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Resumen Ejecutivo

Nimbus AgroWeather es un emprendimiento de alto impacto en la cadena productiva de los
agronegocios: se trata de una plataforma de servicios meteorolégicos con alto grado de precision,
tanto de datos georreferenciados como de prondsticos a corto plazo, dirigido principalmente a
productores agricolas, ingenieros agronomos y proveedores de servicios e insumos agropecuarios de
Uruguay.

El principal servicio a ser brindado apunta a una necesidad que hoy en dia esta lejos de ser
satisfecha, ni por el INUMET (Instituto Uruguayo de Meteorologia) ni por ningln otro incumbente
operando en el pais: lograr un servicio preciso de registro y prondstico meteorolégico unificado en
una soéla plataforma, de forma tal que el productor pueda analizar su productividad histérica al
tiempo que planifica su gestion en el corto plazo. Es de publica notoriedad las carencias y falencias
en cuanto a prondstico meteoroldgico del INUMET, de modo que en tanto los prondsticos no son
fiables, Nimbus AgroWeather generara un alto impacto en la cadena productiva del agro, ya sea por
el impacto en las decisiones de manejo productivo (por ejemplo en cuanto a la aplicacion
agroquimicos) asi como en la minimizacién de riesgo en los agronegocios. Por su parte, la ventaja
competitiva del emprendimiento radica en varios factores. En primer lugar, el emprendimiento
contara con la red de estaciones meteorolégica mas grande del pais (185 estaciones) actualmente
activas y en funcionamiento y reporte. En segundo lugar, integrara 4 radares Doppler como gap fillers
de la red. Por ultimo: contarda con un modelo numérico de prediccion meteoroldgica. Esta
combinacion de factores son fundamentales para brindar un servicio de prondstico con un grado de
precision del 97%. Ademads, permitird emitir prondsticos a intervalos de 3 horas. Es de sefalar
ademas que debido a la extension de la red, se cuenta con un alto grado de georreferenciacién de los
prondsticos, lo cual permite a modo de ejemplo, que un productor agricola de la localidad de
Castillos en Rocha, puede saber con un 97% de certeza cuantos milimetros van a precipitar a las 16
horas del dia de hoy en su campo y por ende decidir si aplicar o no pesticida.

El presente proyecto, entonces, esta centrado en la creacién de Nimbus AgroWeather como un
spinoff del Observatorio Meteoroldgico Nimbus Weather Services. El foco del emprendimiento esta
en el desarrollo de capacidades comerciales y de marketing asi como en el desarrollo de una nueva
propuesta de valor basada en una plataforma de acceso a datos combinados de registro y prondstico
meteoroldgico para la industria agricola.

Tras realizar una investigacion de mercado, los resultados mostraron que el 80% del segmento al cual
se apunta estd dispuesto a pagar por una plataforma que cubra estas necesidades. El segmento al
gue apuntara el emprendimiento en primera instancia es el de productores agricolas, ingenieros
agrénomos y proveedores de servicios e insumos agricolas.

El principal objetivo de la plataforma sera minimizar los riesgos de las inversiones agricolas,
mejorando los procesos de toma de decisiones de manejo, disponibilizando la informacion de
manera omni-relevante, de modo que el dato requerido a través del canal donde esta el usuario, esté
disponible en el momento requerido. Contard con un modulo de ingreso de datos por parte del
usuario, donde éste podrd tomar registro de lluvias, heladas y rendimiento de su chacra.

La empresa a ser creada, Nimbus AgroWeather, tendrd caracter de Sociedad Andénima con acciones
nominativas, el 55% de las cuales perteneceran a Juan Luis Pérez, siendo distribuido el otro 45% de
manera equitativa entre el equipo emprendedor (CEO, CTO y CCO) con un 15% de participacién cada



uno. El costo de constitucion de la empresa para el afio 0 asciende a USS 6.334, considerandose la
compra de una Sociedad Andnima y los costos administrativos e impositivos para dicho calculo. El
lugar de operacién de la empresa sera en Montevideo en una oficina de cowork.

El equipo implementador esta compuesto por cuatro roles claves que tienen las capacidades para el
desarrollo exitoso del emprendimiento. Estos son, CEO (Chief Executive Officer), CTO (Chief
Technology Officer), CCO (Chief Commercial Officer) asi como el Asesor Estratégico en Meteorologia.
Los tres puestos gerenciales seran ocupados por los autores del presente plan y el cargo de Asesor
Estratégico en Meteorologia estara a cargo de Juan Luis Pérez. La participacion del asesor sera en la
definicion de la estrategia técnica, investigacion y desarrollo del modelo e integracion de nuevos
instrumentos. Dicho rol estara centrado en instrumentos de medicién, mecanismos de registro de
informacion y mejoras al modelo matematico aplicado a la prediccién meteorolégica.

Ademads, existira un acuerdo entre Nimbus y Nimbus AgroWeather, mediante el cual el
emprendimiento tendra exclusividad en el usufructo del modelo predictivo y de los datos histdricos.
Por dicho usufructo, se hard un pago de una prima de USS 50.000 al final de cada afio tras la
consecucién de los objetivos de facturacion proyectados (los afios 1 y 2 estan eximidos del pago de la
prima). En el acuerdo, se establece que Nimbus podra hacer uso exclusivo de la red de radares
Doppler (pertenecientes a Nimbus AgroWeather) por un monto de U$S 18.000, destacando que
durante los primeros dos afios Nimbus tendra acceso gratuito a la red.

Se integraran ademas 4 roles clave para el desarrollo de la plataforma y el desarrollo comercial: en
primer lugar un Product Owner, un Ejecutivo Comercial, un Desarrollador Backend y un Asistente de
Marketing.

Respecto a los recursos financieros, la inversién inicial para la puesta en funcionamiento del spinoff
serd de USS 572.439. La misma apunta al desarrollo de la plataforma de software, capacidades
comerciales, creacién de la marca y marketing, renovacion tecnoldgica de las estaciones de Nimbus y
la integracion de la red de radares Doppler. El financiamiento de la inversion se hara a través de
inversores angeles o de capital semilla del sector Agropecuario para quienes el negocio
meteoroldgico signifique un aumento exponencial en la propuesta de valor de sus negocios, a través
de fondos provenientes de programas de la Agencia Nacional de Innovacién (ANIl) o por
Participacion Publico Privada con el Estado.

Luego de la inversidn inicial, en la estructura de costos la componente de mayor peso sera la de los
recursos humanos, terminando en el afio 5, con un gasto en RRHH del 32.5% de la facturacion
(proyectada en USS 1.557.891).

Respecto al Marketing, se detalla un plan de marketing que apunta a captar clientes y a generar un
posicionamiento de marca. El mismo estda orientado a medios tradicionales (dada la gran penetracion
gue tienen en el agro) y también medios digitales. También se planifica una fuerte presencia en
eventos relevantes del agro, giras por el interior y jornadas técnicas en Agrometeorologia. Buscamos
de esta manera, poner como referente a la marca Nimbus AgroWeather como herramienta de
manejo y gestion dentro la industria del agro.

Al final del afio 5, se calcula una TIR del 27% de y un VAN de USS 235.329. Se estima un periodo de
repago de 4 afios, con una facturacion anual al afio 5 del entorno de 1.5 millones de ddlares.
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I Identificacion de la oportunidad
I.I Nimbus - Servicio existente

El observatorio meteorolégico Nimbus Weather Services es una empresa uruguaya que opera en el
pais desde hace mas de 10 afios como proveedora de productos y servicios meteoroldgicos. Posee la
red de estaciones meteoroldgicas mas grande del Uruguay (185 puntos de medicion) y cuenta con un
buen posicionamiento de marca y alta presencia mediatica.

Siendo la Unica empresa que corre un modelo numérico de prediccion para Uruguay y la
region, registra alrededor de 50.000 consultas web mensuales con mas de 2.500.000 hits en su web
(Nimbus Weather Services, 2012). Cuenta con servicios de prondstico y registro a medida en
industrias de altos niveles de tecnificacion, destacandose la logistica portuaria y aerondautica, los
negocios de seguros, la industria de la construccidn y los agro-negocios.

En este ultimo sector y de acuerdo a un proceso de investigacion del mercado que realizamos, se
identific6 una clara oportunidad para desarrollar servicios que satisfagan las necesidades no
cubiertas en la actualidad ni por el observatorio ni por el resto de los incumbentes del sector:
prondstico y registro unificado en una séla plataforma.

L1l Justificacion de la oportunidad

De acuerdo a la opinién de expertos de la industria agropecuaria, en la actualidad uno de los grandes
desafios que presenta el sector es aumentar la productividad minimizando los riesgos productivos.
Para Arbeletche y Cividanes (Luis, 2009), esto se logra “mediante la gestion flexible de los recursos de
la produccion” mientras que para otros, implica integrar herramientas para afrontar la baja de los
precios internacionales de los granos. Segin Novoa, Secco y Buffa, “tenemos una carga (de costos)
muy importante, pero no hemos mejorado en productividad, que creo que es donde estd el gran
secreto para atenuar los factores de competitividad que estdn afectando a nuestras empresas”.
(Todo el Campo, 2014)

A fin de afrontar esta problemdtica de la productividad de los agronegocios, se han venido
integrando herramientas de agricultura de precisidn asi como tecnologias conexas que aportan valor
en los procesos productivos. Entre ellas la agrometeorologia, que se posiciona como una disciplina
con alto protagonismo mundial, que contribuye a mitigar los riesgos aportando valor a la toma de
decisiones de manejo.

Es asi que considerando la problematica de la productividad y riesgo agricola, tomando en cuenta el
rol de la agrometeorologia para minimizar los riesgos no sistematicos del negocio y comprobando el
nivel de desarrollo y accesibilidad de tecnologias en el agro, se concluye: que existe una gran
oportunidad de negocios, donde podemos crear una marca de alto posicionamiento operando para
el sector, en un territorio donde el organismo meteoroldgico oficial no provee los servicios
agrometeorolégico (ver Anexo 12-INUMET) necesarios para el desarrollo del sector. Nos
proponemos entonces la creacion de un spinoff con una marca e identidad distinta al observatorio
Nimbus Weather Services pero con componente referencial a la marca Nimbus. La denominamos
Nimbus AgroWeather y creemos que el emprendimiento cuenta con todas las condiciones para
convertirse en la empresa lider en servicios agrometeorolégicos en el pais.



LIl Hipétesis

Hemos partido de la hipdtesis de que existe una creciente necesidad de disponibilidad de datos
confiables y precisos sobre prondstico meteorolégico a corto plazo y registro de datos
meteoroldgicos georeferenciados. Datos que son esenciales para la toma de decisiones de gestion
hidrica y manejo productivo especialmente en agricultura, horticultura y fruticultura.

L.IV Investigacion de mercado

A fin de validar nuestra hipdtesis llevamos adelante una investigacion de mercado en la que
primeramente realizamos 15 entrevistas en profundidad a referentes calificados. El objetivo fue
identificar las problematicas del sector y validar las tendencias de uso de datos meteoroldgicos. A
partir de alli, se disefid una encuesta que fue realizada a 56 productores agropecuarios, ingenieros
agrénomos y proveedores de servicios agropecuarios (Ver Anexo 4 - Investigacion de mercado).

La principal conclusién de nuestra investigacion fue la siguiente: EXISTE un mercado potencial en el
sector agricola uruguayo, DISPUESTO A PAGAR por un servicio de prondstico y registro
meteoroldgico georeferenciado orientado especialmente a prondstico y registro de lluvias.

L.V Sector especifico de la propuesta

En base a esta oportunidad identificada, se planted el desarrollo de una plataforma de consulta de
datos meteoroldgicos que satisfaga las necesidades del sector nucleando prondstico y registro en un
solo punto de acceso. Si bien se trata de una aplicacion de software con alto contenido de
robotizacion, opera en la industria meteorolégica y del cambio climatico en el Uruguay.

I.VI Actores relevantes de la industria

Los actores mas relevantes de la industria meteorolégica y el Cambio Climatico para Uruguay son:

* Instituto Uruguayo de Meteorologia (INUMET). Ver Anexo 12 — INUMET

* Sistema Nacional de Respuesta al Cambio Climatico (SNRCC)

* Plataformas Web de alcance global: WindGuru, WeatherChannel.com, AccuWeather.com

* Plataforma web de alcance regional: Freemeteo

* Medios de comunicacién, dado que replican informacién de prondstico a corto plazo y por
ende son una fuente de consulta permanente

* Meteordlogos, cuya opinion y analisis es relevante para la toma de decisions

* Proveedores y representantes de instrumentos meteoroldgicos

En cuanto a los actores de la industria agricola, ver Anexo 8 — Datos del mercado y de la industria.

L.Vl Analisis de la intensidad competitiva

Tras haber realizado un analisis del macroentorno, concluimos que existe una coyuntura favorable
para el desarrollo de un modelo de negocio focalizado en servicios tecnolégicos de meteorologia
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para la agroindustria. A su vez, en base al andlisis de la intensidad competitiva (ver Anexo 6 — Analisis
PESTL y analisis de Porter), podemos concluir:

* El poder de negociacioén de los clientes es media

* Laamenaza de nuevos ingresos baja

* El poder de negociacién de los proveedores es baja

* Si bien existen muchos productos sustitutos, ninguno cubre las necesidades identificadas de
los clientes

* El nivel de rivalidad entre los competidores es bajo

De lo anterior, podemos concluir que el atractivo general de la industria es alto.

L.VIII Andlisis de tendencias y variables criticas

La agricultura ha sido en los ultimos afos, el sector de mayor dinamismo de la economia Uruguaya:
“la tasa de crecimiento promedio anual del PIB agropecuario se ubicé en 4,1% en el periodo 2001-
2013, ligeramente superior al conjunto de la economia”. Segun datos oficiales, el rendimiento por
hectarea sembrada se ha duplicado en Uruguay en la primera década del siglo XXl y la produccion de
granos se cuadruplicé (MGAP, 2015).

Se observa que la protagonista del cambio ha sido la agricultura de secano, debido
fundamentalmente a la expansién de la produccidon de soja hacia zonas antes dedicadas a la
ganaderia (Ver Anexo 7- Mapa produccién agropecuaria en Uruguay). Este fendmeno ha estado
acompanado por un importante aumento en el precio promedio de las transacciones: “el precio pasé
de 500 USD/ha en el afio 2000 a promediar 3.520 USD/ha en 2013” (MGAP, 2015).

Es importante destacar ademas que este cambio en la matriz productiva del Uruguay se acompaiio
de un aumento de los precios internacionales de los granos y la movilizacion de inversores vy
productores agropecuarios de paises vecinos hacia Uruguay, trayendo consigo técnicas y maquinaria
gue han favorecido el desarrollo del sector.

En cuanto a técnicas de manejo, hay dos grandes tendencias que los expertos identifican en Uruguay:
por un lado la masificacidn de los sistemas de informacidon geografica asociados a la agricultura de
precision y en segundo lugar el aumento en el porcentaje de hectareas regadas en variedades de
soja, maiz, trigo y papa (Ver anexo 5 - Riego en Uruguay).

I.IX Sistema de valor

Si consideramos a los actores que se apropian de un porcentaje de los ingresos del negocio
meteoroldgico los protagonistas del sistema de valor son:

* Los fabricantes de estaciones (registran ingresos por la venta de estaciones meteoroldgicas)
* Servicios meteoroldgicos oficiales (venden series de datos histdricas y publican informacion)
* Replicadores de prondsticos y modelos predictivos (desarrollan negocios publicitarios)

* Proveedores de servicios meteoroldgicos (ofrecen asesoramiento y sistemas a medida)

* Empresas de desarrollo de software (brindan desarrollo a empresas del sector)
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* Empresas de infraestructura TIC (brindan servicios a empresas del sector)

Dentro del sistema de valor identificamos claras oportunidades de integracién de Nimbus
AgroWeather. Por un lado podria incorporar capacidades internas de desarrollo de software y
mantenimiento de servidores y por otro lado podria proveer servicios de consultoria meteorolégica.
Como parte del servicio que hoy brindan ingenieros agrénomos o plataformas de gestion agricola
podria integrarse a sistemas de software ya existentes tanto como al proceso de consultoria
agropecuaria.

I.X Mercado

1.X.| Mercado potencial

El mercado potencial de Nimbus AgroWeather estard compuesto por los siguientes segmentos
descritos en este cuadro de proceso de compra:

Ing. Agronomos

Productores Agricolas <

|—|:> Decision de Compra A

I

Proveedores Servicios e
Insumos

a. Productores agricolas de Uruguay (49.661). Manejan sus negocios como propietarios de activos
inmovilizados (tierras y maquinaria) o en caracter de arrendadores. Tiene el poder de decision de
compra de todos los servicios e insumos que hacen a su produccién; determinan a sus asesores y a
las empresas conglomeradas con las que trabajaran todo el ciclo de produccién y venta de sus
productos. En este sentido y para éste segmento, las empresas proveedoras de servicios e insumos y
los Ingenieros Agronomos ofician de influenciadores en el proceso de compra.

b. Proveedores de servicios e insumos agropecuarios en Uruguay (2.800). Se trata de plantas de
acopio, proveedores de semillas, logistica y exportacién con poder de decisién de compra sobre la
plataforma. También para este segmento, los ingenieros agrénomos ofician de influenciadores en
el proceso de compra ya que son quienes toman las decisiones sobre los momento de siembra,
cosecha, aplicacién o acopio de granos.

c. Ingenieros Agronomos y técnicos asesores en Uruguay (2.431). Se trata de profesionales que
brindan servicios de asesoramiento agropecuario a productores y empresas de servicios: tiene poder
de decision de compra de la plataforma y a su vez ofician como principal influenciador para la
compra por parte de los productores y proveedores de servicios.

1.X.ll Mercado real y objetivo

De acuerdo a la intencidon de compra validada (ver Anexo 4 — Investigacion de mercado), el mercado
real del emprendimiento es el siguiente:
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Mercado Productores Agricolas | Proveedores de | Ingenieros agronomos
servicios e insumos | y técnicos
agropecuarios

Real 10.400 (estan | 2.240 (estdn | 1.945 (el 80% del total
dispuestos a pagar el | dispuestos a pagar el | con intencién de
80% de 13.000). Se | 80% de 2.800) compra)

excluyen  ganaderos,
enfocdndose solo en
productores agricolas,
fruitcolas y vitivinicolas

Objetivo al final del | 36% lo que equivale a | 21% lo que equivale a | 30% lo que equivale a
afo 5 4.680 clientes 588 clientes 729 clientes

1.X.1ll Mercado existente a modo de referencia (Uruguay y otros paises)

En una entrevista realizada al Sr. Oscar Rojas, Natural Resources Officer (Agrometeorology) de
Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacién y la Agricultura (FAQ), en Latinoamérica, el
servicio agrometeoroldgico, es considerado técnicamente un bien publico del que disponen los
productores de manera gratuita a través de los servicios nacionales.

No obstante, se identifica que en Uruguay el organismo oficial (INUMET) no brinda un servicio de
prondstico y registro que permita cubrir las necesidades de gestion agropecuaria (Ver Anexo 12 -
INUMET). De los 56 encuestados, sélo 1 menciond consultar a INUMET para el prondstico del tiempo
y lo hizo dentro del marco de un sinnumero de plataformas.

A este hecho le sumamos que hoy en dia Nimbus brinda servicios similares a 30 clientes del
segmento agropecuario que pagan USS 200 por afio por una suscripcion de prondstico y registro
similar al propuesto (al momento de escribir este trabajo, no contamos con informacion de
referencia que indique cuanto representa este monto en el presupuesto de los productores).

A nivel internacionalmente ademas, reconocemos experiencias privadas similares muy exitosas como
Risk Climate Analysis en Alemania y WiseCrop en Portugal con precios de referencia de 120 Euros
anuales.

1.XI Perfil del consumidor

1.XI.l Productores Agricolas

Los resultados de las entrevistas y encuestas realizadas, arrojaron que quienes se dedican a la
agricultura son quienes estarian dispuestos a pagar mas dinero por la solucidn: 20 de los 23.
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Dentro de este segmento identificamos sectores con necesidades diferenciales. A saber: (i)
Productores agricolas SIN riego, los cuales requieren mayores niveles de precision para la toma de
decisiones de manejo, siendo un sector para el cual el prondstico de lluvias asi como el prondstico de
heladas, pareceria vital. Son mayoritariamente productores de oleaginosos (soja) y cereales (maiz,
trigo, cebada, sorgo). (ii) Productores agricolas de regadio, se trata de productores con altos niveles
de inversidn en tecnologia aplicada asi como alta complejidad en la gestion. Se trata de productores
de agricultura de regadio en maiz, trigo, cebada, sorgo y arroz. (iii) Horticultores, vitivinicultores,
citricultores y fruticultores, un segmento sumamente especial en cuanto a los niveles de inversién
en tecnologia asi como sensibilidad de los cultivos a los factores hidricos y fitosanitarios.

1.XI.1l Proveedores de servicios e insumos agricolas

El 28% de los participantes de la investigacion se identific6 como proveedor de servicios e insumos
agricolas (12): 7 de ellos estarian dispuestos a pagar por una plataforma como la propuesta. Se
identifica al segmento como los gerentes, directivos y técnicos asociados a: plantas de acopio de
granos y frutos; Proveedores de semillas, fertilizantes, agroquimicos; Proveedores de servicios y
renta de maquinaria para laboreo, siembra y cosecha.

L.XLIll Ingenieros agronomos y asesores en manejo

Son los profesionales, consultores y asesores que trabajan en el campo con contratos de
asesoramiento de alta dispersidn territorial. Como parte del servicio integral que hoy ofrecen a los
propietarios, socios e inversionistas, se les ofrece a través de esta plataforma una herramienta
potente para la toma de decisiones de manejo. De la encuesta realizada, 21 de los 28 Ingenieros
Agronomos respondié que estaria dispuesto a pagar por una plataforma como la propuesta (INE,
2014).

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

En base a la investigacion realizada, la mayoria de los entrevistados y encuestados, confirman que
uno de los principales “dolores” respecto a la meteorologia es no contar con informacién de
prondstico y registro confiable, actualizada y georeferenciada. Ellos necesitan informacién precisa
sobre lo que ocurrid y ocurrira en las préximas horas en su region, paraje o zona rural.

La plataforma cubrird esa necesidad, permitiéndole al productor acceder a los datos de alta
relevancia para sus cultivos como son probabilidad y registro de lluvia, humedad de suelo, indice de
evapotranspiracion, direccion e intensidad del viento, prondstico de heladas.

Para poder ejecutar el job-to-be-done es crucial que nuestros clientes puedan acceder al dato
relevante en el momento que lo necesiten. Esto implica que el servicio de la plataforma debera tener
alta disponibilidad, ser accesible desde diferentes canales, de una manera facil y rapida.

1.XIlIl Competencia

Existen dos lineas de competidores para Nimbus AgroWeather: prondstico y registro meteorolégicos.
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En la area de prondstico meteoroldgico, se reconoce como principal competidor al propio INUMET:
hoy responsable por la emisién de los prondsticos oficiales. En segundo lugar los servicios
meteoroldgicos globales: fundamentalmente The Weather Channel y AccuWeather, quienes ademas
cuentan con un alto nivel de posicionamiento en el pais. Ambos con prondsticos a través de
aplicaciones mobile con pauta publicitaria y ambos enfocados en prondstico de temperatura, indice
UV y precipitaciones. La principal desventaja de estas empresas es que no brindan datos histdricos o
personalizados y muchas veces no logran altos niveles de certeza y confiabilidad en entornos locales.

En tercer lugar y también en cuanto a prondsticos y altamente hipersegmentada en el rubro
deportes nauticos se encuentra Wind Guru, con una propuesta de valor similar a los anteriores, pero
con mayor foco en direccién e intensidad del viento.

Cabe sefialar que el posicionamiento de todas estas empresas mundiales depende en gran medida de
la veracidad de datos en situaciones extremas, con lo cual podriamos aseverar que Nimbus lidera el
segmento al contar con prondsticos ajustados al registro local. Los servicios de prondsticos brindados
por estas corporaciones se valen de la base de datos de la Organizacion Meteoroldgica Mundial,
alimentada por los servicios meteoroldgicos regionales oficiales de cada pais del mundo (extraido de
entrevista realizada a Juan Luis Pérez, Director de Nimbus Weather Services).

En servicios de registro, por su parte, Nimbus no reconoce empresas que compitan en el pais,
exceptuando la Direccién Nacional de Meteorologia, hoy denominada INUMET que cuenta sin duda
con la red pluviométrica mas amplia del pais pero en materia de registro cuenta con una red de 20
estaciones.

I.XIV Oportunidades y amenazas

Identificamos una gran oportunidad de negocios en las necesidades no satisfechas, asi como en la
ausencia de empresas publicas y organismos privados con una propuesta de valor orientada a cubrir
esas necesidades. También se observa una oportunidad en el crecimiento de la industria del riego en
el pais (Ver Anexo 5- Riego en Uruguay).

Por su parte, la principal amenaza identificada es INUMET: la gran debilidad que actualmente
presenta el Instituto es la ausencia de prondstico georeferenciado, distinto a la actual regionalizacion
norte-sur-litoral. Si el instituto lograse mayores niveles de profesionalizacidn, tecnificacién y gestion,
seria una amenaza para la plataforma (Ver Anexo 12 - INUMET). El riesgo es bajo en vistas del
presupuesto aprobado para el instituto hasta el afio 2020.

Por ultimo también se reconoce una amenaza en los productos sustitutos: el 67% de los encuestados
durante la investigacion afirman que acceden a los prondsticos a través de aplicaciones gratuitas,
gue si bien no ofrecen la misma propuesta de valor son productos sustitutos.
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1. Modelo de Negocio

En este apartado se detallan las secciones del canvas del modelo de negocios el cual se encuentra en
el Anexo 3 — Modelo de negocio segun Osterwalder.

Il.1 Segmentos de mercado objetivo

La seleccion de los segmentos para el desarrollo de la propuesta de valor se realizdé en base a la
identificacion de una oportunidad real, considerando necesidades no satisfechas por la oferta actual,
y una intencion real de compra. Se definid una propuesta de valor que satisfaga las necesidades no
cubiertas en un mercado lo suficientemente atractivo como para facilitar el desarrollo del negocio.
Se describen a continuacion las principales problematicas de cada segmento objetivo.

1.1 Productores Agricolas

Para los productores agricolas de secano la principal necesidad es minimizar los riesgos asociados a
pérdida de cosechas, pudiendo prever momentos de siembra, aplicacién de herbicidas, laboreo, etc.
En cambio para los agricultores de regadio, ademds de estas tradicionales problematicas
les preocupa especialmente la gestion del recurso hidrico. Esta es una precoupacion importante
también para los horticultores, vitivinicultores, citricultores y fruticultores que también cuentan con
altos niveles de inversién por hectarea y superficies regadas.

1.1l Proveedores de servicios e insumos agricolas

La gestion de estas empresas requiere de una alta coordinacién logistica ya que en su mayoria
pertenecen a la cadena de valor de produccion y distribucion agricola. La plataforma apunta a este
segmento con una propuesta enfocada en brindar informacidon precisa para locaciones
georeferenciadas a fin de facilitar la prevision de insumos, el transporte y la gestién de recursos.

Il.1.1Il Ingenieros agronomos y asesores en manejo

Se trata de profesionales con contratos de asesoramiento de alta dispersion territorial que requieren
de un alto nivel de planificacién para su trabajo consultivo. En lo que a informacidon meteorolégica se
refiere, necesitan datos con altos grados de certeza, precisiéon y georeferenciacion para realizar
recomendaciones y tomar medidas. Dicha informacidon es utilizada tanto para la aplicacion de
agroquimicos como para la gestion de los sistemas de riego (INE, 2014).

1.1l Propuesta de valor

Se propone para estos segmentos, el desarrollo de una plataforma de consulta de datos de registro
meteoroldgicos en Uruguay combinado con un modelo predictivo a corto plazo de condiciones
meteoroldgicas, para el uso en la gestion productiva en negocios agricolas e industrias conexas.

La plataforma es de un alto impacto estratégico para la gestion del riesgo en los agronegocios: esta
orientada a asistir a productores agricolas e ingenieros agronomos en el manejo productivo, tanto
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para la generacion de alertas tempranas de riesgo fitosanitario, como para las decisiones de siembra,
cosecha y planificacion de acopio de granos y gestion del recurso hidrico. Al suscribir al servicio, el
cliente tendra acceso a prondsticos de alta precisidon y altamente georeferenciados; esto significa a
valores cercanos al 97% de precision en areas de 5km”. Los prondsticos son ajustados en intervalos
de 3 horas, lo cual le permite al cliente, con altos grados de certeza, acceder a un prondstico muy
preciso para zonas altamente especificadas, en rangos de tiempo cortos.

Serd un servicio accesible desde movil, PC o Tablet: de una forma agil, practica y confiable, se pone
asi a disposicién del sector, la informacion que el modelo de prediccion del observatorio produce en
el pais durante las 24 horas del dia y para los 365 dias del afio. Le permitira al cliente también de una
manera simple, tomar registro de fechas de siembra, heladas y lluvia.

1.1l Canales de distribucion

La forma de entregar la propuesta de valor sera a través de una plataforma omni-relevante. A saber:
accesible a través de diferentes canales tales como Web, aplicacion movil, o mensajeria SMS. Los
canales de venta seran principalmente la Web y los App Stores de aplicaciones méviles de Apple y
Google. Los principales canales de comunicacién serdn los medios masivos: radio, via publica e
internet.

I.IV Relacion con los clientes

La experiencia de uso se buscara que sea con un alto nivel de respuesta via e-mail y SMS asi como a
través de una aplicacion mobile facil de usar y disponible. Prevemos atencién personalizada para
clientes mediante email y teléfono, siendo la asistencia regular a usuarios a través de e-mail.
Contamos con redes sociales (Facebook y Twitter), las que también serdn un canal de relacidn directa
con el cliente, generando traccion a la web y descargas en las app stores. El propio sitio Web contara
con informes y analisis de tendencias a fin de ser un canal eficiente y generar confianza en la marca.

Serd responsabilidad del Ejecutivo Comercial la atencion a los usuarios via e-mail y teleféonicamente,
de acuerdo a las politicas y niveles de servicio que se determinen. Se apoyara en los casos que sea
necesario en el Asesor en Meteorologia o el Gerente de Sistemas. Esta gestién comercial, al tratarse
de una plataforma de software, requerira de una fuerte gestién de Marketing Digital, siendo de suma
relevancia herramientas como Google Analytics, entre otros. Si bien la gestion de ventas y atencion al
cliente recaera fundamentalmente en el ejecutivo comercial sera ejecutada en conjunto con el
Asistente de Marketing y en coordinacion con la Agencia Publicitaria cuyos servicios seran
contratados. La relacion entre la empresa y la Agencia Publicitaria sera liderada por el CCO.

Al estar orientada al sector agropecuario, existira una relacién directa entre los clientes y la marca a
través de los diversos eventos rurales de los que se prevé participar. Cabe sefialar que también
existiran relaciones indirectas tales como la comunicacién automatizada mediante la recopilacion de
preguntas y respuestas frecuentes, el envio de alertas especiales via SMS asi como la disponibilidad
de un glosario técnico y contenido multimedia sobre agrometeorologia.

1.V Modelo de ingresos

El modelo de precios establecido para el negocio, es producto del analisis de diversos factores. En
primer lugar, durante el proceso de entrevistas, se identifico la oportunidad de ofrecer un servicio de
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prondstico y registro de forma mensual y se reconocié una clara disponibilidad del sector a pagar por
dicho servicio. Por consiguiente se validd un precio mensual en las encuestas. Luego se buscaron
precios de referencia de plataformas similares en el mundo como las de WiseCrop en Portugal con un
precio de 120 Euros anuales por un servicio de alertas y prondstico en tiempo real para el mercado
Europeo. Por Ultimo, se realizd un analisis del volimen de productores por area productiva del pais:
(Ver Anexo 8 - Datos del mercado y de la Industria). El calculo arroja un promedio estimado de 100
hectareas productivas por productor, lo cual es una superficie sustancialmente menor a la
granularidad sobre la cual el modelo predice y registra datos (2500 hectareas). Por consiguiente,
podemos decir que la media de los productores pagarian por una suscripciéon sin importar la
superficie ya que la misma siempre estaria cubierta por el modelo.

Este analisis permitié determinar tres versiones de producto, una versién PRO con un precio de USS
11.99 permitiendo el acceso a un usuario y mostrando datos de una locacidn, orientada a la amplia
mayoria de los productores agricolas. Luego una version CORPORATIVA con un precio de USS 49.99
permitiendo el acceso a 5 usuarios y mostrando datos de 10 locaciones, orientada a proveedores de
servicios e insumos agropecuarios asi como a ingenieros agrénomos y conglomerados de la agro-
industria. Por ultimo un modelo Try 'n Buy, gratuita y con acceso limitado a ciertas funcionalidades,
como modo de incorporacion de los clientes en cualquier de los dos segmentos.

Tipo Try 'n Buy | Pro Premium

Precio Gratis USS 11.99 (+ IVA) | USS 49.99 (+ IVA)
Contrato 1 Mes Mensual Mensual
Ubicaciones 1 1 Hasta 10 (*)
Usuarios con acceso 1 1 5

Registro histérico No (**) Si Si

Ingreso datos (lluvia, productivos y heladas) | Si Si Si

Reportes No(**) Si Si

Alertas SMS No(***) Si Si

(*) - Por mas de 10 ubicaciones se le brindara una atencién diferencial.

(**) - Se le entrega un modelo de reporte de referencia ficticio, a fin de que conozca la
funcionalidad. El usuario de la versién Try 'n Buy tendra acceso a los datos registrados, asi como
también al modelo predictivo pero no podra descargar ni exportar los datos para usufructo fuera de
la plataforma.

(***) - La posibilidad de envio de mensajes SMS estara abierta, sdlo se activara en funcién del analisis
de cantidad de usuarios Try ‘n Buy, costos de envio e impacto y relevancia del mensaje.

Se establece al inicio del afio 1, un volumen de suscripciones de 250 usuarios PRO y 70 usuarios
PREMIUM, estimandose las siguientes tasas de crecimiento promedio de suscriptores por trimestre:

Tasas de crecimiento | ANO 1 (Q1, Q2, Q3,Q4) | ANO 2 (Q1, Q2, Q3, Q4)

PRO 53% [ 40% | 25% | 13% | 12% | 12% | 12% | 12%

PREMIUM 50% [ 30% | 28% | 17% | 12% | 12% | 12% | 12%
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Cabe sefialar que: (i) el crecimiento y baja de servicios se proyectdé mensualmente aunque aqui se
muestra un promedio simplificado, (ii) la proyeccién de ventas considera estas tasas de crecimiento
como parte de los resultados de la campafia de marketing digital y participacién de eventos del afio 0
y afio 1, (iii) la proyeccién de fondos considera no sélo este aumento promedio en el volimen de las
suscripciones, sino que resta una tasa promedio de baja de servicios del 10% mensual durante los 5
anos proyectados.

IL.VI Recursos clave para la propuesta de valor

En orden de relevancia, debemos destacar el Knowhow, la experiencia y el modelo numérico de
Nimbus, el cual ha sido desarrollado tras 10 afios de participacion activa brindando servicios
meteoroldgicos en Uruguay. Estos recursos no imitables, aumentan directamente las barreras de
entrada al mercado y son claves para el desarrollo de la propuesta de valor.

Otro recurso clave del negocio es el acceso a la red de estaciones meteoroldgicas de Nimbus,
compuesta por 185 puntos de medicién. El acceso a la misma, nos posiciona como la plataforma de
acceso a los datos de la red meteoroldgica mas grande del Uruguay. En ese sentido y a fin a convertir
estos recursos clave en ventajas competitivas, se firmara un acuerdo de exclusividad con Nimbus
para la explotacion de los datos de registro de la red asi como de explotacién del modelo numérico.

Sumado a la extensa red meteoroldgica de Nimbus, por parte del emprendimiento se adquiriran 4
radares Doppler los cuales oficiaran de gap fillers de la red para zonas aun no cubiertas con
estaciones meteoroldgicas o con actividad convectiva severa muy frecuente. Es una tecnologia aun
no disponible en Uruguay cuya incorporacién podra significar una gran ventaja competitiva. Los
niveles de precisidon en el prondstico de alertas tempranas de actividades convectivas severas, que se
lograrian integrando Dopplers, posicionaran a la empresa como lider en materia de prediccion.

Puede considerarse también como recurso clave la alta presencia mediatica del Meteordlogo Juan
Luis Pérez, hoy propietario del observatorio. Bajo registro de situaciones sindpticas extremas la
exposicion mediatica aumenta de forma exponencial con entrevistas televisivas y radiales.

Por ultimo, debemos destacar el acceso exclusivo a la extensa base de datos meteoroldgicos que ha
sido construida a lo largo de los ultimos 10 anos de observacion y registro. Dicha base de datos, es
una excelente fuente para el perfeccionamiento del modelo numérico, asi como también una fuente
de consultas adhoc para aquellos clientes (no considerados dentro del segmento) que tienen
necesidades especificas de datos histdricos.

IL.VII Actividades y procesos clave para nuestra propuesta de valor

A través de la nueva plataforma es que se entregara la propuesta de valor a nuestros clientes, de
modo que es el desarrollo y mantenimiento evolutivo de la misma es una actividad clave.

El desarrollo de la actividad comercial del emprendimiento también se considera una actividad clave,
tanto como la atenciéon al cliente. Como se menciond anteriormente, se dispondrd de atencién
personalizada a los clientes mediante diferentes canales. Esta actividad consideramos es de suma
importancia, puesto que el énfasis sera generar confianza en los datos y predicciones.
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Seran claves también las actividades de marketing y especialmente la presencia en eventos de la
industria del agro ya que el foco sera la generacion de la identidad de marca lider y referente en
servicios de meteorologia para la agroindustria.

Por ultimo, destacamos el proceso de gobernanza de datos, mediante el cual aseguramos la
accesibilidad a registros histéricos. Se entiende por gobernanza de datos a todas aquellas actividades
relacionadas al almacenamiento, respaldos periddicos, limpieza, agregacién, seguridad y acceso.

IVl Socios clave para el modelo de negocios

En la medida en que se trata de una spinoff del Observatorio Meteorolégico Nimbus Weather
Services, el propio observatorio es el principal socio clave del negocio. Como mencionamos en la
seccion anterior, existe un acuerdo de exclusividad entre el emprendimiento y Nimbus para la
explotacion de los datos de registro meteoroldgico, la red de estaciones y el modelo numérico. Los
detalles de la implementaciéon del acuerdo de exclusividad se describirdan en el Anexo 13 -
Relacionamiento con Nimbus Weather Services.

Los medios masivos seran también socios clave puesto que a cambio de acceso gratuito a
informacion de prediccion, tendremos una amplia cobertura en espacios informativos.

I.IX Estructura de costos

El modelo de negocios planteado, requiere una inversion inicial de USS 572.439 con el objetivo de
desarrollar la plataforma, renovar tecnoldgicamente las estaciones, incorporar radares Dopplers,
desarrollar un producto tecnoldgico con un alto posicionamiento de marca, implementar una
campana de marketing y desarrollar capacidades de relacionamiento institucional y comercial.

Luego del afio 0, al no contar con una fuerte componente de activos fijos inmovilizados (maquinaria,
propiedades), el componente de mayor peso en la estructura de costos son los recursos humanos
como se muestra en el Flujo de Fondos proyectado (ver Anexo 15 - Modelo econémico financiero).

I.X Fortalezas y debilidades

Las principales fortalezas estan en los recursos y actividades claves que fueron descritas en secciones
anteriores, aunque también debemos destacar como fortaleza de extrema importancia, el acuerdo
de representacién con un distribuidor de radares Doppler. Este acuerdo permitea Nimbus
AgroWeather adquirir una red de 4 radares que son suficientes para cubrir el territorio nacional.

Respecto a las debilidades debemos mencionar algunos puntos que conllevan cierto riesgo para la
implementacion del modelo de negocio. Por un lado, los segmentos seleccionados, si bien tienen un
atractivo real que ha sido validado, presentan un riesgo asociado al tamafo del segmento. No
obstante, como forma de mitigar dicho riesgo, se han identificado varios planes de accién a futuro
para desarrollar aun mas el modelo de negocio de la empresa.

Dada la naturaleza del modelo de negocio planteado, el cual se desarrolla en base a un
emprendimiento que ya hace mas de 10 afios que opera, debemos mencionar que existe una
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debilidad latente en la integracion de un nuevo modelo de negocio a una empresa con una cultura y
una identidad definida. Si bien el presente modelo ha sido validado y trabajando en pleno
conocimiento del emprendedor, siempre existe la posibilidad que a la hora de implementarlo exista
un choque cultural que vaya en detrimento del modelo.
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lll. Implementacién del modelo

lll.1 La empresa

1.1 El equipo implementador

El primer paso en la implementacién del modelo de negocio es la conformacidn del equipo gerencial.
Los roles claves seran el de CEO (Chief Executive Officer), CTO (Chief Technology Officer), CCO (Chief
Commercial Officer) asi como el Asesor Estratégico en Meteorologia. La estructura organizacional
estd reflejada en el Anexo 14 - Organigrama. Entendemos que estos cuatro roles podran desarrollar
las capacidades claves para el éxito del emprendimiento. Es importante aclarar que los tres puestos
gerenciales seran ocupados por los autores de este plan y el cargo de Asesor Estratégico estara a
cargo de Juan Luis Pérez.

Se integraran ademas 3 roles clave para el desarrollo de la plataforma y el desarrollo comercial: en
primer lugar un Product Owner, responsable de la visién del producto y el cumplimiento de
los lineamientos estratégicos. Maneja el presupuesto de desarrollo y sus servicios asociados. En
segundo lugar se integra un Ejecutivo Comercial, responsable de manejar canales digitales asi como
desarrollar negocios corporativos y concretar ventas. Se suma al equipo también un Desarrollador
Backend, quien trabaja en conjunto con el CTO, el Product Owner y el proveedor de servicios de
desarrollo de software: sera el arquitecto responsable de la plataforma, y supervisara a los
proveedores, afin de que la estrategia tecnoldgica sea plasmada. Por ultimo se considera necesario
contratar un Asistente de Marketing, quien tendrda a cargo la ejecuciéon y seguimiento de la
planificacion de campafias, organizara presentaciones, coordinara los eventos, realizara envios de
comunicaciones e informes de analytics, coordinara disenos graficos y notas de prensa.

La contratacion de estos roles se realizara a través de una empresa local de seleccién de personal. El
costo calculado para el reclutamiento del personal efectivo es de USS 11.542 y se considera como
parte de la inversion inicial en el afio 0. Se estimd como costo un sueldo nominal mas IVA por cada
puesto.

.11l Forma juridica

La empresa a ser creada, Nimbus AgroWeather, tendrd caracter de Sociedad Andénima con acciones
nominativas: el 55% de las cuales pertenecerdn a Juan Luis Pérez, siendo distribuido el otro 45% de
manera equitativa entre el equipo emprendedor (CEO, CTO y CCO) con un 15% de participacién cada
uno. El costo de constitucion de la empresa para el afio 0 asciende a USS 6.334, considerandose la
compra de una Sociedad Andnima y los costos administrativos e impositivos para dicho calculo.

El lugar de operacion previsto sera una oficina de cowork del estilo SinergiaTech o CoWork con un
costo aproximado anual de US$S 8.829. El cilculo se realizé considerando un costo mensual de
CoWork de USS 100 por persona por mes (categoria puestos fijos). Se tomd en cuenta que la
empresa estd compuesta por 7 personas efectivas y requerira de puestos fijos.
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lIL.1I Etapas de implementacion

El plan de implementacion del modelo de negocios, esta disefiado con una ldgica de gestion de
proyectos a través de Estructuras de Descomposicion del Trabajo, en adelante EDT (ver Anexo 10 -
EDT). Las grandes areas de trabajo del EDT con sus respectivos entregables son: Gestion de recursos,
Inversiones y gastos, Alianzas y acuerdos, Soporte tecnoldgico y Marketing & ventas.

En el Anexo 11 - Gantt, se brinda un mayor detalle del EDT presentado como un diagrama de Gantt
cuyo inicio es el 1 de enero del afio 0 (se entiende por “afio 0” el afio donde comienza a ejecutarse el
plan), con finalizacion el 31 de diciembre del mismo afio.

A modo de resumen, el afio 0 serd empleado en su totalidad para el desarrollo de software, la
renovacion tecnoldgica de las estaciones de Nimbus, la integracion de la red de radares Doppler, la
creacion de una identidad de marca a través de presencia en eventos y campafias de marketing, y la
generacion de una base de clientes de Nimbus AgroWeather en funcion de los clientes existentes de
Nimbus y los leads logrados en la campania.

lIL1II Estrategia comercial

.11 Plan de marketing

Se establece la contratacion de una consultoria de agencia publicitaria para el afio 0 con un costo de
USS 2.676 para el disefio del Plan de Marketing y Plan de Medios. Se listan a continuacién las
principales estrategias y acciones que compondran dicho plan, de forma de lograr el maximo impacto
en la captacién de clientes. El timing de esta planificacién se encuentra en el Anexo 11 - Gantt.

Branding e imagen institucional. Implica la creacién del logo de la empresa y manual de identidad.

Merchandising y folleteria. Esta previsto contar con folleteria para eventos asi como merchandising
tradicional en la modalidad de almanaques con la posibilidad registrar lluvias y heladas.

Eventos. Se prevé la participacion en eventos rurales donde se utilizardn los almanaques y folletos
como herramienta de recordacidon de marca. Se participard con un Stand en la Rural del Prado,
ExpoMelilla, ExpoActiva, ExpoSalto y Expo Treinta y Tres.

Acuerdos mediaticos: Se estableceran acuerdos para brindar gratuitamente prondstico y registro a
los medios de comunicacién. Dichos acuerdos potenciaran y permitiran una difusién de la marca.

Prensa Escrita: se contratardn espacios en Revista ARU, Revista CREA y Agroclasificados. Los costos
estimados de estas pautas se calcularon a fin de pautar en 3 ediciones de cada revista en el afo 0.
Como producto de las Jornadas Técnicas en Agrometeorologia seria esperable la generacién de notas
periodisticas en las revistas de INIA y Facultad de Ingenieria.

Radio: Se contratard pauta radial en espacios centrales de CX4- Radio Rural y Montecarlo. Esta ultima
con el fin de cubrir el Circuito Cori con llegada al interior. Se eligieron ambas radios en funcién del
informe del Burd de Radios del Uruguay con relacion a mediciones de audiencia.
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Via Publica: Esta prevista la instalacion de 2 carteles carreteros en la via publica (Ruta 3 y Ruta 5).
Esto posicionara la marca en areas cercanas a eventos rurales como ExpoMelilla y ExpoActiva.

Medios digitales: Se estima instrumentar una campafia en Google AdWords. El objetivo de la misma
sera la descarga de la aplicacion, con lo cual se traccionara hacia las Play Stores. Se considera un CPM
(cost per million clicks) de USS 0.5, con un CTR (click through rate) del 1% y una tasa de conversion
del 10%. Campaia Display. Se prevé una campafia de Display, Twitter y Facebook con un CPM de
USS 0.5, un CTR del 1% y una tasa de conversién del 10%. SEM. Se realizard una campafia en
buscadores a fin de mejorar el posicionamiento de la marca y generar traccion al sitio. Se estima un
CPC (cost per click) de USS 0.5 con un CTR del 20%. Campaiia SMS. Como cierre de la plan de medios,
se realizard una campana de envio de SMS como medio de difusion de la plataforma.

L1111 Plan de ventas

Se establece como objetivo comercial al finalizar el afio 0: la suscripcion de 250 usuarios PRO y 70
usuarios PREMIUM dispuestos a pagar. Para ello se establecerda como estrategia una amplia difusion
y penetracion de la plataforma en su versiéon 1.0 asi como una fuerte inversién en campafia
publicitaria. Se estima que 300 productores y 80 Ingenieros Agronomos o empresas de servicios
agricolas, dispuestos a pagar por el servicio, testeen la plataforma durante 4 meses del afio 0.

El CCO asi como el Ejecutivo Comercial tendran a cargo una serie de acciones a lo largo de ese afio,
durante el que se estara desarrollando al mismo tiempo el posicionamiento de la marca.

El equipo comercial, con apoyo de con la agencia publicitaria y el asistente de Marketing, deberan
garantizar que el afio 1 se inicie con ese monto de usuarios, considerando que la descarga del
producto se realizara a través de las Play Stores de Google y Apple.

El plan de ventas, con sus respectivos indicadores y acciones, estara centrado en las siguientes areas
gue se listan a continuacion: (En el Anexo 11 - Gantt se detallan tiempos de implementacion)

Alianzas Estratégicas. Se establece como prioritario generar alianzas estratégicas con instituciones
como INIA, CREA y Sociedades Fomento. Estas alianzas permitiran por un lado un posicionamiento
fuerte de la marca, necesario en la primera fase, asi como un acercamiento a los referentes locales
para la realizacion de las Jornadas Técnicas.

Jornadas Técnicas y gira al interior. Luego de las alianzas establecidas en el primer semestre del afio,
se procede a la realizacion de las Jornadas Técnicas en Agrometeorologia. Se prevé 14
presentaciones a realizarse durante los meses de setiembre y octubre del afio 0: momento en que se
habilitara el acceso a la plataforma a usuarios que se identifiquen dispuestos a pagar. La tematica de
las Jornadas sera uso y registro de datos agro-meteoroldgicos y cambio climatico. Las charlas se
realizaran en las oficinas y locales de INIA, CREA y Sociedades de Fomento Rural Departamental. Se
priorizan las sociedades de Fomento donde el observatorio cuenta con mejores conexiones asi como
clientes activos: Colonia, Durazno, Rio Negro, San José, Treinta y Tres, Salto y Flores, Rocha.

Ventas corporativas. En paralelo a los esfuerzos de captacion de clientes encabezadas por el CCO vy la
gestion de marketing comercial a través de los canales digitales; la empresa contard con un ejecutivo
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de ventas. Su principal funcion sera la venta consultiva, debiendo trabajar para ampliar la llegada a
clientes de grandes conglomerados.

Relaciones Publicas. En el plan de Marketing se prevé la participacidon activa de la empresa en 5
eventos rurales en el pais: se buscara en esas oportunidades la generacion de contactos asi como la
captacion de usuarios hacia la plataforma.

I1L.IV Desarrollo de la plataforma

El foco estard en el acceso a la plataforma a través de los diferentes canales. Esto implica que no se
hara ninguna modificacién al modelo matematico existente. En primera instancia se desarrollara un
MDP (Minimum Delightful Product, con foco en la experiencia de usuario y la usabilidad del sistema)
durante 2 meses. Solamente se hara el desarrollo de las funcionalidades indispensables del canal
web. El costo del MDP es de USD 15.000, los precios de referencia fueron tomados de empresas
nacionales y multinacionales.

Luego se extenderan las funcionalidades del canal web. En paralelo, se comenzara el desarrollo del
canal Android. Dado que aun la penetracidon de teléfonos iPhone en Uruguay es del 9.8% segun
Futuro Digital 2016 de ComScore, se desarrollara el canal iOS una vez que esté terminado el canal
Android.

El desarrollo sera casi enteramente tercerizado. No obstante, se incorporan dentro del equipo
implementador del plan de negocio, un Product Owner que sera el encargado de definir las
funcionalidades de la plataforma. Ademas se incorpora un desarrollador Backend que como ya fuera
explicado, sera el responsable técnico por parte de Nimbus AgroWeather. A su vez, el CTO sera en
ultima instancia el responsable de validar los lineamientos técnicos del producto, asi como también
validar los entregables del proveedor y velar por la calidad del desarrollo.

Para la inversion inicial de desarrollo el monto asciende a USD 139.094. La modalidad de pago de
este desarrollo sera por cantidad de horas mensuales a través de transferencia bancaria.

I11.V Recursos financieros

La inversién inicial del proyecto es de US$ 572.439 (ddlares) enfocada en los siguientes aspectos:

Concepto Porcentaje

Mejora tecnoldgica de la red de estaciones y adquisicion de 4 equipos Doppler 23.9%

Desarrollo de la plataforma de acceso a prondsticos, datos histdricos y registros. | 24.3%

Marketing inicial pre lanzamiento de la empresa. 8.4%

Gastos administrativos y de representacidn previos al lanzamiento de la empresa | 8.4%

Contratacién del equipo que implementara el modelo de negocio. 35%
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Luego de la inversion inicial, los principales costos del proyecto son los RRHH.

Concepto | Afiol | Aiio2 | Aho3 | Afo4 | Aho 5

RRHH 89% 40.1% | 39.9% | 33.5% | 32.5%

Al cierre del afio 1, el resultado neto es negativo, puesto que los costos en recursos humanos son
elevados y la cantidad de ventas proyectadas para ese primer afio es conservadora. Esto se debe a la

generacion de la identidad de marca en cuanto a confiabilidad en los prondsticos.
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IV. Evaluacion del retorno y riesgo
IV.I Inversidn inicial

La inversion inicial para el afio 0, lo cual implica la puesta en funcionamiento del modelo de negocios
es de USS 572.439. La inversién apunta al desarrollo de la plataforma de software, capacidades
comerciales, creacién de la marca y marketing, renovacion tecnoldgica de las estaciones de Nimbus y
la integracion de la red de radares Doppler.

IV.1l Estructura de financiamiento
El financiamiento se estructura de la siguiente manera:

* Inversores angeles o de capital semilla del sector Agropecuario para quienes el negocio
meteoroldgico signifique un aumento exponencial en la propuesta de valor de sus negocios.

* Fondos provenientes de programas de la Agencia Nacional de Innovacion (ANII).

* Un contrato de Participacién Publico Privada con el Estado.

* Fondos de Naciones Unidas para el Cambio Climatico como los programas FAO.

IV.1Il Fundamentos de la proyeccion de ingresos y costos

IV.11.] Politicas de pagos y cobros

Dado que las ventas se realizaran a través de tarjeta de crédito, se estima un costo de crédito del 3%
sobre las ventas. Ademas se considerd un costo fijo de USS 1.200 al afio por concepto de sistema de
facturacion electrénica. Por otro lado, si bien se aceptaran pagos en una sola cuota, el contrato
previsto es mensual, con lo cual se espera un plazo de 21 dias para el cobro de cada suscripcion.

A partir del primer afio, se pagara una prima de USS 50.000 al Observatorio Nimbus por concepto de
arrendamiento del modelo numérico. Dicha prima se hara efectiva en caso de que la facturacion
supere el 80% de las proyecciones de ventas. Por su parte, a partir del afio 3, se comenzara a percibir
un ingreso de USS 18.000 por parte del Observatorio por concepto de el uso de radares Doppler.

Respecto a los pagos a la empresa de desarrollo, ya fue explicado dicho mecanismo en el capitulo 3.
El mantenimiento evolutivo se realizara a través de la contratacion de un servicio de horas de
desarrollo mensual por un monto de USS 2.500.

IV.II1.11 Politicas de liquidez

Se estima que para afrontar las obligaciones con suficiente liquidez, el flujo de caja necesario para la
operativa del negocio debera ser el siguiente:
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Ao 1 Aio 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5

USS 35.000 | USS 42.000 | USS 49.000 | USS 53.000 | USS 61.000

IV.IV Proyeccion de flujos de ingresos y egresos

Se detalla a continuacién el Flujo de Fondos proyectados a 5 afios.

Flujo de Fondos en DOLARES AMERICANOS Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ventas 298,399 729,006 954,461 1,257,908 1,557,891
Arrendamiento de datos Doppler 0 0 18,000 18,000 18,000
Capital de trabajo (Equipamiento)
Costo de venta por tarjeta de crédito 10,152 23,070 29,834 38,937 47,937
Prima por usufructo modelo numérico 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000
48,222 36,443 38,575 40,700 43,060 45,477
Inversién 136,950 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
Investigacion 139,094 37,000 30,000 30,000 30,000 30,000
48,011 46,213 69,320 55,456 58,229 58,229
200,163 299,242 329,166 426,906 469,597 563,516
Flujo de fondos -572,439 -188,650 180,875 331,566 578,085 772,733
Afio 0 1 2 3 4 5
Amort - 13,695 13,695 13,695 13,695 13,695
Utilidad Bruta -202,345 167,180 317,871 564,390 759,038
Irae -61,209 -10,637 96,156 170,728 229,609
Flujo + Amort + -188,650 191,513 235,410 407,357 543,124
Flujo llevado a momento 0 -572,439 -159,873 129,902 201,801 298,170 337,769

El costo de ventas por tarjetas de crédito se estimdé en 3% por venta. La linea de inversion
corresponde a la inversién en dispositivos, radares Doppler y estaciones.

La linea de investigacion, corresponde a desarrollo y mantenimiento evolutivo de la plataforma.

La amortizacion de los radares Doppler se hizo a 10 afios con valor residual 0, ya que se considera el
factor de obsolecencia tecnoldgica de los equipos.

El flujo de fondos del proyecto fue calculado con una TRR del 18%. Se prevé que el emprendimiento
se financie en un 100% con capitalizacién de inversores. Para el calculo de la TRR se tomd un valor
beta de la industria de software relacionado a Sistemas y Aplicaciones: 1.19.

Luego se definid la tasa libre de riesgo a partir de datos de la reserva federal de EEUU: siendo la
colocacién de deuda en dicho pais de un 2%, el valor de la Tasa Libre de Riesgo (Rfree) se establecid
también al 2%.

Otro indicador utilizado para el calculo de la Tasa de Retorno Requerida es el riesgo pais, el cual se
obtuvo del sitio oficial del Banco Central del Uruguay: 1,66%.
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Por ultimo utilizamos el retorno promedio del mercado, obtenido a partir del promedio de las tasas
de interés en ddlares para el mercado local. Dicho valor es de un 8% de acuerdo a la serie de tasas de
interés historica publicada por el Banco Central del Uruguay.

Basado en los datos presentados anteriormente la TRR calculada, arrojé un valor del 10.7%: este
valor es el minimo que solicitaria un inversor para aportar capital al emprendimiento. Mas alla del
calculo tedrico de la TRR, entendemos que este porcentaje esta por debajo del retorno esperado por
cualquier inversor del mercado, por lo tanto agregamos una penalizacion en funcidon del riesgo
asociado. Por lo tanto opinamos que un valor acorde con la realidad de la plaza es del 18%. Este valor
fue el utilizado para evaluar el rendimiento y el calculo del flujo de fondos en este capitulo.

Utilizando el canon descrito anteriormente, se calculé el flujo de fondos llevado al afo 0, es decir
descontando el porcentaje de la tasa, como se puede ver en la tabla presentada en esta seccion. De
ese calculo se desprende que segun nuestras previsiones la empresa es sustentable y daria superavit,
desde el punto de vista del inversor, a partir del afo 2.

IV.V Evaluacién del retorno proyectado vs. el requerido: TIR / VAN

Se detalla a continuacion el retorno proyectados a 5 ainos, junto con la TIR y VAN.

Periodo de
repago 4
Flujo deflactado 235,329
TIR 27% Beta 1.19
VAN USS 235,329 Rfree 2%
Riesgo pais Uruguay 1.66%
Retornos promedio m¢ 8%
Tasa de retorno requerida (TRR = ke) [Real, segtin mercado] 18.0% Inflacion 10%
Tasa de retorno requerida (TRR = ke) [Calculada] 10.7% Comision Tarjeta 3%
Tasa de costo de deuda (kd) 20.0%
% fondos propios 100%
% fondos terceros 0%
IRAE 30.25%
Tasa de Retorno 18.0% | r

[r = TRR(real), c = TRR (calculada)]

Se estima que el Valor Actual Neto de la compafiia al finalizar el afio 5 es: U$S 235.329. En cuanto a
la Tasa Interna de Retorno del proyecto es de 27% y el periodo de repago es de 4 afos.

Por lo tanto se puede concluir basados en los valores obtenidos de la VAN (la cual es mayor a cero) y
la TIR de un 27%, que la empresa es rentable y una opcién viable para los inversores.

IV.VI Evaluacion del riesgo

Segun lo analizado en el Anexo 9 - Matriz de riesgo, existen pocos riesgos asociados a factores
externos. Como ya se menciond, los segmentos seleccionados si bien tienen un atractivo real que ha
sido validado, presentan un riesgo asociado al tamafio del segmento. No obstante, como forma de
mitigar dicho riesgo, se han identificado varios planes de accién a futuro para desarrollar ain mas el
modelo de negocio de la empresa (Ver Anexo 2 - Sugerencias sobre préximos pasos a seguir).
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IV.VII Andlisis de sensibilidad
Las variables criticas elegidas para el analisis de sensibilidad son: precio y volumen de ventas.

En este sentido presentamos la maxima reduccién de las ventas que hace inviable el negocio es del
20%, siempre y cuando el precio se aumente por lo menos un 15%.

En cuanto al precio minimo, que sosteniendo el volumen de ventas, haria inviable el negocio es de
20%, siempre y cuando la cantidad de ventas aumente un 15%.

A continuacién se muestra una tabla con la TIR resultante al hacer variar las variables de precio y
cantidad. Se marcan en rojo las combinaciones que hacen que el VAN sea negativo.

Sensibilidad al Precio
20 -15 -10 -5 0 +5 +10 +15
20|  -18% 11% 5% 1% 7% 12% 17% 20%
415 -11% 5% 1% 7% 12% 17% 21% 25%
10| 5% 1% 7% 12% 17% 22% 26% 31%
N 5| 1% 7% 12% 17% 22% 26% 31% 36%
Senngr:'t'i‘j;‘ia la o] 7% 12% 17% 22% 26% 31% 36% 41%
+5  12% 17% 22% 26% 31% 36% 41% 46%
+10]  17% 2% 26% 31% 36% 41% 46% 51%
+15]  26% 26% 31% 36% 41% 46% 51% 56%

Se parte del supuesto de que la empresa no se liquida en el afio 5. En caso de que la empresa se
venda al finalizar el afio 5 y tomando en cuenta cual es el valor habitual en la venta de empresas de
software, se consideran 3 EBITDA. Esto es de alta importancia para los casos en que el VAN al
finalizar el afio es levemente negativo, dado que se puede vender la empresa, generando una
ganancia a los inversores.

Nota: Observando la tabla, anterior, los casilleros en rojo, corresponden a VAN negativos, siendo aun
redituables los casos en los que la TIR ronda el 17%.
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V. ANEXOS
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Anexo 1- Acuerdo de alcance con el emprendedor

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

Objetivos del emprendedor

El objetivo principal es el desarrollo de negocio meteorolégicos de Nimbus Weather Services,
enfocadas especialmente a la industria agricola. El emprendedor busca obtener a partir del plan de
negocios un mayor entendimiento del mercado y la industria, y por consiguiente un modelo de
negocio adecuado para este contexto.

Alcance del Plan de Negocio

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

* |l.I Segmentos de mercado objetivo
* |LIl Propuesta de Valor

* |L.IV Relacién con los clientes

* 1.V Modelo de Ingresos

* Capitulo lll integro

A su vez, nosotros, los estudiantes, nos deslindamos de cualquier tipo de responsabilidad en caso
gue el emprendedor decida implementar algunos o todos los puntos que se han desarrollado en el
presente plan de negocio y en cualquier otro documento intermedio que haya sido parte del trabajo
de fin de carrera.

En senal de conformidad se firma el mismo el dia 22 de diciembre de 2016.
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Los estudiantes:

Lic. Verdnica Hugo Ettlin, estudiante 194311: Firma

Ing. Fabian Rodriguez Diaz, estudiante 131923: Firma

Ing. Javier Minhondo, estudiante 164819: Firma

El emprendedor:

Juan Luis Pérez, C.l. 2.654.794-9: Firma

El Tutor:

Emmanuel Devoto, C.l. 4.248.884-8: Firma
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Anexo 2- Sugerencias sobre proximos pasos a dar en el proyecto
Como lineas de posibles negocios conexos destacamos:

* Meteo loT Agropecuario. Este es un servicio a desarrollar. Implica brindar servicios de
consultoria para el analisis de datos histdricos, asi como el disefio de proyectos loT en riego y
agricultura de precision. En ese sentido, a través del conocimiento profundo del sector, los
Ingenieros Agrénomos independientes podrian traccionar negocios de esta linea.

* Meteo Instrument Agropecuario. La plataforma amplia sustancialmente el posicionamiento
del laboratorio y por consiguiente las posibilidades de traccionar ventas cruzadas de
instrumentos de medicién: estaciones meteoroldgicas, redes de alerta temprana de
inundaciones, instrumentos de medicion de déficit hidrico. Para ello el acuerdo de
representacién de Pessl Instruments y Meteo es clave.

* APl - Integracion de Software. Incrementar el desarrollo de software meteoroldgico a
medida podria ser una de las lineas estratégicas a futuro. A modo de ejemplo: un sistema de
alertas tempranas o alertas fitosanitarias para productores fruticolas o vitivinicolas o la
integracién de la red Nimbus y el modelo ETA-Nimbus en plataformas de software hoy
orientadas al sector agropecuario como Agronéstico.

* Desarrollo de segmentos: Construccion y Aseguradoras. Ambos segmentos tienen
necesiades ya identificadas y por ende pueden ser considerados segmentos factibles de ser
explotados. A los efectos de enfocar el presente plan de negocio, no fueron considerados por
cuestiones de tiempo de desarrollo de la propuesta de valor y validacion de la misma. Pero
son segmentos que en si mismo resultan atractivos y poseen potencial.
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Anexo 3— Modelo de negocio segun Osterwalder

Business Model Canvas

Asociaciones Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con Clientes Segmentos de Mercado
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[
% N | [ Actividad Comercial |
(
(
(
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.......................... granos
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Administrativos tecnoldgico)
~
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Anexo 4 - Investigacion de mercado

La investigacion de mercado se inicié tomando en consideracion que ya existen clientes que pagan
por servicios personalizados de Nimbus Weather Services en el segmento agropecuario.

En base a ésto, se buscd conocer mas en detalle sobre los segmentos de mercado, necesidad de
datos meteoroldgicos por sector y por segmento, asi como motivacién de compra y validacion del
precio que estarian dispuestos a pagar los clientes.

La investigacion se llevd a cabo en dos fases:

1. Una primera fase en que se integraron técnicas de investigacién cualitativa como las
entrevistas en profundidad a referentes de la industria

2. Una segunda fase en la que ya identificados los segmentos y necesidades, se procedid a
validar con mayor detalle el precio a pagar

De forma simultanea a las técnicas cualitativas y cuantitativas de entrevistas y encuestas, se busco
bibliografia de referencia sobre la industria. Para ello se tomé como referencia el Censo General
Agropecuario 2011 del Instituto Nacional de Estadisticas (2011-2012) asi como los datos estadisticos
del anuario del Area de Estadisticas Agropecuarias (DIEA) del Ministerio de Ganaderia Agricultura y
Pesca.

Asimismo, se analizaron en profundidad algunas plataformas preexistentes en gestion
agropecuaria, a fin de conocer mds en detalle sobre el uso de herramientas tecnoldgicas que
pudieran integrar agro meteorologia. Las principales plataformas analizadas fueron:

* Tambero; una plataforma de gestidon ganadera con alto grado de penetracidon en Estados
Unidos. Uruguayo-Argentina.

¢ Okaratech: una multiplataforma con prondstico y registro integrado. Uruguaya.

* Lugus: una plataforma especializada en trigo y cebada. Uruguaya.

* Agrondstico: una plataforma para la toma de decisiones de gestién. Uruguaya.

En cuanto a la experiencia internacional como bien se menciona en el documento se analizaron dos
plataformas especialmente orientadas a riesgo climatico, ambas europeas: Risk Climate Analysis en
Alemania y WiseCrop en Portugal.

4.1 - Fase 1 - Entrevistas

Fueron realizadas 15 entrevistas en profundidad a diferentes actores de la industria agropecuaria.
Entre los entrevistados, cabe destacar académicos, productores de referencia en el pais en cuanto a
integracién y uso de tecnologia aplicada, ingenieros agrénomos relacionados a asociaciones de
productores y referentes en investigacion. Las entrevistas consistieron en una serie de preguntas
abiertas relacionadas al uso, opinidn y tendencias en la integracién de datos meteoroldgicos para la
produccidn agropecuaria en Uruguay.

Se listan a continuacion los perfiles de entrevistados.
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1 | Ingeniero Agronomo referente en riego para el Instituto Nacional de Investigacidon Agropecuaria.
Edad 50 aios.

2 | Productor agropecuario. Sarandi del Yi. ( El Carmen) Dedicado a plantaciones de soja. Con
tradiciéon familiar en cria de ovejas. Edad. 62 ainos.

3 | Ingeniero Agrénomo. Treinta y Tres. Relacionado a la produccion de Arroz. Fuerte vinculacion
con la Asociacion de Productores de Arroz. Edad: 42 afios.

4 | Ingeniero Agrénomo. Asesor de empresa multinacional de semillas en la zona del Sauce. Area
gestionada: 15.000 has. Edad: 39 afios.

5 | Gerente / Socio. Corporacion de semillas y fertilizantes con componente Bi-Nacional. Edad: 50
afos.

6 | Ingeniero Agrénomo. Rocha. Area producida: 9000 ha. Ganado: 13.000 cabezas de ganado.

7 | Director del area de proyectos de desarrollo de politica de semillas. Edad: 50 afios.

8 | Propietario de campos en arrendamiento para explotaciones agricolas y ganaderas. Superficie
total: 160.000 hectareas. Arrendadas: 60.000 en agricultura. Edad: 55 afios.

9 | Productor lechero. San José. Granja Agroecoldgica. Paraje Soler. Edad: 52 afios.

10 | Productor horticola. San José. Superficie sembrada: 90 hectareas. Con riego. Edad: 38 afios.

11 | Productor lechero y agricola. Paraje Escudero. San José. Edad: 42 afios.

12 | Ingeniero Agronomo. Docente y consultor en proyectos de Inversién relacionado a tecnologia
aplicada al agro. Edad: 51 afios.

13 | Ingeniero Agronomo. Productor horticola de Canelones. Especializado en produccién de Soja
como profesional independiente. Edad: 46 afios.

14 | Directivo de asociacion de productores. Edad 51 afios.

15 | Presidente Sociedad de Fomento Rural en el Departamento de Colonia.

Durante todo el proceso de entrevistas se buscé empatizar con la problematica de produccion
agropecuaria relacionada al clima y al manejo de datos meteoroldgicos.

4.2 - Fase 2 - Encuestas

Luego de la primera fase orientada a empatizar con la problematica y el sector agropecuario y en
funcion de una primera tendencia de respuestas, se procedid a identificar los segmentos de
mercado.

Los sectores que se reconocid en las entrevistas, que estarian dispuestos a pagar por la plataforma
agro-meteoroldgica fueron: productores agricolas, ingenieros agronomos y proveedores de servicios
e insumos agricolas.
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Esta primera segmentaciéon dejaria por fuera al segmento de productores ganaderos, ya que las
necesidades de manejo productivo se indicé que no requeririan de alta precision de prondstico y
registro meteoroldgico. Se entendid a la produccion ganadera como aquella produccion
fundamentalmente de ovinos y bovinos sin produccion agricola asociada para pasturas ni forraje, de
modo que se trataria exclusivamente de la ganaderia extensiva. No obstante, no se excluyeron
productores pecuarios de la muestra seleccionada a fin de validar esta segmentacion.

Se disefid y llevd a cabo una encuesta en SurveyMonkey de 10 preguntas de las cuales 3 fueron
preguntas abiertas. Se listan a continuacion:

1. ¢Usted es? (Productor agropecuario, Ingeniero Agrénomo o Proveedor de Insumos y
Servicios)

2. ¢En qué sector opera usted fundamentalmente?

3. Por favor indique variedad de cultivo o raza animal con la cual trabaja mayoritariamente.

4. (Usted tiene sistema de riego ?

5. Respecto a los datos meteoroldgicos: ¢ Que dato necesita fundamentalmente?

6. ¢En qué fase de su negocio, del 1 al 5 es mas importante el prondstico y registro
meteoroldgico?

7. ¢éPodria decirnos del 1 al 5 cuanto impacta el clima en su negocio? [ 5 es alto impacto ]

8. ¢Como se entera usted del pronéstico del clima?

9. ¢Como registra datos en su campo?

10. Si existiera una plataforma de prondstico y registro y si estuviera orientada a su zona
departamental: ¢ cudnto estaria dispuesto a pagar por esa plataforma?

4.3 - Perfil de los encuestados

La seleccion de los encuestados se realizé en base a referencias obtenidas en las entrevistas y
buscando la maxima representatividad en la muestra. Para coordinar las encuestas se contactaron un
sinnimero de referentes por Linkedin y al mismo tiempo se buscaron contactos en diversas
localidades a través de las plantas de acopio de grano y empresas de servicios de siembra y cosecha.

Los encuestados fueron contactados de forma personalizada por teléfono a sus celulares en un 80%.
El otro 20% fue contactado via Linkedin. Una vez que el encuestado accedié a colaborar con el
trabajo y se garantizé confidencialidad en el uso de los datos personales se le envid la encuesta a su
correo personal o celular. La encuesta se realizd integramente en la plataforma SurveyMonkey, de
modo que el encuestado recibia un mail con la presentacion del equipo, la descripcién del trabajo y
el link de acceso a la plataforma.

Si bien la mayoria fueron Ingenieros Agrénomos, es importante sefialar que de los 35 ingenieros
agrénomos encuestados 14 son a su vez productores agropecuarios.
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Q1 Usted es ?

Respondido: 56 Omitido: 0

Productor
Agropecuario

Ingeniero
Agrénomo

Proveedor de
Insumos...

Proveedor de
Servicios...
Otro
(especifique)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Q2 En que sector opera usted
fundamentalmente?

Respondido: 55 Omitido: 1

Agricultura

Fruticultura l

Horticultura

Ganderis _

Lecheria

Otro
(especifique)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

El 69% de los encuestados dijo desempeiiarse en Agricultura, aunque de ese total, sélo el 17% lo
hace de forma exclusiva. Esto es, de los 39 encuestados que operan en Agricultura: 12 se dedican a
esta actividad en exclusividad, 21 se dedican a agricultura y ganaderia de forma simultdnea y 6
trabajan simultdneamente en Agricultura y otra actividad como Lecheria, Horticultura, Fruticultura, o
Servicios Agricolas.

Un caso similar se registra en los encuestados que operan en el sector de la lecheria: si bien son 17
productores lecheros, en actividad exclusivamente lechera son 8.

En Ganaderia ocurre algo similar: son 26 encuestados ganaderos (el 45% de la muestra) pero en
actividad exclusiva solamente son 3.

4.4 - Insights

Se presentan a continuacion algunas de las principales conclusiones de la encuesta.
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La informacion mas relevante para la toma de decisiones en el agro es el prondstico y registro
lluvias a corto plazo asi como el prondstico de heladas.

* EI94% hace referencia a la necesidad de prondstico de lluvias a corto plazo.
* Un 60% requiere registro de lluvias.
* EI51% de los encuestados necesita prondstico de heladas.

Q5 Respecto a los datos meteorolégicos,
¢Que dato necesita fundamentalmente?

Respondido: 53 Omitido: 3

Pronéstico de
lluvias a co...

Registro de
lluvias en e...

Pronéstico de
heladas

Humedad en el
suelo

Pronéstico de
viento,...

indice de
evapotranspi.

Registro de
viento,...

Ingreso de
frentes...

otro
(especifique)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta Respuestas
Pronéstico de lluvias a corto plazo 94,34% 50
Registro de lluvias en el campo 60,38% 32
Pronéstico de heladas 50,94% 27
Humedad en el suelo 39,62% 21
Pronéstico de viento, direccion del viento 28,30% 15
indice de evapotranspiracién 26,42% 14
Registro de viento, direccién del viento 16,98% 9
Ingreso de frentes frios/calidos 15,09%
Otro (especifique) Respuestas 5,66% 3
Total de encuestados: 53

Los prondsticos de lluvia y humedad relativa, son determinante en las decisiones de siembra y
aplicacion de agroquimicos.

*  “después de que sembrds... querés que llueva”. Ing. Agr. Flores.
*  “sino llueve y hay una humedad mayor a 60% aplico”. Productor. Colonia.
*  “sjhecho herbicida y llueve, pierdo un monton de plata”. Ing. Agr. San José.

No se identifica un claro referente meteorolégico oficial en el pais asi como tampoco el liderazgo
fuerte de una marca de servicios de meteorologia.

* Del total de encuestados, ninguno de ellos, hace referencia a INUMET como el servicio
meteoroldgico de referencia para la informacion de prondstico: El Unico encuestado que
hace referencia a Instituto lo menciona en simultaneo con diversas fuentes de informacion.
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e “es increible la inconsistencia en las series de datos histéricos (de INUMET)”. Productor.
Treintay Tres.

* 6 de los encuestados menciona una marca de servicio de prondstico. Entre ellas aparecen:
Yr.no (2), Okt Clima (1), Accuweather (3), Windguru (2) y Foreca (1)

En el agro se utilizan un sinnimero de recursos mediaticos y de software para informarse sobre el
prondstico meteorolégico en el pais.

* “Tengo varios aplicaciones bajadas: WeatherChannel, AccuWeather, WindGuru. Entro en las
3 para mirar, ultimamente WC le pega bastante”

Existe desconfianza en la certeza de los servicios de prondstico de lluvias.

*  “Yoriego igual. Aunque después caigan 30 milimetros cuando nadie daba lluvia. Riego igual.
Pierdo plata, eso si, pero ta. No me la puedo jugar.”

* “Hago una extrapolacion (risas), porque no confio mucho de q las apps le peguen bien a la
ubicacion”. Ingeniero Agronomo. Flores.

Los servicios de prondstico web y mobile parecerian estar constantemente “bajo testing” de
confianza en el sector, registrandose ademas muy poca fidelizacion de los productores para con UN
sistema o un medio.

* INUMET/CPTEC/INMET/EPAGRI/Freemeteo/Weather/Climatempo.
* Paginas como windguru,foreca,Yr.no, entre otros
* Através de los portales que ameritan mayor confianza

El 17% de los encuestados usa la radio para informarse sobre el prondstico del tiempo aunque no
de forma exclusiva.

Se identifica una simultaneidad de medios de informacion del clima aunque es de destacar que el
67% de los encuestados menciona Internet como medio de informacion del prondéstico
meteoroldgico.

Existe cierto grado de confianza en el uso de datos de registro en estaciones ‘testigo’.

*  “En facultad, en Paysandu tienen una estacion de registro que actualizan cada 10 minutos y
estd buenisima”.

* “Y para saber me fijo en la estacion de INIA que es la que tengo mds cerca a uno de los
campos. El indice de evapotranspiracion mds que nada. Riego 90 hectdreas con eso y
bastante bien”.

A la luz de los resultados de la encuesta, los productores agropecuarios estarian dispuestos a pagar
en promedio USS 8.4 por mes por una plataforma de prondstico y registro orientada a su zona
departamental.
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Se presenta a continuacién el cdlculo que se realizé para arribar a dicho promedio y la tabla de

calculo.

* La primera columna describe los valores que el encuestado estaria dispuesto a pagar por la

plataforma.

* Como los valores se consultaron en una modalidad de “rango”, la columna “precio

promedio” muestra el promedio de los valores de cada rango.

* El “porcentaje” es la cantidad de respuestas registradas en ese rango de precios sobre el

total de encuestados.

* El “total de encuestados” fue el total de que respondieron a esa pregunta: 51.
* La columna “precio promedio ponderado”, es el resultado de multiplicar el precio promedio

por el porcentaje.

Valor que estaria dispuesto a Precio Precio Promedio
pagar: Promedio Porcentaje Ponderado Respuestas
Entre 3y 10 ddlares UsSS 6.5 0.392 USS 2.55 20
Entre 10 y 20 ddlares USS 15.0 0.196 USS 2.94 10
Entre 20 y 50 ddlares USS 30.0 0.039 UsSS 1.18 2
No estaria dispuesto a pagar Uss 0.0 0.216 UsS 0.0 11
Otro valor (atado a |Ia
confiabilidad)* USS 50.0 0.020 USS 0.98 1
Hasta 10 délares anuales** UsSs 0.8 0.020 USS 0.02 1
Pagaria pero no sabe cuanto*** uss 3 0.078 USS 0.51 4
Hasta 300 ddlares anuales USS 25.0 0.020 USS 0.49 1
No sabe o no contesta UsSs 0.0 0.020 UssS 0.0 1
TOTALES: 1.0 uss 8.4 51

* Este caso, indica que el encuestado esta dispuesto a pagar algo mas de lo establecido en la encuesta, si la plataforma
demuestra ser confiable. Por ende se definié como precio promedio el madximo del rango “Entre 30 y 50”

** El promedio se calcula como la divisién de 10 entre 12
*** Para estos casos, en tanto no es posible cuantificar, tomamos como valor el minimo indicado en la encuesta: USS 3

4.5 - Conclusiones

El precio mensual para la version PRO (USS 11.99+IVA) se definid en base a las encuestas y
entrevistas realizadas. Cabe sefalar que sin dar a conocer informaciéon del producto a ser
desarrollado ni referencias a la propuesta de valor, el promedio de precio que estarian dispuestos a
pagar los clientes es de US$S 8,4 mensuales. Validado este precio contra las entrevistas realizadas,
donde el valor manejado por diferentes encuestados varia entre USS 300 y USS 600 anual, es logico
pensar que de conocer la propuesta de valor, el precio promedio al cual los clientes estarian
dispuestos a pagar seria mayor, lo cual reafirma el precio en USS 11.99+IVA. En cuanto al precio de la
version PREMIUM (USS 49.99 +IVA), ésta se deduce integramente de la intencién de compra y uso
identificadas en las entrevistas, apuntando a un segmento con mayor volumen de puntos de

medicién y prondstico.
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Anexo 5 — Riego en Uruguay

Uruguay dispone de 1.8 millones de hectareas aptas para agricultura regada asi como suficiente agua
disponible como para incrementar no sélo su volumen de agropecuaria sino también para mitigar los
posibles impactos de la variabilidad climatica actual.

El riego es entonces, uno de los principales factores de mitigacion del efecto de la variabilidad
climatica en la produccidon agricola: “los sistemas productivos mas factibles de incorporar riego
suplementario son los cultivos de cereales y oleaginosos de verano, la ganaderia de leche y la
ganaderia de carne. El riego y drenaje...generaria una oportunidad de consolidar la rentabilidad de la
agricultura, reduciendo el impacto de la deficiencia hidrica en periodos estratégicos del crecimiento
del cultivo (Giménez, 2012).” (MGAP, 2015)

De acuerdo a una nota del diario El Pais, entre el afio 2010 y 2014, se multiplicaron por 10 el nimero
de sistemas de riego instalados en el Uruguay. (El pais de Uruguay, 2014)

Hoy la superficie regada en Uruguay ocupa unas 225.000 hectdreas (Presidencia de la Republica
Oriental del Uruguay, 2016) de las cuales 200.000 corresponden a siembras de arroz y el resto se
distribuye fundamentalmente en agricultura de secano.

Algunos expertos mencionan que se estaria aplicando riego al 1% de la superficie de soja sembrada
en el pais y alrededor del 12% de la produccidn de maiz.

Esto implicaria unas 10.200 hectareas de maiz y 7900 hectareas de soja. (DIEA, 2016)

Sobre el impacto del riego en la productividad, se estima que para la temporada 2015/2016, el uso
del riego en produccidn de soja y maiz, significd un 46% de aumento en la productividad por hectarea
de estos cultivos.
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Anexo 6 — Andlisis PESTEL y analisis de Porter

En esta seccidn se analizan las cinco fuerzas de Porter para la industria de servicios meteoroldgicos
enfocados en el agro en Uruguay. En primer lugar haciendo un analisis PESTEL del macroentorno y
luego si de las cinco fuerzas.

6.1 Analisis del Macroentorno - PESTEL
6.1.1 Politico

En la actualidad el INUMET si bien cuenta con 18 estaciones meteoroldgicas de registro (ademas de
su red pluviométrica), ofrece informacién sectorizada del pais en areas geograficas muy amplias, por
ende; poco utiles para los fines del manejo agricola. No se reconocen, al momento de realizar este
plan de negocios, indicios de planes de inversidn tecnolégica por parte del gobierno hacia el INUMET.
(Ver Anexo 12- INUMET).

A su vez, DINAGUA es el organismo dentro del Ministerio de Ganaderia Agricultura y Pesca encargada
de habilitar y supervisar todos los proyectos de riego. En ese sentido si cabe sefialar que se ha
identificado una clara determinacion politica del gobierno actual en el apoyo al desarrollo de la
industria de riego en el pais. Este apoyo pareceria manifestarse en programas de formacion a
productores asi como en lo relacionado a la discusién de la Ley de Riego y el reconocimiento de las
las Sociedades Agrarias de Riego. Estas ultimas, clave para el de pequefios productores agropecuarios
a sistemas de riego. Esto implica una oportunidad dentro del segmento que estamos analizando.

Por otro lado, no se reconocen subsidios directos a la produccidn agropecuaria en el pais, aunque si
es importante aclarar que las politicas tributarias a las exportaciones de granos son sumamente
favorables para el desarrollo del sector.

6.1.2 Econémico

El precio internacional del grano (commodities) afecta directamente a los margenes de la industria
agropecuaria, lo cual implica que cada punto de mejora en el rendimiento impacta directamente en
ganancias por parte de los productores.

También se reconocen subsidios econdmicos a los proyectos de inversion en infraestructura
relacionadas a la industria del agro tales como los asociados a la produccion de arandanos, citricos,
olivos entre otros.

6.1.3 Social

En los ultimos afios se han registrado en Uruguay un aumento en la frecuencia de los fendmenos
climaticos extremos relacionados a actividad convectiva severa, tornados, ciclones extra tropicales o
turbonadas. Esto ha determinado una alta sensibilidad ciudadana frente a todos fendmenos
climaticos asi como un alto nivel de desconfianza en los sistemas nacionales de prondstico. Eso
afecta directamente la credibilidad de cualquier observatorio meteorolégico, incluido Nimbus.

45



6.1.4 Tecnoldgico

La principal carencia tecnoldgica en cuanto al prondstico meteoroldgico en Uruguay es la ausencia de
redes de radares Doppler capaces de identificar la ocurrencia de fendmenos severos. La resolucion
de esta problematica desde el ambito publico puede dar lugar a un nivel de informacidn precisa
sobre pronéstico de precipitaciones dentro del territorio nacional. No obstante, no es una tecnologia
que resuelva el registro de datos de modo que no sustituye a las estaciones meteoroldgicas.

Por otro lado, el pais no cuenta con sistemas satelitales propietarios, ni redes de prediccion de
actividad eléctrica.

Por su parte, la conectividad en zonas rurales, con la consecuente tasa de penetracion de la red 4G,
habilita la instalacidon de sensores con capacidad de transmitir datos en tiempo real. Esto es un factor
beneficioso tanto para la conectividad en puntos de medicién de zonas remotas como para el acceso
a la plataformas de consulta de datos del lado del cliente.

6.1.4 Ecoldgico

Existe una preocupacion y un interés creciente a nivel mundial con relacién al impacto del cambio
climatico en la produccion de alimentos en el mundo. Esto tiene un efecto directo en todas las
actividades agropecuarias, que de cierta forma se ven afectadas por lo que se conoce como efecto
Nifio/Nifia a nivel global. Las proyecciones climatoldgicas afectan y determinan directamente las
decisiones estratégicas en el manejo de los agronegocios, las intenciones de siembra de cada pais y
los precios internacionales de las cosechas.

La gestion del recurso hidrico, en este contexto de grandes sequias en el mundo, se ha vuelto
sustancial para el sostenimiento de la produccién agropecuaria.

6.1.5 Legal

La ley 19.158 que crea el Instituto Uruguayo de Meteorologia (INUMET), establece los cometidos del
Instituto y regula la produccion y difusion de datos meteoroldgicos en el pais. Entendemos que en un
horizonte de corto y mediano plazo, no habria riesgos ni impactos legales que afecten directamente
negocio.

6.1.6 Conclusion PESTEL

Concluimos que a nivel macro, existe una coyuntura favorable para el desarrollo de un modelo de
negocio focalizado en servicios tecnolégicos de meteorologia para la agroindustria.

6.2 Analisis de Porter

6.2.1 Poder de negociacion de los clientes
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El publico objetivo de la plataforma Nimbus AgroWeather son, como bien se menciond, productores
agricolas, ingenieros agronomos y proveedores de servicios e insumos agricolas.

Existe una clara oportunidad de diferenciacion en los servicios meteorolégicos, dado que la oferta
existente en el Uruguay y la region, no cuenta con datos con un alto grado de georeferenciacion. Por
su parte, tampoco hay una oferta que genere confiabilidad en los datos y predicciones. Esto implica
un menor poder de negociacidn de los clientes.

Los costos de cambio para los clientes hoy en dia son muy bajos, dado que una vez que el productor
adopta una plataforma de registro y consulta, la utiliza mayoritariamente hasta que falla un
prondstico y la cambia por otra (Ver Anexo 4- Investigacion de mercado). Este habito, comprobado
en la investigacion de mercado, implica un mayor poder de negociacién de los clientes. A su vez, no
identificamos riesgos de integracion en el sistema de valor por parte de los clientes.

La sensibilidad de los clientes respecto al precio es media, ya que si bien el volumen econémico de
negocios afectados es importante, tienen la posibilidad de acceder a datos y predicciones de forma
técnicamente gratuita.

Por todo lo anteriormente expuesto, concluimos que el poder de negociacion de los clientes es
medio.

6.2.2 Amenazas de nuevos ingresos

Las barreras de entrada al negocio de los servicios meteoroldgicos son altas: primeramente por la
complejidad inherente a la disciplina meteoroldgica y en segundo lugar porque los registros de datos
acumulados no son de facil acceso por nuevos competidores (requieren un inherente pasaje del
tiempo). La compra de series histdricas de registros en el pais tampoco pareceria ser posible.

6.2.3 Productos sustitutos

Dentro de las fuentes de consultas de datos y predicciones meteorolégicos existentes, se destacan
los medios de comunicacién tradicionales. Estos, que podrian parecer productos sustitutos, no lo son
ya que deben obligatoriamente hacer mencion a las fuentes de datos que utilizan en sus informes. En
cuanto al registro de datos, los principales productos sustitutos son: pluviometros, planillas Excel, y
cuadernos.

6.2.4 Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores es baja ya que existen un sinnimero de proveedores de
instrumentos meteoroldgicos. En los hechos, el hardware y software que comanda las estaciones es
propiedad de Nimbus, con lo cual el sistema de reporte on line es un avance excepcional con relacién
a la competencia. En cuanto a proveedores de servicios de software, su poder de negociacidon
también es bajo dada la gran cantidad de empresas prestadoras de este tipo de servicios, tanto a
nivel local como a nivel global.

No hay riesgos en la integracion en el sistema de valor por parte de los proveedores.

47



6.2.5 Competencia

El negocio de consulta de datos y predicciones meteoroldgicas, es en la actualidad mayoritariamente
un negocio enfocado en la venta de publicidad.

Un sinnimero de aplicaciones, y plataformas de alto trafico como las ya mencionadas WindGuru,
Weather Channel, se orientan a generar trafico en Google AdWords. La distribucién de los datos se
realiza través de los principales canales como internet, radio, televisidn, prensa, aplicaciones moéviles
gratuitas.

Dicho todo esto, concluimos que el nivel de la competencia de los incumbentes es bajo.
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Anexo 7 — Mapa produccion agropeuaria en Uruguay

En el siguiente mapa se muestra la composicion geografica de la actividad agropecuaria en el afo
1990. En el mismo, se puede observar que en aquella década, el sector estaba volcado casi
mayoritariamente a la produccion ganadera (incluyendo la ovejera), siendo que solo la region sur
oeste del pais se dedicaba a la industria agricola (incluyendo las agricola ganadera y agricola lechera).

Mapa 1. Reglones agropecuarias en el afio 1990

REGIONES AGROPECUARIAS

Ganadera ovejera

Ganadera con ~10% mejoramientos
I Ganadera con +10% mejoramientos
B Ganadera lechera

Es interesante ver como desde la década del 90 en adelante, el mapa se ha ido modificando, con un
gran avance en el territoria de la industria agricola, fruticola y horticola. Como se puede ver en el
mapa a continuacion (Regiones Agropecuarias en el afio 2011) se observa el gran avance territorial
gue han tenido dichas industrias en la regiéon sur oeste del pais. Marca una clara tendencia de

crecimiento del segmento en el Uruguay.

Mapa 3. Reglones agropecuarias en el afio 2011

REGIONES AGROPECUARIAS
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Anexo 8 — Datos del mercado y de la industria
8.1 Industria Agropecuaria

Los actores relevantes de la industria agropecuaria, donde operara la empresa, son por un lado los
propio productores asi como quienes participan de la cadena productiva en su rol de asesoria,
servicios, gestion o proveeduria de insumos agropecuarios. Todos ellos, clientes de la plataforma.

Cumplen por otro lado parte un rol fundamental las diversas asociaciones de productores ya que el
trabajo corporativo para el desarrollo de sus propios sectores productivos, aumenta el poder de
negociacién de los asociados. Destacamos asociaciones tales como:

* Federacion Rural del Uruguay

* Asociacion Rural del Uruguay

* Grupos CREA (FUCREA)

* Sociedades de Fomento Rural (departamentales)
* Asociacion de Cultivadores de Arroz

* Camara Uruguaya de Servicios Agropecuarios

* Grupo de Desarrollo de Riego

En lo que respecta al sector publico, los principales actores (responsables por el disefio e
implementacion de las politicas publicas) son los siguientes organismos:

* Ministerio de Ganaderia Agricultura y Pesca (MGAP).

* Direccion de la Granja (DINAGRA)

* Instituto Nacional de Semillas (INASE)

* Ministerio de Vivienda Ordenamiento Territorial y Medio Ambiente (MVOTMA)

*  Ministerio de Industria, Energia y Mineria (MIEM) /Direccion Nacional de Agua (DINAGUA)
* Instituto Nacional de Carnes (INAC)

* Instituto Nacional de Investigacion Agropecuaria (INIA)

* Congreso de Intendentes

Yendo especificamente a los datos estadisticos del sector, presentamos a continuacion algunos
cuadros relevantes sobre el mercado agropecuario. FUENTE: Anuario Estadistico Agropecuario 2016.
MGAP-DIEA. (DIEA, 2016)
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Cuadro 1. Producto Intemo Bruto total, agroindustrial y agropecuario, por afio

1. En millones de $ corrientes

PIB total
PIB Agroindustrial
PIB agropecuario

PIB de industrias asociadas al agro®

Como % del PIB total
PIB Agroindustrial
PIB agropecuario

PIB de industrias asociadas al agro®
2. Enmillones de US$ corrientes

PIB total
PIB Agroindustrial
PIB agropecuario

PIB de industrias asociadas al agro
3. Enmillones de $ constantes®

PIB total
PIB Agroindustrial ™
PIB agropecuario

PIB de industrias asociadas al agro®

2008

636.151
88.005
57.375
30.630

13,8
9,0
48

30.367
4.201
2739
1.462

505.207
56.002
35.092
20.910

2009

714.523
81.759
55.090
26.668

14
77
37

31.661
3.623
2441
1.182

526.646
56.248
36.317
19.932

2010

808.079
84.680
57.112
27.568

10,5
71
34

40.288
4222
2.847
1374

567.742
56.831
35811
21.020

201

926.356
111.474
80.560
30914

12,0
87
33

47.988
5.775
4173
1.601

597.050
62.766
40.654
2112

2012

1.041.211
115.214
83323
31.891

11
80
31

51.276
5.674
4103
1571

618.174
62.532
40.433
22.099

2013

1.178.332
122.670
88.840
33.830

104
75
29

57.531
5.989
4338
1.652

646.842
63.954
41455
22499

2014(%)

1.330.508
s/d
88.610

s/d

s/d
6,7
s/d

57.236
s/d
3.812
s/d

667.792
s/d
41.621
s/d

2015(%)

1.460.439
s/d

89.913

s/d

s/d
6.2
s/d

53.437
s/d
3.290
s/d

674.352
s/d
42119
s/d

Fuente: En base a informacién del Banco Central del Uruguay-Cuentas Nacionales.

(*) Informacién preliminar.
(1) Corresponde a la suma del PIB

(2) Incluye las industrias de: produccién, procesamiento y conservacidn de carne y productos carnicos; elaboracion de productos
lécteos; fabricacion de productos textiles y de cuero; fabricacién de productos de la madera y papel (excepto muebles e imprentas)

(3) A precios constantes de 2005

"

oy de algunas i

Cuadro #1. PIB Agroindustrial y Agropecuario

A continuacién se muestran dos tablas con datos estadisticos del Censo Agropecuario 2011, del

Ministerio de Ganaderia, Agricultura y Pesca. (MGAP, 2011)

Nimero de explotaciones por tamaiio de la explotacion, segiin departamento

Nimero de explotaciones

Departamento Total
Total 4781
Artigas 1.843
Canelones 7790
Cerro Largo 2426
Colonia 3.037
Durazno 2.062
Fores 874
Florida 2623
Lavalleja 297
Maldonado 1.686
Montevideo 1317
Paysandi 1978
Rio Negro 1.072
Rivera 2.083
Rocha 1.996
Salto 2185
San José 2.807
Soriano 1.863
Tacuaremb6 2622
Treintay Tres 1.546

5a9 10a19
4225 4.344
140 m
1.636 1.825
142 188
189 240
133 18
3 28
140 182
m7 200
90 m7
379 213
160 161
31 51
144 186
53 100
17 237
304 363
150 143
165 23
49 58

20a49

6.893
188
1.652
292
565
233
89
n
503
297
9%
190
m
310
258
298
673
262
344
159

Tamaiio de la explotacién (ha)

50299 1002199 200a499 500a999

5.720
134
701
m

5.569
161
363
355
578
29
13
a3
516
327

12
216
133
330
369
204
356
265
292
270

6.496
302
244
450
474
351
174
492
576
379

3
367
188
355
412
356
243
300
457
33

3.847
2143
54
303
152
316
166
29
301
108
2
216
137
203
193
m
147
177
339
214

Cuadro #2. Explotaciones por tamafio de explotacion

152

2.500a  5.000a 10.000y
4.999 9.999 mas
851 284 56
923 20 4
3 0 0
n 30 7
13 3 0
56 2 1
3 4 1
4 7 1
29 8 2
7 2 0

0 0 0
100 36 6
f 35 6
5] 14 7
50 10 5
85 18 5
8 2 0
46 20 4
95 3 3
36 20 4
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NOTAS:

Explotadones comerdales: nimero de explotadones y superfide explotada segin principal fuente de ingreso
dela explotacién

Superficie explotada

Fuentes de w Total Hectareas

Nimero (%) Hectareas (%) exmp:;
Total 41356 100,0 16.308.971 100,0 394
Forestacion 785 19 1.243.508 76 1.584
(itricultura 282 0,7 42073 03 149
Otros frutales 725 18 22.945 0,1 32
Viticultura 719 17 21.306 0,1 30
Horticultura 2 6,6 50.675 03 19
Cereales y oleaginosos (no incluye arroz) 2457 59 1.740.620 10,7 708
Arroz 353 09 420.624 2,6 1.192
Semilleros de cereales y cultivos industriales 56 0,1 342 0,1 418
Semilleros de forrajeras 55 0,1 6.097 00,0 m
Viveros y plantines 56 0,1 1.440 00,0 26
Vacunos de came 23.568 57,0 10.890.880 66,8 462
Vacunos de leche 41 10,2 826.379 51 196
Ovinos para camey lana 2912 7,0 840.299 52 289
Equinos 266 0,6 31.720 0,2 119
Cerdos 633 15 11.825 0,1 19
Aves 546 13 13.139 0,1 24
Otros animales 224 0,5 16.115 0,1 72
Venta de servidios agropecuarios 439 11 79.092 0,5 180
Agroturismo 36 0,1 4368 00,0 ”m
Otros 312 08 22444 0,1 72

Cuadro #3. Explotaciones Comerciales: nimero y superficie

Para el dimensionamiento del mercado potencial, se tomd en consideracién el total de
explotaciones agropecuarias del Cuadro #3 (41.356), no considerandose Vacunos de carne,
Ovinos para carne y lana, Equinos, Cerdos, Aves y Otros animales. De este modo el calculo
del mercado real arrojo un total de 12.768 explotaciones agropecuarias.

Se estima que la superficie agricola sembrada en el pais, de acuerdo al informe del DIEA para
el afio agricola 2014/15 fue de 1:327.000 hectareas de acuerdo al informe de la Seccién 7 de
dicho documento relacionada a la Produccion Vegetal.
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Anexo 9 — Matriz de riesgo
9.1 Efecto climatico - Riesgo Moderado

Cuando se registran eventos severos, inundaciones o sequias, la productividad por hectarea se ve
comprometida. Esto implica un riesgo en la disminucién de la inversion del productor en tecnologia y
para el emprendimiento podria significar bajas en las suscripciones. No obstante, el riesgo climatico,
podrian ser una oportunidad para aumentar los servicios ya que son instancias clave en el que se
necesita prospeccidn climatica. De modo que analizar por ejemplo el efecto NINA-NINO para
prospectar el clima estacionario, seria una forma de generar valor en momentos clave: la plataforma
entonces podria emitir analisis climatolégico como estrategia para mitigar el propio riesgo climatico.

9.2 Profesionalizacion de INUMET - Riesgo Bajo

Sabemos que existe la posibilidad, aunque lejana, (ver Anexo 12 - INUMET) de que el Instituto
Uruguayo de Meteorologia realice una reestructura de servicios, convirtiéndose en lo que seria de
esperar de un servicio meteoroldgico nacional. De todos modos, esta profesionalizacion, que podria
convertir a INUMET en un competidor directo de Nimbus, consideramos que esta muy alejado de la
realidad por lo cual el riesgo es bajo.

9.2 Profesionalizacion de INUMET - Riesgo Bajo

La disponibilidad de datos (el reporte de las estaciones hacia los servidores centrales) hoy esta en el
entorno del 80%. Deberia estar en el ratio de 95 a 97%. Implica un riesgo ya que frente a
determinadas condiciones de lluvia o humedad, las radiobases de ANTEL dejan de reportar, lo cual
podria significar pérdida de datos.

Sin duda este problema se resolveria mejorando la resolucién de las radiobases de ANTEL; no
obstante y hasta que eso ocurra, la resolucion de esta situaciéon podria estar en la érbita matematica.
Se prevé que el hardware VPRO-Nimbus consulte la pérdida de datos diarios, de modo tal que la
pérdida de datos frente a una pérdida de seifal de ANTEL sea minima. Complementando esta
medida, se integra la red de gap fillers (los radares Doppler).
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Anexo 10 - EDT

11 GESTION DE REC

111
Recursos
econdémicos

URSOS

112
Recursos
Humanos

1121

Equipo
estratégico

1122
Reclutamiento

12 INVERSIONES
& STOS

121
Materiales e

insumos

122

Gastos

131
Alianzas
Institucionales

132
Acuerdos con
medios

Desarrollo

1412
Plataforma

Servidores

1422
Soporte
téenico

151
Marketing

1511
Plan de
Marketing

1512
Campaha
Publicitaria

152
Ventas

1521
Planificacion
estratégica

1522
Gestion
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Anexo 11 — Gantt

2017
PLAN DE IMPLEMENTACION ARG 0 Costos Se";a"a JAN | FEB [MAR | ABR [MAY [JUN | JuL [AGO| sET |oCT [NOV| DIC
11- GESTION DE RECURSOS 9 4 | 8 13
111 [RECUSOS ECONOMICOS 8 4 8
Creacion de la empresa USS 6,344 w w
112 |RECURSOS HUMANOS 6 4
1121 |EQUIPO ESTRATEGICO 7 5
Integracion de CEO USS 64,240
Integracion de CCO USS 48,180
Integracion de CTO USS 48,180
Integracion de Asesor en Meteorologia USS 19,272
1122 |RECLUTAMIENTO Y CONTRATACIONES 12 4 |7 12
Reclutamiento de personal estable ( 4} USS 11,542 w
Reclutamiento de personal temporal (4 ) usso w w
Contratacion de agencias y medios. usso
12-INVERSIONES Y GASTOS 32 6 |11 | 15|19 [ 23 [ 28 | 33 | 37 | 42 | 46 | 51
121|MATERIALES E INSUMOS 8 8
Importacion de hardware y recambio USS 14,800 w
Compra de instrumentos de medicion USS 8,750 w
Red de radares Doppler. USS 113,400 w
122 |GASTOS 32 6 11| 15|19 [ 23 [ 28 | 33 | 37 | 42 | 46 | 51
Contratacion de edificios y oficinas USS 8,800
Compra de computadoras y equipos de
oficina USS 16,000
Definicion de contratos de telefonia USS 2,550
Gastos de representacion (almuerzos,
vidticos, traslados) USS 5,280 Wiw W W |w|wlw wiw ww
13- ALIANZAS Y ACUERDOS 18 4 8 13 | 18
131|ALIANZAS INSTITUCIONALES 18 4 8 13 | 18
Alianzas INIA, CREA, Sociedades Fomento usso w w
Organizacion de Jornadas Técnicas sobre o
AgroMeteorologia. usso
Disefio del plan de comunicacion de o
Jornadas usso
Gira al interior USS 5,268 wo| w
Realizacion Jornadas Técnicas USS 3,980 w w
132|ACUERDOS CON MEDIOS a4 4
Acuerdo radio El Espectador / Sarandi usso w
Acuerdo cadena CORI usso
Acuerdo radio El Espectador / Sarandi usso
14 SOPORTE TECNOLOGICO 49 4 9 13 | 17 [ 21 | 26 | 31 | 35 | 40 | 44 | 49
141|DESARROLLO
Integracion de Product Owner USS 28,032 w w w w w w w w w w W
1411|PROTOTIPADO 9 5|9
Lineamientos y requerimientos del
prototipo usso wow
Integracion de Disenador Grafico para o || o
Web PROTOTIPADO USS 6,588
Integracion del Desarrollador Web w | w
PROTOTIPADO Uss 8,784
1411 [PLATAFORMA 27 4 8 |13 | 18 | 22 | 27
Lineamientos y requerimientos del
producto usso
Integracion del Desarrollador Mobile USS 23,424 w w w w w w
Renovacion de contrato Desarrollador
Web uss 23,424 R e e
Integracion de Desarrollador Backend USS 16,819 w w w w w w w W
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2017

PLAN DE IMPLEMENTACION ARG 0 Costos Se";a"a AN | FEB [MAR | ABR |MAY | JUN | JuL |AGo| sET [ocT |Nov| pic
Renovacion de Disefiador Grafico para
Mobile U$s 17,568 il e B el e
Integracion de Tester USS 14,054 w w w w w w
142 [INFRAESTRUCTURA 17 a | 8 |13 |18 [ 22|27 ]31]36
1421 |SERVIDORES w w | w [w|[w]|w]|w
Servidores dedicados y servidores cloud US$S 400
1422 |SOPORTE TECNICO 9 4 9
Procedimientos y atencion al cliente. uUsso w
15- MARKETING Y VENTAS a9 4 9 |13 |17 |21 [ 26 |31 35|40 |44 | as
151 |MARKETING a9 4 9 |13 |17 |22 [ 26 [ 31|35 40| a4 | a9
Integracion de 1 Asistente de Marketing Uss 6,307
1511 |PLAN DE MARKETING 18 4 9 |13
Plan de Marketing US$S 1,338 w
Branding y Logo USS 3,500 w
Disefio de pagina web (incluye dominioy | U$S 2,500 w | w
hosting }
Participacion en Eventos Rurales Uss 8,500
Merchindising e Impresiones US$S 4,000 w
Stand Us$S 5,300 w
1512 |CAMPARNA PUBLICITARIA a4 4 8 |12 |16 | 21|26 |30 3539 ] aa
Plan de Medios US$S 1,338
Prensa Escrita Us$s 2,274 w o[ ow
Campafia Digital Uss 4,500 w w w w w w w w w
Redes - Twitter U$s 4,500 w | w | w|lw|w|w]|w|[w]|w
Redes - Facebook US$S 2,000 w w w w w w w w w
Via publica USS 4,348 wlw|[w|[w|[w]|w]|w
Radio U$S 2,408 wlw|[w|lw|[w]|w]|w
Mensajeria SMS USS 1,505 w w w w
152 |VENTAS a9 4 9 |13 |17 |21 |26 3135|4044 | as
1521 | PLANIFICACION ESTRATEGICA a 4
Plan de ventas Us$so
1522 |GESTION COMERCIAL 36 a4 8 13 | 18 | 22 | 27 | 31 | 36
Ejecucion de plan de ventas usso w w w w w w w
Conformacion de redes de difusion en
interior usso wolw
Integracion de 1 ejecutivo de ventas on U$S 2,441
line e
TOTAL U$S 572,439
T.C 29.9
1 Duracién en semanas
Week - Actividades semanales

Nota: el GANTT aqui presentado es un formato reducido del original. El mismo se encuentra dentro
de una seccién de la planilla de calculo Nimbus_FlujoDeFondos.xIs. La diferencia sustancial esta en
gue aqui solo se presenta un cronograma mensual en tanto el original estd establecido
semanalmente.
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Anexo 12 — INUMET

En esta seccidn se presenta un analisis acerca de la situacién actual del INUMET y sus capacidades. El
analisis se realizd en base a datos de caracter publico que se encuentran en la los sitios tanto de
Presidencia de la Republica, como del propio INUMET.

Se ha tomado informacidn del proyecto de presupuesto presentado por el INUMET en el afio 2014,
asi como la posterior sancion en el senado del proyecto de ley presupuestaria (en la cual esta
incluido el presupuesto del INUMET) y de las posteriores notas y analisis realizados por varios actores
politicos y periodisticos.

Misidn y Vision del INUMET

Prestar los servicios publicos meteoroldgicos y climatoldgicos, con el objeto de contribuir a la
seguridad de las personas y sus bienes, asi como al desarrollo sostenible de la sociedad, actuando
como autoridad meteoroldgica en el territorio nacional. Coordinar las actividades meteoroldgicas de
cualquier naturaleza en el pais y representar a la Republica Oriental del Uruguay ante los organismos
internacionales en la materia.

Se relaciona activamente con los distintos sectores de la sociedad a nivel local, nacional e
internacional con el fin de contribuir al desarrollo del conocimiento meteoroldgico y su aplicacion por
el bien de la sociedad.

Lidera el desarrollo de una base nacional de datos meteoroldgicos al servicio del pais cuyo objetivo es
brindar informacion oportuna, libre y confiable.

Contribuye, en colaboracion proactiva con las entidades responsables, a la gestion de riesgos
meteoroldgicos y climdticos que afectan a los diversos sectores en todas las escalas temporales.

Analizando el extracto anterior, podemos concluir puntos que son de suma importancia. En primer
lugar, el instituto tiene la responsabilidad de brindar informacion de caracter publico a la sociedad,
con la finalidad del bienestar y seguridad de la misma. Ademas, tiene la obligacién de colaborar
proactivamente con diferentes entidades (sean de caracter publico o privado) en pos de contribuir al
desarrollo del conocimiento meteoroldgico y su aplicacion a la sociedad.

Presupuesto

En la iniciativa presupuestaria presentada por el instituto, se hace un andlisis del estado de situacion.
Algunos de los puntos claves son los siguientes:

* Resultan insuficientes los recursos humanos (en cantidad, perfil y formacién) y tecnoldgicos
para cumplir la mision del instituto

* Dispone de una organizacion inadecuada, con ineficiencias, dificultad y ausencia de
desarrollo de varias funciones, entre las que se destacan: Gestion de la calidad, Atencion a
Usuarios, Planificacion Estratégica, Asesoria Técnica, Comunicacién y Gestién de Proyectos
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En pos de desarrollar las capacidades necesarias para cumplir la mision, el presupuesto solicitado por
el INUMET para el afio 2016 fue de 21 millones de Pesos Uruguayos, con un incremento a 26 millones
por afio, para los afios 2017 a 2020. Estos montos se consideran los minimos necesarios para que el
instituto pueda cumplir con el cometido para el cual fue creado.

El presupuesto aprobado por el senado, le asigna un total de 15 millones de Pesos Uruguayos para
inversiones para el afio 2016 y un incremento a 20 millones por afio, para los afios 2017 a 2020.

Esto implica una diferencia de 6 millones de Pesos Uruguayos anuales. Segun el propio jerarca del
INUMET el Ing.Gabriel Pisciottano, “[...] estamos mds atrasados que Paraguay, que [...] ha tenido
historicamente una cantidad de dificultades que el Uruguay no. En este aspecto estdn mejor que
nosotros y es una vergiienza. No una vergiienza paraguaya, una vergiienza uruguaya”.

Agrega ademas el jerarca, que en el Uruguay, “[...] hoy se toman decisiones de millones de ddlares en
sectores productivos, a veces en organismos privados y a veces en publicos, con informacion basura.
He visto a muchos actores tomar decisiones que dependen de situaciones de informacion climdtica
actual o prondstico del clima que la verdad es medio temerario”.

Conclusiones

No creemos necesario profundizar con mayor nivel de detalle o de investigacion cuantitativa sobre la
situacion del instituto para observar la realidad: el INUMET carece de los recursos humanos vy
tecnoldgicos para poder cumplir con su misién. Por si fuera poco, el presupuesto aprobado hasta el
ano 2020 no tiene foco en mejorar esta situacion, sino que por el contrario la agrava.

58



Anexo 13 — Relacionamiento con Nimbus Weather Services

En la presente seccion se explica en mayor nivel de detalle el relacionamiento entre el spinoff y
Nimbus.

En primera instancia, como se menciona en el Capitulo 3 y Anexo 11 - Gantt serd adquirida una
Sociedad Andnima con participacién accionaria. Dicha Sociedad Andénima asociada al nombre de
fantasia Nimbus AgroWeather, sera en un 55% propiedad de Juan Luis Pérez, fundador de Nimbus,
quien de este modo tendrd un 55% de participacion del spinoff.

A su vez, Pérez estara a cargo el area de asesoramiento estratégico en Meteorologia, con una
participacién en la definiciéon de la estrategia técnica, investigacion y desarrollo del modelo e
integracién de nuevos instrumentos. Dicho rol estara centrado en instrumentos de medicion,
mecanismos de registro de informacidon y mejoras al modelo matematico aplicado a la prediccion
meteoroldgica. El Unico punto de contacto entre Nimbus y el spinoff sera a través de Juan Luis Pérez.

En cuanto a la definicion de la estrategia tecnoldgica de la plataforma y de la estrategia comercial,
correrd por parte del spinoff. Cabe sefialar que el modelo de prediccion matematico (ETA-Nimbus) es
propiedad de Nimbus Weather Services (Juan Luis Pérez), el cual percibira de parte del spinoff, una
prima de USS 50.000 extra por el usufructo del modelo, a afio vencido a partir del afio 3 en caso de
gue se superen los objetivos de facturacion previstos.

Esta prima se paga en su totalidad al finalizar el afio, segun la consecucion de objetivos de
facturacion. Se destaca especialmente que durante los dos primeros afios Juan Luis Pérez eximira al
spinoff del pago de dicha prima, concediendo gratuitamente el usufructo del modelo.

Respecto a la renovacion tecnoldgica de las estaciones, y dada la criticidad para el emprendimiento,
se financiara el equipamiento por parte del spinoff de forma de mantener la ventaja competitiva del
negocio agrometeoroldgico. Esto se hard con una modalidad de inversién en el afio 0, por un monto
total de USS 23.550 a fin de cubrir el necesario recambio de componentes con motivo de la
obsolescencia tecnoldgica que se avecina.

Respecto a la red de radares Doppler, seran adquiridos por el spinoff, y el uso se concedera
gratuitamente a Nimbus durante los primeros 2 afos a fin de complementar el modelo numérico. A
partir del afio 3, se procedera a un arrendamiento anual, como un monto fijo, de USS 18.000. Como
ya se describid, se tratan de 3 radares que ofician de gap fillers. Independientemente de la
superficie cubierta, se estima que complementen en no mds de un 20% a la red. De modo que el
arrendamiento se estima en funcidn de ese porcentaje de cobertura.
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Anexo 14 - Organigrama
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Anexo 15 — Modelo econdmico financiero

En este anexo, se analiza en detalle el modelo econdmico financiero del emprendimiento.

A continuacién se muestran las dos tablas utilizadas para el calculo de costos de RRHH, Gastos
Administrativos y de Representacion, Investigacion y Desarrollo, Inversidon, Marketing.

Presup Afola5 ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANOS
Sueldo CEO U$S 70,080 USS 77,088 USS 84,797 U$S 93,276 USS 111,932
Sueldo CCO U$S 52,560 USS57,816 USS63,598 USS 69,957 USS 83,949
Sueldo CTO USS 52,560 USS57,816 USS 63,598 USS 69,957 USS 83,949
Sueldo Product Owner USS 35,040 USS 38,544 USS42,398 USS 46,638 USS 55,966
RRHH Sueldo Backend Developer US$S 35,040 USS 38,544 USS42,398 USS 46,638 USS 55,966
Sueldo Frontend Developer usso USSO USS42,398 US$SS46,638 USS 55,966
Sueldo Ejecutivo Comercial U$S 35,040 USS 38,544 USS42,398 USS 46,638  USS 55,966
Sueldo Vendedor Junior usso USSO USS22,426 USS 24,668 USS 29,602
Asesoramiento Meteorolégico U$S10,512 USS 11,563 USS 12,720 US$S 13,991 USS 16,790
Asistente de Marketing USS8,410 USS9,251 US$S10,176 USS 11,193  USS 13,432
Edificio y oficinas (alquiler de cowork) U$S 9,443  USS 9,443 USS 9,443 USS 9,443 US$S 9,443
Servidores dedicados y servidores cloud U$SS 4,800 USS5,280 USS5,280  US$SS5,280  USS 5,808
Presentaciones en Interior U$S 5,164 USS5,164 USS5,164  USS5,164  USS5,164
Gastos Administrativos | Comunicaciones USS3,600 USS3,600 USS3,600 USS3,600  USS 3,600
y de Representacién Viaticos y traslados U$S3,934 USS3,934 USS3,934 US$SS3,934  USS3,934
Mantenimiento ( tercerizado) de radares U$S3,600 USS3,600 USS3,600 US$SS3,600  USS 3,600
Mensajeria SMS USS 5,902 USS 7,554 U$S9,679 USS 12,039 USS 13,928
| igaci6 Desarrollo de prototipos de software USS 7,000 usso usso usso usso
Y Desarrollo Mantemiento evolutivo de la plataforma US$S 30,000 USS 30,000 USS30,000 USS30,000 USS 30,000
Presup Afiola5 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversién Renovacién de equipo de oficinas USS 8,000 USS8,000 USS8,000 USS8,000  USS 8,000
Mantenimiento de pagina web USS 600 USS 900 Uss 720 US$S 756 Uss 756
Participacién en Eventos Rurales US$S 8,500 US$S 12,750 USS 10,200 USS 10,710 USS 10,710
Merchindising U$54,000 USS56,000 US$S54,800 USS5,040  USS 5,040
Stand USS 1,500 USS 2,250 USS 1,800 USS 1,890 USS 1,890
Asesoramiento Publicitario y disefio U$S6,000 U$S9,000 USS7,200 USS7,560  USS 7,560
Marketing Prensa escrita USS 2,230 USS 3,344 USS 2,675 USS 2,809 USS 2,809
AdWords U$S4,800 US57,200 US$S5760 USS6,048  USS6,048
Twitter USS 4,800 USS 7,200 USS 5,760 USS 6,048 USS 6,048
Facebook U$S54,800 USS7,200 USS5,760  USS6,048  USS 6,048
Via publica USS 4,262 USS 6,393 US$S 5,115 UsS 5,370 USS 5,370
Radio USS 4,721 USS 7,082 USS 5,666 USS 5,949 USS 5,949

Las siguientes tablas muestran los calculos realizados para las proyecciones de venta de los afios 1 a
5. Se considera una tasa de nuevos clientes, una tasa de abandono y como eso afecta a la facturacién
mensual.

ANO 1 PRO DIC ARO 0 Q1 Q2 a3 Q4
Suscripciones activas S1 250 546 1123 1699 1869
Tasa de Nuevos Servicios 40% 40% 25% 13%
Nuevos servicios 390 827 947 713
Tasa de Baja de sevicios 10% 10% 10% 10%
Baja de Servicios neta 94 250 3n 544
Precio del servicio $11.99 $11.99 $11.99 $11.99
Factuacién $9,592 $22,352 $40,521 $59,066
Usuarios finales USS 131,531
ARO 1 PREMIUM Dic AR0 0 Q1 Q2 Q3 Qa4
Suscripciones activas 52 70 192 332 548 657
Tasa de Nuevos Servicios 50% 30% 28% 17%
Nuevos servicios 153 210 333 274
Tasa de Baja de sevicios 0% 10% 10% 10%
Baja de Servicios neta 31 70 17 164
Precio del servicio $49.99 $49.99 $49.99 $49.99
Factuacion $11,898 $27,983 $50,330 $76,657
Usuarios finales USS 166,868

Ventas Totales|  USS 298,399
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ARO2 PRO ___ DICANO1 a1 @ Q3 Q4
Suscripciones activas S1 1869 1971 2080 2194 2315
Tasa de Nuevos Servicios 12% 12% 12% 12%
Nuevos servicios 673 710 750 791
Tasa de Baja de sevicios 10% 10% 10% 10%
Baja de Servicios neta 571 602 635 670
Precio del servicio $11.99 $11.99 $11.99 $11.99
Factuacién $67,617 $70,916 $74,815 $78,928
Usuarios finales
ARO2 PREMIUM __ DicARo1 a1 ) a3 Qs
activas 52 657 702 749 799 853
Tasa de Nuevos Servicios 12% 12% 12% 12%
Nuevos servicios 246 262 280 299
Tasa de Baja de sevicios 10% 10% 10% 10%
Baja de Servicios neta 202 215 230 245
Precio del servicio $49.99 $49.99 $49.99 $49.99
Factuacién $99,282 $105,224 $112,323 $119,901
y [
Ventas Totales|  US$S 729,006
ARO 3 PRO | DicAfo 2. [y @ Q3 [ |
Suscripciones activas 51 2315 2456 2607 2766 2936
Tasa de Nuevos Servicios 12% 12% 12% 12%
Nuevos servicios 850 902 957 1016
Tasa de Baja de sevicios 10% 10% 10% 10%
Baja de Servicios neta 708 752 798 847
Precio del servicio $11.99 $11.99 $11.99 $11.99
Factuacién $83,814 $88,366 $93,775 $99,515

|
g
g
8

ARO 3 PREMIUM ___ DicAflo2. a1 Q2 Q3 [ I
activas 52 853 932 1015 1113 1217

Tasa de Nuevos Servicios 13% 13% 13% 13%

Nuevos servicios 343 375 409 447

Tasa de Baja de sevicios 10% 10% 10% 10%

Baja de Servicios neta 264 288 315 344

Precio del servicio $49.99 $49.99 $49.99 $49.99

Factuacion $129,249 $139,876 $152,847 $167,020

Ventas Totales | USs 954,461]
ANO 4 PRO "~ DicAfio3 a1 Q2 Q3 Q4 Facturacién
d activas S1 2936 3088 3248 3416 3594
Tasa de Nuevos Servicios 12% 12% 12% 12%
Nuevos servicios 1048 1102 1160 1220
Tasa de Baja de sevicios 10% 10% 10% 10%
Baja de Servicios neta 896 942 991 1042
Precio del servicio $11.99 $11.99 $11.99 $11.99
Factuacién $106,190 $111,080 $116,842 $122,902

"ARO 4 PREMIUM ~ DicAfo3 a1 Q2 Q3 [ |
activas 52 1217 1291 1370 1454 1543

Tasa de Nuevos Servicios 12% 12% 12% 12%

Nuevos servicios 447 a74 503 534

Tasa de Baja de sevicios 10% 10% 10% 10%

Baja de Servicios neta 372 395 419 445

Precio del servicio $49.99 $49.99 $49.99 $49.99

Factuacién $183,670 $193,647 $205,499 $218,078

[ ventas Totales|_uss 1,257,908
ARO 5 PRO " DicAfiod Q1 Q Q3 Q4 Facturacién
activas S1 3594 3747 3906 4073 4246
Tasa mensual de Nuevos
Servicios 11% 11% 11% 11%
Nuevos servicios 1246 1299 1355 1412
Tasa de Baja de sevicios 10% 10% 10% 10%
Baja de Servicios 1093 1140 1188 1239
Precio del servicio $11.99 $11.99 $11.99 $11.99
Factuacién $129,869 $134,780 $140,520 $146,505

ARO 5 PREMIUM __ Dichfiod. a1 @2 a3 Qs I
Suscripciones activas S1 1543 1628 1717 1812 1911

Tasa mensual de Nuevos

Servicios 12% 12% 12% 12%

Nuevos servicios 556 587 619 653

Tasa de Baja de sevicios 10% 10% 10% 10%

Baja de Servicios neta 471 497 525 553

Precio del servicio $49.99 $49.99 $49.99 $49.99

Facturacién $232,784 $244,143 $257,566 $271,726

Ventas Totales
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