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Resumen ejecutivo

El presente trabajo tiene como principal objetivo desarrollar el plan de
negocios del proyecto denominado PoolDrive, sin embargo, para realizar este
plan tuve que plantearme diversos objetivos para profundizar y lograr concluir
en un proyecto que ofrezca valor para el cliente.

En un principio, busqué entender el problema que deseaba resolver,
investigando los potenciales clientes y la competencia existente. Pooldrive es
una aplicacion movil que viene a resolver el problema de transporte para
viajeros frecuentes de mediana y larga distancia. El mismo, se resume en la
inflexibilidad de los medios de transporte mas tradicionales, los costos y la falta
de trayectos a todos los destinos, sumado a una economia cambiante donde la
posibilidad del ahorro es esencial.

Por otro lado, busque la posibilidad de encontrar la mejor propuesta de
valor buscando con PoolDrive ofrecer seguridad, transparencia, accesibilidad,
sustentabilidad y generar una comunidad entre viajeros. Comenzando por la
Argentina como principal mercado en un negocio B2C, pero teniendo como
objetivo extenderse a paises de Latinoameérica y sin descartar la posibilidad de
generar negocios B2B.

El modelo de monetizacion sera principalmente por fee de
intermediacién, concluyendo en una oportunidad de 12 millones de dolares
(SOM), y de un mercado (SAM) de 20.400 millones de ddlares.

El segmento elegido para el presente proyecto es el de personas que
realizan viajes de manera frecuente, y por lo tanto, buscan el mejor precio para
poder realizarlo. Enfocandose en el perfil conductor, aquella persona que
realiza estos viajes utilizando su auto y se beneficia de compartir los gastos.

El mercado no cuenta con un jugador esencial, existen muy pocas
ofertas las cuales no abarcan la gran amplitud de necesidades existentes. Es
por eso que PoolDrive tendra como principal diferencial no solo sus diversas
funcionalidades sino la creacion de una comunidad. Considero que el generar
una comunidad de viajeros es una de los puntos mas importantes para llevar a
cabo la presente propuesta, ya que podra incentivar a mantener el uso de la

aplicacion.



El modelo de negocio y funcionalidades de la aplicacion se iran
enriqueciendo, comenzando solo con el fee de intermediacién y concluyendo
con la opcidon de perfil premium a un costo y publicidad dentro de la misma. En
base a esto estimo con una inversion inicial de casi 1.4 millones de dolares
llegar al break even para el tercer afio, dejando ya los resultados del cuarto afio
como inversion para la expansién hacia los paises limitrofes seleccionados.

Como principales aprendizajes del presente proyecto me gustaria
destacar la necesidad de utilizar modelos para lograr entender y particionar las
investigaciones realizadas de una manera esquematica que permita
profundizar en lo que uno cree sustentando la realidad. Y por el otro lado, la
necesidad latente que existe hoy de ofrecer este tipo de producto ya que el
carsharing se encuentra presente en los paises de latinoamérica, sin embargo
sucede sin transparencia, sin seguridad y con muchas incomodidades para los
usuarios, lo que genera que parte de estos lo realicen con inseguridad e
incomodidad y la otra parte reduzca sus viajes debido al costo que tiene la

siguiente opcion que es utilizar medios de transporte tradicionales.



|. El Cliente

La necesidad y el problema a resolver

El presente trabajo intenta resolver un problema que aparenta ser muy
simple como es el transporte a mediana y larga distancia. Sin embargo, no es
solo el transporte por vacaciones al que estamos todos acostumbrados y las
presentes opciones como aviones y colectivos de larga distancia intentan
resolver, sino, que apunta a un transporte aun mas cotidiano, mas regular, con
el objetivo de realizarlo al menor costo posible y de una manera sustentable.

Me gustaria enfatizar el punto mencionado anteriormente sobre el costo,
desarrollare esto mas adelante en el presente trabajo pero para entender el
contexto en el que se plantea este problema, el mismo no estara enfocado en
reducir costos principalmente en viajes de vacaciones o poco frecuentes, sino
que enfocare el mismo a aquella persona que viaja con aun mas regularidad ya
que considero que existe la posibilidad de que el problema que planteare no
sea aplicable a la mayoria de las personas que realizan este tipo de viajes con
poca frecuencia.

En Argentina, donde comenzaremos el analisis de este problema sin
dejar de considerar la futura expansion del proyecto que desarrolla el presente
trabajo hacia otros paises de latinoamérica, tiene un abundante abanico de
posibilidades a la hora de transportarse dentro del pais. Dentro de las cuales,
considero y validaré mas adelante, que todas tienen un problema en comun
que permitira expandirse a la oportunidad a presentar. La mayoria de estas
opciones no cuentan con flexibilidad o personalizacién a la hora de viajar.

Este concepto se puede ver mas desarrollado en la seccion de
competidores sustitutos del presente documento.

Me gustaria enfatizar en las dificultades que representa el viaje por auto
propio sin compartir el mismo, si bien es la opcion mas cémoda y flexible, no es
una opcidn con la que todos cuentan. Mientras que al mismo tiempo, aquellos
que cuentan con esta opcion tambien tienen que solventar gastos que estan en
constante aumento como es el precio de la nafta, el mantenimiento del auto y

muchas veces si tienen que realizar viajes solos no es el medio mas



costo-eficiente debido a esto, sumado al cansancio del conductor, los peligros
de viajar en la ruta solo de noche, en base a entrevistas que desarrollaré mas
adelante podemos definir que no es la primer eleccion para el viajero frecuente.

Por lo tanto, es en base a estas dificultades que decidi desarrollar el
problema en cuestién que es el de realizar viajes de mediana y larga distancia
para aquellos viajeros frecuentes, que debido a esta recurrencia requieren de
realizarlos de una manera mas costo-eficiente, con mayor seguridad y
flexibilidad.

Segmentos de clientes potenciales

En cuanto a los segmentos que se pueden encontrar dentro de este
problema podemos hablar de los siguientes segmentos, enfatizando en que si
bien todos estos segmentos pueden viajar a cualquier distancia, el presente

trabajo enfocara en aquellos viajes mayores a 100 kildmetros:

Segmento de Conductores

El primer gran segmento y en el cual se centrara principalmente este
trabajo es el conductor, es aquella persona que viaja principalmente utilizando
su propio automovil y por lo tanto tiene que solventar los costos de nafta,
utilizacion de auto, patente, cualquier arreglo que requiera el mismo, entre
otros. Sin embargo, a este segmento lo podemos diferenciar por su edad y
motivos de viajes en segmentos mas pequenos los cuales diferenciaran si
estan interesados en la solucién que se desarrolla en el presente trabajo o no:

a) Migrante étnico: es aquella persona que viaja porque tiene familia y/o
amigos en otra parte del pais de la cual él reside ya que se mudo para
estudiar o trabajar. Su edad ronda entre los 18 a 35 afios.

b) Corporativo: esta persona viaja por trabajo, le suelen cubrir los gastos de
viaticos si realiza el viaje en auto, su edad esta entre los 30 y 55 afios.

c) Turista: Es aquella persona que viaja por placer, para conocer alguna
parte nueva. Se lo ve mas activo en temporadas altas, principalmente en
los meses entre Diciembre a Febrero o en julio, ocasionalmente también
viaja por fines de semana largos. Sin embargo, este turista disfruta de los

viajes a bajo precio, en general lo podemos encontrar entre los millennials



y zentenialls que tienen una nuevo enfoco en viajar lo mas posible por lo
que puede estar interesado en reducir sus costos de viaje.Su edad
promedio se encuentra entre los 20 y 35 afos.

d) Turista Maduro: es aquel grupo de personas que viajan al igual que el
turista low cost por placer, pero consideran que sus vacaciones son
momento para descansar y si bien pueden llegar a considerar los costos
de sus vacaciones, no cambiaran su forma de vacacionar para compartir
gastos y suelen invertir mas en las mismas. Su edad promedio se

encuentra entre los 30 a 55 afos.

Segmento de Pasajeros

En este segmento existen las mismas diferenciaciones y sub
segmentaciones que en el segmento de conductor descripto anteriormente con
la particularidad de que el segmento de pasajeros no suele contar con su
propio auto para viajar, por lo que en general sus opciones se ven reducidas a
la hora de necesitar realizar estos viajes regulares y suele invertir una mayor
cantidad de dinero y tiempo en la compra de pasajes con anticipacion.

No continuaré desarrollando este segmento en profundidad ya que el
centro del presente trabajo se encuentra en el segmento de conductores, pero
lo menciono ya que la solucion que presentaré requiere de ambas partes, tanto

conductor como pasajero para crecer.

Segmento de B2B

Los segmentos de conductor y pasajero desarrollados en los parrafos
anteriores se encuentran presentes en lo que podemos mencionar como una
soluciéon B2C o C2C, concepto que desarrollaré mas adelante. Pero desde un
punto de vista B2B existe la posibilidad de que podamos alcanzar segmentos
de negocios que presentan necesidades similares, como son por ejemplo las
empresas de alquiler de auto, existe la posibilidad de que una solucién que les
permita unir conductores y pasajeros que requieran alquilar un auto sea de su
interés, ya que les permitiria llegar a un segmento de clientes al que no llegan
debido a que para uno de ellos el alquiler puede significar un gran costo que no
consideran llevar a cabo, mientras que compartiendolo se torna mas accesible

y una opcion.



Por otro lado, también existen instituciones que contienen personas con
estos problemas similares pero que desde ellas se puede gestionar la unién de
estas dos partes, pasajeros y conductores, |0 que generaria un segmento
focalizado en unir a las personas de esa institucion para reducir costos, como

puede ser una universidad.

Segmentos seleccionados

El principal segmento seleccionado y a abordar en el presente proyecto
con mayor profundidad es el Conductor y por ende como contraparte el
Pasajero, ya que la solucion que desarrolla el presente trabajo apunta a
solucionar el problema para ambas partes de la red. Dentro de estos
segmentos lo principales a atacar seria el migrante étnico y como segundo
enfoque el turista. Elijo el migrante étnico ya que este es el que suele viajar con
mayor recurrencia, sin ningun aporte econémico por trabajo y por lo tanto el
que tiene mas incentivos para encontrar formas de ahorrar en costos y buscar
mas flexibilidad y en algunos casos soluciones mas sustentables a sus viajes
frecuentes.

Debido a que el transporte de pasajeros de menos de 100 kildmetros
hoy cuenta con una gran y creciente competencia como es la las compainias de
transporte low cost, agregado a las compafias de transporte por combi,
remises colectivos de mediana distancia entre otros, centraré el proyecto en
todo lo que es mediana y larga distancia (mayor a 100 km) ya que la
recurrencia de estos viajes puede ocasionar una necesidad de reducir costos
para los posibles clientes.

El principal mercado en el que lanzar la solucidén sera el de Argentina,
pero desarrollando en parte la posible expansion hacia latinoamérica.

Para profundizar en los segmentos elegidos realice diferentes tipos de
modelos para profundizar en las necesidades del cliente. ElI primero
denominado Empathy map’ me permiti6 comprender las tareas a realizar en

relacion a los puntos de dolor y beneficios que tienen los clientes:

' Empathy Map: ver anexo para ver el modelo completo



Estos modelos me permitieron conocer las principales desventajas de
los clientes y donde enfatizar para mejorar la propuesta de valor, para poder
concluir en un arquetipo de cliente? al que apuntar.

En resumen, el arquetipo de cliente al que nos dirigiremos nacio en
alguna parte del pais y luego se mudo por trabajo o estudios, dejando familia
y/o amigos en otra provincia, pueblo o ciudad, lo que ocasiona que viaje por
cumpleafios, eventos importantes, fiestas, para visitar, entre otras razones. El
mismo, utiliza redes sociales ya que se encuentra en una edad promedio entre
los 18 y 35 afios, por lo que busca poder reducir sus costos de viaje para evitar
tener que planificar el perfecto momento para irse de viaje y poder realizarlo
con mas frecuencia, optimizando el uso de su auto ya que el segmento
principal del presente trabajo es el conductor.

Sus principales puntos de dolor son los costos elevados de otros medios
de transporte, el costo de la nafta al usar su propio automovil, la poca
flexibilidad de los medios tradicionales y la gestion del equipaje. Mientras que
busca ganar una reduccion de costos, seguridad, flexibilidad, la amortizacion
de su auto y por lo tanto su costo de mantenimiento y transportarse

comodamente.

Validacion de la necesidad

En principio, realice una encuesta que me permitid entender si la solucién que
tenia en mente para el problema era valida, si bien esto no me garantizo validar la
necesidad, si me permitid6 comprender que el carpooling seria una solucion viable al
problema planteado, y profundizar en el arquetipo de persona y segmentacion.

Por otro lado, la validacion de la necesidad se realizd6 mediante una serie de
entrevistas que profundizé mi comprension de la opinidn de personas que suelen viajar
distancias mayores a 100 kildmetros, sus principales puntos de dolor, sus experiencias

y que buscan en una solucion, lo que concluyé en la construccién de un un empathy

map canvas®.

2 Arquetipo de Cliente B2C: presente en el anexo
3 Empathy Map Canvas: modelo completo se encuentra en el anexo para ambos segmentos.
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Encuesta

La encuesta* realizada constd de 201 respuestas, estando la mayor
proporcion de los encuestados entre los 26 y 35 ainos de edad.

Conclui que el auto es uno de los medios de transporte preferidos por
los viajeros, contando la mayoria de las personas con un auto propio, por lo
que es seguro validar la existencia del segmento conductor con interés en
llevar a cabo carpooling para viajes de larga distancia. Sin embargo, es
necesario dado el poco conocimiento sobre ese concepto reeducar a los
usuarios para que entiendan sus beneficios y lograr captar una mayor parte del
mercado.

Por ultimo, un aspecto importante a destacar de los conductores es que
tienen como principal factor de decisién, a la hora de compartir gastos y sus
datos en viajes de larga distancia, la seguridad y en segundo plano la
reducciéon de costos. Enfatizando en la importancia de |la propuesta de valor de
PoolDrive.

Para concluir, casi el total de los conductores encuestados consideran
usar una plataforma también como pasajero. Por lo que tener la posibilidad de

accionar de ambas formas seria atractivo.

Entrevistas

En base a 10 entrevistas realizadas a tanto posibles conductores como
pasajeros que suelen viajar medianas y largas distancias pude obtener las
siguientes deducciones.

En principio, afirmar los segmentos desarrollados, entender la situacion
de estas personas y profundizar en los arquetipos. Hoy en dia se utilizan
diferentes aplicaciones para realizar este tipo de transaccién, tanto redes
sociales como aplicaciones especificas que no contienen todas las
funcionalidades ni la publicidad suficiente para abarcar la necesidad de
mercado. Profundizando en los principales puntos de dolor del segmento a
atacar, siendo los mas importantes los costos de realizar estos viajes de

manera frecuente, flexibilidad en cuanto a tiempo, comodidad y seguridad: la

sustentabilidad no es aun un toépico decisivo.

4 Encuesta realizada a través de google docs de forma andnima, los resultados y preguntas se
encuentran en la seccidon de anexos.
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ll. La Propuesta de valor

Propuesta de Valor y beneficios

La propuesta para resolver los problemas y necesidades planteados
anteriormente consta de una aplicacion de carpooling o también denominado
ridesharing®, esta aplicacion denominada PoolDrive, permitird conectar tanto a
conductores como pasajeros para publicar o buscar viajes de su interés para
ahorrar costos, reducir el impacto en el medio ambiente, ahorrar tiempo y
obtener una mayor flexibilidad para realizar el viaje que necesita.

La propuesta de valor principal para el conductor es otorgarle un medio
por el cual pueda reducir sus costos y amortizar los gastos que tiene su auto al
realizar ese viaje que de cualquier manera iba a hacer.

Con esta propuesta se le otorga a los conductores la posibilidad de
realizar esta conexion de una manera transaccional, ofreciendo perfiles con
informacion de ambas partes y la posibilidad de un chat para conocer un poco
mas a aquella persona que se va a subir a su auto. Ofrecimiento por lo tanto
una mayor seguridad, teniendo la posibilidad de compartir el viaje con
familiares y amigos para revisar que este no se desvie del plan y un token de
seguridad para verificar quien se sube a su auto sea la persona con la que
acordo el viaje.

Si bien el conductor ya cuenta con la flexibilidad de realizar el viaje
cuando quiera debido a que utiliza su propio auto, el reducir costos
compartiendo el mismo, le permite no tener que recurrir a otros medios
tradicionales para no incurrir en los costos que representa usar su propio auto
por si solo junto con la inseguridad de viajar en la ruta sin acompanante.

Por otro lado, al compartir el viaje reducen las emisiones de dioxido de
carbono al reducir la cantidad de autos circulando ya que puede ser que un
conductor decida ser pasajero. En base a un reporte de la Agencia Europea del
medio ambiente®, en el 2018 el transporte representa el 25% de las emisiones

de gases de efecto invernadero de la union europea, siendo el transporte por

® Ridesharing o Carpooling consta del proceso por el cual dos personas o un grupo de
personas comparten un auto para realizar un viaje, los que les permite principalmente reducir
costos.

5 AEMA - Agencia Europea de Medio Ambiente
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carretera el representante de un 72%. En Espana una aplicacién similar a
nuestra propuesta logré reducir un 42% el ahorro medio de la emision de CO2
en comparacion a sus alternativas. Es por esto que no solo se beneficia el
conductor sino que genera un impacto ambiental significativo.

Como mencione anteriormente, la propuesta de valor comenzara
enfocandose en Argentina como pais de lanzamiento, sin embargo, encontré
en mi investigacidon que la necesidad planteada y por ende la propuesta de

valor podria ser de interés en el resto de latinoamérica.

Diferencial de la propuesta de valor

La principal diferencia de la propuesta de valor planteada son, la
transaccionalidad que viene a ofrecer seguridad y transparencia a los usuarios,
la sustentabilidad que representa tener menos autos en la ruta y por ultimo, la
flexibilidad que le ofrece este proyecto a los usuarios tanto de ahorro como de
tiempo.

Por un lado, las propuestas o soluciones vigentes al problema planteado
no cuentan con la posibilidad de realizar las transacciones necesarias dentro
de las mismas. Por ejemplo, mucha gente forma parte de grupos de whatsapp,
facebook entre otros que no les permite tener un trackeo ni la posibilidad de no
llevar el dinero encima para cubrir los gastos compartidos.

Asimismo, no contar con la posibilidad de transaccionar por medio de
una aplicacion da a lugar a tener que setear el precio o el costo que sera
compartido del viaje sin tener mucho conocimiento, al tener los viajes con un
costo o “precio” publicado en la aplicacion no solo permite a otros conductores
comparar sino que entender el costo general del viaje, no tener que charlar el
costo con los posibles pasajeros ni tener que compartir sus datos bancarios a
la hora de pedir que le realicen una transferencia.

En cuanto al precio del viaje, la aplicacion tendra un rango definido de
costo que representa ese viaje por lo tanto un minimo y maximo que ayudara al
conductor y limitara la posibilidad de exigir mas de lo que realmente puede

costar el viaje.

” Precio: si bien el objetivo de esta propuesta no es ponerle un precio a servicios que prestaria
el conductor, ellos publicaran el costo del viaje el cual recibiran a cambio como resultado de
compartir los gastos del viaje por parte de los pasajeros. Por eso lo llamaré precio en adelante.

13



Todo esto ocasiona que el conductor no necesite preocuparse por el
precio ni en la cobrabilidad del proceso, permitiéndole tener una mejor
experiencia al viajar.

Adicionalmente, estos procesos permiten generar una mayor seguridad
ya que el conductor no debe compartir con el pasajero nada que no quiera
compartir. No solo por esto es que la aplicacion ofrece seguridad sino también
otorga al conductor la posibilidad de aceptar o no al pasajero, ofreciendole para
realizar esa decision informacion adicional que ofrece el pasajero para
conocerlo mas, estos datos adicionales no son solo nombre, apellido, edad
entre otros conceptos que usualmente encontramos en aplicaciones sino que
también pueden responder 5 preguntas para que el conductor los conozca mas
y publicarlas en su perfil, en relacién a gustos, lugar de residencia, razén de
viaje, entre otras. También contara con un chat donde ambas partes podran
interactuar en caso de que alguno tenga una duda.

Mas alla de las funcionalidades que tendra la aplicacion que permitira a
ambas partes conocerse mejor y dejar al conductor mas tranquilo, algo con lo
que no cuentan las aplicaciones actuales ni los grupos en redes sociales es el
seguro correspondiente. Si bien los seguros Argentinos no especifican quién
puede subirse a su auto, el hecho de compartir gastos que podrian ser mal
entendidos como servicios da lugar a un gris legal como es el caso de
aplicaciones de transporte que se dedican mas a corta distancia y si prestan
servicios de transporte. Por lo que PoolDrive adicionalmente a verificar la
identidad de los pasajeros con su documento o identificacion, tendra un seguro
de empresa de responsabilidad civil y accidentes personales para todos los
viajes que se realicen a través de la aplicacién, adicional a la opcidén de
contratar un seguro por el viaje ofrecido para que los conductores puedan
elegir asegurarse durante el viaje. Esto no solo otorga seguridad legal a los
conductores sino que les incentiva a mantenerse dentro de la aplicaciéon y no
conectar por fuera ya que perderian esta seguridad.

Por otro lado, PoolDrive contara con muchas mas funcionalidades que
permitiran mejorar la experiencia de ambos perfiles de usuarios, generar mayor
seguridad, comodidad a la hora de planificar el viaje entre otros. Algunas de

ellas son las siguientes:
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e Perfiles mas transparentes:

- Perfiles con Puntuacién: puntuacion y comentarios que le asignan
pasajeros y conductores a su compariero durante el viaje.

- Se verificara la foto de perfil de la persona con su foto de documento de
identidad al registrarse lo que ofrece una mayor seguridad.

- Para conductores se solicitara su registro de conducir en vigencia y
presentar su seguro.

- Informacién importante tanto para ambos perfiles que debera ser
presentada y mostrada, nombre completo, barrio/localidad, foto y en
caso de conductor auto (marca y color) y patente.

- Tanto conductores como pasajeros deberan elegir por o menos 5
preguntas a contestar personales para compartir en su perfil, para que
ambas partes tengan mayor informacioén sobre la persona.

- El pasajero podra elegir el viaje y por ende el conductor con el que
realizara el trayecto.

- El conductor podra aceptar o no el pasajero.

- Posibilidad de vincular el perfil con el de instagram, facebook o linkedin.

e Transaccionalidad: a través de la aplicacion podras pagar el viaje,
dejando evidencia de tu transaccion y acuerdo con el conductor/pasajero.

e Buscador: podras buscar aquel viaje que te interese.

e Chat

e Geolocalizacion: de aceptar la geolocalizacion podras revisar la mejor ruta
para encontrarte con tu pasajero/conductor, asi como compartir el viaje con
alguna persona ajena.

e Huella de Carbono: al terminar un viaje inférmate sobre cuanto redujiste tu
huella de carbono en comparacion con viajar en auto solo o en colectivo.

e Token inicio del viaje: para comenzar el viaje ambos perfiles deberan
compartir con la otra persona su token para registrar que ambos se
encuentran en viaje, siendo ambos los que acordaron el mismo.

e Cancelacion: hasta 48 horas antes para cancelar el viaje gratuitamente.

15



lll. El product market fit

Fit entre el producto y el mercado

Para entender porque creo que el carpool es una opcion interesante y
con mucho futuro dentro de Argentina y el mercado latinoamericano me
gustaria comenzar por remarcar sus beneficios.

En primer lugar, puede ayudar a reducir el trafico en las carreteras y
ciudades, lo que a su vez disminuye la contaminacion ambiental y mejora la
calidad del aire. Ademas, el carpooling puede ser una forma econdmica de
compartir los gastos de transporte y ahorrar dinero en gasolina y
estacionamiento.

Otra ventaja del carpooling es que puede ayudar a reducir la congestién
del trafico, lo que a su vez reduce el estrés en los conductores y mejora la
seguridad en las carreteras. También puede ser una forma efectiva de fomentar
la interaccion social y conocer nuevas personas, lo que es particularmente
beneficioso en un mundo donde cada vez pasamos mas tiempo en linea.

Ademas, el carpooling puede ser una opcion atractiva para aquellos que
no tienen un automovil propio, ya que pueden compartir el viaje con alguien
que si lo tiene y asi acceder a lugares que de otra manera podrian ser
inaccesibles.

En resumen, el carpooling es una opcidén interesante tanto para
Argentina como para latinoamérica hoy porque puede ayudar a reducir la
congestion del trafico, mejorar la calidad del aire, ahorrar dinero, mejorar la
seguridad vial y fomentar la interaccion social.

Para profundizar en la importancia de su implementacion hoy, me
gustaria mencionar que esta opcion de transporte no se encuentra explotada
en nuestro pais y en paises de latinoamérica, a raiz de que para ciertas
personas esta forma de viaje denota cierta inseguridad, es por eso que con la
aplicacion de PoolDrive intentaré resolver esas dudas ofreciendo como parte
de sus funcionalidades que otorgan mayor conocimiento sobre la persona que

compartird el viaje, por ejemplo con preguntas personales en el perfil,
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verificacion de foto con el documento, push notifications con revisiones del viaje
durante la aplicacion y pudiendo compartir el mismo con familiares y amigos
para que sepan donde se encuentran en el trayecto. Al lograr disipar la duda de
la mente de los usuarios, creo que podremos resaltar y enfatizar las ventajas
de usar una aplicacion como PoolDrive.

Segun un estudio de Statista se estima que para el 2025 habra un total
de 36 millones de usuarios de carsharing a nivel mundial, es por esto que es él
momento de adelantarse con PoolDrive y posicionarse en el mercado Argentino
y mas aun latinoamericano.

El modelo del Value Proposition Canvas® presentado en el anexo del
presente trabajo, permite entender todos los beneficios y posibles dudas que
puedan tener los usuarios. Sin embargo, al ser la Argentina un pais con
creciente inflacion creo que no son solo los beneficios sociales y ambientales
de esta opcidn importantes para ellos, sino que los beneficios econémicos
haran de esta propuesta lo que necesita actualmente el mercado. Y aun mas
para los paises limitrofes debido a la cantidad de personas que suelen viajar a
Argentina para estudiar, encontrar trabajo, entre otras razones.

Para confirmar estas hipodtesis existe un estudio de Statista el cual
determind que los viajeros de Latinoamérica seran mas sensibles a los precios
luego de la pandemia del COVID-19 al reservar viajes en el futuro, en este
estudio el 70% de los Argentinos encuestados confirmaron esta afirmacion. Un
afo después de realizado este estudio se confirmdé que un 60% de los
encuestados viajaron a destinos menos populares para evitar multitudes.

Para dimensionar la oportunidad de esta propuesta en la Argentina es
que se encuentra la cifra de turistas que alcanza los 40,8 millones de personas
si se suman a los excursionistas que hacen viajes mas cercanos y estadias
mas breves segun un informe que dio a conocer la Confederacién Argentina de

la Mediana Empresa.

8 Value proposition Canvas. Modelo presentado en el Anexo.
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Construccion del MVP y experimentos

Construi dos disefios para validar el interés en la propuesta a presentar
y las funcionalidades basicas para que funcione el primer lanzamiento de la
aplicacion.

Un primer disefio y experimento fue la creacion de la pagina web® de
PoolDrive, para darle un contexto a los posibles clientes de la aplicacion, sus
diferentes funcionalidades, un sector de Blog de informacion sobre beneficios
del carpooling y su definicion, y por ultimo la descripcion de los dos perfiles que
se encontraran disponibles en la misma.

Esta pagina web fue creada no solo a modo informativo y como primer
MVP pero como parte de un experimento de email marketing™ por el cual se
definid un objetivo de aperturas y clics al cual llegar, basado en estadisticas,
para revisar el interés de las propuestas.

En base a este experimento pude concluir en que el interés sobre
nuestra propuesta es real y se podria acceder a una parte del mercado para
satisfacerla, dado que no solo se llegd al objetivo sino que se superaron las
expectativas del mismo.

Por otro lado, cree un modelo digital de la aplicacion donde se engloban
las funcionalidades generales y principales del MVP, siendo las principales la
publicacion y la busqueda de viajes, perfiles de conductor y pasajero, un chat
para interactuar con posibles pasajeros y conocerlos mejor o resolver sus
dudas y la posibilidad para los conductores de ser pasajeros en caso de
requerirlo.

Este proceso permitid visualizar la aplicacion de una manera mas
realista y realizar pequefias pruebas de usabilidad, las cuales apuntan a
comprender la experiencia del usuario y como mejorarla.

En la actualidad los clientes potenciales de PoolDrive se encuentran
muy enfocados en sus interacciones en redes por lo que no pude dejar de crear
como parte de los experimentos un perfil en instagram informativo que permita
conectar e interactuar con la audiencia para liberar dudas y ayudar a los

conductores a animarse a esta nueva forma de viajar.

® https://pooldriveapp.wixsite.com/pooldrive
® Email Marketing: por favor referirse a los anexos para ver mas informacion de los

experimentos.
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V. El tamano de la oportunidad - Mercado objetivo

TAM SAM SOM

Para realizar el calculo del mercado potencial al que apunta PoolDrive,
tomé un informe presentado en el afio 2017 por la Fundacion Cece" para
obtener la cantidad de viajes anuales que se realizan en el interior de Argentina
agregando un crecimiento estimado del 21% basado en noticias'? encontradas
y la hipétesis de que el escenario econdmico actual apunta al aumento de
viajes al interior del pais. Esta informacién conlleva al calculo de 354 millones
de viajes anuales en el interior de Argentina, de los cuales un casi 70% de ellos
se realiza en autos particulares, si bien podria considerar que con esta
propuesta de carpooling parte del 30% restante se podria trasladar a este
nuevo formato de viaje, optaré por enfocar los esfuerzos en atrapar mercado de
ese casi 70%.

Para obtener el costo de viaje promedio, tomé como referencia
relevamientos™ realizados que estiman los viajes mas usuales dentro de
Argentina, que sumado a los centros estudiantiles mas usuales, ya que gran
parte de estos viajes frecuentes se dan en personas que suelen mudarse a
estos centros por estudios o trabajo, y por ultimo un viaje minimo de referencia
de 100km. Por otro lado, calculé el precio promedio de nafta actualizado a Abril
del 2023, junto con los peajes a pagar por dichos trayectos obteniendo asi un
precio promedio de viaje de $83 Doélares a dolar oficial con impuestos, este
costo también considera peajes.

Para calcular el mercado potencial del presente proyecto con la
metodologia Tam Sam Som consideré en primer lugar como el Total
Addressable Market a los viajes totales que se realizan en América Latina, para
un potencial cliente de clase media entre 20 a 50 anos, dando lugar a un

mercado potencial de USD $77.800 millones.

" Sanchez,J. (2017). El mercado doméstico de transporte interurbano de pasajeros en
Argentina. Fundaciéon CECE.

12 Telam Digital. El turismo interno aument6 un 58% en lo que va de la temporada.

3 Blanco Gomez, D. Vacaciones Caras: viajar en auto desde Buenos Aires a los clasicos
destinos turisticos de invierno cuesta un 40% mas que el afio pasado.
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Por otro lado, el calculo del SAM, es decir, la porcién de mercado que se
puede adquirir en funcion del modelo de negocio de PoolDrive, es de USD
$54.490 millones acotando para este calculo el TAM a los viajes realizados
Unicamente en auto, tomando el 70% de viajes totales de Argentina como
referencia de patron para Latinoamérica.

Por ultimo, el calculo del SOM, este mercado se calcula “bottom-up” es
decir, considerando el modelo de negocio, cuanto podria captar del mercado
realmente PoolDrive en base a su propuesta de valor. Para realizar este calculo
tomé el desarrollo de Bla Bla Car en México, un negocio con la misma
propuesta de valor con sus origenes en Europa y su éxito en los primeros afios,
adicionado al progreso de uber en Argentina en relacion a cantidad de usuarios
en sus primeros anos, o que me permite calcular un SOM para PoolDrive de
USD 12 millones.

Como conclusion me gustaria mencionar que los calculos realizados con
los destinos mas usuales se pueden encontrar sesgados por el hecho de que
los mismos tienen destinos turisticos, sin embargo, al considerar que el negocio
apuntaria a atacar un segmento de la poblacion que hace estos viajes
destinados a visitar familias y amigos, volver a su pueblo o ciudad de origen se
podria considerar la posibilidad de viajar a puntos no tan recurridos y si mas
lejanos lo que podria determinar un mercado potencial mayor en términos de

rentabilidad del negocio.
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V. Competencia

Competidores

En lo que es la industria de transporte de mediana y larga distancia
podemos encontrar diferentes tipos de competidores dentro de la Argentina a
los mismos los dividiré en Competidores sustitutos, que son aquellos
competidores que sirven al mismo objetivo y resuelven la misma necesidad, el
transporte, pero de una manera diferente y aquellos competidores directos que

resuelven la misma necesidad de una manera similar.

Competidores Sustitutos

En este sector es que podemos encontrar los medios tradicionales de
transporte de larga y mediana distancia mencionados en el problema a
resolver, en esta seccidn intentaré profundizar en estas propuestas.

Avion

Se puede decir que este es el método mas coémodo y rapido para
trasladarse de un lugar a otro, sin embargo, suele ser mas costoso que otras
alternativas tradicionales de transporte, no todas las ciudades o pueblos del
interior suelen tener un aeropuerto lo que genera la necesidad de obtener otro
transporte desde el aeropuerto mas cercano al verdadero destino, aumentando
de esta manera el costo de esta opcidn.

El precio de los pasajes se encuentra en constante aumento debido a
los impuestos que conllevan, su dolarizacion en muchos casos, el precio del
combustible en alza, entre otros dificulta esta opciéon a la hora de considerarla
como una buena para realizar viajes frecuentes.

El avion suele tener poca flexibilidad ya que no ofrece muchos horarios,
y dependiendo el destino pueden llegar a ser uno por dia o por semana,
requiere de la presencia en el aeropuerto con cierto tiempo de anticipacion y en
la mayoria de los casos el cambio de vuelo suele también tener un costo alto.

Si bien existen en la actualidad los vuelos low cost, la falta de flexibilidad
suele ser un problema para estas opciones, mas aun considerando que tiene
que estar la opcion del vuelo low cost para la fecha que requiere la persona

viajar o existe la posibilidad de que se agoten los cupos. Adicionalmente, para
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conseguir un buen precio debes comprar con anticipacion o tener ciertos
aspectos especificos en consideracion como no despachar valijas o pagar un
costo adicional, pueden estar sobrevendidos, pago de comida a bordo,
incomodidad a la hora de viajar, entre otros.

Tren

Este medio de transporte es la opcion menos costosa a la hora de viajar,
pero al igual que los aviones y con aun mas limitacion, los trenes no llegan a
todas partes, por lo tanto no es la mejor opcion ya que la persona vuelve a
tener la necesidad de incurrir en un gasto extra a la hora de obtener transporte
desde la terminal a su destino, adicionado a la posibilidad de tener que incurrir
en tiempo para la planificacion de este transporte adicional reduciendo la
flexibilidad del medio.

Por otro lado, los pasajes de tren al tener un costo muy bajo suelen
agotarse con mas rapidez, principalmente también si uno esta realizando un
viaje a centros turisticos conocidos o grandes ciudades.

Una ventaja adicional al costo que tiene el tren sobre otras opciones es
la falta de necesidad de encontrarse con tiempo en la terminal.

Colectivo de larga distancia

Gracias a las entrevistas y encuestas realizadas podemos concluir en
que este es el transporte tradicional con mejor relacion precio calidad, suele
tener diversas opciones de horario, no requiere presencia previa en la terminal.
Sin embargo, el colectivo de larga distancia puede llegar a tener inconvenientes
en el trafico, incomodidad a la hora de regular la temperatura dentro del
transporte y la inseguridad que conlleva en muchas partes donde se encuentra
la terminal para concurrir de noche.

En general, muchas personas prefieren utilizar su auto a viajar en
colectivo de larga distancia ya que se suele tardar mas.

Uber y Cabify

Estas dos aplicaciones de transporte principalmente de corta y mediana
distancia han comenzado a ofrecer con poco éxito la posibilidad de carsharing.
A diferencia de PoolDrive que tiene como principal objetivo compartir un viaje y
por lo tanto los costos del mismo con otros usuarios, Uber y cabify te permite
compartir el gasto de pagar el viaje con un conductor, es decir, utilizar este

medio para pagar entre dos personas el costo de un “taxi” por asi decirlo.
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En principio, no considero un competidor relevante a la hora de lanzar
PoolDrive a estas opciones ya que las personas no suelen viajar largas
distancias con estos medios debido a que no les resulta beneficioso desde un
punto de vista econdmico. Al PoolDrive apuntar al mercado de mediana y larga
distancia no nos encontramos con el principal uso de estas aplicaciones de

corta.

Competencia Directa

En esta seccion procederé a describir las diferentes soluciones que hay
presente en el mercado al dia de hoy tanto en Argentina como en
Latinoamérica, muchas de ellas son similares a la propuesta de PoolDrive pero
su principal objetivo no es monetario lo que ocasiona que muchos de ellos no
tengan la inversidon necesaria para ampliarse, mejorar sus funcionalidades,
tener la capacidad de afrontar la demanda existente, entre otros.

Carpoolear: Es la aplicacion mas conocida en cuanto a carpooling
dentro de la Argentina, con su origen en Rosario esta aplicacion surgié como
parte de una organizacion sin fines de lucro con el objetivo de incentivar el
carsharing y disminuir nuestro impacto al viajar en el medio ambiente. No cobra
por la utilizacion de su plataforma lo que la posiciona como un gran competidor
ya que los potenciales usuarios de PoolDrive podrian optar por desplazarse a
esta plataforma. Sin embargo, al mantenerse con inversiones de programas
muy especificos y donaciones no cuentan con la capacidad necesaria de
afrontar la demanda que actualmente tiene la misma ni para mejorar en sus
funcionalidades. La aplicacion a diferencia de la propuesta de PoolDrive solo
cuenta con la opcidén de encontrar los viajes publicados, sin la posibilidad de
transaccionar a través de la misma, sin la posibilidad de tener mas informacién
del compafiero de viaje, no existe un chat por el cual puedas conocerlo un poco
mas o coordinar sin tener que compartir tus datos personales. Es asi que
cuando uno entra a la aplicacién en la misma figura “sitio con posibilidades de
derrumbe” buscando la aplicacién con esto conseguir programadores que los
ayuden a mejorar el sitio.

Por otro lado, esta aplicacion no cuenta con ningun tipo de verificacion a

la hora de registrar usuarios, ni con un seguro especifico para estos trayectos,
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lo que ocasiona que no se de la afirmacion de seguridad que se busca con
PoolDrive.

Sin embargo, a pesar de sus limitaciones Carpoolear a tenido un gran
éxito en Argentina, principalmente en viajes entre rosario y otras ciudades todo
gracias al boca a boca por lo que puedo concluir en el posible éxito de
PoolDrive a futuro con una buena campafa de Marketing a lo largo de la
Argentina y con mayores y mejores funcionalidades.

Nuestra principal “desventaja” ante Carpoolear seria el precio, sin
embargo al ser la propuesta de valor superior, creo que no representa una
desventaja significativa sino que las mayores comodidades representaron una
forma de atraer mayores usuarios.

Trivu: Esta aplicacion no tiene tanto trayecto ni es tan conocida como
Carpoolear, sin embargo contiene mayores funcionalidades que la anterior y se
asemeja mas a nuestra propuesta de valor especifica.

La principal diferencia entre Tribu y PoolDrive es la falta de
transaccionalidad en la primera, de momento, Tribu funciona como una
aplicaciéon de reservas de viajes. Adicionado a que PoolDrive ofrece un seguro
institucional, la verificacion del seguro de conductor y la posibilidad de adquirir
un seguro adicional por el viaje, sumado a funcionalidades especificas como
diferentes puntos de encuentro, funcionalidades de repetir viajes. Tribu
unicamente permite buscar el viaje que necesitas lo que no te permite ver todos
los viajes para encontrar alguno que te sea util de igual manera.

Al igual que carpoolear Trivu no cobra por el momento un precio de
transaccion, sin embargo creemos que al igual que su predecesor esto no
genera una desventaja significativa ya que ofreceremos programas de puntos
para ir reduciendo el porcentaje de transaccionalidad y generar una
fidelizacién de los clientes.

Karpool: con el objetivo de ampliar PoolDrive a los paises limitrofes de
Argentina, procederé a analizar la competencia mas fuerte en los mismos.
Dentro de Chile podemos encontrar una plataforma denominada Karpool, muy
similar en formato a Carpoolear dentro de Argentina, sin embargo en base a
noticias podemos concluir que por el momento Chile utiliza grupos de whatsapp
y redes sociales por lo que podemos concluir que la presente oferta de Karpool

no es suficiente para satisfacer sus necesidades.
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CarpoolWorld: es una pagina web que funciona a nivel internacional y
no cuenta con una aplicacion movil, lo que creo que hoy en dia reduce su
posibilidad de adherencia. Al igual que otras plataformas de carpool o
carsharing la misma no cobra un porcentaje de transaccién pero tampoco
verifica a los usuarios, ni cuenta con muchas funcionalidades, en la misma solo
se pueden ofrecer y concretar viajes sin posibilidades de conocer a los demas
usuarios. A diferencia de PoolDrive que tiene como objetivo crear una
comunidad de carsharing que ofrezca mayor seguridad y confianza a los
usuarios. Los paises con mayor presencia segun la investigacion realizada y
los viajes publicados son Uruguay y Paraguay.

Viatik: en lo que corresponde a Uruguay podemos encontrar un mayor
namero de plataformas que lo que se encuentra en el resto de los paises por lo
que para insertar PoolDrive en este paises comenzaria por enfatizar los viajes
entre Argentina y este pais.

Viatik, una de las plataformas de carpool presentes en Uruguay no
cuenta con costos de gestion como todas las aplicaciones mencionadas hasta
el momento, sin embargo, se guarda el derecho de hacerlo en un futuro. Al
igual que las demas no cuenta con la posibilidad de transaccionar a través de
la aplicacién lo que reduce la trazabilidad de la transaccion y su transparencia.
Pierde la posibilidad de captar mayores pasajeros y conductores debido a falta
de inversion.

Carpolea: también presente en Uruguay, tampoco tiene un porcentaje
del mercado tomado, solo ofrece la posibilidad de realizar viajes con las
mismas limitaciones que las aplicaciones descritas anteriormente.

Como conclusion de la competencia presente puedo recalcar la falta de
funcionalidades de trazabilidad que tienen las mismas actualmente, no cuentan
con verificacion de usuarios ni un limite de precio, la falta de transaccionalidad
en las mismas genera la necesidad de andar con efectivo o compartir datos
bancarios. Por otro lado, la falta de comunidad que genera el no conocer a los
demas usuarios o no poder charlar entre ellos anterior al viaje reduce la
sensacion de seguridad que se quiere brindar con PoolDrive.

Es por la falta de todas estas posibilidades y mas que es el momento
para insertarse en el mercado con la propuesta de valor superior de PoolDrive,

con un plan de marketing intensivo que permita captar al mercado.
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VI. Contexto

Demografico

El contexto demografico principal en el cual se desarrollara el presente
proyecto caracteristico de la Argentina consta de 45.8 millones de habitantes
cuyo foco principal son las personas entre 18 a 50 afos debido a la posibilidad
de utilizar el servicio ofrecido, este rango etario representa casi el 53%'* de la
poblacion. Asimismo, 40 millones de personas dentro del pais son usuarios de
internet, nUmero que se encuentra en aumento cada ano.

Por otro lado, en relacion a la expansion a realizar en latinoamérica
podemos destacar que en los paises de Uruguay, Chile y Paraguay la
distribucion es bastante similar.

Uruguay cuenta con 3,5 millones de habitantes, de los cuales un 60%
representa el rango etario al que apunta PoolDrive.

Chile por otro lado, 19.6 millones de habitantes con un 68% en el rango
etario medio que incluye las edades a las que apunta PoolDrive en su
segmentacion de clientes.

Paraguay por ultimo, cuenta con el 65% de su poblacién entre 15y 65

anos, siendo el total de la misma de 6,7 millones de habitantes.

Tendencias tecnolégicas

Casi 40 millones de personas son usuarios de internet en el territorio
Argentino, numero que se encuentra constantemente en alza. En base al
“Digital 2022 Global Overview Report™® Existen 36.4 millones de usuarios de
redes sociales en Argentina y 61 millones de celulares activos, traduciéndose
esto en mayor cantidad de celulares que personas en la poblacion.

Entre los motivos mas usuales para utilizar internet encontramos la

conexion entre amigos, solventando en esto el énfasis en construir una

' Index Mundi. (Diciembre 2019) Distribuciéon por edad en Argentina
https://www.indexmundi.com/es/argentina/distribucion_por_edad.html

® Kemps, S. (Enero 2022) Digital 2022: Global Overview Report. DataReportal
https://datareportal.com/reports/digital-2022-global-overview-report
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comunidad entre Pooldrivers y enfatizando el beneficio social del mismo en la
comunicacion hacia los usuarios.

El 80% de los usuarios utiliza las redes sociales para encontrar
contenido de marcas, y son estas redes la principal fuente de descubrimiento
de marcas, es por esto que el plan de marketing se centralizara en estos
medios. Ciertamente apuntaremos también en el boca a boca que tanto ayudo
a Carpoolear en sus inicios pero que la falta de publicidad o estructura no le
permitié alcanzar a la totalidad del mercado potencial.

En base a estas tendencias es que se realizara PoolDrive bajo el
formato de aplicacion mdévil ya que el 97,4% de los usuarios posee un
smartphone y la importancia de la transaccionalidad a través de la misma ya
que 27 millones de personas realizaron en el 2022 pagos digitales, siendo el

mercado digital del 2022 de un total de 27.44 billones de ddlares.

Economia y contexto politico

El contexto econdomico global atraviesa una fuerte tendencia a la
inflacién como resultado de la pandemia y la dificultad que generd la misma en
la economia de muchos paises. Esto se ve enfatizado por la ya presente
situacion econdmica en Argentina que se caracteriza por una inflacién anual
cercana al 100%, un déficit fiscal constante y una balanza comercial negativa
debido a las constantes importaciones.

Esta situacion econdmica obliga a la poblacién Argentina, y con mas
énfasis a la clase media y baja a estar en la constante busqueda de situaciones
de ahorro, bajos precios y beneficios a la hora de decidir la compra de
productos y servicios. Es por esto que la salida de PoolDrive para captar al
sector desarrollado en el presente trabajo, es decir a aquel consumidor que
requiere de estos viajes recurrentes y por lo tanto el menor costo posible, es
tan importante en este momento. La necesidad de medios menos costosos de
transporte y con mayores beneficios se ve reflejado en el éxito de los
programas de previaje y vuelos low cost y la tendencia de aumento de viajes en
auto en comparacion a otros medios de transporte como son los colectivos de
larga distancia y el avion. Al compartir el viaje en auto con por lo menos dos

personas el costo del mismo se puede reducir por lo menos en un 67%.
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En lo respecta al entorno politico, podemos destacar que el gobierno ha
hecho énfasis en facilitar la posibilidad del carsharing con iniciativas poco
efectivas pero realizadas para ello por lo que encuentro pocas posibilidades de
que haya alguna resistencia al presente proyecto. Esto también se ve presente

en otros paises de latinoamérica.

Contexto y oportunidades

En los titulos anteriores he podido destacar las diferentes oportunidades
que representan ciertos aspectos del contexto presente en Argentina y en
algunos casos a nivel regional y global. Sin embargo, existen otro tipo de
aspectos que favorecen al crecimiento de un proyecto como PoolDrive.

Otras de las oportunidades que podemos destacar que se encuentra
presente no solo en la region sino a nivel global es la creciente preocupacion
por la contaminacion ambiental. Actualmente se puede decir que el 78% de los
autos viajan con una sola persona, esto no solo impacta en el costo del viaje
sino también en la contaminacion del mismo ya que genera mas autos en la
carretera de los necesarios, dentro de las emisiones de gases que afectan al
efecto invernadero, la industria de transporte es la que mayor porcentaje se
lleva abarcando un 28% de la misma. Cada auto promedio a nafta emite 143gr
de CO2 por kildbmetro, sumado a la emisién de gases como Oxidos nitrosos,
monoéxido de carbono, compuestos de plomo, entre otros. Al compartir los
viajes, mas aun los de larga distancia que generan una mayor emision de estos
gases, se puede reducir la emisién de Co2 en un 26%, esto es mencionando
los beneficios directos pero también reducir el uso de los autos puede
ocasionar un menor desgaste de ellos y sus neumaticos reduciendo la tasa de
recambio de los mismos.

Como presentes amenazas podemos mencionar principalmente a la falta
de regulacidon especifica, sin embargo como mencione anteriormente, el
gobierno ha presentado iniciativas para incentivar el carsharing y reducir la
cantidad de autos, asimismo la superintendencia de seguros ha emitido
reglamentacion para mejorar las polizas de seguro para este tipo de servicio

ofrecido de manera digital.
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Por el otro lado, una presente amenaza seria la competencia presente

pero como se desarrolla en secciones anteriores por el momento no existen

ofertas que se igualen a la que pretende realizar PoolDrive.
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VI. Industria

Cadena de valor

Para comenzar el analisis de la cadena de valor de la industria y la
propuesta de Pooldrive considero que es necesario comprender su concepto.
La cadena de valor permite examinar en profundidad las actividades de una
compafia para entender sus costos, sus fuentes actuales y la ventaja
competitiva respecto a la competencia. Como herramienta permite optimizar los
procesos de manera eficiente, incrementar la produccion y fidelizar a los
clientes.

Comenzando a desarrollar las actividades primarias, que son aquellas
que estan estrechamente relacionadas con la produccion y distribucion final de

los productos y servicios del presente trabajo encontramos:

Logistica interna

Gran parte de las actividades de logistica interna se ve representada por
una logistica colaborativa ya que PoolDrive no adquiere los autos sino que los
mismos son ofrecidos a traves de la aplicacion por los conductores. Podriamos
establecer que parte de la logistica interna se ve representada en los esfuerzos
por publicitar la misma y adquirir ambas partes de la red, conductores y

pasajeros.

Operaciones

Dentro de las operaciones podemos mencionar el desarrollo de la
aplicacion, este aspecto suele estar en las actividades de soporte sin embargo
al ser el core del negocio la aplicacion digital, el desarrollo de la misma y su

soporte quedan como proceso indispensable de la cadena de valor.

Logistica Externa

Al igual que la interna la externa es colaborativa, el servicio se presta a
través de la aplicacibn que permite conectar conductores y pasajeros.
PoolDrive se encarga de la conexion entre estas partes, publicitando su uso

para captar ambas partes de la red.
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Marketing y Ventas

La publicidad de PoolDrive constara de una fuerte presencia en redes
sociales, focalizada en crear una comunidad de PoolDrivers viajeros, y
enfatizar en la generacién de seguridad para los usuarios.

La creacion de un programa de fidelizacién de usuarios es indispensable
como parte de la oferta de la aplicacion.

La aplicacién estara disponible tanto para Android como iOS, junto con
la suma de actualizaciones para mejorar los servicios a medida que avanzamos

en diferentes ciclos del desarrollo.

Servicio

El servicio de soporte y post-venta es indispensable a lo largo de toda la
vida del proyecto, sin embargo, es de suma importancia en los inicios para
confirmar hipotesis y poder mejorar el producto. Asimismo, el soporte sera
indispensable para transmitir seguridad en caso de necesitar intervenir en

casos de usuarios mal punteados.

En cuanto a las actividades de soporte o secundarias podemos
encontrar las siguientes:
Infraestructura de la empresa

En principio la organizacion del proyecto se focalizara en el area de
desarrollo de la aplicacion, tecnologia. Por otro lado, tendremos las areas de
soporte, que no solo se focalizaron en el post venta sino también en la
validacidon de los usuarios; el area de marketing también se encontrara

presente y luego las areas de finanzas y legales.

Gestion de Recursos Humanos

Este aspecto ira creciendo con el crecimiento de la empresa, debido a
que la aplicacién consta de un servicio de economia colaborativa no requiere
contratacion de conductores, sin embargo si estard enfocado en los

colaboradores del proyecto.
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Desarrollo de tecnologia

Si bien Porter establece esta actividad como de soporte dado que el
negocio se centra en la aplicacion, esta actividad se encuentra en el area de
operaciones y no tanto como una actividad de soporte. Si con el tiempo podria
generarse un grupo de trabajo en mejorar el trabajo dentro de la empresa como
automatizacién de verificaciones de usuarios, entre otros.

Junto con el equipo de tecnologia que desarrolla la app se encontrara el

equipo de investigacion y desarrollo centralizado en la mejora continua.

Compras

El area de compras no representa un espacio relevante para el
desarrollo del presente proyecto ya que el mismo podria solo brindar soporte a
las demas areas como marketing para la adquisicion de espacios publicitarios o
aspectos menores del proceso productivo del desarrollo o la administracion del

negocio.

En conclusion del apartado de cadena de valor podemos concluir que el
negocio de plataforma que es PoolDrive no contiene una cadena de valor
convencional ya que al ser su producto central una aplicacion el area de
desarrollo tecnoldgico termina siendo parte de las actividades primarias del
negocio. Al ser un negocio de plataforma que requiere dos lados de una red, es
decir, conductores y pasajeros una inversion en marketing intensiva es
necesaria para generar el efecto de red necesario para que el proyecto logre

crecer.

5 Fuerzas de Porter
La estructura de la industria esta conformada de la siguiente forma:
- Competidores: como menciona el presente trabajo en la seccion de

competencia existen competidores actualmente en el mercado sin
embargo no han logrado satisfacer del todo ni explotar al maximo el
potencial del mismo. Uno podria desarrollar no solo a la competencia
directa, sino también contemplar competencias como bicicletas,

monopatines o taxis sin embargo estos no resultan ser una buena
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alternativa para los viajes de mediana y larga distancia a los que apunta
PoolDrive.

En cuanto a economias de escala los competidores directos que se
encuentran en el mercado no han logrado obtener la cantidad de
usuarios suficiente para generarlas.

En cuanto a la comunicacion y los medios es fundamental acceder a los
correctos y con campafias acordes a la demanda, es por esto la
importancia de la inversion inicial en marketing para educar y llamar la

atencion de potenciales usuarios.

Productos sustitutos: al considerar productos sustitutos tendriamos que
volver a pensar en la competencia indirecta como son los medios
tradicionales que cumplen la funcidon de trasladar a los pasajeros. Ellos
si cuentan con economias de escala sin embargo, no afectando
directamente a nuestro negocio ya que no generan barreras para entrar
al mercado solo se necesita de una reeducacion de los usuarios para
que comprendan los beneficios de lo que trae PoolDrive, ya que ofrece
una opcion mas econdmica, flexible y mas sustentable que las ya

existentes en estos medios.

Uno podria argumentar que existen otros productos sustitutos como
bicicletas, monopatines o taxis sin embargo estos no resultan ser una
buena alternativa para los viajes de mediana y larga distancia a los que

apunta PoolDrive.

Barreras de Entrada: las principales que existen actualmente es el
posicionamiento que tiene en sus usuarios carpoolear sin embargo,
como mencione anteriormente no cuentan con la infraestructura
necesaria para ampliar su propuesta lo que los acota a los usuarios ya
existentes, mientras que los mismos requieren de otros beneficios y
comodidad que carpoolear no esta ofreciendo, como es la falta de

seguridad que ofrece la aplicacién hasta el momento.
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Por otro lado, existen los grupos de whatsapp o redes que ya cuentan
con una comodidad, por lo que penetrar y llegar a ellos sera de suma

importancia.

Proveedores: es importante el acceso en este aspecto a consultores
legales que puedan aconsejar a la hora del desarrollo del negocio, por
otro lado, se contratara un servicio de almacenamiento en la nube que

se requiere para el desarrollo y funcionamiento de la misma.

Generadores de contenido organico que seran contratados como parte

del plan de marketing.
Desarrolladores de software ya que se terceriza el mismo.

Usuarios: los usuarios actuales de carsharing se encuentran dispersos
entre paginas, grupos en redes sociales, aplicaciones que no cumplen
con sus necesidades, entre otros. Ellos tienen un poder decisivo a la
hora de utilizar la aplicacion pero al mismo tiempo de recomendarla es

por eso que su experiencia debe ser evaluada y tomada en cuenta.
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VII. El modelo de negocios

Canvas business model

La propuesta de PoolDrive comprende realizar la conexion entre
conductores y pasajeros que desean realizar un viaje de mediana o larga
distancia, permitiéndoles a través de esta conexion reducir costos, ayudar al
medio ambiente, obtener mayor flexibilidad, conocer gente, entre otros
beneficios mencionados a lo largo del presente trabajo.

Para comprender el modelo de negocios de PoolDrive utilice el canvas

business model "®que permite analizar distintos aspectos del mismo.

Key Partners

Los Key partners o socios claves son las alianzas estratégicas para
desarrollar el modelo de negocio, incluye socios y proveedores. En el modelo
de negocio de PoolDrive podemos encontrar en un principio la alianza con una
aseguradora, esta alianza es de suma importancia no solo para contratar un
seguro de responsabilidad civil el cual cubra a la empresa en caso de algun
accidente. Sino también para lograr ofrecer una pdliza que permita a los
conductores asegurar el viaje de forma que no haya grises en las pdlizas de
seguro personales.

Por otro lado, es importante utilizar proveedores de pago, como son
procesadores de pago que ya cuentan con sus apis y permiten reducir la
necesidad de desarrollar este tipo de procesos desde cero para PoolDrive,
permitiendo generar mas confianza con los usuarios ya que la aplicacion

permitira utilizar procesadores de pago que le resulten conocidos.

Key Activities

Las actividades principales son aquellos procesos necesarios para
lanzar la propuesta de valor. En lo que respecta a PoolDrive la principal
actividad a realizar es el desarrollo de la plataforma, para hacerlo se requiere

de un lanzamiento de tres etapas con las principales funcionalidades de la

6 Canvas Business Model o Modelo Canvas. Anexo
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plataforma. En el anexo del presente documento se puede encontrar el proceso
en el cual se desarrollaran los primeros tres lanzamientos de la app junto con
sus funcionalidades.

El Marketing utilizado para llegar a los usuarios de ambas partes de la
red tanto conductores como pasajeros es parte de las principales actividades
para asegurar la adopcién de la aplicacion, el plan de marketing se puede
encontrar en la seccion de Go to Market del presente documento.

Una vez desarrollada la aplicacion y con la misma en linea se necesita
de la verificacion de datos, principalmente los seguros de los conductores, junto
con sus licencias de conducir, por lo que una vez desarrollada se debera tener

en cuenta los colaboradores para esta tarea.

Key Resources

Estos son los principales recursos que se necesitan para llevar a cabo el
modelo de negocios. Para PoolDrive lo primero que se necesitaria seria la
inversion para realizar el desarrollo de la aplicacion y el marketing para
posicionarse como una marca segura de carsharing o carpooling. La inversion
inicial necesaria se puede encontrar en la seccion de modelo econdmico del
presente trabajo. Como consecuencia del plan de marketing es que se buscara
contar con una red de pasajeros y conductores que permita generar un efecto

de red y que se utilice la aplicacion.

Key Propositions

Key propositions o también denominada la propuesta de valor, es
aquello que nos da una ventaja competitiva, son las necesidades que se
cubriran con el modelo de negocio.

PoolDrive podra satisfacer diversas necesidades para los clientes, si
bien el principal objetivo de la aplicacion es conectar usuarios y pasajeros para
realizar viajes de mediana y larga distancia, a través de esto es que permite a
los usuarios ahorrar costos, tiempo, ganar flexibilidad por medio de una
aplicacién de facil uso y con trazabilidad. Regularizando de alguna manera el
ya existente carpooling que hoy en dia se realiza a través de grupos en redes

sociales o aplicaciones que no logran cubrir una sensacién de seguridad para
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sus usuarios, pudiendo de esta manera mejorar asi también la experiencia de

los usuarios.

Customer relationships

Este punto del modelo de negocio canvas, se enfoca en si el trato sera
personalizado y que tanto se relaciona el negocio con sus clientes. Con el
objetivo de generar una comunidad es que PoolDrive tendra una fuerte
presencia en redes para compartir los beneficios de hacer carpooling, que los
usuarios puedan interactuar con la marca y resolver dudas y asi también
relacionarse con otros pooldrivers.

Asimismo, es que PoolDrive contara con atencion al cliente en caso de
consultas y al mismo tiempo un programa de fidelizacion que permitira mayores

beneficios a aquellos usuarios recurrentes.

Canales

¢, Como se llevara PoolDrive a los clientes? La aplicaciéon se podra
descargar desde el AppStore de iOS como desde el PlayStore para Android,
con publicidad tanto en redes como accesos directos a través de la pagina web

de PoolDrive.

Segmentos de Clientes

Existen diversos segmentos de clientes que podrian estar interesados
en utilizar PoolDrive con diferentes fines y frecuencia. Sin embargo, con el
objetivo de incentivar su uso frecuente es que el principal usuario sera aquellas
personas que por diversas causas que pueden ser estudios o trabajo se han
mudado de su pueblo, ciudad o provincia de origen a otro sector del pais
dejando a su familia y amigos, y es por eso que con relativa frecuencia desea
hacer el viaje por eventos importantes o solo para visitar. Siendo el foco de este
trabajo el perfil del conductor, es que aquel segmento al que apuntaremos
cuenta con un auto propio, se encuentra en la edad entre 18 a 35 afios, suele
ser de clase media/media-alta y cuenta con estudios universitarios en curso o
finalizados con un trabajo profesional.

En principio, el segmento al que apuntara PoolDrive sera de personas

que residen en Argentina, sin embargo, el objetivo a largo plazo es poder
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expandir los servicios a paises principalmente limitrofes de Argentina que no
cuentan con una oferta tan estructurada y beneficiosa como es la de PoolDrive.

Asimismo, es que no doy por descartada la posibilidad de expandir la
oferta de PoolDrive a un segmento B2B que permita acortar la oferta a
personas de una sola empresa, capaz de una organizacion educativa o al
mismo tiempo la posibilidad de ofrecer carsharing a empresas de alquiler de

auto para captar mayores clientes.

Cost Structure

La estructura de costos en PoolDrive los primeros afos se vera
encabezada principalmente por los costos de desarrollo de la aplicacion y de
marketing intensivo. Una vez establecida los mismos los costos se podrian
dividir entre marketing ya menos intensivo, mantenimiento o mejoras para la

aplicacién, soporte para el cliente y verificacion de datos, el seguro y personal.

Revenue Streams

La fuente de ingresos del negocio en cuestion se compone de diversas
fuentes, la principal y mas usual se encuentra en un fee de intermediacion que
se representa en un porcentaje del viaje a ser cobrado a los pasajeros. Este
costo sera solo cobrado a los pasajeros con dos objetivos, el primero es para
que los conductores no transfieran ese porcentaje al costo del viaje. Y el
segundo, para incentivar a que los conductores se queden en nuestra
plataforma, ya que no solo ofrecemos mayor seguridad gracias a los seguros
contratados sino también una mejor experiencia de usuario. Esto también
ocasiona que los pasajeros utilicen PoolDrive, ya que si los conductores se
quedan en nuestra aplicacion no obtendran ofertas de viajes por los
conductores en otras plataformas.

Por otro lado, contaremos con un programa de loyalty con un perfil
premium que le presentara diversos beneficios tanto a conductores como
pasajeros a cambio de una prima mensual.

Por ultimo, en los anos proximos al lanzamiento es que contaremos con
publicidad a través de PoolDrive como una tercera fuente de ingresos a la hora

de concretar o publicar los viajes.
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VIIl. Go to Market Plan

Lanzamiento

La estrategia de ingreso al mercado estara apalancada por un plan de
marketing intensivo en redes y con el lanzamiento de la aplicacion meses
anteriores a las fiestas de fin de afio para poder utilizar el movimiento de las
mismas como apalancamiento para incentivar el uso de PoolDrive.

Como parte del lanzamiento decidimos bonificar los viajes del primer afio
de los pasajeros, ya que a los conductores no se le cobrara comision, esto se
explicara en mas profundidad en la seccion de modelo econémico del presente
trabajo. La bonificacion del primer afo sera para incentivar a utilizar la
aplicacién y gozar de sus beneficios, captar mas usuarios, generar una gran
cantidad de usuarios para atraer mas que se traduce en un efecto de red
necesario para este tipo de plataforma.

La aplicacion ingresara al mercado como un MVP a través de la App
Store para iOS y PlayStore para Android e ira evolucionando los primeros tres
afnos.

En el primer afo se lanzara como mencioné anteriormente la aplicacion
con la bonificacion de viajes para todos los pasajeros, sin publicidad ni la
posibilidad de sumar puntos.

Durante este primer afio se lanzaran las primeras dos fases del MVP,
considerando en la segunda etapa cualquier iteracion que sea necesaria como
resultado de la primera.

La primer fase y segunda fase consistira del lanzamiento de las
siguientes funcionalidades de la aplicacion:

- Logueo a la aplicacion tanto con redes sociales como con la
creacion desde cero de un perfil.

- Perfiles de usuario tanto conductor como pasajero con puntajes,
fotos, opinion de otros usuarios.

- Transaccionalidad: ya para el primer lanzamiento la aplicacion
contara con integracion a mercado pago.

- Chat entre usuarios.
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- Publicacion de viajes, la vista de todos los viajes disponibles en la
aplicacién y un buscador de los mismos.

- Escaneo de DNI y corroboracion de identidad con dicha foto.

- Preguntas personales para publicar en el perfil y conocer mas a
otros usuarios.

- Vinculacion de perfiles y redes sociales.

- Comparti tu viaje, con conocidos y amigos y geolocalizacion.

En el segundo afio se sumaran funcionalidades a la aplicacién junto con
la comision para los pasajeros, se lanzara asimismo no solo el programa de
fidelizacion sino también comenzara a tener espacios de publicidad la misma.
Junto con el lanzamiento de la tercera fase del MVP contaremos con un
mensaje de reduccion de huella de carbono que indica cuanto se ahorro
compartiendo el viaje con otra persona, un token de confirmacion para validar
la identidad tanto de pasajero como conductor. Y por ultimo, la posibilidad de
contratar un seguro adicional tanto de parte del conductor como del pasajero
durante el trayecto del viaje.

Para el tercer afio se espera tener todas las funcionalidades de la
aplicacion y ya contar con diversos usuarios que tengan distintos niveles de

puntos.

Funnel de Marketing

Como parte de la estrategia de marketing el proyecto de PoolDrive

consta de las siguientes fases dentro de lo que es el funnel de marketing

Awareness
En lo que respecta a redes sociales, nuestro principal foco se destinara
al universo de meta principalmente Instagram y Facebook dado el foco etario
que tienen estas aplicaciones.
- Contenido organico: para lo que son las redes sociales generamos
contenido de valor como pueden ser tips para ahorrar en arreglos del
auto, tips para viajar mas barato, tips antes de viajar, cuidados al

manejar, gastos a tener en cuenta, tips sobre como hacer una valija para
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viajes cortos, como ordenar tu baul cuando tenes muchas cosa, entre
otras ideas. Sumado a los beneficios de hacer carpooling.

- Publicidad paga: dentro de las redes utilizaremos la generacion de
audiencia para campanas de awareness en Meta, de forma de alcanzar
el publico objetivo compartiendo las utilidades de Pooldrive, sus
beneficios y utilizando parte del contenido organico generado.

Como parte de la campana de awareness se utilizara GoogleAds

generando énfasis en campafias de display que llamen la atencion.

Interest

Con el objetivo de generar interés se trabajara en el SEO de nuestra
Pagina Web, tercerizando el desarrollo de la misma. Generando una seccién
para captar leads con un contacto para preguntas y asi mismo generando
contenido util para que los potenciales usuarios descarguen ebooks o consejos
utiles a cambio de dejarnos un mail de contacto para hacer retargeting.

Generando mas énfasis en esta seccion es que utilizaremos palabras
clave para alcanzar un mayor trafico en la web de PoolDrive.

Entre las palabras clave identificadas podemos encontrar: carpoolear,
compartir viajes, viaje seguro, viajes al interior, viajes en auto, viajes en auto
compartidos y viajes larga distancia.

Por otro lado, realizar también una campana de palabras clave negativas
para no aparecer en busquedas relacionadas a viajes internacionales o viajes
en avion.

Volviendo al contenido en redes sociales focalizandose en Instagram,
Facebook y en parte Tik tok que se encuentra en crecimiento, continuaremos
para la seccidon del funnel de interés con contenido organico que sea util para

conformar la comunidad de Pooldrivers que se quiere crear.

Consideracion

En lo que respecta a consideracion utilizaremos una campafa de
publicidad para descargar la aplicacion en redes sociales de Meta. Generando
también un sorteo para aquel que haga su primer viaje y siga a la cuenta, un

ejemplo seria sortear un carry-on.
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Continuando con la campana de interés utilizaremos los mails de
contacto que obtengamos por el contenido util o las consultas a través de la
pagina web para realizar una campana de retargeting por Mail, en estas
campafas enfatizamos que los primeros viajes son gratis, participas por una
carry on, generas comunidad, beneficios de bajarte la app y usar PoolDrive,

entre otros.

Purchase

Como parte de la etapa del funnel de compra, es que se decidié hacer
los primeros viajes gratis.

Por otro lado, las personas que se hayan descargado la aplicacion
recibiran push notifications para incentivarlos a utilizar la misma, obteniendo

descuentos, entre otros.

Fidelizacion

Como primer accion de fidelizacion de los usuarios es que se lanzara en
el segundo afio el programa de loyalty'” de PoolDrive que constara de
diferentes niveles de usuarios dependiendo los puntos o0 como se denominara

en la app “Kildbmetros” que se sumaran de las siguientes maneras:

Generales para ambos perfiles:

e Realizando viajes, cada km suma.

e Compartiendo la aplicacién con usuarios que se creen un perfil.

e \Verificando su perfil: foto tomada al momento con la foto de su DNI.

e Contestando preguntas para que los usuarios de la aplicacion puedan
conocerse mejor

e Ofreciendo opiniones y puntaje sobre otros usuarios con los que hayan
realizado un viaje.

e Realizando viajes de distancias mayores suma extra km.

e Realizando mas de dos viajes por mes suma extra km.
Conductor:

e Aceptando mas de un pasajero en su autosuma km.

' Los niveles del Programa de loyalty junto con sus beneficios se encuentran en el apartado de
anexos del presente trabajo.
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e Al publicar su primer viaje suma km.

e Contratando seguro extra para el viaje suma km.

Pasajero:

e Al realizar su primer viaje suma km.
e Al reservar por mas de una persona suma km.

e Contratando seguro extra para el viaje suma km.
Los puntos vencen al aio.

Asimismo, desarrollaremos un newsletter que mencione los beneficios
de hacer carpooling, informacion util para los viajes entre otros.

Se realizaran encuestas para mejorar la app y conocer la experiencia del
cliente que como mencione anteriormente suman kildmetros para los usuarios.

Por ultimo, realizaremos campafias de retargeting a los que se bajaron

la app y no la usaron después de 1 meses.

Cross Sell
Como parte del cross selling dentro de la aplicacion habra mayores
posibilidades de financiacion:
e Programa de loyalty: para obtener el usuario premium sin tener que
sumar los puntos, podran pagarlo por una cuota mensual.
e Publicidad: a partir de mitad del segundo afo desde el lanzamiento es
que se venderan espacios publicitarios dentro de la aplicacion.
e Seguro extra: realizaremos alianzas con aseguradoras que puedan

ofrecer un seguro adicional para los viajes en cuestion.

Referrals

El programa de loyalty incluira puntos por referidos que se bajen la
aplicacion.

En base a este plan de Marketing intensivo es que se estima un CAC
(costo de adquisicién del cliente) promedio de los primeros tres afos de USD
$10,68 con un Lifetime Value (LTV) de USD $41,65 dando una relacion entre

estos dos de 4. Estos numeros se encuentran con mayor detalle en el cash flow

realizado para la seccion de modelo econdémico.
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|X. Recursos, procesos y plan operativo del negocio

Proceso Productivo

El proceso productivo en el caso de este emprendimiento digital consta
principalmente del desarrollo de la aplicacion, para ello se optara por un
desarrollo externo para los primeros lanzamientos junto con la capacitacion de
personal interno para su futuro mantenimiento y mejora. Esta decision se debid
al rapido desarrollo que se puede obtener con el desarrollo tercerizado en
comparacién con el tiempo que llevaria conformar el equipo necesario junto
con los costos de la planta permanente para hacerlo. El proveedor llevé a cabo
una cotizacion'® de las primeras fases del proyecto que se incluye como parte
de la inversion inicial presentada en las secciones de inversion financiera del
presente trabajo.

El presupuesto de desarrollo es de USD $19.661,20 para la primera
fase, USD $7.675,20 para la segunda y USD $7.098,00 para la ultima. Las
horas de trabajo son divididas por el proveedor de diversas maneras, por un
lado, la hora de desarrollo mobile cotizada en 40 dolares, la hora de backend,
cotizada en $30 USD, la hora de testing a $15 ddlares y, por ultimo, la hora de
management en $30 ddlares.

La primera fase contara con 184 horas de desarrollo mobile o Front
end(FE) y 144 horas de backend(BE). Mientras que la segunda fase consta de
72 horas de FE y 56 horas BE. La ultima fase se dividira entre 36 horas FE y 36
BE. Las horas de testing, es decir, pruebas y de management son calculadas
en porcentaje con respecto a las horas previamente mencionadas, siendo las
horas de testing un 30% de las de frontend y backend, y management un 20%
de las mismas. El presupuesto estima en el calculo de horas un posible desvio
del 30% que es considerado en el presupuesto total tomado para el cash flow
del proyecto.

El lanzamiento de la aplicacion se hara en fases de un MVP que se

dividira en 3 etapas.

'8 Cotizacion presente en la seccion de anexos.
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El proceso para determinar las fases se realizO mediante una
priorizacion de funcionalidades de la aplicacion de forma que se pueda utilizar,
generando en la primera fase un MVP, es decir, un minimo producto viable de
forma que con cada lanzamiento se le agregan funcionalidades utiles al
producto. Existen mas funcionalidades para desarrollar en un futuro pero las
principales fases para concretar el modelo econdmico son las presentadas
anteriormente.

Una vez concluido el desarrollo y lanzamiento de estas fases, que
incluyen testeo y todo el desarrollo en un ambiente mévil para ambos softwares
tanto para android como para iOS. En paralelo se estara evolucionando con el
modelo de ingresos, comenzando por un modelo bonificado en un principio,
luego se cobrara un fee de intermediacién y se le sumara en adelante el
programa de loyalty con la posibilidad de adquirir el nivel mas alto y la

publicidad dentro de la aplicacion.

Recursos

Entre los principales recursos a adquirir sera el espacio en la nube para
resguardar toda la informacién que surja del desarrollo y el funcionamiento de
PoolDrive, entre estos se contratara la cantidad de espacio requerida por
proveedores como Amazon Web Services, este espacio sera definido junto con
los desarrolladores de la aplicacion y podra ser expandido a medida que sea
necesario.

Por otro lado, la contratacion de los colaboradores correctos junto con el
crecimiento del emprendimiento sera crucial. Los principales puestos a cubrir
seran de tecnologia y soporte para usuario, debido a la necesidad y la falta de
especializacion de este proceso en el equipo principal del proyecto, la gestion
de este proceso sera encomendado a una consultora especializada en
reclutamiento. El principal puesto a cubrir sera el de un desarrollador de
software que pueda comprender el desarrollo realizado por la consultora para
poder brindar soporte en un futuro. Asimismo, se contratara a alguien para
brindar soporte a los clientes ya que lograr entender su opinion y como mejorar

es crucial para el éxito del proyecto mas aun en los primeros anos.
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Para lo que sera la gestion de Marketing, la gerenta de marketing
coordinara la contratacion de una agencia para las campafas de SEO y el
desarrollo de la pagina web, junto con una disenadora freelance que asista en
la generacion de contenido tanto para la pagina, como redes y campanas por
email.

Adicionalmente, se contratara un abogado tercerizado especializado en
responsabilidad civil y seguros con el objetivo de salvaguardar los intereses del
proyecto y prevenir cualquier problema legal que pueda ocasionar el mismo ya

que actualmente no existe regulacion para el servicio que ofreceremos.

Canales de distribucion

Como mencioné anteriormente la aplicacion se distribuira por medio de
las aplicaciones de descarga de los principales software de lo que son
dispositivos moviles, PlayStore para Android y AppStore para iOS. También se
podra encontrar un link de direccionamiento desde la pagina web y las

campafnas de descarga que se haran en redes sociales.
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X. Implementacion del negocio

Implementacion y Objetivos

El lanzamiento de la aplicacién se realizara mediante un proceso
iterativo, comenzando con el desarrollo de un minimo producto viable, o MVP, e
ir avanzando con las mejoras y el acondicionamiento de funcionalidades del
mismo. El mismo se realizara en la Argentina, acompafado de una campaia
de marketing previa y continua, focalizada en centros universitarios y

profesionales.

Entre los objetivos principales a obtener en los primeros afos los separe
en los tres primeros hasta el break even, centralizando en la Argentina como el
primer mercado al que apuntara la aplicacién. Los numeros desarrollados en
los proximos objetivos son conservadores con el objetivo de lograr una
estabilidad creciente que podamos cumplir de forma que logremos llegar al
break even como muy tarde para el tercer afo.

Para el primer afno se estima lograr un caudal de 150.000 usuarios con
un aproximado de 90.000 viajes en el afio. Este numero esta basado en el éxito
de Bla Bla Car en México que logré 400.000 viajes en su primer ano. Asi como
también el éxito de Uber en sus primeros afnos en Argentina, con un promedio
de 150.000 usuarios por afo. Las campafas intensivas de marketing
acompanaran estos numeros para alcanzar una audiencia mucho mayor a los
numeros estimados.

Para el segundo afio, se tendra como objetivo alcanzar 300.000 usuarios
realizando 120.000 viajes al afno, de estos usuarios se estima que al menos un
70% se mantendra en el nivel inicial y un 30% alcanzando el siguiente nivel de
usuario abonando una comision un poco inferior a la regular (15% en vez de
18%)

En el tercer ano se lanzaran las publicidades para concretar los viajes y
por lo tanto se generara un ingreso adicional por viaje. En cantidad de usuarios
se estima que se lograra captar 500.000 usuarios, realizando 200.000 viajes al

ano, estos nimeros como mencione anteriormente resultan ser conservadores
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en comparacion a la cantidad de viajes que se realizan en el territorio argentino
al afo sin embargo, los objetivos podran ser ajustados a medida que se
realicen los lanzamientos pertinentes de la aplicacién y se pueda iterar. Se
estima que del total de usuarios alcanzados para este tercer afo un 1%
adquirira el perfil premium, un 10% alcanzara el tercer nivel de usuario (10% de
fee), un 30% se mantendra en el segundo nivel y un 59% estara en el perfil
inicial.

Como objetivos a largo plazo estaran a partir del cuarto afio, lanzar la
aplicacién en paises limitrofes con poca competencia como son Paraguay,
Chile y Uruguay, centralizando el comienzo del lanzamiento en aquellos viajes
entre fronteras para luego abrir paso dentro de esos territorios.

Con el paso del tiempo no se descarta la posibilidad de expandir el
negocio a viajes de corta y mediana distancia para hacer convenios con
universidades para el transporte entre estudiantes en una comunidad cerrada
de la aplicacion. O asi también, la posibilidad de hacer convenios para
carsharing con empresas de alquiler de autos que le daria una nueva forma de

adquirir clientes a este tipo de negocio.

Localizacion

La localizacion inicial sera en Argentina ya que es el pais donde se
lanzara de manera inicial la aplicacion debido a su gran amplitud territorial y la
frecuencia con la que suele suceder que su poblacion se traslade por estudios
y trabajo. La sociedad se vera constituida en la Ciudad auténoma de Buenos
Aires, debido a que en principio es uno de los grandes centros universitarios de
la Argentina, lo que nos permitira estar mas cerca de los potenciales usuarios
estudiantiles que son parte de la segmentacion elegida.

Por otro lado, la Ciudad autonoma de Buenos Aires tiene como ventaja
que no se impone el pago de ingresos brutos por lo que genera la
centralizacion de profesionales independientes en la misma, de modo que
facilita la localizacion de los mismos. Factores muy significativos seran la
calidad de los recursos humanos y el desarrollo de software a costos

comparativamente bajos teniendo en cuenta la calidad de esos recursos

humanos en la Argentina.
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Xl. Equipo emprendedor o Equipo ejecutivo al frente del
proyecto

El equipo emprendedor sera constituido en un principio por:

Direccion General: llevada a cabo por la CoFundadora Paz Tejerina con
experiencia en coordinacion de proyectos, areas administrativas vy
negocios digitales, lic. en administracion. Quien estara encargada de las
contrataciones tercerizadas y la correcta ejecuciéon del plan de negocios
a nivel general junto con la coordinacion de las diversas areas.
Finanzas: cofundadora Lourdes Salas, sera la persona encargada de
finanzas contara con los conocimientos necesarios para llevar a cabo el
plan de inversidn y su retorno en el tiempo pactado. Sera el nexo con
servicios contables ya que cuenta con experiencia financiera en areas
publicas y privadas, es licenciada en administracion de empresas.
Marketing: Pilar Tejerina sera la encargada de ejecutar el plan de
marketing intensivo, se requiere de esta persona por la importancia del
mismo para lograr el efecto de red deseado para la plataforma. Cuenta
con una carrera en relaciones publicas, una maestria en Marketing
Digital, afos de experiencia en ventas y cursos en redes. Sera el nexo
con los diversos especialistas contratados para el desarrollo de la web y
la implementacion de una campafia de SEO, entre otros. Tiene sélidos
conocimientos generales en lo que es marketing digital especializado en
redes sociales.

Tecnologia: persona a cargo del area técnica, quien brindara soporte y
coordinara el lanzamiento de cada etapa del MVP.

Al equipo establecido se le sumara de forma tercerizada un consultor

especializado en responsabilidad civil y seguros. Con el tiempo se planea

ampliar la constitucion del equipo a personas de soporte y verificacion de

usuarios.

La organizacién de la empresa tendra como objetivo una comunicacién

interna eficiente que no se forme de silos. Esto mismo sera incentivado por una

cultura con valores y principios de responsabilidad, resiliencia, inclusion y

flexibilidad.
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Xll. Contexto macro y microeconémico

Contexto Econémico y Politico

En lo que respecta al contexto econémico actual del presente proyecto
se centralizara en la economia Argentina ya que sera el principal escenario en
el que se lanzara la aplicacion.

La republica Argentina se encuentra pasando por un periodo con
diversas dificultades como son, el déficit comercial presente por una balanza
comercial con mas importaciones que exportaciones. Un déficit fiscal
representado por una tendencia de fuertes gastos fiscales en relacion con la
recaudacion impositiva. Y una inflacién anual de un 114% a mayo 2023, lo que
representa un crecimiento prolongado de los precios internos, y de los costos
de vivir de la poblacién Argentina, es por este ultimo punto que creo que una
aplicacién como PoolDrive que contribuya al ahorro de costos de los viajeros es
tan importante en un momento como este para los usuarios. En esta economia
los consumidores buscan eficiencia en sus gastos, por lo que poder amortizar
su auto en vez de gastar en medios tradicionales y poder ahorrar haciéndolo
resulta una alternativa tentadora para ellos, como se puede ver en las
encuestas mencionadas anteriormente.

Por otro lado, podemos encontrar una incertidumbre politica y por lo
tanto incertidumbre del futuro econémico debido a las futuras elecciones a fines
del presente ano lo que genera un motivo aun mas importante para presentar la
posibilidad de un ahorro y reduccion de costos para la poblacion Argentina.

Sin embargo, este contexto puede ocasionar una pausa de inversiones a
la espera de la definicidn electoral a fin de afio y las acciones que pueda
general el futuro presidente de la nacién. Sin embargo, al requerir una suma
inicial poco ambiciosa que permitira el crecimiento del proyecto para los
primeros dos afos, con un break even al tercero y posibilidad de expansion a
nivel regional y en cuanto a diversificaciones del negocio creo que seguira
siendo atractivo el negocio a pesar de la economia nacional.

Queda a destacar el crecimiento del turismo en Argentina con respecto
al ano anterior, la cantidad de turismo interno crecié en un 4,6% con respecto al

2022 solo en temporada, expandiéndose este turismo no solo a los sectores

50



mas usuales sino también a pueblos mas escondidos. Si bien el punto principal
del presente proyecto no es captar al turismo en temporada, es interesante
poder destacar y analizar el crecimiento del mismo y el aumento de viajes hacia
el interior del pais.

En cuanto a las posibles expansiones a través de la region los
principales paises a considerar seran Chile, Uruguay y Paraguay.

Encontramos a Paraguay de estos tres con las mayores proyecciones de
crecimiento para el 2023 de estos tres, en lo que respecta a la inflacion de este
afio la misma se proyecta en un 5,3% anual, pronosticando una disminucion de
la misma en los futuros afios.

Por otro lado también podemos destacar el crecimiento de la economia
uruguaya con respecto al afo anterior, creciendo su PBIl y expandiendo su
actividad econdmica con respecto al 2022 en un casi 1%, siendo el crecimiento
también en las actividades de transporte y almacenamiento, informacién,
comunicaciones y comercio. Este crecimiento se vio en gran parte justificado
por el aumento del turismo que comenzé la gran sequia que esta afectando al
pais y reduciendo su actividad agropecuaria. El aumento del turismo representa
un gran atrayente a la hora de considerar Uruguay como un pais de expansion
para el presente proyecto. Se estima que para fines del 2023 su economia
crezca aproximadamente en un casi 2%

Por ultimo Chile se encuentra con una situacion econdmica mas
recesiva que Uruguay y Paraguay. Se estima que su actividad econémica caera
en un 0,1% en 2023 pero aumentara casi un 2%. Se estima que la subida de
las tasas de interés y la incertidumbre afectara negativamente a la inversion
durante el 2023, justificando la decision de postergar el lanzamiento en este

pais para mas adelante.
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XIIl. Modelo econdmico

Modelo de Ingresos

El modelo de ingresos que contempla PoolDrive se compone de 3
fuentes. En primer y principal lugar, se cobrara un fee de intermediacion por el
uso de la aplicacion solamente a los pasajeros. Este fee se cobrara solo a los
pasajeros por diversas razones, la primera es con el objetivo de que el
conductor no transfiera este fee al precio del viaje de forma que el precio del
mismo represente realmente la division de costos. Por otro lado, incentiva a los
conductores a mantenerse en la aplicacion de forma que los viajes se sigan
ofertando por este medio y no otro, ya que para los conductores representa
mayores beneficios gestionar esto a través de una aplicacion que le ofrece un
seguro adicional, no compartir sus datos bancarios con otra gente y le ofrece
mas conocimiento sobre sus posibles pasajeros.

Si bien los pasajeros deben pagar este fee, la diferencia de usar medios
mas tradicionales como grupos en redes u otras aplicaciones con menor
alcance es que al utilizar PoolDrive le ofreceremos funcionalidades que le
generan mas seguridad cémo sera poder compartir el viaje, asegurar el viaje,
poder conocer mas del conductor y chatear cobmodamente a través de la
aplicacién con él, no compartir datos bancarios sino transaccionar a través de
la app, tokens de seguridad, geolocalizacién, que la aplicacion le ofrezca viajes
similares en base a parametros que puedan configurar ellos, y con su uso y
acumulando puntos este fee se vaya reduciendo, aumentando los beneficios
sobre los costos. En conclusion, lo que mas ofreceremos a través de PoolDrive
es una vez establecida en el mercado sera alcance, conseguir de manera mas
facil y rapida un viaje a menor costo.

El fee de intermediacion ira variando a partir del programa de loyalty,
entre un 18% a 10% o en caso de llegar al usuario premium no se cobrara fee.
El usuario premium es aquel usuario que no llegue a los puntos necesarios
para ser clasificado como tal, 0 aquel usuario que decida pagar una suscripcion
mensual para tener diversos beneficios como son en primer lugar no pagar el
fee de intermediacion requerido por viaje en la aplicacion. Este modelo de

ingreso se ve reflejado en nuestro predecesor europeo Bla Bla Car que ha
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tenido gran éxito con un modelo similar de ingresos y se utiliza a través de todo
Europa desde hace ya 17 afios.

El precio de los viajes sera fijado por los conductores con un tope de un
10% extra sobre lo que es un precio calculado por PoolDrive de lo que cuesta
el viaje. Este 10% no es visto como ganancia sino como otros costos indirectos
que tiene el viaje como es el seguro, la depreciacion del auto, el desgaste de
las ruedas, entre otros. Este tope al igual que el fee de intermediacién se
genera para que el conductor no pueda transferir mas costos de los necesarios
a los pasajeros.

En relacion al programa de loyalty obtendremos la segunda fuente de
ingresos de la aplicacion, siendo que los usuarios podran pagar una cuota
mensual a cambio de obtener el mayor nivel de usuario junto con sus
beneficios y no pagar ningun tipo de porcentaje de intermediacion por el viaje.
Tanto conductores como pasajeros obtendran beneficios al pagar esta cuota
premium.

Por ultimo, a partir de la mitad del segundo afno es que la aplicacion
comenzara a tener espacio publicitario a la hora de reservar un viaje o
publicarlo, se toma el segundo afio como referencia para tener una fuente de
usuarios y audiencia suficiente para interesar a la contratacion de espacios

publicitarios.

Costos

Los costos del presente proyecto se dividiran entre costos fijos y
variables. Entre los costos fijjos que tendra son la infraestructura
correspondiente a la aplicacién, es decir, al almacenamiento de la misma y una
inversion inicial para su desarrollo que se estima en USD $34.435, que incluyen
el soporte posterior por parte de la empresa desarrolladora de la aplicacion.

Por otro lado, tendremos los sueldos fijos del equipo constituido por
finanzas, marketing, tecnologia, la gerencia general y Customer Service. Los
gastos de estos se veran reflejados en el flujo de la seccién de inversién y

financiamiento. Asimismo, existira un costo fijo para la asesoria legal
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tercerizada para la constitucion de la sociedad y luego en responsabilidad civil
y seguros.

Los gastos en relacion a un seguro de responsabilidad civil seran parte
de los costos fijos del proyecto, estimados en USD $2.120 anuales. Junto con
costos administrativos como son la inversion en computadoras, entre otros.

Como costos variables podremos encontrar en principio el costo
transaccional que cobra mercadopago que es de un 4% de la transaccion.

La intensiva campafia de marketing comprende también parte de los
costos variables del emprendimiento ya que mucho de ellos depende del
alcance que logre tener la misma, estos costos iran disminuyendo a medida del
avance del proyecto.

Otro costo variable significativo que incurrird el proyecto durante el
primer afo sera la bonificacion de los viajes para estos primeros 12 meses que
dependera por lo tanto de los viajes que se realicen durante el mismo, este
resulta ser un costo simbdlico ya que no constituye un egreso real de fondos
pero si una falta de ingresos.

El detalle intensivo de los costos mencionados se encuentran en la

seccion de inversion y financiamiento del presente trabajo en el flujo de fondos

desarrollado para los primeros tres anos.

Key Drivers del modelo economico

Los key drivers del negocio, es decir, los factores claves y estratégicos
del mismo son lograr llevar a cabo los objetivos definidos para los primeros tres
anos en la seccion de implementacion del negocio. Estos se traducen en
usuarios creados y viajes concretados en la aplicacidén, que implica la calidad
del producto y la imagen del mismo. Por lo que parte del primer diferencial sera
la generacidén de la marca segura de carpooling que debera establecerse por
parte de las campafnas de marketing generadas, es por esto que se realizara la
significante inversion en marketing los primeros tres afios del proyecto.

Otro factor indispensable para el éxito sera el lanzamiento exitoso de la
aplicacion en sus primeras tres fases para poder concretar en cada una de

ellas un MVP utilizable y que cubra las necesidades de los usuarios.
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Informacién impositiva

Los principales impuestos que afectaran la actividad del presente
proyecto son: el impuesto a las ganancias gravando en Argentina a un 35%
sobre la ganancia neta, el IVA que representa un 21% del valor agregado e
ingresos brutos que representa un 3%.

En cuanto a paises de Latinoamérica a los que apuntaria en sus inicios
la expansién de PoolDrive, Uruguay cuenta con un impuesto a las ganancias
de 25%, sin embargo, las empresas digitales que se localicen en Uruguay no
pagaran este impuesto. Mientras que Chile y Paraguay cuentan con el mismo

impuesto gravando las ganancias de las empresas al 10%.

Beneficios fiscales

En Argentina existe el lamado Régimen de Economia del Conocimiento El
mismo establece beneficios fiscales para aquellas empresas que tengan como
actividades principales, actividades relacionadas con la tecnologia. Algunos
beneficios son bono de crédito, incentivo adicional, reducciones en impuestos a
las ganancias, estabilidad fiscal y no retencion y percepcion en IVA.

Entre otros beneficios fiscales que podemos encontrar para el presente
proyecto digital se encuentra el bono para pagar impuestos nacionales que
corresponde al 70% de las contribuciones patronales sobre el personal
dedicado a las actividades promovidas siempre y cuando se realice la
inscripcion al registro nacional de beneficiarios del régimen de promocion de la
economia del conocimiento. Realizando la misma inscripcidn anterior se puede
acceder hasta un descuento del 60% sobre el impuesto a las ganancias en
base al tamafio de la empresa. Este registro se valida cada dos afos y tienen
una vigencia de diez afos.

En lo que respecta al resto de los paises de interés para PoolDrive dentro de
Latinoamérica, como mencione anteriormente para Uruguay, las empresas de software
no pagan impuesto a la renta en el pais. Si bien no existen mayores beneficios fiscales
en este pais generalizados, durante el 2022 la Comap (comision de aplicacion)
recomendd al poder ejecutivo de Uruguay 709 proyectos a los cuales otorgar

beneficios fiscales para promover su crecimiento en el pais, los cuales termind
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otorgando, lo que sienta el precedente para solicitar beneficios similares en el futuro,

entre estos beneficios se otorgaron exenciones impositivas y créditos fiscales.

Chile por otro lado, cuenta también con la posibilidad de solicitar exenciones
de impuestos a la renta llevando a cabo el procedimiento frente a la
Corporacion de Fomento de la Produccion (Corfo), descrito en la resolucion
Exenta Corfo N° 1399.
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XIV. Requerimientos de inversion y financiamiento

Financiacion
El Cash Flow' desarrollado mes a mes para los primeros tres afios que
se encuentra en la seccion de anexos del presente trabajo concluye en la

necesidad de una inversion de $1.358.703 délares como inversion inicial. Como

resumen podemos encontrar el mismo cashflow por afio de bajo:

Viajes 90.000,00 100.000,00 200.000,00
Usuarios 150.000,00 250.000,00 500.000,00
Conceptos Afio 1 Ao 2 Afio 3
Marketing USD315.300,35 | USD287.546,99 | USD207.939,21
Costo Transaccional USD35.856,00 USD32.832,00 USD65.664,00
Bonificacién viaje Gratis USD896.400,00 USDO,00 UsDO0,00
Costo por descuento loyality UsDO,00 USD41.040,00 USD155.040,00
Desarrollo App USD25.565,20 USD7.098,00 UsDO,00

Finanzas

USD15.066,23

USD16.572,85

USD18.230,13

Gerencia General USD15.066,23 USD16.572,85 UsD18.230,13
IT USD15.066,23 USD16.572,85 UsD18.230,13
Aspectos Legales USD500,00 USD550,00 UsSD600,00
Suelgo Abogado USDO0,00 USD13.245,03 USD19.454,06
Sueldo Customer Service UsDO0,00 USD8.609,27 USD9.470,20
Mantenimiento App USD794,70 usD874,17 USD961,59
Infraestructura

(computadoras, licencias,etc.) USD6.500,00 USD2.000,00 USD2.000,00
Almacenamiento nube USD200,00 uUsSD300,00 USD300,00
SEGURO USD1.986,75 USD1.986,75 USD1.986,75
Gastos Varios USD500,00 UsD500,00 UsSD500,00

Total Fee considerando loyality

USD1.328.801,69
USDO,00

USD446.300,76
USD1.135.440,00

USD518.606,22
USD1.645.144,00

Publicidad

USDO,00

USD60.000,00

USD1.000.000,00

Ganancias Antes de intereses e impuestos

-USD1.328.801,69

USD1.195.440,00
USD749.139,24

USD2.645.144,00
USD2.126.537,78

Impuesto a las Ganancias

USDO0,00

USD262.198,73

USD744.288,22

Ingresos Brutos

UsDO,00

USD35.863,20

USD79.354,32

TOTAL (Ganancia Neta)

-1.328.801,69

UsDA451.077,30

USD1.302.895,24

Para realizar el calculo de esta necesidad me base en los objetivos
descriptos a lo largo de este trabajo en cuanto a usuarios y viajes durante los
primeros afos. Estos objetivos se consideran alcanzables basados en el éxito
de aplicaciones similares como bla bla car en México y en Espana y el éxito de
uber en sus primeros afnos en la Argentina.

Si bien en esta seccién mencionaré las inversiones y gastos a lo largo
de los primeros tres afios del proyecto, estos afios no seran afos calendario ya
que el objetivo es lanzar la aplicacion a fines de ano para poder tener éxito con
los viajes destinados a festejar las fiestas.

La inversion inicial se compone principalmente de:

% El Cash Flow desarrollado en el anexo cuenta con la inversion y gastos realizados mes a
mes durante los primeros 3 afos. Comenzando el afio uno en Noviembre del 2023.
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1)

El desarrollo de la aplicacion, cuyos costos fueron estimados por un
grupo de especialistas en Product Management y sistemas. Como
mencioné anteriormente el desarrollo de la aplicacion se realizara en
etapas con entregables denominados MVP o minimo producto viable,
este desarrollo total fue estimado con un costo total de $32.663 délares
de los cuales $25.565 seran invertidos durante el primer afio el resto en
en los primeros dos meses del segundo ano.

El costo de oportunidad de bonificar los viajes durante el primer afo,
como estrategia de lanzamiento y para incentivar ambos lados de la red,
buscando tener tanto conductores como pasajeros que quieran utilizar y
asi encontrar los beneficios de hacer carpooling a través de PoolDrive se
bonificara el primer afio de viajes. Es por esto que consideré este gasto
como parte de la inversion inicial siendo parte de acciones de marketing
que tendremos que realizar. Este costo de oportunidad se estima en
$896.400 dolares.

Inversion en Marketing, para lograr posicionar a PoolDrive en el mercado
y reeducar a aquellos posibles clientes que no estan familiarizados con
el método de carsharing es que se realizara una gran inversion en
marketing en los primeros afnos, que ira disminuyendo a medida que
podamos recurrir mas a las acciones organicas. Esta inversion de
marketing lograra llegar a mas de los usuarios estimados para el primer
afio de objetivo, sin embargo esta inversion no quiere decir que los
posibles usuarios resultado de esas acciones vayan a utilizar la
aplicacion en el corto plazo. Por lo que si bien podriamos tener mas
éxito que lo estimado para el primer ano, decidi mantener una opinion
conservadora en cuanto a la cantidad de viajes.

El presupuesto de Marketing esta principalmente destinado a marketing
digital, utilizando herramientas de Meta para redes sociales, inversion en
una landing page, y contenido organico. Y por ultimo, dedicada a
acciones en google como campafias de display, google search,
keywords y acciones de email marketing.

La divisién de estas acciones se encuentra en la seccion de anexos para

presupuesto del primer afio, y en un funnel dividido por etapas.
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Esta inversion para el primer afio se encuentra en $315K, 288K para el
segundo afo y $207K para el tercero, disminuyendo desde ahi a medida
que podamos depender mas de acciones organicas y el “boca a boca”.
4) El resto de los costos menos representativos del total son entre otros,
sueldos, almacenamiento en la nube, inversion en seguros, licencias,

computadoras y mantenimiento de la aplicacion.

Para el primer afo, la inversidén requerida se encuentra en un total de
$1.328.801 dolares, la diferencia con la inversion inicial solicitada es para los
gastos del primer mes del segundo afio. Luego de este primer mes llegaremos
al punto de equilibrio y comenzaremos a tener ganancias por encima de
nuestros costos. El VAN de la inversion inicial para el primer afio, considerando
la tasa de los bonos del tesoro americano como tasa libre de riesgo es de
$1.235.184 ddlares.

Expansion LATAM

En base al éxito obtenido de Argentina y con el objetivo de comenzar la
transicion hacia la expansion a paises limitrofes destinando nuestras acciones
de marketing principalmente a viajes entre estos paises considero que a partir
del ultimo mes del segundo afio podria comenzar a proyectarse dicha
expansion ya que para fin de ese ano podremos contar con ganancias de
$451.077 ddlares, pudiendo reinvertir cierto de este dinero en las acciones
necesarias para esta inversién. Asi como también el presupuesto de marketing
sigue siendo amplio durante el afio 3 lo que nos permitira direccionar algunas
campanas al nuevo publico.

Si se toma la decision de accionar para este momento, y lanzar estas
acciones para el primer mes del afo dos, el segundo mes coincidiria
nuevamente con Diciembre del 2024 dado que los afios calculados para el
presente proyecto no son calendario, aprovechando viajes realizados por

fiestas de fin de ano.
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XV. Principales riesgos y estrategias de cobertura
asociadas

Riesgos y Coberturas

Entre los principales riesgos a considerar para el éxito del proyecto
podemos encontrar la posibilidad de no obtener los usuarios proyectados para
los primeros afios. Considero que en la proyeccion de los objetivos descritos en
la seccion implementacion del negocio los mismos han sido conservadores
dado la gran adopciéon que se encuentra hoy en dia del sistema informal de
carsharing y la cantidad de viajes en auto que se registran en Argentina,
sumado a la inversion significativa que se hara en este primer periodo en
marketing. Sin embargo, en caso de no lograr los usuarios estimados de forma
que el negocio se vea impactado se podran adelantan el espacio publicitario
para generar liquidez, iterar en cuanto a los perfiles premium de forma que se
adapte a lo que necesiten los clientes o adelantar lanzamientos de
funcionalidades en lo posible para hacer mas atractiva la aplicacion.

Asimismo, no se descarta la posibilidad de adelantar asociaciones con
instituciones de forma que la aplicacion tenga grupos cerrados para estas y
puedan coordinar carsharing solo entre miembros de esa institucion por
ejemplo, universidades o empresas con trabajadores a distancia.

Por otro lado, otro riesgo a considerar dada la naturaleza del negocio es
la responsabilidad civil relacionada a cualquier tipo de contingencia dentro del
proceso. Es por eso que a la hora de autorizar un perfil conductor se le
requerira registro de conducir, documento nacional de identidad, foto para
verificar la veracidad de sus documentos, patente del auto, cédula verde y
poliza de seguro actualizada los cuales seran verificados. Adicionalmente, se
contratara para la empresa un seguro de responsabilidad civil para poder
asegurar cualquier tipo de contingencia que tenga implicada al emprendimiento

y se le otorgara a los usuarios la posibilidad de asegurar de manera adicional el

viaje con un seguro especifico para la duracion del viaje.
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XVI. Aspectos legales y regulatorios

Sociedad

La tipologia de sociedad a constituir para PoolDrive sera de una
Sociedad anénima simplificada (Sas). Este tipo de sociedad se encuentra
regularizado por fuera de la ley de sociedades en la ley 27.349. Se utilizara
este tipo societario en principio porque es la de mayor rapidez de constitucion
ya que el costo de este tipo de constitucion es mas bajo dado que es un
proceso digital que no requiere de escribanos o abogados y es mas seguro por
esta razon también. De la misma manera, este tipo de sociedad cuenta con los
siguientes beneficios:

e Limitacion de responsabilidad al capital aportado.

e Capital minimo de dos salarios minimo vital y mévil.

e Tiene un objeto social amplio.

e No se requiere que la mayoria de los directores sean residentes

Argentinos.

e Prevalece la autonomia de voluntad, por lo que pacten las partes es ley
mientras que no se afecte al orden publico.

Una vez desarrollada la sociedad Argentina y lanzada la aplicacion, a
partir del tercer afio se considerara la expansion a paises limitrofes lo que
determinara la necesidad de constituir un holding para conseguir inversion
extranjera y regionalizar el negocio, de cualquier forma esta accién sera
delimitada por la inversién obtenida, de forma que si se considera una inversién
extranjera en los inicios del desarrollo del proyecto la constitucion del holding

podra verse adelantada.

Regulacién aplicable

En relacion a la reglamentacion aplicable para el proyecto existen
diversos temas a tener en cuenta.

Por un lado, me gustaria referir al Principio de legalidad establecido en
el Articulo 19 de la Constitucién Nacional de la Republica Argentina, el mismo

establece en términos generales que lo que no se encuentra prohibido por ley
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esta permitido, siempre y cuando no viole los derechos del otro. Es por esto
que podemos establecer que no hay ley alguna que prohiba y por el momento
tampoco hay que regularice la actividad de carsharing en la Argentina. Existen
noticias e iniciativas del gobierno que impulsan a la poblacion a comenzar a
utilizar este tipo de método para reducir el trafico en las grandes ciudades.

Por otro lado, se tienen que cumplir los requisitos de la ley de proteccién
de datos y cualquier otra reglamentacion relacionada a la proteccion de datos,
debido a la informacion que los usuarios proveeran como parte de la
generacion de sus perfiles.

Asimismo, el Art. 43 de la constitucién nacional describe el derecho de
toda persona de tomar conocimiento de los datos guardados y su finalidad, y
en caso de falsedad o disciminacion poder solicitar su supresion, rectificacion,
confidencialidad o actualizacion. Toda esta informacion se encontrara
registrada dentro de los términos y condiciones de la aplicacion, que los
usuarios deberan confirmar. Al mismo tiempo, ellos podran actualizar,

suspender o borrar sus perfiles cuando ellos lo sientan necesarios.

Patentes y Proteccion

La marca y nombre PoolDrive no se encuentra registrada en la Argentina
por lo que en un principio se debera registrar el nombre y logo en la categoria
estipulada en el Instituto Nacional de Propiedad Industrial (INPI). El
procedimiento puede realizarse de forma on line accediendo a la web, una vez
realizado, cuando ingrese el tramite, el mismo se publicara en el boletin oficial,
al haberse cumplido los 30 dias sin objeciones se considera la marca
registrada. La misma tiene una vigencia de 10 afos.

Por el momento el proyecto no debera contar con ningun tipo de
habilitacion.

Un ultimo aspecto a considerar en tema de proteccién del proyecto son
los seguros, los mismos toman un aspecto muy importante al tratarse de un
aspecto sustancial de los trayectos que se van a concretar a través de la
aplicacién. A nivel emprendimiento, PoolDrive contratara un seguro de

responsabilidad civil que permite proteger el patrimonio del proyecto frente al
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pago de indemnizaciones a terceros que puedan resultar afectados por las
acciones de la empresa o empleados.

Entre los requisitos necesarios para formar un usuario conductor en
PoolDrive y publicar un viaje es la subida de la pdliza del seguro del auto del
conductor, este tipo de actividad resulta ser muy reciente y no existen ejemplos
en la Argentina para concluir cdmo puede resolverse en caso de un accidente
por tener un intermediario a la hora de concretar el viaje. Es por eso que mas
alla del requisito del seguro, la aplicacion ofrecera la posibilidad a cualquiera de
los usuarios de asegurar de manera extra el viaje que realizaran con un seguro
especifico que se activa durante el viaje para estos casos.

Los seguros mencionados son consecuencia de una reglamentacion
expedida por la Superintendencia de Seguros de la Nacion que en el 2019
emitidé la misma requiriendo a las empresas de seguros alcanzar a los viajes

concretados por aplicaciones digitales, a través de la Resolucion 615/2019.2°

2Boletin Oficial (Julio 2019). Resolucién 615/2019. Superintendencia de seguros de la Nacion.
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Anexos

En esta seccion se encuentran todos los modelos, entrevistas y anexos utilizados para

analizar el presente trabajo:
Value Proposition Canvas

The Value Proposition Canvas

Value Proposition

Viajar seguro y bal

Compartir las experiencias x redes sociales.
de

con

Creacion d
opiniones y comentarios

Gain Creators

Conectando personas
que quieren compartir multidestinos
su auto con personas
que necesitan viajar

| ASEE.

(@ 8)

Ina nueva opcion para unir destinos - o

Applinterface facil y amigable de usar

Ecofriendly
Transaccion segura

Precio considerable

A4

Viajar con personas a fines - poder
personalizar con quien

Crear una comunidad viajera

C rtir viajes con
Una nueva forma de p:,'::"a;::ﬁar{e R

viajar

Compartir gastos

o

Reducir la contaminacion
ambiental

Pain Relievers

Pains

ibilidag) transportes o demoras

Nafta y peajes
caros

Arquetipo de Cliente

Valores e idea eco-
responsables

Gains  nfo completa y
verificada del
conductor y pasajero

Cancelaciones inesperadas de

Viajar solo en el auto es
caro

rato

Persona que necesita
o quiere viajar

Customer
Job(s)

Alguien que este
dispuesto a poner

Products
& Services —1
1118 I Nueva disponibilidad de
— tarifas, VY | Transportarse dentro del su auto y compartir
g pais es caro los gastos
A 4 Persona que le guste
ipal o viajar a bajo costo

Arqutipo Cliente - B2C

Psicografia

Jobs to be Done

Transportarse de manera

A Camila le gusta pasar el
tiempo con amigos y familia.
Trabaja en CABA pero es
originalmente de Cérdoba. Es
contadora y trabaja en una
empresa que requiere trabajo
presencial/hibrido.
En su tiempo libre le gusta

costo-eficiente.

Buscar un medio que le permita
hacerlo siempre que quiera y no

solo en ocasiones muy
especiales.
Flexibilidad de horario.

No viaja sola por seguridad y

porque usar el auto para ella
sola le resulta costoso.

ver peliculas y series, leery
salir con amigas. Velocidad.
Nombre Ocasiones de compra Pains
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Camila

Cuando algun familiar cumple

afios, fechas o eventos

especiales, dia del padre o la

madre, fines de semana
largos.

Costo de viajar sola en auto, si
decide viajar en medios
tradicionales pierde comodidad y
flexibilidad, ademas de los
costos también de los mismos.

Entrega de equipaje

Gains

Demografia

Drivers de compra

Realizar el viaje que quiere, con

Edad: 18 a 35 afios.
Educacion; estudiantes

Familia: Padre, Madre,
hermanos

Vive en: Argentina, en
provincias como Cérdoba,

Feé.

universitarios o graduados de
carreras de grado o terciarios

Buenos Aires, CABA o Santa

Se acerca algun cumpleafos
familiar.
Reduccién de costos
Conocer Gente nueva
No viajar sola en la ruta
poder aumentar su
frecuencia de viajes

la comodidad que quiere.

Compania durante el viaje
Aumento de la frecuencia del

Reduccién de costos
Seguridad
Amortizacion del Auto

viaje por el ahorro

Redes Sociales

Motivos de Compra

Instagram, Facebook, Tik
Tok, Whatsapp

Quiere visitar a su familia y
amigos que se encuentran en
Cordoba, puede ser por gusto o

por eventos especiales.

Empathy map canvas

Conductor

Empathy Map Canvas

Carpoa\ App - Conductor

o

Le gustaria encontrar

~ ;
~ WHO are we empathizing with? GOAL What do they need to DO
N una forma en donde
SR v it 1o 2 v o il
- - . et Tiene auto Propio Y T g Pudiera economizar los Existen muchos grupos
- ¢ Huaner y cada tanto realiza el - costos del viaje " de Facebook, WhatsApp
N - viaje pero le resulta ¥; m— para poder ofrecer su
. & mudo para s itar -l i
"Necesito viajar ~ e costaso hacerlo solo e e - viaje y compartir gastos
~ veces decide no utilizar su e —
axx este fin de . gusta visitar a su familia auto para rediucir los costos -~
semana” = y/o amigas seguida del viaje -~ Avianes de larga distancia,
~. d
- Colectivos alarga distancia "'y o 0P c = Peto MY
. son la mejor opcion en BrRe s
r ) - What do they THINK and FEEL? cuanto a costo, perotienen
“aumento el dolar, la economia . P poca flexibilidad
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pasajes de avisn” " i are unas wy barato ero hay
el futuro' Reducir Comedidad What do thev SEE? 4
costos de su auto T —
Costo inseguirdad de = ' Usarsupropioauto para  pe mite transaccionar,
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e - — conece ensuauto onacer T migable _—
egurida 7 costos del viaje solo
cara la patente y el What do they HEAR? & . !
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Le aburre i semana cenmigo "™ taria sab
. I Hacer uso de su ¥ compartir gastos" stz
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duela el costo - »  persona antes deque
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subir a tu auto o otro medio debido a los —_—
- ~
un desconocido? - costos de realizar el viaje ~
- . 5
- - ‘me ahorro bastante
~ 2
7 ] . What do they DO' Solia compartir el viaje con plata pagando la mitad
~ No planifica con tanta LEE i Henlhey Somant Ofrece de vez en cuando suviaje en unamigoenlamisma  ~ delos costos del viaje"
- anticipacion ya que dispone como le gustarfa ya que o Cenar ¥ 2 y .
~ " e e e grupos de Facebook o whatsapp situacién, pero se mudo
- xd ;‘“““" parcdascaintd el (‘“im ‘7‘“5“1#’“ del pero entre la cantidad de gente que y ahora el viaje le resulta o
opciones mas econamicas 5 I
o~ Viaje le resulta engorroso ofrece y busca puede en ocasiones costoso .
- perderse ~
- \\
e e e e e <o —

67



Pasajero

Carpool App - Pasajero

Empathy Map Canvas

GOAL

What do they need t0 DO? o, encontrar a mejor

"la economia
colaborativa es
el futuro”

“aumento el dolar,
seguro aumenten los
pasajes de avién"

"no te compres un
auto la patente y el

seguro te dejan sin
plata" What do they HEAR?
1Al e hany e 119 il cay
1 21w they hese ng from e
at ¢ hase g frear
at hear
"volvié
aaumentar la *el otro dia viaje a xx
" con una persona que
nafta viajaba y me ahorre
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~
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un desconocido?"

Planifica con mucha
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- costo, buscar eventos
e especiales que ustfiquen
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~~

y/o amigos seguido

What
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vinat an

Inflexibilidad

Decide postergar
el viaje por
costos
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solventar

do they THINK and FEEL?
GAINS

wat are
hepes 3

Viajar mas
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No tener que ir
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autos ajenos horario, o are
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PRy punto de encuentro,otros
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1
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a otras opciones

What do thev SEE?

#4161 pasajeentren isponible solo
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wear ot

"Me gustaria saber como
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antes de subirme a su auto”
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What caeey——
"podemos ayudar el
medio ambiente
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de autos en la ruta”
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~ "me ahorro bastante
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.
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Encuesta: Respuestas v preguntas

Experimento de Email Marketing: consisti6 del envio de 3 emails via la
herramienta mailchimp, con diferentes asuntos y similares imagenes, todas con

Capoolear no ts
permite transaccio
la app no es mu

un Call to action que te lleva a la pagina web o landing page que describe las

funcionalidades de la aplicacion.

Pagina Web - |ink
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https://docs.google.com/forms/d/1msYWLOUiVP5eCSV8t_oDg1CqZp5hdQAiRbHZ8QZYlhg/edit#responses
https://pooldriveapp.wixsite.com/pooldrive

rive Inicio Aplicacion  Nosotros  Blog  Reserva oniine

LA CUENTA REGRESIVA FINAL.

Preparate para PoolDrive

Nuestros servicios

Resultados totales del experimento de email Marketing:

Campaia Total Clicks|Total Opens |Unique Opens|Total Sent
Barato y sustentable 6 63 49 138
; Tenés que viajar lejos y no estas compartiendo tus gastos? 0 74 62 149
Llegd la mejor forma de Carpoolear jConocenos! 28 90 61 151
Total Métricas 34 227 172 438
Total métricas en % 20% 52% 39% 100%
Total Unique
Clicks |[Total Opens| Opens
36%
Industria de viajes y transporte segun mailchimp 5,20%
25%
Nuestras expectativas experimento 4%
Email 1 Email 2 Email 3
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https://us9.admin.mailchimp.com/campaigns/show?id=5673365

Barato y Sustentable

¢ Tenés Que Viajar Lejos Y

No Estas Compartiendo Tus

Gastos?

Llegé La Mejor Forma De
Carpoolear jConocenos!

AHORRA
CARPOOLEANDO

FACIL DE USAR
SEGURO
RAPIDO

LA MEJOR FORMA DE
CARPOOLEAR

© FAcIL DE USAR
& SEGURO
© RAPIDO

EMPEZA YA

£=hie
Bienvenido!

Ingresa

Iniciar Sesion

Iniciar Sesién con Facebook

Iniciar Sesion con Gmail

2No tenes uenta? Registrate

= e

Sobre Camila

PoolDrivers en comun

Q
Camila Perez
Hola! queria saber i todavia

tenias espacio para el viaje de
buenos aires a rosario

Buenos Aires - Cordoba
Conductora: Camila. (]
Auto: Ford Fiesta

Ida: 02/12/2022 - Vuelta: 04/12/2022

Asientos Libres X8

Asientos Solicitados &

Total Viaje $6.000

& Pagar con Mercado Pago

Llegaste a tu destino!
Gracias por usar PoolDrive!

Hola Camila! como
estas? Si, todavia tengo

espacio

Opina sobre tu compaiero de viaje,
esto ayudara a otros pooldrivers

Charlie Deets

Camila Perez
BA-Rosario

POOL
Drive

Publicaste tu viaje
"Tucuman a Cordoba"
Gracias por usar PoolDrive!

Sumaste:

800

Aprende como sumar mas puntos aqui

Revisa cuantos puntos te faltan para
Ilegar al siguiente nivel en tu perfil
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https://marvelapp.com/prototype/70gc3f2/screen/88540185

Funnel de Marketing

Awareness

o\ 00\ Meta

Google Ads

CONTENIDO ORGANICO

Programa de Fidelizacion

VIAJES GRATIS

DESARROLLO PI}GINA GOOGLE SEARCH -
WEB E INVERSION EN
SEO

. KEY WORDS

PUSH NOTIFICATIONS

€ Mol Chimp

Niveles

Conductor

Pasajero

Inicial (hasta 6.000km)

Usuario estandar, sin
comisién por ser
conductor, cuenta con
publicidad a la hora de
publicar el viaje
Puede rechazar
maximo 2 pasajeros.
Cancelacion sin costo
hasta 48hs antes.
Publicacion de viaje
con un mes de
anticipacion.

Usuario estandar,
comision del 18%,
cuenta con publicidad a
la hora de reservar el
viaje.

Cancelacion sin costo
hasta 48hs antes.
Reserva de viaje con
un mes de anticipacion.

Nivel 2 (desde 6.001km a
12.000km)

Usuario estandar, sin
comisioén por ser
conductor, cuenta con
publicidad a la hora de
publicar el viaje
Puede rechazar
maximo 3 pasajeros.
Cancelacion sin costo
hasta 36 hs antes.
Publicacion de viaje
con 2 meses de
anticipacion.

Usuario estandar,
comisién del 15%,
cuenta con publicidad a
la hora de reservar el
viaje

cancelacion sin costo
hasta 36hs antes.
Publicacion de viaje
con un mes de
anticipacion.

Reserva de viaje con 2
meses de anticipacion.

Nivel 3 (desde 12.001km
hasta 18.000km)

Usuario estandar, sin
comision por ser

Usuario estandar,
comision del 10%,
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conductor, cuenta con
publicidad a la hora de
publicar el viaje

Puede rechazar °

maximo 4 pasajeros.

Cancelacion sin costo °

hasta 24hs antes.
Filtros adicionales a la
hora de publicar el
viaje.

Publicacion de viaje
con 3 meses de
anticipacion.

cuenta con publicidad a
la hora de reservar el
viaje

cancelacion sin costo
hasta 24hs antes.
Reserva de viaje con 3
meses de anticipacion.

Nivel 4 - Premium
(desde 18.001km o pago
de suscripcion)

Usuario Premium, sin °

comision por ser

conductor, sin °
publicidad ala horade | e
publicar el viaje. °
Prioridad en busquedas

y homepage.

Puede rechazar °
maximo 8 pasajeros. °

Cancelacion sin costo.

Filtros adicionales a la °

hora de publicar el
viaje.

Publicacion de viajes
recurrentes.
Descuentos a la hora
de contratar seguro
adicional.

Usuario Premium, sin
comision.

Sin publicidad
Cancelacién sin costo.
Prioridad en lista de
reservas para
confirmacién del viaje.
Cancelacién sin costo.
Sin limite de reserva de
viaje.

Descuentos a la hora
de contratar seguro
adicional.

Lanzamiento en fases MVP

Fase Funcionalidades

1

Armado de ambientes

1

Log in/sign up Home

1

Social login

Foto perfil ABM

ABM conductor

Puntaje de perfiles

Publicacién Viaje ABM

Listado de viajes

Contratar viaje

Integracién para pagar viaje
MercadoPago
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1 Chat entre usuarios

Escanear DNI y corroborar foto

Preguntas personales

Vinculacion con redes sociales

Busqueda de viajes avanzada

Comparti tu viaje

Geolocalizacion

Reduccion de huella de carbono

Token de confirmacién

WIW[IWEIN|ININININIDN

Seguro adicional para viaje

link.

Cash Flow: la totalidad del mismo se encuentra en el siguiente

Viajes 5.400,00 10.800,00 9.000,00 9.000,00 7.500,08 5.400,00 5.400,00 7.500,06 8.100,00 7.200,00 7.200,00 7.500,06 90.000,00 100.000,00  200.000,00
Usuarios 9.000,00 18.000,00 15.000,00 15.000,00 12.500,10 9.000,00 9.000,00 12.500,10 13.500,00 12.000,00 12.000,00 12.500,10 150.000,00 250.000,00 500.000,00
[ nov-2023 dic-2023 ‘ene-2024 feb-2024 mar-2024 m jun-2024 jul-2024 0-2024 24 Afio 1 Afio 3
Marketing USD18.918,02 | USD37.83604 | USD31530,04 | USD31530,04 | USD2627524 | USD18.91802 | USD18.91802 | USD2627524 | USD28.377,03 | USD25.224,03 | USD25.224,03 | USD26.27524 | USD315.300,35 USD207.939,21
Costo i USD2.151,36 | USD4302,72 | USD3.58560 | USD3.58560 | USD298802 | USD2151,36 | USD2151,36 | USD2.988,02 | USD3.227,04 | USD286848 | USD2868,48 | USD2988,02 | USD35.85600 | USD32.832,00
Bonificacién viaje Gratis USD53.784,00 | USD107.568000 | USD89.64000 | USDB9.640,00 | USD74.700,60 | USDS3.78400 | USDS3.784,00 | USD74.70060 | USDBO.67600 | USD71712,00 | USD71712,00 | USD74.700,60 | USD896.400,00 USD0,00
Costo por descuento loyality USDO0,00 USDO,00 USDO,00 |  USDO,00 |  USDO,00 USD0,00 USD0,00 _USD0,00 | USD0,00 USD0,00 USD0,00 USD0,00 USD0,00 USDA1.040,00
Desarrollo App USD1533,91 | USD3.067,82 | USD2.556,52 | USD2.55652 | USD213045 | USD1533,91 | USD1533,91 | USD2.13045 | USD2300,87 | USD204522 | USD204522 | USD2.13045 | USD2556520 | USD7.098,00
Finanzas USD903,97 USD1.807,95 | USD1.506,62 USD1.506,62 USD1.255,53 USD903,97 USD903,97 USD1.255,53 | USD1.35536 | USDL20530 | USD120530 | USD1.25553 | USD15.066,23 | USD16572,85 | USD18.23013
Gerencia General USD903,97 USD1.807,95 | USD1.506,62 USD1.50662 | USDL255,53 USD03,97 USD903,97 USDL255,53 | USD135596 | USDL20530 | USD1.205,30 | USD1.255,53 UsD16.572,85 | UsD18.230,13
i USD903,97 USD1.807,95 | USD1.506,62 USD1.506,62 USD1.255,53 USD903,97 USD903,97 USD1.255,53 USD135596 | USD120530 | USD1.20530 | USD125553 | USD15.06623 | USD16572,85 | USD18.230,13
Aspectos Legales USD30,00 USDE0,00 USDS0,00 USD50,00 USD41,67 UsD30,00 UsD30,00 USD41,67 USD45,00 USD40,00 UsD40,00 USD41,67 USD500,00 USDS50,00 USD600,00
Suelgo Abogado UsDO0,00 USD0,00 USD0,00 USD0,00 UsD0,00 USDO0,00 USD0,00 USD0,00 USD0,00 USD0,00 UsD0,00 USD0,00 UsD0,00 USD1324503 | USD19.454,06
Sueldo Customer Service USDO0,00 USDO,00 USD0,00 USD0,00 USD0,00 USDO0,00 USD0,00 USD0,00 USD0,00 USD0,00 USD0,00 USD0,00 UsD0,00 USD8.609,27 | USD9.470,20
Mantenimiento App UsD47,68 USD95,36 UsD79,47 UsD79,47 USD66,23 USD47,68 UsDa7,68 USD66,23 UsD71,52 USD63,58 USD63,58 USD66,23 UsD794,70 UsDg74,17 USD961,59
Infraestructura st L sl |
(computadoras, licencias,etc.) UsD390,00 UsD780,00 USDE50,00 UsD650,00 USD541,67 UsD390,00 UsD390,00 UsD541,67 UsD585,00 USD520,00 USD520,00 UsD541,67 USD6.500,00 | USD2.000,00 | USD2.000,00
nube USD12,00 UsD24,00 USD20,00 USD20,00 USD16,67 UsD12,00 UsD12,00 USD16,67 USD18,00 USD16,00 USD16,00 USD16,67 USD200,00 UsD3 UsD300,00
SEGURO USD119,21 USD238,41 UsD198,68 UsD198,68 USD165,56 USD119,21 UsD119,21 USD165,56 UsD178,81 USD158,94 USD158,94 USD165,56 USD1.986,75 | USD1.986,75 | USD1.986,75
Gastos Varios USD30,00 USD60,00 USD50,00 USD50,00 USD41,67 USD30,00 USD30,00 USD41,67 USD45,00 USD40,00 USD40,00 USD41,67 USD500,00 USD500,00 USD500,00

USD79.728,10
USDO,00
USD0,00

USD159.456,20  USD132.880,17
USD0,00

USDO,00

USD132.880,17
USD0,00
USD0,00

USD110.734,36  USD79.728,10  USD79.728,10  USD110.734,36 _USD119.592,15

USD0,00
USD0,00

USD106.304,13
USD0,00
USDO,00

USD106.304,13 USD110.734,36 USD1.328.801,69 USD446.300,76 USD518.606,22
UsD0,00 USD1.135.440,00 | USD1.645.144,00
USDO,00 USD60.000,00 | USD1.000.000,00

loyality

Publicidad

Ganancias Antes de intereses e impuestos
Impuesto a las Ganandias

-UsD79.728,10
USD0,00
USD0,00
-USD79.728,10

-USD159.456,20
USD0,00
USD0,00
-USD159.456,20

-UsD132.880,17
USD0,00
USDO0,00
-USD132.880,17

-UsD132.880,17
USD0,00
USD0,00
-USD132.880,17

-USD110.734,36
USD0,00
USD0,00
-USD110.734,36

-UsD79.728,10
USD0,00
USD0,00
-USD79.728,10

-UsD79.728,10
USD0,00
USD0,00
-UsD79.728,10

-UsD110.734,36
USDO0,00
USDO0,00
-USD110.734,36

-UsD119.592,15
USD0,00
USD0,00
-USD119.592,15

-UsD106.304,13
USD0,00
USD0,00
-USD106.304,13

-USD106.304,13
USD0,00
USD0,00
-USD106.304,13

UsD0,00

USD35.863,20 | USD79.354,32

USD451.077,30 USD1.302.895,24

Ingresos Brutos

 TOTAL (Ganancia Neta) -USD110.734,36  -1.328.801,69

Afo 2:

Viajes 90.000,00 6.000,00 12.000,00 10.000,00 10.000,00 8.333,40 6.000,00 6.000,00 8.333,40 9.000,00 8.000,00 8.000,00 8.333,40 100.000,00
Usuarios 150.000,00 15.000,00 :30.000,00 25.000,00 25.000,00 20.833,50 15.000,00 15.000,00 20.833,50 22.500,00 20.000,00 20.000,00 20.833,50 250.000,00
[ Afio 1 nov-2024 dic-2024 ene-2025 feb-2025 mar-2025 abr-2025 may-2025 Jun-2025 jul-2025 2g0-2025 sept-2025 0ct:2025 0 2
Marketing USD315.300,35 | USD17.252,82 | USD34.505,64 | USD28.754,70 | USD28.754,70 | USD23.962,44 | USD17.252,82 | USD17.252,82 | USD23.962,44 | USD25.879,23 | USD23.003,76 | USD23.003,76 | USD23.962,44 | USD287.546,99
Costo i USD35.85600 |  USD1.969,92 USD3.939,84 USD3.283,20 USD3.283,20 USD2.736,02 USD1.969,92 USD1.969,92 USD2.736,02 USD2.954,88 USD2.626,56 USD2.626,56 USD2.736,02 | USD32.832,00
je Gratis USDE96.400,00 USDO,00 UsDbo,00 UsDO,00 USDO,00 USD0,00 USDO,00 UsD0,00 UsD0,00 USD0,00 USD0,00 USDO,00 USDO,00 USDO,00
Costo por descuento loyality UsDo,00 UsD2.462,40 UsD4.924,80 USD4.104,00 UsD4.104,00 USD3.420,03 USD2.462,40 USD2.462,40 UsD3.420,03 USD3.693,60 USD3.283,20 UsD3.283,20 UsD3.420,03 | USD41.040,00
Desarrollo App USD25565,20 | USD3.549,00 USD3.549,00 USDO,00 USD0,00 USD0,00 UsD0,00 UsDo,00 UsD0,00 UsD0,00 USDO,00 USDO,00 UsD0,00 USD7.098,00
Finanzas USD15.066,23 UsD994,37 UsD1.988,74 USD1.657,28 USD1.657,28 USD1.381,08 UsD994,37 USD994,37 USD1.381,08 USD1.491,56. USD1.325,83 USD1.325,83 USD1.381,08 | USD16572,85
Gerencia General USD15.066,23 USD994,37 USD1.988,74 USD1.657,28 USD1.657,28 USD1.381,08 USD994,37 USD994,37 USD1.381,08 USD1.491,56 USD1.325,83 USD1325,83 USD1381,08 | USD16.572,85
" USD15.066,23 USD994,37 UsD1.988,74 USD1.657,28 USD1.657,28 USD1.381,08 UsD994,37 UsD994,37 USD1.381,08 USD1.491,56 USD1.325,83 USD1,325,83 USD1.381,08 | USD16572,85
Aspectos Legales USD500,00 UsD33,00 USD66,00 USDS5,00 USDS55,00 USD45,83 UsD33,00 USD33,00 USD4s,83 USD49,50 USD44,00 USD44,00 USDAs5,83 USD550,00
Suelgo Abogado UsD0,00 UsD794,70 USD1.589,40 USD1.324,50 UsD1324,50 USD1.103,76 UsD794,70 UsD794,70 USD1.103,76 USD1.192,05 USD1.059,60 USD1.059,60 USD1.103,76 | USD13.245,03
Sueldo Customer Service USD0,00 USD516,56 USD1.033,11 USD860,93 USD860,93 USD717,45 USD516,56 USD516,56 UsSD717,45 USD774,83 USD688,74 USD688,74 USD717,45 USD8.609,27
A USD794,70 USD52,45 U5D104,90 UsD87,42 USDB7,42 UsD72,85 USD52,45 USD52,45 USD72,85 USD78,68 USD69,93 USD69,93 USD72,85 USD874,17
Infraestructura
licencias, etc.) USD6.500,00 USD120,00 USD240,00 USD200,00 USD200,00 USD166,67 USD120,00 USD120,00 USD166,67 USD180,00 USD160,00 USD160,00 USD166,67 USD2.000,00
nube USD200,00 UsD18,00 USD36,00 USD30,00 USD30,00 USD25,00 UsD18,00 UsD18,00 USD25,00 USD27,00 USD24,00 USD24,00 UsD25,00 UsD300,00
SEGURO USD1.986,75 UsD119,21 USD238,41 USD198,68 USD198,68 USD165,56 USD119,21 UsD119,21 USD165,56 UsD178,81 USD158,94 USD158,94 USD165,56 USD1.986,75
Gastos Varios. USD500,00 USD30,00 USD60,00 USD50,00 USD50,00 UsD41,67 USD30,00 UsD30,00 USD41,67 USD45,00 USD40,00 USD40,00 USDA41,67 USD500,00
USD1.328.801,69  USD29.901,17  USDS6.253,33  USD43.920,28  USD43.920,28  USD36.600,52  USD26.352,17  USD26.352,17  USD36.600,52  USD39.528,25  USD35.13622  USD35.136,22  USD36.600,52
Total Fee loyality USD68.126,40 | USD136.252,80 | USD113.544,00 | USD113.544,00 | USD94.620,76 | USD68.126,40 | USD68.126,40 | USD94620,76 | USD102.189,60 | USD9083520 | USD0.83520 | USD94.620,76
USD3.600,00 UsD7.200,00 USD6.000,00 USD6.000,00 USD5.000,04 U3D3.600,00 USD3.600,00 USD5.000,04 USDS.400,00 USD4.800,00 USD4.800,00 USD5.000,04
USD71.726,40  USD143.452,80 USD119.544,00 USD119.544,00  USD99.620,80  USD71.726,40  USD71.726,40  USD99.620,80  USD107.589,60  USD95.635,20  USD95.635,20  USD99.620,80 USD1.195.440,00
Ganancias Antes de intereses e impuestos (-USD1.328.801,69| USD41825,23 | USD87.19947 | USD75623,72 | USD75.623,72 | USDE3.020,27 | USD45.37423 | USDA5.374,23 | USD63.020,27 | USDEB061,35 | USD60.49898 | USD60.498,98 | USD63.02027 | USD749.139,24
Impuesto a las Ganancias UsD0,00 USD14.63883 | USD30.519,81 | USD26.46830 | USD26.468,30 | USD22.057,0 | USD15.880,98 | USD15.880,08 | USD22.057,10 | USD23.821,47 | USD21.174,64 | USD21.174,64 | USD22.057,10 | USD262.198,73
Ingresos Brutos USD0,00 USD2.151,79 USD4.303,58 USD3.586,32 USD3.586,32 USD2.988,62 UsD2.151,79 USD2.151,79 USD2.988,62 USD3.227,69 USD2.869,06 UsD2.869,06 UsD2.988,62 | USD35.863,20

USD36.455,28
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1iccRWpXN3HsQ48fqiqhI8bnOtlqgwnzT7RBlftJeS5o/edit?usp=sharing

Afo 3:

Viajes 90.000,00 100.000,00 12.000,00 24.000,00 20.000,00 20.000,00 16.666,80 12.000,00 12.000,00 16.666,80 18.000,00 16.000,00 16.000,00 16.666,80 200.000,00
Usuarios 150.000,00 250.000,00 30.000,00 60.000,00 50.000,00 50.000,00 41.667,00 30.000,00 30.000,00 41.667,00 45.000,00 40.000,00 40.000,00 41.667,00 500.000,00
Conceptos Afio 1 Afio 2 nov-2024 dic-2024 ene-2025 feb-2025 25 may-2025 jun-2025 Jul-2025 ago-2025 25 Afio 3
Marketing USD315300,35 | USD287.54699 | USD12.476,35 | USD24.952,71 | USD20793,92 | USD20793,92 | USD17.32841 | USD1247635 | USD1247635 | USD1732841 | USDI871453 | USD16.63514 | USD1663514 | USD17.32841 | USD207.939,21
Costo i USD35.856,00 USD3.939,84 USD7.879,68 USD6.566,40 USD6.566,40 USD5.472,04 USD3.939,84 USD3.939,84 USDS5.472,04 USD5.909,76 USDS.253,12 USD5.253,12 USDS5.472,04 USD65.664,00
6n viaje Gratis USD896.400,00 USD0,00 UsD0,00 USD0,00 UsD0,00 UsDO,00 UsD0,00 UsD0,00 UsD0,00 USD0,00 UsD0,00 UsD0,00 UsD0,00 USD0,00 USD0,00
Costo por descuents loyality UsD0,00 USD41.040,00 | USD9.302,40 | USD18.60480 | USD1550400 | USD15504,00 | USD12.920,10 | USD9302,40 | USD9.302,40 | USD12920,10 | USD13953,60 | USD12.40320 | USD12403,20 | USD12.920,10 | USD155.040,00
Desarrollo App USD25.565,20 | USD7.098,00 UsD0,00 UsDo,00 UsD0,00 USD0,00 UsD0,00 UsD0,00 UsD0,00 UsD0,00 UsD0,00 UsD0,00 UsD0,00 UsD0,00 UsDo,00
Finanzas USD15.06623 | USD1657285 | USD1.093,81 USD2.187,62 USD1.823,01 UsD1.823,01 USD1519,19 | USD1.093,81 USD1.093,81 USD1519,19 | USD1.640,71 USD1.458,41 USD1.458,41 USD1.519,19 | USD18.230,13
Gerencia General USD15.06623 | USD16572,85 | USD1.093,81 | USD2.187,62 USD1.823,01 UsD1.823,01 USD1519,19 | USD1.093,81 USD1.093,81 USD1519,19 | USD1.640,71 USD1.458,41 UsD1.458,41 USD1.519,19 | USD18.230,13
i USD15.06623 | USD1657285 | USD1.093,81 | USD2.187,62 USD1.823,01 USD1.823,01 | USD1519,19 | USD1.093,81 USD1.093,81 USD1519,19 | USD1.640,71 USD1.458,41 USD1458,41 | USD1.519,19 | USD18.230,13
Aspectos Legales USD500,00 USD550,00 USD36,00 USD72,00 USD60,00 USD60,00 USD50,00 USD36,00 USD36,00 USD50,00 USD54,00 USD48,00 USD48,00 USD50,00 USD600,00
Suelgo Abogado USD0,00 USD13.245,03 | USD1.167,24 | USD2334,49 USD1.945,41 USD1.945,41 | USD1.621,18 | USD1.167,24 USD1.167,24 | USD1.621,18 | USD1.750,87 USD1.556,33 USD1556,33 | USD1.621,18 | USD19.454,06
Sueldo Customer Service USD0,00 USDB.609,27 USD568,21 USD1.136,42 UsD947,02 UsD947,02 UsD789,19 USD568,21 USD568,21 USD789,19 UsDBS2,32 USD757,62 UsD757,62 UsD789,19 USD9.470,20
A USD794,70 UsD874,17 USDS57,70 UsD115,39 USD96,16 USD96,16 UsD80,13 USD57,70 USDS7,70 UsD80,13 USD86,54 UsD76,93 USD76,93 UsD80,13 USD961,59
Infraestructura
(computadoras, licencias,etc.) USD6.500,00 | USD2.000,00 USD120,00 USD240,00 USD200,00 USD200,00 USD166,67 USD120,00 USD120,00 USD166,67 USD180,00 USD160,00 USD160,00 USD166,67 USD2.000,00
nube USD200,00 UsD300,00 USD18,00 USD36,00 USD30,00 USD30,00 USD25,00 USD18,00 USD18,00 USD25,00 UsD27,00 UsD24,00 USD24,00 USD25,00 USD300,00
SEGURO USD1986,75 | USD1986,75 USD119,21 UsD238,41 UsD198,68 USD198,68 USD165,56 UsD119,21 UsD119,21 USD165,56 UsD178,81 USD158,94 UsD158,94 USD165,56 USD1.986,75
Gastos Varios USD500,00 UsD30,00 USD50,00 USD41,67 USD30,00 USD41,67 UsDA40,00

USD197.417,28 | USD164.514,40 USD131.611,52
USD60.000,00 | USD120.000,00 | USD100.000,00 USDB0.000,00
USD158.708,64  USD317.417,28  USD264.514,40  USD264.514,40  USD220.430,43  USD158.708,64 USD158.708,64 USD220.430,43 USD238.062,96 USD211.611,52 USD211.611,52 USD220.430,43 USD2.645.144,00
| us0745.139,24 | UsD127.592,27 | UsD255.184,53 | UsD212653,78 | USD212653,78 | UsD177.212,90 | Usp27592.27 | UsD127.592,27 | UsD177.212,80 | UsD151388,40 | UsD17023,02 | UsD170.423,02 | UsD177.21290 [usD2.426.537,78|
USD262.198,73 | USD44.657,29 | USD89.314,59 | USD74.42882 | USD74.42882 | USD62024,51 | USD44.657,29 | USD44.657,29 | USD62.024,51 | USDE6.985,94 | USD59.54306 | USD59.543,06 | USD62.024,51 | USD744.288,22
USD35.863,20 | USD4.761,26 USD9.522,52 USD7.935,43 USD7.935,43 USDS.612,91 USD4.761,26 USD4.761,26 USD6.612,91 USD7.141,89 USD6.348,35 USD6.348,35 USD6.612,91 | USD79.354,32
USD451.077,30  USD78.173,71  USD156.347,43  USD130.289,52  USD130.289,52 USD108.575,47  USD78.173,71  USD78.173,71  USD108.575,47  USD117.260,57  USD104.231,62  USD104.231,62  USD108.575,47 USD1.302.895,24

Toyality

Impuesto a las Ganancias
Ingresos Brutos
TOTAL (Ganancia Neta)

-1.328.801,69

Presupuesto Desarrollo:

Referencia UsSD Desvio
Hora Dev Mobile (FE) 40 0,3
Hora backend (BE) 30
Hora Testing 15

Hora Management 30
Horas | Horas
Concepto FE BE Comentarios
Fase 1
Armado de ambientes 8 8

Log in/sign up Home 8

Social login 16 16
Foto perfil ABM 16 16
ABM conductor 24 16
Puntaje de perfiles 24 24
Publicacién Viaje ABM 24 16

Listado de viajes 16 8

Contratar viaje 16 8
Integracién para pagar viaje MercadoPago 8 16
Chat usuarios y conductores 24 16
Fase 2

Depende de la integracion

Escanear DNI y corroborar foto -
16 24 [con un servicio de tercero
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Presupuesto - Fase 2

Concepto

Horas

usD

Se considera 5 preguntas
Preguntas personales de un pool de preguntas
8 g|preestablecido
Se considera link,
. . ; redireccionamiento y
Vinculacion con redes sociales :
almacenamiento de la
8 8|informacién en el perfil
Busqueda de viajes avanzada Se considera realizar
q J 8 8|busqueda por filtros
Considera compartir la
. . informacion de tu viaje con
Comparti tu viaje . .
el compartir nativo del
8 dispositivo
o Considera mostrar en un
Geolocalizacion ..
24 8|mapa el viaje
Fase 3
Considera trabajo de
Reduccion de huella de carbono frontend .plara presentar
informacion y de backend
16 16|para calculos
Token de confirmacion 8 8
Se considera una
funcionalidad con pago por
MErcadoPAgo e integracion
con API de un proveedor de
Seguro adicional para conductor o pasajero 36 36|seguros
Presupuesto - Fase 1 Presupuesto - Fase 3
Concepto |Horas uUSD Concepto Horas uUsD
FE 184 7360 FE 60 2400
BE 144 4320 BE 60 1800
Testing 98,4 1476 Testing 36 540
Managemen
t 65,6 1968 Management 24 720
Total sin Total sin
desvio 15124 desvio 5460
Total con USD19.661, Total con USD7.098,0
desvio 20 desvio 0

Presupuesto Final
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TOTAL

USD34.434,
40

FE 72 2880
BE 56 1680
Testing 38,4 576
Managemen

t 25,6 768
Total sin

desvio 5904
Total con USD7.675,2
desvio 0
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