a 1:00 Hs y sabados,
domingos vy feriados de 8:00 a 2:00 Hs. Las tarifas se encuentran adaptadas a
nuestros usuarios, pudiendo optar por la tarifa regular de U$D 0,10 por minuto,
o un plan mensual o semanal con descuentos del 30% y 20% respectivamente.
Ninguna de las tarifas posee costo de desbloqueo ni de reserva previa por 15
minutos.

Nuestra movilidad permite recorrer mayores distancias en menos tiempo,
debido a su velocidad regulable de hasta 50 Km/H, con una tarifa acorde al
servicio y otorgando autonomia sin preocupaciones. El servicio incluye el
cuidado de nuestros usuarios, con dos cascos disponibles, para trasladarse en
compafia, seguro incluido y una baulera de 40 litros para transportar las
pertenencias de manera segura. Asi también, ofrecemos a nuestros Imuvers
asistencia técnica y la posibilidad de trasladarse de manera confortable, con

estilo y cuidando el aire que nos rodea.
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En el Anexo 7 se detalla la comparativa entre los diferentes tipos de

movilidades.

Contexto

Para conocer en profundidad el contexto de IMUV, recurriremos a abordar el
analisis del mismo utilizando la herramienta de Context Map Canvas, la cual se

expone en el Anexo 8y se detalla a continuacion.

Context Map Canvas

Tendencias Demograficas: A partir de los informes emitidos por la Ciudad de
Buenos Aires en los ultimos afios, podemos observar que en su superficie de
200 Km2, dividida politica y administrativamente en 15 comunas, residen mas
de 3 millones de habitantes. La ciudad portefia, recibe poblacién proveniente
del resto del pais y de otros paises, los cuales determinan que el 38% de sus
habitantes naci6 fuera de ella, y que de cada 10 personas no nativas en la
ciudad portefia 6 nacieron en otras provincias y 4 en otros paises.

En cuanto a lo que respecta a educacion, se estima que 8 de cada 10 personas
adultas, mayores de 24 afios, completaron como minimo la escuela secundaria,
y un 39% termind el nivel superior, no universitario o universitario. En lo que
respecta a la educacion universitaria, dentro de la ciudad tienen presencia 38
instituciones, de las cuales 27 son privadas y 11 son publicas, donde cursan
mas de 500.000 alumnos, siendo el porcentaje de mujeres del 58% del total.

Si consideramos el empleo, podemos determinar que de las 3 millones de
personas que viven en la Ciudad, mas de 1.5 millones se encuentran ocupadas
y 130.908 desocupadas, es decir sin empleo aunque lo buscaban de manera
activa, conformandose de esta forma la Poblacién Econdmicamente Activa
(PEA) en un total de 1.697.183 personas, dentro de la cual el 48,4%
corresponde a mujeres y el 51,6% a varones. En cuanto a la poblacién
ocupada, la cual representa el 52,21% sobre la poblacion total, esta

conformada por el 48% de mujeres y el 52% de varones.

29



Reglas y Regulaciones: La Ciudad de Buenos Aires se encuentra
atravesando un proceso de cambios hacia las micromovilidades ecologicas
dentro de la ciudad. Un claro ejemplo de estas politicas, y en el marco de
realizar el lanzamiento del servicio de alquiler de monopatines, es la sancion de
la Ley N° 6164/2019 por parte de la Legislatura Portefa, la cual regula y da
marco al uso de los nuevos vehiculos eléctricos que funcionan en la ciudad.

En el caso de nuestros scooters, a pesar de ser vehiculos eléctricos de
movilidad personal, no se encuentran contemplados en la Ley de monopatines,
por lo cual estan enmarcados en la Ley N° 2148/2006 de la Ciudad de Buenos
Aires, bajo la denominacion de “Ciclomotor”, definido como “Automotor de dos
ruedas con hasta cincuenta (50) centimetros cubicos de cilindrada o hasta mil
(1000) Watts de potencia y con capacidad para desarrollar no mas de
cincuenta (50) kilbmetros por hora de velocidad. Deben poseer una distancia
minima entre ejes de novecientos cincuenta (950) milimetros y el asiento debe
estar a una altura minima de seiscientos (600) milimetros”.

Nuestra compafia sera conformada mediante una Sociedad de Acciones
Simplificada (SAS), la cual se encuentra enmarcada dentro de la Ley N°27.349,
“‘Apoyo al Capital Emprendedor”, aprobada por el Congreso de la Nacién. La
misma acompana la constitucion de nuevas empresas, acortando los tiempos y
costos de constitucion y otorgando beneficios fiscales para los inversores en
SAS.

Economia y Medio Ambiente: Considerando los principales aspectos
economicos del pais, y en especial el referente a la Ciudad de Buenos Aires y
el Gran Buenos Aires, es preciso sefialar que, nos resulta imposible competir
en materia econémica con el transporte publico, el cual mantiene tarifas bajas
gracias a las subvenciones otorgadas por el gobierno. Es por ello que, a la hora
de definir nuestro segmento, estaremos orientados a los niveles ABC1 y C2

abarcando las clases alta, media alta y media media.
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En cuanto al medio ambiente, dia tras dia aumenta la necesidad por el cuidado
de nuestro planeta a nivel mundial, por ende también dentro de nuestro pais.
Dicha necesidad impulsé recientemente al gobierno a desarrollar un proyecto
de movilidad sustentable, incluyendo la agenda verde, acompafada con una
normativa que contempla la reduccion de IVA y la exencion de impuestos
internos para las empresas del sector automotriz que produzcan vy
comercialicen vehiculos eléctricos.

Desde IMUV creemos que la agenda verde debe incluir a todas las alternativas
de movilidad sustentable y es por ellos que, desde nuestra compariia optamos

por la movilidad ecolégica mediante scooters eléctricas.

Competencia: Tal como se mencioné en el capitulo anterior, IMUV cuenta con
variada y diversa competencia. Sin embargo, hoy en dia, y de acuerdo a la
necesidad detectada de alternativas de movilidad, junto a las tendencias
mundiales, nuestros mayores competidores pueden encontrarse en companias
que brindan de manera exitosa el servicio de motosharing en el mundo y
desean aterrizar en la ciudad portefia. También, en aquellas que ya se
encuentran brindado el servicio de monopatines eléctricos, en caso de que

quisieran abordar el segmento de scooters.

Tendencias Tecnoldégicas: A pesar de no conocer el cdmo ni el cuando, las
tendencias mundiales en movilidad estan relacionadas fuertemente con el
desarrollo del 5G, la Inteligencia Atrtificial (IA) y Machine Learning. Para que
estas tecnologias cobren vida dentro de la movilidad de la Ciudad de Buenos
Aires, en primera instancia sera necesario amoldar la ciudad portefia a una
“Smart City”, de manera tal, que se potencie la innovacion y la tecnologia, junto
al resto de los recursos, con el fin de promover de manera eficiente un
desarrollo sostenible y mejorar la calidad de vida de los ciudadanos. Una vez
sentadas estas bases, se dara paso a nuevas movilidades con drones y

vehiculos autbnomos, entre otros.
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Necesidades del Cliente: Sin lugar a dudas, el recurso mas escaso y valioso
en la vida de los clientes es el tiempo y, del uso inteligente de éste, depende
todo lo demas. Es por ello que, desde IMUV, debemos estar en estrecho
contacto de manera continua, co-creando nuevas formas de movilidad y
servicios, que resulten a las expectativas de los usuarios y nos permitan

continuar cuidando el tesoro mas preciado llamado “tiempo”.

Incertidumbres: Sin dudas, hay incertidumbres que, sin saber como ni
cuando, pueden impactar en nuestro negocio. La mayoria de ellas fueron
mencionadas en los items anteriores, en relacion a nuevos competidores y el
avance de las tecnologias, las cuales mantienen alto grado de desconocimiento
en muchas cuestiones, pero sin dudas se aproximan. Asi también, debemos
estar enfocados en las necesidades de los clientes, las cuales guian nuestro
modelo de negocio y permiten detectar las mejoras continuas a implementar en
el mismo.

Del mismo modo, dentro de nuestro pais, y considerando su contexto actual,
resultan de gran incertidumbre todo tipo de politicas econdmicas y regulatorias,
que puedan afectar a la normal operativa de nuestro negocio. Un ejemplo de
esta situacién se refleja en las medidas recientes, que implican la restriccion de
ddlares, las cuales podrian impactar de manera directa en nuestros

proveedores, afectando con efecto dominé el negocio de IMUV.

Industria

Nuestra compania, IMUV, impulsada por nuestro lema “Llega donde querés”,
se incorpora a la industria de movilidad sustentable, la cual comenz6 a cobrar
vida en la Ciudad de Buenos Aires durante los ultimos afos, y donde en la
actualidad se experimenta el aumento de las tendencias. Es preciso sefnalar

que las mismas, estan siendo acompafiadas por politicas y regulaciones, no

32



solo impulsadas por parte del gobierno de la ciudad, sino también, por el
gobierno nacional, tal como se menciono en los apartados precedentes.

La industria de movilidad sustentable tiene una gran perspectiva futura de
crecimiento, donde en sus primeros pasos se pretende reemplazar los
vehiculos con combustibles tradicionales, para migrar a los eléctricos, hibridos
y propulsados por hidrégeno.

En cuanto a la cadena de valor de la industria, nos estaremos incorporando en
el sector de servicios, estableciendo una relacion B to C, para llevar adelante el
alquiler de nuestras scooters eléctricas a los usuarios que deseen movilizarse
dentro de los principales barrios portefios.

Para conocer en profundidad la industria y sector donde nos incorporamos,
resulta fundamental llevar adelante el analisis basado en las 5 Fuerzas de

Porter, el cual se detalla a continuacion.

Las 5 Fuerzas de Porter

Poder de Negociacién con los Clientes: Consideramos a nuestros clientes el
tesoro mas preciado para la compafia, y es por ello que buscamos estar a la
altura de sus expectativas y demandas. Entendemos que, es fundamental
generar lazos, los cuales nos permitan comprender las necesidades presentes
y futuras, y poder actuar en consecuencia. Es por ello que, desde IMUV,
brindamos diferentes tarifas de acuerdo a las necesidades de cada uno,
pudiendo optar por un arancel fijjo en minutos, o acceder a una tarifa reducida,
mediante la contratacion del plan semanal o mensual. Asi también, buscaremos
fidelizar a nuestros clientes, llevando adelante la estrategia de marketing
“Converti en minutos tu CO2 ahorrado”, mediante el cual podran contar con
minutos gratis para traslado propio, o para transferir a amigos y familiares. Por
ultimo, es fundamental transformar el traslado de nuestros Imuvers, dentro de
la ciudad, en una experiencia placentera, la cual sea digna de elegir dia tras

dia: alli estara la clave de nuestro éxito.
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Poder de Negociacion con los Proveedores: Nuestro principal proveedor se
relaciona con nuestro activo estrella, las scooters eléctricas inteligentes. En la
actualidad, y de acuerdo al flamante avance del segmento, hemos contactado
de manera directa, a efectos de llevar a cabo la compra de nuestros scooters, a
una de las marcas chinas N°1, NUUV, que se encuentra recientemente llegada
a la Argentina, desembarcando en la ciudad portefia, a finales de 2019. Sin
dudas, contar con un proveedor directo dentro de nuestro pais, nos genera una
real ventaja y evita tener que importar los activos desde el exterior.

En la actualidad, al no contar con una diversa oferta de proveedores, debemos
generar una alianza estratégica a largo plazo, la cual nos permita crecer en
conjunto. A medida que se vaya ampliando la oferta de proveedores, dentro de
nuestro pais, estaremos en condiciones de extender nuestra cartera, y elegir la

mejor alternativa para nuestra compania.

Amenaza de Nuevos Competidores Entrantes: Tal como fue mencionado en
el apartado anterior, dentro del subtitulo de “Competidores”, es latente la
posible llegada de nuevos rivales, locales o desde el exterior, ofreciendo el
servicio de motosharing, y por qué no, dentro de un horizonte no muy lejano,
otro tipo de movilidad que contemple las nuevas tendencias tecnolégicas que
surgen en el planeta.

A partir de este horizonte, resulta fundamental generar gran valor para nuestros

clientes, que nos permita captarlos y fidelizarlos.

Amenaza de Nuevos Productos Sustitutos: Dentro de la movilidad
sustentable, existe solo una alternativa de sustituto frente a nuestro servicio, la
cual reside en la adquisicién, por parte de los usuarios, de la propia scooter
eléctrica. Sin embargo, el costo de acceder a la misma es muy elevado, como
asi también los valores asociados al seguro y mantenimiento, sin dejar de

mencionar la necesidad de alquilar un parking para el resguardo del vehiculo.

34



Es preciso resaltar que, el alquiler de la moto permite mantener la autonomia

sin mayores preocupaciones.

Rivalidad entre Competidores: Tal como fue expuesto en los puntos
anteriores, si bien la rivalidad de competidores en la actualidad es baja, es
posible la inminente llegada de nuevos actores a la Ciudad de Buenos Aires.
No obstante, al tratarse de un mercado naciente, que mantiene una elevada
demanda, al igual que en el resto del mundo, es posible que coexistan, e
incluso funcionen en conjunto, diferentes compafias, actuando como clusters

que contribuyan al crecimiento de la movilidad sustentable.
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V. El Modelo de Negocios

Business Model Canvas

El modelo creado por IMUV, con el fin captar la oportunidad de negocio y
garantizar la rentabilidad de la compafia, se construye a partir del Business

Model Canvas, el cual se sintetiza en el Anexo 9, y se expone a continuacion.

Segmento de Clientes: Tal como fue desarrollado en el Capitulo | “E/ Cliente”,
y se detalla en el Business Model Canvas, nuestro Segmento Target esta
conformado por aquellas personas que tienen la necesidad de movilizarse en
las grandes urbes, especialmente, en nuestro caso, en la Ciudad de Buenos
Aires. Desean trasladarse evitando atascos y manifestaciones, optimizando su
tiempo y dinero, sin preocupaciones de mantenimiento ni estacionamiento, y

eligen hacerlo cuidando el medio ambiente.

Propuesta de Valor: A partir de lo expuesto en los Capitulos Il y Ill, “La
Propuesta de Valor’ y “El Product Market Fit”, respectivamente, nuestra
Propuesta de Valor esta construida a partir de brindar la solucién de movilidad
eco-friendly, mediante el motosharing, ofreciendo tarifas de acuerdo a la
medida y necesidades de cada usuario, las cuales seran detalladas en la
“Estructura de Ingresos”. Brindamos un facil acceso desde nuestra App,
otorgando la descarga de manera gratuita, desde el Play Store o App Store.
Mediante la misma, podran localizar y reservar las scooters, como asi también,
conocer nuestros planes disponibles, almacenar su informacion, consultar sus
recorridos frecuentes, el ahorro de CO2 acumulado, el tiempo de uso y los

kildbmetros recorridos.
Relacion con los Clientes / Canales: Mantendremos una relacion cercana

con nuestros usuarios, ofreciendo un plan de fidelizacién especialmente

disefado, el cual permite convertir el ahorro de CO2 en minutos de uso, para
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ser utilizados por el propio /Imuver o para ser transferidos dentro de su
comunidad.

Asi también, y de manera exclusiva en la etapa de lanzamiento, estaremos
implementando el plan de referidos, al cual llamamos “Duplica y regala tu
ahorro de COZ2”, donde los usuarios podran invitar a sus amigos a sumarse a la
comunidad IMUV, regalando minutos free para comenzar a probar nuestro
servicio. Una vez finalizada la prueba, nuestro /muver sumara en su cuenta
ahorro de CO2 adicional, para utilizar en sus proximos viajes.

Los usuarios podran contactarnos, en todo momento, para consultas del
servicio o asistencia técnica. Estaremos en contacto directo, mediante las
redes sociales, mailings, las estaciones IMUV y nuestros influencers preferidos.
De la misma forma, estaran siempre disponibles nuestros canales Web y App,

para conocer las ultimas novedades e interactuar entre la comunidad IMUV.

Estructura de Ingresos: Tal como fue desarrollado en el Capitulo | “El
Cliente”, nuestro target esta compuesto por dos tipos de usuarios: para nuestro
usuario Commuter, que como su propio nombre indica, es quien va a trabajar y
realiza un uso frecuente del servicio, creamos el modelo de planes semanales
o mensuales, de 200 y 800 minutos, los cuales contemplan una bonificacion del
20% y 30%, respectivamente. Cabe aclarar que, el vencimiento de los planes
se dara cuando se agoten los minutos, o se excedan los 90 dias, lo que suceda
primero.

Por su parte, para los usuarios Casuales, aquellas personas que le daran un
uso puntual al servicio, pudiendo ser primeras experiencias o uso esporadico,
contemplamos una tarifa de U$D 0,10 por minuto.

Asi también, para todos nuestros /Imuvers, ofrecemos la posibilidad de reserva
previa, free por 15 minutos, para que puedan llegar a la ubicacion de la scooter
sin que otro user se adelante. Cabe mencionar que, dicha reserva sera sin
costo alguno, siempre y cuando se utilice efectivamente el servicio, por el

contrario, en caso de que el usuario decida realizar la cancelacion, se
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procedera al cobro de los minutos de reserva.

A efectos de realizar la validacion de nuestro pricing, aprovechamos la
instancia de segundas entrevistas, para dar a conocer nuestro servicio y
percibir cuanto estarian dispuestos a pagar nuestros usuarios. Dicha
validacion, nos permitio determinar los porcentajes de bonificacién segun el
plan, ofreciendo el plan semanal de 200 minutos por el valor aproximado de
U$D 16,00 y el plan mensual de 800 minutos en U$D 56,00. Si bien el valor
esta expresado en ddlares, a partir del modelo de negocio, se procedera a
efectuar el cobro en pesos a nuestros usuarios. En el Anexo 10 se detalla el

cuadro de tarifas y planes.

Actividades y Recursos Claves: Dentro de las actividades y recursos claves,
para llevar adelante nuestro modelo de negocio, contemplamos en primer lugar
la adquisicion de 100 scooters eléctricas inteligentes, del modelo NSport, a
nuestro proveedor NUUV, con su respectivo patentamiento, y baterias
adicionales. Al mismo tiempo, efectuaremos la compra de todos los accesorios
necesarios para equipar nuestras motos, tales como ploteo, cascos, bauleras y
porta celular.

En segundo lugar, llevaremos a cabo el alquiler de un predio de “boxes”,
espacio ubicado estratégicamente dentro de la Zona IMUV, donde se realizara
la recarga de las baterias y el mantenimiento de aquellas motos que lo
requieran. Nuestro deposito estara especialmente acondicionado, con
instalacion eléctrica acorde a la magnitud del proyecto, como asi también,
contara con un grupo electrogeno para garantizar la operatividad ante cualquier
imprevisto.

En un sector del predio, instalaremos nuestra oficina, la cual dotaremos con
muebles y equipos de computacién, para llevar adelante nuestra conexion con
los Imuvers. Desde alli, mediante la gestion de nuestra plataforma Web y App,
realizaremos el analisis de datos de uso, para optimizar la ubicacién de los

puntos de retiro y detectar los horarios de mayor demanda por zona.
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Contaremos con un equipo de cuatro personas, para llevar adelante las areas
de Administracion y Contabilidad, Atencion al Cliente, Comercial y Data
Analytics.

Asi también, desarrollaremos una logistica especialmente adaptada a nuestro
modelo de negocio, con el fin de realizar el traslado de scooters y baterias,
desde los puntos de retiro a nuestro boxes. Para llevar adelante esta actividad,
necesitaremos adquirir y acondicionar vehiculos utilitarios y planchas de
traslado. El area de Mantenimiento y Logistica estara integrada por tres
personas, entre las cuales se cubrira la jornada diaria.

Por ultimo, contrataremos de manera externa los servicios de Marketing y
Tecnologias de la Informacién. En el Anexo 11 se esquematiza la estructura
del staff afio tras afio y en el Anexo 12 se puede observar la ficha técnica

otorgada por NUUV.

Partners Clave: Desde IMUV, contaremos con 3 Partners Clave. En primer
lugar, el Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires, ante quien solicitaremos los
permisos necesarios para habilitar los puntos de retiros dentro de la Zona
IMUV. En segundo lugar, contaremos con un acuerdo especial con la cadena
de Parkings “Apart Car”, a quienes les alquilaremos de forma mensual espacio
destinado a punto de retiro, los cuales seran equipados con instalaciéon
adecuada para realizar la recarga de las scooters alli ubicadas. Por ultimo, y
como se menciond en el apartado anterior, realizaremos un acuerdo con

nuestro proveedor de motos eléctricas NUUV.

Estructura de Costos: Para conocer los costos de nuestra companhia
realizaremos la distincién entre inversion, la cual se efectua al iniciar la
actividad o con la expansion de zona y flota, y luego detallaremos, los gastos
fijos y costos variables mensuales.

Dentro de la inversion se encuentran: la adquisicion de motos, con sus

patentamientos, baterias y equipamientos para las scooters. Asi también,
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utilitarios y planchas, instalacion eléctrica en boxes, junto con el grupo
electrogeno, muebles y equipos de oficina. Por ultimo, contaremos con el
desarrollo de App y Web, destinaremos parte de la inversién en marketing y
publicidad pre lanzamiento, y asi también, en aquellas cuestiones legales
asociadas a la constitucion de la sociedad y registro de marca.

Los gastos fijos de la compariia estan compuestos por: el alquiler de las plazas
de Parking y el de la Oficina/Boxes, junto con el servicio de internet, contratado
con dos companias diferentes, para asegurar siempre nuestra conexion. Asi
también, se contemplan, el web hosting, el office 365 para nuestras
computadoras, los fee mensuales de IT y MKT. Por ultimo, los salarios de las 2
co-founders, junto con el equipo compuesto por 7 personas que llevaran
adelante la operativa.

Finalmente, en relacion a nuestros costos variables, estan determinados por:
los seguros de nuestra flota de motos y utilitarios, como asi también el
combustible que utilizaremos en los utilitarios para el traslado de scooters y
baterias. Por su parte, los gastos de energia, determinados a partir del
consumo mensual, los gastos ocasionados por el cobro con tarjeta de créditos
a nuestros usuarios y el impuesto a los Ingresos Brutos, a partir de los servicios
prestados. Asi también, seran parte de nuestros costos variables, las
bonificaciones otorgadas a nuestros /muvers, a partir de la contratacion de
planes mensual y semanal, y otro tipo de promociones que se lleven a cabo.
Cabe senalar que, si bien no estructuramos el modelo de negocios a partir de
posibles beneficios fiscales futuros, sin dudas, contar con el apoyo del gobierno

de la ciudad y nacional contribuyen de manera positiva en nuestro proyecto.

Numeros Basicos del Modelo de Negocios
Economics por Unidad

A continuacion se detallan los principales numeros a partir de una scooter

eléctrica.

40



Inversion

En relacion a la inversion inicial, requerida por cada moto, el valor asciende a
U$D 5.497.

A efectos de considerar sus principales costos asociados, podemos distinguir:
Moto eléctrica inteligente NUUV, modelo NSport, U$D 3.152, bateria extra U$D
2.204 y patentamiento U$D 41. Para los equipamientos necesitaremos: 2
cascos por U$D 20 el par, 1 baulera de 40 litros de U$D 16 y 1 porta celular por
U$D 5. Adicionalmente, contemplamos el ploteo de las scooters por U$D 59.

A partir de los items mencionados y, como sera detallado en el Capitulo VII
“‘Recursos, Procesos y Plan Operativo del Negocio”, la operativa de IMUV,
contempla el sistema rotativo de baterias, el cual requiere de una bateria extra
por moto. Asi también, es importante considerar que, el recambio de baterias
se realizara cada un periodo de dos afos, mientras que el reemplazo de la
scooter, en su totalidad, cada 4 afos.

Por lo cual, en el Afio 0, realizariamos la inversion por moto de U$D 5.497, en
el Afo 2, la reposicion de bateria por U$D 2.204. A partir de lo expuesto, y a
efectos de simplificar el modelo de negocio, se determina que el promedio
anual de inversién por moto es de U$D 1.540. En el Anexo 13 se detalla la

informacion precedente.

Ingresos

Para conocer el ingreso anual por moto debemos considerar los siguientes
puntos claves.

En cuanto a Usuarios, debemos estimar que, a partir de los datos relevados
determinamos que, los Commuter realizan un viaje promedio de 11,4 Km en 20
min, y por su parte, los Casual efectuan un viaje promedio de 3,5 Km en 6 min.
A partir de alli, y realizando un promedio ponderado, a partir del uso estimado
por cada usuario, llegamos a determinar un viaje promedio de 7,8 Kmy 13,4
min.

En cuanto al porcentaje de capacidad efectiva, en primera instancia

determinamos un porcentaje de ociosidad del servicio del 20%, tanto en horas
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pico y no pico, lo cual implica operar al 80% de la capacidad. Luego,
contemplando la falta de operatividad debido a mantenimiento especifico, por
fuera del diario, accidentes, services y dias de lluvia o mal clima, se considera
un 70%, del 80% previo. A partir de las consideraciones mencionadas,
determinamos un total de 7.129 minutos mensuales por moto, es decir, 4 horas
completas por dia, en promedio, obteniendo un ingreso mensual por scooter de
us$D 713.

A partir de las consideraciones mencionadas, como se puede observar en el
Anexo 14, determinamos un total aproximado de 49.396 Km recorridos

anualmente por moto, con un ingreso de U$D 8.555 anual por cada scooter.

Rentabilidad

Luego de considerar la inversién requerida por moto, a partir del modelo de
negocio planteado, los costos y su respectivo ingreso anual, de acuerdo a las
estimaciones realizadas, podemos calcular un ingreso promedio de U$D 8.555.
El punto de equilibrio del Afio 1, se determina en un total de 56 motos, sobre
las 100 scooters de flota anual. En el Anexo 15, se reflejan los diferentes
puntos de equilibrios, a los largo de los 5 anos, de acuerdo a la flota total de

motos en cada periodo.

Comparativa

A efectos de realizar una comparativa, entre el costo mensual que deberia
afrontar un usuario que decidiera comprar su propia moto, versus su tarifa
mensual IMUV, por contratar nuestro servicio, realizaremos la siguiente
evaluacion. A partir de suponer que, el mismo utilizara nuestro servicio para
trasladarse todos los dias al trabajo, podemos determinar que, tal como se
observa en los cuadros expuestos a continuacion, optar por trasladarse con
IMUV, le generan menores costos mensuales. Es preciso mencionar que,
dichos costos podrian reducirse, si realizara la contratacion de alguno de

nuestros planes y, ademas que, en la comparativa, no se contempla la
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cuantiosa inversién inicial que implica la adquisicion de la scooter para los

particulares.

IMUV Min Gastos Mensual Particular
Viaje Promedio 13,4 Seguro 29
Cantidad de Viajes por dia 2 Parking 26
Minutos Mensuales (L a V) 534 Mantenimiento 1

Tarifa (sin descuento por
plan) 0,1 Energia Eléctrica 4
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VI. Go to Market Plan

Estrategia de Ingreso al Mercado

Nuestra estrategia de ingreso al mercado, con el fin de obtener el Get, estara
conformada por diversas iniciativas, enfocadas en la experiencia del usuario.
Muchas de ellas, estaran vinculadas entre si, de manera tal de
complementarlas e ir conformando nuestro contacto por medio de diferentes
vias, con el objetivo de obtener como resultado una percepcidn positiva de la
Propuesta de Valor.

Como primer paso, iniciaremos nuestra conexion con la comunidad a partir de
una campana de mailing, creada especialmente para dar a conocer algunas
caracteristicas de nuestro servicio, y generar expectativas que inviten a seguir
descubriendo mas sobre IMUV.

Dentro del Anexo 16, se detalla el link de acceso al mailing, junto con el activo
digital, el cual contiene algunos detalles de las caracteristicas de nuestro
servicio, invitando a la comunidad a conocer mas, seleccionando “Descubri
IMUV”. Al clickear, directamente se redireccionard a nuestra pagina web
landing, la cual es un medio propio y se detalla el link dentro del Anexo 17. La
misma, permite conocer mas acerca del motosharing, los simples pasos que te
llevan a ser parte de la experiencia IMUV vy, asi también, invitar a la comunidad
a probar el servicio de manera gratuita, dentro de un predio especialmente
acondicionado, antes del lanzamiento oficial.

Adicionalmente, utilizaremos nuestras redes sociales y seleccionaremos un
grupo de influencer conectores, para lograr mayor acercamiento con nuestros
potenciales usuarios, lo cual nos permitira hacerlos parte de IMUV, desde la
previa del lanzamiento.

Llevaremos adelante el evento test drive “IMUV estd llegando”, donde
crearemos una pista totalmente equipada, para que aquellos que se hayan
registrado en nuestra landing, ingresando por el mail o por las redes, puedan
comenzar a usar nuestras scooters y sentir la experiencia IMUV. Ademas,

aprovecharemos el evento para lanzar la iniciativa “IMUV te acompana”, a
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través de la cual, aquellas personas que quieran ser parte de nuestra
comunidad, pero no tengan la licencia adecuada, podran registrarse y solicitar
turno con nuestro staff especializado, quienes dictaran las clases de manejo y
acompanfaran el proceso de aprendizaje.

Formaran parte de nuestro evento diversos influencers maven, quienes estaran
manejando nuestras motos mientras son filmados desde diferentes puntos y
compartiran en vivo su experiencia IMUV a través de las redes y YouTube.
Desde dias previos a nuestro lanzamiento definitivo, colocaremos corpéreos
gigantes, con forma de scooters IMUV, para identificar los puntos de retiro,
tanto en la via publica como en los puntos con Parking.

Desde IMUV, consideramos muy importante el Keep, cuidar y fidelizar a
nuestros usuarios, es por ello que, llevaremos a cabo el plan “Ahorra CO2 y
convertilo en minutos de uso” para seguir construyendo nuestra comunidad.

Asi también, para aquellos clientes que tengan contratado un plan, mensual o
semanal, y que a la hora de reservar los scooters, debido a la alta demanda del
servicio, no cuenten con la disponibilidad en la zona deseada, veran registrado
de manera automatica ahorro de CO2, para canjear por minutos de manera
gratuita en el siguiente viaje.

Por ultimo, estaremos monitoreando las métricas de nuestro /muvers, y para
aquellos usuarios Casual, que realicen usos esporadicos con alta frecuencia,
realizaremos controles especiales, para evitar que incurran en mayores gastos,
mediante la contratacion de minutos y consideren el plan semanal, que les
permita aprovechar el descuento del 20% sobre el valor de la tarifa.

Asi también, debemos mantener el foco en el Grow, y a efectos de hacer crecer
nuestra cartera de clientes, estaremos enfocados en detectar aquellos clientes
que descargaron la App, en su smartphone, y no estan haciendo uso del
servicio. A ellos, les brindaremos minutos free, con el fin de que experimenten
IMUV y nos cuenten su experiencia. Otra de las medidas tendientes a ampliar
nuestra cartera, sera a partir de llevar adelante acuerdos con importantes

compafias, ubicadas en Puerto Madero, para que sus empleados puedan
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llegar a la puerta de las oficinas, a tiempo y manteniendo el estilo. Por ultimo,
buscaremos contar con ingresos extraordinarios, ofreciendo nuestro plan
semanal a turistas que se encuentren descubriendo la Ciudad de Buenos Aires,
invitdndolos a utilizar los minutos durante su estadia en la ciudad portefia, para
que puedan recorrerla, disfrutando los paisajes al aire libre.

Es preciso mencionar que, todas las acciones de Marketing detalladas, junto
con Google Adwords y Play, seran trabajadas en conjunto con la agencia de
Marketing, con el fin de activar nuestra marca. Las mismas, se encuentran

previstas dentro del gasto en MKT, especificado ano a afio.

Métricas de Nuestros Usuarios

A partir de los gastos asignados a Marketing, considerando los fee mensuales
abonados, y la cantidad de usuarios que iremos captando, dentro de los
primeros 5 afos de vida de IMUV, podemos conocer las meétricas que
determinan el Costo de Adquisicién de Clientes (CAC) y el Valor del Tiempo de
Vida del Cliente (LTV).

Costo de Adquisicion de Clientes

A partir de la capacidad efectiva anual de cada moto, determinando una
cantidad de 49.396 Km por afo, y luego de analizar la cantidad de viajes de
cada usuario, a partir de un cluster, se establece que: cada Imuver realizara en
promedio 63 viajes al afo, los cuales ponderados por el promedio de 7,8 Km,
determinados entre los Commuters y Casual, generara un recorrido promedio
de 493 Km, dando lugar a definir una cantidad de 100 usuarios por scooter. En
el Anexo 18 se puede observar el cluster que determina una cantidad de 100
usuarios por moto.

Cabe mencionar que, a lo largo de los afios, y acompafando el aumento de la
flota, se incrementaran nuestros usuarios, pasando de 10.000 a 80.000 en el
quinto afno. Por su parte, se contempla un Churn Rate decreciente,

comenzando en 35% y finalizando en el 20% en el quinto afo.
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A partir de lo detallado previamente, y de acuerdo a los gastos efectuados en
Marketing, en ese lapso de tiempo, se determina un CAC de U$D 4 por usuario,

a partir de la apertura que se detalla a continuacion:

Acciones de MKT Ao 1 Aho2 Ano3 Ano4 Aiob5
Gasto Anual MKT 40.000 74.000 78.000 95.000 96.000
Total en U$D 40.000 74.000 78.000 95.000 96.000
Alta de Clientes Aro 1 Aho2 Ano3 Afno4 Aio5
Cantidad de Motos 100 250 400 600 800
Usuarios por Moto 100 100 100 100 100
Usuarios Adquiridos 10.000 25.000 40.000 60.000 80.000
Usuario Adquirido por Afo 10.000 15.000 15.000 20.000 20.000
Churn Rate (35% a 20%) 0 3.500 4.500 3.750  4.000

4,00

Valor del Tiempo de Vida del Cliente

Con respecto al LTV, y tal como se expone a continuacion, considerando
nuevamente un promedio ponderado de 5 viajes, mensuales por usuario, 63
anuales, una tarifa fija de U$D 0,1 por minuto y aplicando un promedio
ponderado de 13,4 minutos por viaje, se obtiene un valor medio de compra de
anual de U$D 84,49 y un LTV de U$D 253,47, suponiendo un tiempo de vida

del cliente de 3 anos.

Ao 1 Ao 2 Afo 3

Cantidad de Viajes Promedio por Mes* 5 5 5
Cantidad de Viajes Promedio por Afo* 63 63 63
Cantidad de Minutos de Viaje Promedio** 13,4 13,4 13,4
Valor Minuto 0,10 0,10 0,10
Valor Medio de Compra 84,49 84,49 84,49
Tiempo de Vida del Cliente en Afios 3

* Supuesto: Por Cluster de Usuarios en Anexo 17

** Supuesto: Minutos promedio entre Casual y Commuter
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Luego de analizar en conjunto el Costo de Adquisicion de Clientes y el Valor del
Tiempo de Vida del Cliente, podemos determinar que: cada cliente nos genera
un costo de adquisicion promedio de U$D 4 y suponiendo un tiempo de vida de
3 afios, consumira en promedio U$D 253,47, lo que nos genera una ganancia
por usuario de U$D 249,47.

Canales

Tal como se puede evidenciar desde los parrafos precedentes, desde IMUV,
pretendemos generar una experiencia omnicanal integrada, buscando que los
clientes interactuen con la marca en todo momento y vinculando para ello
diferentes medios y fouchpoints:

e App

o Web

e Campafas de mailing

e Redes sociales (Instagram y YouTube)

e |Influencers

e Corpdreos en via publica

e Evento test drive: “IMUV esta llegando”

e Iniciativa: “IMUV te acompana”
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VIl. Recursos, Procesos y Plan Operativo del Negocio

Proceso IMUV

Para conocer en profundidad la operativa de IMUV, abordaremos el estudio
desde dos perspectivas, la Experiencia IMUV, la cual esta conformada por la
experiencia del usuario y su relacionamiento directo con la compaiiia, y una
segunda perspectiva, a la que llamamos Operacion IMUV, la cual contempla el
detras de escena, que involucra a la logistica y todas aquellas actividades
necesarias para brindar un servicio que les permita a nuestros /muvers
trasladarse sin preocupaciones y disfrutando de la ciudad. Asi también, a partir
de nuestra operativa, buscaremos que el servicio se encuentre a la altura de
las expectativas de confort y calidad, la cual lleve, a cada uno de nuestros

usuarios, a elegirnos cada dia.

Experiencia IMUV

Tal como fue desarrollado en el Capitulo Il “La Propuesta de Valor”, mediante
el servicio de motosharing, brindamos el alquiler de motos eléctricas, para que
las personas puedan movilizarse por grandes ciudades, de una manera
eficiente y optimizando sus tiempos. Asi también, en el capitulo mencionado,
sintetizamos la Experiencia IMUV, llevada a cabo por nuestros usuarios, desde
el momento en que descargan la App en su smartphone. La misma se vivencia
a partir del registro del usuario, comenzando a ser parte de nuestra comunidad,
luego cuando disfrutan del servicio y, por ultimo, efectuandose el cobro,

mediante el débito en su tarjeta de crédito.

Operacion IMUV

En diferentes momentos del dia, en horarios estratégicos, comenzara la
Operacion IMUV, con el fin de realizar la recarga de baterias de nuestras motos
eléctricas y, en caso de ser necesario, brindarles el mantenimiento adecuado.

Antes de introducirnos en profundidad en el analisis de la logistica en cuestion,
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es preciso conocer algunos aspectos fundamentales de la operativa.

IMUV comenzara a operar con una flota inicial de 100 scooters inteligentes, con
autonomia de 80 Km, en el horario de 6:00 a 1:00, de lunes a viernes, y de 8:00

a 2:00, los fines de semana y feriados.

Nuestra Zona Operativa estara presente en un area estratégica de la Ciudad de
Buenos Aires, abarcando 38 Km2, 14 Km de norte a sur y 4 Km de este a
oeste, con presencia en los principales barrios portefios, desde Nufez hasta
Constitucion, y contemplando 25 puntos de retiro: 9 puntos propios, 15
compartidos con importante cadena de parking y 1 punto en importante Centro
Comercial. Estos puntos estratégicos seran evaluados constantemente, y
podran ser modificados, de acuerdo al registro de puntos calientes detectados,
a partir de la demanda de nuestros usuarios. En el Anexo 19 se expone la

Zona IMUV, junto con los puntos de retiro.

Tal como mencionamos previamente, y a efectos de llevar adelante nuestra
operativa, se dispondra de un sistema informatico adaptado, que permitira
mantener conexion en tiempo real, con cada una de nuestras motos,
conociendo el estado de las mismas y monitoreando los datos clave:

autonomia disponible en cada bateria y su ubicacién especifica.

Desde IMUV, realizamos un analisis de las principales compafias europeas,
con el fin de conocer dos aspectos fundamentales: el tipo de vehiculos
ecologicos utilizados y la forma en que realizan la logistica para llevar adelante
la recarga de las baterias. En cuanto a la eleccion de la movilidad, detectamos
que la mayoria de las scooters poseen autonomia de hasta 80 Km y baterias
con tiempo de recarga de entre 4 a 6 horas. En cuanto al segundo aspecto,
realizan el traslado de las scooters a una zona de boxes, para efectuar alli la
recarga de las baterias. A partir de conocer estos datos, y llevar a cabo
estimaciones dentro del mercado local, realizamos un Diagrama de Flujo con el

fin de conocer en profundidad los detalles de nuestra operativa, e identificar, si
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existiera, posibles cuello de botella. En el Anexo 20 se expone el Diagrama de

Flujo.

A partir del diagrama desarrollado, y considerando que, el Cuello de Botella es
aquella actividad, o recurso, con menor capacidad, el cual limita la etapa
productiva, podemos determinar que, en nuestro caso, y a partir del analisis
realizado, se encuentra detectado en la recarga de baterias. En promedio, las
baterias tradicionales, demoran 5 horas en reponer su carga para continuar
operativas, y ademas, a estos tiempos debemos adicionar la logistica necesaria
para realizar el traslado de las motos a Boxes, y luego ser restituidas a los
puntos estratégicos, estimando un tiempo total de 2 horas adicionales.

A efectos de solucionar esta restriccion, definimos dos estrategias claves para
nuestro funcionamiento. En primer lugar, en cuanto a las scooters, desde
IMUV, detectamos la reciente llegada a la Argentina de NUUYV, la marca china
N°1 en segmento de scooters eléctricas inteligentes. Luego de analizar los
modelos disponibles en NUUYV, elegimos nuestra scooter NSport, la cual posee
una autonomia de 80 Km y baterias extraibles con recarga de 4 Hs. Estas
caracteristicas, nos permiten realizar el recambio de baterias, sin necesidad de
movilizar los scooters. En segundo lugar, y con el fin de garantizar el servicio
de manera constante, en la franja horaria propuesta, implementamos un
sistema rotativo de baterias, el cual contempla doble bateria por moto, donde
mientras que la Bateria N°1 se encuentra en funcionamiento, la Bateria N°2
esta en Boxes siendo recargada. Esta implementacion, nos permite solucionar
nuestro cuello de botella, mejorando la operativa y aumentando el ingreso
diario por moto.

Los puntos estratégicos de retiro, acordados con importante Parking de la
ciudad, se encontraran especialmente equipados para funcionar, como puntos
de recarga, lo cual nos permite minimizar la necesidad de recambio de
baterias, en aquellas scooters que se encuentren estacionadas y cargando en
estos puntos.

En cuanto a la logistica, iniciaremos el primer afio con una flota de 2 utilitarios,

51



especialmente acondicionados, para realizar el traslado de baterias y motos.
Para llevar adelante el transporte, la recarga y mantenimiento, incluiremos en el
staff 3 personas, que cumpliran jornadas de 8 horas, repartidas dentro del
horario de prestacion del servicio, dividido en 3 turnos: mafnana, tarde y noche.

El resto del staff, distribuido en las areas de la compaifiia, a pesar de tener una
sectorizacion selectiva, estara trabajando en equipo, dentro de nuestra oficina,

cubriendo en conjunto las actividades necesarias.
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VIil. Implementacion del Negocio

Estrategia de Implementacion

La implementaciéon del negocio se llevara adelante en varias etapas y
contemplando las siguientes actividades.

En primera instancia, comenzaremos con la constitucién de la SAS, el registro
de la marca, las correspondientes inscripciones en AFIP y ARBA y la solicitud
de permisos ante el Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires, para habilitar los
puntos de retiro en la via publica. Asi también, iniciaremos el acuerdo con Apart
Car e importante shopping, donde instalaremos el resto de nuestros puntos de
retiro.

Luego, se iniciara la busqueda de los recursos humanos, que integran el
equipo, y se les otorgara la capacitacion necesaria, acorde a la operativa, con
el fin de conocer cada uno de los procesos que integran la compadia, y poder
llevar a cabo los mismos, sin inconvenientes, en el dia del lanzamiento.

En paralelo, iniciaremos el desarrollo de las plataformas Web y App, e iremos
testeando el funcionamiento de las mismas, junto con los resultados obtenidos.
Asi también, se llevara adelante el alquiler del local y su respectivo
acondicionamiento, tanto en zona de oficinas, como en sector de carga y
mantenimiento, con sus habilitaciones correspondientes.

Un paso fundamental en nuestra implementacion, es abordar el acuerdo de
exclusividad con nuestro proveedor NUUV, para llevar adelante la adquisicidén
de las scooters, el patentamiento de las mismas y la contratacién del seguro.
Luego, continuaremos con la etapa de ploteo y equipamiento de las scooters.
En esta etapa, de manera conjunta, se realizara la integracion del sistema
inteligente, que poseen las motos, junto con el sistema IMUV.

Posteriormente, llevaremos a cabo la compra y acondicionamiento de los
utilitarios, necesarios para desarrollar la operativa, que nos permita el traslado
de motos y baterias, a nuestra Zona de Boxes.

En meses previos al lanzamiento, se iniciaran las campafias de Marketing,

mencionadas precedentemente, con el fin de dar a conocer nuestra marca,
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estratégicamente y generar expectativas suficientes para abordar el evento test
drive “IMUV esta llegando”.

Una vez concluidos los hitos mencionados, de manera exitosa, se colocaran en
la via publica los corpdreos en los correspondientes puntos de retiro y se

llevara adelante el lanzamiento oficial de IMUV.

Planes de Crecimiento

Proyeccién a 5 aios

Desde IMUV, destinamos nuestro primer afio a establecernos en el mercado de
la Ciudad de Buenos Aires, con una flota inicial de 100 motos, y dentro de la
Zona IMUV mencionada precedentemente.

Asi también, estaremos abocados a reforzar el Keep y el Grow, implementando
diferentes estrategias, que nos permitan continuar creciendo en nuestra
proyeccion de negocio a 5 afios. Una de ellas, estara orientada a conocer en
mayor profundidad a nuestros usuarios, mediante las métricas arrojadas por el
sistema, con el fin de detectar las zonas claves y horarios pico de demanda.
Ademas, buscaremos incorporar nuevos medios de pago, como por ejemplo
Mercado Pago, brindando a nuestros usuarios, mayores opciones para que
puedan realizar el abono de nuestro servicio.

Durante los afios siguientes, estaremos trabajando en incorporar nuevos
barrios de la Ciudad de Buenos Aires, a nuestra zona, como asi también,
acompanfar la expansion con un incremento de flota, llegando a finalizar cada
periodo con 250, 400, 600 y 800 scooters, respectivamente.

Finalizando el quinto afio en el mercado, buscaremos seguir expandiendo
nuestro negocio, e ir en busca de nuevas big cities a conquistar, entre ellas
Rosario y Cordoba. Asi también, llevaremos a cabo la incorporacién de nuevos
vehiculos ecologicos a nuestro servicio, de acuerdo a las nuevas tendencias y

demandas del mercado.
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Localizaciones - Estructura Operativa - Resultados

Como fue mencionado en el apartado anterior, dentro de los primeros 5 afos,
iremos ampliando la flota de nuestras motos e incorporando nuevos barrios,
para luego ir en busqueda de nuevas big cities.

Desde el inicio, hasta el quinto afo, el servicio estara presente, de manera
exclusiva, en la ciudad porteia, con lo cual el negocio sera manejado desde
alli, especificamente, desde las oficinas ubicadas de manera estratégica en el
barrio de Palermo. Las operaciones del periodo nos llevaran a finalizar la etapa
manteniendo una flota de 800 motos, un EBITDA de U$D 4.580.432, en el
quinto afo, y un resultado acumulado, luego de impuestos, por los cinco
periodos, de U$D 5.939.098. Estos resultados, nos permitiran adquirir la
seguridad operativa y contar con el acompafamiento financiero necesario, que
nos lleve a dar el segundo paso, continuando nuestra expansion.

Finalizado el quinto ano, se evaluara la posibilidad de iniciar la conquista de
nuevas ciudades, como Rosario y Coérdoba, lo cual implicaria construir dos
nuevas bases operativas, una en cada big city, como asi también, la ampliacién
de la flota de scooters y la incorporacion de nuevos vehiculos ecolégicos.

Es muy importante resaltar que, a la hora de extender el negocio e incorporar
las nuevas ciudades, ademas de sumar nuevas sedes y moviles ecologicos, se
requerira de inversiones en utilitarios de traslado, ampliacién o adquisicion de
nuevos sectores de boxes y el acompanamiento de recursos humanos, que

permitan llevar adelante la operativa.

55



IX. Equipo Emprendedor y Estructura Directiva

Equipo emprendedor

El equipo emprendedor esta conformado por dos co-founders.

La co-founder Aldana Lescano, quien es Contadora Publica Nacional de la
Universidad de Buenos Aires, actualmente ejerce como tal, y estara a cargo de
las Finanzas y Operaciones de IMUV. Ella naci6 en Zarate, provincia de
Buenos Aires y durante 6 afios vivio y estudié en la Ciudad de Buenos Aires,
donde todos los dias debia lidiar con los problemas de la ciudad portefa, para
movilizarse al trabajo y a la universidad, lo cual la llevo a experimentar por si
misma lo que miles de personas padecen todos los dias.

La segunda co-founder, Lourdes Barra Sueiro, es Licenciada en Administracion
y Publicidad de la Universidad Rey Juan Carlos de Espafa, actualmente es
gerente comercial de un grupo automotriz, y estara a cargo de Ventas y
Marketing dentro de la compafia. Nacié en la ciudad Cadiz, Espafia, vivio y
estudié en la ciudad de Madrid, durante los afios de su carrera, y fue alli, donde
en ambas ciudades europeas, conocid las primeras compafias de movilidad
eco-friendly, que brindan el servicio de motosharing.

Ambas comenzaron a estudiar un MBA, en la Universidad de San Andrés,
donde rapidamente se hicieron amigas y juntaron las experiencias y vivencias
de Aldana en la ciudad portefia, y las de Lourdes en las ciudades espanolas,

para dar vida a este nuevo proyecto, IMUV - Llega donde querés.

Estructura Directiva

Entre ambas co-founder conformaran la cupula directiva, y estaran a cargo de
Operaciones, Finanzas, Ventas y Marketing, y lideraran el equipo que las
acompaine en la construccién de IMUV.

En el inicio de la compafia, el staff estara conformado por 3 personas

encargadas de Logistica y Mantenimiento, 1 persona en el area de
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Administracion y Contabilidad, 1 empleado en el sector de Data Analytics y 2
que estaran cubriendo las areas de Atencion al Cliente y Comercial.
En cuanto a los servicios de Marketing y Tecnologias de la Informacion,

funcionaran de apoyo y seran contratados de manera externa a la compafia.

Estructura de Incentivos

A efectos de configurar la estructura de incentivos, para el staff que forme parte
de IMUV, la cual nos permita mantenerlos motivados y estimulados,
destinamos de forma anual el 1% sobre los ingresos netos. Comenzaremos, el
primer afo, destinando U$D 6.367 entre 9 empleados y concluimos, el quinto
afo, con un total de U$D 59.883, a distribuir en un staff de 15 personas. Cabe
mencionar que, dichos importes, podran ser otorgados en forma de bono anual,

o mediante diversos destinos, de acuerdo a la expectativa de cada integrante

del equipo.
Dic. 2022 Dic. 2023 Dic. 2024 Dic. 2025 Dic. 2026
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas Netas 636.699 1.871.359 2.994.174  4.491.261 5.988.348
Incentivo - 1% S/ Ventas 6.367 18.714 29.942 44913 59.883
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X. Resultados Econémicos - Financieros vy

Requerimientos de Inversion

Contexto Macroeconémico y Microeconémico

A partir de evaluar el entorno macro actual, y considerar las variables claves de
la economia, podemos afirmar que, el pais se encuentra atravesando un
momento critico, el cual se vio aun mas perjudicado por la llegada del COVID
en el mes de marzo del 2020. En consecuencia, y tal como indica el
Relevamiento de Expectativas de Mercado (REM), del Banco Central de la
Republica Argentina, para el periodo Septiembre 2020, se generd una abrupta
baja del PBI, llegando a un -11,8%, incrementandose de manera desmesurada
el nivel de pobreza. Sin embargo, las proyecciones resultan positivas, indicando
una reactivacion de la economia Argentina, para el 2021, acompahada del
contexto internacional, con una variacion promedio anual del 5,1% y del 2,5%
para el 2022.

Periodo Referencia Mediana Promedio Desvio Maximo Minimo
Trim. 111-20 var. % trim. s.e. 9.8 8.3 5.2 12.4 -18.4
Trim. IV-20 var. % trim. s.e. 4.0 3.9 22 10.0 -0.1
Trim. 1-21 var. trim. s.e. 1.3 1.5 1.5 7.0 -1.8

2020 var. % prom. anual  -11.8 -11.8 0.8 -9.8 -14.0

var. % prom.
2021 anual 5.1 5.3 1.6 11.0 1.3

var. % prom.
2022 anual 2.5 2.5 1.4 7.0 -1.6

*Fuente: Relevamiento de Expectativas de Mercado (REM) - BCRA - SEPTIEMBRE 2020

En cuanto a nuestra moneda, en relaciéon a la divisa madre el dolar, ha sufrido
significativas devaluaciones, a lo largo del afio, comenzando en enero del 2020,
a partir de cifras oficiales, en $65,70 y llegando a finales de octubre en $77,70.
Considerando que nuestros principales activos, tanto las scooters eléctricas

como las baterias, se encuentran valorizadas en dolares, las fluctuaciones de
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nuestra moneda repercuten directamente sobre las inversiones, por lo cual,

decidimos estimar las inversiones, ingresos y egresos en ddlares. A tal fin, y

aplicando el supuesto de que el tipo de cambio real se mantiene constante,

recurrimos a fuentes oficiales y determinamos un valor de la divisa para 2021

de $121,50, la cual aplicamos a todos nuestros célculos.

Periodo
oct.-20
nov.-20
dic.-20
ene.-21
feb.-21

mar.-21

Referencia

$/US$
$/US$
$/US$
$/US$
$/US$
$/US$

prox. 12 meses $/US$; sep-21

2020
2021

*Fuente: Relevamiento de Expectativas de Mercado (REM) - BCRA - SEPTIEMBRE 2020

En cuanto a la inflacién, el relevamiento REM indica:

Periodo
sep-20
oct.-20
nov.-20
dic.-20
ene.-21
feb.-21
mar.-21
prox. 12 meses
prox. 24 meses
2020
2021
2022

*Fuente: Relevamiento de Expectativas de Mercado (REM) - BCRA - SEPTIEMBRE 2020

$/J
$/U

S$; dic-20
S$; dic-21

Referencia

var.

var.

var.

var.

var.

var.

var.

% mensual
% mensual
% mensual
% mensual
% mensual
% mensual

% mensual

var. % i.a.; sep-21

var.

var.

var.

var.

% i.a.; sep-22
% i.a.; dic-20
% i.a.; dic-21
% i.a.; dic-22

77.70
80.26
83.79
86.60
89.95
93.40
109.85
83.79
121,5

Mediana Promedio Desvio Maximo Minimo

3.0
3.5
3.8
4.0
4.0
3.5
3.8
50.5
38.8
36.9
47.5
35.7

78.34
80.91
84.73
87.81
90.98
94.43
110.00
84.73
120,9

3.0
3.4
3.6
4.0
3.9
3.7
3.8
49.7
40.1
36.5
46.9
38.4

1.7
1.8
3.4
4.2
4.8
5.9
7.1
3.4
7.7

0.3
0.4
0.5
0.7
0.8
0.9
0.8
8.3
8.6
1.9
8.4
9.2

83.4

86.5

100.0
105.0
110.0
115.0
129.0
100.0
140.0

4.0
4.0
4.5
5.5
5.7
5.8
6.3
67.0
67.3
411
65.0
69.8

Mediana Promedio Desvio Maximo Minimo

77.0
79.0
81.1
83.2
84.5
86.5
96.6
81.1
101.0

2.3
2.7
26
2.8
1.9
2.2
2.5
34.6
27.0
32.3
31.3
24.8
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Concluimos el presente periodo, con una inflacion interanual del 36,9%,
proyectandose en alza para el periodo 2021, llegando al 47,5% vy finalizando el
2022 con una leve baja, de 11,8 puntos, llegando a 35,7%.

En cuanto al modelo de negocios IMUV, proyectamos un crecimiento
conservador pero sostenido, considerando la coyuntura nacional proyectada, y

el acompafnamiento de los inversionistas.

Modelo de Generacion de Beneficios

A continuacion se detallan los costos anuales, divididos en variables vy fijos, de
acuerdo a su naturaleza, y como los mismos son afectados de acuerdo a la
cantidad de flota.

Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

100 Motos 250 Motos 400 Motos 600 Motos 800 Motos

Alquiler Parking 4.681 14.044 21.067 28.089 37.452
Seguro de moto 35.131 87.827 140.523  210.785  281.047
Service Motos 6.424 16.059 25.694 38.541 51.389
Gasto Luz 4.326 12.978 19.467 25.956 34.607
Instalacion Eléctrica 450 1.351 2.026 2.701 3.602
Combustible - Utilitarios 8.737 13.105 21.842 26.210 34.947
Gastos tarjeta de crédito 38.202 112.282 179.650 269.476  359.301
IIBB 19.475 93.568 149.709  224.563  299.417
Costos Variables - CV 117.426 351.214  559.978 826.322 1.101.762
Alquiler Oficina + Galpon 4.135 4.135 8.271 8.271 24.812
Seguro Oficina 296 296 593 593 1.778
Seguro de utilitarios 988 1.481 2.469 2.963 3.951
Constitucion de Sociedad 143 0 0 0 0
Gasto Internet - Fibertel 201 201 201 201 201
Gasto Internet - Telecentro 205 205 205 205 205
Web hosting 273 273 273 273 273
Office 365 164 246 355 355 355
Fee mensual IT (externo) 11.704 11.704 11.704 11.704 11.700
Salarios

Logistica y Mantenimiento 16.049 21.399 32.099 32.099 32.099
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Co-Fundadoras 32.099 32.099 32.099 32.099 32.099

Administracion y contabilidad 6.420 6.420 6.420 6.420 6.420
Atencion al cliente 4.815 9.630 14.444 14.444 14.444
Comercial 7.490 7.490 14.979 14.979 14.979
Data Analytics 6.955 6.955 6.955 6.955 6.955
Incentivos a Empleados 6.367 18.714 29.942 44913 59.883
Costos Fijos - CF 98.304 121.248 161.008 176.473  210.154
Costo MKT - Captacion Clientes 40.000 74.000 78.000 95.000 96.000
Relacion CV/CT 46% 64% 70% 75% 78%
Relacion CF/CT 38% 22% 20% 16% 15%
Relacién CMKT/CT 16% 14% 10% 9% 7%

Con respecto al punto de equilibrio econémico financiero, del Ao 1, lo
obtenemos con una cantidad de 56 motos, con un total de 72.766 minutos
vendidos por moto, a U$D 0,10. Cabe mencionar que, solo a efectos de
calcular el punto de equilibrio, se considera como un costo adicional el “Costo
de Mantenimiento de Flota”, que dentro del Estado de Resultados se expone

como “Depreciacion de Moéviles Ecoldégicos”. (Anexo 15).

A continuacion se detalla el Estado de Resultados correspondiente a los 5 afnos
de operativa proyectada, y tal como se puede observar, el aumento constante
en la cantidad de flota disponible, comenzando con 100 en el primer afo y
finalizando con 800 el quinto periodo, impacta considerable en las ventas
netas, ocasionando un incremento en el ratio NOPAT sobre Ventas, pasando
de 24% a 39%.
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Ventas Netas
Costos Variables
Costos Fijos

Costo MKT - Captacion Clientes

Depreciacién de Mdviles Ecolégicos
Otras Depreciaciones
EBIT

Impuesto a las Ganancias

EBITDA / Ventas
EBIT / Ventas
NOPAT / Ventas

Dic. 2022
ANO 1
636.699
-117.426
-98.304
-40.000

-154.016
-8.462
218.492
-65.547

60%
34%
24%

Dic. 2023
ANO 2
1.871.359
-351.214
-121.248
-74.000

-385.039
-11.999
927.860

-278.358

1%
50%
35%

Dic. 2024
ANO 3
2.994.174
-559.978
-161.008
-78.000

-616.062
-17.301
1.561.824
-468.547

73%
52%
37%

Dic. 2025
ANO 4
4.491.261
-826.322
-176.473
-95.000

-924.093
-19.009
2.450.365
-735.110

76%
55%
38%

Requerimientos de Inversion y Financiamiento

Dic. 2026
ANO 5
5.988.348
-1.101.762
-210.154
-96.000

-1.232.124
-22.423

3.325.885 56%

-997.765

76%
56%
39%

A continuacion se detalla el Flujo de Fondos Libres Proyectado, incluyendo la

perpetuidad desde el aio 6, determinando la viabilidad del proyecto, a partir de

un Valor Actual Neto (VAN) de U$D 1.471.323, descontado a un Costo de

Oportunidad del 30%, y una tasa de rentabilidad de la inversion, evidenciada
por la Tasa Interna de Retorno (TIR) del 56% .

A efectos de construir el Flujo de Fondos, se considera el working capital, a

partir de un 10% sobre ventas, valores necesarios que permiten reponer activos

suficientes para continuar la operativa en caso de imprevistos, y hacer frente a

pequefios lapsos de diferimiento en los cobros por tarjeta de crédito. Por su

parte el capex, se determina a partir de las inversiones detalladas en el cuadro

incluido en el Anexo 21.

62



Dic. 2021 Dic. 2022 Dic. 2023 Dic. 2024 Dic. 2025 Dic. 2026 Dic. 2027
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 ANOG6P.

(-)Impuesto a las Ganancias 30% -65.547  -278.358 -468.547 -735.110 -997.765 -997.765,4
(-)Inversién en NOF (10%) -63.670 -187.136  -299.417 -449.126  -598.835
(-)CAPEX -591.975 -842.186 -1.071.425 -1.438.487 -1.996.691 -1.265.321 -1.232.124
FFL -591.975 -590.435 -212.022 -11.264  212.540 1.718.511 2.350.543
Perpetuidad en afio 5 7.836.038
FFL + Perpetuidad -591.975 -590.435 -212.022 -11.264  212.540 9.554.548

Para dar inicio a nuestro proyecto, se recurrira al financiamiento de FFF,
Friends, Family & Fools, en conjunto con ahorros propios. Se evalua asi
también, en caso de resultar necesario, la busqueda de Inversores Angeles.

A continuacion, se expone el Estado de Situacion Patrimonial, proyectado al
finalizar el ano 5, donde se observa reserva de dinero suficiente para continuar
la expansién del negocio, y asi también, las ganancias reservadas acumuladas
en los 5 primeros periodos. En los Anexos 22 y 23 se detallan el Libro Diario

del quinto afio y la conformacién de Mayores de manera acumulada en los 5

anos.

ACTIVO PASIVO

Caja y Bancos 3.323.539 Proveedores 0

Banco 3.323.539 Otros Pasivos 0

Bienes de Uso Operativo 3.815.559 TOTAL PASIVO 0

Moviles Ecolégicos 3.782.636 PATRIMONIO NETO

Otros Bienes 32.923 Capital Social 1.200.000
Resultados No Asignados 3.610.979
Resultado del Ejercicio 2.328.119
TOTAL PN 7.139.098
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Xl. Condiciones para la Viabilidad de Negocio

Viabilidad Financiera del Negocio

Costo de Capital

El costo de capital del proyecto, tal como se menciondé en el capitulo
precedente, determinado en 30%, se expone en el Anexo 24, y se conforma a
partir de considerar el porcentaje de probabilidad de fracaso del proyecto en un
41,66%.

Creacién de Valor Econémico

En cuanto a la creacion de valor econémico, y tal como se mencioné
previamente, se calcula el Valor Actual Neto en U$D 1.471.323, a partir del
costo de capital estimado en el punto precedente. A efectos de considerar un
crecimiento futuro del 3%, se realiza un analisis mas adelante, bajo el titulo

“Principales Riesgos”.

Recupero de Inversién Inicial

El modelo de negocios contempla, y requiere, inversion de capital constante, a
lo largo de los afios, sin embargo, a la hora de evaluar el recupero, nos
enfocaremos en la inversion inicial requerida, para comenzar la operativa del
proyecto, expuesta en el cuadro del Anexo 21. La misma, es determinada en
US$D 591.975, mas gastos de inicio por U$D 3.845, conformando una inversion
inicial requerida de U$D 595.820. A tal fin, y tal como se observa en el siguiente
cuadro, el recupero de la inversion se genera en el mes de septiembre del

segundo afio, es decir, en un total de 21 meses, o 638 dias.

Principales Riesgos

A la hora de evaluar aquellos factores criticos que intervienen en el éxito del
emprendimiento, podemos destacar cuatro elementos claves, encontrandose

en el crecimiento del Flujo de Fondos Libres, la cantidad de minutos
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contratados por usuarios que utilicen el servicio, la variacion de la tarifa por
minuto y la tasa de descuento del proyecto.

Considerando un crecimiento del 3%, en el Flujo de Fondos Libre, se llevo a
cabo el test de sensibilidad, expuesto en el Anexo 25, reflejando un aumento
en el Valor Actual Neto llegando a U$D 1.705.880. Dicho supuesto de
crecimiento, también impacta en el célculo de TIR, llevando la rentabilidad del
proyecto a un 59%.

En cuanto al analisis de sensibilidad, detallado en el Anexo 26, podemos
determinar que, a partir de una disminucidn en los minutos contratados,
llegando a utilizar un 80% de los mismos, durante los 5 periodos, impacta en el
Resultado Neto acumulado, generando una baja del 38% de los ingresos, y
posponiendo el recupero de la inversion inicial del mes 21 al mes 26, en febrero
del tercer ano. Si la situacién empeorara aun mas, llegando a contratarse solo
el 60% de los minutos disponibles, el ingreso acumulado, hasta el quinto afio,
sufrira una disminucion del 75%, provocando que la inversion inicial no sea
recuperada hasta el mes 53, en mayo del quinto afo.

Con respecto a la tarifa, se llevd a cabo el analisis de sensibilidad, suponiendo
una tarifa inferior, de U$D 0,08, generando una disminuciéon acumulada, en los
5 afnos, del 38%, manteniendo el recupero de la inversion en el mes 25, y si por
el contrario, buscariamos un aumento acumulado del 38% del resultado neto,
deberiamos aumentar la tarifa, a un valor de U$D 0,12, recuperando la
inversion inicial en el mes 19.

Por ultimo, contemplando el analisis de sensibilidad sobre la tasa de descuento,
aplicando una tasa final del inferior, del 25%, obtenemos un VAN superior de
US$D 2.481.785, con una TIR de 61%, y por el contrario, si aumentamos la tasa,
y descontamos al 40%, el valor actual neto se determina en U$D 326.048 y la
TIR de 48%.
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Aspectos Legales y Regulatorios

Nuestro negocio estara conformado bajo la figura societaria de una Sociedad
de Acciones Simplificadas, SAS, la cual podra integrarse con una o varias
personas, humanas o juridicas, donde la responsabilidad de los socios se
encuentra limitada a sus acciones.

A partir de la Ley N° 27.349, se buscara llevar a cabo la inscripcion ante el
Registro de Instituciones de Capital Emprendedor, y contar con los beneficios
que la norma prevé, especialmente el determinado en el Articulo 7 de la citada
normativa, el cual otorga beneficios impositivos a aquellos inversores en SAS,
haciendo aun mas atractiva la inversion en IMUV:

Articulo 7°- Beneficios. Los aportes de inversion en capital realizados por
inversores en capital emprendedor podran ser deducidos de la determinacion
del impuesto a las ganancias, bajo las condiciones y en los porcentajes que
establezca la reglamentacion, los cuales no podran exceder del setenta y cinco
por ciento (75%) de tales aportes, y hasta el limite del diez por ciento (10%) de
la ganancia neta sujeta a impuesto del ejercicio o su proporcional a los meses
del inicio de actividades, pudiéndose deducir, el excedente, en los cinco (5)
gjercicios fiscales inmediatos siguientes a aquel en el que se hubieren
efectuado los aportes. Para el caso de aportes de inversion en capital en
emprendimientos identificados como pertenecientes a zonas de menor
desarrollo y con menor acceso al financiamiento, segun lo defina la
reglamentacion, la deduccion anteriormente referida podra extenderse hasta el

ochenta y cinco por ciento (85%) de los aportes realizados.

En relacién a permisos y habilitaciones, deberemos obtener los mismos, por
parte del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires, para localizar en la via
publica de la ciudad portefa los puntos de retiro de las scooters eléctricas

inteligentes.
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XIlil. Anexos
Anexo 1 - Empathy Map
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Anexo 2 - Links de acceso.

Video interactivo IMUV:
Video APP - IMUV Llega donde querés.mp4

https://drive.google.com/file/d/1jvleJiJXTAA1D7G_RgudL92vJBRY6TxVZ/view?u
sp=sharing

Campana de mailing:
https://mailchi.mp/64c24bcf648c/teletransportarse-todava-no-est-llegando-imuv
Landing Web:

https://mailchi.mp/f4c9ff053251/imuv

71


https://drive.google.com/file/d/1jvleJjXTAA1D7G_RgudL92vJBRY6TxVZ/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1jvleJjXTAA1D7G_RgudL92vJBRY6TxVZ/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1jvleJjXTAA1D7G_RgudL92vJBRY6TxVZ/view?usp=sharing
https://mailchi.mp/64c24bcf648c/teletransportarse-todava-no-est-llegando-imuv
https://mailchi.mp/f4c9ff053251/imuv

Anexo 3 - Value Proposition Canvas

Value Proposition Canvas

K
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Anexo 4 - Mercado Total Disponible: Mercado Laboral Metropolitano

MERCADO LABORAL METROPOLITANO ; fMCEM

Total mercado de trabajadores de CABA Y GBA

Mercado Laboral Metropolitano Cant. Personas %
Personas GBA - Trabaja CABA 1.300.000 44.37%
Personas de CABA - Trabaja CABA 1.365.000 46,59%
Personas de CABA - Trabaja GBA 265.000 9,04%
TOTAL MTD - Personas 2.930.000 100%

*Fuente:

http://estudiosmetropolitanos.com.ar/wp-content/uploads/2020/05/Movilidad-laboral-en-el
-%C3%A1rea-metropolitana.pdf
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Anexo 5 - Mercado a Alcanzar: Detalle de construccion de segmento

Entre 20 y 60 Aios - Rango etario contemplado dentro del mercado laboral en el TAM
Sueldo correspondiente al aglomerado social ABC1 yC2
Registro de Moto - Clase A
MTD S/ Segmento Pre - MA S/ Registro TOTAL MA

Personas GBA - Trabaja CABA** 1.300.000 7,71% 100.244 70% 70.171
Personas de CABA - Trabaja CABA* 1.365.000 32,38% 441.957 291.934 291.934
Personas de CABA - Trabaja GBA* 265.000 32,38% 85.801 56.676 56.676
TOTAL Personas 2.930.000 628.003 418.781

Detalle “S/Segmento”: Aglomerado Case Social:

Aglomerado - Clase Social

CABA 2005-2006 2007-2008 2009-2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 Promedio*
ABC1  16,50% 16,80% 14,70% 13,40% 17,40% 17,80% 17,20% 18,80% 19,90%  16,94%

C2 9,30% 10,00% 15,50% 17,60% 15,00% 14,40% 18,00% 20,00% 19,10%  15,44%
TOTAL

Promedio*
GBA 2005-2006 2007-2008 2009-2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 *

ABC1 4,60% 4,60% 3,40% 3,40% 2,40% 2,00% 2,40% 2,40% 2,10% 3,03%
C2 6,10% 5,60% 4,90% 4,80% 4,90% 3,90% 4,00% 3,90% 4,00% 4,68%
TOTAL

Fuente:
http://wadmin.uca.edu.ar/public/ckeditor/Observatorio%20Deuda%20Social/Presentacion
es%202018/2018/2018-Observatorio-INFORME-ESTRUCTURA-SOCIAL-CABA.pdf

Detalle “S/Registro”:

Resumen Distribucion Total Registros Motos CABA al 2019
Total Registros Motos CABA
Personas de CABA - Trabaja CABA 441.957 83,74%
Personas de CABA - Trabaja GBA  85.801 16,26%
527.758 348.609
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Patentamientos CABA
Periodo Cantidad MOTO* Cantidad AUTO* Total

2015 18.964 98.064 117.028
2016 18.801 106.238 125.039
2017 24.492 137.521 162.013
2018 23.252 128.868 152.120
2019 17.512 81.740 99.252
Total Hasta 2019 103.021 552.431 655.452
Porcentaje*** 15,72% 84,28% 100%

*Fuente: https://www.dnrpa.gov.ar/portal_dnrpa/estadisticas/rrss_tramites/tram_prov.php

Licencia de Conducir Otorgadas y Renovadas CABA

Periodo Total** Motos™*** Autos***
2015 450.693 70.838 379.855
2016 428.425 67.338 361.087
2017 421.720 66.284 355.436
2018 459.302 72.191 387.111
2019 457.823 71.959 385.864
Total 2.217.963 1.869.354

**Fuente: https://www.estadisticaciudad.gob.ar/eyc/?p=29210

Anexo 6 - Mercado a Obtener

En 5 Anos - En CABA

Cantidad de Usuarios - Cantidad de Motos

CABA Ano 1 Aho2 Aino3 Aino4 Aio5
Cantidad de Motos 100 250 400 600 800
Cantidad de Usuarios por Moto* 100 100 100 100 100
TOTAL MO - Personas 10.000 25.000 40.000 60.000 80.000
TOTAL MA 418.781 418.781 418.781 418.781 418.781
Market Share % 2% 6% 10% 14% 19%

*Supuesto: A partir del Cluster de Usuarios Anexo 14.
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Anexo 7 - Comparativa con competencia.
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Anexo 8 - Context Map Canvas
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c t t M c Nowibire mmunmAml:;w G ou-muoumiMuv e 2020
ontex ap Canvas B ERCAI0 s TFG 2020
Tendencias Demograficas Reglas & Regulaciones Economia & Medio Ambiente Competencia

Busque dates sobre demografia,
aducacién, empleo. ;Hay grandes
camblos que afectarén su negocia?

Existen tendenclas en las reglas y
regulaciones que afectarén su
negocio en el futuro cercanc?

&Eules son las tendencias de la
economia y el medio ambiente que
afectardn & su negocio?

& Qué tendencias ves entre tus
competidores? Hay nuevas
entradas?

Tendencias Tecnoldgicas

£Cuéles son los grandes cambios
tecnolégicos que afectardn a su
negoclo en un futuro préximo?

Necesidades del Cliente
‘Cuﬂﬂl son las Q‘ﬂnﬂﬂ‘ tendencias en las
necesidades de los clientes? (Como se
desarrollan las expectativas de los clientes
en un futuro proximo?

Co-creacion de nuevas formas de
movilidad y servicios para los
usuarios, que permitan cuidar el

TIEMPO

tesoro mas preciado llamado I

Incertidumbres
£Ves grandes incertidumbres?
cosas que pueden tener un gran
impacto, pero no esta clare coma
nicudndo. .
' ‘Nuevos competidores

“Avance de la mnologh

«Nuevas necesidades de los clientes
-Politicas econsmicas y requlatorias
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Anexo 9 - Business Model Canvas

) Nownbre del Usuario / Ciiente: DiSENaUo para; en: 2020
Business Model Canvas Aldana Lescano MUV [ TFG2020 |

Partners Clave

Permiso para
habilitar puntos de
retiro.

-Acuerdo con

“AparCar®

+Acuerdo con
proveedores de
motos eléctricas
(NULV)

~

Anexo 10 - Tarifas y Planes

( NUESTROS IMUVERS

Uso Intensivo

§ g Planes: v
i - ;%“O“"‘Fl N S e exx&ioencia
COMMUTER min - CASUAL o uso espordadico
(Regular) Mensual (Puntual) Tarifa:
800 min - 30% Off $12,15 / minuto de uso
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Anexo 11 - Staff IMUV

ANO Aho1 Afro2 Afo3 Ano4
Logistica y Mantenimiento 3 4 6 6
Co-Fundadoras 2 2
Administracion y contabilidad 1 1 1 1
Atencion al cliente 1 2 3 3
Comercial 1 1 2 2
Data Analytics 1 1 1 1

Anexo 12 - Ficha Técnica NUUV - Modelo NSport

N Sport T NULUV

APP CONECTADO 2417 @ BATERIA DE LITIO PANASONIC “O?) worRsostH
90.. || 80. || 4. ||1000.

VELOCIDAD MAXIMA AUTONOME RECARGA POTENCIA CONTINUA

Dimensiones Baterfa

medida Bosch GmbH
du campa FOC

Ano 5
6
2

N W
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Anexo 13 - Inversién por Moto

Moto Completa Reposiciéon Bateria
Detalle usbD Baterias Extra - Original 2.204
Motos eléctricas - N Sport 3.152
Baterias Extra - Original 2.204
Cascos (2) 20
Baulera (1) 16
Porta Celular (1) 5
Patentamiento 41
Ploteo de scooter 59
Ao 0 Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4

Promedio Anual* Promedio Mensual
Moto Completa Sin Rep. Bateria Sin Rep. Moto Completa

5.497 0 2.204 0 0

*Nota: El Promedio Anual de inversion por moto se calcula a partir de considerar la
inversion inicial en el Afio 0y la reposicion de bateria en el Afio 2. A partir del Afio 5 se
realizaria el reemplazo de flota.

Anexo 14 - Consideraciones Claves para determinar los Ingresos

TIPO DE USO Minutos Km Minutos de bloqueo " cio¢idad
promedio
COMMUTER 20 11,4 15 35 km/h
CASUAL 6 35 15 35 km/h

*SUPUESTO: Maxima velocidad 50Km/h pero por semaforos y contexto 35 Km/H.
** SUPUESTO: Peso diario en Uso segun tipo de Usuario: 53% Commuter - 47% Casual.

HORARIOS Cantidad Cantidad  %de Cantidadde Cantdadde — Cantidadde —Cantidad de
minutos de uso km totales por recarga de

L-V de horas de minutos ociosidad* viajes**

totales franja horaria baterias ***
6.00 - 10.00 4 240 192 5 110 63 0,8
10.00 - 16.00 6 360 288 14 82 48 0,6
16.00 - 20.00 4 240 192 5 110 63 0,8
20.00 - 1.00 5 300 240 11 69 40 0,5
TOTAL 19 1140 912 36 370 213 2,7
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HORARIOS Cantidad  Cantidad % de Cantidad de Cantidad de Cantidad de

SDY Cantidad de tos d km total d
i de horas de minutos ociosidad* viajes** minutos de uso &m (_) ales p.or recar’ga N
FERIADOS totales franja horaria baterias ***
8.00 - 2.00 18 1080 864 41 247 144 1,8
TOTAL 18 1080 864 41 247 144 1,8

*SUPUESTO: Ociosidad en Hora Pico 20% - Ociosidad en Hora No Pico 20%
** Cantidad de Viajes contemplando los 15 minutos de bloqueo
*** SUPUESTO: Autonomia de bateria 80 Km

CAPACIDAD ANUAL Cantidad Cantidad Cantidad de  Cantidad de

TOTAL POR MOTO de dias de minutos km viajes
Dias Laborables 243 89.979 51.777 8.776
Dias NO Laborales 122 30.117 17.568 5.019
TOTAL 365 120.096 69.345 13.795

CAPACIDAD REAL Cantidad Cantidad de Cantidad de Cantidad de

EFECTIVA POR MOTO de dias minutos km viajes
Ajuste anual por lluvia* -99 -32.574 -18.809 -3.742
Ajuste por servicio de
mantenimiento™* -6 -1.974 -1.140 -227
Resultado 260 85.548 49.396 9.827

*SUPUESTO: 99 dias de lluvia promedio (DATO PDF Datos del Gobierno de la Ciudad)
** SUPUESTO: 6 dias de servicio por afo (service cada 10.000 km) -
https://www.pontgrup.com/blog/pastillas-de-freno/

CAPACIDAD REAL . .
EFECTIVA ANUAL DE Cangidaasd de Cantidad de

minutos Cantidad de km  Cantidad de viajes
LA FLOTA

Capacidad 98 motos* 260 8.383.688 4.840.855 963.018

*SUPUESTO: Ajuste del 1,6% por tasa de siniestralidad de motocicletas -

https://www.argentina.gob.ar/sites/default/files/programa_de_estudios_sobre_siniestros_
viales.pdf

CAPACIDAD . . .
REAL EFECTIVA  Cantidad de dias C;’;:df:s*de Ca"t::::d de g:'\‘,t:::
POR MOTO ! !
TOTAL 22 819
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* Uso de moto por dia

Cantidad de Minutos Mensual

Cantidad de Minutos Dia

Horas de servicio full por dia

Cantidad de Km por dia

7.129
238

137

Anexo 15 - Punto de Equilibrio Econémico Financiero

Cantidad de Minutos por Moto
Precio de Minuto

TOTAL INGRESO (por moto)
Total Costo Mantenimiento de Flota
Total Costo Variable Anual

Total Costo Fijo Anual

Total Costo MKT

TOTAL COSTOS (flota completa)

Ano 1
100
72.766
0,1
7.277
-154.016
-117.426
-98.304
-40.000
-409.746

Nota: “Costo de Mantenimiento de Flota”:

El Costo de Mantenimiento de Flota

Ao 2
250
85.548
0,1
8.555
-385.039
-351.214
-121.248
-74.000
-931.500

Ano 3
400
85.548
0,1
8.555
-616.062
-559.978
-161.008
-78.000
-1.415.049

Ano 4
600
85.548
0,1
8.555
-924.093
-826.322
-176.473
-95.000
-2.021.888

Ano 5
800
85.548
0,1
8.555
-1.232.124
-1.101.762
-210.154
-96.000
-2.640.040

se corresponde con lo calculado como

amortizaciones, luego de considerar un promedio ponderado anual a partir de la compra

del vehiculo inicial, la reposicion de bateria al sequndo ano y el reemplazo total de la

scooter al cuarto afio. Tenemos en cuenta que el valor no se corresponde de manera

exacta con la depreciaciéon contable, y que tampoco estamos considerando el valor de

recupero originado en la reventa de las motos en desuso, por lo cual en esta instancia

del proyecto nos resulta razonable simplificar los calculos correspondientes a efectos de

entender con mayor facilidad el modelo de negocios planteado.
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Anexo 16 - Link de campaia de mailing y activo digital incluido en la misma.

https://mailchi.mp/64c24bcf648c/teletransportarse-todava-no-est-llegando-imuv

' %sfm

] que fe cambiard la vida.

@ iEsta llegando IMUV!

©

C cla
R cellar

Autonomia 70km
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Anexo 17 - Link de pagina Web y principales imagenes

https://mailchi.mp/f4c9ff053251/imuv

;Como funciona?

Utilizar nuestro motosharing es muy sencillo

- = -

L SLE Lo WV
- - - Iy
o\ :

(02) (03 (04)

ot L AP Rt Locekad b ke n.:u'r E“:;_"‘ 37
i - e
— S

¢Queres ser el primero. en probar IMUV?

-~ cligh griencla LI gratis antes o lare

Emal

Facha de nacimignts

Sin atascos, sin buscar estacionamiento ¥ =in contaminar

- Sin mantenimiento, sin C_|<'§Et(.!i de combushible y COn seguro incluido -

82


https://mailchi.mp/f4c9ff053251/imuv

Anexo 18 - Cluster y Cantidad de Usuarios

Cantidad de

CLUSTER DE USUARIOS .
viajes por mes

Una unica vez 1

1 vez a la semana, sélo ida 4
2 veces a la semana, solo ida 8
2 veces a la semana, ida y vuelta 16
5 veces a la semana, ida y vuelta 40
Todos los dias, ida y vuelta 60

Peso de cada tipo Cantidad promedio ponderada
de usuario de viajes por usuario

55%
31%
5%
3%
5%
1%
100%

Cantidad de Usuarios

Viaje Mensual por Usuario
Viajes Anuales
Km Promedio de Viaje

Km Promedio Anual por
Usuario

Km Anual disponible por Moto

63
7,8

493
49.396

Anexo 19 - Zona IMUV y Puntos de Retiro

FLOTA

o e O 100 moros
ﬂnm:;ms o v T o 9 ZONA
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Anexo 20 - Diagrama de Flujo.

Diagrama de flujo
MUV | 2020

Antes de
06:00 Hs.

Pre-Operative
®

4 Hs. de
06:00 a
10:00

Operativo

5 Hs. de

9
£
10:00 a l:
17:00 e Traslado CargaFull | »| Traslado M"‘; :[‘I‘r:' fe
in. in

Carg:

4 Hs. de
17:00 a
21:00

Operativo

5 Hs. de

H
H L]
21:00a =
02:00 5 Traslado carga Full » Moto en Boxes
]
60 min 300 min

Carg:

Anexo 21 - Calculo de CAPEX

MOVILES ECOLOGICOS: Moto Inicial - Reposicion de Bateria - Reposiciéon Moto

Referencia 5.497 2.204 5.497 No:':aTiI:: do*
Aio Capex
Ao 1 549.668 0 220.410 0 549.668 0
Ano 2 824.501 0 330.615 0 824.501
Ano 3 824.501 0 330.615 0
Ao 4 1.099.335 0 440.820
Ano 5 1.099.335 0
Ao 6 1.232.124
Total 549.668 824.501 1.044.911 1.429.950 1.979.618 1.265.321 1.232.124
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OTROS BIENES

Desarrollo App 13.004 0 0
Desarrollo Web 1.951 0 0
Computadoras 2.263 1.131 1.508
Impresora 85 85 0
Grupo electrégeno 7.932 7.932 7.932

Utilitario y Plancha 17.073 8.537 17.073

Total

42.308 17.685 26.514

o O o o

0
8.537
8.537

0
0
0
0

0

17.073
17.073

*Nota: El CAPEX Normalizado correspondiente a la inversion de Méviles Ecolégicos en el

Afo 6, se calcula a partir del promedio de inversiéon entre compra inicial, reposiciéon de

bateria y reposicion de flota completa, determinado en U$D 1.540 anual por moto, por la

cantidad de 800 scooters.

Anexo 22 - Libro Diario: Afio 5

Afo 5

A+ Banco

R- Costo Variable

R- Costo Fijo

R- Costo MKT

R+ Ventas
Impuesto a las

R- Ganancias

A- Banco

R-  Amortizacion

A- Amortizaciéon Acum. ME
A- Amortizacion Acum. DAP
A+ Moviles Ecoldgicos

A- Banco

4.580.432
1.101.762
210.154
96.000

997.765

1.254.547

1.265.321

5.988.348

997.765

1.232.124
22.423

1.265.321
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Anexo 23 - Mayores Acumulados: Ao 0 a Afo 5

Banco

Debe Haber
800.000 591.975
380.969 65.547
400.000 842.186
1.324.898 278.358
2.195.188 1.071.425
3.393.467 468.547
4.580.432 1.438.487
735.110
1.996.691
997.765
1.265.321
13.074.953 9.751.413
3.323.539

Moviles Ecologicos

Debe Haber
549.668 154.016
824.501 385.039

1.044.911 616.062
1.429.950 924.093
1.979.618 1.232.124
1.265.321

Capital Social
Debe Haber
800.000
400.000
0 1.200.000
-1.200.000
Costo MKT
Debe Haber
40.000
74.000
78.000
95.000
96.000
383.000 0
383.000

Ventas
Debe Haber
636.699
1.871.359
2.994.174
4.491.261
5.988.348
0 15.981.842
-15.981.842
Costo Variable
Debe Haber
117.426
351.214
559.978
826.322
1.101.762
2.956.701 0
2.956.701
Costo Fijo
Debe Haber
98.304

121.248

161.008
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7.093.969 3.311.333 Impuesto 176.473
3.782.636 Debe Haber 210.154
Otros Bienes 65.547 767.188 0
Debe Haber 278.358 767.188
42.308 8.462 468.547 Amortizacion
17.685 11.999 735.110 Debe Haber
26.514 17.301 997.765 162.477
8.537 19.009 2.545.328 0 397.037
17.073 22.423 2.545.328 633.363
112.117 79.193 943.102
32.923 1.254.547
3.390.527 0
3.390.527
Anexo 24 - Tasa de Descuento
RF 1%
Beta Desapalancada 1,5
Prima de Riesgo de Mercado 0,05
Prima de Riesgo Pais 9,00%
Tasa de Descuento 17,50%
Probabilidad de Fracaso 41,66%
Tasa de Descuento 30,00%

Nota: Se supone una Beta desapalancada similar a la industria del 1,5 como asi también

una prima del riesgo pais del 9% y un porcentaje de probabilidad de fracaso del proyecto

de 41,66%.
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Anexo 25 - Test de Sensibilidad: Tasa de Crecimiento del 3%

SENSIBILIDAD - Proyeccion Flujo de Fondos Libres - Supuesto 3% de crecimiento

(-)Impuesto a las Ganancias 30%
(-)Inversién en NOF (10%)
(-)CAPEX

FFL

Perpetuidad en afio 5

FFL + Perpetuidad

Dic. 2021 Dic. 2022 Dic. 2023 Dic. 2024 Dic. 2025 Dic. 2026  Dic. 2027
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 ANO 6 Perp.

-65.547 -278.358 -468.547 -735.110 -997.765 -997.765,4
-63.670 -187.136 -299.417 -449.126  -598.835
-5691.975 -842.186 -1.071.425 -1.438.487 -1.996.691 -1.265.321 -1.232.124
-591.975 -590.435 -212.022 -11.264 212.540 1.718.511  2.350.543

-591.975 -590.435 -212.022 -11.264 212.540 10.425.330

*Nota: se realiza test de sensibilidad suponiendo un crecimiento del 3%, lo cual genera

un incremento de la perpetuidad con la consiguiente suba del VAN y la TIR.

Anexo 26 - Test de Sensibilidad: Minutos contratados

Valores Normales
Minutos de uso - Por moto
Precio por minuto
Ingresos por moto
Cantidad de motos

Total Ingresos Brutos
Bonificacién Planes 12,5%

Total Ingresos Netos

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ao 4 Afo 5

72.766  85.548 85.548 85.548 85.548

0,10 0,10 0,10 0,10 0,10
7.277 8.555 8.555 8.555 8.555
100 250 400 600 800

727.656 2.138.696 3.421.913 5.132.870 6.843.827
-90.957 -267.337 -427.739 -641.609 -855.478

636.699 1.871.359 2.994.174 4.491.261 5.988.348
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Usuarios al 80%

Minutos de uso - Por moto
Limitacion 80%

Precio por minuto
Ingresos por moto
Cantidad de motos

Total Ingresos Brutos
Bonificacién Planes 12,5%

Total Ingresos Netos

Usuarios al 60%

Minutos de uso - Por moto
Limitacion 60%

Precio por minuto
Ingresos por moto
Cantidad de motos

Total Ingresos Brutos
Bonificacién Planes 12,5%

Total Ingresos Netos

Ano 1 Ao 2 Ano 3
72.766  85.548 85.548
58.212  68.438 68.438
0,10 0,10 0,10
5.821 6.844 6.844
100 250 400

582.125 1.710.957 2.737.531

-72.766 -213.870 -342.191

509.359 1.497.087 2.395.339

Afio 1 Afio 2 Afio 3
72.766  85.548 85.548
43.659  51.329 51.329
0,10 0,10 0,10
4.366 5.133 5.133
100 250 400

436.593 1.283.218 2.053.148

-54.574 -160.402 -256.644

382.019 1.122.815 1.796.505

Ano 4 Ano 5
85.548 85.548
68.438 68.438
0,10 0,10
6.844 6.844
600 800

4.106.296 5.475.061
-513.287 -684.383

3.593.009 4.790.679

Afio 4 Afio 5
85.548 85.548
51.329 51.329
0,10 0,10
5.133 5.133
600 800

3.079.722 4.106.296
-384.965 -513.287

2.694.757 3.593.009



