





“La inteligencia es la habilidad de adaptarse a los cambios”

-Stephen Hawking-







RESUMEN EJECUTIVO






Expertbuy gestiona la operativa post-venta de sus clientes de forma automatizada y analiza la
informacion obtenida en beneficio del negocio, impulsando la mejora de la experiencia del
comprador.

Propuesta de valor

Expertbuy es un SaaS (Software as a Service), es decir, una plataforma en cloud que automatiza los
envios de compras realizadas por internet, permitiendo a sus clientes entregar una experiencia de
usuario de alta calidad desde sus propias paginas webs y APPs.

Esta basado en un motor de inteligencia que permite elegir la empresa de transporte que mejor se ajusta
a la transaccion en curso, en tiempo real en el momento de la compra.
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llustracién 1. Los cuatro pilares de la propuesta de valor

Expertbuy pone a disposicion del cliente el know-how de la gestion de Couriers. Con una bolsa de
couriers diversa y extensa, Expertbuy facilita una integracion sencilla y adaptada se su servicio en la web
y apps del cliente, mejorando la experiencia del comprador en sus propios canales. La eleccion en tiempo
real del mejor Courier personalizado mejora el tiempo de los envios, y se adapta a las necesidades del
comprador.

El panel de control que Expertbuy permite al cliente gestionar y controlar su mapa de envios, obtener
informacion y disparar acciones que le ayuden en la gestion al vuelo del servicio.

En resumen, Expertbuy realiza la gestion del proceso de envio puerta a puerta. Esta gestion permite
tener la informacion suficiente para trasladar al consumidor final del estado del paquete en todo
momento, de forma activa mediante notificaciones, o de forma pasiva a través de la pagina web o
aplicacion de la tienda online. Expertbuy ademas, ofrece atencion al comprador en la postventa hasta
conseguir su plena satisfaccion.

En paralelo, Expertbuy recopila grandes volimenes de datos de la gestion de los envios y la atencion al
cliente, los analiza y se los muestra periodicamente a su cliente para ayudarle en la toma de decisiones
del negocio en el corto-medio plazo. Expertbuy gestiona el contacto con el cliente final de forma
transparente

La guinda del pastel de toda esta propuesta de valor es el servicio de anuncios cruzados inteligentes en
algunos puntos de contacto con el consumidor. Esta propuesta pretende completar la compra del
consumidor final a la vez que aumentar las ventas de la tienda.




En definitiva, esta propuesta de valor se enfoca en mejorar la vida de los e-commerce , pero también de
los clientes de los e-commerce, los compradores. Estos, acostumbrados a un servicio de calidad
excelente, quedan satisfechos con el e-commerce al obtener informacion, push o pull, del estado de
envio del producto adquirido. Ademas, una coherencia de esa informacion con la realidad del envio y
una respuesta rapida y efectiva en caso de incidentes mejora la experiencia de cliente y en consecuencia
la percepcion del e-commerce en el mercado.

En un mercado tan competitivo y en crecimiento vertiginoso como el de la venta online,

Los marketplaces son los lideres de las ventas online, compitiendo y a la vez
ofreciendo servicio a los e-commerce. Al entrar en un marketplace, un e-
commerce diluye su marca y delegan la gestion de la postventa al
marketplace, perdiendo el contacto con el comprador final.

Los e-commerce se ven inundados por la gran cantidad de informacion que
el proceso de envio y el negocio en su conjunto generan. Se ven incapaces de
tratar y analizar esta informacion para gestionar y mejorar los procesos de su
negocio.

El cambio tecnologico que trae la digitalizacion de los procesos de las
empresas requiere, en los e-commerce, grandes inversiones en tecnologia, y
adquirir un know-how en poco tiempo que muchos no tienen.

El consumidor final esta acostumbrado ya a la excelencia operativa de los
grandes marketplaces, y exigen a nuevos actores del sector la misma calidad.

Detectamos que los clientes de nuestros clientes son los principales sufridores de las ineficiencias que
pretendemos resolver, por lo que decidimos validar con ambas partes: e-commerce y compradores.

Para ello, hicimos a través de 60 entrevistas, 20 realizadas a empresas y 40 a consumidores,
comprobando que nuestra propuesta fuese coherente con los problemas detectados.

Descubrimos que las e-commerce no desechan totalmente la idea de vender a través de portales
masivos y que de contar con los recursos necesarios potenciarian su propio canal de ventas. Ademas,
todo apunta a que son conscientes que la venta online les permite aumentar su volumen total de ventas.



Entendimos que la gestion de las devoluciones y las reclamaciones no son foco de inversion ni de
desarrollo de técnicas mas avanzadas, y posiblemente consecuencia de ello, no se plantean una atencion
automatizada para sus clientes.

Existe un bajo nivel de integracion hacia los courier y de seguimiento del pedido de sus clientes,
delegando este proceso al propio Courier.

Por otra parte y lo mas preocupante, es que existe un nivel bajo de conocimiento de sus clientes y del
manejo del negocio.

La tendencia indica que el consumidor promedio tiene una alta tasa de frecuencia de compra online,
con una fuerte preferencia por canales conocidos, ya que estos les inspira confianza de un buen servicio
ademas de respaldo.

Son criticos de los servicios que reciben y buscan que las experiencias satisfactorias vividas en un canal,
en lo posible, se repitan en otro de similares caracteristicas.

La omnicanalidad es una realidad para ellos, es por esto que buscan conectarse con su e-commerce
mediante cualquier forma de contacto y en cualquier momento.

El total de esta facturacion bruta de e-commerce en Espana fue de 24.184 M€ en 2016, y fue realizada a
través de 396 millones de transacciones ese ano. No obstante, a dicho mercado debe filtrarse los
servicios y transporte, acotandolo a un universo de 8.422 M€ asociado a 172M de transacciones en 2016,
y que se pueden englobar segin su tipologia en 37 sectores.

De los sectores potenciales vemos que podemos centrar nuestros esfuerzos en 10 sectores importantes
por su facturacion y que concentran 4.785 M€ (94M de transacciones), mas 7 sectores que por el valor
del envio tienen gran potencial (862 M€ y 9M de transacciones). Es importante mencionar que a priori
estos sectores son mas facilmente identificables y presentan caracteristicas ideales para generarles
valor.

Analizaremos entonces el atractivo de cliente y nuestras capacidades para competir en estos 17 sectores
elegidos.

Definimos este eje como la capacidad de nuestros clientes de generar riqueza, nuestro servicio es una
inversion que potencia la manera de vender, por lo mismo nos enfocamos en clientes con recursos que
tengan “caja” para pagarlo.



Es el costo promedio de una transaccion, se obtiene de la siguiente manera:

Facturacion bruta online

Coste medio de

una transaccion

NUmero de transacciones

Los encajes competitivos, se corresponden con las dimensiones donde competiremos en nuestro

mercado:

¢ Integracion con cliente: Adaptar el canal del cliente para que sea operativo con nuestro

servicio.

e Gestion del courier: Administrar las partes de la cadena de valor donde estan presentes.
¢ Analisis business intelligence: Monitorizacion del servicio y prediccion de demanda.
e Venta cruzada: Propuesta de futuras compras en canal del cliente para sus compradores.
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llustracion 2. Atractivo de cliente vs Encaje competitivo
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Eliminamos el segmento nUmero 1 por no tener un nivel atractivo alto y por la irrelevancia de nuestras
habilidades competitivas en él. Nos centraremos en los sectores 2 y 5 que son los que presentan un
mayor atractivo de negocio para competir, entre ellos tenemos:

PRIORIZACION SECTORES POTENCIALES Beneficio Segmento
PERFUMERIA, COSMETICOS Y ARTICULOS DE TOCADOR 20,661,962 5
SEMILLAS, FLORES, PLANTAS Y ANIMALES DE COMPANIA 16,268,255 5
HIPERMERCADOS, SUPERMERCADOS Y TIENDAS DE ALIMENTACION 23,899,560 5
ARTICULOS DE REGALO 26,384,202 5
CALZADO Y ARTICULOS DE CUERQ 28951140 5
GRANDES ALMACENES 12,433,890 5
PRENDAS DE VESTIR 86,036,571 2




JUGUETES Y ARTICULOS DE DEPORTE 17,671,402 5
RESTO * 13,578,872 5

Tabla 1. Priorizacién de sectores potenciales

Hemos definido 3 planes de precios flexibles que se caracterizan por tener una cuota fija, que se
determinara los servicios incluidos en el paquete, y una cuota variable, en funcion del volumen de
transacciones del cliente.

e exBASIC: Seleccion automatica de Courier, panel de monitorizacion, generacion de informes.
o Cuota base: 30€
o Transaccion: 0,3€
e exMEDIUM: Todo lo ofrecido por exBASIC mas informacion completa del envio, notificaciones
al comprador, gestion de la post-venta (devoluciones, posibilidad de atencion al comprador
personall.
o Cuota base: S0€
o Transaccion: 0.4€
e exPREMIUM: Todo lo ofrecido por exMEDIUM mas el programa de anuncios cruzados.
o Cuotabase: 70€
o Transaccion: 0,5€

El servicio incluye por supuesto la ayuda de un consultor para la integracion del servicio de forma
gratuita.

Para poder evaluar la viabilidad de Expertbuy, se ha desarrollado un estudio basado en 3 escenarios:

1. Pesimista:
a.  Crecimiento del mercado es de 16,5%
b. Latasa de crecimiento interanual es del1,2% de media para clientes basicos y médium
y de un 1% para los premium.
c.  El crecimiento del mercado captado comienza en el 1,4% y finaliza al quinto afo con
una tasa del 14%.
d.  No se contempla la internacionalizacion
2. Moderado:
a.  Crecimiento del mercado es de 20%
b. Latasade crecimiento interanual es del1,2% de media para clientes basicos y médium
y de un 1% para los premium.
c. Elcrecimiento del mercado captado comienza en el 3%y finaliza al quinto afo con una
tasa del 15%.
d. Sise contempla la internacionalizacion
3. Optimista:
a. Crecimiento del mercado es de 30%
b. Latasade crecimiento interanual es del1,2% de media para clientes basicos y médium
y de un 1% para los premium.



c. Elcrecimiento del mercado captado comienza en el 3%y finaliza al quinto afo con una
tasa del 15%.
d. Sise contempla la internacionalizacion

En la tabla inferior se representan los ingresos, gastos y resultados promedio para cada escenario
durante el periodo de 5 afos.

NN =sci  Esc2

Ingresos 2.272.333 | 2.801.514 | 3.592.078

Gastos 1.213.542 | 1.549.691 | 1.598.628
Resultado | 881.483 | 1.028.718 | 1.455.700
Tabla 2. Ingresos, gastos y resultado de los tres escenarios

Los principales gastos operativos provienen del coworking, el renting de equipamiento informatico, la
compra de equipamiento IT y subcontrataciones de asesoria legal y otros (material de oficina,
comerciales, etc).

Los gastos del personal son los mismos para los tres escenarios hasta que se produce la
internacionalizacion en el ano 2. Estos gastos ascienden a 754.000€ en el aho 2, y parte de ellos son
activados como desarrollo de [+D+i hasta este afio. A partir del tercer afo, el personal que desarrolla las
nuevas capacidades de la plataforma pasaria a gasto en |+D+i, desgravables por su naturaleza.

Para cada criterio de crecimiento del mercado y de nuestras decisiones de expansion se esperan los
siguientes valores de rentabilidad de la inversion inicial, valor intrinseco de la empresa y teniendo en
cuenta los activos en el afio 5, una estimacion del valor potencial de Expertbuy al final de este periodo.

VAN 191.525 590.065 | 1.585.806
TIR 19% 24% 35%

NPV 9.965.512 | 11.375.470|16.632.937
EV 14.307.996 | 15.717.954 | 20.975.421

Tabla 3. VAN, TIR, NPV y EV de los tres escenarios

Una vez obtenidos los resultados esperados se propone para cada escenario el reparto siguiente:

e Un parte quedaria en la caja.
e  (tra parte se destinaria a la reinversion en el proyecto para su supervivencia.
e Una tercera parte repartida en forma de dividendos.

Se puede consultar la cifra total acumulada en el periodo para cada escenario, en la siguiente tabla.

Inversion 1.400.000 | 1.400.000 | 1.400.000
Dividendo | 1.776.359 | 2.569.362 | 4.417.760

Tabla 4. Inversién, dividendo y TIR de capital de los tres escenarios

El PIT dependera de la decision de la empresa segin el analisis del mercado futuro, no obstante, se
estima una planificacion en la siguiente tabla:



Plan Inversion

Aiio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Ao 5
Inyeccidn 548.000 770.000 182.000 - - -
Plan inversién tecnolégica
PIT - - - 300.000 900.000 2.250.000

TOTAL 548.000 770.000 182.000 300.000 900.000 2.250.000

Tabla 5. Plan de Inversién Tecnol6gica

A partir los resultados del afio 5, los mltiplos esperados para cada escenario son los siguientes.

X EBITDA 5,9 5,8 5,1
X EBIT 5,6 55 5,3
X Ventas 3,9 3,5 3,6

Tabla 6. Multiplos para los tres escenarios

Se presentan algunos ratios de rentabilidad, rendimiento de activos y las NOF de cada escenario en la
siguiente tabla:

BN  csCL  ESC2 |
ROI 0,92 0,90 0,77
ROA 0,69 0,67 0,58
ROE 0,73 0,72 0,63
Meroen 0,48 0,48 0,48
Rotacién 1,43 1,39 1,20
Aplanc. 1,06 1,07 1,08
NOF 604.985 738.693 1.017.448

Tabla 7. Ratios de rentabilidad de los tres escenarios
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Plan de accion para el desarrollo del MPV

Desde Expertbuy se ha determinado que el desarrollo de nuestro servicio arranca con el desarrollo de
la integracion del Courier en el sistema de Expertbuy, para posteriormente desarrollar la base de la
integracion de Expertbuy con sus clientes. El motor de inteligencia que determina el mejor Courier dados
unos parametros de entrada también es posible que sea desarrollado en paralelo a lo anterior, ya que
todo ello forma el core del producto.

El panel de administracion seria la siguiente prioridad, y por Gltimo el desarrollo de la automatizacion de
informes de forma periddica.

Busqueda de recursos

Business Development
I N B S

Marketing / Comunicacién

ESB Integracion con Couriers

Notificadores / Front End integracion con Ecommerce

Panel de administracién / Informes

Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes 4 Mes 7

llustracién 3. Planificacion del desarrollo del MPV

Con esta planificacion, dispondriamos de un MPV (Minimo Producto Viable] en 1l meses, que podriamos
distribuir entre los primeros clientes interesados.

Estrategias de negocio

Estrategia de diferenciacion

Nuestra estrategia principal es la diferenciacion y proviene de actividades concretas que hemos bajado
de nuestra propuesta de valor hasta nuestra cadena de valor, las cuales impactan directamente al cliente
y por consecuencia en sus consumidores.

La principal diferencia con el resto de las alternativas del mercado, y que nos hace Unicos, es el motor
deinteligencia artificial que decide automaticamente y en tiempo real el mejor tipo de envio de cualquier
Courier que manejemos para los parametros de la compra de ese momento (origen, destino, demora,
etc) el cual se encuentra integrado a través de Expertbuy a nuestras e-commerce entregandoles la
potencialidad que actualmente sus paginas web o APPs no tienen y que a la vez el mercado no les of rece.



Nuestro mercado se caracteriza por ser muy dinamico, incierto
e innovador. Por ello, estimamos que nuestro principal
sustituto evolucionara en no mas de 1,5 aios para competir en
todas nuestras propuestas de valor, siendo necesario
anteponernos a su proximo movimiento.

Para asegurar nuestra supervivencia obtendremos nuestro
primer cliente importante a finales del aho 2, al que
caracterizamos por ser una gran empresa internacional con un

volumen de envios superior al millon en cada pais y una
facturacion superior 1.000ME. '
Es en ese momento cuando comenzaremos el proceso de

internacionalizacion abriendo filiales comerciales en 2 paises, comenzando ese mismo ano en Portugal
y al aho siguiente en Francia.

Una vez completado el periodo de 3 afos de trabajo, consideramos que una parte importante de nuestro
resultado de explotacion debe ser reinvertido en |+D debido a la intensidad competitiva y a la necesidad
de actualizacion del servicio para incorporar las Ultimas tecnologias. Asi mismo, tendremos que aportar
valor anadido con la creacion de nuevos productos cada vez mas ambiciosos que aumenten el valor de
nuestra propuesta, creen nuevos ingresos y mantengan a los clientes con nosotros.

Cobrar el cross-selling y reducir gastos de Couriers

Ademas de obtener nuevos ingresos con el desarrollo de nuevos productos, a largo plazo cambiaremos
el concepto de pago y cobro de los envios, para pasar de ser un “pass trough” a obtener valor de esa
transaccion obteniendo un margen por ello. Esto sera posible entre otras cosas si jugamos con la
percepcion de precio a la vez que aumentamos nuestra capacidad de negociacion con los Couriers (que
nos permita bajar el precio de los envios y obtener un margen mayor).

Gracias al desarrollo de las tecnologias de inteligencia artificial aplicada al estudio de los consumidores
finales, consideramos que podriamos obtener ingresos por clics en las propuestas de cross-sefling. Asi
mismo, también podriamos obtener un margen importante por venta producida del producto
anunciado, el cual seria interesante que fuera un porcentaje de valor del ticket.



Equipo de trabajo

Nuestro equipo de trabajo se apoya en cuatro figuras fundamentales, los cuatro socios fundadores:

CIO - David Lopez

C0O0 - Clara Carnicero
CEO - Jorge Lamsfus
CSO - Javiera Valencia

Jorge Lamsfus
o

David Lopez Ciara Carnicero Javiera Valencia
o s> o9
Ingeniero
DEVOPS Consultor de Siporte Gestor de
2 b > cuentas
Senior implantacion P
Ingeniero de Ingeniero de
Software Software
DEVOPS Z :
) Backend Junior Backend Senior
Junior

Ingeniero de
Software
FrontEnd Senior

Ingeniero
Software

Ingeniero de FrontEnd Junior

BBDD

Ingeniero QA

llustracion 4. Estructura organizacional

La estructura organizacional esta formada principalmente por perfiles técnicos que desarrollaran y
mantendran el software, ingenieros informaticos especializados en Big-Data, AWS, disefo de Ul,
conocimientos en jQuery, Javascript, HTMLS, CCS, CMS, Chef, Ansible, Puppet, SOL, APIS y redes &
sistemas.

La ventay post-venta seran desarrolladas por perfiles mas comerciales con capacidades de negociacion
y venta.

Los cofundadores desarrollaran también actividades financieras, estratégicas, de recursos humanos, y
de direccion de equipos técnicos y operativos.
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