
 
 
 

 

 

 

 

 

“O'CLOCK” 
Parte I: Análisis Organizativo y Financiero 

 

 

 

 

 

 

 

PLAN DE NEGOCIOS PARA OPTAR AL GRADO DE 

MAGÍSTER EN ADMINISTRACIÓN 

 

 

Alumno: Juan Esteban Pérez Díaz 

Profesor Guía: Max Errázuriz de Solminihac 

 

 

Santiago,  Junio de 2015 



 
 
 
 

	 	

	
 

Un servicio de transporte de pasajeros puntual, seguro y cómodo, desde las cercanías de 

tu hogar o lugar de trabajo hasta la estación de Metro más próxima 

Business Plan 

Autores 
Fernando Briones Fernández 

Juan Esteban Pérez Díaz 
 

Profesor Guía 
Max Errázuriz de Solminihac 

 
 

Programa 
Sunrise MBA 

Facultad de Economía y Negocios 
Universidad de Chile 

 
 

Santiago, Junio de 2015 



 

2/49 
 

O´clock
Business Plan 

 
 

ÍNDICE 
 

 
 

Pagina 
 
RESUMEN EJECUTIVO …………………..…………………………………………………………………………………….…………………. 3 
 
1. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO ………………………………………………………………………………………………………..…. 7 
 
2. ANÁLISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES, CLIENTES Y TAMAÑO DE MERCADO……………………….. 10 
 
3. MODELO DE NEGOCIO, FODA Y ESTRATEGIAS …………………………………………………………….……………….… 20 

 
4. PLAN DE OPERACIONES ……………………………………………………………………………………………………………….... 28 

 
5. GESTIÓN DE PERSONAS ……………………………………………………………………………………………………………..….. 34 

 
6. PLAN FINANCIERO …………………………………………………………………………………………………………………………. 38 

 
7. PROPUESTA INVERSIONISTA ………………………………………………………………………………………………………….. 46 

 
8. BIBLIOGRAFIA Y REFERENCIAS ……………………………………………………………………………………………………….. 47 
 
ANEXOS …………………………………………………………………………………………………………………………………………….…. 48 
 
   



 

3/49 
 

O´clock
Business Plan 

RESUMEN EJECUTIVO 

 
1. Descripción del negocio 

El proyecto O’clock tiene por objeto el transporte de personas mediante la prestación de un servicio de 
alta calidad.        
       
En  la  actualidad,  existen  ciertos  sectores de  la  ciudad, que  se  encuentran desatendidos por  el  actual 
sistema de transporte público, Transantiago. Esto obliga a  las personas que allí habitan, a utilizar otros 
medios para  trasladarse desde  sus hogares hacia  los  lugares de  trabajo  y/o estudio habituales. Taxis, 
taxis‐colectivos y el automóvil particular son el único medio para  todas estas personas, siendo  los dos 
últimos los de mayor relevancia. 
 
En  tal sentido, O’clock brinda una solución eficaz para  trasladarse desde el hogar hacia  la estación de 
Metro más  cercana,  y  viceversa,  entendiendo  que  la  red  de  tren  subterráneo  representa  un  punto 
estratégico de  ingreso  al  sistema público que  hoy  por hoy  continua otorgando niveles  aceptables  de 
certeza,  credibilidad y  confianza a gran parte de  los usuarios. El  servicio por  tanto,  se erige  como un 
servicio  complementario al Metro de Santiago, que brinda acercamiento acorde a  todas  las normas y 
regulaciones  existentes. 
 
Por tratarse de un servicio regulado por el Ministerio de Transporte y Telecomunicaciones (MTT), se da  
estricto  cumplimiento  a  las  normas  que  este  organismo  ha  fijado  para  el  transporte  privado  de 
pasajeros. 
 

2. Visión general de la compañía 
Nuestra visión es brindar a la sociedad y público en general, un nuevo sistema de transporte que no solo 
cumpla con la función básica y original, movilidad, sino que también establezca las bases para un sistema 
eficaz y de calidad para todos sus usuarios. Nuestra visión es: 
 

“Establecer un nuevo parámetro de calidad para el servicio de transporte urbano 
de personas, que aumente la calidad de vida de todos sus usuarios.” 

3. Servicio 
El servicio es de características acotadas, es decir, el traslado de las personas o usuarios se realiza entre 
puntos  previamente  definidos  (condominio‐Metro  y Metro‐condominio).  Esto  sugiere  que  no  existen 
paradas intermedias en el trayecto, lo que permite planificar con mayor precisión los tiempos de salida y 
llegada de los minibuses a sus respectivos puntos de destino.  
 
En cuanto a los horarios de funcionamiento se contemplan:  

 Peaks  : 07:00 – 10:00 y de 17:30 – 22:00 horas, con salidas cada  10’. 

 Valle  : 10:00 – 17.30 horas, con salidas cada 30’. 
 

Como  forma de pago se utilizará un medio electrónico  (tarjeta magnética) que descontará viajes en  la 
medida que esta sea utilizada (similar a la tarjeta BIP). Esta tarjeta es también transferible, lo que brinda 
flexibilidad en el uso cotidiano de acuerdo a las necesidades del consumidor. 
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Finalmente, el servicio puede ser contratado a través de diferentes packs que otorgan  la posibilidad de 
contar con un cierto número de viajes que permitan ajustar  la oferta disponible a  las necesidades de 
cada usuario.  
 

4. Mercado 
Para  determinar  el  servicio  a  ofrecer  se  realizó  un  estudio  de  la  oferta  y  demanda  respecto  de  la 
disponibilidad de medios de transporte en el sector “El Remanso” de San Carlos de Apoquindo, sector 
oriente de la capital.  
 
Respecto  de  la  oferta,  ésta  se  compone  principalmente  por  3  competidores:  taxis,  colectivos  y  el 
automóvil particular. El  actual  sistema de  transporte público  (Transantiago) no  tiene en  la  actualidad 
ningún recorrido definido para operar con regularidad en el sector, razón por la cual se ha descartado del 
análisis, lo que no quiere decir que pueda formar parte y participar a futuro de la actividad. 
 
Los  precios  de  las  opciones  disponibles  van  desde  los  $1.200,  en  el  caso  de  los  colectivos,  hasta  los 
$3.400 en el caso del taxi. Se ha dejado aparte el “precio” o costo de utilizar el automóvil particular, el 
que se ha visto fuertemente  incrementado en  los últimos años a causa de distintas medidas y políticas 
públicas que encarecen día a día este medio de transporte: tarificación vial, TAG, alzas en los precios de 
los estacionamientos, restricción y   congestión,  todo  lo que contribuye de manera clara y directa a un 
incremento en los tiempos y valor de los desplazamientos.  
 
Para  identificar  la demanda se  realizó una encuesta de  la cual surgieron  las necesidades que hoy más 
demandan  los usuarios, o dicho de otra  forma,  las necesidades que hoy  se encuentran  insatisfechas, 
siendo ellas: 

 Contar con un servicio predecible  y eficaz para trasladarse. 

 Regularidad y frecuencia, especialmente en las horas punta (mañana y tarde). 

 Calidad y seguridad de los vehículos. 

 Precio. 
 

Actualmente el mercado del sector analizado está compuesto por un total de 5 condominios, todos con 
un alto grado de habitabilidad, en el que se contabilizan 620 viviendas, entre casas y departamentos, lo 
que permite estimar un total de 3.740 personas aproximadamente. Entre estas encontramos, hombres y 
mujeres de todas las edades, jefes(as) de hogar, ejecutivos, dueñas de casa, estudiantes y trabajadores, 
sean éstos últimos esporádicos y/o permanentes (personal de servicio doméstico). 
 
La demanda inicial para O’clock se estima en 260 personas aprox. (7% mercado), cifra que pudiera ir en 
aumento  dadas  las  características  demográficas  del  lugar,  la  actual  necesidad  que  manifiestan  los 
usuarios y el competitivo precio por el cual estará disponible el servicio. 
 

5. Estrategia de marketing y ventas 
A través del análisis FODA, se ha determinado la estrategia que O’clock debe seguir. Es así como se han 
definido los usuarios potenciales que pudieran requerir el servicio como parte de sus actividades diarias. 
En  este  sentido,  y  como  ya  se  ha  mencionado  anteriormente,  se  han  establecido  distintos  tipos: 
Hombres y mujeres, dueñas de casa, profesionales, estudiantes y personal de servicio, entre otros.  
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Como resultado del análisis, se ha escogido una estrategia basada en la diferenciación, permitiendo que 
el producto sea percibido como único, destacando los atributos que son ampliamente valorados por los 
potenciales usuarios:  frecuencia, puntualidad, costos, precio, seguridad y comodidad. 
 
La estrategia de  venta  contempla una  serie de actividades que permitirán que  los usuarios  y  clientes 
potenciales  tomen  conocimiento del  servicio ofrecido.  Entre otras,  tenemos:  Sitio o página web para 
promocionar la compañía y los servicios que esta ofrece, campañas de mailing para presentar con mayor 
detalle las características del servicio, flyers como piezas publicitarias, campañas puerta a puerta y stand 
promocional. 
 

6. Administración 
Para  dotar  a  la  empresa  del  necesario  dinamismo,  se  ha  pensado  en  una  estructura  administrativa 
flexible  que  inicie  operaciones  con  un  grupo  reducido,  pero  suficiente,  de  personas,  para  luego 
incrementarla  o  fortalecerla  en  la  medida  que  sea  necesario.  De  esta  manera  se  contemplan  los 
siguientes cargos y personas: Un gerente, un contador, un  jefe de  flota, un  supervisor de  turno y seis 
choferes (en distintas jornadas y/o turnos). 
 
Con  esta  estructura  estaríamos  en  condiciones  de  prestar  el  servicio  contemplado  sin  mayores 
problemas. Respecto al costo asociado para mantener esta dotación, tenemos un total mensual de MM$ 
4.8 aproximadamente. 
 

7. Aspectos financieros e inversión 
 
La inversión inicial se financia con aporte de los mismos socios. Por su parte, los ingresos se obtienen a 
partir del traslado de  los usuarios entre  los puntos definidos previamente. Al respecto se considera un 
promedio aproximado durante todo el periodo de MM$241. 
 
En  cuanto  a  los  costos  variables,  estos  se  derivan,  entre  otros,  de  la mantención  de  los  vehículos  y 
combustibles,  los  que  ascienden  anualmente  a  MM$17  aproximadamente.  Los  costos  fijos  están 
constituidos por gastos en personal, seguros, arriendo, impuestos, diversos servicios (GPS, contabilidad) 
y otros gastos menores. El total anual para este ítem bordea los MM$70. 
  
El proyecto se ha evaluado a 10 años plazo para estimar y proyectar los flujos anuales. Se estima un valor 
residual para la empresa al finalizar el año 10 de MM$1.111 aproximadamente. Además, para el análisis, 
se ha considerado una tasa de impuestos a las ganancias de un 25%. 
 
El monto  total de  la  inversión para  llevar  a  cabo el proyecto  es de MM$150  aproximadamente.  Esto 
contempla  la  adquisición  de:  tres  (3)  minibuses  nuevos  con  capacidad  para  14  pasajeros,  diversos 
equipos electrónicos para efectuar el control de flota, oficina y materiales de oficina, tareas iniciales de 
mercadeo, costos fijos y variables y capital de trabajo.  
 
El negocio comienza a generar flujos positivos desde el año 1. 
 
Para la obtención algunos indicadores clásicos de rentabilidad del proyecto se ha empleado una tasa de 
descuento  de  15%.  Igualmente,  y  como  parte  de  un  análisis  de  sensibilidad,  se  ha  trabajado  en  dos 
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variables,  ventas  y  tasa  de  descuento,  para  generar  diversos  escenarios,  pesimista  y  optimista,  que 
permitan al inversionista formarse una idea más clara del nivel de riesgo que enfrenta el proyecto.  
 
Las cifras a continuación corresponden al escenario base o esperado: 
 

 VAN      : 320 MM 

 TIR      : 42% 

 PAYBACK : 2 a 3 años 
 

8. Conclusión 
Dado el acabado estudio y análisis descrito anteriormente, se recomienda   efectuar el proyecto, razón 
por la cual se invita  a los inversionistas a  participar en él.  
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1. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 

 
1.1 LA EMPRESA Y LA OPORTUNIDAD 
 
O’clock  es  un  servicio  pensado  para  satisfacer  la  creciente  necesidad  de  contar  con  un  sistema  de 
transporte para personas que sea puntual, seguro y de calidad. Necesidad que se incrementa al no existir 
reales alternativas de transporte público que permita integrar en forma adecuada el Metro a las dinámicas 
diarias de desplazamiento, contando los Condominios con la estación de Metro más próxima. 
 
Actualmente,  el Metro  de  Santiago  es  una  real  alternativa  de 
transporte  público  en  la  ciudad,  por  su  rapidez,  fluidez, 
seguridad  y  limpieza,  de  hecho,  Metro  hoy  transporta  667 
millones de personas al año. 
 
Hoy,  el  sistema  de  trasporte  público  de  Santiago  considera  al 
Metro como su columna vertebral, alimentándolo a través de los 
buses de Transantiago, acercando a las personas que no residen 
en  las  cercanías  de  una  estación,  por  medio  de  buses  de 
recorrido de superficie. Son sabidas  las actuales deficiencias del 
Transantiago, que desde  su  inicios en el año 2007 no ha podido  lograr una adecuada cobertura en  los 
diversos sectores del Gran Santiago, y más aún cuando cada año proyectos inmobiliarios urbanizan nuevos 
sectores de la capital, los que nacen con carencias de transporte público, un ejemplo de ellos es el sector 
el Remanso de San Carlos de Apoquindo, que no cuenta con recorridos de buses. 
 
Así,  atendiendo  a  escases de  transporte público hacia o desde  algunas  estaciones de Metro  a diverso 
puntos de la ciudad, surge O´clock, un sistema de transporte privado de personas, a través de minibuses,  
que realiza traslados desde y hacia un punto definido de la capital hasta la estación de metro más cercana.  
 
Para efectos del estudio del proyecto y explicación del modelo O´clock, 
en  este  documento  radicaremos  en  el  servicio  en  razón  del  sector  El 
Remanso  de  San  Carlos  de  Apoquindo  (Las  Condes),  por  cuanto  esta 
zona cumple con las condiciones base del proyecto, sin perjuicio de ser 
éste  replicable  en  cualquier  otro  sector  que  también  las  cumpla. 
Además,  se  consideró  la  conexión  con  la  estación  de  Metro  Los 
Dominicos, de la Línea 1 del Metro de Santiago. 
 
El sector El Remanso se caracteriza por los siguientes elementos: 

 

 Cuenta con una superficie de 535 hectáreas en pleno desarrollo inmobiliario. 

 Dispone de una diversidad de condominios con unidades habitacionales con valores superiores a 
UF 20.000. Actualmente, existen 5 cinco condominios y se contemplan nuevos desarrollos. 

 No  posee  servicio  de  transporte  público  –Transantiago‐  ni  se  proyecta  su mejoría  a  corto  y 
mediano  plazo.  Los  servicios  alternativos  se  limitan  básicamente  a  la  escasa  oferta  de  taxis 
colectivos que operan por lo general on demand. 

 La mayoría de los residentes se moviliza utilizando sus propios vehículos. 
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 La estación de Metro más próxima ‐Los Dominicos‐ se ubica a 4,9 kilómetros de distancia 
 

Oportunidad 
Debido a lo anterior,  se plantea un sistema de transporte punto‐a‐punto que traslade a los usuarios hacia 
y desde  la estación Metro especificada. Este modelo, puede  ser  replicado en otras  zonas urbanas que 
cuenten con la característica base del modelo: zonas sin servicio de transporte público o si lo hay, éste es 
insuficiente.  A modo de ejemplo sectores en las comunas de Lo Barnechea, Peñalolén, La Reina, etc. 
 
Visión y Misión 
La misión y  visión de O´clock son: 
 

 Visión 
“Establecer un nuevo parámetro de calidad para el servicio de transporte urbano de personas, 
que aumente la calidad de vida de los usuarios.” 

 Misión 
“Satisfacer la creciente necesidad de traslado de las personas con un servicio puntual, seguro y 
cómodo, desde y hacia la estación de metro más cercana al punto de partida.” 

 
Características del servicio 
 

 Las  salidas/llegadas  serán  desde  un  punto  predefinido 
(O’clock  Point)  hacia/desde  la  estación  de  Metro  más 
cercana. 

 No existen trayectos fijos de traslado entre el O´clock Point y 
el Metro, pueden optar entre diferentes rutas conforme  las 
condiciones que presente el transito del momento. 

 Las salidas contemplan una frecuencia predefinida: 10 o 30 
minutos. 

 El servicio se presta a través de minibuses nuevos, con todas 
las  comodidades  y  características  de  seguridad  que  el 
mercado provee, apegados a  la actual norma que rige este 
tipo de servicios1, con una capacidad para 14 pasajeros. 

 El servicio es contratado2 adquiriendo planes pre pago que contemplan una cantidad determinada 
de viajes (Ej. 15 o 42 viajes), con un determinado plazo de caducidad. 

 El precio es cobrado por viaje realizado, el que se descuenta del plan comprado, el empleo de una 
tarjeta inteligente que puede ser empleada por diversos usuarios (modelo tarjeta Bip). 

 La tarjeta o clave de usuario permite utilizar el servicio en todos aquellos O´clock en donde éste se 
encuentre operativo3, en el futuro. 

 Las adquisiciones de planes se realiza por medio electrónico, no contempla el empleo de dinero  
en efectivo. 

 El servicio contempla una plataforma web para el acceso a  las distintas funciones e  información 
disponible:  compra de planes, horarios,  consultas, mapas,  tarifas,  saldos, bitácora o detalle de 
viajes, forma de pago, etc. 

                                                            
1 Decreto Supremo 80/2004 del Ministerio de Trasportes y Telecomunicaciones, que REGLAMENTA EL TRANSPORTE PRIVADO REMUNERADO DE PASAJEROS, 
2 Plataforma web. 
3 Podrían aplicar distintas tarifas. 
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Directorio

Gerente

Jefe de Flota (1)

Supervisor de Turno (1)

Choferes (6)

Contador

1.2 EQUIPO GESTOR DEL PROYECTO 
 

El equipo ejecutivo está conformado por profesionales con vasta experiencia en el servicio de transporte 
de pasajeros, siendo ellos: 
 

 Juan  Esteban  Pérez D., Abogado,  con  amplia  experiencia  en  labores  de  asesoría  y  control  en 
empresas de  transporte de pasajeros y empresas microbuses urbanos, por más de 10 años ha 
desempeñado el cargo de Contralor General en empresas familiares del rubro. 

 Fernando L. Briones F., Ingeniero Informático con amplia experiencia  en empresas de servicios y 
asesoría técnica en Chile y el extranjero. 

 
1.3 ESTRUCTURA Y FUNCIONES 
 
La  estructura  corresponde  a  la  de  una  empresa  que  busca 
imprimir en sus operaciones el máximo dinamismo y eficiencia 
en  la  toma  de  decisiones. De  esta  forma,  se  cuenta  con  un 
organigrama  que  favorezca  un  actuar  rápido  conforme  a  los 
desafíos  que  se  enfrenten.  En  la  siguiente  figura  podemos 
apreciar el modelo propuesto para la empresa. 
 
Las funciones del Directorio son las siguientes: 
 

 Aprobar la estrategia de la compañía. 

 Controlar la marcha del negocio. 

 Supervisar los presupuestos de operación. 

 Nombrar al Gerente. 

 Representar al grupo de accionistas velando por sus intereses. 

 Establecer  los mecanismos adecuados de comunicación entre accionistas, clientes, mercados y 
opinión pública. 

 Desarrollar  las  estrategias  generales  para  el  logro  y  cumplimiento  de  los  objetivos  y metas 
propuestas 

 
Las funciones propias de cada cargo operativo (Gerente, Contador, Jefe de Flota, Supervisor de Turno y 
Choferes) están descritas en detalle en punto 6.2 Dotación de este documento. 

 
1.4 TIPO DE SOCIEDAD Y COMPENSACIONES 
 
La compañía será constituida como Sociedad por Acciones, con un capital inicial que será aportado por 
los  accionistas  fundadores  y  cuya  administración  será  entregada  a  un  Directorio  compuesto  por  los 
mismos  socios  fundadores.  Se escoge esta  forma  societaria  toda  vez que permite  la  incorporación de 
nuevos accionistas y aumentos de capital en forma rápida, limita la responsabilidad de sus socios ante la 
insolvencia  de  la  sociedad  y  goza  de  herramientas  de  buen  gobierno  corporativo  que  se  van 
robusteciendo conforme crece la compañía. 
 
Las compensaciones de  los  inversionistas corresponderán a  los dividendos que devengue  la sociedad y 
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serán repartidos conforme defina anualmente la junta de accionistas, sin perjuicio que atendiendo a las 
proyecciones  está  contemplado  proponer  a  dicho  órgano  el  reparto  del  28%  de  la  utilidades 
anualmente. 

 

2. ANÁLISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES, CLIENTES Y TAMAÑO DE MERCADO 

 
2.1 ANÁLISIS DE LA INDUSTRIA 

 
Actores claves 
Se pueden distinguir claramente los siguientes actores de la industria: 
 

 Metro. 

 Transantiago. 

 Taxi. 

 Taxi colectivo. 

 Vehículo particular. 
 

Al  respecto,  debemos  recalcar  que  de  todas  las  opciones  anteriores,  a  excepción  del  vehículo 
particular,  se encuentran  reguladas por el Ministerio de Transporte y Telecomunicaciones  (MTT)  
fijando  las normas del  servicio y cantidad de vehículos circulantes, que en el caso del  taxi y  taxi 
colectivo  son  revisadas  y  actualizadas  cada  5  años4.  Esto  quiere  decir,  que  no  resulta  factible 
ingresar  libremente  un  nuevo  vehículo  a  este  tipo  de  servicios  sino  hasta  transcurrido  dicho 
periodo.  
 
Entorno de la industria 
El entorno de la industria puede ser revisado por medio de un Análisis PEST y sus perspectivas: 
 

Área  Descripción 

Político‐Legales 

 Actividades generales normadas por el Ministerio de Transportes y Telecomunicaciones  
(MTT). 

 Actividades de fiscalización del MTT. 

 El Decreto Supremo N° 80/2014 del MTT que reglamenta el transporte privado 
remunerado de Pasajeros. 

 Ley N° 18.502 que estable impuesto a los combustibles. 

 Ley N° 20.474 que regula el ingreso e inscripción de nuevos colectivos y taxis (actualmente 

congelado5), que no permite el libre ingreso de nuevos vehículos al parque. Inversión en 

Plan Maestro de Transporte para Santiago 2025 (PMTS 2025). 

 Restricción vehicular. 

 Normas para aliviar la congestión, desarrollando una ciudad más vivible y sustentable. 

                                                            
4 Des de 2010 está congelado el parque en 33.600 aprox. taxis básicos y 59.000 aprox. taxis colectivos 
5 Límite al Registro Nacional de Servicio de Transporte de Pasajeros: Las inscripciones que se autoricen no podrán superar en más de un 4% el número de taxis colectivos y en un 
20% el número de taxis de otras modalidades inscritas a la fecha de entrada en vigencia de la ley N°20.076. 
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Económicos 

 Evolución positiva de la situación socioeconómica. 

 Inflación controlada. 

 Sistema económico que permite/favorece el emprendimiento. 

 Aumento de ingreso per cápita. 

Socio‐Culturales 

 Disposición a habitar viviendas que se encuentran en nuevas urbanizaciones. 

 Incremento en el número de vehículos (congestión vehicular). 

 Incremento en la cantidad de viajes generados. 

 Aumento del valor del tiempo. 

 Disponibilidad a pagar por un mejor servicio. 

 Indicadores, niveles de ruido, tiempos promedio de viaje y contaminación, adquieren más 
relevancia. 

 Mayores expectativas de calidad en los servicios de transporte. 

Tecnológico 

 Abundante  tecnología,  a bajo  costo, para  el  control  y  supervisión de  flota  (GPS, móvil, 
radio frecuencia, satelital, etc.). 

 Disponibilidad  de  sistemas  para  pago  electrónico  (tarjetas  magnéticas,  lectores 
inteligentes). 

 Vehículos más eficientes y menos contaminantes (norma EURO V). 

 
Por otra parte,  la existencia de un futuro Plan Maestro de Transporte para Santiago 2025  (PMTS 
2025),  que  busca  reducir  los  cuellos  de  botella  viales,  ofrece  una  mejora  en  el  servicio  de 
transporte, a pesar del  incremento del parque  vehicular privado. Así, es posible  verificar que  la 
inversión del gobierno en proyectos para el año 2025 se centra en el transporte público. 

 
 
Del  gráfico  se  desprende  en  forma  indudable  que  el  gobierno  desea  seguir  privilegiando  el 
transporte público, situación que se ve claramente reflejada en el alto porcentaje (41%) destinado 
al sistema de transporte subterráneo y otras tecnologías. Este transforma al Metro, como medio de 
transporte, en el actor principal sobre el cual  la autoridad  fija el desarrollo del transporte vial de 
Santiago. Esto es justamente lo que se busca aprovechar. 

 
Tendencias 
Hoy la tendencia y/o percepción en el traslado urbano de personas se caracterizan por: 
 

 Una  deficiente  evaluación  por  parte  de  los  usuarios  respecto  del  Transantiago,  que 
además para el sector escogido no se encuentra disponible. Esto ha dado origen a una clara 

Proyectos viales

Proyectos viales de concesionarias

Proyectos viales financiamiento estatal

Proyectos viales transporte público

Proyectos FFCC

Proyectos de Metro y Otras tecnologías

Ciclovías

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Inversión Proyectos Plan de Transporte para Santiago 2015
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Proporción de viajes: 2012 v/s 2025   

Automóvil Transporte público

preferencia por el automóvil, cuando esto es posible, algo que se aprecia en  la siguiente 
tabla6:  

 
Tipo  Cantidad de Viajes  % 

Transporte privado                743.000     58 
Transporte público                546.500     42 

Total            1.289.500     100 

 

 Existe un claro y fuerte aumento del uso de vehículo particular como medio de transporte 
lo que conlleva la situación de las calles, por cuanto el crecimiento del parque automotriz 
no va de la mano con el aumento de las vías. 
 

  
 

 Ante  las  actuales  condiciones  del  servicio  Transantiago,  hoy  las  preferencias  de  uso  de 
transporte público de vuelcan al uso del tren subterráneo,  lo que es dado por su alcance, 
seguridad y comodidad. Esto ha ocasionado que el metro de Santiago haya incrementado 
fuertemente su demanda (en el 2013 el Metro trasladó 18 millones de pasajeros más que 
en 20127), confirmando su relevancia para la movilidad de las personas en la ciudad. 
 

 Ante la  imposibilidad de integrar el Metro a  la dinámica diaria de movilización en algunos 
sectores de  la ciudad, por deficiencias del Transantiago, un grupo de personas ha optado 
por utilizar el automóvil como medio de transporte, y otro segmente ha debido sufrir  las 
consecuencia de no contar con el servicio de transporte público. 

 
Dado  lo  anterior,  se  desprende  que  de  no  ocurrir  nada  extraordinario,  los  usuarios  seguirán 
privilegiando de manera clara el automóvil particular como medio de transporte, ante la ausencia 
de una solución que permita integrar el Metro a los desplazamientos diarios y que no dependa del 
servicio Transantiago. 
 
   

                                                            
6 Fuente: Ministerio de Transporte y Telecomunicaciones (MTT). 
7 Según Balance de Gestión y Proyectos elaborado por el gerente general de la firma en 2013.  

1.300.000   

2.650.000   

2012

2025

Proyecciones Parque Automotriz
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Análisis de la industria 
Es posible analizar la industria tomando en cuenta el modelo de las 5 Fuerzas de Michael Porter: 
 

 
1. Nuevos entrantes 

BARRERAS DE ENTRADA  Alto  Medio  Bajo 

Economías de escala    1   
Diferenciación de servicio        1 
Acceso a los canales de distribución    1   
Necesidades de capital        1  
Represalias      1 
Política gubernamental  1      

Total  17%  33%  50% 

   
2. Clientes 

PODER DEL CLIENTE  Alto  Medio  Bajo 

Concentración y tamaño    1   
Costos de cambio        1 
Capacidad para integrar hacia atrás      1 
Competencia entre compradores        1 
Costo del producto    1   
Diferenciación  1       

Total  17%  33%  50% 

 
3. Rivalidad 

COMPETENCIA  Alto  Medio   Bajo 

Concentración      1 
Diversidad        1 
Crecimiento del mercado  1     
Diferenciación del servicio        1 
Barreras de salida      1 
Condiciones     1    

Total  17%  17%  67% 

Rivalidad 
del mercado

BAJO

Amenaza de 
Nuevos 

participante
s

BAJO

Poder  de 
Negociación 
Proveedores
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4. Proveedores 

PODER DEL PROVEEDOR  Alto  Medio  Bajo 

Concentración y tamaño      1 
Costos de cambio        1 
Capacidad para integrar hacia atrás      1 
Competencia entre proveedores  1       
Costos del servicio    1   
Diferenciación        1 

Total  17%  17%  67% 

 
5. Sustitutos 

SUSTITUTOS  Alto  Medio  Bajo 

Costos de cambio      1 
Propensión del comprador a cambiar     1    
Rendimiento respecto al precio  1     
Número de sustitutos        1 

Total  25%  25%  50% 

 
Las cinco fuerzas de  la competencia analizadas nos dan  información relevante de  la  industria del 
transporte de pasajeros8. En tal sentido, podemos concluir que: 
 

 Existen bajas barreras de entrada en un servicio, además,  poco diferenciado. Al respecto, 
se  destaca  la  regulación  y  actual  normativa  que  fija  el  Ministerio  de  Transporte  y 
Telecomunicaciones (MTT) para este tipo de servicios.   

 

 Claramente,  el  colectivo  compone  hoy  nuestra  principal  competencia.  Sin  embargo  y 
dadas  sus  limitantes  legales,  en  número  de  líneas,  vehículos  y  recorridos,  es  posible 
pensar en  implementar un nuevo sistema dedicado que  resulte apropiado para quienes 
hoy demandan un medio de transporte eficiente y predecible.  

 
Así, se ha detectado la existencia  de potenciales usuarios, los residentes de los Condominios que 
no disponen de vehículo particular propio  (adolescente y  joven) y personas que  trabajan en  los 
Condominios  (ej.  Asesoras  del  hogar),  los  que  prácticamente  no  cuentan  con  un  medio  de 
transporte  eficaz.  En  sí,  existe  una  demanda  insatisfecha  o  satisfecha  a  medias,  existen  los 
recursos y disposición a pagar, por lo que solo resta un servicio ad‐hoc que satisfaga la necesidad 
de transporte existente. 
 
 
   

                                                            
8 Enmarcada en el punto que se ha tomado como referencia u otros de similares características. 
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2.2      COMPETENCIA  
 

Matriz de perfiles competitivos 
Considerando nuestros potenciales Clientes –jefes de hogar‐ y Usuarios – adolescentes y asesoras 
del hogar‐ y en base a una ponderación de  los atributos más  importantes y destacados para ellos 
(frecuencia, puntualidad, seguridad y precio) versus precio, ha sido posible  identificar  la eventual 
competencia del servicio O´clock. 
 

Factores claves  Pond. 
O´clock  Taxi  Colectivo  Auto particular 

Clasif. Puntaje  Clasif. Puntaje  Clasif. Puntaje  Clasif.  Puntaje 

Frecuencia  25%  4  1  1  0,25  1  0,25  3  0,75 
Comodidad  5%  3  0,15  4  0,2  2  0,1  3  0,15 
Puntualidad de salida  20%  3  0,6  2  0,4  1  0,2  3  0,6 
Seguridad  10%  4  0,4  4  0,4  4  0,4  4  0,4 
Costos asociados  20%  4  0,8  4  0,8  4  0,8  1  0,2 
Precio  20%  4  0,8  1  0,2  4  0,8  1  0,2 

Total  100%     3,75     2,25     2,55     2,30 

 
De lo anterior se desprende que nuestros principal competidor es Colectivo (2,55) y en un segundo 
lugar el automóvil particular (2,30).  

 
Mapa de posicionamiento relativo 
La  oferta  de  O’Clock  pensada  y  alineada  con  la  necesidad  y  atributos  que  los  usuarios  más 
demandan y  valoran  ‐calidad y precio‐, nos permite ubicarnos en una muy buena posición para 
competir con el Colectivo y Automóvil particular, y más aún respecto del Taxi. 
 

 
 El Colectivo,  si bien presenta un precio  cercano al de O´clock, adolece de una oferta de 

servicio escasa e irregular. No está en condiciones de ofrecer un servicio regular, confiable 
y  oportuno  para  los  usuarios  del  sector,  toda  vez  que  el  servicio  que  éste  brinda  se 
enmarca  dentro  de  un  recorrido  previo,  autorizado  por  el Ministerio  de  Transportes  y 
Telecomunicaciones  (MTT),  razón  por  la  cual,  no  puede  ser modificado  ni  adaptado  a 
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voluntad para ajustarla a las nuevas necesidades del sector. 
 

 El  taxi no  constituyen una  competencia directa para nuestro  servicio, por  contar  con  el 
precio muy  superior  al de O´clock  y  la disponibilidad  incierta del  servicio, que debe  ser 
solicitado con antelación. 

 

 El automóvil particular, si bien presenta  igual o mayor comodidad y disponibilidad que el 
taxi  y  el  colectivo,  éste  cuenta  con  costos  asociados  que  son  cada  vez más  elevados: 
combustible,  estacionamiento,  TAG,  etc.,  los  que  en O´Clock  no  se  presentan  en  forma 
directa o son distribuidos con los demás usuarios. 

 
En el siguiente cuadro comparativo apreciamos que los factores de tiempo y distancia del trayecto 
entre  las  distintas  alternativas  analizadas  es muy  similar  entres  el  taxi  y  el  auto  particular  con 
O´Clock, resultando el taxi colectivo casi un 33% más  lento que  los otros. Por otro  lado, el precio 
del taxi y el auto particular es casi el doble del valor del servicio O´Clock. 
 

Medio de transporte  Distancia  (km)  Número de paradas  Tiempo (minutos)  Precio Promedio 

Taxi  5  0  7  $3.400 
Auto Particular  5  0  7  $3.000 

Colectivo  5  2  11  $1.150 
O´Clock  5  0  9  $1.150 

  
Competencia directa: Colectivo 
Considerando que  la competencia directa es básicamente el servicio de colectivos, cabe precisar 
que  en  Las  Condes  operan  2  líneas,  de  las  cuales  solo  una  recorre  las  inmediaciones  de  El 
Remanso,  y  los  móviles  acuden  al  lugar  solo  previo  llamado  telefónico,  lo  que  provoca 
inconvenientes  para  los  usuarios:  tiempos  de  espera  indeterminados,  disponibilidad  incierta  y 
percepción de abandono.  
 
Las líneas de colectivo que han operado en la comuna de Las Condes se han caracterizado por los 
siguientes elementos: 

 
Línea  Nombre  Flota (vehículos)  Antigüedad (años)  Precio ($) 

1001  Transportes Sta. María de Manquehue  30  3,9  no aplica 
1002  Transportes Tabancura  23  3,7  no aplica 
1003  Transporte 40 Los Dominicos  22  5,2  1.200 
1004  Transportes Oriente  7  6,3  no aplica 
1006  Transportes Pirámide  22  2,9  no aplica 
1007  Línea ex 77 Ltda.  9  2,6  1.100 

Promedio  4  1.150 

 
Actualmente,  solo  las  líneas 1003 y 1007  se mantienen operativas9. En último periodo  (5 años) 
cuatro de  las  líneas existentes en  la comuna de  las Condes han abandonado el mercado,  lo que 
equivale a un 67% aprox. de la oferta existente en los últimos años. Esta situación concuerda con 
las preferencias de utilización del automóvil particular y el crecimiento de ese parque automotriz. 
 

                                                            
9 Fuente: Confederación Nacional de Taxis Colectivos de Chile (CONATACOCH) 
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Además, es importante destacar que el servicio que estas dos líneas prestan es de características 
similares  a O´clock en  cuanto  al destino  (Metro  Los Dominicos),  sin embargo, ninguna de ellas 
incluye como parte de su recorrido regular la zona escogida, la que solo atiende bajo demanda.  
 
2.3 EL CLIENTE       
 
Cliente y Usuario 
Al respecto, cabe tener presente la siguiente diferenciación de sujetos: (a) Clientes, son aquellas 
personas que habitan el sector y contratan nuestros servicios, sea para el personal de servicio en 
sus hogares o bien para ellos mismo o sus familias, y (b) Usuarios, son todas aquellas personas 
que utilizan el servicio para trasladarse. 
 
Así, ambos grupos cuentan con características propias dadas por sus necesidades: 
 

 Clientes: hombres o mujeres, jefes de hogar o dueñas de casa que residen en el sector El 
Remanso, y que en general tienen un grupo familiar de a lo menos 3 personas y poseen 
al menos una persona que presta apoyo o servicio en sus hogares.  
Caracterización: 

o Jefes de hogar y/o dueñas de casa que residen en el sector El Remanso. 
o Profesionales, empresarios(as) y/o ejecutivos(as) jóvenes. 
o De 28 años de edad en adelante. 
o Con poder adquisitivo Medio/alto o Alto. 
o Sus viviendas tiene un costo promedio de UF 20.000, cuentan con dependencias 

para alojar a lo menos 5 residentes aprox.. 
o El  85%  cuenta  con  algún  servicio  domésticos  que  no  reside  en  el  mismo 

domicilio, son “puertas afuera”. 
o Tienen  la necesidad de  trasladar personas de  su núcleo  familiar o que prestan 

servicios para él, en forma cotidiana a la estación de Metro más cercana. 
o No cuentan o no están dispuestos a disponer de un vehículo particular para sus 

hijos adolescente o jóvenes ni para su personal de servicios. 
o No están dispuestos a dejar su vehículo particular como medio de trasporte para 

ellos. 
o Funcionales,  desean  contar  de  manera  regular  con  un  servicio  de  transporte 

predecible y seguro. 
o Valora  su  tiempo  y  tranquilidad,  con  disposición  a  pagar más  por  un  servicio 

confiable y predecible para su personal de apoyo. 
 

 Usuarios: aquí existen dos grupos: (i) personas adultas, generalmente de sexo femenino, 
que realizan labores de aseo, cuidado de niños o de mantenimiento en los hogares de los 
Clientes; y (ii) miembros de  la familia del Cliente que no pueden conducir un automóvil 
particular (adolescentes y jóvenes). 
Caracterización: 

o Trabajadores(as)  de  servicios  en  los  hogares  de  los  clientes:  nanas,  niñeras  y 
mozos. 

o Estudiantes de 13 a 17 años de edad. 
o No cuentan o no disponen de transporte particular. 
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o Que requieren de movilizarse a estación de Metro más cercana.  
o Requieren de un medio de transporte seguro y puntual. 
o Presupuesto para transporte asignado y financiado por el Cliente. 

 
Zona geográfica. 
Sector el Remanso de Las Condes, en la Comuna de Las Condes, región Metropolitana. 

   

 
 

Macro y micro segmentos. 
En  la  Comuna  de  Las  Condes  residen  282.000  personas,  de  las  131.000  son  personas 
económicamente activas con edades entre 14 y 65 años. En el sector el Remanso,  inserto en  la 
comuna de Las condes, está compuesto actualmente por 5 condominios, con un  total de 3.700 
habitantes aprox. 
 
2.4 TAMAÑO DE MERCADO. 
 
Determinación del mercado 
De acuerdo a lo anterior, y considerando un promedio de 6 personas (una que trabaja en el lugar y 
otra  que  es  integrante  de  la  familia),  tenemos  que  tamaño  del  actual mercado  es  de  3.700 
personas aprox., conforme la siguiente tabla:  
 

Condominio 
N° de 

viviendas 
Habits.
prom.

Serv.domés‐
tico prom. 

Total pers. 
por vivienda 

Total pers.
cond. 

Mkt share 
proyectado

Usuarios 
proyectados

La Península  250  5  1  6  1500  10%  150 
Lomas del Remanso  80  6  1,5  7,5  600  5%  30 
Laderas del Remanso  100  4  1  5  500  5%  25 
Vistas del Remanso  95  5  1  6  570  5%  28 
El Remanso de Las Condes  95  5  1  6  570  5%  28 

  620        3740  7,0%  261 

 
Del total de personas residentes y trabajadores de los condominios se espera captar en una etapa 
inicial (Año 1) un 7% del mercado, lo que equivale a 261 usuarios regulares aprox. del sistema. 
 
   

El Remanso 

Metro Los Dominicos
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Precio e ingreso potencial asociado al servicio 
Considerando que el servicio O´Clock será parte de dinámica diaria de los usuarios, estaríamos en 
condiciones de  afirmar que en  general,  cada uno de ellos  realizará 2  viajes por día 5 días  a  la 
semana,  o  lo  que  es  lo mismo:  21  días  al mes.  Así,  podríamos  entonces  obtener  los  ingresos 
mensuales que genera  por persona que utiliza el servicio: 
 

Número de Viajes  Precio x Viaje ($) 
Total ($) 

Diario  Semanal  Mensual 

                    2                1.150     2.300  11.500  48.300 

 
Luego, considerando  la cantidad de usuarios proyectada y el precio del servicio por persona, es 
posible estimar los ingresos mensuales: 
 

Mercado Potencial (personas)  Gasto Mensual ($)  Total General ($) 

261  48.300        12.606.300    

 
         
2.5 CONCLUSIONES 
 
La  real necesidad de  transporte que  tienen actualmente  las personas que  residen y  trabajan al 
interior de los condominios de El Remanso, brinda una real oportunidad para sentar las bases de 
un sistema confiable y oportuno que satisfaga una necesidad hasta ahora insatisfecha: Transporte. 
Esto cobra aún más relevancia cuando la competencia que hoy existe, limitada solo a una línea de 
colectivos que no  tiene  la  capacidad para brindar un  servicio  regular y de  calidad, algo que  los 
usuarios esperan. Es por tanto un mercado, que parece cautivo, con pocas o nulas opciones a las 
cuales optar para mejorar la actual condición.  
 
El  número  importante  de  viviendas  en  el  sector,  garantiza  un mercado  potencial  que  resulta 
atractivo, especialmente cuando se piensa que los proyectos continúan agregando más casas y/o 
departamentos al lugar. 
 
La opción del Transantiago, aunque no  imposible, se muestra  lejana dadas  las características del 
lugar, calles estrechas con constantes subidas y bajadas, que hace difícil el tránsito de los actuales 
buses que componen la flota del sistema capitalino de transporte público. 
 
En  cuanto  a  los  colectivos,  debemos  recordar  que  la  actual  regulación  del  Ministerio  de 
Transporte  y  Telecomunicaciones  (MTT)  fija  las  normas,  cupos  y  autoriza  nuevos  recorridos  y 
líneas. En tal sentido, la ventaja del servicio descrito radica en que se plantea como un servicio no 
abierto al público en general, y por  tanto no masivo, sino a un sector y  los condominios que  lo 
componen,  por  lo  que  existe  la  posibilidad  de  ser  presentado  como  un  servicio  privado  de 
pasajeros,  como  muchos  otros  que  hoy  en  día  se  encuentran  operativos  para  numerosas 
empresas, que de esta manera trasladan a sus trabajadores desde y hacia sus hogares. 
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3. MODELO DE NEGOCIO, FODA y ESTRATEGIAS 

	
3.1. DESCRIPCIÓN COMPLETA DEL MODELO DE NEGOCIOS 
 
El  siguiente  esquema  CANVAS  presenta  los  principales  elementos  del modelo  de  negocios  de 
O´clock. 
 

 
SOCIOS CLAVE 

 
• Servicio  automotriz  de 
mantención  periódica  y 
reparaciones de la flota. 

• Estaciones  de  servicio 
para  cargar  combustible, 
con  las  cuales  se  puede 
tener cuenta corriente. 

• Administración  de  
Condominio. 
  
  
  

 
ACTIVIDADES CLAVE 

• Marketing 
• Venta. 
• Transporte de pasajeros. 
• Monitoreo  de  flota  por 
sistema GPS 

• Programas  de  mantención 
mecánica de la flota. 

• Programa de Satisfacción 
del cliente.  

 

PROPUESTAS DE VALOR 

Entregamos una solución a los 
jefes de hogar y/o dueñas de 
casa  de  las  familias  que 
habitan  en  el  sector  El 
Remanso  (San  Carlos  de 
Apoquindo,  Las  Condes)  que 
requiere  contar  con 
transporte  puntual  y  regular 
para miembros de sus familias 
y las personas que les prestan 
servicios  domésticos,  que 
asegure  que  las  dichas 
persona  cuenten  con 
movilización puntual, segura y 
cómoda, de  forma  tal que no 
altere  la  dinámica  diaria 
familiar.  

Para  ello  prestamos  un 
servicio  de  transporte  en 
minibuses entre la estación de 
Metro  Los  Dominicos  y  el 
condominio,  el  que  cuenta 
con  horarios  regulares  y 
prestablecidos  de  salida,  de 
forma  tal  que  neutraliza  la 
incertidumbre  que  genera  la 
escasa oferta de transporte al 
sector  el  Remanso,  el  cual 
carece  de  transporte  regular 
(Transantiago). 

Cobramos  un  precio  unitario 
por  viaje  similar  al  de  su 
competidor  más  cercano,  el 
Colectivo.  El  precio  unitario 
por  viaje  tiene  un  descuento 
por compras de volumen.  

RELACIONES CON  
CLIENTES 

  
Se  busca  una  relación  de 
largo aliento con el cliente y 
el usuario. Buscamos que el 
servicio  sea  una  solución 
eficiente  y  permanente 
para el cliente de  forma  tal 
que  el  servicio  esté 
integrado  a  la  dinámica 
diaria de la vida familiar. 

SEGMENTOS CLIENTES 
 
Residenciales del sector 
El  Remanso  de  Las 
Condes y personas que 
prestan  servicios 
domésticos  en 
condominios  
 

. 

 
RECURSOS CLAVES 

 
• Staff: Choferes, Supervisor de 
Turno y Jefe de Flota. 

• Vehículos. 
• Sitio web: contacto y pago 
• Sistema de cobro de viajes. 
• Sistema de control de flota. 
 

CANALES DE DISTRIBUCIÓN 
 

• Sitio web. 
• Oficinas administrativas 
O´clock. 

• O´clock point situado al 
interior del condominio. 

 
ESTRUCTURA DE COSTOS 

• Remuneraciones del 
staff 

• Vehículos 
• Combustible. 
• Programa de 
mantención de flota. 

 
• Sistema de control de flota (GPS). 
• Sistema informático para administración 
de tarjetas inteligentes. 

• Seguro automotriz. 

• Teléfonos celulares 
• Sitio web. 

 FUENTES DE INGRESOS 
• Ingreso por viajes realizados: 95% viajes 
• Ingresos por publicidad:  5% (Etapas posteriores) 
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3.1.1. Segmentos de mercado 
Considerando  que  el mercado  está  compuesto  por  las  personas  que  residen  en  condominios 
residenciales del sector El Remanso de Las Condes y personas que   prestan servicios en ellos, el 
servicio O´Clock apuesta a dos segmentos del mercado: 
 

 Personas  que  realizan  labores  de  aseo,  cuidado  de  niños  o  de mantenimiento  en  los 
hogares de los condominios: 660 personas aprox. 

 Adolescentes y jóvenes residentes de los condominios (14 a 20 años) que no conducen un 
automóvil particular: 300 personas aprox. 

 
3.1.2. Propuesta de valor 
Los elementos de la propuesta de valor de O´clock son los siguientes: 
 

 
 
 
Entregamos una solución a los jefes de hogar y/o dueñas de casa de las familias que habitan en el 
sector El Remanso que  requiere contar con  transporte puntual y  regular para miembros de  sus 
familias y  las personas que  les prestan servicios domésticos, que asegure que  las dichas persona 
cuenten con movilización puntual, segura y cómoda, de forma tal que no altere la dinámica diaria 
familiar.  
 
Para  ello  prestamos  un  servicio  de  transporte  en  minibuses  entre  la  estación  de  Metro  Los 
Dominicos y el sector El Remanso, el que cuenta con horarios regulares y prestablecidos de salida, 
de forma tal que neutraliza la incertidumbre que genera la escasa oferta de transporte al sector El 
Remanso, el cual carece de transporte público regular (Transantiago). 
 
Cobramos un precio unitario por  viaje  igual o mínimamente  superior  al de  su  competidor más 
cercano,  el  Colectivo,  y  es  cobrado mediante  un  sistema  de  tarjeta  inteligente  de  prepago.  El 
precio unitario por viaje tiene un descuento por compras de volumen.  
 
Considerando estas necesidades de las personas la propuesta de valor de valor de O´clock es dar 
un servicio de transporte puntual, cómodo y seguro, desde las cercanías de tu hogar a la estación 

CLIENTES / USUARIOS
Los clientes son los  jefes de hogar y/o dueñas de casa de las familias que habitan en el sector El 

Remanso y que requiere contar con transporte puntual y regular para  miembros de sus familias y las 
personas que  les prestan servicios domésticos .

Los Usuarios finales son Adolescente y Jóvenes residentes de los condominios y las  personas que 
trabajan en servicio doméstico en el sector de El Remanso.

NECESIDAD A SATISFACER
Transporte  ‐ Puntualidad ‐ Incertidumbre

Movilización en minibuses entre Condominio y Metro,  
con salidas en horarios preestablecidos.

PRECIO
No superior a que el de su competiencia.

El precio es fijo, por viaje, y tiene un valr unitario 
menos por compra por volumen.
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Funcional
70%Simbólico

0%

Emociona
l 30%

de metro más conveniente. 

 

 
 
Así,  O´clock  tiene  una  propuesta  basada  principalmente  en  los 
beneficios  funcionales  del  servicio  (puntualidad,  comodidad  y 
seguridad)  y  en  una  porción menor  en  beneficios  emocionales,  ya 
que  una  vez  que  incluyan  el  servicio  a  su  dinámica  familiar 
recordaran  la  seguridad  que  entrega  el  servicio  y  que  refleja  en  el 
ingreso puntual de su personal de servicio.  

 
3.1.3. Canales de distribución 
Los canales de distribución serán los siguientes: 
 

1) Espacios físicos:  
• Oficinas  de  O´clock,  lugar  en  donde  se  encuentran  las  dependencias 

administrativas de la flota. 
• Dependencias  de  ingreso  al  condominio,  el  O´clock  point,  al  interior  del 

condominio. Ej. estacionamiento de ingreso al condominio. 
2) Sitio web.  

• En la página de web de la compañía. 
 
3.1.4. Relaciones con los clientes 
Se busca una relación de largo aliento con el cliente y el usuario. Buscamos que el servicio sea una 
solución eficiente y permanente para el cliente de  forma  tal que el  servicio esté  integrado a  la 
dinámica diaria de la vida familiar. 
 
3.1.5. Modelo de flujo de ingresos 
En una primera etapa  los  ingresos de  la  compañía  estarán dados por el precio  cobrado por  la 
compra de planes por parte de los clientes, lo que les permitan un determinado número de viajes 
con una vigencia determinada. Por  cada viaje  realizado,  se efectúa el  respectivo descuento del 
saldo existente en  la cuenta del cliente. Es un sistema de pre pago con descuento por medio de 
una tarjeta magnética. 
 
En  la medida que el pack de viajes considera más viajes, el precio unitario de cada uno de ellos 
disminuye. Las tarifas de los pack es la siguiente: 
  

Pack  Viajes  Precio Pack  Precio viaje  Vigencia 

Big  42  $48.300  $1.150  120 días 
Small  15  $18.000  $1.200  60 días 

 
Considerando que el  servicio  se basa en el  transporte de un grupo de pasajeros, no vinculados 
entre  ellos,  en  un mismo minibús,  y  ellos  pueden  ser  transportados  en  cualquier  vehículo,  se 

Puntulidad Seguridad Cómodidad O´clock
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estima que  la forma de determinar el  ingreso mínimo de financiamiento del proyecto está dada 
por  una  cantidad  de  pasajeros  transportados  por  días.  Ellos,  considerando  además  que  el 
comportamiento del usuario será bastante uniforme en los distintos días. Así, hemos estimado las 
siguientes cifras: 
 

Criterio de viajes  Pasajeros 

Cantidad diaria mínima para financiar operaciones 236 
Cantidad diaria estimada  260 

  
La  compra  de  los  packs  se  relazará  mediante  el  uso  de  tarjetas  de  crédito  y  transferencias 
electrónicas, no se considera el empleo de dinero efectivo, y la compra de los mismos se realizará 
por los siguientes canales: 
 

a) Sitio web, podrá utilizarse tarjetas de crédito o transferencias electrónicas. 
b) Oficinas administrativas de O´clock, mediante el uso de tarjeta de crédito y transferencia 

electrónica. 
 
Ingresos no operacionales 
En una  segunda etapa, y  luego que ya exista  reconocimiento del  servicio y de  sus vehículos,  se 
contempla  el  empleo de  los  vehículos  como  soporte de  imágenes publicitarias  adosadas en  su 
exterior, y el uso de pantallas al interior de los vehículos en las cuales se muestre publicidad. 
 
3.1.6. Recursos claves 
Los recursos más  importantes para prestar el servicio, cumpliendo  la propuesta de valor, son  los 
siguientes: 
 

1) Staff. Personas necesarias para ejecución de  los procesos diarios de compañía: choferes 
(6), Supervisor de Turno (1), Jefe de Flota (1) y Gerente (1).  
 

2) Flota de vehículos. Conjunto de 3 minibuses con capacidad para transportar 14 pasajeros 
y que cumplan con las exigencias normativas para el transporte urbano de pasajeros.  

 
3) Sistemas informáticos. Recursos necesarios para la prestación de los servicios: 

• Sitio web: Portal que permite la difusión del servicio, el contacto con potenciales 
clientes, el registro de clientes nuevos, la compra y/o la contratación de packs de 
viajes. 

• Sistema de control de flota por medio de tecnología GPS: Permite un monitoreo 
en tiempo real de toda  la flota,  lo que permite evitar  inconvenientes en  la rutas 
que involucren un retardo en el tiempo de traslado. 

• Sistema  de  descuento  de  viajes  contratados mediante  el  empleo  de  tarjetas 
inteligentes: Cada vez que se utiliza el trasporte debe ser descontado un viaje de 
la cuenta de los clientes. 
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4) Espacios físicos.  
• O´clock Point: Lugares determinados para recoger y dejar los pasajeros al finalizar 

cada recorrido. 
• Oficina administrativa: Dependencia que alberge las oficinas administrativas de la 

compañía y sala de descanso para choferes. 
• Estacionamientos: Utilizados para la flota de vehículos.  
 

3.1.7. Actividades claves 
Las actividades claves para O´clock son las siguientes: 
 

• Marketing 
• Venta. 
• Transporte de pasajeros. 
• Monitoreo de flota por sistema GPS 
• Programas de mantención mecánica de la flota. 
• Satisfacción del cliente.  

o Control de Supervisor. Mediante herramientas del sistema de control de flota. 
o Encuesta de  satisfacción del  cliente. Mensualmente  se encuestará  (vía email) al 

8% de los clientes. 
o Casilla electrónica de reclamos. Casilla dispuesta en el sitio web de la compañía. 

 
3.1.8. Asociaciones claves 
Para O´clock se presentan las siguientes asociaciones claves: 
 

• Administración de  los Condominios. Con  la administración  se acuerda  la exclusividad al 
interior  del  condominio,  como  también  la  autorización  para  disponer  el  O´clock  Point 
junto  la  entrada  y  disponer  en  algún  de  servicios  el  conteiner  con  las  oficinas 
administrativas de la flota. 

• Servicio automotriz en el que  realice mantención periódica de  la  flota y  sus eventuales 
reparaciones. 

• Compañía  y/o  estación  de  servicio  para  efectuar  las  cargas  de  combustible  (cuenta 
corriente). 
 

3.1.9. Estructura de costos 
Los elementos del modelo de negocio dan como resultado la estructura de costos: 
 

• Remuneraciones del staff. 
• Vehículos. 
• Combustible. 
• Programa de mantención de flota. 
• Sistema de control de flota (GPS). 
• Sistema informático para administración de tarjetas inteligentes. 
• Seguro automotriz. 
• Teléfonos celulares. 
• Sitio web. 
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Administración

Gestión de RRHH

Matención de flota

Marketing

3.2. ANÁLISIS INTERNO 
 
3.2.1. Análisis FODA 
El análisis FODA nos ha permitido identificar las siguientes fortalezas, oportunidades, debilidades 
y amenazas: 
 

FORTALEZAS  OPORTUNIDADES
• Puntualidad en el servicio. 
• Certeza en disponibilidad del servicio. 
• Vehículos cómodos, seguros,  limpios y con 
aire acondicionado. 

• Calidad de atención: personal entrenado. 
• Monitoreo de flota vía GPS. 
• Precio competitivo. 
• Posibilidad  de  variar  recorrido  conforme 
estado del tráfico vehicular. 

• Trayectos  importantes  (horas  peaks)  se 
realizan en el flujo vehicular mayoritario. 

• Escasa oferta de transporte público. 
• Incertidumbre del actual servicio. 
• Modelo y/o servicio fácilmente exportable a 
otros sectores/comunas. 

• Urbanización  de  nuevos  sectores  de 
unidades habitacionales de UF 20.000 aprox. 
y más. 

• Parque  automotriz  de  transporte  público 
congelado. 

• Disminución de líneas de Colectivos. 

DEBILIDADES  AMENAZAS
• Limitaciones del número de vehículos y 
capacidad de la flota. 

• Variabilidad del precio de los combustibles. 
• Exposición a retrasos por cuestiones de 
tráfico vehicular. 

• Establecimiento  de  recorridos  de 
Transantiago. 

• Creación de nuevos recorridos de Colectivos. 
• Posibles réplicas del servicio. 
• Conflictos  con  la  Administración  de 
condominios. 

• Cambios en la regulación y normas actuales. 

 
3.2.2. Cadena de Valor 
La  cadena  de  valor  de  O´clock  es  la  siguiente,  compuestas  por  4  actividades  principales  y  4 
actividades de soporte 

 
 

 
 

 
3.2.3. Recursos, capacidades y competencias 
Los recursos, capacidades y competencias de O´clock se encuentran alineadas bajo  la propuesta 
de valor de Puntualidad, Seguridad y Comodidad, así se han dispuesto una gama de seleccionados 

Inscripción del 
cliente

Compra de packs 
de tickets

Transporte y 
monitoreo (GPS)

Post venta
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recursos físicos (minibuses nuevos) y humanos (personal profesional y con experiencia), de forma 
tal de prestar un servicio en base a una secuencia de recorridos entre puntos predeterminados.  
 
3.2.4. Ventajas competitivas 
O´clock cuenta con  la ventaja competitiva, por sobre su competencia, de otorgar un servicio que 
asegura la puntualidad en la hora de salida, atributo con el cual no cuentan los otros servicios de 
transporte, la que en conjunto con la comodidad y seguridad permiten entregar una propuesta de 
valor que hoy no está disponible en el mercado. 

 
3.3. ESTRATEGIA DE ENTRADA 
 
La estrategia de entrada está basada en  la diferenciación  (e  innovación), ya que el servicio que 
ofrece no existe actualmente, uno que brinde puntualidad, regularidad, seguridad y comodidad en 
la conexión condominio/Metro. Asimismo,  la diferenciación se basa en  la calidad del servicio, el 
que si bien también se puede encontrar en el servicio de taxi no está vinculado con  la certeza y 
oportunidad que el usuario pueda requerir.  

 
3.4. ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO 
 
Una  vez  que  el  servicio  se  haya  posicionado  dentro  del  mercado  del  trasporte  privado  de 
pasajeros,  su  estrategia  de  crecimiento  estará  dado  por  la  Penetración  de  Mercado  y  la 
correspondiente  cuota  mediante  la  creación  de  nuevos  recorridos  para  otros  sectores  en  la 
comuna de Las Condes, conectando nuevos condominios o puntos de  la comuna con estaciones 
de Metro, creando nuevas flotas O´clock.   
 
Una vez alcanzados niveles óptimos de crecimiento en la comuna de Las Condes, se estima aplicar 
una estrategia de Desarrollo de Mercado, extendiendo sus servicios a otras comunas del sector 
oriente de Santiago, especialmente Vitacura, Lo Barnechea y La Reina  

 
3.5. ESTRATEGIA DE SALIDA 
 
Atendiendo a  las características propias del proyecto,  la estrategia de salida más adecuada ante 
negativos resultados que hagan inviable continuar con la ejecución del mismo, tales como menor 
crecimiento al esperado o aumento  inesperado de  los costos, se procederá a Liquidación de  la 
compañía, vendiendo  todos  los activos de  la misma, dentro de  los destaca  la  flota de vehículos 
existente. 
 
Ahora, en caso de obtener resultados positivos, concretándose las proyecciones de desarrollo, la 
estrategia de salida estaría enfocada a  la venta de  la Compañía a otros actores del mercado del 
transporte privado de pasajeros que estén dispuestos incursionar en una nueva línea de negocios, 
por ejemplo empresas de Buses  (Ej. Tur Bus), empresas de  taxis  (Ej.  taxi Flash), o empresas de 
servicio  de  transfer  (Ej.  Delfos).  Ahora,  bien  también  podría  interesar  la  empresa  a 
Municipalidades de comunas con habitantes de alto poder adquisitivo que tengan oferta reducida 
de recorridos de Transantiago. 
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3.6. ESTRATEGIA COMPETITIVA 
 

Considerando  la  clasificación de  estrategias  competitivas de Michael Porter, el  servicio O´clock 
está  diseñado  en  base  una  de  estrategia  de  diferenciación  que  pone  énfasis  en  los  aspectos 
relevantes y deseados por el consumidor, entre otros, la puntualidad y frecuencia. Esto se logra a 
través  de  un  sistema  logístico  con  el  que  se  busca  la  satisfacción  y  fidelización  del  cliente, 
incorporando el propio servicio a la dinámica diaria del hogar. 
 
Claramente  la  ventaja  competitiva  de  O´clock  está  dada  por  su  certeza  en  tiempos  de 
disponibilidad del  servicio  (salida desde un punto a otro) y eventual puntualidad en el arribo a 
destino, sin perjuicio de estar expuesto a factores externos que pueden atentar en contra, pero 
respecto de  los cuales se han diseñado medidas de mitigación  (Ej. rutas alternativas en caso de 
alto tráfico).  
 
Así también, la diferenciación se basa en la seguridad y comodidad el servicio, no así en su precio, 
el cual se establece simplemente como uno que sea competitivo en el mercado (referencia el del 
colectivo). 
 

Atributo
Sistema 

Puntualidad  Seguridad  Comodidad 

O´clock 
$1.150 

El  sistema  de  circuito  de  los 
vehículos  está  diseñado  para  dar 
máximo  cumplimiento  a  los 
horarios  preestablecidos, 
existiendo márgenes de tiempo que 
permiten  superar  desfases  de 
tiempo. 

Son vehículos nuevos, a los que se les 
realizan  todas  las  mantenciones 
necesarias  y  son  revisados 
periódicamente,  además  de    ser 
conducidos  por  choferes 
profesionales y en turnos acotados. 

Confort  alto,  ya  que  son  vehículos 
nuevos, con aire acondicionado, con 
butacas independientes. Además, el 
cliente  no  conduce  el  vehículo, 
liberándolo así del estrés propio de 
las horas de alto tráfico. 

Colectivo 
$1.200 

Absolutamente  incierta,  depende 
de la disponibilidad de móviles que 
acudan  al  llamado  y  no  tienen 
estándares  de  puntualidad 
exigibles. 

Son vehículos de  calidad y  seguridad 
incierta.  Depende mucho  del  dueño 
de  vehículo,  que  generalmente  es  el 
mismo  conductor,  o  uno  contratado 
que no siempre brinda la mantención 
adecuada al vehículo. 

Si bien existe un chofer, por  lo que 
se  puede  aprovechar  el  tiempo  de 
traslado,  el  estado  del  vehículo  es 
absolutamente incierto, y el espacio 
interior  del vehículo es reducido. 

Taxi 
$3.400 

Para  alcanzar  la  puntualidad 
requiere  ser  programado  el  viaje 
con antelación (1 hora a  lo menos) 
y  depende  de  la  disponibilidad  de 
móviles que acudan al llamado y, al 
igual  que  en  el  caso  anterior,  no 
tienen  estándares  de  puntualidad 
exigibles. 

Son vehículos de  calidad y  seguridad 
incierta, aunque generalmente mejor 
que  la del Colectivo. Depende mucho 
del  dueños  de  vehículo,  que 
generalmente es el mismo  chofer, el 
que puede conducir más horas de las 
recomendadas 

Confort  medio‐alto.  El  vehículo  es 
conducido  por  un  chofer.  Es 
altamente  dependiente  de  las 
condiciones del vehículo y su grado 
de mantención. 

Automóvil 
$3.000 

Si  bien  es  por  esencia  puntual,  ya 
que  presta  el  servicio  en  el 
momento  deseado.  Sin  embargo, 
existen otros factores que atentan: 
disponibilidad  del  vehículo, 
restricción, avería, etc. 

Tiene  altos  estándares  de  seguridad 
dependiendo del tipo de vehículo, su 
antigüedad  y  de  que  a  éste  se  le 
realicen las mantenciones adecuadas. 

Si  bien  el  confort  del  automóvil  es 
alto, el cliente es quien conduce,  lo 
que  agrega  estrés  y  tensión  en 
horas de alto tráfico.  
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4 PLAN DE OPERACIONES 

 
4.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES 
 
Las operaciones iniciales parten con un solo recorrido, con una flota de 3 minibuses, 6 choferes y 
horario  de  recorridos  basado  en  demanda  que  contempla  3  situaciones  durante  el  día  (Peak 
Mañana, Bajo y Peak Tarde). Conforme aumente la demanda del servicio, éste puede aumentar su 
oferta por alguna de las siguientes alternativas: 

 
Medida  Indicador 

Incorporación minibuses a la flota en horarios Altos. 
Que  la  tasa de ocupación promedio por Horario Peak en 3 
meses consecutivos alcance el 80%  

Aumentar la frecuencia de circulación de minibuses 
en horario Valle. 

Cuando la tasa de ocupación promedio en el Horario Bajo 3 
meses consecutivos alcance el 70%  

 
Se estima  la apertura de un nuevo recorrido O´clock en otro sector de  la ciudad, con una nueva 
flota de vehículos, en la medida que se cumplan las siguientes condiciones: 
 

 Determinación  de  una  zona  geográfica  que  cumpla  con  las  características  basales  de 
escases de oferta de movilización a estaciones de Metro cercana (5 km aprox.). 

 El modelo O´clock  se encuentre validado,  lo que  se estima ocurra una vez cumplido un 
año de servicios, a lo menos. 

 
Si bien los recursos de vehículos, pool de choferes y equipo de supervisores son individuales para 
cada  recorrido,  la  Gerencia  no  está  limitada  aun  solo  recorrido,  estimándose  que  un mismo 
Gerente puede ser responsable de hasta 4 recorridos. 

 
 

4.2 FLUJO DE OPERACIONES 
 

El flujo de operaciones consiste en un circuito de minibuses en el que cada uno inicia su recorrido 
en un punto de partida  inicial –Estación de Metro Los Dominicos‐ desplazándose por  la comuna 
hasta  llegar  a un punto de  termino  situado  en  el  sector  ‐ O´clock Point  ‐, para  luego  iniciar  el 
trayecto inverso hasta la estación de Metro inicial. El tiempo estimado para el recorrido completo 
es de 30 minutos (ida y vuelta). 
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El Remanso 
5 minutos 
detenidos 

 

Los Dominicos 
5 minutos 
detenidos 

 
Circuito de un minibús: 
 

 
 
 
El servicio se prestará entre las 07.00 y 22.00 horas, y la frecuencia de los viajes variará durante el 
día,  estableciendo  3  horarios  distintos  ‐2  Peaks  y  uno  Bajo‐  los  que  serán  satisfechos  con  un 
número variable de vehículos en circulación, conforme se explica en la siguiente tabla: 

 

Periodo  Horario  Frecuencia de salida cada:  Minibuses en recorrido 

Peak Mañana  07.00 a 10.00 horas.  10 minutos  3 

Bajo  10.00 a 17.30 horas  30 minutos  1 

Peak Tarde  17.00 a 21.30 horas  10 minutos  3 

  
El  circuito de  salidas de  los minibuses  será escalonado, que puede  ser de 10 o de 30 minutos, 
según  el momento  del  día.  A modo  de  ejemplo  se  presenta  la  1°  hora  de  funcionamiento  de 
salidas de los vehículos desde los 2 puntos de salida: 

 

Horario Salida 
Lugar se salida por Minibús 

Minibús 1  Minibús 2  Minibús 3 

7:00  METRO 

7:05 

7:10  METRO 

7:15  CONDOMINIO 

7:20  METRO 

7:25  CONDOMINIO 

7:30  METRO 

7:35  CONDOMINIO 

7:40  METRO 

Incio 
recorrido IDA

Minuto 00

Traslado

Metro/

Condomino

Min. 01 a 10

Arribo a 
Condominio

Recambio de  
pasajeros

Min 11 a 14.

Inicio 
recorrido 
VUELTA

Min. 15

Traslado 
Condominio 
/Metro

Min.16 a  25

Arribo a 
Metro

Recambio de 
pasajero

Min. 26 a 30

Inicio 
recorrido IDA

Min. 31

Flujo de operaciones: 
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7:45  CONDOMINIO 

7:50  METRO 

7:55  CONDOMINIO 

8:00  METRO 

 
Durante el horario Bajo circulará sólo un minibús con frecuencias de 30 minutos. 
 
Algunas características particulares del  proceso de transporte son las siguientes: 
 

 El  traslado  no  contempla  detenciones 
intermedias  entres  los  puntos  de  inicio  y 
término del trayecto. 
 

 La  ruta  de  traslado  estará  preestablecida, 
pero  ésta  podrá  variar  en  cada  trayecto 
dependiendo  de  las  condiciones  del  tráfico 
del  camino,  con  ello  se  protege  el 
cumplimiento  de  los  horarios.  Existen  a  lo 
menos 3 rutas preestablecidas para seguir. 
 

 El  modelo  de  circuito  permite  la 
incorporación  de  minibuses  adicionales,  en 
los mismos  horarios  preestablecidos,  con  el 
objeto  de  reforzar  la  flota  en  caso  de 
aumento  sostenido  de  demanda  por  el 
servicio. 

 
   

Opción 2

Opción 1

Opción 3 
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4.3 TECNOLOGÍA, PROCESOS, RECURSOS CLAVES Y ROL DE LAS PERSONAS 
 
4.3.1 Tecnología 
El modelo de servicio contempla el empleo de los siguientes elementos tecnológicos: 
 

 Sitio web. El portal web de O´clock cumplirá las siguientes funciones: 
o Ser canal de promoción del servicio. 
o Mecanismo  de  registro  de  clientes,  sea  auto  registro  o 

promotores. 
o Visualizar  el  contenido  de  la  Cuenta  Cliente  y  gestionarlo: 

revisión de viajes realizados, revisión de saldo, modificación de 
datos personales, etc.  

o Ser canal de venta de paquetes de viajes, por medio de pagos 
electrónicos, con  la  instalación de botones de pago de webpay 
(tarjeta de crédito) y Khipu (transferencias electrónicas). 

o Proporcionar información del servicio: horarios de viajes y  noticias. 
o Ser canal de comunicación con los Clientes: casilla electrónica contacto@oclock.cl. 

 

 Sistema  de  pago  electrónico.  Herramienta  que  permitirá 
descontar viajes en forma instantánea desde el saldo de la cuenta 
del cliente mediante el empleo desde una tarjeta magnética (tipo 
tarjeta Bip), por medio de aproximación a un  lector  instalado en 
cada minibús. El sistema cuenta con comunicación online con  las 
bases de datos del sistema, lo que permitirá ver en tiempo real el 
descuento del viaje en la Cuenta Cliente del sitio web.   

 

 Sistema de gestión de  flota. Sistema que por medio del empleo 
de GPS permite monitorear en tiempo real el movimiento de  los 
distintos vehículos, para así gestionar sus  traslados con el objeto de controlar y optimizar 
los tiempos de traslados. El sistema implica la instalación de un GPS en cada vehículo y una 
base de gestión instalada en las oficinas administrativas de la flota. 

 

 Sistema  de  video  streaming.  Cada  minibús  estará 
habilitado  con  un  cámara  de  video  que  transmita  en 
streaming a  las oficinas administrativas de  la flota  lo que 
ocurre  al  interior  de  la  cabina  de  pasajeros,  lo  que 
permitirá el Supervisor de Turno controlar  la cantidad de 
pasajes transportados confrontando  lo que ve por medio 
de las cámaras con la cantidad de personas que validaron 
sus pasaje en con lector de proximidad. 
 

 Sistemas de Comunicaciones: Telefonía celular y Radio. Todos  los choferes contarán con 
un  teléfono móvil  asignado,  y  cada minibús  contar  con  un  equipo  de  radio,  los  cuales 
permitirán mantener contacto permanente con los vehículos. 
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4.3.2 Procesos claves 
El modelo  se  servicio  de  O´clock  identifica  los  siguientes  procesos  operativos  claves,  los  que 
contemplan las siguientes actividades, identificando a sus a los responsables de cada proceso:  
 

Proceso  Actividades  Responsable(s) 

Creación de Cuenta 
Cliente 
PC.01 

 Ingreso a sitio web. 

 Selección “creación Cuenta Cliente”. 

 Llenado de datos personales: Nombre, Rut, Domicilio, email, 
teléfono de contacto. 

 Confirmación de creación de cuenta. 

 Envío de email de bienvenida. 

 Entrega de tarjetas inteligentes: en oficinas de la flota.  

Jefe de Flota 
Supervisor 

Proceso de transporte de 
pasajeros 
PC.02 

 Apertura de minibús para recepción de pasajeros. 

 Recepción de pasajeros por el chofer (bienvenida). 

 Validación de viaje con tarjeta de Tarjeta Inteligente. 

 Cierre de minibús al cumplirse hora de salida. 

 Inicio de traslado a punto de término. 

 Traslado. 

 Arribo a punto de término. 

 Apertura de puerta de minibús para descenso de pasajeros. 

 Despedida de los pasajeros. 

 Chequeo rápido del interior de la cabina de pasajeros: 
elementos olvidados, basura, etc. 

Chofer 

Compra de paquetes de 
viajes 
PC.03 

 Ingreso de cliente a sitio web. 

 Ingreso a Cuenta Cliente. 

 Selección de paquete a comprar: 10, 20 o 40 viajes 

 Selección de medio de pago: webpay o khipu. 

 Aviso de operación exitosa. 

 Envío de email con información de la compra y saldo de viajes 
resultante. 

Jefe de Flota 
Supervisor 

Inicio de operaciones de 
minibús 
PC.04 

 Recepción de llaves y de minibús. 

 Revisión de existencia documentos del minibús. 

 Chequeo de vehículo: revisión de neumáticos, puertas, luces, 
aseo  y nivel combustible. 

 Chequeo de sistema de pago. 

 Firma de checklist y entrega a Supervisor de Turno. 

Chofer 

Cierre de operaciones de 
minibús 
PC.05 

 Arribo a punto de estacionamiento de minibuses 

 Chequeo de vehículo: revisión de neumáticos, puertas, luces, 
aseo  y nivel combustible. 

 Confección de reporte de novedades del vehículo: desperfectos 
detectados en el vehículo. 

 Firma de checklist. 

Chofer 
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4.3.3 Recurso y personas claves 
 
Recursos claves que sustentan los procesos de la compañía: 
 

Recurso  Características 

Minibuses 
 Son 3 vehículos los que conforman la flota. 

 Deben  estar  en  óptimas  condiciones  para:  evitar  desperfectos  técnico  que  alteren  la 
operación, brindando seguridad y comodidad a los pasajeros ene l traslado 

Sitio web 
 Sistema mantenido por el web master que vela por su adecuado funcionamiento. 

 Es base fundamental para las operaciones de: creación de cuentas, compra de paquetes y 
revisión de saldos, información y comunicación con los clientes. 

Sistema de Pago 
Electrónico 

 Compuesto por el software de gestión, los lectores de tarjeta inteligentes y las tarjetas que 
se encuentran en poder de los usuarios. 

 Es necesario para poder llegar el correcto registro de los viajes realizados y poder efectuar 
los cargos correspondientes a la Cuentas Clientes. 

Sistema de gestión 
de flota 

 Está instalado en cada minibús y es monitoreado por el Supervisor de Turno. 

 El sistema permite controlar los movimientos de la flota en cada instante, pudiendo así el 
Supervisor de Turno gestionar incidentes que entorpezcan el transito expedito del minibús, 
pudiendo adoptarse rutas alternativas en pos de cumplir los horarios de salida. 

Sistema de video 
streaming 

 Está instalado en cada minibús y es monitoreado por el Supervisor de Turno. 

 El sistema permite controlar el correcto control de pasajeros transportados, el uso de  las 
tarjetas  inteligentes  en  el  lector  de  proximidad  descontando  efectivamente  el  viaje  por 
pasajero transportado.   

 
Personas claves que sustentan los procesos de la compañía: 
 

Persona o cargo  Características 

Gerente  

 Una persona. 

 Horario de trabajo: 09.00 a 18.00 hrs., con 60 min. de colación 

 Desarrollar  las  estrategias  generales  para  el  logro  y  cumplimiento  de  los  objetivos  y 
metas propuestas. 

 Responsable  superior  de  una  o  más  flotas,  debiendo  desarrollar  e  implementar 
oportunamente los planes de acción de corto, mediano y largo plazo. 

Jefe de Flota 

 Una persona. 

 Horario de trabajo: 06.30 a 15.00, con 30 min. de colación 

 Responsable  superior  de  la  flota,  debe  coordinar  turnos  de  choferes  y  controlar  los 
aspectos administrativos del servicio. 

 Durante 07.00 a 14.00 horas desempeña las labores de Supervisor de Turno.  

Supervisor de 
Turno 

 Una persona. 

 Horario de trabajo: 14.00 a 22.30 hrs., con 30 min. de colación 

 Monitorea y dirige  la operación de  la  flota mediante el sistema de gestión de  flota. Es 
base fundamental para  las operaciones de: creación de cuentas, compra de paquetes y 
revisión de saldos, información y comunicación con los clientes. 

Choferes  
Jornada completa 

 Dos personas. 

 Horario de trabajo: (i) 06.30 a 15.00, con 30 min. de colación, y (ii) 14.00 a 22.30 hrs., con 
30 min. de colación. 

 Responsables de  conducir  el minibús N°  1,  el que  circulará durante  los  3 periodos de 
servicio: Peak mañana, Bajo y Peak Tarde. 

Choferes  
Media Jornada 

 Cuatro personas. 

 Horario de trabajo: (i) 06.30 a 10.30, y (ii) 17.30 a 22.00 hrs. 

 Responsables  de  conducir  los  minibuses  N°  2  y  3,  los  que  circularán  durante  los  2 
periodos de servicio: Peak mañana y Peak tarde. 
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4.4 UBICACIÓN GEOGRÁFICA 
 

4.4.1 Oficinas.  
Éstas  se  situarán  al  interior  de  un  condominio,  en  un  conteiner  emplazado  en  un  espacio 
arrendado a la Administración, o bien autorizado gratuitamente para su instalación o en virtud de 
canje  de  viajes  (ej.  viajes  para  los  conserjes).  Estas  dependencias  cumplirán  las  siguientes 
funciones: 
 

 Serán las dependencias administrativas de la flota. 

 Contarán con espacio para descanso de los choferes y servicios sanitarios. 

 Bodega de artículos varios. 
 

4.4.2 Puntos de Venta.  
El punto de ventas será el sitio web, existiendo además la opción de un punto de venta físico que 
serán las dependencias administrativas de la flota ubicadas al interior del condominio. 
 
 

5 GESTIÓN DE PERSONAS 

 
5.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
La estructura organizacional para  las operaciones de 
la  compañía  está  compuesta  por  un  área  gerencial 
(Gerente),  una  Operacional  (Jefe  de  Flota,  Jefe  de 
Turno  y  choferes)  y  una  de  servicios  externalizados 
(Contador),  y  se  organiza  conforme  el  presente 
organigrama. 
 
La  incorporación  de  las  personas  de  cada  área  al 
proyecto  se  realizará  atendiendo  a  la  siguiente 
planificación: 
 

Inicio de actividades
Cargo contratado 

Mes 1ro  Mes 2do 
Mes 3ro  

en adelante 

1. Equipo Gerencial:   

Gerente x x x x x x x x x x 

2.Personal:   

Jefe de Flota x x x x x x 

Jefe de Turno x x x x 

Choferes x x x x 

3.Externos   

Contador x x x x x x x x 

 
   

Gerente (1)

Jefe de Flota (1)

Supervisor de Turno (1)

Choferes (6)

Contador
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5.2 DOTACIÓN 
 

El equipo inicial de operaciones estará conformado por 9 personas, quienes se desempeñaran en 
los siguientes cargos: 
 
1. GERENTE 

Cantidad   Una persona (1) 

Principales 
requisitos 

 Debe tener capacidad de  liderazgo y de planificación, ser capaz de detectar oportunidades de 
mejora en el servicio y creativo para el diseño iniciativas. 

 Experiencia en cargos similares de a los menos 3 años. 

Principales 
funciones 

 Desarrollar  las  estrategias  generales  para  el  logro  y  cumplimiento  de  los  objetivos  y metas 
propuestas. 

 Desarrollar  e  implementar  oportunamente  los  planes  de  acción  de  corto, mediano  y  largo 
plazo. 

 Supervisar  la plataforma administrativa y operativa para el desarrollo de  los planes de acción 
fijados. 

 Crear  valor  para  los  clientes,  accionistas  y  empleados  en  base  al  servicio  ofrecido,  velando 
permanentemente por la satisfacción de los clientes. 

 Elaborar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada área funcional. 
 Seleccionar  personal  competente  y  desarrollar  planes  de  capacitación  para  potenciar 
capacidades. 

 Determinar  los ajustes necesarios para  la satisfacción de  los clientes minimizando  los costos y 
gastos de la empresa. 

 Administrar la relación con los bancos e instituciones financieras. 

 Ejercer un liderazgo claro y visible para todas las personas. 
 Medir y comparar resultados obtenidos producto de la operación. 

 Analizar información asociada al servicio de postventa y detectar oportunidades de mejora. 

Jefe Inmediato   Directorio 

Supervisa a   Contador y Jefe de Flota. 

 
 
2. CONTADOR ‐  cargo que será subcontratado 

Cantidad   Una persona (1) 

Principales 
requisitos 

 Contar con título profesional de contabilidad. 
 Experiencia en cargos similares de a los menos 3 años. 

Principales 
funciones 

 Mantener al día información contable. 

 Prepara presupuestos para mantener control de la situación financiera de la empresa. 

 Controlar debidamente los ingresos y costos asociados con la operación del negocio. 

 Administración del archivo administrativo y contable de la empresa. 

 Mantener los procesos de facturación de la empresa. 

 Gestionar pagos/créditos. 
 Gestionar compras/pagos. 

 Cualquier otra actividad o función que determine el gerente general 

Jefe Inmediato   Gerente 

Supervisa a   No aplica. 
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3. JEFE DE FLOTA 

Cantidad   Una persona (1) 

Principales 
requisitos 

 Debe tener capacidad de liderazgo y de coordinación, ser capaz de llevar orden administrativo 
y relacionarse con personas. 

 Buen trato con clientes. 
 Experiencia en cargos similares de a los menos 3 años. 

 Poseer Licencia de Conducir Profesional Clase A3. 

Principales 
funciones 

 Planear, dirigir y controlar las actividades generales de la flota. 
 Promover un ambiente de respeto y trabajo apropiados para que las personas puedan alcanzar 
sus objetivos con la máxima eficiencia en el uso de los recursos disponibles 

 Implementar oportunamente los planes de acción diseñados por la Gerencia. 

 Implementar los ajustes necesarios para la satisfacción de los clientes. 

 Ejercer un liderazgo claro y visible para todas las personas. 
 Recolectar información asociada al servicio de postventa. 

 Definir turnos operativos para los conductores. 
 Mantener estrecho contacto con el cliente velando siempre por su máxima satisfacción. 

 Implementar  las medidas correctivas que se requieran para crear valor para  la empresa y sus 
clientes. 

 Controlar la mantención de la flota de vehículos. 

 Verificar estado de piezas y partes de los vehículos. 
 Cotizar reparaciones y repuestos con proveedores. 
 Controlar  recambio  de  piezas  y  repuestos  con  el  proveedor  y/o  taller  definido  para  tales 
efectos. 

 Además, desempeña las funciones de Jefe de Turno. 

Jefe Inmediato   Gerente 

Supervisa a   Jefe de Turno y choferes. 

 
 
4. SUPERVISOR DE TURNO 

Cantidad   Una persona (1) 

Principales 
requisitos 

 Debe tener capacidad de coordinación y de relacionarse con personas. 
 Buen trato con clientes. 
 Experiencia en cargos similares de a los menos 1 año. 

 Poseer Licencia de Conducir Profesional Clase A3. 

Principales 
funciones 

 Supervisar horarios de salida/llegada de los vehículos de acuerdo a la frecuencia previamente 
definida. 

 Monitorear los desplazamientos de la flota mediante el sistema de control de flota. 

 Supervisar a los choferes en el control de pasajeros. 
 Supervisar a  los choferes en el cumplimiento de sus  funciones y protocolos definidos para  la 
satisfacción integral del cliente (vestimenta, mantención de los vehículos, aseo y limpieza, etc.) 

 Supervisar la operación integral y global del servicio ofrecido a los clientes durante el turno. 
 Organizar  las  funciones propias de  todo el personal dependiente para el correcto uso de  los 
recursos y mantención de la flota. 

Jefe Inmediato   Jefe de Flota 
Supervisa a   Choferes 
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5. CHOFER 

Cantidad   Seis personas (6). 

Principales 
requisitos 

 Debe tener capacidad de coordinación y de relacionarse con personas. 
 Buen trato con clientes. 
 Experiencia en cargos similares de a los menos 1 año. 

 Poseer Licencia de Conducir Profesional Clase A3. 

Principales 
funciones 

 Realizar las labores de conducción de los minibuses para el traslado de los pasajeros. 

 Verificar el uso de  la tarjeta de  identificación que da derecho al uso del servicio por parte de 
los clientes. 

 Alertar  y  notificar  al  Técnico  de  mantención  de  cualquier  evento  relacionado  con  el 
funcionamiento de los vehículos. 

Jefe Inmediato   Jefe de Flota 

 
 
5.3 INCENTIVOS Y COMPENSACIONES 
 
Remuneraciones 
 

CONCEPTO  Monto  Personas  Mensual  Anual 

Remuneración Chofer 1/2 jornada 
 $      240.000                 4     $      960.000    $   11.520.000  

Remuneración Chofer 1 Jornada 
 $      480.000                 2     $      960.000    $   11.520.000  

Remuneración Jefe Flota 
 $      800.000                 1     $      800.000    $     9.600.000  

Remuneración Supervisor 
 $      600.000                 1     $      600.000    $     7.200.000  

Remuneración Gerente Operaciones 
 $   1.500.000                 1     $   1.500.000    $   18.000.000  

TOTAL GASTOS PERSONAL  $   2.120.000  8  $   3.320.000  $   57.840.000 

 
 
Incentivos 
Todos  los miembros dl staff recibirán un Bono de Participación en Ventas  trimestral de hasta el 
50% de una remuneración bruta, en la medida que las ventas superen las ventas proyectadas para 
el trimestrales. El porcentaje a recibir será determinado en razón de una escala anual y metas que 
determinará el Directorio. 
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6 PLAN FINANCIERO 

 
 
6.1 TABLA DE SUPUESTOS 
 
El proyecto se ha evaluado a 10 años plazo para estimar y proyectar los flujos anuales. Se estima 
además, un mercado que crece a tasas cercanas al 6%, con una participación del mismo en torno 
al 7%. Adicionalmente, para el análisis se ha considerado una  tasa de  impuesto a  las ganancias 
correspondiente a un 25%. 
 

Supuestos Claves  Año  0  1  2  3  4  5  6  7  8  9  10 

Tamaño mercado   $  2.156  2.294  2.441  2.597  2.763  2.940  3.128  3.328  3.541  3.768  4.009 

crecimiento de 
mercado 

%  6%  6%  6%  6%  6%  6%  6%  6%  6%  6%  6% 

participación de 
mercado  

%  7%  7%  7%  7%  7%  7%  7%  7%  7%  7%  7% 

crecimiento de 
market share 

% 
 

0%  0%  0%  0%  0%  0%  0%  0%  0%  0% 

 
6.2 ESTIMACIÓN DE INGRESOS 

 
Los  ingresos  se  obtienen  a  partir  del  traslado  de  los  usuarios  entre  los  puntos  definidos 
previamente. Al  respecto  se  considera un promedio aproximado, durante  todo el horizonte de 
evaluación, de MM$241. Esto se explica básicamente por el aumento en  las unidades (pasajes o 
tickets) vendidas durante el periodo. 

 

Año  0  1 2 3 4 5 6 7  8  9  10

Tasa Crecimiento en Cantidad vendida    7,5% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0%  7,0%  7,0% 7,0%
Cantidad vendida unidades   (Q)  131,5 141 151 162 173 185 198 212  227  243 260
Precio en M$      (P)  1,2 1,2 1,2 1,2 1,2 1,2 1,3 1,3  1,3  1,3 1,3
ventas MM$    ( PxQ)  151 163 174 186 208 222 248 265  293  313 335

 
6.3 ESTADO DE RESULTADO 

 
El negocio comienza a generar utilidades a partir del primer año.    
 
Año  0  1 2 3 4 5 6 7  8  9 10

Estado de Resultado  MM$  MM$ MM$ MM$ MM$ MM$ MM$ MM$  MM$  MM$ MM$
Venta inicial mínima   1       
_______  Ventas Proyectadas   151  163 174 186 208 222 248 265  293  313 335
_______  Costo Producción   52  56 60 65 69 75 80 86  92  99 107
_______  Margen Bruto   99  107 114 121 138 148 168 179  200  214 229
_______  Gastos Adm. y Generales   35  37 40 43 46 50 53 57  62  66 71
_______  Gastos de Ventas   8  8 9 9 10 11 12 12  13  14 15
_______  Margen Operacional  57  61 65 69 82 87 103 109  125  133 142
_______  Depreciación   10  13 18 20 22 24 26 29  32  35 39
_______ EBIT  47  48 47 49 60 63 76 80  93  98 103
_______  Gastos Fin. +  Intereses ganados   0  0 0 0 0 0 0 0  0  0 0
_______  Utilidad Bruta  47  48 47 49 60 63 76 80  93  98 103
_______  Impuestos   12  12 12 12 15 16 19 20  23  25 26
_______  Utilidad Neta   35  36 35 37 45 47 57 60  70  74 78
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6.4 FLUJO DE CAJA 
 
Método 1: Flujo de caja de la firma a partir utilidad neta FCFF 
 

Año 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
valor  

residual 
Utilidad Neta     27 26 27 34 35 44 46 54 57 59 
 Mas  Depreciación    13 18 20 22 24 26 29 32 35 39 
Más Costos financieros (después de 
Impuestos) 

  
0  0  0  0  0  0  0  0  0  0 

FLUJO DE CAJA BRUTO    40 44 47 56 59 70 75 86 92 98 
     
 +o - Cambio en el capital de trabajo  
operacional neto( ex caja  ex deuda 
financiera ) 

  
-16 -2 -2 -3 -2 -4 -2 -4 -3 -3 

 

 +o - Cambio en los activos fijos     -24 -32 -15 -14 -15 -17 -19 -20 -22 -25 
 +o - Cambio en otros activos      0 
FLUJO DE CAJA LIBRE FCF ‐99  1 10 30 39 42 50 54 62  67  70 886 
     
" + o - Amortización o aumento de 
deuda  financiera 

  
0  0  0  0  0  0  0  0  0  0 

 
Intereses netos de tax    0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
diferencial impuestos   
Aumentos de capital  ‐99  0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
flujo del EQUITY 
FCF (Enterprise Value) 

‐99  0 10 30 39 42 50 54 62 67 70 886 

 
Método 2: Flujo de caja a partir del EBIT 
 

Año  0  1  2  3  4  5  6  7  8  9  10 

Flujo de caja libre   Base Free Cash Flow
EBIT  EBIT  48 47 49 60 63 76  80  93 98 103
Gasto de intereses  Interest Expenses 0 0 0 0 0 0  0  0 0 0
Margen operacional neto   EBT  36 35 36 45 47 58  61  72 76 79
Impuestos sobre mgn neto   Taxes  ‐9 ‐9 ‐9 ‐11 ‐12 ‐15  ‐15  ‐18 ‐19 ‐20
Utilidad Neta   Net Earnings 27 26 27 34 35 44  46  54 57 59

Depreciación y amortización 
Depreciación y 
amortización 

  13  18  20  22  24  26  29  32  35  39 
 

Más costos financieros después de 
impuestos     

0  0  0  0  0  0  0  0  0  0 
 

Utilidad operacional   / Flujo caja 
Bruto  

Operating earnings     40  44  47  56  59  70  75  86  92  98 
 

 +o ‐ Cambio en el capital de trabajo( 
ex caja  ex deuda financiera ) 

NWC 
 

‐16  ‐2  ‐2  ‐3  ‐2  ‐4  ‐2  ‐4  ‐3  ‐3 
 

Gastos de capital cambio activo fijo     Capital exp  ‐24 ‐32 ‐15 ‐14 ‐15 ‐17  ‐19  ‐20 ‐22 ‐25
 
FLUJO DE CAJA LIBRE  Free cash flow  ‐99 1 10 30 39 42 50  54  62 67 70 886
 + o ‐ Amortización o aumento de 
deuda  financiera 

Change debt 
 

0  0  0  0  0  0  0  0  0  0 
 

intereses netos de tax     0 0 0 0 0 0  0  0 0 0
Flujo del Equity   952   ‐99 0 10 30 39 42 50  54  62 67 70 886
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6.5 BALANCE 
 

A continuación, el estado o situación financiera de la empresa a lo largo del periodo analizado. 
 

   0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 MM$  MM$ MM$ MM$ MM$ MM$ MM$ MM$ MM$  MM$  MM$
ACTIVOS:        
Activos Circulantes:    

___ Caja e Inversiones  34  27  29 52 81 113 151 192 239  290  343

___ Cuentas por Cobrar 
Clientes  

23  24  26 28 31 33 37 40 44  47  50

___ Inventarios  14  33  35 37 42 44 50 53 59  63  67

___ Total Activos Circulantes   71  80  86 112 149 186 231 278 334  391  452

Activos Fijos:         

___ Plantas   Oficinas 
Sucursales 

5  7  9 10 11 13 14 15 17  18  20

___Flota  54  73  99 110 121 134 147 162 178  196  215

___Equipos  6  8  11 12 13 15 16 18 20  22  24

___Mobiliarios  3  4  5 6 7 7 8 9 10  11  12

Nuevas inversiones  0  0  0 0 0 0 0 0 0  0  0

 
__________ Depreciación  ‐10  ‐23  ‐41 ‐61 ‐82 ‐106 ‐133 ‐162 ‐194  ‐229  ‐268
___ Total Activos Fijos 58  69  84 79 71 62 52 42 30  17  3
         
___ Total Activos 129  149  170 191 219 248 284 320 364  409  455
         
         
PASIVO          
___Cuentas por Pagar 
proveedores  

30  33  35 37 42 44 50 53 59  63  67

___Deuda Bancaria  Corto 
Plazo   

0  0  0 0 0 0 0 0 0  0  0

___Pasivo Exigible Corto 
Plazo  

30  30  32 35 39 41 46 49 54  58  62

___Deuda Largo Plazo 0  0  0 0 0 0 0 0 0  0  0

___ Total Pasivos Exigible  30  30  32 35 39 41 46 49 54  58  62

         

___Capital o Patrimonio inicial   99  119 137 157 181 206 238 271  310  350

___ Aumento de Capital ( 
financiar inversiones s)  

  0  0 0 0 0 0 0 0  0  0

___Disminución de Capital o 
Dividendos  

  8  7 7 9 10 12 13 15  16  17

___Utilidades    27  26 27 34 35 44 46 54  57  59

    119  137 157 181 206 238 271 310  350  393
          

 D/E  0  0  0 0 0 0 0 0 0  0  0
__________ Total Pasivo  129  149  170 191 219 248 284 320 364  409  455

 
La  partida  con  mayor  variación  (x11)  corresponde  a  “Caja  e  Inversiones”.  Esto  se  debe 
básicamente al aumento en los ingresos proyectados producto de la prestación del servicio. Por su 
parte,  las cuentas por cobrar solo registraron un alza, durante el periodo, correspondiente a un 
100%  aprox.,  lo  que  da  cuenta  de  una  política  de  cobro  eficiente  basada  en  un  servicio  pre‐
pagado, lo que permite mantener bajo control esta partida.    
En  términos  generales,  la  empresa  obtuvo  un  crecimiento  del  205%  aprox.  durante  todo  el 
periodo, crecimiento que fue financiado en gran parte con patrimonio. 
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6.6 REQUERIMIENTOS DE CAPITAL 
 

6.6.1 Inversión en activo fijo: 
 

El monto total de  la  inversión en activo fijo, es de MM$60 aproximadamente. Esto contempla  la 
adquisición  de:  tres  (3) minibuses  nuevos  con  capacidad  para  14  pasajeros,  diversos  equipos 
electrónicos para efectuar el control de flota, oficina y materiales de oficina. 
 

CONCEPTO  Monto Cantidad Total 

VEHÍCULOS    

Minibús JAC SUNRAY EXECUTIVE 14+1  $         18.058.824 3 $           54.176.472
TOTAL      $           54.176.472 

EQUIPOS ELECTRÓNICOS    

GPS   $                 70.000  3  $                 210.000 

Tarjeta inteligente   US$                0,47  300  $                   86.927 

Sistema de comunicaciones   US$        4.000,00  1  $             2.466.000 

Cámaras de seguridad   $                 25.000  3  $                   75.000 

TOTAL      $             2.837.927 

OFICINA    

Contenedor   $           1.800.000  1  $             1.800.000 

Equipo computacional (PC y monitor)   $               500.000  1  $                 500.000 

Impresora   $                 50.000  1  $                   50.000 

Escritorio y Sillas   $               100.000  1  $                 100.000 

Artículos de escritorio   $                 30.000  1  $                   30.000 

Cajonera   $                 50.000  1  $                   50.000 

TOTAL      $             2.530.000 

TOTAL GENERAL      $           59.544.399 

 
 
6.6.2 Capital de trabajo: 

 
En cuanto  los recursos que la empresa requiere para su normal operación, se tiene: 
 

Año  0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Activo circulante   71  80  86  112  149  186  231  278  334  391  452 
Pasivo circulante   30  30  32  35  39  41  46  49  54  58  62 

 
Activo circulante sin caja  37  53  56  60  67  72  80  86  95  102  109 

Pasivo circulante sin deuda cpl  30  30  32  35  39  41  46  49  54  58  62 
Capital trabajo operacional neto  
(sin caja sin deuda cpl) 

6  23  24  26  29  31  34  37  41  44  47 
 

Cambio cap. trabajo operac. neto  
sin deuda ni caja ded cpl  

15,6  2  2  3  2  4  2  4  3  3  40 

Capital de trabajo   40  49  54  78  110  144  185  229  280  333  390 
Cambio en el Cap. de trabajo   8,8  4  24  32  34  41  44  51  54  57  349 

 
La variación en el capital de trabajo, se explica básicamente por el alza experimentada en el activo 
circulante que se incrementó desde los MM$ 80 en el año 1, a los MM$ 452 el año 10.  



 

42/49 
 

O´clock
Business Plan 

Déficit operacional: 

Año  1  2  3 4 5 6 7 8  9  10

Estado de Resultado          
Utilidad Neta  36  35  37 45 47 57 60 70  74  78
Depreciación  13  18  20 22 24 26 29 32  35  39
Variación en K de T  ‐18  ‐2  ‐2 ‐3 ‐2 ‐4 ‐3 ‐4  ‐3  ‐3
FC Operación  31  51  55 64 69 80 87 98  106  113
           
Capex  ‐24  ‐32  ‐15 ‐14 ‐15 ‐17 ‐19 ‐20  ‐22  ‐25
FC Inversión  ‐24  ‐32  ‐15 ‐14 ‐15 ‐17 ‐19 ‐20  ‐22  ‐25
           
FC Financiamiento  7  19  40 50 54 63 68 77  83  88
           
Variación Deuda Bancaria CP  0  0  0 0 0 0 0 0  0  0
Variación Deuda LP  0  0  0 0 0 0 0 0  0  0
Reparto Dividendos  ‐10  ‐10  ‐10 ‐13 ‐13 ‐16 ‐17 ‐20  ‐21  ‐22
FC Financiamiento  ‐10  ‐10  ‐10 ‐13 ‐13 ‐16 ‐17 ‐20  ‐21  ‐22
           
Flujo Caja del Período  ‐3  9  30 37 41 47 51 58  63  67
Caja Período Anterior  34  31  41 70 107 148 195 246  304  367
Caja Final  31  41  70 107 148 195 246 304  367  434

 

6.7 EVALUACIÓN FINANCIERA DEL PROYECTO 
 

6.7.1 Tasa de descuento 
 
Para descontar  los flujos proyectados y así valorar  la empresa, se ha utilizado tanto CAPM como 
WACC. Los valores, tasas y VAN, son los que se pueden apreciar en la siguiente tabla:  
 

         WACC    CAPM       

                

Tasa de descuento       15%  10%  15%  20%  25% 
               

VAN (Enterprise Value)      320  536  320  190  111 

 
A continuación se detallan los valores utilizados para el cálculo de CAPM: 

 
 
 
 
 
 

 
Comentarios anexos:  
 

 El valor dado al premio por riesgo de mercado ha sido consultado y testeado en diferentes 
corredoras de bolsa, como también, con algunos docentes universitarios. 

 Otros corresponde a castigo por    liquidez y riesgos propios del   negocio (tarificación vial, 
impuestos y/o alzas en los precios de los combustibles, restricción vehicular, etc.)  

Tasa de Descuento  CAPM   activos empresa sin deuda    

Beta Industria (Damodaran, sector: Transportation services)  0,73 
Tasa Libre de Riesgo (Banco Central de Chile, BCP10)  3,5% 
Premio Riesgo de Mercado (PRM)  9,0% 
Otros   4,9% 
Tasa de descuento   CAPM  15% 
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6.7.2 Valor residual o terminal 
 
Se estima un valor residual para la empresa al finalizar el año 10 de MM$1.111 aproximadamente. 
 

El valor residual  del flujo de caja  periodo o año 11   $ 1.111 MM 

 
 
6.7.3 TIR, PAYBACK 

 
El proyecto tiene una tasa interna de retorno del 42%, con un periodo de 2 a 3 años para recuperar 
la inversión.  

TIR 42%

 

Payback 2 a 3 años

 

6.7.4 Punto de equilibrio 
 
El punto de equilibrio se obtiene al segundo año de operación. 
 

Punto de equilibrio $115 MM (año 2) 

 
 
6.7.5 Ratios financieros relevantes 
 
De entre  los  ratios  financieros, se hace énfasis en  la  rentabilidad  sobre el patrimonio  (ROE), con 
una cifra que como promedio, durante el horizonte de evaluación,  se sitúa en torno al 20%, al igual 
que el margen sobre ventas.  
 
En cuanto a la liquidez, se observan cifras más bien altas, no apreciándose problemas para asumir 
los compromisos u obligaciones corrientes, lo que otorga tranquilidad en la operación misma. 
 
RENTABILIDAD   0  1 2 3 4 5 6 7  8  9 10

Rentabilidad 
patrimonio 

utilidad neta / 
capital contable 

36%  29%  24%  21%  22%  19%  20%  18%  19%  17%  16% 

Margen neto  sobre 
ventas 

utilidad neta / 
ventas netas 

23%  22%  20%  20%  22%  21%  23%  23%  24%  24%  23% 

rentabilidad / activos    27% 23% 19% 17% 18% 16% 17% 16%  16%  15% 14%
margen bruto    100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%  100% 100%
ebitda    57  61 65 69 82 87 103 109  125  133 142
ebitda / vtas    38% 38% 37% 37% 39% 39% 41% 41%  43%  43% 42%
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LIQUIDEZ     0  1 2 3 4 5 6 7  8  9 10

Razón Corriente 
activo corriente / pasivo 
corriente 

2,3  2,7  2,9  3,6  4,3  5,1  5,7  6,4  6,9  7,6  8,2 

Capital de Trabajo 
Activo Circulante ‐ 
Pasivo Circulante 

40,4  55,7  66,7  98,2  138,6  181,5  232,2  286,1  348,2  414,0  484,0 

Prueba de ácido 
(Activo Circulante ‐ 
Inventarios) / Pasivo  

1,9  1,7  1,9  2,6  3,3  4,1  4,7  5,4  5,9  6,6  7,2 

 
CRECIMIENTO     0 1 2 3 4 5 6 7  8  9 10

Crecim. Ventas  (Ventas del año / ventas año anterior)‐1  n/a  8%  7%  7%  12%  7%  11%  7%  10%  7%  7% 

Crecim. Activo   (Act del año / Act  año anterior)‐1  n/a  22%  18%  16%  17%  15%  16%  14%  15%  13%  12% 

Crecim Utilidades   (Ut del año / Ut  año anterior)‐1  2%  ‐2%  4%  22%  5%  21%  5%  16%  5%  5% 

 

6.7.6 Análisis de sensibilidad 
 
En  este  caso  se  ha  realizado  un  análisis  bidimensional  evaluando  que  ocurre  con  el  VAN  al 
modificar más de una variable. Estas son las siguientes: 
 

1. Ventas  proyectadas:  que  aumenten  o  disminuyan  en  10%,  15%  y  20%  desde  la 
situación base o escenario esperado 

2. Tasa de descuento: que considera valores de 10%, 15%, 20% y 25% 
 

 

 

Ta
sa
 d
e
 

D
e
sc
u
e
n
to
 

ESCENARIO PESIMISTA 
ESCENARIO 
ESPERADO 

ESCENARIO OPTIMISTA 

Supuestos de Variación en las Ventas Proyectadas 

‐20%  ‐15%  ‐10%  0%  10%  15%  20% 

VAN (M$) 

10% 

223  296  369  536  747  834  935 

TIR (%)  26%  30%  34%  42%  51%  55%  60% 

Payback (Años)  4 a 5  3 a 4  3 a 4  2 a 3  2 a 3  2 a 3  2 a 3 

VAN (M$) 

15% 

111  160  208  320  460  518  586 

TIR (%)  26%  30%  34%  42%  51%  55%  60% 

Payback (Años)  4 a 5  3 a 4  3 a 4  2 a 3  2 a 3  2 a 3  2 a 3 

VAN (M$) 

20% 

46  79  113  190  288  328  375 

TIR (%)  26%  30%  34%  42%  51%  55%  60% 

Payback (Años)  4 a 5  3 a 4  3 a 4  2 a 3  2 a 3  2 a 3  2 a 3 

VAN (M$) 

25% 

6  30  55  111  181  210  244 

TIR (%)  26%  30%  34%  42%  51%  55%  60% 

Payback (Años)  4 a 5  3 a 4  3 a 4  2 a 3  2 a 3  2 a 3  2 a 3 
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Conclusión del análisis de sensibilidad  
 
 Como  era  de  suponer,  el  proyecto  es  sensible  a  las  variables  modeladas:  venta  y  tasa  de 
descuento. Al respecto, se observa claramente que ante una disminución en el nivel  de ventas que 
supere  el  15%  el  proyecto  comienza  a  perder  su  atractivo.  Esto  se  ve  reforzado  si  la  tasa  de 
descuento a considerar se sitúa por sobre el 20%.  
 
En  resumen,  la  conclusión de este  análisis es que  si bien el proyecto en promedio es  rentable, 
existe un nivel de riesgo asociado a la disminución brusca en el nivel de ventas. Sin embargo, aun 
en condiciones extremas (ventas situadas en escenario pesimista de un ‐20% y tasa de descuento 
sobre el 20%) el VAN del proyecto continua arrojando valores positivos, lo que permite afirmar que 
el proyecto bajo análisis no es de alto riesgo. 
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7 PROPUESTA INVERSIONISTA 

 
7.1 ESTRATEGIA DE FINANCIAMIENTO 

 
La inversión inicial O´clock, como así también la puesta en marcha de los servicios será soportada 
con el capital inicial de la sociedad, $150 millones, monto aportado por los accionistas fundadores 
en porciones iguales, 50% cada uno. 

 
7.2 OFERTA PARA EL INVERSIONISTA 
 
Los inversionistas fundadores tendrán igual participación en la propiedad de sociedad conforme a 
los aportes realizados en la constitución de la sociedad. 
 
En una primar etapa no se contempla la realización de aumento de capital para la extensión de las 
operaciones, muy por el  contrario,  la  inversión en nuevos vehículos o una nueva  flota para un 
nuevo recorrido será financiada por medio de créditos obtenidos por  la sociedad, conforme sus 
flujos. Así tampoco, se contempla la incorporación de nuevos socios mediante aportes de capital. 
 
Conclusión 
O´clock es un servicio que viene a satisfacer una necesidad real de los habitantes de un sector de 
la ciudad: la falta de conectividad con el Metro de Santiago. Su objetivo es integrar ese medio de 
transporte  a  la  dinámica  familiar  de  la  personas,  entregando  un  servicio  puntual,  seguro  y 
eficiente. 
 
Conforme el modelo operacional de O´clock, éste puede  ser  replicado en diversos puntos de  la 
ciudad,  siempre  y  cuando  reúnan  las  condiciones  y  características  que  permitan  la 
implementación exitosa de este modelo de negocio. Estas son: carencia o escases de transporte 
público,  proximidad a una estación de Metro (5 kilómetros aprox.), y un mercado total que este 
compuesto al menos por 2.500 personas aproximadamente. 
 
Si bien el servicio O´clock, en una primera etapa se estima sea empleado, al menos inicialmente,  
por adolescentes y jóvenes residentes, además de las personas que prestan servicios domésticos 
en  los hogares, es un servicio pensado para que pueda ser utilizado por todos  los residentes sin 
distinción alguna.  
 
Finalmente, O´clock, en base a estimaciones conservadores, apunta a lograr una participación de 
mercado  de  un    7%  en  el  primer  año  de  operaciones,  obteniendo  las  siguientes  cifras  en  el 
escenario base o esperado: 

 

 VAN: 320 MM 

 TIR: 42% 

 PAYBACK: 2 a 3 años 
 

Por tanto, se recomienda  efectuar el proyecto y se invita  a los inversionistas a  participar  en él. 
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Anexo I 
 
Gastos generales 

 
Concepto  Monto Cantidad Mensual Anual 

COSTOS FIJOS 

Arriendo  $      120.000  1 $         120.000   $        1.440.000 

Luz, agua, teléfono e internet  $      110.000  1 $         110.000   $        1.320.000 

Contabilidad  $         50.000  1 $            50.000   $            600.000 

Servicio GPS  $           9.990  3 $            29.970   $            359.640 

Mantención equipos electrónicos  $         20.000  1 $            20.000   $            240.000 

Uniformes (2 temporadas)  $      100.000  8 $         800.000   $        1.600.000 

Permiso de circulación  $      300.000  3 $         900.000   $            900.000 

Revisión Técnica  $         17.400  3 $            52.200   $              52.200 

Provisión vehículo reemplazo  $         95.000  1 $            95.000   $        1.140.000 

Seguros UF 61 (1)  $   1.505.531  3 $      4.516.594   $        4.516.594 

COSTOS VARIABLES 

 

Mantención vehículos  $         50.000  3 $         150.000   $        1.800.000 

Combustible (diésel)  $         20.000  3 $      1.260.000   $      15.120.000 

TOTAL  $      8.103.764   $      29.088.434 
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Anexo II 
 
Inversión    
 

CONCEPTO  Monto  Cantidad  Total 

VEHÍCULOS          

Minibús JAC SUNRAY EXECUTIVE 14+1   $         18.058.824  3   $           54.176.472 

TOTAL      $           54.176.472 

EQUIPOS ELECTRÓNICOS       

GPS   $                 70.000  3   $                 210.000 

Tarjeta inteligente   US$                0,47  300   $                   86.927 

Sistema de comunicaciones   US$        4.000,00  1   $             2.466.000 

Cámaras de seguridad   $                 25.000  3   $                   75.000 

TOTAL      $             2.837.927 

OFICINA       

Contenedor   $           1.800.000  1   $             1.800.000 

Equipo computacional (PC y monitor)   $               500.000  1   $                 500.000 

Impresora   $                 50.000  1   $                   50.000 

Escritorio y Sillas   $               100.000  1   $                 100.000 

Artículos de escritorio   $                 30.000  1   $                   30.000 

Cajonera   $                 50.000  1   $                   50.000 

TOTAL      $             2.530.000 

MERCADEO       

Gastos de publicidad   $               750.000  1   $                 750.000 

TOTAL      $                 750.000 

OTROS       

Página web   $               350.000  1   $                 350.000 

Logo vehículos   $               100.000  3   $                 300.000 

Inscripción marca y NIC   $               100.000  1   $                 100.000 

TOTAL      $                 750.000 

TOTAL GENERAL      $           61.044.399 

 


