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Resumen

Con motivo de mejorar la Prestacion de Servicios de Mensajeria para las empresas, se
requiere investigar, estudiar y analizar el mercado potencial, clientes, competidores y
entorno externo desde el punto de vista técnico, econémico y estratégico de los
servicios ofrecidos en la actualidad. Utilizando para ello herramientas metodoldgicas
gue permitan identificar, describir y analizar la oportunidad del negocio, examinando asi
su viabilidad comercial, desarrollando procedimientos y estrategias para convertir esta
oportunidad en un proyecto.

La metodologia incluye tres fases: andlisis del mercado, desarrollo estratégico y
evaluacion financiera.

A partir de alli desarrollar una estrategia que permita determinar cuéles son los
servicios que entreguen valor agregado a los ya existentes, o potenciar aquellos que
por definicion se van a mantener, y analizar cual es la mejor forma de realizarlos tanto
estratégico, técnica y econ0micamente.

Este analisis se enfoca en cautivar clientes de la comuna de Providencia,
principalmente para focalizar los recursos en unas de las comunas con mayor
concentracion de empresas a nivel regional.

Mediante la ayuda de un andlisis PORTER, se identifica la existencia de una alta
rivalidad entre competidores, lo que provoca que el enfoque estratégico definido permita
ajustar las tacticas en relacion a la competencia y no a la propia, realizando un analisis
econdémico y técnico especifico para un segmento del mercado que no es atractivo para
las empresas consolidadas, e identifica cuéles son las principales necesidades
insatisfechas para poder asi, diferenciarlas con la competencia.

A través de encuestas se identifica que el segmento insatisfecho pertenece a micro y
pequeiias empresas y profesionales independientes que desean externalizar la
mensajeria de forma cotidiana, pero buscando una buena relacion precio/calidad, sin
obviar los atributos reconocidos, como es, la puntualidad, el cumplimiento oportuno, y la
rapidez en la entrega, es por esto, que los servicios deben contener una estructura
eficiente con soluciones estandares y repetitivas para generar bajos costos, mayor
volumen, y oportunos.

Con ayuda del modelo de negocio CANVAS se describe la manera logica para creatr,
entregar y capturar valor. Es de vital importancia estructurar los recursos para conocer
a profundidad como operar, conocer las fortalezas y debilidades propias. En otras
palabras, a través de este modelo se pretende establecer las actividades que provean
mayor valor agregado al segmento objetivo y por ende obtener los objetivos antes
descritos.

Terminando con un andlisis econdmico y estudio de sensibilidad sobre el crecimiento de
ventas, obteniendo como resultado un proyecto rentable, desde una tasa de descuento
del 20%, y un valor presente neto (VPN) de CLP$231.872 en un plazo de 36 meses.
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1. Introduccién

1.1. Descripcion del Tema y Justificacion
Las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (PYMES) hoy en dia sustentan la mayor
parte de la oferta laboral en muchas economias desarrolladas y emergentes como la
chilena, convirtiendose en propulsoras del desarrollo econdmico, politico y cultural del

pais, generando de esta forma empleos y una creciente produccion nacional.

Para el afio 2009, existian en Chile 915.416 empresas formales. La principal
caracteristica de dichas empresas ha sido su alta heterogeneidad, evidenciado por la
participacion en distintos sectores de actividad economica, distinto tamafio, y diversas

funciones de produccion.

En la actualidad, las empresas pueden ser clasificadas segun tamafio, segun actividad
econOmica o mediante cruces entre ambas variables. Cuando se clasifican por tamafio
se usan cuatro segmentos correspondientes a Micro, Pequeias, Medianas y Grandes
Empresas. En Chile, hasta el afio 2009, el criterio de segmentacion por tamafio mas
usado era el criterio de ventas anuales. También se utilizan otros criterios de
segmentacion por tamafio, entre ellos, el nimero de trabajadores, y finalmente por

medio de la clasificacion por actividad economica.

Segun ventas anuales se distingue la siguiente segmentacion, ver Tabla 1.
TABLA 1: SEGMENTACION DE EMPRESAS SEGUN VENTAS ANUALES

Micro Empresas Ventas Anuales
Micro Empresas 0,1 a 2.400UF
Empresas Pequeiias Ventas Anuales

Pequeias Pequefias(PP) 2.401 a 10.000 UF.
Pequeias Grandes (PG) 10.001 a 25.000 UF.
Empresas Medianas Ventas Anuales
Medianas Pequeias (MP) 25.001 a 50.000 UF.
Medianas Medianas(MM) 50.001 a 75.000 UF.
Medianas Grandes (MG) 75.001 a 100.000 UF.



Al clasificar a las empresas segun tamafio a partir del criterio de ventas, se observa que
alrededor de un 98% de ellas corresponden a Empresa de Menor Tamafo, ya sea

Micro (73%), Pequefias (21%) o Medianas (4%), y sOlo un 2% a Grandes Empresas.

En el grafico siguiente, FIGURA 1, se puede ver la distribucion de las empresas segun
tamarfio (por ventas), a partir de informacion obtenida del SII*, afio 2009.

Segmentacion por Tipo de Empresa

4% 2%

B MicroEmpresa
M Pequefia Empresa
Mediana Empresa

M Grande Empresa

FIGURA 1: DISTRIBUCION PORCENTUAL DE EMPRESAS SEGUN TAMARNO

En la actualidad las PYMES se observan como un sector con efectos positivos en el
mercado chileno, pero la multiplicidad de las funciones que tiene el trabajador de la
empresa PYME suele tornarse conflictivo en las discusiones gremio-empresa, y no

resuelve de esta forma el desarrollo y fortalecimiento de sus capacidades.

Para el afio 2009 existen 14.410 empresas en Santiago que Prestan Servicios en
Actividades Empresariales. Estas empresas atienden por lo general a las Medianas y
Grandes Empresas, quedando sin atencion los Profesionales, Microempresas y

Pequefias Empresas que no hacen uso de este tipo de servicios por su elevado costo.

1 Servicios de Impuesto Interno, http://home.sii.cl/



Dado este escenario, parece ser que las oportunidades de insercion en la industria
existen, hallar el segmento del mercado lo suficientemente pequefio para defenderlo y
entregar un servicio acorde a sus necesidades. La estrategia de flanqueo podria ser
adecuada para este tipo de industria, donde se busca reducir el campo de batalla con
miras a alcanzar un objetivo especifico. En este contexto, la revision apunta a
desarrollar esta estrategia que busca penetrar en el segmento nicho y luego pasar a

una etapa mas avanzada, adaptando los servicios ofrecidos a los gustos de los clientes.

Con el Modelo de Negocio Canvas, se describird la manera légica en que las
organizaciones crean, entregan y capturan valor, y poder asi presentar a los futuros
clientes un Servicio acorde a sus necesidades insatisfechas. Ver anexo 1 para detalles

del modelo.

Este modelo se divide en varias secciones, cada una de ellas se refiere a un item
determinado sobre la cual la Prestacion de Servicios Logisticos de Mensajeria quiere ir
trabajando, indicando las preguntas clave, que cuyas respuestas ayudard a encontrar

las condiciones en las que se encuentra el negocio en la actualidad.

Lo primero que se debe definir es cuél es la propuesta de valor y qué necesidad del
mercado se solucionara con dicha propuesta, sin obviar los aspectos fundamentales a
considerar como las actividades clave y qué recursos se debe considerar para poner en
marcha la propuesta de valor. En segunda medida, se necesita concretar quiénes van a
ser los proveedores y colaboradores con los que se va a relacionar. Y en tercer lugar,
luego de identificar los clientes que se beneficiaran con esta propuesta y puedan ser
cliente objetivo, determinar la relacion con ellos y qué canales se utilizara. Por dltimo,

se contemplara los aspectos econdmicos, costes y generacion de ingresos.

En otras palabras pese al alto nivel competitivo nacional, este Informe de Analisis en la
Prestacion de Servicios Logisticos de Mensajeria aspira a transformarse en una
propuesta rentable, factible y competitiva para el mercado objetivo, dar un enfoque
técnico, econdmico y estratégico, que pueda resolver el problema de mensajeria y
oficina de partes de las Microempresas, Pequefias Empresas y Profesionales

Independientes.

-10-



1.2. Objetivos

El objetivo principal de este trabajo es entregar un Estudio de Factibilidad Técnica,

Econdmica y Estratégica para la Prestacion de Servicios Logisticos de Mensajeria.

1.3. Alcances
Se abordan todos los temas que competen a un plan de negocios, desde el analisis de
la situacién actual del mercado, pasando por la identificacion de los factores criticos de
éxito, formulacion de supuestos y objetivos, formulacion de estrategias, formulacion de
programas, ya sean plan de marketing y operacional, hasta llegar a la evaluacion

econémica.

1.4. Resultados Esperados

En términos generales se quiere obtener como resultado de este trabajo el Andlisis de
la Factibilidad Técnica, Econdémica y Estratégica de la Prestacion de Servicios

Logisticos de Mensajeria.
+« Determinar cuales son los mercados rentables para ofrecer dicho servicio.

+ Caracterizar al mercado y ofrecer el servicio apropiado de forma tal que sea

atractiva tanto para el mercado como para la empresa gestora.

+« ldentificar las estrategias basicas que generen ventajas competitivas frente a la

competencia.

¢+ Evaluacion econdmica que ayude a estimar la rentabilidad de la implementacion

de las propuestas.

-11-



2. Marco Teorico
Esta tesis busca generar el Analisis de la Factibilidad Técnica, EconOmica y Estratégica
en la Prestacion de Servicios Logisticos de Mensajeria, de modo que sea rentable,

factible y competitiva en el mercado objetivo y que sea atractiva a la empresa gestora.

Para lograr este objetivo se plantea crear una estrategia de flanqueo, segun lo
planteado por Al Ries & Jack Trout?, el cual sirve para identificar oportunidades en un
segmento del mercado lo suficientemente pequeiio para defenderlo, "hay que procurar
convertirse en pez grande dentro de un estanque pequefio”. Un flanqueo no cambia las
matematicas de una guerra de mercadotecnia, mas bien reduce el tamafio del campo
de batalla para alcanzar una superioridad en fuerzas, atraer un segmento especifico del

mercado, por ejemplo segun el nivel de ventas.

Considerar la estrategia de flanqueo, el cual debe efectuarse dentro de un area no
disputada en la industria de mensajeria como son los Profesionales independientes, las
Microempresas, y Pequefias Empresas, quienes no requieren necesariamente un
producto nuevo ni muy diferente a cualquier servicio existente en el mercado, sino
poseer cierta exclusividad, para que la perspectiva lo ubique dentro de una nueva

categoria, por ejemplo bajos precios.

La manera de alcanzar cierta exclusividad en el mercado, requiere desarrollar un
modelo de negocio que logre ir trabajando en las preguntas clave, con cuyas
respuestas se pueda analizar las condiciones en las que se encuentra el negocio. Este
modelo de negocio es el llamado “Modelo de Negocio Canvas”, el cual define cuél es la
propuesta de valor y qué necesidad del mercado se soluciona con dicha propuesta.
Otro de los aspectos fundamentales que entrega son las actividades clave y qué
recursos clave se debe considerar para poner en marcha la propuesta de valor; quiénes

son los proveedores y colaboradores con los que se vaya a relacionar; identifica los

2 “La Guerra de la Mercadotecnia”, considerados como los guris del Marketing Estratégico y del
Posicionamiento, Al Ries y Jack Trout trabajaron juntos durante 26 afios.
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clientes, sus beneficios y los canales de comunicacion y distribucion. Finalmente, los

aspectos econdmicos, costes y generacion de ingresos.

El objetivo principal de este modelo es examinar las necesidades del cliente en el
servicio de mensajeria y oficinas de partes, para luego establecer actividades que
proveen mayor valor agregado a estos mismos.

-13-



3. Metodologia

La metodologia a seguir se basa principalmente en el modelo de negocio Canvas, el
cual define cudl es la propuesta de valor y qué necesidad del mercado se soluciona con
dicha propuesta, anexo 1. El modelo Canvas se divide en varias secciones, cada una
de ellas se refiere a un item determinado sobre la cual la Prestacion de Servicios
Logisticos de Mensajeria quiere ir trabajando, indicando las preguntas clave, con cuyas

respuestas se puede analizar las condiciones en las que se encuentra el negocio.

Lo primero que se define es: cual es la propuesta de valor y qué necesidad del mercado
se solucionara con dicha propuesta. Otro de los aspectos fundamentales a contemplar
es concretar las actividades clave y qué recursos clave se debe considerar para poner
en marcha la propuesta de valor. Segundo, concreta quiénes van a ser los proveedores
y colaboradores con los que se vaya a relacionar. Tercero, identifica los clientes,
qguienes puedan beneficiarse con esta propuesta y puedan ser cliente objetivo, como
sera la relacion con ellos y qué canales se utilizara para ello. Por ultimo, se contempla

los aspectos econémicos, costes y generacion de ingresos.

Para tales efectos, se siguen 4 etapas para el desarrollo de la informacion, definicion e

implementacion de la estrategia.

1. Diagnéstico de la Situacion Actual del Mercado: analisis del mercado

externo, para lo cual se aplicardn modelos como el de Porter, los que también se

usaran como input para un analisis FODA.

2. Definicion de Objetivos: _ en esta etapa se pretende definir la estrategia a

implementar para lograr una implementacién adecuada.

3. Implementacion _de la Estrategia: _ una vez definida la estrategia, se

precisaran las acciones a seguir para desarrollar una estrategia que se ajuste a

la definicion de objetivos.

4. Evaluacion_de Factibilidad Econdmica: como cuarta etapa, una vez

recopilada y analizada la informacion mencionada en los puntos anteriores, se

-14-



formulara una evaluacion financiera del negocio que consideren la estrategia

previamente definida.

Dentro del Diagnéstico de la Situacion Actual del Mercado , se realiza un “Analisis
del Mercado” y la definicion del mercado objetivo, la determinacion del tamafio del
mercado, su rentabilidad y crecimiento. Por otro parte, se realiza un “Analisis de los
Clientes”, ¢Cuales son las expectativas y necesidades?, ¢Cual es la frecuencia o
periodicidad en solicitar el servicio?. Luego el “Andlisis de la Estructura Competitiva”, la
determinacion de los numeros de competidores directos, ¢cual es la fuente de la
ventaja competitiva que poseen los competidores importantes?, ¢cual es la desventaja

competitiva que poseen los competidores importantes?

Por otro lado, se realiza un “Analisis del Entorno Econdmico, Social, Tecnolégico y
Politico”; se muestra Chile como plataforma de desarrollo de negocios (PESTEL®) y su
mercado en la Prestacion de Servicios de Mensajeria, en base a lo anterior se

determina las cinco fuerzas PORTER".

Una vez obtenido toda esta informacion se “Resumen todas estas Variables de
Diagndsticos Principales” a través de un analisis FODA®, donde se estudia la necesidad
insatisfecha del cliente y se distinguen los aspectos relevantes en los cuales se puede
dirigir los recursos y proveer valor agregado al cliente. De acuerdo a esta exploracion
critica, se establece los factores relevantes para proveer un servicio de mensajeria

distinguido sobre la industria conocida.

Dentro de la Definicibn de Objetivos o Actividades, se determina los objetivos de
ventas (ingresos y volumen de ventas), objetivos de posicionamiento, determinacion de
la propuesta de valor, segmentacion, y los medios de comunicacion efectivos, y los

objetivos de rentabilidad por cliente.

3 Analisis politico, econémico, social, tecnologia y medio ambiental del pais

4 Andlisis PORTER; poder de los clientes y proveedores, amenazas de los nuevos entrantes y sustitutos, y la
rivalidad entre los competidores.

5 Anadlisis de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.
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Una vez definidos los objetivos y llevar a cabo la Implementacion de la Estrategia , se
precisan las acciones a seguir ¢,cuél serdn los mercados objetivos?, la definicion de las
politicas de precio, los productos y servicios a entregar, la determinacion de la
estrategia de comunicacién y posicionamiento, la descripcion del modelo de negocio,
definicion de la organizacion, las inversiones que sean necesarias, la determinacion de
personal clave, y todos aquellos criterios que deben ser considerados para la

evaluacion de la estrategia.

Por ultimo se hace una Evaluacion de la Factibilidad Econémica , se realiza un flujo
de caja, y se definen las medidas de rentabilidad, luego ayudado por el software Crystal
Ball se realiza un andlisis de sensibilidad, determinando el impacto que produce el

numero de clientes proyectados.

De esta forma, se busca realizar un exhaustivo Andlisis en el Estudio de Factibilidad
Técnica, Economica y Estratégica para la Prestacion de Servicios Logisticos de

Mensajeria, y asi lograr una estrategia rentable a empresas gestoras interesadas.
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4. Diagnostico de la Situacion Actual de Mercado

4.1. Mercados Potenciales

Los servicios que se quieren ofrecer tienen como mercado objetivo las Personas
Naturales, Profesionales independientes, las Microempresas, Pequefias y Medianas

Empresas que laboran en la ciudad de Santiago.

Para diagnosticar la situacion actual del mercado se recurren a los documentos
“Primera Encuesta Longitudinal de Empresas (ELE)”, Diciembre 2010, referencia 2, que
corresponden a un estudio analitico, el cual fue realizada por el Ministerio de Economia,
Fomento y Turismo durante el afio 2009; “Encuesta Anual de las Pequefias y Medianas
Empresas Afo 2006”, Abril 2008, referencia 3, realizado por el Instituto Nacional de
Estadisticas (INE); y el Informe “Region Metropolitana de Santiago, Analisis Estructura
Base Empresarial, ailo 2006”, Santiago, Enero 2008, en referencia 4.

Tamafo del Mercado Empresarial
Los principales resultados se presentan para las cuatro categorias de empresas

tradicionalmente consideradas en distintos estudios: grande, mediana, pequefia,

microempresa. Correspondientes a los tramos de ventas indicados en Tabla 1.

Otra forma de segmentar es a través del numero de trabajadores, segun Tabla 2.

TABLA 2: SEGMENTACION SEGUN NUMERO DE TRABAJADORES.

Categoria N°de Trabajadores

Micro Empresas 1 a 9 personas
Pequeiias Empresas 10 a 49 personas
Medianas Empresas 50 a 199 personas
Grandes Empresas Més de 200 personas
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La informacién disponible®, corresponde al afio comercial 2009 y sefiala que la base
empresarial de la Region Metropolitana de Santiago (RMS) esta compuesta por

319.052 empresas, ver Tabla 3.

TABLA 3: NUMERO DE EMPRESAS Y PORCENTAJE SEGUN TAMANO, ANO 2009.

Categoria N°de Empresas %
Micro Empresas 232420 73%
Pequefias Empresas 67.488 21%
Medianas Empresas 12.032 4%
Grandes Empresas 7.112 2%
TOTAL 319.052 100%

De este total, 232.420 corresponden a microempresas, 67.488 son pequeias

empresas, 12.032 son medianas empresas y 7.112 son grandes empresas.

De esta forma, la composicion relativa de la base empresarial de la RMS segun el
tamafo de la empresa queda conformada de acuerdo a los datos entregados en la

FIGURA 1.

En cuanto a la participacion de las empresas en las ventas totales, las grandes
empresas representan el 81% de las ventas, las medianas un 8%, las pequefias un 8%,

las microempresas solo representan el 3% de las ventas totales, ver FIGURA 2.

Participaciéon en Ventas Totales

3%

m Micro Empresa
H Pequenia Empresa
Mediane Empresa

® Grande Empresa

FIGURA 2: PARTICIPACION PORCENTUAL EN VENTAS TOTALES SEGUN TAMANO DE EMPRESAS

6 como fuente al Servicio de Impuestos Internos.
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Segun los resultados del INE’ las ventas anuales de las PYMES de la RMS durante el
afo 2009, alcanzaron a 1.224.187 millones de UF. De ese capital 506.390,9 esta en las
pequeiias empresas, 585.235,2 millones de UF corresponden a las medianas empresas
y 132.560,6 millones de UF a las microempresas.

La participacion de los sectores mas importantes en los cuatro grupos por lo general se
identifica en el de comercio; seguido por actividades inmobiliarias, empresariales y de
alquiler; y por ultimo el de transporte, almacenamiento y comunicaciones.

Dentro de la RMS, la comuna que concentra el mayor nimero de empresas es la
comuna de Santiago que reune el mayor numero de microempresas con 26.998
empresas y ventas de 17.712,915 millones de UF, las pequefias empresas 11.365
empresas y ventas de 88.244,599 millones de UF, finalmente para las medianas
empresas es la comuna de Las Condes que predomina con 2.066 empresas y ventas
de 103.464,0 millones de UF.

Respecto de las microempresas, se observa que las seis comunas con mayor cantidad
de éstas son Santiago, Las Condes, Providencia, Maipu, Puente Alto y La Florida con
42% de las empresas de este tamafio. En el caso de las pequefias empresas se
detecta un mayor grado de concentracion comunal, pues las cinco comunas con mayor
cantidad de pequeiias empresas son Santiago, Providencia, Las Condes, Vitacura y
Nufioa con 51% de las empresas de este tamafio. Las medianas empresas se
encuentran bastante concentradas, si se considera que tan sélo tres comunas Santiago,
Providencia y Las Condes dan cuenta del 50% del total de empresas de este tamaifio en
la RMS.

Los datos que se entregan en la Tabla 4, corresponden al desglose del nimero de
empresas por sector productivo® (primario, secundario y terciario) por comunas. La

comuna que concentra el mayor numero de empresas pertenecientes a los sectores

7 como fuente al Servicio de Impuestos Internos.

8 Sector Productivo indicado en el Informe “Region Metropolitana de Santiago, Analisis Estructura Base
Empresarial, afio 2006”, Santiago, Enero 2008, en referencia 0.
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primarios es Melipilla con 1.157 unidades productivas. Santiago tiene el nUmero mas
alto de empresas pertenecientes a los sectores secundarios (6.327 empresas) y

terciarios (33.759 empresas), dejando a la comuna de Providencia en un segundo lugar.

TABLA 4: NUMERO DE EMPRESAS SEGUN COMUNA Y SECTOR PRODUCTIVO, ANO 2006. REGION
METROPOLITANA DE SANTIAGO.

in
Comuna Primarios Secundarios Tarclarios Informackin Total
ALHUE 5 18 117 1 191
BUIN 524 359 2172 20 3.075
CALERA DE TANGO 143 125 &0B B E90
CERRILLDS 3 585 2001 10 2 737
CERRO NAVIA 23 750 3003 11 3.787
COLINA 343 363 1.750 g 7 506
CONCHALI 35 a3 3,606 24 4.497
CURACAVI 330 134 720 10 1.104
EL BOSQUE 33 997 3.829 16 4.B50
EL MONTE 195 121 643 g £aE
ESTACION CENTRAL 40 1.083 4884 27 6,039
HUECHURABA 53 481 2 566 £ 3.106
INDEPEMDENCIA 45 a7 2 906 21 3.835
ISLA DE MAIPO 23 105 G0E g 1.041
LA CISTERMA 45 1.243 3773 18 5,080
LA FLORIDA 118 2.245 0548 57 12.058
LA GRANJA 4 904 2724 24 1766
LA PINTANA 51 811 2745 11 3618
LA REIMA ES 705 3561 22 4373
LAMPA 53 363 1413 11 2038
An CONDES 1.013 2627 22 855 136 26637 —
LD BARNECHEA 113 300 3144 20 3.577
LO ESPEJD 11 552 2133 12 2 708
LD PRADOC 18 496 2341 £ 2 B51
MACUL 7 976 3.433 25 4.471
MAIPD 215 2782 11.749 5B 14,804
MARLA PINTD 235 k| 157 3 456
MELIPILLA 1.157 545 3.500 41 5333
FIUROA 137 1515 B.33T 51 10.140
PADRE HURTADO E3 243 1041 4 1.345
PAINE 72 248 1.565 7 2 551
PEDRO AGUIRRE CERDA 42 704 2983 16 3.745
PERAFLOR 144 426 2 136 g 2715
PERALOLEN E3 1.176 5.193 3 6.453
RIRGUE 145 117 433 10 700
PEOVIDENCIA 733 2536 22 340 o8 307 ———
PUDAHUEL s TUE v T 5615
PUENTE ALTO 172 2,598 11.141 75 12586
QUILICURA 76 1.051 3T 16 S014
QUINTA NORMAL 43 1.440 4168 18 5658
RECOLETA 77 1.924 £.954 35 8000
RENCA 42 721 2953 7 3733
SAN BERNARDO 335 1.743 7227 37 9,342
SAN JOACUIN 36 1.066 3.206 13 431
SAN JOSE DE MAIPD 55 SE 437 3 553
SAN MIGUEL 70 1.583 4143 3 5826
SAN PEDRO 222 23 72 3 420
SAN RAMOMN 18 574 2205 19 2016
| SAMTIAGD 7i2 6.327 33.759 174 40,572 _———
TALAGANTE 7 FI] 1032 73 2453
TILTIL 04 63 376 £ =35
VITACURA 333 732 £ 85D 32 7.051
10,167 50045 241,344 13357 | 302,954

Fusnts: SERPLAC Metropodifana, an bage 3 51
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Tamafo del Mercado Persona Natural y Profesional Independiente
Con la informacion disponible®, correspondiente al afio comercial 2009, se sefiala el

numero de contribuyentes y los montos del impuesto Unico de segunda categoria y del
impuesto global complementario, Tabla 5 y Tabla 6 respectivamente, a nivel nacional y
regional, destacando que la RMS captura el 30% del total nacional.

TABLA 5: NUMERO DE CONTRIBUYENTES DE SEGUNDA CATEGORIA Y MONTO DE IMPUESTO, ANO 2009.
ANO TRIBUTARIO 2009

CONTRIBUYENTES RENTA IMPUESTO

N° N° RMS % MM$ MM$
5.329.113 1.598.734 90% 10.112.733 6.748
491.453 147.436 8,3% 4.137.950 62.211
68.947 20.684 1,2% 1.164.417 51.968
17.032 5.110 0,1% 446.929 33.424
6.262 1.879 0,1% 222.352 24.100
3.749 1.125 0,1% 173.443 25.570
1.643 493 0,0% 98.998 19.007
4.610 1.383 0,1% 497.151 139.989
5.922.809 1.776.843 100% 16.853.972 363.017

TABLA 6: NUMERO DE CONTRIBUYENTES IMPUESTO GLOBAL COMPLEMENTARIO Y MONTO DE IMPUESTO,

ANO 2009. 10
ANO TRIBUTARIO 2009
CONTRIBUYENTES RENTA IMPUESTO
N° N° RMS % MM$ MM$
1.220.035 366.011 62,2% 2.373.803 666
384.206 115.262 19,6% 3.519.571 58.760
173.689 52.107 8,9% 3.027.078 131.941
85.287 25.586 4,3% 2.272.559 160.652
43.566 13.070 2,2% 1.551.636 157.946
29.854 8.956 1,5% 1.383.681 200.217
11.823 3.547 0,6% 710.266 134.708
12.423 3.727 0,6% 2.412.944 804.234
1.960.883 588.265 100% 17.251.538 1.649.124

Ventas Anuales Empresarial
Para determinar el crecimiento econdémico estimativo de las Pymes de la RMS, se

analiza la tendencia que presentan sus ventas anuales entre los afilos comprendidos
entre el 2005 al 2009.

9 como fuente al Servicio de Impuestos Internos.
101,05 montos brutos son expresados en Millones de Pesos al 31 de Diciembre de cada afio.
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En cuanto a las ventas anuales, la tendencia de crecimiento durante los afios 2005 al
2009 tanto para las medianas y pequefias empresas alcanzan un crecimiento del 13% y
14% respectivamente por un periodo de cinco afos, mientras que para las
microempresas se obtiene un valor de 6,2% por igual periodo, ver Tabla 7.

TABLA 7: CRECIMIENTO DE VENTAS ANUALES (MILLONES DE UF) DE LAS EMPRESAS DE LA RMS. 11
Ventas 2005 Ventas 2006 Ventas 2007 Ventas 2008 Ventas 2009

(M UF) (M UF) (M UF) (M UF) (M UF)

GRANDE

XIIl REGION METROPOLITANA ~ 7.914.603,8  8.994.772,7 9.258.514,5 10.899.428,2  9.824.497,5
MEDIANA

Xl REGION METROPOLITANA 518.654,5 538.412,1 567.751,1 594.378,8 585.235,2
PEQUENA

XIll REGION METROPOLITANA 443.409,4 469.107,9 491.617,6 506.276,2 506.390,9
MICRO

XIll REGION METROPOLITANA 124.807,2 127.846,6 129.736,1 131.434,2 132.560,6

Crecimiento Empresarial
Para determinar el crecimiento estimativo de las Pymes de la RMS, se analiza la

tendencia del numero de empresas formalmente registradas entre los afios

comprendidos entre el 2005 al 2009.

En cuanto al nimero de empresas, la tendencia de crecimiento durante los afios 2005
al 2009 tanto para las medianas y pequeflas empresas alcanzan un valor de
crecimiento del 14% y 13% respectivamente por un periodo de cinco afios, mientras
que para las microempresas solo se obtiene un valor de 1,4% por igual periodo, ver
Tabla 8.

TABLA 8: CRECIMIENTO DEL NUMERO DE EMPRESAS DE LA RMS.
Nimerode Numerode Nimerode Numerode Numero de

Empresas Empresas Empresas Empresas Empresas
2005 2006 2007 2008 2009
GRANDE
Xl REGION METROPOLITANA 6.247 6.720 7.158 7.283 7.112

11 . . . . T

Las ventas anuales de un contribuyente se calculan mediante un algoritmo que utiliza c6digos declarados
en los Formularios 22 y 29 IVA incluido, el cual podria no necesariamente representar su valor econémico
real.
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Numerode Numerode Numerode Numerode Numero de

Empresas Empresas Empresas Empresas Empresas
2005 2006 2007 2008 2009

MEDIANA

Xill REGION METROPOLITANA 10.586 11.046 11.638 12.234 12.032
PEQUENA

Xl REGION METROPOLITANA 59.508 62.706 65.261 67.082 67.488
MICRO

Xl REGION METROPOLITANA 229.245 231.235 230.594 232.601 232.420

Crecimiento Profesional
Para determinar el crecimiento estimativo del mercado Profesional, se analiza la

tendencia del namero de contribuyentes formalmente registrados entre los afios
comprendidos entre el 2005 al 2009. La tendencia de crecimiento de este mercado
durante los afos indicados es de 12% para el trabajador dependiente y un 14% para el

independiente.

Mercado Potencial
Para identificar el mercado potencial, se considera los antecedentes disponibles para el

afo tributario 2009, la frecuencia de uso en la Prestacidon de Servicio de Mensajeria
para cada segmento y la disponibilidad a pagar por cada uno de ellos, identificado en
los resultados entregados de la encuesta realizada y las entrevistas realizadas con

posterioridad (ver anexo 3 y 4) segun muestra
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Tabla 9.

Debido que las 10 microempresas entrevistadas que externalizarian el servicio, solo
tres de ellas estan dispuestas a contar con un servicio de mensajeria limitado en la
entrega del Servicio, se opto por considerar una reduccién en el mercado potencial del
30%.
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TABLA 9: IDENTIFICACION DEL MERCADO POTENCIAL.

Reducciéon
N° Empresas por . Disposicion

N° de e er es Frecuencia Mercado
Segmento Comuna limitacion a Pagar por L

Empresas . . . de Uso Objetivo ($)

Providencia del Servicio Uso
(0,30)

Profesional
Ind dient
naependiente - ga8265 76.475 22.943 1vez mes $5.000 $114.715.000
(que impone en
Santiago)
Persona
Natural

1.776.843 230.989 69.297 1 vez mes $5.000 $346.485.000
(que impone en
Santiago)
Micro Empresas  232.420 16.269 4881 1 vez mes $50.000 $ 244.050.000
Pequeria 67.488 8.773 2632 +5 veces $10.000 $526.400.000
Empresa por semana
Medi 5

ediana 12.032 1.804 541 o veces $10.000 $108.200.000
Empresa por semana
Grand 5
rande 7.112 996 299 o Veces $30.000  $179.400.000
Empresa por semana
4.2. Andlisis de los Clientes

Dado que en la RMS concentra el 42% de las empresas en Chile, el andlisis se
enfocara en cautivar a los clientes de esta region. Tratando de focalizar los recursos a
aguellas comunas que presentan una mayor concentracion de empresas, comenzando

por la comuna de Providencia, con un 9% del total regional.

Con el objetivo de acceder a un diagndstico confiable de las oportunidades de mercado,
el presente Informe presenta los resultados cuantitativos de la encuesta realizada a 33
empresas distribuidas en 4 medianas empresas, 6 pequefias empresas, 14
microempresas y 9 grandes empresas, anexo 2, que cubre a la Region Metropolitana

de Santiago. La metodologia empleada para recoger la informacién fue a través de una
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encuesta virtual que se difundi6 a través de diferentes redes entre amigos,

profesionales, redes sociales, y portales empresariales.

En el anexo 3 se presentan los resultados de las 32 preguntas realizadas. La primera
parte busca enfocarse en el conocimiento general, definir el perfil de las empresas; la
segunda parte busca evaluar las funciones de los junior y de la prestacion de servicio
externalizado, sus ventajas y desventajas; tercero, se evalla a los competidores, cuéles
son los aspectos claves del servicio, y como son evaluados; cuarto, determinar el
proceso de compra y contratacion; quinto, testeo del servicio, precio y servicio ideal,

finalmente los datos del entrevistado y de la empresa.

Dentro de los clientes se pueden identificar los siguientes segmentos y sus

caracteristicas, ver Tabla 10:

TABLA 10: SEGMENTO OBJETIVO Y SUS CARACTERISTICAS.

Clientes Subdivision Caracteristicas
Personas Profesionales » Profesionales que emprendan su propia empresay
Independientes no disponen de tiempo para realizar asuntos

bancarios, municipales, legales, cobranza de
facturas, etc.

» Profesionales que no estan dispuestos a pagar
gran valor por tramites que pueden hacer ellos

mismos.
Personas Personas * Servicios a personas naturales que requieran
Naturales efectuar cualquier traslado en forma urgente, por

ejemplo busqueda de teléfono celular, trabajos
escolares, etc.

* Servicios que son en su mayoria esporadicos.

Empresas Microempresas * Microempresas que requieran realizar tramites y no
dispongan de tiempo para realizar asuntos
bancarios, municipales, legales, cobranza de
facturas, etc.

» Despacho de sus productos y que no dispongan
de flota especializada para realizarlo.

» La mayoria de los tramites son realizados por el
mismo duefo de la empresa.
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Clientes Subdivision Caracteristicas

e La periodicidad de los tramites son por lo general

mensuales.
Empresas Pequefas * Pequefias Empresas que requieran realizar
Empresas trdmites y no dispongan de tiempo para realizar

asuntos bancarios, municipales, legales, cobranza
de facturas, etc.

» Despacho de sus productos y que no dispongan
de flota especializada para realizarlo.

* Que requieran de servicios de Juniors diarios o
mensuales, por ejemplo cuando su personal se
encuentre con licencia o de vacaciones.

» La mayoria de los trdmites son realizados por el
mismo duefio de la empresa.

* La periodicidad de los tramites son por lo general
durante todo el mes.

Empresas Medianas » Empresas que deseen externarlizar los servicios
Empresas de mensajeria puesto que no pertenece a su core
business.

* Que requieran de servicios de Juniors diarios o0
mensuales, por ejemplo cuando su personal se
encuentre con licencia o de vacaciones.

 Empresas que requieran mantener un servicio
externalizado de mensajeria dentro de la empresa
y sus relacionados.

* La mayoria de los tramites son realizados por
juniors o estafetas propios.

» La periodicidad de los tramites son por lo general
durante todo el mes.

Necesidades, Expectativas y Periodicidad de |los Servicios
Con los resultados entregados, se puede determinar que las necesidades y periodicidad

en la Prestacién de Servicios Logisticos de Mensajeria para los clientes, se pueden

resumir en la Tabla 11.
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TABLA 11: NECESIDADES DE LOS CLIENTES Y PERIODICIDAD DE LOS SERVICIOS REQUERIDOS, SEGUN
ENCUESTA REALIZADA.

Necesidad %
Judiciales 4,8%
Municipales 5,6%
Pago de Alquiler 4,6%
Bancarios 10,1%
Contanies 5,6%
Legales 5,6%
Pago a Proveedores 5,8%
Compra a Proveedores 5,3%
Pago de Sueldos 5,1%

(Cobranzas de Facturas 7,8%\
Pagos de Facturas 7,1%
Envios de Encomiendas

\_ 6,6°/y

ﬁagos de Servicios 8,6%
Personal 8,9%

Envio y retiro de

documentos dentro de

la empresa y sus
Qlacionadas

8,6°/y

Medio para Llevarlo a Cabo
UD Mismo

Juniors o Estafetas Propios
UD Mismo

Juniors o Estafetas Propios
UD Mismo

UD Mismo

Internet

Otro

Internet

Juniors o Estafetas Propios
Juniors o Estafetas Propios

Prestacion de Servicio de
Mensajeria Externo

Juniors o Estafetas Propios
UD mismo
Juniors o Estafetas Propios

Frecuencia de Uso
1 vez por mes
1 vez por mes
1 vez por mes
+5 veces por semana
1 vez por mes
1 vez por semana
1 vez por mes
3 veces por semana
1 vez por mes
1 vez por mes
1 vez por mes
1 vez por mes

1 vez por mes
1 vez por mes
+5 veces por semana

En cuanto a las expectativas de los clientes se puede mencionar en orden prioritario las

siguientes: buena relaciéon precio/calidad, puntualidad, cumplimiento oportuno, rapidez

en la entrega, y en menor medida disponibilidad ante urgencia, servicio de tracking, y

confiabilidad ante valores, segun resultados entregados en anexo 3.

Realizando un andlisis por segmento, se identifican que a medida que aumenta el

tamano de la empresa, aumenta también las necesidades junto con su periodicidad, ver

Tabla 12.

TABLA 12: NECESIDADES DE LOS CLIENTES Y PERIODICIDAD DE LOS SERVICIOS REQUERIDOS POR

Segmento

Microempresa

Necesidad

Tramites bancarios

SEGMENTO, SEGUN ENCUESTA REALIZADA.

Medio para

Llevarlo a Cabo

UD Mismo

Cobranza de Facturas
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Segmento

Pequefia Empresa

Mediana Empresa

Necesidad Medio para
Llevarlo a Cabo

Pagos de Facturas

Personal

Tramites bancarios Juniors o
Cobranza de Facturas Estafetas Propios
Pagos de Facturas y UD mismo
Personal

Envio y retiro de documentos

dentro de la empresa y sus

relacionadas

Judiciales Juniors o
Municipales Estafetas Propios

Pago de alquiler

Pago de Alquiler
Tramites bancarios
Contables

Legales

Pago a Proveedores
Compra a Proveedores
Pago de Sueldos
Cobranza de Facturas
Pagos de Facturas
Envios de Encomiendas
Personal

Pago de Servicios

Envio y retiro de documentos
dentro de la empresa y sus
relacionadas

Necesidades Insatisfechas Identificadas

Las principales necesidades insatisfechas identificadas, segun

los

Frecuencia
de Uso

Durante todo
el mes

Durante todo
el mes

entregados, se encuentra en los segmentos de profesionales independientes, de las

microempresas y pequefias empresas. Principalmente al no disponer de recursos

necesarios para optar por un servicio de mensajeria externalizado por ser demasiados

caros, simplemente no acceden a ellos y utilizan recursos propios para llevar a cabo los

servicios requeridos (ver Tabla 13), dentro de los cuales se destacan,;
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« Entrega de facturas,

+» Cobranza de facturas,

« Entrega de sus productos,

¢ Envio y retiro de documentos dentro de la empresa y sus relacionadas,

+«» Tramites personales,

+ Pagos de servicios.

Segun los resultados entregados en el anexo 3, se identifica que a medida que

aumenta el tamafio de la empresa, aumenta con ello la frecuencia del uso en la

Prestacion del Servicio de Mensajeria y se independiza del rubro de la empresa.

Clientes

Personas

Personas

Empresas

Empresas

TABLA 13: NECESIDADES INSATISFECHAS IDENTIFICADAS POR SEGMENTO.

Subdivision
Profesionales
independientes

Personas
Naturales

Micro Empresas

Pequenas
Empresas

Necesidad Insatisfecha Medio para Realizarlo
[ e entrega de facturas, e élmismo ]
cobranza de facturas
e tramites bancarios e internet
e __pago de servicios »__Internet
[ e entrega de sus productos ¢ él mismo ]
e tramites urgentes ¢« MOTOBOY
K entrega de facturas, e &l mismo \
cobranza de facturas
e entrega de sus productos, ¢ él mismo
e envioy retiro de e élmismo

documentos dentro de la
empresa y sus
relacionadas

» tramites bancarios * internet
* pago de servicios * internet
( )
e entrega de facturas, e &l mismo
L cobranza de facturas, )
(+ entrega de sus productos, + &l mismo )
e envioy retiro de e él mismo
documentos dentro de la
empresa y sus
\ relacionadas )
» tramites bancarios * internet
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Clientes Subdivision Necesidad Insatisfecha Medio para Realizarlo

* pagoycompraa e internet
proveedores
e tramites contables * personal especializado
e tramites judiciales * personal especializado
e pago de sueldos e Internet
Empresas  Medianas e entrega de facturas, » estafetas propios
Empresas cobranza de facturas,

« entrega de sus productos, empresa externa

especializada

e envioy retiro de » estafetas propios
documentos dentro de la
empresa y sus
relacionadas

» tramites bancarios * internet o estafetas
propios
* pagoycompraa * internet o estafetas
proveedores propios
e tramites contables e personal especializado
e tramites judiciales e personal especializado
e pago de sueldos * Internet o estafetas
propios

Al identificar que existen varias necesidades insatisfechas por la industria actual, el
presente informe buscara la forma estratégica, econdmica y técnica para que los
duefios de las empresas y profesionales independientes tengan la intencion de
externalizar dicha necesidad de forma cotidiana y rentable para todos los interesados.
Con ello se identifica que el segmento objetivo recae principalmente en las
Microempresa, Pequefias empresas y Profesionales Independientes.

4.3. Analisis de la Estructura Competitiva
Con el objetivo de acceder a un diagnéstico confiable de la estructura competitiva, el
presente Informe presenta los resultados cuantitativos de la encuesta realizada a 33
empresas distribuidas en 4 medianas empresas, 6 pequefias empresas, 14

microempresas y 9 grandes empresas, anexo 2, que cubre a la Region Metropolitana
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de Santiago. En el anexo 3 se presentan los resultados de las 32 preguntas realizadas.
En la tercera parte de la encuesta se evalla a los competidores, cudles son los

aspectos claves del servicio, y como son evaluados.

Competidores Directos
Actualmente existen 14.419 empresas formalmente registradas en la region
|12

metropolitana segun antecedentes entregados por el SII**, afio 2009, bajo el nombre de
“otras actividades empresariales N.C.P”, las cuales registran un nivel de ventas anuales
de 144.460,3 millones de UF, con 275.999 trabajadores dependientes informados, con

solo el 10% del rubro se dedican al servicio de mensajeria externalizado.

Ademas existe el rubro de “transportes por taxis y radiotaxis” que a pesar de no ser su
core business, también ofrecen servicios de mensajeria, disponen de personal
operando con vehiculos motorizados que realizan tramites que los clientes soliciten. En
la actualidad existen 2.840 empresas formalmente registradas con ventas anuales de
1.077,1 millones de UF, y con 453 trabajadores dependientes informado, sin embargo,

por no ser su enfoque de negocio no se considera como competencia directa.

Para determinar el crecimiento econdmico estimativo de las empresas que se dedican
al rubro de “otras actividades empresariales N.C.P”, se analiza la tendencia que

presentan sus ventas anuales entre los afios 2005 al 2009, ver Tabla 14.

TABLA 14: CRECIMIENTO DE VENTAS ANUALES (MILLONES DE UF) DE LAS EMPRESAS “OTRAS
ACTIVIDADES EMPRESARIALES N.C.P”.

Ventas 2005 Ventas 2006 Ventas 2007 Ventas 2008 Ventas 2009
(M UF) (M UF) (M UF) (M UF) (M UF)

XIII REGION METROPOLITANA  240264,1 377802,9 125594,4 138151,7 144460,3
El crecimiento de la industria ha ido disminuyendo en los dltimos afios, hasta llegar a

una tasa de crecimiento del orden del 10%.

Los principales competidores son empresas que Prestan los Servicios Logisticos de

Mensajeria tales como encargo, despacho de correspondencia masiva y programada,

12 como fuente al Servicio de Impuestos Internos.

-32-



contrato de juniors diarios, etc. Segun los resultados entregados en el anexo 3, los

competidores mas conocidos son:

MOTOBOY, CHILE EXPRESS, TUR BUS,

ADDICOR, LIT CARGO, BLUEXPRESS, CORREOS DE CHILE, CHILEPOST, WSP,
SMART DELIVERY, MISTRAMITES, entre otros (en el anexo 5, se detallan los
servicios entregados por MOTOBOY y SERVIMOTO).

Para entender mejor a la industria, se realizard una tabla que muestre cuales son los

servicios ofrecidos en la actualidad y las empresas reconocidas que los entrega, ver

Tabla 15.

Nombre de la
Competencia
MOTOBOY

CHILE
EXPRESS

TUR BUS

LIT CARGO

DHL

TABLA 15: SERVICIOS OFRECIDOS EN LA ACTUALIDAD.

Servicios Ofrecidos

» Servicio de encargo expreso por kilémetro.

» Deliveryboy, despacho de correspondencia
masiva y programada.

» Cargoboy, furgones de 500, 1000, y 1500 Kgs.

» Junior boy

» Servicio de encomienda al extranjero.
» Carga internacional.

» Envio de sobres y valijas.

» Envios y/o retiros de encomiendas

» Apoya la gestion logistica de transporte y
distribucion de carga por carretera,

» Envios a todo Chile de paqueteria, carga
palletizada, sobres y valijas.

» Envio terrestre o aéreo, creado para empresas y
personas que requieren envios urgentes.

» Transporte de carga.

» Almacenaje y distribucién.
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Segmento que lo utiliza

Microempresa

Pequefnia Empresa
Mediana Empresa
Grande Empresa
Profesional Independiente
Persona Natural
Microempresa

Pequeiia Empresa
Grande Empresa
Profesional Independiente
Persona Natural
Microempresa

Pequefnia Empresa
Grande Empresa

Mediana Empresa

Pequefia Empresa
Mediana Empresa



Nombre de la

Competencia

BLUEXPRESS

Correos de
Chile
CHILEPOST

WSP

SMART
DELIVERY
MIS TRAMITES

Servicios Ofrecidos

» Intermediacion aduanera, seguridad y seguro
internacional.

» Soluciones de cadena de suministro.

» Soluciones para el sector industrial.

» Envios de encomiendas.

» Courier.

» Logistica y transporte.

» Courier.

» Distribucion postal y de paqueteria, integracién
eficiente y real a la cadena de valor de los
clientes.

» Soluciones logisticas integrales.

» Correo privado con todos sus procesos
certificados.

» Oficina de correo privado.

» Cuentas de teléfono

» Casas comerciales

» Tramites de licencia médica

» Pagos patentes

» Pagos colegios

» Pagos renta IVA

» Solucién problemas comerciales
» Pagos y soluciones municipales
» Tramites bancarios

» Tramites Fonasa e isapres

» Tramites de cias. de seguros y bienestares
» Tramites en AFP

» Tramites pago cuentas servicios basicos
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Segmento que lo utiliza

Grande Empresa

Grande Empresa
Mediana Empresa

Grande Empresa

Mediana Empresa

Grande Empresa

Mediana Empresa

Grande Empresa
Mediana Empresa
Grande Empresa

Mediana Empresa

Personal Independiente
Persona Natural

Micro Empresa
Mediana Empresa



Nombre de la Servicios Ofrecidos Segmento que lo utiliza
Competencia

» TrAmites repuestos electrodomésticos y otros.

» Tramites a chilenos residentes en el extranjero

» Tramites a extranjeros en Chile

» Descuidos

» Servicio de planchado

» Servicio de pedicurista

» Tramite visa de Trabajo

» Traduccion e interprete

Se destaca en forma general que los servicios ofrecidos son de Envios de encomienda
y valijas, Courier, Correos Privados, Servicio de Encargo Expreso, despacho de
Correspondencia Masiva y Programada, Furgones de Carga, entre otros. Con todo ello,
los Servicios entregados por MOTOBOY y MISTRAMITES son los que mas se acercan
a los servicios de Mensajeria que se estudia en este informe, con ello ambas empresas

se muestran como competidores relevantes.

MISTRAMITES tiene un nivel de ventas muy bajo, y no logra ser una empresa
competidora fuerte. En cambio MOTOBOY logra ventas anuales por sobre las
UF50.000, categorizandose como una mediana empresa. Para determinar el nivel de
participacion que estas empresas logran en el mercado, se obtiene sus ultimas ventas
mensuales del afio —informacién obtenido en el SII**- encontrando que su participacién

en el mercado no llega al 1% anual, segun se ilustra en la Figura 3.

13 como fuente al Servicio de Impuestos Internos.
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Participacion en el Mercado de los
Competidores Directos

= MOTOBOY
m MISTRAMITES

Mercado
99,0%

FIGURA 3: PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LAS EMPRESAS COMPETIDORAS DIRECTAS

Una vez identificados los 5 competidores mas relevantes dentro del mercado, se realiz6
un analisis de cdémo son calificados por los clientes. Se sugiere usar no mas de diez
FEC (factores de éxito clave), y contar con la informacion disponible adecuada sobre
éstos. Los resultados entregados en una escala del 0 al 100 (de menos a mas), se

indica en la siguiente Tabla 16:

TABLA 16: EVALUACION DE LOS COMPETIDORES RELEVANTES SEGUN LOS CLIENTES, DE ACUERDO A
ENCUESTA REALIZADA.

CARACTERISTICAS MOTOBOY MISTRAMITES DHL SERVIMOTO CHILEPOST
Relacién Precio/Calidad 58 56 54 68 68
Puntualidad 64 86 76 65 65
Flexibilidad ante 61 80 75 60 60
cambios en ruta

Disponibilidad ante 65 80 70 67 77
Urgencias

Servicio de tracking 59 73 80 63 65
Cumplimiento 68 74 75 70 60
Oportuno

Rapidez en la entrega 68 78 77 73 73
Servicio Personalizado 61 76 66 68 70
Confiabilidad con 59 72 75 65 63
valores

Al compararlos se desprende el grafico de posicionamiento de la competencia segun
FEC, Figura 4.
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FIGURA 4: COMPARACION DE LA COMPETENCIA GRAFICO DE POSICIONAMIENTO

Se identifica que los competidores directos para este estudio MOTOBOY Y
MISTRAMITES son mal evaluados en los items relacion precio/calidad, y confiabilidad
con valores para el caso de MOTOBOY, ambos atributos se identifican como esenciales

para los clientes, es por esto, que se considerardn como criticos para esta evaluacion.

Ventajas y Desventajas de los Competidores
Las ventajas y desventajas identificadas para los competidores vigentes en cada

segmento, son entregados en la Tabla 17.

TABLA 17: VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LOS COMPETIDORES CONOCIDOS, SEGUN ENCUESTA REALIZADA.

Segmento Ventajas (FORTALEZAS) Desventajas (D EBILIDADES)
Micro Empresas « Conocimiento de las necesidades del « Disponga de pocos recursos para
Mercado. atender necesidades urgentes.
« Sistema de seguimiento en linea.  Demora en la entrega del Servicio.

¢ |nadecuada Relacion Precio/Calidad.

e Baja Personalizacion.

¢ Poca Fidelidad.

e Débil sistema de reclutamiento de
juniors confiables.
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Segmento Ventajas (FORTALEZAS) Desventajas (D EBILIDADES)

Pequena e Tecnologia de punta para el control de e« Disponga de pocos recursos para
Empresa correspondencia interna y externa de la atender necesidades urgentes.
empresa (GPS y radiotransmisor). « Demora en la entrega del Servicio.
» Conocimiento de las necesidades del « Inadecuada Relacion Precio/Calidad.
Mercado. » No dispone de Flexibilidad ante cambio
« Sistema de seguimiento en linea. en Ruta.

» Baja Personalizacion.
« Débil sistema de reclutamiento de
juniors confiables.

Mediana * Prestigio de Marca. + Demora en la entrega del Servicio.
Empresa * Tecnologia de punta para el controlde <« No dispone de Flexibilidad ante cambio
correspondencia interna y externa de la en Ruta.
empresa (GPS y radiotransmisor). » Baja Personalizacion.
» Larga experiencia en la Industria. « Débil sistema de reclutamiento de
« Sistema de seguimiento en linea. juniors confiables.
Profesional ¢ Conocimiento de las necesidades del » Demora en la entrega del Servicio.
Independiente Mercado. « Inadecuada Relacion Precio/Calidad.

» Baja Personalizacion.

Y los principales atributos de los competidores, se pueden mencionar los siguientes:

TABLA 18: ATRIBUTOS PRINCIPALES DE LOS COMPETIDORES, SEGUN ENCUESTA REALIZADA.
EMPRESA RECONOCIDA  ATRIBUTOS DE LA COMPETENCIA

MOTOBOY Prestigio de Marca,
Cumplimiento Oportuno,
Rapidez en la Entrega.

MIS TRAMITES Puntualidad,
Flexibilidad ante cambio en Ruta,
Disponibilidad ante urgencias.

DHL Servicio de Tracking.
SERVIMOTO Rapidez en la Entrega.
CHILEPOST Disponibilidad ante Urgencias.

Barreras Competitivas
Para determinar las barreras competitivas se propone el modelo de las Cinco Fuerzas

de PORTER donde se reflexiona sobre una estratégica sistematica para determinar la
rentabilidad del sector, normalmente con el fin de evaluar el valor y la proyeccién futura
de las empresas para operar en dicho sector.
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« Amenaza de nuevos competidores - El mercado no es atractivo dependiendo de
si las barreras de entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes,
gue puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una
porcién del mercado.

+ Rivalidad entre los competidores. - Para una empresa es mas dificil competir en
un mercado donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada
a guerras de precios, campafias publicitarias agresivas, promociones y entrada

de nuevos productos.

« Poder de negociacion de los proveedores. - Un mercado no es atractivo cuando
los proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio del pedido. La
situacion sera aun mas complicada si los insumos que suministran son claves

para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo.

+«+ Poder de negociacion de los clientes. - Un mercado no es atractivo cuando los
clientes estdn muy bien organizados, el producto tiene varios o muchos
sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente,
lo que permite que pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo,
mientras mayor sea la organizacion de los compradores, mayores seran sus
exigencias en materia de reduccion de precios, de mayor calidad y servicios y

por consiguiente la empresa tendra una disminucién en los margenes de utilidad.

« Amenaza de ingreso de productos sustitutos. - Un mercado no es atractivo si
existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacion se complica si los
sustitutos estdn mas avanzados tecnolégicamente o pueden entrar a precios

mas bajos reduciendo los méargenes de utilidad de la empresa.

Si se enfoca en los antecedentes obtenidos y se realiza un andlisis a la industria actual,

se puede identificar lo siguiente:
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+« La amenaza de nuevos competidores hoy en dia es alta, debido principalmente a

gue no existe regulacion que lo impida y el acceso es inmediato.

« Los principales proveedores de este tipo de empresas son los mismos
conductores quienes proveen su vehiculo motorizado y/o duefios con vehiculo y
chofer o las mismas empresas consolidadas disponen de ellos. El poder de
negociaciéon de estos conductores depende principalmente de los beneficios que
la empresa de mensajeria ofrece, tales como (1) adecuada remuneracion, (2)
cobertura de los gastos, y (3) seguridad en caso de eventos como asaltos y/o

accidentes.

¢ EIl poder de decision de los clientes se basa principalmente en tres variables; (1)
relacion Precio/Calidad del Servicio, (2) Puntualidad del servicio y (3)

Cumplimiento Oportuno.

+« Finalmente, dentro de los principales sustitutos en la Prestaciéon de Servicio
Logisticos de Mensajeria, se encuentran los servicios provistos por radiotaxis,
actividades postales nacionales, empresas de buses interurbanos y los propios

juniors de las empresas.

La rivalidad entre los competidores viene a ser el resultado de las cuatro anteriores, en
el cual se define la rentabilidad de un sector: cuanto menos competidores se encuentre

en un sector, normalmente serd mas rentable y viceversa.

Dado el analisis previo se identifica una media rivalidad entre competidores; los clientes
presentan un poder medio de negociacion debido a que la industria dispone de muchos
costos fijos; y los proveedores —conductores y duefios de motos —tienen un alto poder
de negociacion; por otro lado, la amenaza de sustitutos y entrada de nuevas empresas
resulta ser alta, al no existir regulaciones que lo impida. La FIGURA 5 muestra el
resumen de las 5 fuerzas de PORTER.
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FIGURA 5: DIAGRAMA DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER.

Para vencer esta rivalidad existente entre competidores se optara por una estrategia
mas enfocada en los segmentos que no son rentables para las empresas consolidadas
de la industria. Generar una fuerza de flanqueo en pequefios grupos y atacar de forma
selectiva el nicho de mercado para entrar en él.

4.4, Analisis del Entorno Politico, Econdmico, Soci al,
Tecnoldgico y Legislativo en Chile (PEST)

Sistema Politico
La region de América Latina esta captando el interés del mundo. El London Business

School, que por sexto afio publica el Latin American Business Index realiza una
medicion en términos generales del clima de negocios en la Regién. En el afio 2011,
fueron tomados en cuenta 18 paises de la region para la elaboracion del indice, que se
centra en la medicibn de cinco categorias y sus respectivos componentes. Las
categorias que se evalian son el ambiente macroeconomico, el ambiente empresarial,
competitividad y globalizacion, nivel de infraestructura y entorno politico. Los resultados

ofrecidos muestran que Chile encabeza el ranking.
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Econémico
Una expansion de 27,6% registrara entre 2011 y 2016 el PIB per capita de Chile

(medido en Poder de Paridad de Compra, PPC), segln las ultimas estimaciones del
Fondo Monetario Internacional (FMI). De tener un producto por habitante de poco mas
de US$ 15.800 este afio, Chile llegara a US$ 20.253 en 2016. Perd y Chile seran los
paises de Sudameérica que mas creceran en promedio en el bienio 2011-2012. Santiago

crecera 5,4%, mientras que Chile guiara a la regién a crecer al 4,9%.

El FMI*, estima que se tendré la tasa de inflacién mas baja de la region, en un contexto
global de aumento de precios producto del alza de los alimentos y costos de energia

derivados del petroleo. Variando en un indicador de IPC en 3,2% para 2012.

Para diciembre del 2010, la deuda externa de Chile alcanzé un monto de US$86.738
millones, lo que representd un aumento de 18,8% respecto del afio anterior. Este
incremento se presentd en el endeudamiento, tanto de corto como de largo plazo,
liderado principalmente por el sector privado, cuya deuda externa aumentdé en

US$9.866 millones, mientras el sector publico lo hizo en US$3.881 millones.

La tasa de desempleo en Chile descendié a un 7,1% entre septiembre y noviembre en
el afio 2010, la cifra mas baja del afo favorecida por la sefial del sostenido impulso de
la economia. Una reduccién mas violenta que la que se esperaba, incidié positivamente
en la agricultura y el comercio, que implican una fuerte creacibn de empleo. La
ocupacion y la fuerza de trabajo se incrementaron en el mismo lapso un 1,0% y un
0,4%, respectivamente. Para diciembre del 2011, la tasa de desempleo se cerré en un
6,6%.

Social
Chile es el pais de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdémico

(OCDE) con mayores desigualdades entre su poblacién en términos de ingresos, y el

tercero en lo que se refiere a la proporcién de pobres. En su informe “Panorama de la

14 Fondo Monetario Internacional.
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Sociedad”, la OCDE destaco que el coeficiente de Gini que mide la desigualdad es en
Chile de 0,50, cuando la media de la organizacién es de 0,31. Ademas, un 18,9 % de

los chilenos son pobres.

Chile arrastra todavia una mortalidad infantil relativamente alta en este grupo de paises,
en concreto la tercera mas elevada tras Turquia y México con siete fallecimientos en el
primer afio por cada 1.000 nacidos vivos. Sin embargo, el avance en la reduccion de
esa mortalidad infantil durante la Ultima generacion ha sido el tercero mas fuerte, con 28

muertes evitadas por cada 1.000 nacidos vivos.

Por su parte, la esperanza de vida de los chilenos, con 78,8 afios, se aproxima al

promedio de la OCDE, que es de 79,3 afos.

En el ambito ambiental, en Chile los niveles de emision de dioxido de carbono aumento
en un 74% sus emisiones entre 2008 y 2009. Segun un informe de la Administracion de
Informacion Energética de EE.UU., durante 2008, el pais produjo 68,30 mil toneladas

de diéxido de carbono y un afio después llegé a 118,91 mil toneladas.

Tecnolégico
Después de la privatizacion telefénica que comenzoé a fines de los 80’s, se dio lugar a la

actual infraestructura de telecomunicaciones mas avanzada en Sudameérica.

Actualmente las conexiones de linea fija han bajado, para dar lugar a una demanda
creciente de equipos moviles, con alrededor de 18,310 millones de suscripciones en el
2010, segun cifras entregadas por la Subsecretaria de Telecomunicaciones. La nacion
cuenta con sistemas satelitales con tres estaciones internacionales. Cables submarinos
vinculan al pais con EE.UU., América Central y América del Sur. (CIA) El gobierno, a
traveés de la Comision Nacional de Investigacion Cientifica y Tecnologica (CONICYT),

estimula, apoya y disemina la investigacion cientifica y tecnologica en el pais.

Avances tecnoldgicos
Sistema de GPS entrega informacién de posicién a un dispositivo en tierra, a través de

coordenadas. El sistema GPS utilizado en empresas como CHILEXPRESS usa
“Terminales Portatiles de Captura de Datos (PDT)”, se usan para acercar el lector de
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codigo de barras al codigo de barras del producto. Para llevar un seguimiento online del
estado del envio. Hay una gran variedad de opciones, incluyendo scanners de punto de
venta, teclados numeéricos, teclados alfanuméricos, pantallas de caracteres y pantallas
de gréficos. Un PDT basado en graficos que usa lapices sirve cuando un cliente
necesita usar aplicaciones tipo Windows. Por ejemplo, una vez entregado el producto,
el receptor pueda firmar con un lapiz stylus y asi queda registrado la entrega del
producto. Habra veces en que sus clientes necesiten visualizar informaciéon basada en
caracteres pero que también requieran levantar firmas o ver imagenes, en estos casos

se conoce como un PDT “hibrido”.

Peticion de Juniors online, es un sistema de requisicion de personal via Internet
desarrollado en Madrid, Espafia. Cuenta con una moderna plataforma tecnoldgica que
implica un sistema de monitoreo central con tecnologia GPS Y GSM, transmision de

datos por GPRS, impresora y TPV electrénico para tarjetas de crédito.

Legislativo
No existe normativa que impida la formacion de empresas que presten servicios de

mensajeria. En cuanto a las exigencias con respecto a la utilizacion de motos o
bicicletas con motor, para este tipo de Servicio se debe enfocar en el Decreto Supremo
234 vigente, donde se indica segun la Ley de Transito nuevas exigencias para los
motociclistas en materia de equipamiento de seguridad, por ejemplo, los guantes son
obligatorios, aunque se desplace a menos de 80 km/h. El proceso legal comenzo a dar
sus primeros pasos en diciembre del 2007, cuando se publico en el Diario Oficial la

modificacion al Decreto Supremo 234.

4.5. Resumen de todas las Variables de Diagnostico  Principales

Del andlisis anterior se desprende el siguiente andlisis FODA por segmento, ver Tabla
19.

TABLA 19: ANALISIS FODA POR SEGMENTO.

Clientes Subdivision Fortalezas/Oportunidades Debi lidades/Amenazas
Personas Profesionales - Capturar un segmento que - El servicio puede ser
Independientes no estan acostumbrados a utilizado con poca frecuencia,

-4.4-



Clientes

Empresas

Subdivision

Personas
Naturales

Micro Empresas

Pequefas
Empresas

Fortalezas/Oportunidades

utilizar el servicio de
mensajeria externalizado.

- Si se realiza una actividad
programada, es vital usar
economia de escala.

- Si se realiza una actividad
programada, se puede utilizar
transporte econémico y mas
lento.

- Capturar un segmento que
no estan acostumbrados a
utilizar este tipo de servicio
frente a emergencias.

- Capturar un segmento que
no estan acostumbrados a
utilizar este tipo de servicio de
mensajeria externalizado.

- Segmento susceptible a
ofertas.

- Si se realiza una actividad
programada, es vital usar
economia de escala.

- Si se realiza una actividad
programada, se puede utilizar
transporte econémico y mas
lento.

- Pueden tener un alto nivel
de variedad de clientes con
un menor nimero de
tramitacion, que genere
mayores ingresos.

- Segmento susceptible a
ofertas.

- Si se realiza una actividad
programada, es vital usar
economia de escala.
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Debi

lidades/Amenazas

al tratarse de personas que
quizas prefieren efectuar el
servicio por ellos mismos por
encontrarlo demasiado caro.

- Poca fidelidad del
segmento.

- Ofrecer un producto no
diferenciado a los ya
existentes por buscar el uso
de economia de escala.

- El servicio puede ser
utilizado con poca frecuencia,
al tratarse de un servicio que
solo se utiliza frente a
emergencias.

- Poca fidelidad del
segmento.

- El servicio puede ser
utilizado con poca frecuencia
por tratarse de empresas que
quizas prefieran utilizar
personal propio y no pagar
por un servicio externalizado
- Poca fidelidad del
segmento.

- Ofrecer un producto no
diferenciado a los ya
existentes por buscar el uso
de economia de escala.

- Pueden tener un nivel
variado de clientes y la
distribucién de tramites
abarque por sobre la RMS.

- Presentar mayor fidelidad a
las empresas existentes y ya
consolidadas.



Clientes

Subdivision

Medianas
Empresas

Fortalezas/Oportunidades

- Si se realiza una actividad

programada, se puede utilizar

transporte econémico y mas
lento.

- Al tener una mayor
preocupacion por la
vulnerabilidad de la
confidencialidad de los datos
importantes de su

organizacion, podrian preferir

servicios personalizados.

- Pueden tener un bajo nivel
de clientes con un mayor
namero de tramitacion, que
genere mayores ingresos.

- Segmento susceptible a
ofertas.

- Conocimiento sobre la
tendencia actual de las
empresas de externalizar los
servicios que no
corresponden a su core
business, deseando asi
mejorar la productividad.

- Al tener una mayor
preocupacion por la
vulnerabilidad de la
confidencialidad de los datos
importantes de su

organizacion, podrian preferir

servicios personalizados.

Debi lidades/Amenazas

-Al tener un mayor
conocimiento de los servicios
externalizados, podrian tener
mala imagen de ellos y
prefieran no utilizarlos.

- Que se requiera atencion
urgente y no planificada.

- Pérdida del control de los
trdmites efectuados.

- Presentar mayor fidelidad a
las empresas existentes y ya
consolidadas.

En la tabla siguiente se muestra el detalle de la disposicidbn a pagar por el servicio

ofrecido para cada segmento, ver Tabla 20, segun los resultados entregados en el

anexo 3.
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TABLA 20: DISPONIBILIDAD DE PAGO.

Segmento Reduccion . L
N° Empresas . Disposicion
N° de Comuna por Frecuencia a Pagar bor Mercado
Empresas . . limitacion de Uso sarp Objetivo ($)
Providencia Uso
( del Servicio \
Profesional
Ind dient
naependiente - ga8265 76.475 22.943 1vez mes $5.000 $114.715.000
(que impone en
\Santiago) )
ﬁersona \
Natural
Natural (que 1.776.843 230.989 69.297 1 vez mes $5.000 $346.485.000
impone en
Santiago)
Microempresas 232.420 16.269 4881 1 vez mes $50.000 $244.050.000
P fi 5
equena 67.488 8.773 2632 o Veces $10.000  $526.400.000
\Empresa por semana
Medi 5
ediana 12.032 1.804 541 o veces $10.000 $108.200.000
Empresa por semana
G d 5
rande 7.112 996 299 o veces $30.000  $179.400.000
Empresa por semana

Del analisis FODA mostrado en la Tabla 19 y la disposicién a pagar entregadas en la

Tabla 20, se desprende que para este estudio, el mercado objetivo cumple con las

siguientes caracteristicas, ver Tabla 21.

Segmento

Profesional

Independiente

Tamario ($)

$2.941.324.500

TABLA 21: SEGMENTO OBJETIVO.

Crecimiento

14%

Competencia

UD mismo
MOTOBOY
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Variables de Decision

Existe alta relacion

Atractivo

Precio/Calidad, que no se esta

dispuesto a pagar.

Poca flexibilidad ante cambio en

ruta.

Los profesionales no

externalizan este tipo de

servicio.



Segmento

Persona Natural

Microempresas

Pequefia

Empresa

Mediana Empresa

Grande Empresa

Tamario ($)

$ 3.553.685.400

$ 4.183.560.000

$ 2.429.568.000

$ 2.858.803.200

$ 2.560.320.000

Crecimiento

12%

6,2%

14%

13%

24%

Competencia

UD mismo
MOTOBY

MOTOBOY
Servimoto
PULLMAN

Mis Tramites

Juniors Propios
MOTOBOY
Servimoto
PULLMAN

Mis Tramites

Juniors Propios
MOTOBOY
Servimoto
ChilePost

DHL

PULLMAN

Juniors Propios
ChilePost
DHL

-4.8-

Variables de Decision

Poca fidelidad.
Débil posicionamiento.

Existe una gran cantidad de
servicios ofrecidos.
Existe alta relacion

Precio/Calidad, que no se esta
dispuesto a pagar,

Los servicios requeridos son
generalmente ante urgencias y
esporadicos.

Existe una gran cantidad de
servicios ofrecidos.

Existe alta relacion
Precio/Calidad, que no se esta
dispuesto a pagar,

Poca flexibilidad ante cambio en
ruta.

Existe una gran cantidad de
servicios ofrecidos.

Existe alta relacion
Precio/Calidad,

Las empresas conocidas
disponen de Prestigio de Marca,
Cumplimiento Oportuno,
Rapidez en la Entrega.

Existe alta relacion
Precio/Calidad

Las empresas conocidas
disponen de Prestigio de Marca,
Cumplimiento Oportuno,
Rapidez en la Entrega.
Puntualidad,

Flexibilidad ante cambio en
Ruta,

Disponibilidad ante urgencias.
Servicio de Tracking.

Rapidez en la Entrega.

Existe alta relacion
Precio/Calidad

Las empresas conocidas

Atractivo



Segmento Tamarfio ($) Crecimiento Competencia Variables de Decision Atractivo

LITCARGO disponen de Prestigio de Marca,
PULLMAN Cumplimiento Oportuno,
Rapidez en la Entrega.
Puntualidad,
Flexibilidad ante cambio en
Ruta,
Disponibilidad ante urgencias.
Servicio de Tracking.

Rapidez en la Entrega.

El mercado objetivo identificado son los profesionales independientes, las
microempresas y pequefias empresas de Providencia, que debido principalmente al no
disponer de recursos necesarios para optar por un servicio de mensajeria
externalizado, por ser demasiados caros, simplemente no acceden a ellos y utilizan

recursos propios para llevar a cabo los servicios requeridos.

Los atributos reconocidos por los clientes es la puntualidad, el cumplimiento Oportuno,
y la Rapidez en la entrega, es por esto, que los servicios deben contener una estructura
eficiente con soluciones estandares y repetitivas para generar bajos costos, mayor
volumen, con un servicio oportuno, es por esto, que los servicios econdmicos que se

desean entregar, son los siguientes:

+« Entrega de documentos,

+» Retiro de documentos,

Se incorporaran ademas los servicios con mayor diversificacion, ampliado y orientado a

los clientes especificos, tales como:

.0

Entrega de sus productos programados,

L)

*
0.0

Envio y retiro de facturas,

o

Tramites Personales

*,

0.0

Pagos de Servicios

Al identificar las principales fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas propia,
de la competencia, y del entorno, como por ejemplo la carencia de un servicio que se
adecue a las necesidades insatisfechas de las microempresas y profesionales
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independientes, o la poca frecuencia de uso en este segmento porque no esta

dispuesto a pagar servicios caros; o el débil sistema de reclutamiento de juniors

confiables.

externalizado, ver Tabla 22.

Se traduce todo a un analisis FODA del

servicio de mensajeria

TABLA 22: ANALISIS DE MATRIZ FODA
DEBILIDADES

FORTALEZAS

Las empresas establecidas se les reconoce
gue poseen pocos recursos para atender
necesidades urgentes, se reconoce demora
en la entrega del Servicio, y una inadecuada
Relacion Precio/Calidad y no disponen de
Flexibilidad ante cambio en Ruta.

Las empresas establecidas poseen una baja
personalizacién en el servicio y lejania con el
cliente, por ello no logran una mayor
fidelidad.

Frente a la actual incertidumbre de la
confidencialidad de los datos importantes de
la organizacion, se podrian ofrecer servicios
personalizados.

OPORTUNIDADES

Avances tecnoldgicos facilitan actividades
online y mensajeria instantanea.
Crecimiento de Microempresas a una tasa
del 6,2%. Y los Profesionales independientes
cercano al 14%.

Abaratar los costos puede ser una buena
tendencia, y al ofrecer servicios
programados se puede utilizar bicicletas
motorizadas.

Utilizacion de economia de escala, frente a
servicios programados.

Sistema de seguimiento en linea.

La identificacion de un servicio que se
adecue a las necesidades insatisfechas de
las microempresas y profesionales
independientes, nicho que en la actualidad
no utiliza el servicio en forma regular.

La identificacion del valor exacto que el
segmento esté dispuesto a pagar.
Aprovechar la susceptibilidad del segmento
frente a ofertas.
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Dificultad en el sistema de reclutamiento de
juniors confiables.

Existen grandes empresas con alto prestigio
de marca, que ofrecen una alta tecnologia de
punta para el control de correspondencia
interna y externa de la empresa (GPS y
radiotransmisor).

Las empresas establecidas poseen un
conocimiento de las necesidades del
mercado.

Las empresas establecidas poseen una larga
experiencia en la Industria.

El servicio puede ser estigmatizado como un
servicio caro e imprescindible.

Poca fidelidad del segmento.

Que se convierta en un servicio no
diferenciado y limitado geograficamente a los
ya existentes.

AMENAZAS

Las amenazas descansan principalmente en
gue el servicio puede ser utilizado con poca
frecuencia, al tratarse de personas y
empresas que quizas prefieren efectuar el
servicio por ellos mismos.

No logre alta fidelidad.

La pronta llegada de la madurez en el ciclo de
vida del rubro, implica una penetracion
agresiva al mercado.



5. Definicidon de Objetivos

Como ya se menciono antes, el objetivo principal de este trabajo es entregar un Estudio
de Factibilidad Técnica, Econ6mica y Estratégica para la Prestacion de Servicios
Logisticos de Mensajeria.

5.1. Objetivo de ventas, en ingresos y en volumen
La Prestacion de Servicios Logisticos de Mensajeria para las Microempresas, Medianas
empresas Yy Profesionales Independientes de la comuna de Providencia es un servicio
gue debe cumplir con los siguientes factores criticos reconocidos por los clientes: (1)
relacion Precio/Calidad del Servicio, (2) Puntualidad del servicio, y (3) Cumplimiento

Oportuno.

Basandose en los resultados obtenidos del analisis de la industria y del mercado, se
presentan los objetivos estratégicos y las propuestas para alcanzar estos objetivos,

priorizandolas de acuerdo a su importancia.

Objetivo 1: Captar clientes.

+» Captar clientes a través de una oferta rentable para el segmento definido de
acuerdo a las necesidades identificadas en el mercado meta. Obtener 210
clientes fieles de los cuales 65 son profesionales independientes con ventas
promedio de $5.000.-, 100 microempresas con ventas promedios de $50.000.- y

45 pequefias empresas con ventas promedio de $200.000.

/7

+« Entregar un servicio cercano y planificado.

Objetivo 2: Lograr crecimientos progresivos en los ingresos y utilidades.

/7

¢ Incrementar las utilidades al aumentar la captacion de clientes.

/7

+ Reducir costos implementando sistemas de transportes econémicos, como por

ejemplo bicicletas motorizadas.

+«+ Optimizar las rutas a través de tecnologia especializada.
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Objetivo 3: Lograr una mejora continua de la calida  d del servicio.

« Hacer uso de nuevas tecnologia (software y hardware), para mantener una
optimizacion de los circuitos en ruta.

+«+ Mantener continua capacitacion del personal.

¢ Realizar encuestas semestrales de la calidad de servicio para monitorear este
objetivo. Alcanzar una calificacién promedio “Buena” (calificacion sobre 5) al final
del primer afio y mantenerse en “Muy buena” (calificacién sobre 6) a partir del

segundo afio.

5.2. Objetivo de Posicionamiento

Proposicién de Valor
Con el desarrollo del Cuadro de Mando Integral, segun la propuesta de los Drs. Kaplan

y Norton*, se deducira la propuesta o promesa de valor. De esta forma las estrategias
propuestas deben funcionar acorde a la proposicién de valor definida, y poder identificar
los procesos internos del negocio, establecer los inductores e indicadores y la

infraestructura necesaria que le dara vida a esta estrategia, segin muestra FIGURA 6.

15 Dr. Robert Kaplan, reconocido Profesor en Harvard University conjuntamente con su socio David Norton,
revolucionaron al mundo del management con su modelo BSC.
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Diagrama Causa - Efecto entre Actores

Financiera Crecimiento de Beneficios Optimizar Costos

I ===

S

Ofrecer un Servicio Optimizar el Uso del
Confiable y Capital Operacional para
cercano lograr eficiencia

Clientes Ofrecer un Servicio
Econémico

Procesos Optimizar el uso de | Utilizar Transportes | Optimizar rutas de
Internos los Recursos (HH Econdmicos, ej. Entrega, usando
Juniors) ] bicicletas motorizadas. |, tecnoloaia adecuada
Aprendizaje . Aumentar Efectividad o
o Motivacion y de los Juniors. a través Capacitacion
Crecimiento Satisfaccién : del Personal

de encuestas a clientes

FIGURA 6: CUADRO DE MANDO INTEGRADO.

Dentro de la perspectiva financiera se destaca el Crecimiento de los Beneficios y la
Reduccién de Costos; mientras que para los clientes se debe Focalizar en un Servicio
Econdmico y Cercano; para los procesos internos es necesario conocer cuales son los
procesos que generan valor para los clientes y logran también satisfacer las
expectativas financieras, como por ejemplo “Optimizacion de Rutas”; por ultimo, en la
perspectiva de formacién y crecimiento permite a la empresa asegurar su capacidad de
renovacion a largo plazo, como por ejemplo la “Capacitacion del Personal o testeo de la
Calidad del Servicio” para aumentar la efectividad de los Juniors, requisito previo para

una existencia duradera.

Segmentacion
La Prestacién de Servicios Logisticos de Mensajeria es un Servicio que se enfocara a

las Microempresas, Medianas empresas y Profesionales independientes de la comuna

de Providencia.
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Plan de Medios
Al hallar un segmento del mercado que no sea atractivo para las grandes empresas en

el negocio de la Prestacion de Servicio de Mensajeria, e identificar cuéles son las
principales necesidades insatisfechas y desarrollar una diferenciacion con la
competencia, el direccionamiento del esfuerzo de marketing se enfocara en cumplir con
la propuesta de valor establecida para dicho segmento, a través de paginas web y de

redes sociales, tales como http://portalpymes.cl/, facebook, twitter, entre otros,

principalmente por su enfoque econdémico que éstas presentan y la cercania que ellas

presentan con las Pymes.

5.3. Objetivo de Rentabilidad o Margen

Total, por producto o linea de productos, por cliente o segmento
Para obtener un objetivo de rentabilidad se debe definir primero indicadores financieros.

Para ello se hara una definicion segun tres criterios; ROE (Beneficio neto / recursos
propios), Rentabilidad Financiera (Beneficio antes de intereses / Activo Total),
Disminucién de costes (Costes fijos / costes totales). Para el estudio presente se
pretende obtener 210 clientes de los cuales 65 son profesionales independientes con
ventas promedio de $5.000.-, 100 microempresas con ventas promedios de $50.000.- y
45 pequefias empresas con ventas promedio de $200.000.- como ingreso mensual a

fines del segundo afio de actividad.

En cuanto a los clientes, su satisfaccion estara supeditada a la propuesta de valor;
satisfaccion de los clientes (Clientes perdidos / Clientes), Numero de clientes (N° de
clientes primer afio/N° de clientes segundo afio), Retencion de clientes (% de clientes
gue permanecen). Para el estudio presente se pretende obtener 210 clientes en 36
meses, Y evitar pérdida de clientes potenciales, se propone un valor de 3%, vale decir,

una retencion de clientes del orden del 97%.
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6. Implementacion de la Estrategia

Asi como fue enunciado, la implementacion de la estrategia se basa en el modelo de
negocio CANVAS, creado por Alexander Osterwalder'®, el cual describe de manera
I6gica la forma en que las organizaciones crean, entregan y capturan valor. Es de vital
importancia estructurar los recursos para conocer a profundidad cémo operara la
empresa, conocer las fortalezas y debilidades de la misma. A continuacion se
presentard un diagrama conformado por 9 bloques de construccion, de esa forma se
permitira conocer la intencion que el estudio quiere dar, ver anexo 1 para detalles del

modelo.

6.1. Mercados Objetivos
Los modelos de negocio orientados a nichos de mercado atienden a segmentos
especificos y especializados. Las propuestas de valor, los canales de distribucion y las
relaciones con los clientes se adaptan a los requisitos especificos de una fraccion de

mercado.

La Prestacion de Servicios Logisticos de Mensajeria es un Servicio que se enfocara a
los Profesionales Independientes, las Microempresas, Medianas empresas que se

ubiquen en la comuna de Providencia.

6.2. Politicas de Precios

Para definir la politica de precios en la Prestacion de Servicios Logisticos de
Mensajeria, se harda un andlisis de acuerdo a la segmentacion: Profesional
Independiente, Microempresas y Pequefia Empresa que se ubiguen en la comuna de

Providencia.

16 Alexander Osterwalder es un prestigioso autor, conferenciante, director de formacién y asesor en todo lo
relacionado con el disefio del modelo de negocio y la innovacion.
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Segun los resultados entregados por la encuesta, anexo 3, la predisposicion a pagar
para cada segmento y la frecuencia de uso en promedio, se define en la siguiente
Figura 7.

Profesional e Servicio Mensual a $5.000,
Independiente maximo 1 entrega.

N\

e Servicio Mensual a $50.000,
maximo 12 entregas.

Microempresas

N\

e Servicio Mensual a
$200.000, mdximo 50
entregas.

Pequeia
Empresa

FIGURA 7: PREDISPOSICION A PAGAR POR SEGMENTO.

Los servicios ofrecidos estardn establecidos de acuerdo a los requerimientos del
cliente, y se definiran para cada segmento como: Plan Bésico, Servicios adicionales y

especializado, Servicio fuera del rango de cobertura, segun se indica:

% Ingresos contrato basico;

¢ Ingresos servicio adicional y especializado;

¢ Ingresos por servicio fuera del rango perimetral de cobertura (comunas de Las
Condes, Providencia, Santiago, Vitacura y Nufioa, limitadas con el cordén
circunferencial de Américo Vespucio).

6.3. Productos y Servicios a entregar

Una propuesta crea valor para un segmento de mercado gracias a una mezcla
especifica de elementos adecuados a las necesidades del segmento. El valor principal
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gue se quiere entregar es un “servicio economico y confiable”, que los clientes estén
dispuestos en entregar sus tramites cotidianos a una empresa de expertos y que se
olvide del envio y retiro de documentos. Evitando de esa forma que los clientes “pierdan
tiempo” e impidiendo el desarrollo de su core business, y/o potenciar de alguna forma la
cadena de valor de su negocio. Ofrecer un valor similar a un precio inferior es una
practica comun para satisfacer las necesidades de los segmentos del mercado que se

rigen por el precio.

Tener un personal especifico que se presentara en las oficinas de cada cliente segun
acuerdo convenido con anterioridad, y que el cliente haga uso del personal para realizar
la entrega y retiro de documentos programados, y evitar que el cliente pierda el enfoque

de su core business y aproveche mejor su tiempo.

El paquete de productos y servicios que crean valor para los clientes especificos, segun
los antecedentes entregados por la encuesta realizada, ver anexo 3, se describen a

continuacion;

+« Entrega y retiro de facturas,

X

Entrega de sus productos,

*,

R/
°

Envio y retiro de documentos dentro de la empresa y sus relacionados,

°

Tramites personales,

*
0.0

Pagos de servicios

En la siguiente tabla, Tabla 23, se identificara ¢ Cuales son los paquetes de productos y

servicios que se quiere ofrecer a cada segmento de clientes?

TABLA 23: SERVICIOS OFRECIDOS A CADA SEGMENTO DE MERCADO

Segmento Servicios Ofrecidos a Bajo Costo y Otros
Programado
Micro Empresa Entrega y retiro de facturas, Tramites Personales,
Entrega y retiro de documentacion Pagos de Servicios.
programada.
Pequefia Empresa Entrega y retiro de facturas, Tréamites Personales,
Entrega y retiro de documentacion Pagos de Servicios,
programada. Envio y Retiro de documentos dentro de la

empresa y sus relacionadas.
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Profesional Entrega y retiro de facturas, Tramites Personales,
Independiente Entrega y retiro de documentacion Pagos de Servicios.

programada.

Los atributos reconocidos por los clientes es la puntualidad, el cumplimiento Oportuno,
y la Rapidez en la entrega. Es por esto que los servicios deben contener una estructura
eficiente con soluciones estandares y repetitivas para generar bajos costos, mayor
volumen, y servicio oportuno. También se incorporaran ademas los servicios con mayor

diversificacion, ampliado y orientado a los clientes especificos.

6.4. Estrategia de Comunicacion y Posicionamiento
Una estrategia de flanqueo puede ser la adecuada, la identificacion de un area que no
esté disputada, como es el caso de las “microempresas, pequefias empresas Yy
profesionales independientes de la comuna de Providencia”, quienes no requieren un
producto nuevo, totalmente diferente a cualquiera existente en el mercado, sin
embargo, debe poseer cierto elemento de exclusividad para que los clientes potenciales
lo ubiquen en una nueva categoria, por ejemplo bajo costo por un servicio
externalizado, como es el caso de “la entrega y retiro de documentos”. En un verdadero
atague de flanqueo no existe un mercado establecido para el nuevo servicio, la

identificacion del debilitamiento de la competencia permitio utilizar dicha estrategia.

La forma mas facil de flanquear es con precios bajos, la ventaja de este acercamiento
es que el mercado esta alli, el truco es rebajar los costos en donde los clientes no lo
noten o no les importe, por ejemplo utilizando juniors con bicicletas con motor, en vez
de motos junto con un servicio programado para evitar los imprevistos, los cuales hacen

gue los costos aumenten.

Una vez definida la estrategia se determina los canales de distribucion, los cuales se
dividen en cinco fases distintas: la hora de comercializar una propuesta de valor, es
esencial acertar con la combinacion exacta de canales para aproximarse a los clientes
del modo adecuado; como se entrega la informacién, como se ayuda a los clientes para

gue puedan evaluar la propuesta de valor, como pueden comprar los clientes los
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servicios ofrecidos, como entregar la propuesta de valor y por ultimo que servicios de

atencion posventa se ofrece.

Segun los antecedentes entregados por la encuesta realizada, ver anexo 3, se
identifican que los canales que llegan a los segmentos objetivos son principalmente

internet y la publicidad en transito.

El direccionamiento del esfuerzo de marketing se enfocara en cumplir con la propuesta
de valor establecida para los segmentos establecidos como un “servicio economico y
confiable”, y la utilizacién de redes sociales, tales como facebook, twitter o a través de

paginas o portales para Pymes, como por ejemplo http://portalpymes.cl/ entre otros,

puede fortalecer dicha propuesta, principalmente por su enfoque econémico que éstas
presentan y la cercania que ellas presentan con los profesionales independientes y

MiPymes.

La evaluacion se realizara a través de encuestas semestrales a los clientes, por via e-
mail, y comunicandose telefébnicamente con ellos mensualmente, para identificar los

problemas que pudieron haber ocurrido, entregando un completo servicio de posventa.

Se ofrecerd una plataforma de comunicacion on-line para que los servicios sean
entregados a través de una pagina WEB con la opcion de solicitacion o cancelacion de

algun tramite con 24horas de anticipacion, de esta forma se evitaran los imprevistos.

Para la Prestacion de Servicios Logisticos de Mensajeria, se apoyara principalmente en
la mejor relacién precio/calidad por un servicio que no se ofrece en la actualidad,
enfocandose principalmente en la entrega y retiro de documentos para Mipymes y
Profesionales Independientes de la comuna de Providencia.

6.5. Descripcion del Modelo de Negocio

Para describir detalladamente el Modelo del Negocio, se recurrira al Modelo Canvas,
gue se muestra en la Figura 8.
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PARTNERS ACTIVIDADES PROPUESTA RELACKON GON SEGMENTOS i
CLAVES @ CLAVES ﬁ DEVALOR EL CLIENTE O DE CLIENTES

RECURSOS GANALES
CLAVES %

ESTRUGTURA FLWOS s
DE GOSTOS DE INGRESO
L

FIGURA 8: MODELO DE NEGOCIO CANVAS.

Propuesta de Valor; Entregar un Servicio Economico y Confiable en la

Entrega y Retiro de Documentos Programados.

Actividades Claves;

a. Llamar a los clientes para hacer un seguimiento de las entregas de

documentos que se presentan prontamente;

b. Asignar un mismo Juniors a cada empresa para retirar los documentos

que los clientes tengan durante la semana,;
c. Buscar los documentos;

d. Entregar los documentos dentro del perimetro comunal por el mismo

Juniors que las retiro;

e. Para aquellos documentos que no se encuentren dentro del perimetro
comunal se hard posteriormente por un distribuidor mayor (moto con

dos juniors para aumentar la rapidez).
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Recursos Claves;  Software adecuado para un alineado seguimiento;

Juniors Confiables; Bicicletas con motor en éptimas condiciones; Operador

y Jefe Operacional Confiables y Eficientes.

Partners Claves; Soporte Técnico para la mantencion de Bicicletas;

Soporte Tecnoldgico de Comunicacion (Nextel).

Segmento _de Clientes;  Profesionales Independientes; Microempresas;

Pequefias Empresas de la comuna de Providencia.

Canales de Distribucién;  a través de portales y/o paginas empresariales

ademas de redes sociales como facebook y twitter.

Relacién con los Clientes: la relacion con los clientes se mantendran a

través de llamados cuando se haga el seguimiento de los documentos y
semestralmente a través de encuestas via mail para identificar los

resultados del servicio. Tarifa de fidelizacion para clientes frecuentes.

Fuente de Ingresos;

a. Ingresos por contrato basico (entrega y retiro de documentos) a
MiPymes y Profesional Independiente de la comuna de Providencia

con un limite de entrega de documentos segun contrato administrado;

b. Ingresos por contrato basico plus a MiPymes y Profesional
Independiente de la comuna de Providencia con un rango de entrega

mayor al estandar ofrecido;
c. Ingresos por servicio adicional ofrecido y especializado;
d. Ingresos por servicio fuera del rango perimetral de cobertura.

Estructura de Costos; Pago a personal (juniors, jefe de operaciones,

secretaria, operador); pagos por servicios basicos; pago de soporte

técnico; pago proveedores; pago por uso de los recursos claves.
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6.6. Implicancias Internas

Organizacion
Para llevar a cabo la Prestacion de Servicios Logisticos de Mensajeria, se requiere una

estructuracion organizacional, cuyos roles son mostrados en la Figura 9. En ella se
distinguen 5 areas disefiadas para cumplir la propuesta de valor, las cuales destacan:
gestion operacional, desarrollo de tecnologia, manejo de personal, administracion y
finanzas, y soporte.

1. Gestion Operacional; definir la comunicacion con los clientes y monitoreo de los

servicios que se deben realizar.
2. Desarrollo Tecnoldgico; desarrollar web, pagos online, reservas online y mensajeria.

3. Manejo de Personal; reclutamiento de Juniors claves y confiables, coordinacion de

turnos.

4. Administracién y Finanzas; definicibn de precios y convenios con empresas,

definicion de descuentos para empresas.

5. Soporte; capacitacion del personal, y soporte técnico.

[ GERENCIA ]

| | |
GESTION DESARROLLO MANE]JO DE ADMINISTRACION Y SOPORTE
OPERACIONAL TECNOLOGICO PERSONAL FINANZAS
— |

CLIENTES DESARROLLO WEB,
PAGOS ON-LINE,
p———— o DEFINICION DE DEFINICION DE PRECIOS
ACION TELERS L DESCUENTOS PARA Y CONVENIOS CON
MENSAJERIA EMPRESAS EMPRESAS

PROCESOS SOPORTE
COORDINACION TECNICO
[ MONITOREO DE LOS SERVICIOS ] DE TURNOS
| |
APRENDIZAJE RECLUTAMIENTO DE JUNIORS CAPACITACION DEL )
CLAVES Y CONFIABLES PERSONAL
J

FIGURA 9: DIAGRAMA ORGANIZACIONAL.
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Inversiones
Para llevar a cabo la Prestacion de Servicios Logisticos de Mensajeria, se requiere una

inversion inicial de $20.000.000, los cuales se propone pedirlos a inversionistas

interesados, ofreciendo una tasa de descuento del 20% anual.

Personal
Para llevar a cabo la Prestacion de Servicios Logisticos de Mensajeria, es fundamental

contar con Juniors confiables y calificados. Para ello se debe disponer de una estrategia
de reclutamiento adecuado. Definir un conjunto de técnicas y procedimientos orientados
a atraer candidatos potencialmente calificados y capaces de ocupar el cargo de Juniors
dentro de la organizacion. El reclutamiento debe atraer suficiente cantidad de

candidatos para abastecer de modo adecuado el proceso de seleccion.

El reclutamiento exige una planeacion rigurosa constituida por una secuencia de tres
fases: investigacion interna sobre las necesidades; investigacion externa del mercado;

meétodos de reclutamiento por aplicar.

En otras palabras, en éstas fases se distinguen: las personas que la empresa requiere,
lo que el mercado de recursos humanos puede ofrecerle y las técnicas de
reclutamiento. Asi, un esquema general de un proceso de reclutamiento implica:
planeacion de los recursos humanos; recepcion de las solicitudes; verificar los
requerimientos; aplicar un método adecuado de reclutamiento; obtener los candidatos

optimos para el proceso de seleccion.

La empresa debe considerar como base para desarrollar un esquema de un proceso de
reclutamiento informacion referente a los indicadores economicos, practicas de
reclutamiento de otras empresas, presupuestos de ventas, metas previstas; politicas de
promocion interna de la empresa, politicas salariales, etc.

Las técnicas de reclutamiento seran las utilizadas para divulgar la existencia de una
oportunidad de trabajo. Lo fundamental son los medios de comunicacion, ejemplo de
ello; consulta de los archivos de candidatos, el reclutamiento debe ser una actividad
continua e ininterrumpida, debe tenerse en cuenta que éste es el sistema de

reclutamiento de menor costo y qué cuando funciona, no requiere demasiado tiempo;
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anuncios en la porteria de la empresa, es también un sistema de bajo costo, aunque su
rendimiento y rapidez de resultados dependen de factores como localizacion de la
empresa, proximidad a lugares donde haya movimiento de personas, etc; contactos con
sindicatos y asociaciones gremiales, tiene la ventaja de involucrar otras organizaciones
en el proceso de reclutamiento, sin que se eleven los costos; contactos con
universidades y escuelas, entidades estatales, directorios académicos, centros de
integracion empresa-escuela, para divulgar las oportunidades ofrecidas por la empresa;
contactos con otras empresas que actian en el mismo mercado, en términos de

cooperacion mutua; anuncios en diarios y revistas; agencias de reclutamiento.

Los factores de costo y tiempo son sumamente importantes al escoger la técnica o el
medio mas indicado para el reclutamiento. Cuando el reclutamiento externo se
desarrolla de manera continua y sistematica, se dispone de candidatos a un costo de

procesamiento menor.

6.7. Criterios de Evaluacion de la Estrategia

Al entregar un servicio econdmico y limitado se debe poner especial énfasis en los
criterios considerados para la evaluacion de la estrategia, y que quedan planteados en
la siguiente Tabla 24.

TABLA 24: SERVICIOS OFRECIDOS A CADA SEGMENTO DE MERCADO

Actividades a desarrollar Estratégicos Operativos  Soporte

e Considerar limitacion regional en la entrega v v
del Servicio, sélo abarca para el retiro en
Providencia y el envio a las comunas de
Santiago, Providencia, Las Condes, Vitacura,

Nufoa.

» Definicion de puntos estratégicos de Juniors v
motorizados para la entrega fuera de
Providencia.

o Establecimiento de sistema de turnos, 4

reclutamiento e incentivos para juniors.

» Definicion de normas de seguridad y limpieza v
para juniors.
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» Adquisicion de motos para trayectos largos y v
servicios fuera del rango de cobertura.

» Plataforma tecnolégica con sistema de control v v
NEXTEL.

» Estrategia de adquisicion y definicion de v
precio en convenios para empresas.

« Sistema de solicitud / confirmacion servicios v v
via web.

» Sistema de solicitud / confirmacién servicios v v

via mensajes de texto.

« Descuentos para facturas mayores a $. v v
Fidelizacién con clientes.

Se han identificado 10 actividades criticas que deben ser considerados en la evaluacion
de la estrategia y el area al cual se le da la responsabilidad en hacerlo. Con estas

actividades se espera lograr una adecuada implementacion.
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7. Evaluacion de la Factibilidad Econdmica

7.1. Flujo de Caja

Para la evaluaciéon econémica se utilizara la herramienta de Crystal Ball*’, el cual
permitira obtener la sensibilidad del proyecto dentro del marco estratégico adoptado, y
revelara el rango de clientes necesarios para obtener una tasa de descuento del orden

del 20%. De esta forma se propone un negocio rentable para inversionistas interesados.

Ingresos del Proyecto

Las principales fuentes de ingreso estan en el plan basico tanto para las microempresas

y medianas empresas y para los profesionales independientes de la comuna de

Providencia.

De acuerdo a la estimacién de numero de pedidos semanales, y considerando un

incremento paulatino, de acuerdo a la Figura 10.

25.000.000

20.000.000

15.000.000

10.000.000

5.000.000

Ingreso Mensual ($) por Ventas

/

/

/

_

Feb-12

Apr-12
Jun-12
Aug-12
Oct-12
Dec-12
Feh-13
Apr-13
Jun-13
Aug-13
Oct-13
Dec-13
Feb-14

Apr-14

Jun 14

Aug-14

17 Crystal Ball, es una hoja de calculo basada en conjunto de aplicaciones: prediccion, simulacion y

FIGURA 10: INGRESO POR VENTAS

optimizacidn, e identifica los factores criticos que afectan el riesgo.
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Los ingresos anuales para micro y medianas empresas y profesionales independientes

para el periodo de estimacion, esta de acuerdo a lo indicado en la Tabla 24.

TABLA 25: INGRESOS ANUALES (PESOS)

Segmento Ingreso Medios Ingreso Medios Ingreso Medios
(2012) (2013) (2014)
* Micro empresa $ 8.250.000 $ 51.150.000 $ 60.000.000
» Profesional Independiente $ 535.000 $ 3.340.000 $ 3.900.000
* Pequeiia empresa $ 15.200.000 $ 93.000.000 $ 108.000.000

Costos del Proyecto
Se ha estimado que el costo de explotacion se compone del 80% variable y un 80% fijo

para el primer afio de funcionamiento, luego variara en un 60% variable y un 20% para

el resto del periodo de evaluacion.

Dentro de los costos variables se debe considerar: el costo inicial de bicicletas
motorizadas de CLP$600.000 por juniors, valor entregado por importador experto; el
sistema de radiotransmisor de Juniors Nextel con un costo de $26.000 por juniors y una
mantencion de $200.000 anual, cotizacion recibida por el técnico especialista; la
implementacion del sistema online, con un precio de instalacion de $3.000.000, y un

costo de mantencién de $50.000 anual, cotizacién recibida por webmaster experto.

Adicionalmente a ello se deben considerar los costos propios de la explotacion, donde
se destacan los administrativos, financieros y remuneraciones de personal

administrativo, como se muestra en Tabla 26 y Tabla 27.

TABLA 26: COSTOS DEL PROYECTO (PESOS)

item Periodo (2012) Periodo (2013) Periodo (2014)
« Coste de Ventas $ 13.007.000 $ 81.875.000 $101.172.000
* Remuneraciones $ 14.929.000 $ 26.686.000 $ 32.926.000
» Gastos Generales $ 4.720.000 $5.040.000 $ 5.160.000
« Gastos Variables $ 5.650.000 $ 5.554.000 $ 7.196.000
» Gastos Financieros $ 237.000 $ 1.455.000 $1.779.000
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Inversiones

TABLA 27: DETALLE DE CADA ITEM DE COSTOS CONSIDERADO (PESOS)
Costos Remuneraciones

Costos Generales

Gastos Variables

Gastos de Proyectos

Gastos Bancarios

Secretaria
Administrador
Jefe Operaciones
Ayudantel
Ayudante?2
Imposiciones

Arriendos y Gastos Comunes
Asesorias

Abogados

Hosting

Comunicaciones y otros

Patentes - Abogados — Notarias
Disefio - Implementacion Sw
Soportes Sw

Publicidad

Radiotransmisor Nextel

Otros

Bencina

Bicicletas

Juniors

seguro por junior
Uniforme
Comunicaciones y otros
Otros

Préstamos
Intereses
Gastos
Impuestos

Se requerira una inversion inicial de CLP$ 20.000.000.- para cubrir los primeros costos;

como son las bicicletas motorizadas, el sistema de radiotransmisor, la implementacion

del sistema online, arriendos y tramites legales.

Resultados del Proyecto

Dado este escenario, la tasa de retorno es del 20%, valor presente neto (VPN) de

CLP$231.872, y en un plazo de 36 meses, ver flujo de caja en Tabla 28.
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TABLA 28: FLUJO DE CAJA (PESOS)

ene-2012 feb-2012 mar-2012
Base Unidad iw 2w 3w 4w w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w
TRAMITEXPRESS 0 0 -50.000 -1.250.000 -2.881.000 -2.881.000 -2.956.000 -3.556.000 -4.917.214 -4.917.214 -5.025.501 -6.825.501
Saldo
Ingresos 0 0 0 0| 0 0 0 305.000] 0 0 0 310.000]
Juniors Contratos MicroEmpresa 50.000}|Contrato 0 0 0 0| 100.000] 100.000]
Juniors Profesional Independiente 5.000|f Tramite 0 0 0 0| 5.000] 10.000]
Juniors Pequefia Empresa 200.000]Tramite 0 0 0 0| 200.000] 200.000]
Costos Totales 0 -50.000 -1.200.000 -1.631.000] 0 -75.000 -600.000 -1.666.214 0 -108.286 -1.800.000 -1.647.784)
Costos Remuneraciones 0 0 0 -500.000] 0 -75.000 0 -800.000] 0 -105.236 0 -800.000]
Secretaria
Administrador -500.000] -500.000 -500.000]
Jefe Operaciones -300.000 -300.000]
Ayudantel
Ayudante2
Imposiciones 10%|{l% -75.000 -105.236
Costos Generales 0 0 0 -380.000] 0 0 0 -380.000 0 0 0 -380.000]
Arriendos y Gastos Comunes 250.000}|CLP Mensual -250.000] -250.000 -250.000]
Asesorias CLP Mensual 0| 0] 0|
Abogados 50.000}|CLP Mensual -50.000] -50.000 -50.000
Hosting 30.000}|cLP -30.000] -30.000 -30.000
Comunicaciones y otros 50.000}|cLP Mensual -50.000] -50.000 -50.000
Gastos Variables 0 0 -600.000 -476.000] 0 0 -600.000 -206.000 0 0 -1.800.000 -186.000]
Patentes - Abogados - Notarias -250.000]
Disefio - Implementacién Sw 3.000.000fCLP Inicial -600.000 -600.000 -1.800.000
Soportes Sw 50.000}anual
Publicidad 200.000}|CLP disminuyendo -180.000] -160.000 -140.000]
Radiotransmisor Nextel 200.000fianual -26.000 -26.000f -26.000)
Otros -20.000] -20.000 -20.000]
Gastos de Proyectos 0 -50.000 -600.000 -270.000] 0 0 0 -275.214] 0 0 0 -276.784|
Bencina 30f|x tramite 0] -2.250) -2.280)
Bicicletas 600.000] -600.000
Juniors 250.000mensual -250.000] -252.364 -253.504
seguro por junior 20.000 -20.000] -20.000 -20.000]
uniforme 50.000 -50.000
Comunicaciones y otros 200fiPor Ptan 0] -600] -1.000]
Otros
Gastos Bancarios 0 0 0 -5.000] 0 0 0 -5.000) 0 -3.050 0 -5.000]
Préstamos
Intereses
Gastos -5.000] -5.000 -5.000
Impuestos 0 -3.050
Ajustes 0 0 0 0| 0 0 0 0f 0 0 0 0|
Ajustes
Facturacion Real Mensual 0 305.000 310.000
[Meses Funcionando 1 1 1 1 2 2 2 2 3 3 3 3
Juniors Contratos MicroEmpresa 100 contratos 0 0 0 0 1 1 1 1 1 2 2 2
Juniors Profesional Independiente 65 contratos 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1
Juniors Pequefia Empresa 45 contratos 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1
Nro Juniors 1 1 1




abr-2012 may-2012 jun-2012
Base Unidad 1w 2w 3w 4w w 2w 3w aw 1w 2w 3w 4w
TRAMITEXPRESS -8.163.284 -8.163.284 -8.271.735 -8.271.735 -9.643.451 -0.643.451 -9.804.568 -9.804.568 -11.055.070 11.055.070  -11.197.481  -11.797.481
Saldo
Ingresos 0 0 0 560.000] 0 0 0 665.000] 0 0 0 975.000]
Juniors Contratos MicroEmpresa 50.000] Contrato 150.000] 250.000] 350.000]
Juniors Profesional Independiente 5.000|| Tramite 10.000] 15.000] 25.000
Juniors Pequefia Empresa 200.000f Tramite 400.000] 400.000] 600.000]
Costos Totales 0 -108.450 0 -1.931.716 0 -161.118 0 -1.915.502 0 -142.411 -600.000 -2.191.507|
Costos Remuneraciones 0 -105.350 0 -1.100.000 0 -135.518 0 -1.100.000) 0 -135.761 0 -1.100.000]|
Secretaria -300.000] -300.000] -300.000]
Administrador -500.000] -500.000] -500.000]
Jefe Operaciones -300.000] -300.000] -300.000]
Ayudantel
Ayudante2
Imposiciones 10%|f% -105.350 -135.518 -135.761
Costos Generales 0 0 0 -380.000] 0 0 0 -380.000 0 0 0 -380.000]
Arriendos y Gastos Comunes 250.000fcLp -250.000 -250.000 -250.000]
Asesorias cLP 0l 0l 0j
Abogados 50.000]|cLP -50.000] -50.000] -50.000]
Hosting 30.000]|cLP -30.000 -30.000 -30.000]
Comunicaciones y otros 50.000]|cLP -50.000 -50.000 -50.000]
Gastos Variables 0 0 0 -166.000] 0 -20.000 0 -146.000 0 0 0 -152.000]
Patentes - Abogados - Notarias -20.000
Disefio - Implementacion Sw 3.000.000]|CLP nicial
Soportes Sw 50.000]|anual
Publicidad 200.000§CLP disminuyendo -120.000] -100.000] -80.000]
Radiotransmisor Nextel 200.000fanual -26.000| -26.000| -52.000]
Otros -20.000 -20.000 -20.000]
Gastos de Proyectos 0 0 0 -280.716) 0 0 0 -284.502| 0 0 -600.000 -554.507|
Bencina 30/ tramite -4.140| -4.890 -7.170
Bicicletas 600.000] -600.000
Juniors 250.000fmensual -255.176] -257.612| -522.237
seguro por junior 20.000 -20.000 -20.000 -22.300]
uniforme 50.000
Comunicaciones y otros 200{Por Plan -1.400] -2.000 -2.800]
Otros
Gastos Bancarios 0 -3.100 0 -5.000] 0 -5.600 0 -5.000 0 -6.650 0 -5.000]
Préstamos
Intereses
Gastos -5.000] -5.000] -5.000
Impuestos -3.100 -5.600 -6.650
Ajustes 0 0 0 0| 0 0 0 0| 0 0 0 0|
Ajustes
Facturacion Real Mensual 560.000 665.000 975.000
[Meses Funcionando 4 4 4 4 5 5 5 5 6 6 6 6
Juniors Contratos MicroEmpresa 100 contratos 2 2 8 3 3 4 4 4 B 5 6 6
Juniors Profesional Independiente 65 contratos 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 4 4
Juniors Pequefia Empresa 45 contratos 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 3 3
Nro Juniors 1 1 1
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jul-2012 ago-2012 sep-2012
Base Unidad 1w 2w 3w 4w w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w
TRAMITEXPRESS -13.013.988 | -13.013.988 = -13.285.961 | -13.285.961 14.052.613  -14.052.613 = -14.241.130 = -14.241.130 | -14.903.932 | -14903.932 = -15.145.271  -15.145.271
Saldo
Ingresos 0 0 0 1.530.000 0 0 0 1.945.000] 0 0 0 2.810.000]
Juniors Contratos MicroEmpresa 50.000f|Contrato 500.000] 700.000] 950.000]
Juniors Profesional Independiente 5.000]| Tramite 30.000 45.000] 60.000
Juniors Pequefia Empresa 200.000f| Tramite 1.000.000 1.200.000] 1.800.000
Costos Totales 0 -271.974 0 -2.296.652] 0 -188.517 0 -2.607.801} 0 -241.339 0 -3.090.658
Costos Remuneraciones 0 -162.224 0 -1.200.000 0 -173.217 0 -1.200.000] 0 -201.889 0 -1.300.000]
Secretaria -300.000 -300.000] -300.000
Administrador -600.000] -600.000] -600.000]
Jefe Operaciones -300.000 -300.000] -400.000
Ayudantel
Ayudante2
Imposiciones 10%][o0 -162.224 -173.217 -201.889
Costos Generales 0 0 0 -380.000| 0 0 0 -380.000] 0 0 0 -420.000]
Arriendos y Gastos Comunes 250.000}|cLP Mensual -250.000] -250.000] -250.000]
Asesorias CLP Mensual 0] 0] -40.000
Abogados 50.000}|CLP Mensual -50.000 -50.000 -50.000
Hosting 30.000}|CLP Mensual -30.000 -30.000 -30.000
Comunicaciones y otros 50.000}|CLP Mensual -50.000 -50.000 -50.000
Gastos Variables 0 0 0 -132.000 0 0 0 -138.000] 0 -20.000 0 -144.000]
Patentes - Abogados - Notarias -20.000
Disefio - Implementacion Sw 3.000.000}|CLP Inicial
Soportes Sw 50.000f|anual
Publicidad 200.000f|CLP disminuyendo -60.000] -40.000 -20.000]
Radiotransmisor Nextel 200.000jfanual -52.000 -78.000 -104.000]
Otros -20.000 -20.000 -20.000
Gastos de Proyectos 0 -100.000 0 -579.652 0 0 0 -884.801 0 0 0 -1.221.658]
Bencina 30]|x tramite -11.280 -14.310 -20.700]
Bicicletas 600.000]
Juniors 250.000|mensual -532.172 -818.891 -1.128.758]
seguro por junior 20.000 -32.200 -46.000 -64.400
uniforme 50.000 -100.000
Comunicaciones y otros 200j[Por Plan -4.000 -5.600] -7.800
Otros
Gastos Bancarios 0 -9.750 0 -5.000] 0 -15.300 0 -5.000 0 -19.450 0 -5.000]
Préstamos
Intereses
Gastos -5.000 -5.000] -5.000
Impuestos -9.750 -15.300 -19.450
Ajustes 0 0 0 0| 0 0 0 0l 0 0 0 0|
Ajustes
Facturacion Real Mensual 1.530.000 1.945.000 2.810.000
[Meses Funcionando 7 7 7 7 8 8 8 8 9 9 9 9
Juniors Contratos MicroEmpresa 100 contratos 7 8 8 9 10 11 12 13 14 16 17 18
Juniors Profesional Independiente 65 contratos 5 5 5 6 7 7 8 8 9 10 11 12
Juniors Pequefia Empresa 45 contratos 3 3 4 4 5 5 5 6 6 7 8 8
Nro Juniors 2 2 3
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oct-2012 nov-2012 dic-2012
Base Unidad w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w w 2w 3w 4w
TRAMITEXPRESS -15.425.929 -15.425.929 | -15.696.904 | -15.696.904 | -15.403.838 = -15.403.838 -15.718.714 | -15.718.714 | -14.847.252 -14.847.252 | -15.210.456 | -16.010.456
Saldo
Ingresos 0 0 0 3.785.000] 0 0 0 4.810.000 0 0 0 6.290.000]
Juniors Contratos MicroEmpresa 50.000]|Contrato 1.300.000] 1.700.000] 2.150.000]
Juniors Profesional Independiente 5.000|f Tramite 85.000] 110.000] 140.000]
Juniors Pequefia Empresa 200.000]Tramite 2.400.000] 3.000.000 4.000.000]
Costos Totales 0 -270.976 0 -3.491.933] 0 -314.876 0 -3.938.538] 0 -363.204 -800.000 -4.837.432
Costos Remuneraciones 0 -242.876 0 -1.300.000] 0 -277.026 0 -1.300.000 0 -315.104 0 -1.300.000]
Secretaria -300.000] -300.000 -300.000]
Administrador -600.000] -600.000 -600.000]
Jefe Operaciones -400.000] -400.000 -400.000]
Ayudantel
Ayudante2
Imposiciones 10%{l% -242.876 -277.026 -315.104
Costos Generales 0 0 0 -420.000] 0 0 0 -420.000 0 0 0 -420.000]
Arriendos y Gastos Comunes 250.000}|CLP Mensual -250.000] -250.000 -250.000]
Asesorias CLP Mensual -40.000] -40.000 -40.000
Abogados 50.000}|CLP Mensual -50.000] -50.000 -50.000
Hosting 30.000}|CLP Mensual -30.000] -30.000 -30.000
Comunicaciones y otros 50.000}|cLP Mensual -50.000] -50.000 -50.000
Gastos Variables 0 0 0 -170.000] 0 0 0 -196.000 0 0 -200.000 -298.000]
Patentes - Abogados - Notarias
Disefio - Implementacién Sw 3.000.000fCLP Inicial
Soportes Sw 50.000}anual -50.000
Publicidad 200.000}|CLP disminuyendo -20.000] -20.000 -20.000
Radiotransmisor Nextel 200.000}anual -130.000] -156.000 -200.000 -208.000]
Otros -20.000] -20.000 -20.000]
Gastos de Proyectos 0 0 0 -1.596.933 0 0 0 -2.017.538] 0 0 -600.000 -2.814.432
Bencina 30| tramite -27.870 -35.400f -46.320]
Bicicletas 600.000] -600.000
Juniors 250.000mensual -1.470.263 -1.851.038] -2.600.012
seguro por junior 20.000 -88.200] -117.100 -150.100]
uniforme 50.000
Comunicaciones y otros 200fPor Ptan -10.600] -14.000 -18.000
Otros
Gastos Bancarios 0 -28.100 0 -5.000] 0 -37.850 0 -5.000 0 -48.100 0 -5.000
Préstamos
Intereses
Gastos -5.000] -5.000 -5.000
Impuestos -28.100 -37.850 -48.100
Ajustes 0 0 0 0| 0 0 0 0f 0 0 0 0|
Ajustes
Facturacion Real Mensual 3.785.000 4.810.000 6.290.000
[Meses Funcionando 10 10 10 10 11 11 11 11 12 12 12 12
Juniors Contratos MicroEmpresa 100 contratos 20 21 23 25 27 29 31 33 36 38 40 43
Juniors Profesional Independiente 65 contratos 13 14 15 16 18 19 20 22 23 25 26 28
Juniors Pequefia Empresa 45 contratos 9 10 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19
Nro Juniors 4 6 8
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ene-2013 feb-2013 mar-2013
Base Unidad w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w w 2w 3w 4w
TRAMITEXPRESS -14.557.888 -14.557.888 | -15.510.789 | -15.510.789 -13.698.908 = -13.698.908 -14.257.637 | -14.257.637 | -11.522.033 -11.522.033 | -12.149.141 | -12.149.141
Saldo
Ingresos 0 0 0 7.625.000] 0 0 0 9.155.000 0 0 0 10.435.000]
Juniors Contratos MicroEmpresa 50.000]|Contrato 2.650.000] 3.150.000 3.600.000]
Juniors Profesional Independiente 5.000|f Tramite 175.000] 205.000] 235.000
Juniors Pequefia Empresa 200.000]Tramite 4.800.000] 5.800.000 6.600.000]
Costos Totales 0 -952.901 0 -5.813.120 0 -558.729 0 -6.419.395| 0 -627.109 0 -7.436.761]
Costos Remuneraciones 0 -390.001 0 -1.400.000] 0 -482.479 0 -1.400.000 0 -535.559 0 -1.400.000]
Secretaria -300.000] -300.000 -300.000]
Administrador -700.000] -700.000 -700.000]
Jefe Operaciones -400.000] -400.000 -400.000]
Ayudantel
Ayudante2
Imposiciones 10%{l% -390.001 -482.479 -535.559
Costos Generales 0 0 0 -420.000] 0 0 0 -420.000 0 0 0 -420.000]
Arriendos y Gastos Comunes 250.000}|CLP Mensual -250.000] -250.000 -250.000]
Asesorias CLP Mensual -40.000] -40.000 -40.000
Abogados 50.000}|CLP Mensual -50.000] -50.000 -50.000
Hosting 30.000}|CLP Mensual -30.000] -30.000 -30.000
Comunicaciones y otros 50.000}|cLP Mensual -50.000] -50.000 -50.000
Gastos Variables 0 0 0 -300.000] 0 0 0 -326.000 0 0 0 -378.000]
Patentes - Abogados - Notarias
Disefio - Implementacién Sw 3.000.000fCLP Inicial
Soportes Sw 50.000}anual
Publicidad 200.000}|CLP disminuyendo -20.000] -20.000 -20.000
Radiotransmisor Nextel 200.000f{anual -260.000] -286.000] -338.000]
Otros -20.000] -20.000 -20.000]
Gastos de Proyectos 0 -500.000 0 -3.688.120 0 0 0 -4.268.395| 0 0 0 -5.233.761
Bencina 30| tramite -56.130 -67.410| -76.830]
Bicicletas 600.000]
Juniors 250.000mensual -3.424.790 -3.955.585| -4.876.631
seguro por junior 20.000 -185.000] -219.200 -250.300]
uniforme 50.000 -500.000
Comunicaciones y otros 200fiPor Ptan -22.200] -26.200 -30.000]
Otros
Gastos Bancarios 0 -62.900 0 -5.000] 0 -76.250 0 -5.000 0 -91.550 0 -5.000
Préstamos
Intereses
Gastos -5.000] -5.000 -5.000
Impuestos -62.900 -76.250 -91.550
Ajustes 0 0 0 0| 0 0 0 0f 0 0 0 0|
Ajustes
Facturacion Real Mensual 7.625.000 9.155.000 10.435.000
[Meses Funcionando 13 13 13 13 14 14 14 14 15 15 15 15
Juniors Contratos MicroEmpresa 100 contratos 45 48 50 53 55 58 60 62 65 67 69 71
Juniors Profesional Independiente 65 contratos 29 31 33 34 36 37 39 41 42 44 45 46
Juniors Pequefia Empresa 45 contratos 20 21 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32
Nro Juniors 9 11 13
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abr-2013 may-2013 jun-2013
Base Unidad 1w 2w 3w 4w 1w 2w 3w aw w 2w 3w 4w
TRAMITEXPRESS -9.150.902 -9.150.902 -0.882.915 -0.882.915 -6.531.280 -6.531.280 -7.348.937 -7.348.937 -3.678.535 -3.678.535 -4.539.907 -5.139.907
Saldo
Ingresos 0 0 0 11.410.000| 0 0 0 12.330.000 0 0 0 12.990.000
Juniors Contratos MicroEmpresa 50.000f contrato 3.950.000] 4.250.000f 4.500.000
Juniors Profesional Independiente 5.000( Tramite 260.000] 280.000] 290.000]
Juniors Pequefia Empresa 200.000([Tramite 7.200.000] 7.800.000] 8.200.000]
Costos Totales 0 -732.013 0 -8.058.365| 0 -817.657 0 -8.659.598} 0 -861.372 -600.000 -9.234.191
Costos Remuneraciones 0 -627.663 0 -1.400.000] 0 -683.557 0 -1.400.000] 0 -738.072 0 -1.400.000]
Secretaria -300.000] -300.000] -300.000]
Administrador -700.000 -700.000] -700.000
Jefe Operaciones -400.000] -400.000 -400.000)
Ayudantel
Ayudante2
Imposiciones 10%]|% -627.663 -683.557 -738.072
Costos Generales 0 0 0 -420.000] 0 0 0 -420.000] 0 0 0 -420.000]
Arriendos y Gastos Comunes 250.000[{cLP Mensual -250.000] -250.000] -250.000]
Asesorias CLP Mensual -40.000] -40.000 -40.000
Abogados 50.000fCcLP Mensual -50.000 -50.000] -50.000]
Hosting 30.000fcLP Mensual -30.000] -30.000] -30.000]
Comunicaciones y otros 50.000fCcLP Mensual -50.000 -50.000] -50.000]
Gastos Variables 0 0 0 -404.000| 0 -20.000 0 -430.000] 0 0 0 -456.000)
Patentes - Abogados - Notarias -20.000
Disefio - Implementacién Sw 3.000.000||CLP Inicial
Soportes Sw 50.000fanual
Publicidad 200.000}{CLP disminuyendo -20.000] -20.000 -20.000
Radiotransmisor Nextel 200.000]|anual -364.000| -390.000 -416.000f
Otros -20.000] -20.000 -20.000]
Gastos de Proyectos 0 0 0 -5.829.365) 0 0 0 -6.404.598] 0 0 -600.000 -6.953.191]
Bencina 30/ tramite -84.000] -90.780] -95.640]
Bicicletas 600.000 -600.000
Juniors 250.000||mensual -5.435.565| -5.980.718| -6.506.551]
seguro por junior 20.000 -276.600] -297.500) -313.400)
uniforme 50.000
Comunicaciones y otros 200{Por Plan -33.200] -35.600] -37.600]
Otros
Gastos Bancarios 0 -104.350 0 -5.000] 0 -114.100 0 -5.000] 0 -123.300 0 -5.000]
Préstamos
Intereses
Gastos -5.000] -5.000] -5.000]
Impuestos -104.350 -114.100 -123.300
Ajustes 0 0 0 0] 0 0 0 0] 0 0 0 0]
{Ajustes
Facturacion Real Mensual 11.410.000 12.330.000 12.990.000
[Meses Funcionando 16 16 16 16 17 17 17 17 18 18 18 18
Juniors Contratos MicroEmpresa 100 contratos 73 75 77 79 80 82 83 85 86 87 88 89
Juniors Profesional Independiente 65 contratos 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 57 58
Juniors Pequefia Empresa 45 contratos 33 34 35 35 36 37 37 38 39 39 40 40
Nro Juniors 14 15 16

-74-



jul-2013 ago-2013 sep-2013
Base Unidad 1w 2w 3w 4w w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w
TRAMITEXPRESS -1.384.098 -1.384.098 -3.154.653 -3.154.653 318.912 318.912 -665.850 -665.850 3.070.642 3.070.642 2.055.778 2.055.778
Saldo
Ingresos 0 0 0 13.355.000 0 0 0 13.660.000] 0 0 0 13.965.000]
Juniors Contratos MicroEmpresa 50.000j(Contrato 4.650.000| 4.750.000] 4.850.000]
Juniors Profesional Independiente 5.000]| Tramite 305.000] 310.000] 315.000]
Juniors Pequefia Empresa 200.000j| Tramite 8.400.000f 8.600.000] 8.800.000]
Costos Totales 0 -1.770.555 0 -9.881.435] 0 -984.762 0 -9.923.507] 0 -1.014.865 0 -10.181.481]
Costos Remuneraciones 0 -790.655 0 -1.500.000] 0 -851.212 0 -1.500.000] 0 -858.265 0 -1.650.000]
Secretaria -300.000 -300.000] -350.000]
Administrador -800.000] -800.000] -800.000]
Jefe Operaciones -400.000] -400.000] -500.000]
Ayudantel
Ayudante2
Imposiciones 10%][% -790.655 -851.212 -858.265
Costos Generales 0 0 0 -420.000] 0 0 0 -380.000] 0 0 0 -430.000
Arriendos y Gastos Comunes 250.000j|CLP Mensual -250.000] -250.000] -250.000]
Asesorias CLP Mensual -40.000| 0l -50.000)
Abogados 50.000j(CLP Mensual -50.000f -50.000] -50.000]
Hosting 30.000j(cLP Mensual -30.000f -30.000] -30.000]
Comunicaciones y otros 50.000j(CLP Mensual -50.000f -50.000] -50.000]
Gastos Variables 0 0 0 -482.000] 0 0 0 -482.000 0 -20.000 0 -482.000
Patentes - Abogados - Notarias -20.000
Disefio - Implementacién Sw 3.000.000f CLP Inicial
Soportes Sw 50.000}anual
Publicidad 200.000j|CLP disminuyendo -20.000f -20.000] -20.000]
Radiotransmisor Nextel 200.000f anual -442.000] -442.000] -442.000]
Otros -20.000f -20.000] -20.000]
Gastos de Proyectos 0 -850.000 0 -7.474.435) 0 0 0 -7.556.507] 0 0 0 -7.614.481]
Bencina 30}/ tramite -98.310| -100.560 -102.810
Bicicletas 600.000|
Juniors 250.000]mensual -7.012.125) -7.082.647| -7.131.971]
seguro por junior 20.000 -325.000] -333.300) -339.100
uniforme 50.000 -850.000
Comunicaciones y otros 200j|Por Pan -39.000f -40.000] -40.600]
Otros
Gastos Bancarios 0 -129.900 0 -5.000] 0 -133.550 0 -5.000] 0 -136.600 0 -5.000]
Préstamos
Intereses
Gastos -5.000] -5.000] -5.000]
Impuestos -129.900 -133.550 -136.600
Ajustes 0 0 0 0] 0 0 0 0] 0 0 0 0]
Ajustes
Facturacion Real Mensual 13.355.000 13.660.000 13.965.000
iMeses Funcionando 19 19 19 19 20 20 20 20! 21 21 21 21
Juniors Contratos MicroEmpresa 100 contratos 90 91 92 92 93 94 94 95 95 96 96 96
Juniors Profesional Independiente 65 contratos 59 59 60 60 61 61 61 62 62 62 62 63
Juniors Pequefia Empresa 45 contratos 41 41 41 42 42 42 42 43 43 43 43 43
Nro Juniors 16 17 17
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oct-2013 nov-2013 dic-2013
Base Unidad w 2w 3w 4w w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w
TRAMITEXPRESS 5.839.296 5.839.296 4.821.449 4.821.449 8.173.613 8.173.613 7.109.659 7.109.659 10.682.225 10.682.225 9.613.307 8.813.307
Saldo
Ingresos 0 0 0 14.020.000] 0 0 0 14.270.000 0 0 0 14.275.000]
Juniors Contratos MicroEmpresa 50.000f|Contrato 4.900.000 4.950.000 4.950.000
Juniors Profesional Independiente 5.000f Tramite 320.000 320.000] 325.000
Juniors Pequeiia Empresa 200.000f Tramite 8.800.000 9.000.000f 9.000.000]
Costos Totales 0 -1.017.847 0 -10.667.837| 0 -1.063.954 0 -10.697.434] 0 -1.068.917 -800.000 -10.766.300)
Costos Remuneraciones 0 -878.197 0 -1.650.000 0 -923.754 0 -1.650.000 0 -926.217 0 -1.650.000
Secretaria -350.000 -350.000] -350.000
Administrador -800.000] -800.000] -800.000]
Jefe Operaciones -500.000 -500.000] -500.000
Ayudantel
Ayudante2
Imposiciones 10%][% -878.197 -923.754 -926.217
Costos Generales 0 0 0 -430.000] 0 0 0 -430.000] 0 0 0 -430.000]
Arriendos y Gastos Comunes 250.000f|CLP Mensual -250.000] -250.000] -250.000]
Asesorias CLP Mensual -50.000] -50.000 -50.000]
Abogados 50.000[|CLP Mensual -50.000 -50.000] -50.000
Hosting 30.000}|CLP Mensual -30.000 -30.000] -30.000
Comunicaciones y otros 50.000}|CLP Mensual -50.000 -50.000] -50.000
Gastos Variables 0 0 0 -508.000] 0 0 0 -508.000] 0 0 -200.000 -558.000]
Patentes - Abogados - Notarias
Disefio - Implementacion Sw 3.000.000}|CLP Inicial
Soportes Sw 50.000f|anual -50.000]
Publicidad 200.000}|CLP disminuyendo -20.000 -20.000] -20.000
Radiotransmisor Nextel 200.000f|anual -468.000 -468.000] -200.000 -468.000
Otros -20.000] -20.000 -20.000]
Gastos de Proyectos 0 0 0 -8.074.837| 0 0 0 -8.104.434| 0 0 -600.000 -8.123.300]
Bencina 30[|x tramite -103.200] -105.060] -105.090]
Bicicletas 600.000] -600.000
Juniors 250.000fmensual -7.587.537| -7.612.174} -7.628.910|
seguro por junior 20.000 -343.100 -345.800] -347.700
uniforme 50.000
Comunicaciones y otros 200{Por Plan -41.000 -41.400] -41.600
Otros
Gastos Bancarios 0 -139.650 0 -5.000 0 -140.200 0 -5.000] 0 -142.700 0 -5.000]
Préstamos
Intereses
Gastos -5.000 -5.000] -5.000
Impuestos -139.650 -140.200 -142.700
Ajustes 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0|
[Ajustes
Facturacion Real Mensual 14.020.000 14.270.000 14.275.000
{Meses Funcionando 22 22 22 22 23 23 23 23 24 24 24 24
Juniors Contratos MicroEmpresa 100 contratos 97 97 97 98 98 98 98 98 99 99 99 99
Juniors Profesional Independiente 65 contratos 63 63 63 63 64 64 64 64 64 64 64 64
Juniors Pequefia Empresa 45 contratos 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 45
Nro Juniors 17 17 17

-76-



ene-2014 feb-2014 mar-2014
Base Unidad 1w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w w 2w 3w 4w
TRAMITEXPRESS 12.322.007 12.322.007 10.351.366 10.351.366 13.846.886 13.846.886 12.764.613 12.764.613 16.251.700 16.251.700 15.168.663 15.168.663
Saldo
Ingresos 0 0 14.325.000] 0 0 0 14.325.000] 0 0 14.325.000
Juniors Contratos MicroEmpresa 50.000]Contrato 5.000.000] 5.000.000] 5.000.000]
Juniors Profesional Independiente 5.000f Tramite 325.000] 325.000] 325.000]
Juniors Pequefia Empresa 200.000f Tramite 9.000.000] 9.000.000] 9.000.000]
Costos Totales -1.970.641 0 -10.829.480| 0 -1.082.273 0 -10.837.914 -1.083.036 0 -10.843.852
Costos Remuneraciones -927.891 0 -1.750.000] 0 -939.023 0 -1.750.000] -939.786 0 -1.750.000]
Secretaria -350.000] -350.000] -350.000
Administrador -900.000 -900.000] -900.000]
Jefe Operaciones -500.000] -500.000] -500.000)
Ayudantel
Ayudante2
Imposiciones 10%}% -927.891 -939.023 -939.786
Costos Generales 0 0 -430.000| 0 0 0 -430.000] 0 0 -430.000]
Arriendos y Gastos Comunes 250.000fCLP Mensual -250.000 -250.000] -250.000]
Asesorias CLP Mensual -50.000] -50.000] -50.000)
Abogados 50.000fCLP Mensual -50.000) -50.000] -50.000
Hosting 30.000fCLP Mensual -30.000 -30.000] -30.000
Comunicaciones y otros 50.000fCLP Mensual -50.000] -50.000} -50.000]
Gastos Variables 0 0 -508.000| 0 0 0 -508.000] 0 0 -508.000]
Patentes - Abogados - Notarias
Disefio - Implementacion Sw 3.000.000fCLP Inicial
Soportes Sw 50.000fanual
Publicidad 200.000}CLP disminuyendo -20.000] -20.000] -20.000
Radiotransmisor Nextel 200.000]anual -468.000] -468.000 -468.000
Otros -20.000 -20.000] -20.000
Gastos de Proyectos -900.000 0 -8.136.480) 0 0 0 -8.144.914] 0 0 -8.150.852]
Bencina 30fx tramite -105.450| -105.450] -105.450]
Bicicletas 600.000)
Juniors 250.000fmensual -7.640.230] -7.647.864] -7.653.002]
Seguro por junior 20.000 -349.000| -349.800] -350.400]
uniforme 50.000 -900.000
Comunicaciones y otros 200}Por Plan -41.800] -41.800] -42.000
Otros
Gastos Bancarios -142.750 0 -5.000] 0 -143.250 0 -5.000] -143.250 0 -5.000)
Préstamos
Intereses
Gastos -5.000 -5.000] -5.000)
Impuestos -142.750 -143.250 -143.250
Ajustes 0 0 0] 0 0 0 0| 0 0 0]
Ajustes
Facturacion Real Mensual 14.325.000 14.325.000 14.325.000
[Meses Funcionando 25 25 25 26 26 26 26 27 27 27
Juniors Contratos MicroEmpresa 100 contratos 99 99 99 99 99 99 100 100 100 100 100
Juniors Profesional Independiente 65 contratos 64 64 65 65 65 65 65 65 65 65
Juniors Pequefia Empresa 45 contratos 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Nro Juniors 17 17 18
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abr-2014 may-2014 jun-2014
Base Unidad 1w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w
TRAMITEXPRESS 18.649.812 18.649.812 17.566.262 17.566.262 21.043.557 21.043.557 19.939.661 19.939.661 23.414.437 23.414.437 22.330.310 21.730.310
Saldo
Ingresos 0 14.325.000 0 0 0 14.325.000 0 0 0 14.325.000
Juniors Contratos MicroEmpresa 50.000f|contrato 5.000.000] 5.000.000 5.000.000]
Juniors Profesional Independiente 5.000|[Tramite 325.000 325.000 325.000]
Juniors Pequefia Empresa 200.000|| Tramite 9.000.000 9.000.000 9.000.000]
Costos Totales -1.083.550 -10.847.705] 0 -1.103.895 0 -10.850.224] 0 -1.084.127 -600.000 -10.851.981]
Costos Remuneraciones -940.300 -1.750.000 0 -940.645 0 -1.750.000 0 -940.877 0 -1.750.000]
Secretaria -350.000] -350.000] -350.000]
Administrador -900.000] -900.000] -900.000]
Jefe Operaciones -500.000] -500.000] -500.000]
Ayudantel
Ayudante2
Imposiciones 10%][% -940.300 -940.645 -940.877
Costos Generales 0 -430.000] 0 0 0 -430.000] 0 0 0 -430.000]
Arriendos y Gastos Comunes 250.000{|cLP Mensual -250.000] -250.000] -250.000]
Asesorias CLP Mensual -50.000 -50.000 -50.000]
Abogados 50.000fCLP Mensual -50.000 -50.000 -50.000]
Hosting 30.000f CLP Mensual -30.000 -30.000 -30.000]
Comunicaciones y otros 50.000f CLP Mensual -50.000 -50.000 -50.000]
Gastos Variables 0 -508.000] 0 -20.000 0 -508.000] 0 0 0 -508.000]
Patentes - Abogados - Notarias -20.000
Disefio - Implementacion Sw 3.000.000fCLP Inicial
Soportes Sw 50.000(|anual
Publicidad 200.000{|CLP disminuyendo -20.000 -20.000 -20.000]
Radiotransmisor Nextel 200.000f|anual -468.000] -468.000] -468.000]
Otros -20.000 -20.000 -20.000]
Gastos de Proyectos 0 -8.154.705| 0 0 0 -8.157.224 0 0 -600.000 -8.158.981|
Bencina 30(x tramite -105.450 -105.450 -105.450]
Bicicletas 600.000| -600.000
Juniors 250.000]|mensual -7.656.455| -7.658.774) -7.660.331]
seguro por junior 20.000 -350.800] -351.000] -351.200]
uniforme 50.000
Comunicaciones y otros 200[|Por Plan -42.000 -42.000 -42.000]
Otros
Gastos Bancarios -143.250 -5.000 0 -143.250 0 -5.000 0 -143.250 0 -5.000]
Préstamos
Intereses
Gastos -5.000] -5.000] -5.000]
Impuestos -143.250 -143.250 -143.250
Ajustes 0 0] 0 0 0 0] 0 0 0 0l
Ajustes
Facturacion Real Mensual 14.325.000 14.325.000 14.325.000
[Meses Funcionando 28 28 29 29 29 29 30 30 30 30
Juniors Contratos MicroEmpresa 100 contratos 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Juniors Profesional Independiente 65 contratos 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
Juniors Pequefia Empresa 45 contratos 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Nro Juniors 18 18 18
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jul-2014 ago-2014 sep-2014
Base Unidad w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w
TRAMITEXPRESS 25.203.329 25.203.329 23.219.046 23.219.046 26.590.921 26.590.921 25.496.534 25.496.534 28.867.609 28.867.609 27.753.151 27.553.151
Saldo
Ingresos 0 0 0 14.325.000 0 0 0 14.325.000 0 0 0 14.325.000|
Juniors Contratos MicroEmpresa 50.000f|Contrato 5.000.000]| 5.000.000] 5.000.00(
Juniors Profesional Independiente 5.000f Tramite 325.000 325.000] 325.000
Juniors Pequefia Empresa 200.000f Tramite 9.000.000 9.000.000] 9.000.000|
Costos Totales 0 -1.984.283 0 -10.953.125 0 -1.094.387 0 -10.953.925 0 -1.114.458 -200.000 -11.004.395|
Costos Remuneraciones 0 -941.033 0 -1.850.000 0 -951.137 0 -1.850.000] 0 -951.208 0 -1.850.000]
Secretaria -350.000] -350.000 -350.00(
Administrador -1.000.000] -1.000.000] -1.000.00(
Jefe Operaciones -500.000 -500.000] -500.000]
Ayudantel
Ayudante2
Imposiciones 10%|f% -941.033 -951.137 -951.208
Costos Generales 0 0 0 -430.000 0 0 0 -430.000 0 0 0 -430.000|
Arriendos y Gastos Comunes 250.000fCLP Mensual -250.000 -250.000] -250.000]
Asesorias CLP Mensual -50.000] -50.000] -50.000]
Abogados 50.000f|CLP Mensual -50.000 -50.000 -50.00(
Hosting 30.000f|CLP Mensual -30.000 -30.000 -30.00(
Comunicaciones y otros 50.000f|CLP Mensual -50.000] -50.000] -50.00(
Gastos Variables 0 0 0 -508.000 0 0 0 -508.000] 0 -20.000 -200.000 -558.000|
Patentes - Abogados - Notarias -20.000
Disefio - Implementacion Sw 3.000.000}|CLP inicial
Soportes Sw 50.000flanual -50.00
Publicidad 200.000fCLP disminuyendo -20.000] -20.000] -20.000]
Radiotransmisor Nextel 200.000fjanual -468.000] -468.000 -200.000 -468.000]
Otros -20.000 -20.000 -20.00(
Gastos de Proyectos 0 -900.000 0 -8.160.125) 0 0 0 -8.160.925| 0 0 0 -8.161.395|
Bencina 30f|x tramite -105.450 -105.450| -105.450|
Bicicletas 600.000]
Juniors 250.000fmensual -7.661.375] -7.662.075] -7.662.545)
seguro por junior 20.000 -351.300 -351.400| -351.400|
uniforme 50.000 -900.000
Comunicaciones y otros 200}{Por Ptan -42.000 -42.000]| -42.00(
Otros
Gastos Bancarios 0 -143.250 0 -5.000 0 -143.250 0 -5.000 0 -143.250 0 -5.000|
Préstamos
Intereses
Gastos -5.000 -5.000] -5.000|
Impuestos -143.250 -143.250 -143.250
Ajustes 0 0 0 0l 0 0 0 0] 0 0 0 0f
Ajustes
Facturacion Real Mensual 14.325.000 14.325.000 14.325.000
{Meses Funcionando 31 31 31 31 32 32 32 32] 33 33 33 33
Juniors Contratos MicroEmpresa 100 contratos 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Juniors Profesional Independiente 65 contratos 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
Juniors Pequefia Empresa 45 contratos 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Nro Juniors 18 18 18
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oct-2014 nov-2014 dic-2014
Base Unidad 1w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w
TRAMITEXPRESS 30.873.757 30.873.757 29.759.252 29.559.252 32.879.442 32.879.442 31.764.907 31.564.907 34.884.886 34.884.886 32.870.329 32.670.329
Saldo
Ingresos 0 0 0 14.325.000] 0 0 14.325.000| 0 0 0 14.325.000]
Juniors Contratos MicroEmpresa 50.000f Contrato 5.000.000] 5.000.000f 5.000.000
Juniors Profesional Independiente 5.000f Tramite 325.000] 325.000] 325.000
Juniors Pequefia Empresa 200.000f Tramite 9.000.000] 9.000.000f 9.000.000]
Costos Totales 0 -1.114.504 -200.000 -11.004.810 -1.114.536 -200.000 -11.005.021f 0 -2.014.557 -200.000 -11.005.162
Costos Remuneraciones 0 -951.254 0 -1.850.000 -951.286 0 -1.850.000f 0 -951.307 0 -1.850.000
Secretaria -350.000] -350.000 -350.000
Administrador -1.000.000] -1.000.000f -1.000.000
Jefe Operaciones -500.000] -500.000] -500.000]
Ayudantel
Ayudante2
Imposiciones 10%j% -951.254 -951.286 -951.307
Costos Generales 0 0 0 -430.000] 0 0 -430.000] 0 0 0 -430.000
Arriendos y Gastos Comunes 250.000CLP Mensual -250.000] -250.000 -250.000]
Asesorias CLP Mensual -50.000] -50.000f -50.000
Abogados 50.000fCLP Mensual -50.000} -50.000f -50.000
Hosting 30.000CLP Mensual -30.000} -30.000f -30.000
Comunicaciones y otros 50.000CLP Mensual -50.000} -50.000f -50.000
Gastos Variables 0 -20.000 -200.000 -558.000] -20.000 -200.000 -558.000] 0 -20.000 -200.000 -558.000
Patentes - Abogados - Notarias -20.000 -20.000 -20.000
Disefio - Implementacion Sw 3.000.000fCLP inicial
Soportes Sw 50.000fanual -50.000} -50.000f -50.000
Publicidad 200.000f CLP disminuyendo -20.000} -20.000f -20.000
Radiotransmisor Nextel 200.000fanual -200.000 -468.000] -200.000 -468.000] -200.000 -468.000]
Otros -20.000 -20.000f -20.000
Gastos de Proyectos 0 0 0 -8.161.810 0 0 -8.162.021 0 -900.000 0 -8.162.162
Bencina 30 tramite -105.450 -105.450] -105.450
Bicicletas 600.000]
Juniors 250.000fmensual -7.662.860 -7.663.071f -7.663.212
seguro por junior 20.000 -351.500] -351.500) -351.500]
uniforme 50.000 -900.000
Comunicaciones y otros 200{jPor Plan -42.000} -42.000f -42.000
Otros
Gastos Bancarios 0 -143.250 0 -5.000] -143.250 0 -5.000| 0 -143.250 0 -5.000]
Préstamos
Intereses
Gastos -5.000] -5.000| -5.000]
Impuestos -143.250 -143.250 -143.250
Ajustes 0 0 0 0] 0 0 0] 0 0 0 0]
Ajustes
Facturacion Real Mensual 14.325.000 14.325.000 14.325.000
[Meses Funcionando 34 34 34 34 35 35 35 36 36 36 36
Juniors Contratos MicroEmpresa 100 contratos 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Juniors Profesional iente 65 contratos 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
Juniors Pequefia Empresa 45 contratos 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Nro Juniors 18 18 18
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7.2. Medidas de Rentabilidad

Las principales consideraciones o medidas que se tuvieron presente fueron las

siguientes:

v
v

Los juniors pueden atender 10 entregas diarias como maximo.

Se considerd 65 contratos para profesionales independientes, 100 contratos para
microempresas y 45 contratos para medianas empresas.

Los juniros tendran un sueldo base de CLP$250.000.- mensual méas $50.-de
bonificacion por atencién realizada.

La cantidad de juniors va a depender de la cantidad de contratos conseguidos y
dependera del tipo de segmento con el cual se trabaja. Para los profesionales
independientes sera un maximo de 1 tramite, para las microempresas se
atendera 12 trdmites y para las medianas empresas se efectuaran como maximo
50 trdmites mensuales, todo ello en el plan basico mensual.

Se considera trabajar con un méaximo de 18 juniors, considerando 20 dias
trabajados al mes, con ello implica tener un maximo de 3600 tramites mensuales.
Ademdas se considera 65 tramites para los profesionales independientes; 1200
para las microempresas y 2250 para las medianas empresas, obteniendo de esta
forma un maximo de 3515 tramites mensuales. Teniendo una holgura mensual

para los imprevistos.

7.3. Analisis de Sensibilidad

Ayudado con la herramienta Crystal Ball, se obtuvo el rango de las utilidades anuales,

al suponer una distribucion normal para la determinacion de clientes 0ptimos segun una

desviacion estandar del 10% para microempresa, profesionales independientes y

pequefias empresas, segun muestran las Tabla 29, Tabla 30, y Tabla 31.



TABLA 29: VARIACION DE NUMERO DE CLIENTES EN MICROEMPRESAS.

Afo 2012 Afo 2013 Afo 2014
Percentiles: Utilidad Utilidad Utilidad TIR VNP
0% $2.084.277 $14.099.764 $17.409.300 24% $1.603.227
10% $4.106.390 $28.525.100 $34.652.444 67% $23.222.409
20% $4.472.741 $31.720.669 $38.185.156 75% $27.892.611
30% $4.837.889 $33.948.711 $40.742.618 81% $31.223.631
40% $5.097.086 $35.819.633 $43.030.452 85% $34.152.476
50% $5.393.959 $37.869.406 $45.467.470 90% $36.990.348
60% $5.661.762 $39.649.686 $47.527.134 94% $39.710.386
70% $5.983.852 $41.952.415 $50.226.114 99% $42.998.706
80% $6.334.089 $44.455.099 $53.418.105 104% $46.857.975
90% $6.791.744 $47.776.046 $57.449.881 111% $52.050.983
100% $9.235.553 $71.000.597 $83.338.033 152% $85.230.293
TABLA 30: VARIACION DE NUMERO DE CLIENTES EN PROFESIONALES INDEPENDIENTES.
Afo 2012 Afo 2013 Afo 2014
Percentiles: Utilidad Utilidad Utilidad TIR VNP
0% $2.343.634 $16.470.108 $19.645.282 31% $4.759.401
10% $4.066.111 $28.496.881 $34.174.935 67% $22.914.984
20% $4.540.495 $31.774.925 $38.300.039 75% $27.956.222
30% $4.930.487 $34.547.479 $41.441.081 82% $32.097.077
40% $5.207.364 $36.576.107 $43.916.487 87% $35.149.849
50% $5.433.359 $38.062.265 $45.724.544 90% $37.446.120
60% $5.666.503 $39.730.956 $47.724.775 94% $39.932.010
70% $5.974.537 $41.925.980 $50.311.208 99% $43.237.266
80% $6.261.812 $43.957.928 $52.704.505 103% $46.219.725
90% $6.737.303 $47.234.525 $56.786.492 110% $51.298.535
100% $8.160.915 $57.339.567 $68.754.392 130% $66.366.799
TABLA 31: VARIACION DE NUMERO DE CLIENTES EN PEQUENAS EMPRESAS.
Afo 2012 Afo 2013 Afo 2014
Percentiles: Utilidad Utilidad Utilidad TIR VNP
0% $2.109.636 $14.711.564 $19.063.945 27%  $3.006.769
10% $4.081.943 $28.727.170 $34.073.803 67% $23.185.289
20% $4.511.465 $31.892.232 $38.359.153 76% $28.625.888
30% $4.898.173 $34.097.202 $41.196.214 81% $31.763.259
40% $5.118.368 $36.447.219 $43.453.470 86% $34.849.300
50% $5.408.180 $38.294.602 $45.624.341 90% $37.524.365
60% $5.690.473 $40.114.034 $47.817.032 95% $40.564.734
70% $6.000.602 $42.230.486 $50.359.418 99% $43.320.374
80% $6.362.103 $44.739.433 $53.172.926 105% $46.624.125
90% $6.829.147 $48.123.932 $57.773.512 112% $51.725.691
100% $9.191.584 $68.552.837 $71.545.777 145% $75.898.478
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Que graficamente queda representado en la Figura 11, Figura 12 y Figura 13.
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FIGURA 11: VARIACION DE LAS UTILIDADES DE ACUERDO AL NUMERO DE CLIENTES EN
MICROEMPRESA.
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FIGURA 12: VARIACION DE LAS UTILIDADES DE ACUERDO AL NUMERO DE CLIENTES EN
PROFESIONALES INDEPENDIENTES.
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FIGURA 13: VARIACION DE LAS UTILIDADES DE ACUERDO AL NUMERO DE CLIENTES EN PEQUENAS
EMPRESAS.

En el resultado se aprecia que el atractivo de la inversion del proyecto depende de la
cantidad de contratos que se puedan conseguir del segmento de las microempresas y

pequefias empresas.
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8. Conclusiones y Comentarios Finales

El analisis realizado, ha permitido desarrollar un Estudio de Factibilidad Técnica,
Econdémica y Estratégica para la Prestacion de Servicios Logisticos de Mensajeria
basado en el modelo de negocio Canvas, el cual describe de manera logica la forma en
gue las organizaciones crean, entregan y capturan valor, y poder asi presentar a los

futuros clientes un servicio acorde a sus necesidades insatisfechas.

Lo interesante es la propuesta de valor y qué necesidad del mercado se soluciona con
dicha propuesta, asi como el hecho de concretar las actividades claves, los recursos,
los proveedores para poner en marcha la propuesta de valor. Identificar los

colaboradores para la relacidon con los clientes, su relacion y los canales utilizados.

El andlisis del mercado chileno resulta interesante, puesto que entrega una vision de
como implementar nuevas practicas en orden de mejorar el servicio a un segmento

insatisfecho.

Los principales desafios que se enfrenta es proveer un servicio de mensajeria
economico y confiable, para ello se potencia la implementacion de bicicletas
motorizadas y llamados telefénicos mensuales, se cree que el segmento objetivo

experimentara un servicio de mensajeria acorde a los requerimientos insatisfechos.

El futuro de la implementacibn de este servicio depende fuertemente de sus
capacidades de establecer relaciones estrechas con los clientes y lograr expandir los
requerimientos de éstos a largo plazo, basandose en una estrategia de crecimiento en
la obtencion de 20 a 25 contratos mensuales, lo que implica un doble esfuerzo de

adaptacion y creacion de confianza para con sus clientes.

De acuerdo al andlisis de sensibilidad se concluye que el proyecto depende
fuertemente de la capacidad de obtencion de una mayor cantidad de clientes,
enfatizando el segmento de las microempresas y pequefias empresas. Sin embargo, el
objetivo principal de este trabajo es dar las directrices para desarrollar una estrategia

potente que permita el interés de inversionistas y el desarrollo de un negocio rentable.
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10. Anexos

1. METODOLOGIA — MODELO CANVAS

‘ anva BLOQUES CONSTRUCTIVOS
9 TEMAS A DESARROLLAR

ESTRUCTUIRA RECURSOS CANALES FUENTE
DE COSTOS CLAVES DE COMUMNICACION DE INGRESOS
¥ DISTRIBUGION

FIGURA 14: METODOLOGIA MODELO CANVAS

+ Segmentos de clientes: Los clientes son el centro de cualquier modelo de
negocio, las empresas deben seleccionar, con una decision fundamentada, los
segmentos a los que se van a dirigir y, al mismo tiempo, los que no tendran en
cuenta, para luego servir y alcanzar un objetivo empresarial, se basa en un
conocimiento exhaustivo de las necesidades especificas del cliente objetivo.

Las preguntas claves que se deben hacer son: ¢Para quién estamos creando
valor?, ¢ Quiénes son nuestros clientes mas importantes?

% Propuesta de valor: Describe el paquete de productos y servicios que crean
valor para un segmento especifico de clientes.

Las preguntas claves que se deben hacer son: ¢Qué valor estamos entregando
a los clientes?, ¢ Cudl problema estamos ayudando a resolver?, ¢ Cual necesidad
de nuestros clientes estamos satisfaciendo?, ¢Qué paquetes de productos y
servicios estamos ofreciendo a cada segmento de clientes?
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#+ Canales de comunicacion y distribucion: Describe como una compafia se
comunica y llega a su segmento de clientes para ofrecer una propuesta de valor.

Las preguntas claves que se deben hacer son: ¢(A través de que canales
nuestros segmentos de clientes quieren ser alcanzados?, ¢Como podemos
alcanzarlos ahora?, ¢Como se integran nuestros canales?, ¢Cuales funcionan
mejor?, ¢Cuales son los mas rentables?, (Como podemos integrarlos a las
rutinas de nuestros clientes?

% Relacion con los clientes:  Describe los tipos de relaciones establecidas en una
compafiia con segmentos establecidos.

Las preguntas claves que se deben hacer son: ¢Qué tipo de relacion espera que
establezcamos y mantengamos cada uno de nuestros segmentos de clientes?,
¢, Qué relaciones hemos establecido?, ¢ Cuan costosas son?, ¢Como se integran
con el resto de nuestro modelo de negocio?

#+ Fuente de ingresos: Representa la caja de efectivo de la empresa, generada a
partir de cada segmento de clientes (los gastos deben restarse de los ingresos
parar crear ganancias.

Las preguntas claves que se deben hacer son: ¢Por cuél valor nuestros clientes
estan realmente dispuestos a pagar?, ¢Actualmente porque se paga?, ¢Como
estan pagando?, ¢(Como prefieren pagar?, ¢Cuanto aporta cada fuente de
ingresos a los ingresos generales?

% Recursos claves: Describe los activos mas importantes requeridos para hacer
trabajar el modelo de negocio.

Las preguntas claves que se deben hacer son: ¢Qué recursos clave requiere
nuestra propuesta de valor?, ¢ Qué recursos clave requieren nuestros canales de
comunicacion y distribucion?, ¢Qué recursos clave requiere nuestra relacion con
los clientes?, ¢ Qué recursos clave requiere nuestros flujos de ingresos?

+ Actividades claves: Describe las cosas mas importantes que una compafiia
debe hacer para hacer funcionar el modelo de negocio.

Las preguntas claves que se deben hacer son: ¢Qué actividades clave requiere
nuestra propuesta de valor?, ¢ Qué actividades clave requieren nuestros canales
de comunicacion y distribucion?, ¢Qué actividades clave requiere nuestra
relacion con los clientes?, ¢Qué actividades clave requiere nuestros flujos de
ingresos?

% Alianzas clave (red de proveedores): Describe la red de proveedores y socios
gue hacen trabajar el modelo de negocio.
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Las preguntas claves que se deben hacer son: ¢ Quiénes son tus aliados clave?,
¢, Quiénes son nuestros proveedores clave?, ¢ Cuales recursos clave adquirimos
desde nuestros aliados?, ¢ Cuales actividades clave realizan nuestros aliados?

Estructura de costos: Describe todos los costos incurridos para operar un
modelo de negocio. Si el negocio esta impulsado por los costos (bajos precios,
automatizacion maxima, outsourcing), o impulsado por el valor (creacion valor,
premium).

Las preguntas claves que se deben hacer son: ¢Cuales son los costos
inherentes mas importantes en nuestro modelo de negocio?, ¢Cuales son los
recursos clave mas costosos?, ¢, Cuales son las actividades clave mas costosas?
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2. ENCUESTA REALIZADA - INVESTIGACION DE MERCADO
1. Indiqgue ¢Cual son los principales tramites que se realizan dentro de su

Organizacion, cuél es la forma en realizar dichos tramites y cual es la frecuencia
gue los realiza? Responda solo aquellos que se realicen dentro de su
Organizacion y puede responder mas de un alternativa por pregunta si es

necesario
Tipo de Tramite Prestacion de | Juniors o | Personal ub Internet | otro
Servicio de | Estafetas | Interno no | mismo
Mensajeria Propios especializado
Externo
Judiciales
Municipales

Pago de Alquiler

Bancarios

Contables

Legales

Pago a Proveedores

Compra a Proveedores

Pago de Sueldos

Cobranzas de Facturas

Pagos de Facturas

Envios de Encomiendas

Pagos de Servicios

Personal

Envio y retiro de
documentos dentro de la
empresa y sus

relacionadas

Otro especifique
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2. Indigue ¢Cudl es la frecuencia que realiza los siguientes tramites? Responda

solo aquellos que se realicen dentro de su Organizacion.

Tipo de Tramite lvez |2 lvezx | 2veces | 3veces | 4 veces | 5veces | +bveces
al veces semana | X X X X X
mes al mes semana | semana | semana | semana | semana
Judiciales
Municipales

Pago de Alquiler

Bancarios

Contables

Legales

Pago a Proveedores

Compra a

Proveedores

Pago de Sueldos

Cobranzas de

Facturas

Pagos de Facturas

Envios de

Encomiendas

Pagos de Servicios

Personal

Envio y retiro de
documentos dentro de
la empresa y sus

relacionadas

Otro especifique
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. Si UD utiliza Juniors, ¢ Con cuantos Juniors o Estafetas trabaja?

Solo un trabajador
Dos trabajadores
Tres trabajadores
Cuatro trabajadores
e. Otros. (especifique)
. Si UD utiliza Juniors o trabaja UD mismo, ¢Cudles son las siguientes

apow

caracteristicas que UD las identificaria como ventajas al mantener sus tramites

en forma interna?

Confidencialidad en el manejo de los tramites de su Organizacién
Control de los tramites efectuados en su Organizacion

Completa disponibilidad del personal clave

Informacion oportuna y facilidad de comunicacion

e. Otros. (especifique)
. Si UD utiliza Juniors o trabaja UD mismo, ¢Cudles son las siguientes

aoow

caracteristicas que UD las identificaria como desventajas al mantener sus
tramites en forma interna?

Se produce tiempo muerto del funcional contratado
Aumento en los costos fijos.

Perdida de tiempo en tramites ajenos a su core business
Perdida de contacto con las nuevas tecnologias.

e. Otros. (especifique)
. Si UD utiliza Juniors, ¢Cuénto es el gasto aproximado que destina para realizar

apow

dichos servicios en forma mensual?

Menos de 200.000

Entre $200.000 y $400.000
Entre $400.000 y $600.000
Entre $600.000 y $800.000
Entre $800.000 y $1.000.000
Otro (especifique)
. Si UD utiliza Prestacién de Servicio de Mensajeria Externo, ¢Cuéales son las

~poooTw

siguientes caracteristicas que UD las identificaria como ventajas al externalizar el

Servicio de Mensajeria?

Focalizar esfuerzos en el core business.
Aumentar la productividad.

Mejorar la calidad del servicio.

Otros. (especifique)

aoow
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8. Si UD utiliza Prestacion de Servicio de Mensajeria Externo, ¢Cuales son las

siguientes caracteristicas que UD las identificaria como desventajas al

externalizar el Servicio de Mensajeria?

a
b.
c.

d.
e.

f.
9. Siub

. Inadecuada Seleccion de Empresa Prestadora de Servicios

Costos asociados mal negociados

Vulnerabilidad de la confidencialidad de los datos importantes de su
Organizacion

Que la empresa Prestadora de Servicios disponga de pocos recursos para
atender necesidades urgentes de su organizacion.

Perdida del control de los tramites efectuados

Otros. (especifique)
utiliza Prestacion de Servicio de Mensajeria Externo, ¢ Que problemas ha

tenido contratando estos Servicios?

10.Si UD utiliza Prestacién de Servicio de Mensajeria Externo, ¢Que aspectos le

gustaria mejorar del Servicio que actualmente utiliza?

11.Si UD

utiliza Prestacion de Servicio de Mensajeria Externo, ¢Cuanto es el gasto

aproximado que destina para realizar dichos servicios en forma mensual?

~poooTw

12.¢Qué

Mensajeria?

13.¢Cual

Menos de 200.000

Entre $200.000 y $400.000

Entre $400.000 y $600.000

Entre $600.000 y $800.000

Entre $800.000 y $1.000.000

Otro (especifique)
empresas conoce UD que realicen Prestacion de Servicios de

de los siguientes aspectos al evaluar los Servicios de Mensajeria UD

considera importantes?

=

Relacion Precio/Calidad.
Puntualidad.

Flexibilidad ante cambios en ruta.
Disponibilidad ante urgencias.
Servicio de tracking.
Cumplimiento Oportuno

Rapidez en la entrega

Servicio personalizado
Confiabilidad con valores
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j. Otros. (especifique)
14.;Cudl de estas empresas, que UD conozca, piensa cumplen mejor con estos

atributos en la Prestacion de Servicios de Mensajeria? (siendo 0 el mas bajo y

100 el mas alto)

MOTOBOY, MISTRAMITES, DHL, CHILEPOST

CRITERIOS 0 |10|.. |90 ] 100
Relacion Precio/Calidad
Puntualidad

Flexibilidad ante cambios en ruta
Disponibilidad ante urgencias
Servicio de tracking
Cumplimiento Oportuno

Rapidez en la entrega

Servicio Personalizado
Confiabilidad con valores

15.¢ A través de que medio de comunicacion ha conocido dichas empresas?

Periddicos y/o Revistas
Internet
Mercado Directo (panfletos, mail masivos, etc.)
Radio
Television Abierta
Publicidad en Transito
Recomendacion de un conocido
Marca reconocida
i. Otros. (especifique)
16.Dentro de su Organizacion, ¢Quien gestiona las empresas que se contratara en

T@Tmooo0 T

la Prestacion de Servicios de Mensajeria?

Gerente de Administracion y Finanzas
Gerente de Recursos Humanos
Subgerente de Finanzas

Secretaria Gerencial

Secretaria del area
UD mismo

Otros. (especifique)

@~oooow
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17.Dentro de su Organizacion, ¢ Quien decide el contrato de la empresa Prestacion

de Servicios de Mensajeria?

Gerente de Administracion y Finanzas
Gerente de Recursos Humanos
Subgerente de Finanzas

Secretaria Gerencial

Secretaria del area
UD mismo

Otros. (especifique)
18. <,Cual es su proceso ideal de compra y contratacion?

~poooTw

LQ

a. Contrato Mensual

b. Por Actividad Realizada

c. Plan definido con anterioridad

d. Otros. (especifique)
19.¢ Estaria dispuesto a pagar mensualmente $800.0007?

Seguro lo compro

Tal vez lo compro

No se si lo compro

No lo compro

Seguro no lo compro

20. (,Estarla dispuesto a pagar mensualmente $600.0007?

aoow

®

Seguro lo compro

Tal vez lo compro

No se si lo compro

No lo compro

Seguro no lo compro

21. C,Estarla dispuesto a pagar mensualmente $400.0007?

apow

o

Seguro lo compro

Tal vez lo compro

No se si lo compro

No lo compro

Seguro no lo compro

22. (,Estarla dispuesto a pagar mensualmente $200.0007?

apow

o

Seguro lo compro
Tal vez lo compro
No sé si lo compro
No lo compro
Seguro no lo compro

Pan oo
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23.¢A qué rubro pertenece su Organizacion?

Agricultura, Selvicultura y Pesca
Mineria
Industrias Manufactureras
Electricidad, Gas y Agua
Construccion
Comercio
Transporte y Comunicaciones
Servicios

i. Otro (especifique)
24.¢ Cuantos trabajadores posee en la actualidad?

TT@Tmoao0 T

Menos de 10 trabajadores

De 10 a 25 trabajadores

De 25 a 40 trabajadores

Més de 40 trabajadores

25.En Ia actualidad dentro de su Organizacion ¢Cual es nivel de Ventas Anuales

oo o

aproximado?

Menos de 2.400UF anuales
Entre 2.401 a 10.000UF
Entre 10.001 a 25.000UF
Entre 25.001 a 50.000UF
Entre 50.001 a 75.000UF
Entre 75.001 a 100.000UF
g. Mas de 100.000UF
26.¢Cuél es el nombre de su Organizacion?

~Po0 oW

27.Direccion de la empresa

28.Comuna

29.Nombre del Entrevistado

30.Cargo del Entrevistado

31.Teléfono de contacto

32.E-mail de contacto
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3. RESULTADOS ENCUESTA- INVESTIGACION DE MERCADO

1. Indique ; Cual son los principales tramites que se realizan dentro de su Organizacion y cudl es la forma en realizar dichos tramites?
Responda solo aquellos que se realicen dentro de su Organizacion y puede rezsponder mas de una alternativa por pregunta si es
necesario.
Graficos
Prestacion| Juniors
g Personal
Servicio o up Respuestas
Mensajeria | Estafetas ea:“:::ri‘;'l:;z':;o mismo |INtemet| Otro totales
Externo | Propios P
Judiciales 5% @ |25%E) | tw0%@ | [sem| 3F 2
Municipales 4.35% (1) 39;;?% 87% (2) zﬁfg?% 13{%‘;"’{' al,[;;x. 23
Pago de Alquiler @ | 2 EE?% 0% (D) “QE;;% zsg.;:% ml,[g?% 19
) 36,50% 24,39% [ 28,83% | 2,44%
Bancarnos 0% (0} {15) 9,76% (4) {10) {11} ) 41
39.13% 26,09%| 87% |13,04%
Contabl 0% (0 : 13,04% (3 H : : 23
ontables ) MEC 17 | @ | @
21,74% 26,09%| &87% |17,39%
Legales 17,39% (4 H 8,7% (2 H 1 ' 23
=9 ) @ e | @ | @
16,67% 16,67% [ 33,33% | 25%
Pago a Proveedares 417% (1) {4) 4 17% (1) i4) {8) {5) 24
Compra a Proveedarss 455% (1) |2.09% (2)| 4.55% (1) HE;JS% zzg?% %ig?% 2
Pago de Sueldos a5 2) | 0% (D) | 47e% 1) [28.37%| 38,1% 119.05%) .,
(8) (B) 4)
28,12% 21,88%| 9,38% | 9,38%
Cobranzas de Facturas 9,38% (3) (@) 21,88% (V) i) 03) ) 32
Pagos de Facturas 3,45% (1) 24&::.?% 20,69% (6) 20(2]9% ﬂé‘;% 13"::?% 29
. . IT04% | 33.33% 1481%| 37% | 741%
Envios de Encomiendas {10) (@) 3,7% (1) i4) i) 2 27
Pagos de Servicios 0% (D) 4‘%;35% 571% (2) 22;3']3% 25@;% Q-fﬁ% a5
33,33% 30,56% [ 19,44% | 5.56%
Personal 278% (1) | “i3 8,33% (3) (1) 7 ) 36
Envio y refiro de documentos dentro de la empresa y sus relacionadas| 5,71% (2) 4?’15%% 22,86% (8) ﬁié?% 2’?16}% 2'?3% 35
Total Respondentes 33
Filtros aplicados 0
2. Indique ; Cual es la frecuencia que realiza los siguientes tramites? Responda solo aquellos que se realicen dentro de su
Organizacion.
Graficos

1xMes | 2xMes |1xSem. |2xSem. |3xSem.|4xSem.|5xSem. | +5xSem. Reg::ﬁ
Judiciales ng' 2;“;{' 30% (3)| 0% (o) | 0% (o) | 0% (o) | 0% (o) | 0% D) 10
Municipales 53,?" 1“E§?% ”5_?”"' 1“@;':‘% 0% (0) | 0% (0) | 0% (D) ?’214]% 14
Pago de Alquiler 5?’16;% ﬁfﬂ% 0% (0) | 0% (0} | 0% (D) 5-37;% 0% (0} | 0% (0) 15
Banearios 12(';% B’E323]% 12('35;% 16@;’% 1%-35]% 0% (0) 12{5;% 25% (8) 24

50% 12,5% | 12,5% 12,5% | 125%
Contables o [0%@ | 131 0% 0| 0% 0 | 1 - 18
Legales 2(53?" 33£?% 33@;’”"' D% (D) | 0% (D) B-ﬁ"’;% 0% (0) | 0% (0) 12
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Pago a Proveedores 33%].’»% 16£}"% S,E:ﬁ% 5,?1[:;% 168]?% 0% (0) 5,[516]% 18,(%"% 18
Compra 3 Proveedares 'IBE‘;T“."E 'IBE:EJ% 11&;% 11&;% 225]2% 0% (0) 5,?16]% 15,(2;’% 18
Pago de Sueldos 6}’1111]% Z?E;?% S'fﬁ% 0% (D) | 0% (0) | 0% (0) | 0% (D) 5’(516]% 18
Cobranzas de Facturas 28@;’% wﬁf% 4-;"%% 19;[3)5% 0% (0) | 0% (0) | 0% (0) 23,(2;’% 2
Pagos de Facturas 4}’16;;% wfii% 12{-35}% 4-31?)% 4'(11?3% 0% (0) | 0% (0) 20,(2?% 24
Envios de Encomiendas E?Eg?% 5,[5181% 22‘%}2% 11‘,:12;% 5,(51[:13% 5,?“:‘-]% 11,[;;1% 11,(.12]1% 18
Pagos de Servicios ESE%’»% 'Idé?% Q,{522}% 4,;{15)% 4,;5]% 4,;6]% 4,?16]% 23,(2;% 2
Personal QQE_‘I(;"’."E 12&35]% 16‘,2;'% 8,322;% 0% (0) 4,(11?;% B,?23:I% 2[),(2‘5’»% 24
Envio y refire de documentos dentro de la empresa y sus relacionadas| 5% (1) | 0% (0) | 15% (3)]15% (3)[15% (3)| 5% (1) |10% (2)| 35% (7) 20
Total Respondentes 29
Filtros aplicados 0
3. SiUD utiliza Juniors, ; Con cuantos Juniors o Estafetas trabaja? Graficos
Porcentaje Retsnptgﬁsms
Sélo un trabajador [ 68,18% 15
Dos trabajadores — 13,64% 3
Tres trabajadores . 0.09% 2
Cuatro trabajadores | 0% 4]
Otro (por favor, especifique) \FLJ | ] 9.09% 2
Total Respondentes 22
Filtros aplicados 0

4. Si UD utiliza Juniors o trabaja UD mizmo, ; Cudles son las siguientes caracteristicas que UD las identificaria como ventajas al
mantener sus tramites en forma interna?

Graficos
Porcentaje Reg;:::mg
Confidencialidad en el manejo de los tramites de su Organizacion | | BE,67T% 16
Control de los tramites efectuados en su Organizacion ] 54.17% 13
Completa disponibilidad del personal clave e 29 17% T
Informacién oportuna vy facilidad de comunicacion e — 45 83% 11
Otro (por faver, especifiques) | 0% 0
Total Respondentes 24
Filtros aplicados 0
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5. 5i UD utiliza Juniors o trabaja UD mismo, ; Cudles son las siguientes caracteristicas que UD las identificaria como desventajas al

mantener sus tramites en forma interna?

Graficos
- | Respuestas
Porcentaje totales
Se produce tiempeo muerto del funcional contratado . 41,67% 10
Perdida de su tiempo en framites ajenos a su core business | 41,67% 10
Aumento en los costos fijos. e 33,33% 8
Perdida de contacto con las nuevas tecnologias | 0% o]
Otro (por faver, especifique) | 0% o]
Total Respondentes 24
Filtros aplicados 0
6. 51 UD utiliza Juniors, ; Cuanto es el gasto aproximado que destina para realizar dichos servicios en forma mensual ? Graficos
. Respuestas
Porcentaje totales
Menes de 200.000 I —— 31.58% g
Entre $200.000 v $400.000 I —— 36,54% T
Entre $400.000 vy $600.000 — 15,79% 3
Entre $600.000 y $500.000 - 5,26% 1
Entre $500.000 y $1.000.000 ] 5,26% 1
Otro (por faver, especifique)  Ver [ 5.26% 1
Total Respondentes 19
Filtros aplicados 0

Responda solo si utiliza Prestacion de Servicio de Mensajeria Externo

7. 5i UD utiliza Prestacion de Servicio de Mensajeria Externo, ;Cuales son las siguientes caracteristicas que UD las identificaria como

ventajas al externalizar el Servicio de Mensajeria?

Graficos
- Respuestas
Porcentaje totales

Foealizar esfuerzos en el core business. e 45 459 5
Aumentar la productividad. I — 45,45% 5
Mejorar la calidad del servicio e 36,36% 4
Otre (por favor, especifique)  var ] 9,09% 1
Total Respondentes 11

Filtros aplicados 0
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8. Si UD utiliza Prestacion de Servicio de Mensajeria Externo, ; Cudles son las siguientes caracteristicas que UD las identificaria como
desventajas al externalizar el Servicio de Mensajeria?
Graficos
Porcentaje Respues
totale:
Inadecuada Seleccion de Empresa Prestadora de Servicios | 8,33% 1
Costos asociados mal negociados ] 25% 3
Vulnerabilidad de la confidencialidad de los datos importantes de su Organizacion M| 66ETY% 8
Que la empresa Prestadora de Servicios disponga de pocos recursos para atender necesidades urgentes de su organizacién. |l 58.33% T
Perdida del control de los tramites efectuados '] 41.67% 5
Otro (por favor, especifique) | 0% 0
Total 12
Respondentes
Filtros 0
aplicados
‘9. Si UD utiliza Prestacion de Servicio de Mensajeria Externo, ;Que problemas ha tenido contratando estos Servicios?
. Respuestas
Porcentaje totales
Weaf I ———————————— 100% B8
Total Respondentes 8
Filtros aplicados 0

[10. %1 UD utiliza Prestacion de Servicio de Mensajeria Externo, ; Que aspectos le gustaria mejorar del Servicio que actualmente utiliza?

Porcentaje Re;g:f:;tas
Wer J I —— 100% B
Total Respondentes 8
Filtros aplicados 0

11. 5i UD utiliza Prestacion de Servicio de Mensajeria Externo, ; Cuanto es el gasto aproximado que destina para realizar dichos
servicios en forma mensual?

Graficos

Porcentaje R?ﬁf::a s
Menos de 200.000 | 33,33% 3
Entre $200.000 y $400.000 ] 11,11% 1
Entre $400.000 y $600.000 — 11,11% 1
Entre $600.000 y $500.000 ] 11,11% 1
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Entre $500.000 y $1.000_000 ] 11,11% 1
Otre (por favor, especifique)  War . 22 22% 2
Total Respondentes L]
Filtros aplicados 0
Analisis del Mercado
12. ; Qué empresas conoce UD que realicen Prestacion de Servicios de Mensajeria?
- Respuestas
Porcentaje totales
et I ——_— . 100% 19
Total Respondentes 19
Filtros aplicados 0
13. zCudl de los siguientes aspectos al evaluar los Servicios de Mensajeria UD considera importantes? Graficos
; Respuestas
Porcentaje totales
Relacion Precio/Calidad. L —— 71,43% 20
Puntualidad. I ——. T71,43% 20
Flexibilidad ante cambios en ruta. | 35,71% 10
Disponibilidad ante urgencias. ] 39,29% 11
Servicio de tracking. I ———————— 35,71% 10
Cumgplimiento Oportuno I —— 64,23% 18
Rapidez en la entrega ] 35,29% Ly
Servicio personalizado | 35,71% 10
Confiabilidad con valores | 35,71% 10
Otro (por faver, especifique) | 0% 0
Total Respondentes 28
Filtros aplicados /]
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14, ;Cual de estas empresas piensa UD cumplen mejor con estos atributos en la Prestacion de Servicios de Mensajeria?MOTOBOY

{siendo 0 el mas bajo y 100 &l mas alto)

Grificos
10 |20 | 30 | 40 | 50 | 60 | 70 | B0 | s0 | 100 | , Medi

Relacian Precio/Calidad. 1{‘1?’ ?G"";’ 15";"" 18?’ 0% (0) 3{03";'5 2&? 13? 0% (0) 18?’ 58
Puntualidad. 0% (0) ?g‘;’ 0% (0} 0% (0) 2&";3 4{‘31";’" 3([;‘;‘* 0% (0) 1{‘1";'5 0% (0)

Flexibilidad ante cambios en ruta. 0% (D) ?[;’;’ 1;]1“;"“ 133" 2&";3 2{‘]2";"“ 2([;;" 13?‘ 0% (0) 133" 61

Disponibilidad ante urgencias. 0% (D) ?[;’;’ 0% (0) 2&2" 13?‘ 2{‘]2";"“ 2&2" 13?‘ 2{‘]2";"“ 0% (0) 65

Servicio de tracking. 0% (0) ?S";‘ 15";”“ 0% (0) 4&‘;" 3{‘]3";'5 0% (09| 0% (o) 25“;-5 0% (0) 59

Cumplimiento Oporiuno 0% (0) ?S";’ 0% (0} | 0% (0) 2&‘;5 3{03";'5 2&‘3" 1;1‘;5 Qg’;"“ 0% (0) 68

Rapidez en la entrega 0% (0) ?;’;’ 0% (ﬂ].u%m] 43:;5 1{‘1";{’ 2&‘2" 0% (0) 2{02";'5 13‘2" 68

Servicio personalizado 0% (0) ?G"";’ 15";"" 0% (0) 4&";" 3{03";'5 0% ()| 0% (0)|0% () 2([‘12‘?;& 81

Confiabilidad con valores 0% (0) ?G"";’ 2&";"" 0% (0) 2({'2“;5 4{3";'5 0% (0)| 0% () 1{‘1“;5 18?’ 59

Total Respondentes 10

Filtros aplicados 0

15. ;Cual de estas empresas piensa UD cumplen mejor con estos atributos en la Prestacion de Servicios de Mensajeria? MISTRAMITES

{siendo 0 el mas bajo y 100 el mas alta)

Graficos
10 (20| 3 | 40 |50 |6 |70 80 | s0 |00 | Mol

Relacién Precio/Calidad. 2[91:;{' ?;;’ 2(01? 0% )| 0% (o) Zﬂ';" 0% (0) ?3‘]’ 4&";{' 0% (0) 56
Puntualidad_ o%@| T 0% ook @o%@|ox @ 40F | B | T | oy 86
Flexibilidad ante cambios en ruta. 0% (0} ?;;‘ 0% (0| 0% (0) 2[[:?' 23?' 0% (0) E‘g‘; 2(01“;{' 4(132“;5 a0
Disponibilidad ante urgencias. 0% (0) ?;;’ 0% (0)| 0% (0) zﬂ?{' thl? 0% (0) [33? zﬂ";'ﬁ 4(132“;5 a0
Servicio de tracking. 0% (0) ?;? % (0)| 0% (o) Eg;i 0% )| 0% (0) E{Jg&; 2{5;";{. 2(5;';5 725
Cumplimiento Oporiuno @ 5f jox@| 37 | 27 |ox@low | T |00 | 207 74
Servicio personalizado 0% (D) ?;? 2(01‘;3 0% (0)| 0% (0) Zg';ﬁ 0% (0) [{Jaﬁ; 2{01";{. 4(1};;5 -
Confiabilidad con valores 0% (0) E';;’ 2([:;{' 0% (0) zﬂ?{' % (0)| 0% (0) [{33‘; 4&";5 2231!“;5 72
Total Respondentes 5

Filtros aplicados 0
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16. ; Cual de estas empresas piensa UD cumplen mejor con estos atributos en la Prestacion de Servicios de Mensajeria?DHL (siendo 0

el mas bajo y 100 el mas alto)

Graficos
10/ 20 | 30 |40 | s0o | 60 | 70 | 80 | so | 100 | ,Medd
. . . 0% )11,11%|33,33%| 0% |11,11%|11,11% 11,11% | 11,11%([11,11%
Rela Precio/Calidad. : ' ! ! 0% (D : : H 54 44
Fracion Freclal-alica @ @ || m ]| m RN RUE RO :
] 0% 11,11%( 0% |[11,11% 11,11% (22 22%|33,33% | 11,11%
Puntualidad. {0 0% (D) i) () i1 0% (D) e 7 i) i) 75,56
- ) 0% 0% 25% 25% [ 125% | 25% | 125%
Flexibilidad ante cambios en ruta. {0 0% (D) | 0% (D) i) ) 0% (0) )] ItT) I3 it 75
] G . 0% 25% | 12.5% 125% | 125% | 25% | 125%
Disponibilidad ante urgencias. 0% (D) | 0% (O y 0% (0 y y y 70
i o @00 oy |l (O D e | @
- - 0% 0% |11,11%|11,11%|11,11%|22,22% |22, 22% (22 22%
Servicio de tracking. {0) 0% (D) | 0% (0) 0) i) )] i ) ) i2) 80
o 0% 12,5% | 0% |12.5% 12,5% | 125% | 37,5% | 12,5%
Cumplimiento Oportuno {0) 0% (D) i o) 1 0% (D) o n 3) ) 75
5 0% 11,11%( 0% |[11,11% 11,11% |22 22% |22 22% | 22 22%
Rapidez en la entrega {0) 0% (0) el o) i) 0% (D) ) 2 2 i2) TB BT
. ) 0% 12,5%| 25% | 125% | 125% | 125% | 25%
Servicio personalizado {0) 0% (D) | 0% (D) i 2) m 1] n 2 0% (0) 66,25
- 0% 12,5%| 25% 125% | 25% | 25%
Confiabilidad con valores D% (0) | 0% (O y 0% (D) | 0% (O ! 75
@8R G gy [M*@ERO] G e | @
Total Respondentes 9
Filtros aplicados o

17. ; Cual de estas empresas piensza UD cumplen mejor con estos atributos en la Prestacion de Servicios de Mensajeria?SERVIMOTO

{siendo 0 el mas bajo y 100 el mas alto)

Graficos

10203 |40 |50 | 6 |70| s |0 |100]| ,MI2
Relacién Precio/Calidad. Sla % | G || | x| 55| 675
— 555 |5 [ m 5w %3] =
Flexibilidad ante cambios en ruta. ol Il il Aol el B O] il P SV sl B 60
Disponibilidad ante urgencias. ?g‘; ?3;* ?g‘; [(’3‘3‘ ‘33‘]‘ Eﬁtg';""' ‘(]3‘3‘ 33}??""' [(’g? [;3‘3’ 86,67
—— b kol e o e o o
Cumplimiento Oportuno gl Il ol Bl el 2 Y E ) el 20 el kel i 70
Rapidez en la entrega ool 5y 2| o | s | 50| 725
Senvicio personalizado ol Il ol st il I T el 2 O el i 67,5
Confiabilidad con valores rA AR i e AR B e 65
Total Respondentes 4
Filtres aplicados 0
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18. ; Cual de estas empresas piensa UD cumplen mejor con estos atributos en la Prestacion de Servicios de Mensajeria?CHILEPOST

(siendo 0 el mas bajo y 100 el mas alto)

Graficos
Media
10|20| 30 40 | 50| 0 | 70| 80 90 | 100 | ,Medid
Relacién Precio/Calidad. ?;g ?S";’ 255 (1)] 0% (0) ?3‘]’ 0% (0) 2(5;:;3 25% (13| 25% (1)| 0% @) 675
. 0% | 0% 0% 0%
Puntualidad. o | 03| 0% ©@ [ 0% () | T3 [75% 3] 055 | 25% (n)f 0% () | 0% (@) 65
Flexibilidad ante cambios en ruta. ?;g %’;’ 0% (0) 33;??% ?3‘]’ 33&?% ?g‘; 33{;”?“"" 0% (0) | 0% (0) 60
Disponibilidad ante urgencias. ?3{; %’;’ 0% (0) E"Eﬁ?% ?3‘]’ 0% (0) ?g‘; 0% (0) 333?% 33ﬁ§’% 76,67
Servicio de racking. ?;? %’;’ 0% (0) |50% (2) ?3‘]’ 0% (0) ?g‘; 255 (13| 0% 0y | 25% (1) 65
— 0% | 0% | 33,33% 0% | 33,33% | 0% 33.33%
Cumplimiznto Oportunc ) | () I 0% {0) (0) I (0) 0% (D) n 0% (0} 60
Rapidsz en la entrega ?3{; %’;’ 0% (0) | 0% (0) 23";{' 25 (1) ?3‘; 25% (1] 0% (0) | 25% (1) 725
Servicio personalizado 0% 10%) noe oy | o3 g0y | 9% (50 (29| 22% | o (0 | 2590 11| 0% @) 70
(0 | (0) (0} (1)
Confiabilidad con valorss ?;{; ?S’;’ 0% (0) |25% (1) Zﬁ";{' 0% (0) ?g{; 50% (2)] 0% (0) | 0% (0) 625
Total Respondentes 4
Filtros aplicados 0
19. ;A través de que medio de comunicacion ha conocido dichas empresas? Graficos
- Respuestas
Porcentaje totales
Periddicos yo Revistas —— 26,32% 5
Intemet = 57,89% 11
Mercado Directo (panfletos, mail masivos, etc.) | —— 21,05% 4
Radio I 0% 0
Television Abierta | 0% 0
Publicidad en Transito — 31,58% 6
Recomendacion de un conocido — 15,79% 3
Marca reconocida e 31,58% B
Otro (por faver, especifique)  Wer —— 10,53% 2
Total Respondentes 19
Filtros aplicados 0
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Tipo Contratacién

20. Dentro de su Organizacion, ;Quien gestiona las empresas que se contratard en la Prestacion de Servicios de Mensajeria?
Graficos
Porcentaje Re:;nﬁ:e:;ms
Gerente de Administracion y Finanzas I 42 B6% 12
Gerente de Recursos Humanos ] 0% 0
Subgerente de Finanzas . 10,71% 3
Secretaria Gerencial _— 7.14% 2
Secretaria del area ] 3.57T% 1
UD mismo ] 35,71% 10
Oiro (por favor, especifique) ] 0% 0
Total Respondentes 28
Filtros aplicados 0
21. Dentro de su Organizacion, ;Quien decide el contrato de la empresa en la Prestacion de Servicios de Mensajeria? Graficos
Porcentaje Re:anﬁ:a:;ms
Gerente de Administracian y Finanzas I 42 B6% 12
Gerente de Recursos Humanos ] 0% 0
Subgerente de Finanzas I 10,71% 3
Secretaria Gerencial ] 0% 0
Secretaria del area ] 357T% 1
U mismo I —— 39,29% 11
Otro (por favor, especifique) \Fi, ] 357T% 1
Total Respondentes 28
Filtros aplicados 0
22. ; Cudl ez su proceso ideal de compra y contratacion? Graficos
Porcentaje Re:aﬁ:a:sma
Contrate Mensual ] 32 14% 9
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Por Actividad Realizada I 42 86% 12
Plan definido con anterioridad . 21,43% 6
Otro (por favor, especifique) \ﬁi/ [ 3.57T% 1
Total Respondentes 28
Filtros aplicados 0
23. ;Estaria dispuesto a pagar mensualmente $800.0007 Graficos
Porcentaje Re::.ﬁr::'s
Seguro lo compro - 3.57% 1
Tal vez lo compro I 14,29% 4
Mo ze si lo compro I 28,57T% 8
Mo lo compro I —— 39,29% 11
Seguro no lo compro . 10,71% 3
Otro (por favor, especifique) e | - 3,5T% 1
Total Respondentes 28
Filtros aplicados 0
24, ;Estaria dispuesto a pagar mensualmente $600.0007 Grificos
Porcentaje Retsuptg:&:;ﬂs
Seguro lo compro _— 7.14% 2
Tal vez lo compro e 25% 7
Mo se si ko compro I 14,29% 4
Mo lo compro —— 42 86% 12
Seguro no lo compro . 7.14% 2
Otro (por favor, especifique) \#L/ ] 3.5T% 1
Total Respondentes 28
Filtros aplicados 0
25, ;Estaria dispuesto a pagar mensualmente $400.0007 Graficos
Porcentaje Re:;uﬁr:sma
Seguro lo compro ] 17,86% 5
Tal vez lo compro ] 39 29% 11
Mo se si lo compro . 10,71% 3
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Mo lo compro I — 28,5T% 8
Seguro no lo compro | 0% Q
Otro (por favor, especifique) i ] 3.57% 1
Total Respondentes 28
Filtros aplicados 0
26. ; Estaria dispuesto a pagar mensualmente $200.0007 Graficos
Porcentaje Re:uﬁr:;ms
Segure lo compro I 39,29% 11
Tal vez lo compro ] 39.29% 1
Mo se si lo compro [ 357% 1
Mo lo compro . 14,29% 4
Segure no lo compro | 0% 0
Otro (por favor, especifique) \Fi/ ] 357T% 1
Total Respondentes 28
Filtros aplicados 0
Datos Personales
27. ;A que rubro pertenece su Organizacion? Graficos
Porcentaje Retﬁupu?ﬁsms
Agricultura, Selvicultura v Pesca - 3.7% 1
Mineria [ ] 3.7% 1
Industrizs Manufactureras ] 11,11% 3
Electricidad, Gas y Agua || 3,7T% 1
Construccion N 14,81% 4
Comercio [ 741% 2
Transports v Comunicaciones e 14,81% 4
Servicios e 29, 63% 8
Otro (por favor, especifique)  Ver ] 22 22% [
Total Respondentes 27
Filtros aplicados 0
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28. ; Cuantos trabajadores posee en la actualidad?

Grificos

Porcentaje R?&:eém
De 1 a 9 trabajadores . 33.33% a
De 10 a 49 trabajadores I 22 22% &
De 50 a 199 trabajadores . 14,81% 4
Mas de 200 trabajadores ——— 33,33% 9
Total Respondentes 27
Filtros aplicados 0
29, En la actualidad dentro de su Organizacion ; Cual es nivel de Ventas Anuales aproximado? Graficos
porcencaje | Reppuess
Menos de 2. 4D0UF anuales 1 30,43% 7
Entre 2.401 a 10.000UF I 13,04% 3
Entre 10.001 & 25.000UF — 13,04% 3
Entre 25.001 a 50.000UF ] 4.35% 1
Entre 50.001 a 75.000UF - 4,35% 1
Entre 75.001 a 100.000UF | % o
Mas de 100.000UF —— 34, 78% g
Total Respondentes 23
Filtros aplicados 0
|3[J. Datos de su Organizacion o Personal
Porcentaje Retsuptlélle::as
\#ijal es el nombre de su Organizacion 7 | | —— 100% 27
Yiar Direccion de 8 emmpresa | L ——— 100% 27
var Comuna | | oo, 27
ver Nomibre: del Entrevistado | | 100% 27
M g del Enirey i o O 100% 27
ﬂJ Telefono de contacto | |—— 100% 27
‘u“ij E-mail de conta o | e ——— 100% 27
Total Respondentes 27
Filtros aplicados 0
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4. ENTREVISTA TELEFONICA A MICRO EMPRESAS.
Se realizo una entrevista telefénica a 14 microempresas para determinar cual es el

valor exacto que estan dispuestos a pagar por un servicio limitado regionalmente.

1.- ¢ Piensa en externalizar los servicios de mensajeria dentro de su organizacion?

Empresas dispuestas a Externalizar el Servicio de
Mensajeria

HSi ENo

2.- De los que respondieron que si en el punto anterior. Si se les ofrece un servicio de
mensajeria externalizado y limitado entre las comunas de Las Condes, Providencia,
Santiago Centro, Vitacura y Nufioa. ¢ Estaria dispuesto a utilizarlo?

mloutilizaria  mno lo utilizarfa
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3.- ¢ Estaria dispuesto a pagar por 12 servicios de mensajeria externalizado mensuales

los siguientes valores?

* 150.000

ENO
* 100.000

ENO
* 50.000

ESI ENO
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5. DETALLE DE LOS SERVICIOS ENTREGADOS POR MOTOBOY vy SERVIMOTO.

Servicios ofrecidos por MOTOBOY

7
°oe

Servicio de Encargo Expreso por kilbmetro: Este servicio es por kildbmetro,
calculados en base a Google Maps (herramienta precisa y de amplio

conocimiento publico) http://maps.google.cl/. La caja de la moto mide 40x40 CMS

y puede llevar hasta 20 Kg. ElI motorista realiza pago de cuentas, tramites
bancarios, compras, traslado de facturas, retiro de cheques, etc. El tarifado se
regula de acuerdo al siguiente criterio.

Tarifa Base $ 2.000-. (Dos mil pesos)

Valor por Kilémetro $ 350-. (Trescientos cincuenta pesos)
Minuto de espera $ 110-. (Ciento diez pesos)

Tarifa Minima $ 2.000-. (Dos mil pesos).

Sobre 10 destinos el servicio tiene un valor de $3.000.- por punto.

Deliveryboy: Consiste en el despacho de correspondencia masiva y programada,
ya sea en 24, 48 a 72 horas. Retiro cheques, entrega de facturas con gestion de
cuarta copia, despacho de invitaciones, revistas, libros y paqueteria pequefia,

tanto en Santiago como en regiones, en las principales ciudades.

Cargoboy: Se dispone de Furgones de 500, 1000, y 1500 Kgs con Chofer para
el despacho y/o traslado de todo tipo de carga liviana en forma expresa dentro
de la Region Metropolitana. GPS: cada flota cuenta con sistema GPS Cobertura:
Al Sur: Hasta San Bernardo, Norte KM 19 de Panamericana Norte, Poniente

Ciudad Satélite, Oriente La Dehesa / Lo Barnechea.

Se dispone de Camionetas con Chofer para el transporte de carga liviana hasta
1500 Kgs, el despacho de la carga se realiza en forma expresa desde donde el
cliente lo requiera dentro de la Region Metropolitana.

Camioneta hasta 500 kgs.

Valor Base Servicio $5.000.- (cinco mil pesos)
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Valor por Kilémetro recorrido $ 600.- (seiscientos pesos)

Valor por tiempo de espera. ¢/ convenio $120.- (Ciento veinte pesos)

Camioneta hasta 1000 kgs.
Valor Base Servicio $6.000.- (seis mil pesos)
Valor por kilometro recorrido $ 700.- (setecientos pesos)

Valor por tiempo de espera c/ convenio $150.- (Ciento cincuenta pesos)

Camioneta hasta 1500 kgs.

Valor Base Servicio $7.000.- (siete mil pesos)

Valor por kildmetro recorrido $ 800.- (ochocientos pesos)

Valor por tiempo de espera c/ convenio $165.- (Ciento sesenta y cinco

pesos)

% Certificacion: El servicio incluye la CERTIFICACION de entrega.

7

« Facturacion: cuenta con cuenta corriente, los servicios se facturan a fin de mes,

desde que llega la factura dispone de 5 dias habiles para cancelar.

Servicios ofrecidos por SERVIMOTO
Otra empresa que se destaca es SERVIMOTO Express que al igual que MOTOBOY el

core business es el envio y retiro de productos dentro de un &area de cobertura, ver
FIGURA 15, limitado a un peso maximo transportable de 10 Kg, y dentro de los
servicios entregados se destaca: pago de cuentas y depdésitos, transporte de
documentacion certificada, entrega de facturas y sobres, retiro de cheques y vales vista,
rutas establecidas (servicio en general ocupado por instituciones financieras), visitas
domiciliarias, entrega de muestras, revistas y paqueteria, gestién de firmas v/b, servicio

de junior motorizado mensual.

% Servicio Express: Envio de encomiendas de forma inmediata a cualquier

comuna de Santiago - Desde $1.800

« Servicio 24 horas: Envio de encomiendas de forma programada al dia habil
siguiente - Desde $1.200
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< Servicio dentro del dia: Envio de encomiendas el mismo dia del retiro - Desde
$1.500

« Servicio Junior Motorizado: Un motorista dedicado exclusivamente en atender
necesidades - Desde $590.000. Jornada de 9 Horas.

* Estacisn
* Central
o

y Cerrillas /&
e SERVIMOTO

EXPRESS

San José

P - é
adre de Maipo

Hurtado =~

FIGURA 15: COBERTURA REGIONAL DE SERVIMOTO.
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