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1.- Resumen Ejecutivo.

El presente trabajo se basa en la elaboracion de un minucioso estudio de factibilidad

para la elaboracién del plan de negocios de SUR-app.

SUR-app es una plataforma que desafia los procesos burocraticos permitiendo que
el sistema sindical argentino emprenda un camino de transformacion digital en su

infraestructura financiera.

Mediante SUR-app los sindicatos pueden brindar a sus afiliados una aplicacién
movil, poniendo en su mano un ecosistema de soluciones financieras como una
billetera virtual, una tarjeta internacional, otorgar préstamos, cuotificar compras y

una amplia variedad de servicios digitales mas.

Desde SUR-app facilitamos la infraestructura tecnolégica necesaria para que el

sistema sindical argentino pueda brindar servicios fintech.

El valor presente neto del proyecto es de 5.2 Millones de USD (calculados a un
Wacc de 15,7%) - en el base case. El total invertido es de USD 469 K (165K de
CAPEX y 304 K de OPEX), el payback period es de 2,4 afios, y la TIR de 78%."

2.- SUR-app.

SUR-app es una plataforma que desafia los procesos burocraticos permitiendo que
el sistema sindical argentino emprenda un camino de transformacién digital en su

infraestructura financiera.

Mediante SUR-app los sindicatos pueden brindar a sus afiliados una aplicaciéon
movil, poniendo en su mano un ecosistema de soluciones financieras como una
billetera virtual, una tarjeta internacional, otorgar préstamos, cuotificar compras y

una amplia variedad de servicios digitales mas.

SUR-app se enfoca en un modelo de negocios B2B (del inglés
business-to-business) en el cual se facilita la infraestructura tecnolégica necesaria

para que el sistema sindical argentino pueda brindar servicios fintech.

' Segun el trabajo: “ Estudio de viabilidad economico financiera” elaborado por el Ing. Juan Rey.



3.- Necesidad y oportunidad de negocio.
3.a.- Generalidades del entorno Fintech.

En la actualidad el mundo entero se encuentra en un claro proceso de digitalizacién
del dinero. Cientos de nuevas empresas nacen con el objetivo de brindar algun tipo
de servicio financiero a través de la tecnologia. Este nuevo ecosistema, se lo

denomina Fintech.

Argentina no es la excepcion. El ecosistema fintech es uno de los mas dinamicos de
la economia local. Las fintech de las verticales "pagos digitales" y “créditos digitales”
son las mas desarrolladas en los ultimos afos segun indica la Camara Argentina de

Fintech. 2

Este mercado es sumamente competitivo, puesto que el mayor desafio de las
empresas es la captacion de un volumen considerable de clientes. Lo desafiante es
su dinamica de “winner-takes-all’, es decir que una empresa o un grupo reducido de
companias que desarrollen un producto digital que satisface a los consumidores en
un primer momento se llevan una gran parte del mercado. Esta etapa ya se realizé

en el pais, contando con empresas lideres del mercado.

En paralelo nace una nueva modalidad de negocios llamado “BaaS- banking as a
service” (“banca como servicio”) y/o “FaaS- fintech as a service” (“fintech como
servicio”), empresas que ponen los servicios bancarios/financieros digitales al

alcance de practicamente cualquier tipo de organizacién y/o negocio .

En la practica, algunos llaman FaaS a las empresas de tecnologia que brindan
soluciones financieras como BaaS para negocios de diferentes segmentos. Mientras
tanto, otros usan FaaS como sinénimo de BaaS. En el presente plan de negocios

siguiendo la costumbre de la region utilizaremos esta ultima acepcion.

Entonces un proveedor BaaS tiene la finalidad de permitir que cualquier
organizacion y/o empresa, sin importar donde actue, ofrezca productos financieros.

Todo esto, a través de la integracidn con diversas tecnologias.

Las fintech de las verticales “Pagos digitales” y “créditos digitales” desarrollan un

2 https://camarafintech.org



modelo de negocios B2C (Business-to-Consumer) y los BaaS se integran dentro del
mercado B2B es una (Business-to-Business).

En nuestro pais de la mano del talento local e ideas innovadoras, diversos
emprendimientos de base tecnoldgica crecieron al punto de volverse Unicornios
(valorizacién mayor a US$ 1.000 Millones) y de esos emprendimientos varios se
enfocan en la digitalizacion de distintos servicios financieros, ya sean como
negocios B2C o B2B.

Ahora bien, sin renunciar al ideal emprendedor argentino de crear mas y mejores
unicornios. Nuestro trabajo se centra en un gran desafio pero mas terrenal,
enfocarnos en un nicho de mercado y lograr brindar un servicio que solucione una

problematica concreta, obteniendo su recompensa econdémica.
3.b.- El mercado de créditos fintech en Argentina.

Poniendo el foco en nuestro pais en particular, para pasar a dar mayores
precisiones sobre el mercado de créditos fintech, nos basamos en el “Informe de
crédito fintech Q4 2023” realizado por la camara fintech y el ITBA.?

Crédito interno al sector privado otorgado por los bancos
(En porcentaje del PIB - afio 2022)

Australia 133,9%
Reino Unido 129,6%
Japon 121,8%
Francia 115,3%
Espafia 87.9%
Chile 83,0%
Alemania 82,5%
Brasil 71,8%
Estados Unidos 51,7%
Uruguay 26,4%

México 26,0%

Fuente: Banco Mundial

3 hitps://camarafintech.ora/primer-informe-de-credito-fintech-de-argentina
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Segun la citada fuente, el crédito bancario al sector privado en Argentina es del
10,7% del PBI, siendo uno de los mas bajos del mundo (139 sobre 150 paises),
incluso por debajo del promedio de los paises de ingresos bajos (donde representa
el 17.2% del PBI)

Mirando la pelicula mas alla de la foto, podemos decir incluso que en nuestro pais
durante las ultimas décadas producto de las sucesivas crisis, el crédito privado ha
decrecido (a diferencia de otros paises de la regién, siendo Chile y Brasil los

principales casos de éxito)

Evolucion del crédito interno al sector privado otorgado por los bancos en Latinoameérica
(En porcentaje del PIB)
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Fuente: Banco Mundial

Por otro lado, mirando la participacién de las Fintech en el total de los créditos
vigentes a diciembre 2023, vemos que hay aproximadamente 5.6 Millones activos,
lo que implica apenas un 15% del market share sobre el total de créditos, superado
por los Proveedores No Financieros de Crédito (oportunidad sobre la que estaremos

avanzando en nuestro plan)



Cantidad de créditos por tipode entidad
(En millones)
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Asimismo, se ve que el monto promedio del crédito tomado por via de fintech es
menor a los tomados por las otras dos vias, mostrando tanto una caracteristica de

los tomadores de este tipo de créditos, como la oportunidad de hacer crecer el
canal.

Market share de créditos por tipo de entidad
(En porcentajes - diciembre 2023)
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3.c.- Aplicacion a la poblacion sindicalizada.

Como ya dijimos anteriormente. en un mercado muy competitivo nuestra principal
diferenciacion se basa en enfocarnos en un nicho de mercado bien definido: Los

sindicatos y los trabajadores sindicalizados de la Republica Argentina.

Argentina cuenta con una importante tradicion de organizacion sindical, siendo el
segundo pais con la mayor tasa de sindicalizacion de América del Sur,
alcanzando al 30% de los trabajadores de acuerdo con datos de la Organizacion

Internacional del Trabajo (OIT).*

Segun la informacion brindada por el registro de entidades sindicales del estado
nacional, a lo largo y ancho del pais hay 3.419 organizaciones gremiales. De ese
total, 3.290 son sindicatos; 110, federaciones, y 19, confederaciones. De la
totalidad de esas entidades sindicales, 1.681 tienen personeria gremial y las

restantes 1738 solo cuentan con inscripcion gremial.®

Estimamos que en nuestro pais hay cerca de 4 millones de trabajadores y
trabajadoras afiliados a organizaciones sindicales. La afiliacién se concentra,
basicamente, en un segmento ocupacional: el de los asalariados registrados de
los sectores privado y publico. Alli, el porcentaje de afiliacion es del 39% (35% en

el sector privado y 46% en el publico)®.
Los sindicatos argentinos tienen una histdrica doble funcion, la gremial y la mutual.

Ademas de su funcién gremial, es decir de representacion y defensa de los
derechos de los trabajadores frente a las patronales, se le suma la mutualista la cual
es fundamental para la cohesion interna de los afiliados y para la politica interna del

sindicato.

La funcion mutualista que cumplen los sindicatos argentinos, se vislumbra en un

“https://webapps.ilo.org/wecmsp5/groups/public/---ed_protect/---protrav/---travail/documents/publication
/wems_461330.pdf

5 https://www.argentina.gob.ar/trabajo/buscador-de-sindicatos

® La informacidn surge de la proyeccion de los datos de la Encuesta Nacional sobre la Estructura
Social (ENES - PISAC) desarrollada en los afios 2014/2015 por el ahora ex Ministerio de Ciencia,
Tecnologia e Innovacién Productiva de la Nacién, en conjunto con el Consejo de Decanos de
Facultades de Ciencias Sociales y Humanas de la Argentina.
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conjunto de servicios conexos que brindan a sus afiliados. El principal servicio
prestado es el de mutual de salud-obra social. Ademas los sindicatos prestan
servicios de turismo y hoteleria en distintos puntos del pais, cuentan con clubes
sociales, descuentos en comercios y préstamos de dinero mediante el sistema
conocido como “Descuento por planilla”, es decir por cédigos de descuento directo

de los salarios de sus afiliados.

Si ponemos foco en analizar la funcion mutualista de los sindicatos se puede
vislumbrar que hay una potencialidad muy grande para desarrollar negocios y mas

aun si vienen de la mano de la digitalizacion.

Un dato curioso, es que recién en julio de 2021 la CGT (Confederacion General del
Trabajo), la central obrera mas grande de Argentina fundada en 1930 , lanz6 su

primera pagina web. ’

SUR-app nace para aprovechar esta gran oportunidad de mercado, optimizando los
procesos internos y permitiendo que el sistema sindical argentino emprenda un

camino de transformacién digital en su infraestructura financiera.

Mediante un modelo B2B en el cual el principal cliente son los sindicatos, SUR-app
facilita la infraestructura tecnoldgica necesaria para que el sistema sindical argentino

pueda brindar servicios fintech haciendo foco en los servicios de crédito.

Analizando el core business propuesto por SUR-app y en relaciéon a este atraso
tecnolégico, actualmente los préstamos sindicales son brindados por mutuales y/o
financieras locales, con estructuras ineficientes y basados en modelos de negocios

tradicionales con una alta burocracia y costos secundarios para los afiliados.

Los servicios fintech de pagos y créditos digitales, estan representando una
importante transicion de los modelos financieros tradicionales, como los bancos,

mutuales y financieras, hacia esquemas basados en tecnologia.

Claramente este cambio de paradigma de los servicios financieros tiene una
incidencia negativa en el sistema tradicional de servicios prestados por los

sindicatos. Pero al mismo tiempo abre una oportunidad para brindar mas y mejores

" htt
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servicios mutuales a sus afiliados, sumando nuevas oportunidades de negocios
como lo es la centralizacién de todos los cobros y pagos del ecosistema de servicios

prestados por los sindicatos.

Mediante SUR-app los sindicatos ponen a disposicién a sus afiliados una app que
ofrece una cuenta de pago asociada a una tarjeta prepaga internacional. Una vez
acreditada la carga de dinero en la cuenta, el usuario tendra su dinero disponible en
todo momento: para hacer compras, cargar saldo a determinados servicios, pagar
en comercios mediante QR interoperable, transferir a cualquier CBU o CVU, como

también para extraer los fondos por cajeros automaticos, entre otros servicios.

A su vez, los usuarios de SUR-app podran acceder a préstamos personales
digitales y cuotificar consumos, de forma 100% digital y con acreditacion inmediata
en sus cuentas. Estos créditos contaran con una tasa de interés preferencial, puesto

que se utilizara el sistema de cobro con descuentos de haberes de sus sindicatos.

Nuestra plataforma permitira ademas digitalizar toda la cadena de pagos de los
servicios mutuales brindados por los sindicatos (obras sociales, turismo y hoteleria,
servicios sociales, seguros, etc). Esto implica otra diferenciacion con los demas

competidores del mercado.

Las tasas preferenciales se sostienen en base a que se espera un bajo porcentaje
de morosidad, puesto que los mismos se cobran con los cédigos de descuento de

haberes preferenciales de los sindicatos.

Tanto la descarga de la app, costo de apertura, mantenimiento y cierre, comision por
consumos con la tarjeta, transferencias, costo de envio, costo de renovacion, cargas
en efectivo, carga por transferencia y extraccién de fondos por cajero automatico

seran sin costo para los usuarios.

4.- Nicho de mercado.

En el caso de SUR-app, enfocamos nuestro nicho en los sindicatos argentinos y de
forma global a los trabajadores sindicalizados de Argentina. A continuacién nos

enfocamos en cuantificar el nicho de mercado elegido:

Segun la informacion brindada por el registro de entidades sindicales del estado

10



nacional, a lo largo y ancho del pais hay 3.419 organizaciones gremiales. De ese
total, 3.290 son sindicatos; 110 federaciones, y 19 confederaciones. De la
totalidad de esas entidades sindicales, 1.681 tienen personeria gremial y las

restantes 1738 solo cuentan con inscripcion gremial.?

No existen relevamientos especificos sobre afiliacion sindical en Argentina. A los

fines de cuantificar el nicho de mercado utilizamos distintas fuentes, tanto

estadisticas como académicas.

Estimamos que en nuestro pais hay cerca de 4 millones de trabajadores y
trabajadoras afiliados a organizaciones sindicales. Mientras que en el sector
publico, la cantidad de trabajadores sindicalizados alcanzaria a los 1,5 millones,

en el sector privado llegaria a los 2,5 millones.

La afiliacion sindical se concentra en los trabajadores asalariados registrados de
los sectores publico y privado. En dichos sectores representan,
aproximadamente, el 63% del total de los asalariados y el 50% del total de los

ocupados.

Nuestro pais se encuentra entre aquellos con mayores tasas de afiliacién de
Sudamérica. ° Los paises que presentan mayores tasas de afiliacion en el Cono
Sur: Uruguay y Argentina, especialmente; y en una situacién intermedia Chile y
Brasil (en este ultimo caso, explicada basicamente por la realidad de su zona

centro-sur).

En relacion a la evolucién de la tasa de sindicalizacion luego de una larga etapa
de dessindicalizacion a nivel mundial y, en particular, de debilitamiento de las
organizaciones sindicales en nuestro pais, durante los 12 afos de fuertes
transformaciones econdmicas y laborales (2003-2015), la tasa de sindicalizacion
entre los trabajadores registrados no mostré cambios significativos en términos

porcentuales.

8 hitps://www.argentina.gob.ar/trabajo/buscador-de-sindicatos
®* Para la comparacion internacional se utiliza como fuente la informacion de la Organizacion

Internacional del Trabajo (ILOSTAT).
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Entre 2005 y 2015, la tasa de sindicalizacion se mantuvo relativamente
constante, en el orden del 37/40% (para trabajadores registrados en

establecimientos privados de mas de 10 ocupados).

En relacion a la sindicalizacion en el empleo registrado privado segun sector de
actividad, los sectores de transporte y almacenamiento, ademas de la industria, son
los que presentan las mayores tasas de sindicalizacion (50% vy 45%,
respectivamente). Los trabajadores con menores tasas de sindicalizacion son los de
servicios financieros, inmobiliarios y profesionales, y los que se desempenan en

restaurantes y hoteles.

La tasa de sindicalizacion aumenta en funcion del tamafo de los establecimientos
de trabajo. Mientras que en pequefos establecimientos el 23% de los trabajadores

esta afiliado a un sindicato; en los grandes la proporcion asciende al 41%.

Un factor a analizar para nuestro modelo de negocio, es la edad de los afiliados. Se
observa que en relacién a la edad de los trabajadores, los menores de 30 afos
presentan una tasa de sindicalizacion mas baja (30%). Entre 31 y 45 ainos la tasa es

mayor del 38%.

Si se analiza el grupo ocupacional, los obreros calificados son el grupo que presenta
la mayor tasa de afiliacion (44%). Por oposicion, los profesionales presentan tasas
de sindicalizacion que resultan inferiores al promedio (19% contra 35%). Empleados
administrativos, obreros no calificados y cuadros técnicos presentan tasas similares

al promedio.

Ahora bien, los trabajadores del sector publico presentan tasas de afiliacion
superiores a las del ambito privado. La sindicalizacién es particularmente elevada en
el sector de ensefanza (49%), en salud y asistencia social (46%). Estos valores
también son superiores a los que presentan las mismas actividades pero en el

ambito privado (27% y 28%, respectivamente).

En la administracién publica, la proporcion se acerca al valor promedio del sector
privado (37% y 35%, respectivamente).
12



En cuanto a los sindicatos a targetear como objetivo para las primeras fases,

partimos del analisis de trabajadores por sector del SIPA (jun 2024):

Categoria

Por modalidad de ocupacidn principal
Trabajadores registrados
Asalariados
Frivados
Rublicos
Personal de casas particulares

Mo asalariados

NMonotributistas
Trabajadores autdnomos

NMonotributistas sociales
Por sector de actividad principal

Asalariados registrados privados

Agricuttura, ganaderia, caza y silvicultura
Pesca

Explotacion de minas y canteras

Industrias manufactureras

Suministro de electricidad, gas y agua
Construccién

Comercio y reparaciones

Hoteles y restaurantes

Transporte, almacenamiento y comunicaciones

Intermediacion financiera
Actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler

Ensenanza
Servicios sociales y de salud
Servicios comunitarios, sociales y personales

sin especificar

Cantidad de trabajadores
(miles de personas)
jun-23 jun-24

13.272 .4 13.304,6
10.287,0 10.108,2
6.353.1 6.196,3
34675 34590
466,4 4539
29853 31954
19876 22090
405,2 4006
592.5 5858
6.353,1 6.196,3
3130 3191
14,6 14,5
92 4 96,0
11897 11624
759 759
468,2 3678
1.211,7 12193
2780 2119
528.5 5175
152 .4 1521
8931 8736
4279 4259
3B 3293
3757 3709
0.2 01

De dicho informe se puede preveer que sectores como la administracion publica, la

construccion, el comercio y la industria son los que concentran la mayor cantidad de

trabajadores, ahora bien, pasemos a entender la afiliacion sindical por sector, para

lo que nos basamos en el informe “Radiografia de la sindicalizacién en Argentina”
de la UNSAM, publicado por Carlos Tomada en 2018:

13



Tasa de sindicalizacion en el sector privado
seglin actividad

Transporte ¥ almacenamiento

Industria

| Informacién y comunicaciones

Sector primaria

Entretenimiento, arte y recreacién

Construccion

Comercio y reparacion

Servicios administrativos y de apoyo

1 Salud

Ensefianza

Restaurantes y hoteles

Financieros, inmabiliarios y profesionales

Total sector privado

40% 20% 0%

“uens LIyl en Liase o bnouesti Maconal sobre 12 ESWuclul a Sodal (ENES) - PISAC
Los<l3tos corresponden al aie 2U15.

Finalmente, a partir del Buscador de Sindicatos del portal Buscador de sindicatos

Argentina.gob.ar, obtenemos la cantidad de afiliados de los principales gremios y

establecemos una prioridad para ir captandolos:

Afiliados Fase Fase Afio
Comercio 1.200.000 (Fasel Fase 1l 2025
UOCRA 404.000 |Fase 1 Fase 2 2026
UPCM 388.000 |Fase 1 Fase 3 2027
Sanidad 187.000 (Fase 2
Gastronamicos 162.000 (Fase 2
Bancarios 162.000 |Fase 3
Luz y Fuerza 75.000 |Fase 3

5.- El cliente y el usuario.

El siguiente analisis se confeccion6 en base a la recopilacion de datos de mercado,
entrevistas y observaciones realizadas en sindicatos, teniendo en cuenta las
opiniones de diferentes actores como los miembros de la comision directiva, los
responsables del area financiera y mutual, asi como los afiliados.

A los fines de clarificar el modelo de negocio, definimos como “Cliente” a los
Sindicatos que contratan nuestro servicio pagando un precio y como “Usuarios” a

los afiliados del sindicato, que utilizaran la aplicacion mévil.

14
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Ademas vemos como un agregado de valor, poner a disposicion de los sindicatos

todas estas herramientas de negocios a los fines de clarificar el valor de nuestra

propuesta.
5.a.- Mapa de empatia.

¢ Quién?

Cliente: Son sindicatos publicos y privados, con un volumen de afiliados que alcanza los 4

millones de personas. Con representacion territorial en todo el pais y con un trato directo

con sus afiliados.

Usuario: Son personas que trabajan en relacién de dependencia, de un nivel
socioecondomico medio y medio bajo. Son personas jovenes y adultas, con un
rango de edad de 18 a 65 anos y gran parte tienen la responsabilidad de
mantener econémicamente a su familia. Poseen un Smartphone y utilizan con
frecuencia las redes sociales, especialmente Facebook e Instagram '°. Utilizan
con frecuencia los servicios mutuales que les brinda el sindicato como
contraprestacion al pago de la cuota sindical. Se observan como personas

politizadas.
¢, Qué necesita hacer?

Cliente: Brindar un servicio mutual moderno acorde a la tendencia actual. Poder
administrar desde una sola plataforma digital toda la informacion y procesos de la
operatoria. Capitalizar como logro de gestién la digitalizacion de las operaciones.
Generar ingresos econdmicos. Retener los afiliados actuales. Aumentar el

numero de afiliaciones.

Usuario: Desea obtener asistencia financiera, entender y tener mayor control
sobre sus finanzas personales. Estan cansados de los tramites burocraticos en el
sindicato para obtener un préstamo, por lo que les gustaria poder hacerlos desde
la comodidad de su casa, de una forma simple y segura como lo hacen con otras
aplicaciones por fuera del sistema sindical. Necesita llevar el control de sus

gastos y poder utilizar el dinero del préstamo de manera digital. Necesita

10 https://wearesocial.com/es/blog/2024/01/digital-2024/
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asistencia financiera a los fines de abonar compras de bienes en cuotas por fuera

del sistema tradicional de tarjetas de créditos.

¢ Qué ves?

Cliente: La digitalizacién y modernizacion de la sociedad. El crecimiento del
mercado fintech en Argentina. La posibilidad de brindar una solucion digital a sus
afiliados. Ve que en la Argentina se encuentra en un proceso de cambio en
relacion a la legislacién sindical y que debe brindar mas beneficios para retener a

sus afiliados y lograr nuevas afiliaciones.

Usuario: La situacion econdmica actual genera que los trabajadores asalariados
necesiten asistencia financiera para afrontar los gastos diarios. Su margen de
crédito suele estar agotado en el sistema bancario tradicional y el mercado
fintech ofrece tasas muy elevadas a la hora de solicitar alguna ayuda financiera.
Tiene trato cotidiano con representantes del sindicato con los cuales tiene
confianza. Al abonar la cuota sindical exige buenos servicios como
contraprestacion. Resalta la mala calidad de atencion que recibe en general en
las mutuales que actualmente brindan los préstamos. Tiene en su teléfono
descargadas mas de una aplicacion fintech, esta familiarizado que existe una via

mas simple para obtener un préstamo y el sindicato no se lo esta brindando.

¢ Qué dice?

Cliente: Que necesita modernizar sus servicios mutuales. Que necesita brindar
mejores servicios mutuales para afianzar a sus afiliados y lograr nuevas

afiliaciones.

Usuario: Dice que necesita trabajar cada vez mas porque el dinero le rinde
menos que antes. Comenta que esta cansado de perder el tiempo o que no le
gusta cuando lo atienden mal. Dice que le gustaria tener mas cercania con los
servicios mutuales del sindicato y en especial en materia de créditos. Obtener

mas y mejores beneficios por parte del sindicato.

¢, Qué hace?
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Cliente: Desarrolla una actividad diaria de representacion sindical y mutual. Se

comunica mediante asambleas, grupos de whatsapp y redes sociales.

Usuario: va a trabajar y se ocupa de su familia. Se reune los fines de semana
tanto con su familia como con sus amigos. Tienen un ingreso medio estable,
debido a su condicion de trabajador en relacion de dependencia. Adquiere bienes
y servicios basicos. Las actividades cotidianas son su trabajo y el cuidado de la
familia. Debido a su condicidon econdmica, realiza viajes locales por vacaciones
que varian segun la condicion del momento. En su mayoria los destinos son
nacionales y prefiere lugares de cercania que pueda “escaparse” durante los

fines de semana.
¢, Qué escucha?

Cliente: Son organizaciones muy tradicionales. Donde el mundo del estudio de
los negocios no suele ingresar directamente. Pero tiene trato con empresarios y
especialistas. Esta muy alejado del mundo digital pero al ser una organizacion
politica sabe y lee las tendencias actuales. Comprende que una modernizacion
es necesaria. Y si bien, son organizaciones que saben defender muy bien su

nicho, al estar tan alejados de otros son abiertos a escuchar recomendaciones.

Usuario: Son personas que le dan importancia a lo que escuchan de sus
allegados y suelen tomar como propias y verdaderas las experiencias vividas por
ellos. También, son personas que se identifican con su sindicato y sus
representantes, escuchando sus recomendaciones. Suelen escuchar que todo en
general esta caro (por la inflacion), y que sus amigos hacen malabares para

llegar bien a fin de mes.
Piensa y siente

Cliente: Piensa que la asistencia financiera a sus afiliados es fundamental, mas
aun en los tiempos que corren. Que tiene que defenderlo de las altas tasas
cobradas por fuera de sus asistencia. Que la educacion financiera es
fundamental para prevenir dafos a futuro. Siente que puede ayudar a sus

afiliados y a la vez hacer crecer su organizacion.

17



Usuario: Piensan que la simplicidad e inmediatez de la atencion digital debe ser
brindada por el sindicato. Que si paga la cuota sindical es para obtener mas y
mejores beneficios. Sienten que lo que tienen es fruto de su esfuerzo, pero
piensan que deben cuidarlo muy bien. Sabe que endeudarse a tasas muy
elevadas de interés es un riesgo grande que puede complicar la vida cotidiana de

él y su familia.
5.b.- Arquetipo.

El arquetipo de cliente consiste en crear un perfil ideal de consumidor,
considerando sus caracteristicas demograficas, comportamentales y
psicoldgicas. Siguiendo la logica del presente trabajo, se realizan 2 arquetipos
uno del cliente y otro del usuario. El cliente estara representado por un sindicato
del sector publico con alcance nacional. El usuario por su lado es un afiliado a

dicho sindicato.
UPN

UPN es un sindicato que reune a los trabajadores de distintos sectores de la
administracion publica nacional, provincial y municipal dentro de la Republica
Argentina. Cuenta con 78 afos de historia, el gremio nacio de la necesidad de
unificar a los trabajadores del sector publico, y lograr reivindicaciones no solo
gremiales sino sociales. Presenta delegaciones en todas las provincias y delegados
gremiales en todos los edificios publicos del pais. Posee 400.000 afiliados. El
sindicato es gobernado por el consejo nacional y por los consejos de cada
delegacion provincial. El consejo nacional esta presidido por Carlos Gonzales, el
cual ocupa el cargo de secretario general desde 1990. Las elecciones internas se

desarrollan cada 4 anos.

La cuota de afiliacion es de un 2% sobre los haberes brutos del trabajador. Pero si
desea afiliarse ademas al seguro de la obra social que brinda la organizacion

gremial, asciende al 3% sobre los haberes brutos del trabajador.

El sindicato se comunica con sus afiliados mediante sus delegados en todos los
edificios publicos y utiliza medios digitales como pagina web, redes sociales y

grupos de difusioén.
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UPN ofrece a los afiliados una extensa lista de beneficios mutuales como préstamos
a tasas preferenciales, descuentos en numerosos comercios, empresas de viaje,
seguros, asignaciones econdmicas por nacimiento, bolsdén escolar, obsequios por

casamiento, colonias de vacaciones, capacitaciones y hoteleria en todo el pais.

Asimismo el Sindicato cuenta con una oficina de asesoramiento legal y contable en
especial en tramites previsionales destinada a aquellos afiliados que estén préximos

a jubilarse o deseen realizar consultas.
Marcelo Sala

Marcelo tiene 35 anos, estad en pareja con Cecilia hace cuatro afos. Desde hace
dos afos vive en un departamento de tres ambientes en Almagro junto a su pareja 'y

su hijo que este afilo comenzod la escuela primaria.

Estudié abogacia en la UBA pero no se recibié y trabaja hace 3 afios en ANSES
sede central en Capital Federal como planta permanente. Actualmente ocupa el

cargo de “Analista” y percibe un sueldo de 500.000.

Esta afiliado a UPN desde su inicio en su carrera. Participa de las asambleas y
mantiene un trato habitual con su delegado gremial. Utiliza los servicios que le

brinda el sindicato, en especial los servicios de turismo y de salud.

Es una persona muy segura de si mismo. Genera empatia y es carismatico con las
demas personas. Su autoestima y su apertura hacia los demas le ha permitido
generar vinculos y consolidar su grupo de amistades. Es sincero y le gusta expresar

sus sentimientos por las personas que quiere.

Sus frustraciones estan relacionadas con su situacion economica. En conjunto con
el salario de docente de su pareja, logran llegar muy justos a fin de mes. Cuenta con

tarjeta de crédito del Banco Nacion y utiliza el mercado pago a diario.
5.c.- Mapa de recorrido del cliente.

Disefiamos un mapa de recorrido de cliente con el objetivo de identificar los
diferentes hitos que ira viviendo el cliente a medida que avanza en el proceso de

onboarding.
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carga de dinero
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sede sindical .

‘ redes sociales
Solicitud de prestamo

fidelizacion

6.- Propuesta de Valor.
6.a.- Value Proposition Canvas.

Value Proposition Canvas (VPC) es una herramienta la cual permite que la
propuesta de valor de un negocio se vuelva visible y tangible, por tanto, mas facil de
crear y gestionar. El Canvas de Propuesta de Valor fue pensado como complemento
al Business Model Canvas (BMC) el cual es una herramienta que ayuda a disefar
un modelo de negocio sostenible y escalable. Esto se logra al analizar
exhaustivamente dos de los bloques del BMC: Segmentos de mercado y Propuesta

de valor.

Siguiendo la modalidad propuesta anteriormente, diferenciaremos entre cliente

(sindicatos) y usuarios (Afiliados a los sindicatos). En relacion al cliente:

Customer Jobs (Tareas): El cliente busca realizar las siguientes tareas: Otorgar
préstamos personales de forma digital, brindar beneficios a sus afiliados, asignar

turnos a sus afiliados para actividades presenciales en sus dependencias.

Gains (Ganancia de valor): Un producto digital intuitivo, integral, escalable,

configurable y transparente. Cuenta con un dashboard con el que podra administrar
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todos los médulos desde un solo lugar, una plataforma customizable para gestionar

todos los procesos e informacion.

Pains (Dolores): Operacién basada en papel y tramites personales. Complicaciones
al afiliado. Limite diario de dinero fisico lo que genera una falta habitual del mismo
para otorgar créditos. Por el fendmeno inflacionario se da un aumento del volumen

del efectivo al transportar. Inseguridad y costos extras de transportar dinero fisico.

Gain Creators (Creadores de valor): La posibilidad de operar 24/7, oportunidad de
brindar mas beneficios, productos y servicios a medida del afiliado. Ahorro

sustancial en costos extras del transporte y custodia de dinero fisico.

Pain Relievers (Aliviadores de dolor): Cuenta con un dashboard con el que podra
administrar todos los modelos desde un solo lugar, una plataforma customizable
para gestionar todos los procesos e informacion de la solucién. Seguridad. KYC.

Producto “Llave en mano”. Asistencia técnica continua.

Producto: Fintech propia sistema “llave en mano”.

Ahora bien, en relacién al usuario analizamos lo siguiente:

Customer Jobs (Tareas): El usuario busca realizar las siguientes tareas: Solicitar
asistencia financiera de forma digital, pagar impuestos y servicios, realizar cargas
virtuales de teléfono, cargar su SUBE, pagar en comercios, invertir, generar ahorros

y tener un mayor control sobre lo que gasta.

Gains (Ganancia de valor): Certeza que el sindicato le va a brindar una mejor tasa y

mayores beneficios. Cercania con representantes del sindicato.

Pains (Dolores): Desconfianza en el sistema financiero tradicional y en las empresas
100% digitales, miedo o desconocimiento sobre el funcionamiento de apps, falta de
interaccion humana con una app, posibilidad de pérdida o robo de saldo, falta de

transparencia.
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Gain Creators (Creadores de valor): la posibilidad de operar 24/7, reminders y
notificaciones push (sobre pagos a vencer, promociones, noticias sindicales, etc),

productos y servicios a medida del cliente (Por ejemplo, préstamos).

Pain Relievers (Aliviadores de dolor): Créditos en el acto, disponibilidad inmediata
para usar el dinero de forma digital, detalle de movimientos realizados, gastos
ordenados por categorias, conceptos y en forma gréfica, historial de comprobantes
de todas las operaciones realizadas, experiencia UX simple, proceso de onboarding
rapido, consejos Uutiles de educacion financiera, consultas y reclamos online y

presencial (Sede sindicato).

Producto: Billetera digital que ofrece préstamos digitales de su sindicato.

6.b.- Diferenciacion y ventaja competitiva.

En cuanto a nuestro cliente, la diferenciacion y ventaja con nuestra principal
competencia es clara. Esto deviene de la digitalizacion del servicio que prestan en
formato tradicional y sustento papel. Mientras que nuestra competencia directa, las
mutuales y financieras dedicadas a los préstamos personales, para operar los
usuarios deben asistir a sus oficinas, firmar papeles, recibir el dinero en efectivo,
luego los usuarios deben ingresar el dinero al sistema digital para abonar bienes y
servicios y carecen de los beneficios extras de nuestra operatoria 100% digital. En
cuanto al punto de vista del Sindicato, va a contar con una trazabilidad digital y
operatoria clara. Siempre va a contar con fondos suficientes para otorgar los
créditos, sin necesitar de un tercero. Va a poder obtener los beneficios econdmicos

de la operatoria, eliminando un eslabdn de la cadena de valor.

En relacion al Usuario de SUR-app es decir el afiliado del sindicato, el proyecto va a
contar con algunos elementos diferenciadores con respecto a las demas billeteras

virtuales que existen en el mercado.

En primer lugar, SUR-app va a poder utilizar toda la informacién que el sindicato
tiene sobre sus afiliados. Esto es muy importante porque se cuenta con la
informacion para construir perfiles de afiliados, con sus historiales de sueldos,

categoria y situacion laboral, cuotas de préstamos que tenga, solicitudes de
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beneficios internos, si tiene margen en su salario para el descuento por planilla, etc.

Es decir, que tienen construido scorings internos de sus afiliados. Por lo tanto,
SUR-app, estara en condiciones de poder ofrecer productos y servicios a medida

para cada afiliado, por ejemplo, préstamos a tasas preferenciales.

En segundo lugar, los usuarios tendran la ventaja de tener a su disposiciéon multiples
espacios fisicos como son las delegaciones sindicales en todo el pais en donde
contaran con la asistencia y el soporte personalizado en caso de tener alguna duda,
consulta o reclamo sobre la misma. Este aspecto es muy importante, ya que el
hecho de tener el respaldo y cercania del sindicato, que avala el servicio, les dara a

los usuarios la confianza necesaria para convertirse en un usuario de SUR-app

En tercer lugar, tenemos una ventaja en costos. No se cobrara un plus a los
usuarios por la utilizacion de la aplicacion movil. Y se ahorran los costos de
trasladarse en general al centro de las ciudades para realizar los tramites

necesarios para obtener un crédito en formato tradicional.

Por ultimo, se podran centralizar todos los beneficios mutuales que ofrece el

sindicato en un solo lugar.
6.c.- Modelo de negocios - Business Canvas Model.
En relacion al cliente:

Segmento de Cliente: Sindicatos publicos y privados de alcance nacional y

provincial.

Relacion con el cliente: Relacion fuerte y de confianza. El trato con el cliente debe
ser amistoso y de forma directa 0 mediante personas de confianza de los dirigentes

sindicales.
Canales de comunicacion y distribucion: Mediante reuniones periddicas que

expliquen la solucion. Luego mediante las reuniones y asambleas de las centrales

obreras.
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Flujo de Ingresos: Se cobra un porcentaje sobre los montos prestados por los

sindicatos a sus afiliados.

Actividades clave: Desarrollo de la app y del dashboard de operaciones,
autorizacion para operar del BCRA, recoleccién de informacion del cliente,
recoleccion de experiencia de uso, soporte técnico y actualizacion de nuevas

versiones. Firma convenio con proveedores.

Recursos claves: La experiencia y know how del equipo a cargo del proyecto. La
plataforma tecnologica sobre la que se arma la billetera. La red de delegados y

sedes sindicales. Los recursos financieros. La autorizacién para operar del BCRA.

Socios Clave: Empresas proveedoras de servicios tecnologicos que integran las
funcionalidades mediante APIs con nuestra app. Banco custodio. Empresa de

cobros digitales. Red delegados.

Estructura de Costos: Los sueldos y cargas sociales, servicios de nube de Amazon,

costo Pei Link, desarrollo y mantenimiento de plataforma tecnologica.

Propuesta de Valor: Billetera digital “Llave en mano” para sindicatos que permite
realizar operaciones financieras cotidianas, de forma simple, agil y segura. En

especial les permite otorgar préstamos personales de forma digital.

C  Socios claves Actividades claves Propuesta de Relaciones con el Segmentos de
L Empresas valor cliente clientes
! proveedoras de Desarrollo del software. Billetera digital “Llave Relacion fuerte y de Sindicatos publicos y
E servicios tecnolégicos en mano” para confianza. El trato con el privados de alcance
N queintegran las convenio provedores. sindicatos que cliente debe ser nacional y provincial.
T funcionalidades permite realizar amistoso y de forma
E mediante APIs con Autorizacién BCRA. operaciones directa o mediante
nuestra app. financieras personas de confianza
cotidianas, de forma de los dirigentes
Banco custodio. simple, agil y segura. sindicales.
Empresa de cobros
digitales. Recursos claves En especial les Canales
know how permite otorgar Mediante reuniones
Red delegados APP préstamos periédicas que
sindicales red delegados personales de forma expliquen la solucion.
recursos financieros digital. Luego mediante las
reunionesy
asambleas de las
centrales obreras.
Estructura de costes Fuente de ingresos
Los sueldos y cargas sociales, servicios de nube de Amazon, Se cobra un % sobre los montos prestados por los sindicatos a
costo Pei Link, desarrollo y mantenimiento de plataforma sus afiliados.
tecnolégica.
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En relacion al usuario:

Segmento de Cliente: Hombres y mujeres entre 18 y 65 afios, que estan afiliadas a

un sindicato del sector publico o privado.

Relacién con el cliente: Relacion fuerte y directa con el cliente. Se realizaran

acciones de fidelizacién con los usuarios.

Canales de comunicacion y distribucion: publicidad en sedes sindicales, acciones
especificas con difusion mediante delegados sindicales, publicidad en redes
sociales (Facebook e Instagram). Disponibilidad en Apple Store (I0S) y Google
Play (Android).

Flujo de Ingresos: Para el caso del pago de servicios, los ingresos se obtienen por la
comision que pagan las empresas por cada factura cobrada. Lo mismo ocurre para
las cargas virtuales, donde se recibe una comisién por cada operacion de recarga.

Spread entre tasa activa y pasiva de créditos personales.

Actividades clave: Proveedor de app, recoleccion de informacion del cliente,
recoleccion de experiencia de uso, soporte técnico y actualizacion de nuevas
versiones.

Recursos claves: La experiencia y know how del equipo a cargo del proyecto. La
plataforma tecnoldgica sobre la que se arma la billetera. La red de sedes sindicales.
Los recursos financieros.

Socios Clave: Sur-app.

Estructura de Costos: Comision SUR-app

Propuesta de Valor: Billetera digital que permite realizar operaciones financieras

cotidianas, de forma simple, agil y segura.
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U  Socios claves Actividades claves Propuesta de Relaciones con el Segmentos de
S -Sur-app. valor cliente clientes
u -Proveedor de app Billetera digital que Relacion fuerte y directa  Hombres y mujeres
A _Red de delegados -recoleccion de permite realizar con el cliente. Se entre 18y 65 afios,
R sindicales. informacion del cliente - operaciones realizaran acciones de que estan afiliadas a
I -soporte técnico y financieras fidelizacion con los un sindicato del
o actualizacion de nuevas cotidianas, de forma usuarios. sector publico o
versiones. simple, agil y segura. privado.
Recursos claves Canales
know how -publicidad en sedes
APP sindicales
red delegados
recursos financieros -publicidad en redes
Publicidad sociales

-Disponibilidad en
Apple Store y Google

Play
Estructura de costes Fuente de ingresos
Comision cobrada por SUR-app. Para el caso del pago de servicios, los ingresos se obtienen por

la comisién que pagan las empresas por cada factura cobrada.
Lo mismo ocurre para las cargas virtuales, donde se recibe una
comisién por cada operacién de recarga. Spread entre tasa
activa y pasiva de créditos personales.

6.d.- Funcionalidades.

El modelo de negocios del proyecto comprende siete funcionalidades: Créditos al
consumo, cuotificacion de compras (buy now pay later), pago de impuestos y
servicios, cargas virtuales, pago con QR interoperable, Contratacion de seguros y

beneficios.

1) Créditos al consumo.

2) Cuctificacion de compras (buy now pay later).

3) Pago de impuestos y Servicios. Los usuarios podran realizar pagar sus
facturas de mas de 5.000 empresas e instituciones (impuestos, empresas de
luz, gas, agua, telefonia, internet, colegios, etc).

4) Cargas virtuales: a) Recarga de saldo de una linea telefénica: Permite
realizar la carga de saldo a todas las lineas de Claro, Personal y Movistar, b)

Recarga de cuenta SUBE y similares: Permite la carga de la tarjeta SUBE y

similares debitado del saldo de la cuenta virtual.
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5) Pago con QR interoperable: Les permite a los usuarios realizar pagos en
comercios adheridos, mediante la lectura de un cédigo QR. Para operar nos
encuadramos dentro del sistema “transferencias 3.0” establecida por el BCRA

mediante la Comunicacioén “A” 7153, sus modificatorias y complementarias.

6) Contratacion de seguros (vivienda, automotor, vida, electrodomesticos, etc)

7) Beneficios.

7.- El tamano de la oportunidad, la competencia, el contexto y la industria.

7.a.- Industria.

La industria fintech en nuestro pais ha ido creciendo a un ritmo acelerado, debido
mayormente a los avances tecnoldgicos de los ultimos afos y el impulso del
mercado internacional que aportd inversion a la actividad. La cantidad de empresas
que se dedican a dar soluciones financieras a través de una plataforma tecnologica
crece ano a tras afo y ha hecho que Argentina se consolide como un escenario
propicio para startups que quieran brindar un servicio no solo a nivel nacional, sino
también regional. Este contexto, que ayuda a la incubacion de empresas
tecnolégicas queda en evidencia si observamos que, de los unicornios digitales

latinoamericanos, cuatro son argentinos.

El mercado de las billeteras virtuales interoperables, hoy en dia segun el BCRA,
estd compuesto por 58 empresas diferentes en cuanto a la cantidad de usuarios y al
volumen de transacciones que operan.” La mayoria son empresas pyme: el 80%
cuenta con menos de 50 empleados y su facturacion esta acorde a las
organizaciones de este tipo. El otro 20% son empresas grandes que acaparan el

80% de los usuarios: Mercadopago, Uala, y Naranja X.

7.b.- Competidores.

1

https://www.bcra.gob.ar/SistemasFinancierosYdePagos/Proveedores-servicios-de-billeteras-digitales-
Interoperables.asp
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En todo plan de negocios es fundamental tener bien identificados a los
competidores, es vital estudiar integralmente todas las actividades que realizan para

cumplir sus objetivos.

A fines practicos una diferenciacién entre competidores directos e indirectos. En la
cual los competidores directos comercializan el mismo producto para el mismo
publico, mientras que los indirectos venden el mismo producto a un publico
diferente. Competidores directos consideramos a las mutuales y financieras que
prestan actualmente el servicio de préstamos de dinero mediante el descuento por
planilla de los sindicatos. A fines practicos y como muestra, seleccionamos para el
analisis la mutual del Sindicato del Seguro: AMTRAS - Asociacion Mutual de

Trabajadores de Seguros.

Por su parte, consideramos competidores indirectos a las billeteras virtuales en el
mercado argentino, dejando en claro que no es intencidn ingresar a competir con
estas empresas. Justamente nuestra estrategia de nicho de mercado nos diferencia

y nos quedamos con una parte del mercado acorde a nuestras expectativas.
Competidores directos:
AMTRAS - Asociacion Mutual de Trabajadores de Seguros.

Fortalezas: Mas de 40 afos de trayectoria. Confianza de sus afiliados. Convenio con
el Banco Ciudad. Se sustenta en un sindicato con un buen numero de afiliados y de
ingresos medios/altos. Cuentan con liquidez propia. Descuento directo por planilla.

Préstamos de hasta 10.000.000 de pesos hasta 60 cuotas.

Debilidades: Tramites en sustento papel y excesivamente burocratico. Exigen hasta
Constituir domicilio legal en Capital Federal (Si no es propio, puede ser el de un

familiar o allegado)'. Fidelizacion muy baja. Sin productos complementarios.
Competidores indirectos:

Mercado Pago: Es la billetera digital mas importante de Argentina. Actualmente
cuenta con mas de 4 millones de usuarios activos que la utilizan para: hacer pagos

con QR (o cobranzas), pago de servicios, realizar cargas virtuales e invertir dinero.

12

https://www.sindicatodelsequro.com.ar/prestamos.html
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Fortalezas: Uno de los puntos mas fuertes de esta billetera es la integracion que
existe con Mercado Libre, el ecommerce mas importante de Argentina y
Latinoamérica. Ha generado acuerdos con grandes empresas como McDonald 's,
Burger King, YPF, Shell, etc que le han dado capilaridad y una rapida expansién en
todo el territorio nacional. Realiza la cobranza de mas de 3.000 servicios, gracias a
un acuerdo firmado con Pago Facil. El cash in y cash out se puede realizar en mas
de 10.000 sucursales pertenecientes a Pagofacil y Rapipago. Por ultimo, ha tenido

una penetracion muy importante en el uso del pago con QR.

Debilidades: No cuentan con entidades fisicas donde las personas puedan realizar
consultas o volcar sus reclamos. Esto ultimo es importante principalmente en las
ciudades y pueblos del interior, donde el grado de integracion tecnoldgica no esta

tan desarrollado y el nivel de educacion financiera es mas bajo.

Uala: Es una tarjeta prepaga asociada a una aplicacién de celular. Cuenta con mas
de 4 millones de tarjetas emitidas, ubicandola como la segunda billetera mas
importante del pais. Su foco ha sido principalmente la poblacién joven que se
encuentra desbancarizada. Tal es asi, que el 65% de las tarjetas emitidas fueron

para personas que nunca habian tenido un plastico.

Fortalezas: Cuenta con el apoyo financiero de grandes inversores como George
Soros, Kevin Ryan, Softbank, Tencent, etc. La emisidn de una tarjeta prepaga
asociada a una app, le permite hacer convivir el mundo fisico y el virtual. Ademas, el
acuerdo con Mastercard les permite ofrecer una tarjeta que es aceptada en casi
todos lados. También, ofrecen algunos beneficios orientados al publico joven. Por
ejemplo, descuentos en Flybondy, Cabify, etc. El proceso de onboarding es rapido y
facil. Posee una interfaz clara que permite llevar el control de los gastos y
movimientos realizados. Trabajan fuertemente en la educacién financiera de las

personas.

Debilidades: Tiene un bajo nivel de uso por parte de sus usuarios. Una vez que los

usuarios solicitan su tarjeta y descargan la app, solo el 10% la utiliza (1 de cada 10
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personas). Por lo tanto, el grado de fidelizaciéon es muy bajo. Por el momento, no ha

logrado penetrar en el interior del pais.

Naranja X: Es la billetera mas nueva del mercado y pertenece al banco Naranja. En
menos de un ano, ha logrado contar con mas de 200.000 usuarios. La plataforma
permite realizar pagos con QR, enviar y recibir dinero y abrir una cuenta virtual en

pesos y doélares.

Fortalezas: Permite abrir una cuenta virtual en pesos y ddélares sin ningun costo. Te
brinda un seguro de celular gratis. Permite comprar y vender ddlares las 24 horas
del dia. Empresa regional con alta penetracién en el interior del pais en especial en

la region centro y noa.

Debilidades: La experiencia UX no es buena y los usuarios se han manifestado en
forma negativa al momento de su lanzamiento. Presenta diversas fallas y errores en
el sistema, lo que ha generado desconfianza en los usuarios y las empresas

vinculadas a la billetera.

Ademas, de las plataformas recién descritas, existen otras como Belo, Lemon Cash,
Personal pay, Claro pay, etc y que tienen por el momento pocas descargas, pero
vienen trabajando fuertemente en algunos Kkilling features que puedan marcar la

diferencia con respecto a las antes mencionadas.

Fortalezas Oportunidades
-Integracion con red sindical. -Gran nimero de personas sindicalizadas.
-Mercado objetivo existente -Tasas preferenciales.
-Conocimiento del negocio y de Nicho. -Alta penetracién de smartphone en el pais.
\\-AL}" -
I
Debilidades Amenazas

-Burocracia dentro del mundo sindical -Competidores con muchos recursos.

-Servicio de bajo margen (Necesidad de volumen) -Situacién econémica del pais.

-Servicios atados a proveedores. -Reformas normativas impulsadas
por el gobierno nacional.
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El analisis FODA recién descrito, nos hace pensar que nuestro proyecto tiene una
clara oportunidad, donde las condiciones tanto internas como externas juegan a
nuestro favor. Si bien hay aspectos fundamentales en los que debemos trabajar y
prestar mucha atencién, como el bajo nivel de fidelizaciéon que tienen los usuarios
con las billeteras, el desafio de digitalizar una operatoria muy tradicionalista o las
reformas en leyes laborales que pueden impactar en el método de recaudacion de
los sindicatos. En relacién a este ultimo factor, de implementarse en un futuro
cambios profundos en la regulacién laboral que impacte en los sindicatos, estos
deberan promover acciones para retener y fidelizar afiliados, en este sentido nuestra
propuesta se torna aun mas valiosa. Es por ello que debemos apalancarnos en el
grado de conocimiento que existe sobre el nicho de mercado y la relacién con los
actores claves que nos permite customizar la propuesta de acuerdo a los intereses

y condiciones de los clientes.

7.d.- PESTEL.

El analisis PESTEL es una herramienta que se utiliza para identificar las fuerzas
externas a nivel macro que influyen sobre un negocio y pueden determinar su
evolucion, tanto en términos econémicos como de reputacion. El acrénimo PESTEL
se refiere a los factores que se analizan: Politicos, Econdmicos, Sociales,
Tecnoldgicos, Ecoldgicos y Legales. Por lo tanto, el analisis PESTEL es un estudio

de mercado unicamente de factores externos que afectan a una empresa.

Politico: Bajo la administracién del Presidente Alberto Fernandez, se observd un
avance en las regulaciones fintech con un aumento del control, algunas limitaciones
a su actividad pero con otros avances como lo fue la implementacién definitiva de
las llamadas “Transferencias 3.0”. La normativa insignia en materia de limitacién fue
el comunicado “A 68595” del BCRA segun el cual se ordena que los fondos de
billeteras virtuales deben mantenerse depositados en cuentas bancarias de su
banco custodio sin libre disponibilidad de los mismos. Antes de esta normativa, era
una practica habitual colocar dichas sumas de dinero en Fondos Comunes de

Inversion.

Como punto positivo, podemos destacar que a fines de 2020 Banco Central lanzé

Transferencias 3.0 con el objetivo de potenciar los pagos digitales abiertos y
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universales y de conseguir una mayor inclusion de aquellos sectores que aun no

utilizan los servicios financieros.

Pasando a la actualidad, el gobierno del presidente Javier Milei, en sus primeros
meses de gestibn muestra una vision muy positiva sobre el mercado fintech. Tanto
desde el lado del Presidente Milei como de algunos de sus interlocutores dentro de
este gobierno que opinan que las fintech deben tener un rol mas importante en la
sociedad y apuntan a generarse un espacio para que puedan crecer libremente y
competir contras las entidades financieras tradicionales. Una de las medidas que se
piensa a priori es permitir que los sueldos de las personas puedan ser depositados
en las billeteras virtuales, asi como abrir el cédigo de la tarjeta sube para que se

pueda abonar con cualquier medio de pago digital.™

En los primeros meses de gobierno, la cartera econdmica que conduce Luis Caputo,
presento un fuerte plan de estabilizacién que intenta atacar la inflacién, luego de una
gran escalada inflacionaria el primer mes de gestion, los meses siguientes se
observa una baja de la misma pero sin llegar aun a numeros menores al gobierno
anterior. Los principales economistas del pais coinciden que la inflacidn puede
seguir en descenso, lo que genera alarmas y discrepancias entre los analistas es el

nivel de recesién que se esta generando mediante este plan.

La administracion Milei, desarrollé6 dos grandes paquetes de medidas legales que
buscan desregular la economia argentina, para segun sus funcionarios promover la

inversion y lograr la entrada de divisas al pais.

Los enormes esfuerzos por ordenar las cuentas del Estado y mantener cierto orden
fiscal y monetario, estan llevando al pais a una de las recesiones economicas mas
duras de su historia. Puede sonar descabellado, pero creemos que este escenario
favorece al sector fintech en su conjunto. ;Por qué? Porque una economia
inestable, fomenta aquellos sectores que no se encuentran tan regulados como es
el caso de las billeteras y las redes de cobranza extrabancaria. Asimismo, el

aumento del costo de vida, tras el aumento de servicios, la inflacién aun en numeros

Bhttps://www.clarin.com/economia/dnu-habilita-acreditacion-sueldos-billeteras-digitales 0_zUb7xsWv
6d.html
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muy altos y la suspension de aumentos salariales ponen presion sobre el sector en
el cual nos enfocamos como nicho. Cada vez estos sectores requieren de asistencia

financiera para cumplir con sus obligaciones diarias.

Social: Debido a las constantes crisis econdmicas, a la calidad de las decisiones
politicas/econdmicas de nuestro gobiernos, y en especial a la recesidn que se
encuentra nuestra economia en la actualidad, las personas tienen cada vez mas
complicaciones para llegar a fin de mes con sus salarios. Si analizamos nuestro
nicho de mercado, muchos trabajadores no llegan a superar con sus ingresos la
canasta basica de alimentos. Se da un extrafio fendmeno en el cual los trabajadores
estdn bajo la linea de pobreza. Esto genera una fuerte demanda de créditos
personales. La desconfianza al sistema bancario asi como su fuerte burocracia no
permiten que las personas se financien en estas instituciones mas alla de los limites
de sus tarjetas de créditos. Ahora bien las fintech, suplen esa demanda pero
cobrando intereses muy elevados y luego de varios afios operando en el mercado,
los usuarios también comprendieron que es un claro abuso. Por todas estas
razones, creemos que desde SUR-app debemos mostrarles a las personas que
nuestra billetera cumplira un rol de ayuda financiera sin abusar de la situacién de
vulnerabilidad que se vive en el pais y brindard& una serie de servicios

fundamentales para el desarrollo de la sociedad.

Tecnoldgico: El avance tecnoldgico en nuestro pais ha dado fuertes pasos en los
ultimos afos. Esto ha provocado cambios muy importantes en negocios
tradicionales y en el comportamiento de la gente en el dia a dia. Uno de los
indicadores mas importantes es la gran penetracion de celulares con acceso a
internet, que tiene la poblacion argentina. Segun datos de la consultora Statista en
argentina 41 millones de personas acceden a internet a través de un smartphone.

14

Los estudios demuestran que el uso del smartphone no esta ligado unicamente a
aquellas apps de comunicacion (Por ejemplo: Redes Sociales y Whatsapp), sino
que también para trabajar, realizar compras y operaciones financieras. La cantidad

de smartphones ha ido creciendo con el tiempo, ya que en 2013 sélo el 43% de las

“https://es.statista.com/estadisticas/598527/numero-de-usuarios-de-moviles-en-argentina/#:~:text=E
N%202021%2C%20se%20estim%C3%B3%20que,Argentina%20supere%2010s%2040%20millones.
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personas contaba con un celular de estas caracteristicas, en 2016 el 82%, y hoy en
dia el indicador llega al 91%. Esto nos convierte en el pais con mayor cantidad de

smartphones por habitante en Latinoamérica.

Otro aspecto a tener en cuenta es la conectividad movil de velocidad 4G en
Argentina. El Estado puso como objetivo que la red 4G se extienda en todo el pais y

a fines de 2023 licité la banda de 5G para la implementacion a mediano plazo.

Todos estos avances tecnoldgicos, son importantes ya que han generado muchos
cambios de paradigmas y facilitan el correcto funcionamiento de muchas empresas,
para poder dar un mejor servicio. Para la industria fintech, y en especial para las
billeteras virtuales, esto resulta clave, ya que son plataformas tecnolégicas que

funcionan a base de conectividad.

Ecoldgicos: El cuidado del medio ambiente, es un tema que ha tomado mucha
relevancia en los ultimos afos. Mas alla de los esfuerzos que puedan hacer los
gobiernos para reducir el impacto negativo medioambiental, entendemos que las
acciones mas efectivas son las que modifican habitos de las personas y empresas,
y logran buenas practicas que tienen consecuencias positivas sobre nuestro
planeta. En este punto, las billeteras digitales y la industria fintech en su totalidad,
tienen gran ventaja sobre las demas. Basicamente, la mayoria de las soluciones
financieras del sector se montan sobre plataformas digitales y no generan impacto
alguno sobre nuestro planeta. Al brindar experiencias y servicios virtuales, no
existen contratos que firmar (como en un banco al abrir una cuenta), no hay emisién
de tickets o comprobantes, ya que los mismos son digitales y quedan guardados en
el dispositivo o en servicio de nube. También, el uso del efectivo se reduce
sustancialmente porque solamente se necesita para cargar con saldo una billetera
(si eligiera hacerlo de esta manera, en lugar de usar una tarjeta o hacer una
transferencia desde otra cuenta). En un futuro, no muy lejano, las mismas tarjetas
de débito y crédito, seran digitales y no sera necesario emitirlas y tenerlas en la
billetera. Exponiendo esta tendencia al maximo, no serian necesarias en el futuro
las billeteras tal como las conocemos, ya que todo estaria dentro de un dispositivo,

hoy un smartphone.
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Legales: Las billeteras electronicas en nuestro pais son legisladas por el Banco
Central. Como mencionamos anteriormente en el analisis politico, las nuevas
normativas motivadas por la gestion Milei tanto en la llamada “Ley bases” como en
el “Mega DNU” son muy auspiciosos para el negocio permitiendo agregar mas
volumen de operaciones al sistema fintech y eliminando restricciones existentes en

la actualidad.

7.e.- Cinco fuerzas de Porter.

El analisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico elaborado por el
ingeniero y profesor Michael Eugene Porter de la Escuela de Negocios Harvard, en
el ano 1979. Este modelo establece un marco para analizar el nivel de competencia
dentro de una industria, para poder desarrollar una estrategia de negocio. Este
analisis deriva en la respectiva articulacién de las 5 fuerzas que determinan la
intensidad de competencia y rivalidad en una industria, y por lo tanto, cuan atractiva

es esta industria en cuanto a oportunidades de inversion y rentabilidad.
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En relacion al Cliente:

Poder de negociacion del cliente: ElI poder de negociacién del cliente es alto. El
sistema sindical argentino se caracteriza por su capacidad de gestion y negociacion.
Teniendo en cuenta que son los clientes los que cuentan con la masa de usuarios y

los que definen el nicho de mercado, tienen un poder fundamental sobre el negocio.
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Poder de negociacion del proveedor: En este analisis tomamos como proveedores a
las empresas tercerizadas que mediante APl incorporan servicios a nuestra
plataforma. Tomando en cuenta estos proveedores, podemos decir que su poder en
medio, en relaciébn a que cuentan con recursos claves pero en el mercado local e
internacional actual hay varias empresas que prestan el mismo servicio por costos

estandarizados.

Amenaza de nuevos competidores: No existe una amenaza real a la entrada de
nuevas empresas competidoras, esto es gracias a la eleccién del nicho de mercado.
Unir el mundo de la tecnologia con los sindicatos no es tarea sencilla, es una de

nuestras grandes fortalezas el tener la llave de ingreso a dicho mercado.

Amenaza de productos sustitutos: En un primer momento tendremos el desafio de
pasar del mundo papel al digital, ya sea para los clientes como para los usuarios.
Pero en un tiempo medio, confiamos que la eficiencia del modelo propuesto bajara

drasticamente el nivel de esta amenaza.

Rivalidad entre competidores existentes: En el mercado local se presentan varias
empresas de “banking as a service providers”. Pero nuevamente no suelen estar

enfocadas en este nicho de mercado. En lo cercano la amenaza es baja.
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En relacion al Usuario:

Poder de negociacion del cliente: El poder de negociacion del usuario es alto,
debido a que los mismos pueden elegir entre una amplia oferta de billeteras
virtuales. El ingreso de las billeteras al mercado presenta barreras de ingreso
medio. EI gran desafio que encuentran estas plataformas, es lograr retener al
cliente, ya que los usuarios, las descarguen y si no les gusta o es funcional, la

eliminan y vuelven a probar otra.

Poder de negociacion del proveedor: En este analisis tomamos a SUR-app como
proveedor el cual tiene un poder alto. El poder de negociacién con el que cuentan
los sindicatos frente al proveedor es alto, ya que se pretende forjar una alianza
estratégica entre proveedor y cliente que permita desarrollar el modelo de negocios.

Ahora bien, es el proveedor el que contara con el recurso clave del software.

Amenaza de nuevos competidores: Existe una amenaza real a la entrada de
nuevas empresas competidoras, debido a que existen barreras de entradas no muy

altas.

Amenaza de productos sustitutos: Las entidades financieras tradicionales pueden
ofrecer servicios similares, pero como hemos explicado anteriormente, por el
momento, los afiliados de los sindicatos quieren incursionar en soluciones
tecnologicas que faciliten la operatoria. Por otro lado, las redes extrabancarias
ofrecen el servicio de préstamos, cobro de servicios y cargas virtuales, pero estas
requieren el traslado y el uso en su mayoria de efectivo. Ademas de ser mucho mas

costoso en relacidn a tasas y costos indirectos. Es baja.

Rivalidad entre competidores existentes: La rivalidad entre los competidores directos
actuales no es grande, debido a que el sector de nicho y muy tradicionalista. Ahora
bien con los competidores indirectos, es decir las “Fintech” hay una suerte de
comunidad debido a que hay un mercado muy grande por el que competir y los
sistemas tradicionales como los bancos los suelen atacar por medio de reclamos al
Banco Central, lo cual las billeteras deben defenderse bajo el manto que brinda la

Camara Argentina de Fintech.
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Teniendo en cuenta este analisis, creemos que SUR-app cuenta con grandes
oportunidades de lograr una buena penetracion en el mercado, especialmente en el
nicho de mercado de los trabajadores sindicalizados. Igualmente, somos
conscientes de que los esfuerzos deben destinarse a lograr una fidelizacion
profunda con los clientes, y contar con las mejores herramientas para lograr una
buena transicion de clientes que hoy se encuentran en el mundo fisico y deben

pasar al digital.

8.- Plan de Marketing.

El plan de Marketing de SUR-app se basa en un muy fuerte plan digital
omnicanal y una integracién con los canales de comunicacién interna de los
sindicatos. Es decir se va a aprovechar las estructuras sindicales, ya sea en los
lugares de trabajo, las sedes sindicales en todo el pais y en especial el contacto

directo con los usuarios por parte de los delegados sindicales.

8.a.- Plan de medios y promocion.

Mediante nuestras estrategias de marketing nuestro objetivo sera posicionar
SUR-app en los pensamientos del usuario como una billetera virtual que permite

obtener créditos del sindicato y realizar operaciones de forma digital y segura.

Buscamos que el usuario identifique directamente a la plataforma con su sindicato

con el objetivo de generar una rapida confianza en la empresa.

En una primera etapa, las acciones estaran centradas en visibilizar la aplicacion y
darla a conocer a todos los afiliados motivando a que la descarguen y generen

correctamente el onboarding.

A los fines de planificar de forma adecuada esta etapa, nos parece adecuado aplicar
la herramienta de “Get-Keep-Grow Funnel’, en este sentido las acciones se

organizan de la siguiente manera:

1) Get: En una primera etapa se realizaran acciones concretas en las sedes

sindicales del pais, con el fin de generar descargas (Por ejemplo, se pondran
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banners y carteles promocionando la descarga de la aplicacion, se colocaran
stickers en las oficinas, se armaron stands de promocion en sedes de alto transito,
etc). Asimismo se capacitard y se le daran incentivos a todos los delegados
sindicales para que difundan de forma correcta en los lugares de trabajo la descarga
de la aplicacidon. Todo esto se acompafiara con una campania intensiva en las redes
sociales de la aplicacion como de los sindicatos dando a conocer la nueva billetera y

la invitacién a la descarga.

A los fines de cuidar la estrategia de marketing, todas las piezas de publicidad seran
realizadas por nuestro equipo y seran brindadas a los sindicatos con todas las

instrucciones para su difusidn. Esto es un valor agregado para los sindicatos.

Se encuentra en proceso de evaluacion financiera, brindarles a los delegados
sindicales una comision por cada cuenta abierta y crédito solicitado por un usuario

de su sede sindical que se haya dado de alta por su invitacion.

También, se planea realizar campanas a través de herramientas como Google Ads y
Meta Ads, donde se podra hacer un direccionamiento mas preciso sobre nuestro

target de cliente.

2) Keep: Nos proponemos brindar un ecosistema integral de todos las prestaciones
que brindan los sindicatos. Mediante una sola app el usuario podra obtener turnos

para el sindicato y su obra social.

Ademas se ofrecen beneficios en descuento en comercios adheridos. Esto mediante
la contratacion de una empresa tercerizada que ofrece estos servicios. Sumando a

los beneficios que ya brindan los sindicatos en turismo.

Haremos hincapié en la educacion financiera. Difundir en los sectores de
trabajadores conceptos de educacion financiera nos resulta fundamental. No
solamente en tutoriales de como utilizar la aplicacién sino también contenidos de

finanzas basicas para el dia a dia.

39



3) Grow: Proponemos crear un espacio de innovacion y mejora continua. A tales
fines se aprovechara la base de datos que tienen hoy los sindicatos con el historial
de pago y los comportamientos de consumo de los afiliados, y se les ofrecera
productos y servicios a medida. También, al conocer como es el comportamiento de

pago de los afiliados para ofrecerles financiamiento y nuevos productos digitales.

8.b.- Credibilidad.

La credibilidad de la aplicacion se basa en la relacion directa que tiene el sindicato y
sus delegados con los afiliados en todo el pais. De forma directa en todos los
lugares del trabajo del pais donde opere nuestro cliente un representante que tiene

confianza con el usuario difundira los beneficios de nuestra aplicacion.

Asimismo como toda propuesta digital, la funcionalidad de la aplicacion es
fundamental. Es por ello que previo al lanzamiento, se debe pasar por una etapa de
evaluacion del software. Nos enfocaremos en su evaluacion para los procesos de

mejora continua.

8.c.- Posicionamiento.
El principal objetivo de la empresa es lograr un nivel de clientes que nos permita
llegar al punto de equilibrio y posterior crecimiento de forma organica lo antes

posible.

Es por ello que proponemos dos modelos de posicionamiento, uno encaminado en
un producto "white label" o “marca blanca” y un segundo modelo en el cual nuestra

marca sea la imagen de la empresa.

En relacion al primer modelo se ofrecera a los sindicatos publicos y privados de mas
de 100.000 afiliados la utilizacién de sus logos y marcas. Es decir se les ofrece
customizar toda la grafica con la imagen del sindicato para lograr la inmediata
identificacion del afiliado. Para este modelo, un equipo interno de disefiadores
graficos se encargan de adaptar la aplicacién a la imagen y colores utilizados por el
sindicato. Ademas se realizara todos las acciones necesarias para subir la

aplicacidon a los centros de descargas. Se esta evaluando si esta accion contendra
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un costo extra o sera subsidiado por SUR-app a los fines de lograr firmar convenios

con los grandes sindicatos.

En relacion a sindicatos de menos de 100.000 afiliados, se propondra utilizar

nuestra marca y estrategias generales de marketing.

Proponemos una marca moderna y confiable. Que pueda hablar de todo lo que le
sucede a los trabajadores y que desafia abiertamente a nuestros competidores
indirectos en materia de tasas de interés. Proponemos una “verdadera inclusion

financiera”

8.d.- Branding.

El branding es el proceso de creacion y desarrollo de una marca para darla a
conocer ante una audiencia, por medio de su identidad corporativa, sus mensajes y
su propoésito. Su objetivo es crear conexiones conscientes e inconscientes con el
publico para influir en sus decisiones de compra. En otras palabras, el branding se
centra en hacer conocida y deseada una marca, asi como en ejercer una imagen

positiva en la mente y el corazén de los consumidores.

En este sentido, nuestro proyecto contaba con un gran desafio, el de crear una
imagen corporativa moderna que se relacione con un nicho de mercado muy
tradicionalista y ligado fuertemente a figuras politicas. A su vez, si bien buscamos
identificarnos con el mundo sindical no queremos generar rechazo en el publico

general.

Es por ello, que decidimos nombrar a nuestro proyecto SUR-app. SUR, como una
identificacion politica a la defensa de una economia regional basada en un
tradicional posicionamiento geopolitico del llamado “Sur global’. Esta posicion
engloba el ideario politico de nuestro nicho, sin tener que enfocarnos en
posicionamientos partidarios especificos de Argentina. Asimismo lo tomamos de
diversos proyectos regionales de crear un banco comun del sur. Agregamos como

bajada “APP” para dejar en claro las caracteristicas nativas digitales del proyecto.
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En cuanto a la imagen, buscamos una paleta de colores modernos y un logotipo con
sus letras unidas en una misma sintonia que representa la continuidad y transicion

hacia una operatoria moderna y digital.

Nuestra imagen representa futuro, claridad y transicién. Asi como simplicidad y

transparencia.

La imagen corporativa minimalista y colorida, se traslada a todos los ambitos de
disefio. En especial en las pantallas de nuestra APP y piezas de publicidad.
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8.e.- Requisito Normativo.

La publicidad efectuada a través de cualquier medio y la documentacién emitida por
SUR-app debera incluir una mencion clara y expresa a que “se limitan a ofrecer
servicios de pago y no se encuentran autorizados a operar como entidades

financieras por el BCRA” y que ‘“los fondos depositados en cuentas de pago no
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constituyen depdésitos en una entidad financiera, ni cuentan con ninguna de las
garantias que tales depositos puedan gozar de acuerdo con la legislacion y

reglamentacion aplicables en materia de depdsitos en entidades financieras”.

8.f.- Plan marketing dirigido a sindicatos.

El primer objetivo de SUR-app es lograr que los sindicatos incorporen en sus
organizaciones a nuestra herramienta digital. El segundo objetivo, es que sus afiliados
descarguen y utilicen la aplicacion, pero para lograr esto es necesario que los dirigentes

sindicales vislumbren la oportunidad que se les brinda.

Es por ello, que centraremos nuestro esfuerzo en mantener reuniones con los distintos
Secretarios Generales y las autoridades competentes en materia financiera y mutuales
dentro de los sindicatos. En dichas reuniones se expondra de forma clara y concreta los

beneficios que SUR-app les brinda, resumido en los siguientes puntos:

1) Beneficios econdmicos: Mediante SUR-app, los sindicatos pueden aumentar
la cantidad de préstamos que brindan a sus afiliados obteniendo mayores

ingresos por intereses cobrados.

2) Beneficios politicos: Brindar herramientas innovadoras que incorporan
beneficios claros a sus afiliados repercute en la imagen que los lideres tienen
dentro de sus sindicatos. Recordemos que periédicamente se realizan

elecciones que renuevan las distintas autoridades de la organizacion.

3) Incremento y fidelizacién de afiliados: La base de afiliados es fundamental
para el funcionamiento de un sindicato. Fidelizar e incorporar nuevos afiliados
es uno de los principales objetivos internos de las autoridades sindicales.

Brindar mas y mejores beneficios es prioritario para tal fin.
4) Beneficios administrativos: SUR-app permite eficientizar y desburocratizar la

tarea financiera de los sindicatos. Ademas de aumentar los controles y poder

obtener informacion de calidad para la toma de decisiones.

43



5) Simplicidad en la implementacion: SUR-app cuenta con un ecosistema de
herramientas pensadas especificamente para sindicatos de simple y rapida
implementacion. Ademas el equipo de la empresa se encarga de todo el
proceso. SUR-app no solo brinda la aplicacién, el panel de control interno

sino que también hasta el marketing dirigido a los usuarios.

Para concientizar y convencer sobre nuestra propuesta de valor se prevén realizar

las siguientes acciones:

1) Reuniones con dirigentes sindicales (secretarios generales y encargados de

las secretarias financieras y mutuales).

2) Reuniones con federaciones y confederaciones sindicales.

3) Charlas informativas y de capacitacion para delegados.

4) Premios econdmicos a delegados sindicales que promuevan el uso de la

aplicacion

Como se vislumbra, la forma de ingreso a los sindicatos es mediante el
convencimiento de sus autoridades, por ese motivo en una primera etapa un equipo
de SUR-app capacitado a tal fin se dedicara exclusivamente a estas acciones de

venta.

9.- Recursos, procesos y plan operativo del negocio.

9.a.- Recursos clave.

Los recursos claves para desarrollar el proyecto SUR-app son:
1) El software que permite operar tanto al cliente como a los usuarios.

Claramente una aplicacion moévil para los usuarios y un dashboard para el

cliente. Son el recurso principal.

44



2)

3)

4)

La autorizacion por parte del BCRA para operar. En un mercado fuertemente
regulado y controlado por la autoridad monetaria del pais, es imposible llevar

adelante el proyecto sin contar con la inscripcion en los registros pertinentes.

Los sindicatos como socio estratégico. El negocio se centra en enfocarnos
en un nicho de mercado bien definido, son los sindicatos los que nos dan la

oportunidad de generar operaciones mediante la fidelizacion de los usuarios.

Recursos financieros necesarios para generar la inversion inicial y el

mantenimiento del negocio hasta llegar al punto de equilibrio.

9.b.- Actividades clave.

Desde SUR-app identificamos las siguientes actividades como claves para el

desarrollo de nuestro modelo de negocios:

1)

2)

3)

4)

El desarrollo y mantenimiento del software tanto para el usuario como para el

cliente.

Gestionar la autorizacion para operar por parte del BCRA. Inscripcion en el
BCRA en los registros: 1) Proveedor de Servicio de Pago (PSP) y 2) Otro
Proveedor no Financiero de Crédito (OPNFC). Inscripcion ante la Unidad de

Informacion Financiera (UIF).

La recoleccion de informacién de los clientes y usuarios, con el fin de poder
crear perfiles, entenderlos y poder ofrecerles productos a medida que

satisfagan sus necesidades.

La recoleccion de la experiencia de uso, los reviews, criticas y sugerencias
que pudieran surgir de los usuarios que utilizan la aplicacion, ya que con las
mismas, se podran realizar mejoras y obtendremos niveles altos de

satisfaccion.
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5) El soporte técnico a los errores o inconvenientes que pudieran ocurrir
durante el proceso que vive el cliente y el usuario al interactuar con la

plataforma.

6) Actualizacion de nuevas versiones que tendran que acompanar los updates

de los sistemas operativos de los smartphones de los usuarios.

9.c.- Descripcidn operativa.

SUR-app es una empresa comercial argentina constituida en cumplimiento de las
leyes de la Republica Argentina, debidamente registrada ante la Inspeccion General
de Justicia. Tiene como actividad poner cuentas de libre disponibilidad cuyos fondos
se encuentren a la vista en cuentas bancarias (las “Cuentas de Pago”) a disposicion
de terceros. Tales Cuentas de Pago se utilizan para recaudar fondos por cuenta y
orden de terceros, gestionar préstamos de consumo, cobranzas por cuenta y orden
de terceros, servicios electronicos de pago y/o cobranza por cuenta y orden de

terceros de cualquier tipo de servicios.

9.c.i.- Alcance.

La SUR-app se limita a ofrecer servicios de recaudacion, cobros y pagos en
Cuentas de Pago dentro de un Esquema de Pago minorista a través de una
plataforma manejada por la empresa como administradora de dicho Esquema de
Pago, en el marco de la operatoria de PSP en el marco de las Comunicaciones “A”
6859 y 6885 del BCRA (y sus modificatorias) y no se encuentra autorizada a operar
como entidad financiera por el BCRA. Asi como gestionar préstamos de consumo,

en el marco de las Comunicaciones “A” 7146 (y sus modificatorias).

A los fines del presente, los pagos minoristas incluyen las transferencias de fondos

0 pagos de bajo y/o alto valor.
Los fondos recaudados y depositados pertenecientes a terceros en Cuentas de

Pago de la empresa no son de titularidad de la empresa ni constituyen depdsitos en

una entidad financiera, ni cuentan con ninguna de las garantias que tales depdsitos
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puedan gozar de acuerdo con la legislacion y reglamentacion aplicables en materia

de depdsitos en entidades financieras.

9.c.ii.- Servicios - finalidad.

La Empresa emplea la prudencia y diligencia de un buen hombre de negocios para
realizar los servicios de gestion de préstamos personales. recaudacién, cobro y
pago en las Cuentas de Pago con los lineamientos establecidos en el Esquema de
Pago y con el alcance indicado en el presente y en los contratos especificos que se
celebren con los usuarios. Tales servicios podran incluir la implementacion de la
recepcion, cobro, registro, procesamiento de pago de terceros de todo tipo de
obligaciones cuyo cumplimiento se ejecute o resuelva mediante la entrega de
sumas de dinero, con la periodicidad prevista en los convenios correspondientes
y/o las instrucciones que se reciban eventualmente, junto con los procesos que se

acuerden en cada caso.

9.c.iii.- Beneficios.

A través de los servicios SUR-app se lograra:

1) Eficiencia en los costos operativos.

2) Seguridad y trazabilidad en las Cuentas de Pago bajo el Esquema de Pagos.

3) Herramienta agil, comoda y sencilla.

4) Flexibilidad de los servicios.

5) Disponibilidad inmediata para efectuar pagos, cobros y recaudacién las 24

horas, los 365 dias del ano.

6) Rendicion de cuentas.

7) Emplear medios de cobro.

8) Centralizacion de proveedores.
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9)

Sistemas de recaudacion alternativos.

10)Confidencialidad y los mas altos estandares de seguridad.

9.c.iv.-

Medios de cobro o recaudacion.

Los fondos de los usuarios se recaudan a través de multiples canales de cobro,

tales como:

1)

2)

3)

4)

5)

Tarjetas de crédito a través de entidades de recaudacion de reconocido
prestigio en el mercado que realizan las validaciones necesarias para

procesar los pagos.

Entidades de recaudacion de reconocido prestigio en el mercado (siendo

actualmente entidades tales como Rapipago o Pagofacil).

Convenios de recaudacion para cobros y pagos con personas juridicas
nacionales o extranjeras y/o vehiculos constituidos para la administracion de

flujo de fondos, en cumplimiento de la normativa aplicable vigente.

Depésitos y/o transferencias a clave bancaria uniforme (CBU) y/o clave virtual

uniforme (CVU) de terceros, por cuenta y orden del usuario.

Depésitos y/o transferencias a clave bancaria uniforme (CBU) y/o clave virtual

uniforme (CVU) de misma titularidad del usuario.

Los medios indicados no tienen caracter limitativo y podran ser modificados en el

futuro debiendo cumplir con la normativa aplicable vigente.

9.c.v.-

Medios de pago.

Existen multiples medios de pago, entre los que se encuentran los siguientes:
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1) Tarjetas de crédito a través de entidades de recaudacion de reconocido
prestigio en el mercado que realizan las validaciones necesarias para

procesar los pagos.

2) Transferencias a clave bancaria uniforme (CBU) y/o clave virtual uniforme

(CVU) de misma titularidad del usuario.

3) Transferencias a clave bancaria uniforme (CBU) y/o clave virtual uniforme

(CVU) de terceros, por cuenta y orden del usuario.

4) Efectivo a través de sucursales de entidades de recaudacion de reconocido
prestigio en el mercado (siendo actualmente entidades tales como Rapipago
o Pagofacil) para lo cual se estableceran montos limites en cumplimiento de

la normativa aplicable en la materia.

5) Acreditacién en cuentas de plataformas de pagos y cobros que posean la

misma titularidad que el usuario que instruye.

Los medios indicados no tienen caracter limitativo y podran ser modificados en el

futuro debiendo cumplir con la normativa aplicable vigente.

El usuario instruye especificamente a SUR-app respecto del destino de los fondos
recaudados y el medio de pago a utilizar. Es decir, hasta tanto el usuario instruya a
la empresa acerca del destino y medio de pago, los fondos quedaran con libre
disponibilidad a los usuarios en una Cuenta Bancaria a la vista, abierta en una
entidad bancaria de reconocido prestigio en el mercado de titularidad de la

empresa.
A partir de la acreditacion de los fondos en el medio de pago instruido a la empresa,

los fondos acreditados son de exclusiva responsabilidad del titular de dicho medio

de pago y/o receptor de los fondos.
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9.c.vi.- Cuentas de pago que ofrece.

Se consideraran Cuentas de Pago (conforme se encuentra definido en el apartado
“Glosario”) aquellas cuentas con clave virtual uniforme (CVU) para identificar a los
usuarios, de libre disponibilidad abiertas por los usuarios asociados en cuentas con
clave bancaria uniforme (CBU) de SUR-app que operen dentro de los limites
normales y habituales establecidos en base a la Politica de Conozca a su usuario y

que se encontraran a la vista en cuentas bancarias de titularidad de la empresa.

Las mismas utilizaran multiples canales para recaudacion de fondos, cobranzas y
pago por cuenta y orden de usuarios a través de los medios de pago establecidos
en el apartado 9.c.v anterior, pudiendo los usuarios destinar dichos fondos al pago
de impuestos y servicios, pago de tarjetas de crédito, carga de tarjetas prepagas,

entre otras.

Con relacion a la apertura y cierre de las Cuentas de Pago y la seguridad de las
mismas, los usuarios pueden dar de alta su Cuenta de Pago a través de los

siguientes mecanismos conforme los parametros aceptados internacionalmente:

1) Creando una cuenta con un correo electrénico y contrasefa;

2) Usando el ingreso denominado “Login Third Party” permitidos por las

aplicaciones de Meta o Gmail.

Una vez dada de alta la Cuenta de Pago, se le envia un correo electronico al
usuario para que confirme que tiene acceso al correo electronico registrado y
relacionado a la Cuenta de Pago. Una vez confirmado, se le solicitara al usuario la
informacion relacionada a la Politica de Conozca a Su usuario para la validacién de
la titularidad. A modo ejemplificativo y no taxativo se requerira a las personas
humanas declaracion jurada sobre licitud y origen de los fondos, y, -cuando sea
necesario para definir el perfil del usuario informacién sobre el volumen de
ingresos, documentacion alternativa respaldatoria que permita establecer la

situacion patrimonial y financiera del usuario.
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En tanto a las personas juridicas se les requerira copia del ultimo balance certificado
por contador publico y legalizado por el Consejo Profesional de Ciencias
Econdmicas que corresponda, o bien, documentacion alternativa que permita
establecer su la situacién patrimonial, financiera y beneficiario final. Tanto en el
momento de apertura como durante su mantenimiento, se prestara especial
atencion al funcionamiento de las cuentas, con el propdsito de evitar que puedan

ser utilizadas en relaciéon con el lavado de dinero.

En caso que el usuario pierda el acceso a su contrasena registrada, podra solicitar
que se genere un correo electronico de recuperacién de contrasefia que sera

enviado a su correo electrénico registrado en la Cuenta de Pago.

Asimismo, el usuario también puede modificar su correo electrénico originalmente
registrado y relacionado a la Cuenta de Pago, para lo cual debera enviar
nuevamente la documentacién relacionada a la Politica de Conozca a su usuario
desde su nuevo correo electrénico. De este modo, se volvera a validar la titularidad
del usuario (debiendo coincidir con la validacion de titularidad previamente
realizada). En caso que el usuario solicite la baja de su cuenta, el mismo puede

optar por no operar mas la cuenta.

En todo momento la informacion enviada por el usuario se almacenara de forma
segura y reviste el caracter de confidencial, unicamente tendran acceso a los
mismos, los empleados que deban validar la informacion. Dichos documentos se
alojaran en un servidor el cual cumple con todos los estandares internacionales de

cyber seguridad, resguardando asi en todo momento a los usuarios.

9.c.vii.- Esquema de pago.

Los Esquemas de Pagos de la empresa se dividen en dos: a) aquellos en los que la
empresa cumplira funciones de administrador, y b) en los que la empresa no

cumplira funciones de administrador. A saber:

1) Esquemas de Pago en los que la empresa es administrador:
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La empresa actua como administradora de transferencias entre cuentas de pago

realizadas dentro de la empresa

En el caso de recepcion de dinero, el administrador chequeara el origen de los
fondos y los acreditara en la clave virtual uniforme (CVU) correspondiente al
usuario. Esto se vera reflejado en un aumento de saldo en la Cuenta de Pago del
usuario. Una vez que el usuario solicita una transferencia o pago a Cuentas de Pago
de su misma titularidad y abiertas en la empresa, el administrador ejecutara la
accion de pago por parte del usuario con chequeo de los datos proporcionados en
la plataforma. Estos chequeos y acreditaciones se realizaran via API con la entidad

bancaria de la empresa, en este caso, Banco Industrial.

A modo de ejemplo: el usuario realiza una transferencia a otra clave virtual uniforme
(CVU), se chequeara la titularidad de la misma via APl y una vez confirmada se

procedera a ejecutar la orden del usuario.

2) Esquemas de Pago en los que la empresa no es administrador:

Son los Esquemas de Pago en los que la empresa cumple roles diferentes a los de
administrador. Este es el caso de los procesos en los que se realizan tareas de
recaudacion y cobranzas a través de distintos medios de pago tales como tarjetas
de crédito y de tarjetas de débito, cuyo procesamiento de pago se terceriza a través
de plataformas de cobro como Mercado Pago, y/o efectivo a través de canales de

recaudacion de reconocido prestigio como lo son Rapipago y Pagofacil.

A continuacion se describen los Esquemas de Pago planteados en el parrafo
anterior: a) Con relacion a los servicios de recaudacioén y cobranzas a través de
tarjetas de crédito tarjetas de débito y/o QR interoperabilidad (Transferencias 3.0) ,
Mercadopago brinda un servicio de integracion mediante el cual recolecta la
informacion necesaria para procesar el pago del usuario (incluyendo sin limitacion,
la informacion acerca del monto, numero de tarjeta, nombre y apellido del usuario,
numero de documento de identidad, entre otros datos) y una vez que obtiene toda

la informacién pertinente, entrega a la empresa la resolucién y validacién del pago.
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Una vez que la empresa cuente con la validacidén del pago realizado por el usuario y
esa valoracion sea positiva, los fondos correspondientes a la transaccién instruida
por el usuario se depositan en la cuenta de la empresa abierta en Mercado Pago, y
luego se transfiere desde esa cuenta hacia la cuenta de pago (CVU) del usuario
abierta en la empresa. Contrariamente, en caso que la validacion recibida fuera

negativa, la empresa le informara al usuario que el pago no pudo realizarse.

En cuanto a los servicios de recaudacion y cobranza en efectivo, Rapipago también
brinda servicios de integracién a través de los cuales recolecta la informacién
necesaria para procesar el pago del usuario que lo hace en efectivo (es decir, la
informacion acerca del monto y clave virtual uniforme del destinatario del pago) y
una vez que obtiene toda la informacion pertinente, entrega a la empresa la

resolucion y validacion del pago.

Una vez que la empresa cuente con la validacion del pago realizado por el usuario y
esa valoracion sea positiva, los fondos correspondientes a la transaccion instruida
por el usuario se depositan por Rapipago y/o Pago Facil en la cuenta de pago
(CVU) del usuario abierta en la empresa. Contrariamente, en caso que la validacion

recibida fuera negativa, se le informara al usuario que el pago no pudo realizarse.

Con relacién a los servicios de recaudacion y cobranzas a través de Pago de
Servicios e Impuestos desde la cuenta del titular o a través de la tarjeta de crédito,
GIRE S.A brinda un servicio de integracién que tiene como finalidad dotar a la
plataforma de la empresa con la facultad de cobrar los convenios habilitados en la

red de cobranza por pago de impuestos y servicios.

El usuario solicita desde la plataforma SUR-app un pago por un servicio y/o
impuesto. La empresa realiza una consulta online proveniente de una solicitud de
cobro sin factura a la plataforma de GIRE S.A., enviando el aviso de imputacion
online para realizar la transaccion. GIRE S.A envia informacion procesada de
monto, servicio a abonar, etc. Una vez recibida la informacion, el usuario da
conformidad sobre el pago. La empresa impacta la cobranza desde la cuenta de

CVU del usuario titular o a través de la tarjeta de crédito, generando un mensaje de
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respuesta de notificacion informando el éxito en la operacion. GIRE S.A recibe la

confirmacion del pago por el servicio/impuesto.

9.c.viii.- Modos de restitucion de fondos.

Los fondos seran restituidos a los usuarios siempre que los mismos sean asi
solicitados por ellos siguiendo expresas instrucciones de los usuarios. Ante
supuestos de extincion de la empresa, se solicitaran las instrucciones del caso a los

respectivos usuarios.

Los modos de restitucion de fondos seran los siguientes:

1) Transferencia bancaria a clave bancaria uniforme (CBU) o clave virtual

uniforme (CVU) de titularidad del usuario.

2) Efectivo a través de sucursales de entidades recaudadoras de reconocido
prestigio en el mercado (siendo actualmente entidades tales como Rapipago

o Pagofacil), para lo cual se estableceran montos limites.

3) Acreditacion en cuentas de plataformas de pagos y cobros que posean la

misma titularidad que el usuario que instruye.

El usuario instruye especificamente a la empresa respecto del destino de los fondos
recaudados y el medio de pago a utilizar. A partir de la acreditacion de los fondos en
el medio de pago instruido a la empresa, los fondos acreditados son de exclusiva

responsabilidad del titular de dicho medio de pago y/o receptor de los fondos.

Los medios indicados no tienen caracter limitativo y podran ser modificados en el

futuro debiendo cumplir con la normativa aplicable vigente.

En caso que el usuario solicite la baja de la Cuenta de Pago o bien, la empresa
genere unilateralmente la baja de dicha Cuenta de Pago, se le informara al usuario
que debera tener un saldo de $0 (pesos cero) en su cuenta en el plazo que le sea

notificado por la empresa, pasado dicho plazo, la Cuenta de Pago se cerrara.
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9.d.- Indicadores.

En SUR-app utilizaremos los siguientes indicadores para controlar y medir los

resultados del proyecto. A saber:

1) Cantidad de descargas por mes: Cuantas veces se descargo la aplicacion

SUR-app en la tienda de Apple Store y Google Play.

2) Funciones utilizadas: Cuantos servicios de los ofrecidos en la app, fueron

utilizados por los clientes.

3) Clientes activos: Cantidad de clientes que utilizan por lo menos una vez al

mes la app.

4) Dinero en cuenta: Cantidad de dinero que los clientes cargan a su billetera

en un mes.

5) Transacciones generadas por mes: Cantidad de operaciones realizadas por
los usuarios en un mes. Se divide en dos grandes grupos de transacciones
segun: 1) Préstamos personales y 2) Servicios extras (pago de servicios,

cargas virtuales, etc.)

6) Etapas de desarrollo: Cumplimiento de los plazos estipulados de las

diferentes etapas de desarrollo.

7) Sindicatos adheridos: Cuantos sindicatos publicos y privados firmaron

convenios para operar.

9.e.- Localizacion.

Si bien se trata de una empresa de base digital y que proveera un servicio B2B, es
decir que la mayoria de los recursos humanos se desarrollaran de forma remota.
Creemos importante contar con espacios fisicos en Buenos Aires para poder brindar
soporte a nuestro equipo asi como poder realizar la comercializacion y alianzas

estratégicas.
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En una primera etapa, utilizaremos espacios de oficinas y salas de reuniones en un
piso disponible en el microcentro de Buenos Aires, la cual es una tradicional zona

financiera de Argentina.

Esto tiene en mira el objetivo de dar confianza a los principales clientes y negociar
con los dirigentes sindicales. Ademas de fijar un domicilio a los fines operativos

dentro del perimetro requerido por el BCRA.

Asimismo nuestro equipo equipo de tecnologia, procesos e innovacion se ubicaran
en el llamado “Distrito tecnolégico” de Buenos Aires a los fines obtener los

beneficios e incentivos financieros dispuestos mediante la Ley 2972.

9.f.- Calidad.

El principal activo de una empresa que se dedica al sector financiero es la
confianza de sus clientes y usuarios. La mejor forma de generar confianza es
mediante procesos que garanticen la calidad y seguridad del operatorio. A su
vez, en los nuevos negocios financieros digitales el usuario debe depositar su
confianza en un sistema que no llega a comprender en totalidad, por ello es

importante que toda la experiencia de usuario sea clara y precisa.

En SUR-app vamos a basar la calidad en 4 pilares:

1) Interfaz de usuario: utilizamos disefios UX para una mejor comunicacion
visual con el usuario y para que la curva de aprendizaje sea instantanea.
Generando empatia rapidamente al momento del onboarding. Nos
enfocamos en que la experiencia sea sencilla e intuitiva. Decidimos
simplificar al maximo las pantallas, sin cargar con informacion innecesaria al
usuario. En pocos pasos el usuario puede lograr su objetivo sin dejar de lado
los requisitos de seguridad. Como anexo al presente plan de negocios,
presentamos mockups de las pantallas disefadas exclusivamente para
SUR-app.
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2)

3)

4)

Velocidad en la transaccion: utilizamos herramientas de lenguaje nativo, las
cuales permiten velocidades muy superiores, debido a que no existen

compilados intermedios.

Soporte: Damos visibilidad a nuestro canal de soporte para que cualquier
duda o inconveniente pueda ser solucionado en forma instantanea, de forma
tal que el usuario, sienta un vinculo no solo con la herramienta, sino que
también con la empresa que se encuentra detras. Por ejemplo, canal de
whatsapp desde la misma aplicacion (no siendo un chatbot) esto lo decidimos
asi por el tipo de usuario al cual se dirige nuestra app. Ademas creemos que
es un distintivo sobre las demas del mercado. El afiliado sindical debe sentir
que tiene la misma cercania que con su delegado sindical local. Asimismo

podra solicitar asistencia y soporte en las sede de su sindicato mas cercana.

Seguridad: Se utilizan los estandares internacionales de encriptacion

permitiendo garantizar el 100% de una transaccién segura.

9.g.- Plan de Implementacion.

En el siguiente grafico de Gantt se muestran las diferentes tareas que se

realizaran en el primer afio de vida de SUR-app.
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Una vez que se tenga lista la plataforma de la billetera tanto para IOS y Android, y
se realicen las tareas relacionadas a la inscripciéon de SUR-app ante el BCRA y UIF,
se procedera en el mes 5y 6 a realizar la prueba piloto. Este momento es muy
importante ya que podremos evaluar el funcionamiento general de la aplicacién, la
experiencia del usuario al interactuar con la misma, y detectar errores y corregirlos.
Este testeo se llevara adelante con un grupo de prueba formado por especialistas y

por un grupo de control con usuarios.

En este tiempo el equipo de ventas se dedicara a cerrar los convenios con los
principales sindicatos publicos y privados de Argentina. A su vez se desarrollaran
capacitaciones del uso del dashboard interno de los sindicatos y de las
funcionalidades de la app. Se realizaran capacitaciones de funcionamiento y vista a
todos los delegados sindicales en las sedes que estos pongan a disposicion, estos
eventos son de mucha importancia para el marketing de la empresa. Asimismo un
equipo capacitado trabajara junto a los empleados designados por los sindicatos en

los primeros dias de operacion.

Después de finalizar el mes de pruebas y hacer los ajustes correspondientes, se
hara el lanzamiento oficial, donde se incluiran campanas y acciones de promocién
en los principales sindicatos con los cuales tengamos firmes los convenios y
publicidad en medios digitales. La publicidad interna es fundamental, se generaran

incentivos para la descarga de la aplicacion.

También, una vez que SUR-app haya salido al mercado, se trabajara fuertemente
en dos aspectos: el soporte técnico y la evaluacion de los comportamientos de los

clientes.

El primero, tiene el objetivo de asegurar la continuidad de las operaciones en todos
los modelos de teléfonos existentes en el mercado, teniendo en cuenta las
diferentes actualizaciones de sistemas operativos que pudiese haber. El segundo,
comprende la implementacion de una plataforma analitica con el fin de monitorear
las operaciones, generar detecciones tempranas de necesidades en los clientes,
entender comportamientos y evaluar la experiencia UX que van teniendo los
usuarios. Por su lado, el mismo monitoreo se desarrolla en base al dashboard
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Nuestro equipo de enlace con los sindicatos llevara un monitoreo continuo de las
recomendaciones realizadas por el cliente y buscara de manera agil de llevar

adelante un proceso de mejora continua.

10.- Conclusiones.

Analizando el estudio de factibilidad del plan de negocios de SUR-app
consideramos que es un proyecto viable y escalable. Contiene en sus premisas

una gran potencialidad de desarrollo y crecimiento.

Luego del gran avance de la industria fintech en el pais, las caracteristicas de su
mercado indican que es un buen momento para iniciar la etapa de mercados de
nicho en dicha area. El nicho elegido presenta una gran oportunidad y un
diferencial de nuestro proyecto el cual debe ser aprovechado al maximo mas aun
en el contexto econdmico que se encuentra el pais. Nuestro proyecto cuenta con

la posicion para capturar un nivel de clientes considerable.

El nivel de avances del mercado de proveedores de servicios fintech en la
region, facilitan la integracion rapida y segura de los diversos servicios a brindar
a nuestros clientes. Una buena implementacion de APIs y convenios con
proveedores claves que ya desarrollaron los procesos tecnolégicos necesarios

para operar nos posibilitan ahorrar tiempo y dinero.

Gracias a que el modelo se apoya en la estructura de los sindicatos, permite que los
socios sustenten la inversién inicial sin necesidad de tener que solicitar inversion
externa. Esto es muy importante por el contexto en el que se encuentran las

inversiones en proyectos fintech y la situacion econémica del pais.

Si analizamos la competencia directa (actuales prestadores de servicios de créditos
a sindicatos) puede ser hostil en el momento de comenzar a operar pero en un corto
plazo los beneficios que brinda nuestro proyecto los desplaza del mercado. En
relacion a la competencia indirecta (demas billeteras virtuales) somos conscientes

que no competimos en el mercado de dichas compafiias las cuales cuentan con otro
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nivel de estructura. Por lo menos en una primera etapa. Es mas con algunas

mantendremos una relacion de proveedores de servicios.

En un mercado tan regulado como el financiero y en especial en Argentina, hay que
seguir muy de cerca las posibles modificaciones legales por parte de la autoridad

monetaria del pais. Esto puede influir fuertemente en nuestro modelo de negocios.

Pero todo indica que al estar argentina retrasada en materia regulatoria y el peso
que estan adquiriendo las principales empresas del sector, este tipo de negocios va

a contar con proteccion regulatoria.

En materia econdmica, no es menor el riesgo que implica desarrollar negocios y
sobre todo financieros en la Republica Argentina. Claramente, este factor junto al
regulatorio, son los que definen el presente y futuro del negocio. Se debera prestar
gran atencion a este aspecto. Ahora bien, en base a los ultimos analisis del contexto
macroeconomico todo indicaria que el mercado de préstamos personales a
trabajadores registrados y con morosidad baja es mas que rentable aun

manteniendo tasas de interés preferenciales.

El valor presente neto del proyecto es de 5.2 Millones de USD (calculados a un
Wacc de 15,7%) - en el base case. El total invertido es de USD 469 K (165K de
CAPEX y 304 K de OPEX), el payback period es de 2,4 afios, y la TIR de 78%."
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12.- Glosario.

1) “BCRA” significa el Banco Central de la Republica Argentina.

2) “Usuario” significa la persona humana y/o juridica que utilizara los servicios de
Cuentas de Pago de la empresa con capacidad legal para contraer derechos y
obligaciones bajo la ley argentina, que sera dado de alta siempre que hubiera
aprobado los requisitos de la Politica de “Conozca a su usuario” y las normas
aplicables a la prevencién de lavado de activos y terrorismo a ser cumplidos por la

empresa.
3) “Cliente” significa una asociacion sindical legalmente constituida y adecuada a la

Ley de Asociaciones Sindicales - Ley N° 23.551 y sus modificatorias de la Republica

Argentina.
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4) “Cuentas de Pago” se refieren a las cuentas de libre disponibilidad ofrecidas por
la empresa a sus usuarios para ordenar y/o recibir pagos y cuyos fondos se
encuentren a la vista en cuenta bancaria reflejados en un saldo de libre
disponibilidad para el usuario, pudiendo dicho saldo aumentar o disminuir de

acuerdo a la utilizacion que el usuario le otorgue a su cuenta.

5) “Esquema de pago” se refiere al sistema de reglas comerciales, técnicas y/o
operativas que hacen posible las transferencias de fondos o pagos en los que
intervienen tres partes: un ordenante, un receptor, y uno o mas PSP. Un medio de
pago puede tener uno o mas esquemas de pago alternativos. Todo Esquema de
Pago debe tener un administrador que define estas reglas y es el responsable de

su adecuacion al marco legal y normativo vigente.

6) “Politica de Conozca a su usuario” significa el proceso de debida diligencia con
el envio por parte del usuario de los documentos legales e impositivos que lo
identifican. Es decir, a las personas humanas se les requiere el envio de una
autofoto en la que aparezca con su documento nacional de identidad (frente y
contrafrente), se les realiza el analisis de NOSIS Manager y Compliance
correspondiente y se le solicita informacion financiera adicional (pudiendo incluir,
constancia de monotributo, recibo de sueldo, certificacion contable, entre otras). Por
su parte, a las personas juridicas se les requiere la presentacion de la
documentacion societaria correspondiente (incluyendo estatuto social, inscripcion en
la  Administracion Federal de Ingresos Publicos, estados contables, poderes
vigentes, entre otros) y también se les realiza el NOSIS Manager y Compliance a la
persona juridica y sus respectivos accionistas. En base a esta informacion y con el
analisis realizado por el area de Compliance se obtienen los parametros normales y

habituales operacionales del usuario.

7) “Proveedor de servicios de pago” o “PSP” se refiere a las personas juridicas
que, sin ser entidades financieras, cumplan al menos una funciéon dentro de un
esquema de pago minorista, en el marco global del sistema de pagos. Los pagos
minoristas incluyen las transferencias de fondos o pagos de alto y bajo valor, con la
excepcion de los pagos de entidades financieras entre si y con el BCRA que son
consideradas mayoristas.
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8) “Proveedores No Financieros de Crédito” o “PNF” se refiere a aquellas
companias que, sin ser entidades financieras de acuerdo a la Ley 21.526, realizan

-como actividad principal o accesoria- la oferta de crédito al publico en general.

9) “Préstamo personal” o “Préstamo al consumo” se refiere a un crédito
otorgado por una entidad autorizada por el BCRA a personas naturales, que le
permite obtener dinero en efectivo para satisfacer cualquier necesidad econémica
contra la devolucién del capital mas un interés pactado en un plazo medio de

tiempo.

10) “OIT” se refiere a la Organizacion Internacional del Trabajo es un organismo
especializado de las Naciones Unidas que se ocupa de los asuntos relativos al

trabajo y las relaciones laborales.

11) “INDEC” se refiere al Instituto Nacional de Estadistica y Censos es un
organismo publico desconcentrado de caracter técnico que opera dentro de la orbita
del Ministerio de Economia de la Nacién, que ejerce la direccién superior de todas

las actividades estadisticas oficiales que se realizan en la Republica Argentina.
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