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RESUMEN EJECUTIVO 

 
Este resumen ejecutivo, tiene por objeto presentar el Plan de Negocios del emprendimiento 

“Red Social Sustentable”, una nueva red social con foco en la sustentabilidad y la generación 

de valor compartido entre sociedad y empresas.  

El presente informe entrega el detalle de la evaluación y factibilidad desde la perspectiva 

estratégica, de mercado, operacional y financiera. En el mismo se detallan los recursos e 

inversiones requeridos para dar inicio al proyecto, y los factores de los cuales dependerá el 

éxito del mismo. Por lo tanto, resulta en un documento esencial para socios, bancos y fuentes 

de financiamiento y en especial inversionistas. 

El objetivo de “Red Social Sustentable” es lograr a través de su plataforma tecnología y la 

colaboración entre empresas, consumidores y ONGs, crear valor compartido para la sociedad 

y el medio ambiente. Esto se logra a través del registro de compras por parte de los 

consumidores de productos asociados a campañas de marketing digital desarrolladas por 

empresas utilizando la plataforma, donde al cumplirse determinadas metas hacen posible el 

financiamiento de proyectos sociales presentados por ONGs asociadas. Al generar valor para 

la sociedad, las empresas obtienen un mayor grado de lealtad de sus clientes, lo que a su vez 

se traduce en mayores ventas, al tener el consumidor una percepción de valor de producto 

mayor.   

Del Plan de Negocios se destacan los siguientes elementos: 

 Las funcionalidades exigidas a la plataforma web son sencillas y no requieren un gran 

desarrollo tecnológico. 

 El modelo es escalable a un bajo costo a cualquier país del mundo.  

 El ingreso potencial anual en Chile es de 5.190.000.000 pesos. 

 La estructura organizacional de la empresa es sencilla y flexible. 

Además se confirma la viabilidad desde la perspectiva financiera, de lo cual se destaca: 

 La una inversión inicial es de $269.443.982. 

 El valor actual neto (VAN) es de $455.826.141, con un Payback de 3,1 años, que 

implica que la inversión inicial se logra recuperar en un plazo de 37 meses. 

 Consecuente con lo anterior el TIR (tasa interna de retorno), es de 31,2% lo que 

constituye una tasa bastante atractiva para proyectos similares. 
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 El proyecto comienza a generar utilidades positivas a partir del segundo año de 

operación, manteniendo una tendencia positiva y consistente en el periodo evaluado 

de 5 años.  

 Con los montos obtenidos, es posible llegar a financiar ya al tercer año un total de 89 

proyectos, por un monto total de $400.500.000. Este monto se duplica al quinto año, 

llegando a $961.875.000, monto que permitiría financiar un total de 95 proyectos, 

considerando un monto de inversión promedio de $10.125.000 por cada iniciativa.  

En síntesis, invitamos a ustedes a participar de este emprendimiento, innovador, social, 

tecnológico y sustentable en el largo plazo. 
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I. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 

Red Social Sustentable (RSS), a través de su plataforma web, permite reunir a consumidores, 

organizaciones ciudadanas y empresas, con el objetivo común de generar valor a la sociedad. 

Actualmente existe mayor interés social de los consumidores, siendo más conscientes y 

críticos respecto del impacto que generan las empresas en la sociedad. Ante este escenario, 

el mundo empresarial en general enfrenta el desafío de redefinir su rol en la sociedad y como 

deberá posicionarse ante nuevas generaciones de consumidores.  

Dentro de la investigación bibliográfica relevante se revisaron diversas fuentes, donde se logró 

confirmar la relación entre la sustentabilidad de los productos/empresas y la disposición a 

pagar de los consumidores, tendencia en aumento en los últimos años.  

A través de Red Social Sustentable (RSS) se moviliza el consumo de productos entre la 

comunidad web que forma parte de ella, mientras que las empresas sponsor financian 

proyectos sociales asociados a metas de consumo preestablecidas. 

Actores clave en el funcionamiento de este emprendimiento son Empresas (Sponsor), 

Consumidores (Usuarios) y ONGs (Colaboradores).  

Adicionalmente, la investigación en campo, donde se entrevistó a 100 personas de forma 

presencial, permitió validar la hipótesis de que los jóvenes están dispuestos a dedicar tiempo 

a ayudar en causas sociales, están dispuestos a registrar sus compras y cambiarían de marca 

si ven que esta está asociada a alguna causa social.  

Red Social Sustentable podría establecerse en cualquier industria, pero inicialmente se 

priorizará a la industria del Retail, dado el nivel de ventas, número de empresas involucradas 

y el volumen de consumidores. Al ser presentado el proyecto ante el Gerente de 

Sustentabilidad de SODIMAC, quién la calificó como innovadora y factible de implementar, 

validando de esta forma la idea. 

Mayor detalle del presente capítulo podrá ser revisado en la Parte I del Plan de Negocios.  
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II. ANÁLISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES, CLIENTES 

La industria en la que se basa Red Social Sustentable corresponde a la de “Financiamiento y 

gestión de proyectos sociales”. 

En el escenario local, las instituciones sin fines de lucro movilizan recursos por alrededor de 

6.600 millones de dólares, lo cual representa un 2.7% de PIB. La mayor parte de las 

instituciones que participan de esta industria se encuentran relacionadas de alguna forma con 

la iglesia, poseen muchos años de historia y se encuentran focalizadas en causas de ayuda 

particulares. La captación de recursos la realizan a través de: Donaciones; Socios; Estado.  

Dentro de los competidores principales se encuentran Teletón y Hogar de Cristo, quienes son 

líderes en la industria, ambos con recaudaciones por sobre los 90 mil millones. Luego se 

encuentran instituciones como Fundación las Rosas, Coanil, Techo, Coaniquem, Green 

Peace, totalizando un mercado de 125 mil millones. La rivalidad entre los competidores es 

considerada baja, al estar cada uno de ellos enfocados en un nicho de ayuda en particular, y 

utilizar distintos mecanismos de recaudación.  

Del análisis de Porter se concluye que la industria atractiva, dados los cambios en el 

comportamiento de consumo de los chilenos y el potencial de desarrollar un modelo de negocio 

basados en tecnología con un bajo costo de operación y administración que permitirán 

recaudar fondos de forma masiva y eficiente.  

Los clientes son grandes empresas de retail, tales como Falabella, Walmart, Cencosud, Ripley, 

SMU, entre otros. La industria de retail en Chile moviliza anualmente alrededor de 15.600 mil 

millones, y además trabajan con alrededor de 30.000 proveedores. Los clientes, a su vez serán 

Sponsors de Red Social Sustentable, al realizar campañas de marketing digital que permitirán 

el financiamiento de proyectos sociales.  

Por último, los usuarios de la plataforma se pueden diferenciar en 2: Colaboradores, 

básicamente ONGs y organizaciones ciudadanas; y la Comunidad RSS, quienes son los 

usuarios de la red social y hacen posible el financiamiento de proyectos mediante el registro 

de compras.  

Mayor detalle del presente capítulo podrá ser revisado en la Parte I del Plan de Negocios. 
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III. DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR 

El eje central de la empresa es lograr integrar a través de la plataforma web a consumidores, 

organizaciones ciudadanas y empresas comprometidas aportar desde una mirada sustentable 

al desarrollo de la sociedad y respeto por el medio ambiente.  

La propuesta de valor se basa en la generación de valor compartido entre clientes y empresas, 

por medio de la plataforma web de Red Social Sustentable, que permita financiar y llevar a 

cabo proyectos sociales que beneficien a distintas causas sociales. 

Con el registro de compras en la aplicación y el posterior financiamiento de proyectos sociales, 

se asocia de forma directa el consumo de productos con el logro de objetivos personales de 

consumidores. Esto hace tangible el aporte de las empresas a la sociedad con proyectos 

concretos y validados por los mismos consumidores 

A las empresas se les ofrece atraer al consumo de sus productos en los miembros de la 

Comunidad RSS, y financiar proyectos sociales relacionados con las necesidades de 

sustentabilidad de sus clientes, de forma de ampliar el valor de sus productos y generar mayor 

lealtad con la marca.  

La Misión de RSS es: “Conectar a consumidores y empresas para generar valor compartido 

hacia la sociedad y el medio ambiente”, y su Visión: “Hacer del mundo un lugar mejor para las 

próximas generaciones”. 

La principal ventaja competitiva del este modelo de negocio consiste en agrupar, administrar 

y orientar el poder de compra de una gran cantidad de usuarios en la plataforma (Comunidad 

RSS), de forma de atraer el consumo de la Comunidad RSS hacia ciertos productos 

sustentables,  generando 2 efectos: un aumento de la demanda de las empresas asociadas y 

una vinculación emocional y valórica entre las empresas y la Comunidad RSS. Al concretarse 

el financiamiento a iniciativas sociales que son altamente valoradas por la Comunidad RSS, 

se hace tangible el aporte de las empresas a la sociedad y medio ambiente con lo que aumenta 

el valor agregado de los productos y se enriquece la experiencia de compra de los 

consumidores. 

Mayor detalle del presente capítulo podrá ser revisado en la Parte I del Plan de Negocios. 
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IV. PLAN DE MARKETING 

Los objetivos del plan de marketing para 5 años son: lograr aportar 2.000 millones a proyectos 

sociales; asociar a 50 empresas Sponsor; e incorporar a 1 millón de usuarios.  

Los usuarios de la comunidad corresponden a personas entre 18 y 30 años, de perfil 

universitario o profesional, que frecuentan las redes sociales y creen que las organizaciones 

sociales son muy importantes. Los Sponsor son retailers y grandes marcas, que incorporan la 

sustentabilidad como parte de sus estrategias corporativas. Por último, los Colaboradores son 

ONGS, que tienen proyectos a realizar y cuyo objetivo es el cuidado del medio ambiente, 

protección animal y cuidado de la infancia.  

La investigación de mercado identifica permite clasificar a los consumidores de grandes 

retailers dentro de la categoría de terroristas. Por medio de las campañas de marketing 

sustentable de RSS se busca un aumento de la satisfacción y fidelización para transformarlos 

en el tiempo en consumidores apóstoles.  

Los atributos clave a desarrollar y potenciar del servicios corresponden a: Usabilidad, Diseño, 

Comunicación y Transparencia. La plataforma web debe ser sencilla e intuitiva de usar, con 

un diseño que evoque positivismo y vinculado a la sustentabilidad, con canales de 

comunicación abiertos y con información actualizada y disponible de los proyectos.  

Para las empresas Sponsor, la oferta Genérica consiste en dar acceso a un nuevo canal de 

comunicación con consumidores; la oferta Real en implementar campañas de marketing digital 

con foco en la sustentabilidad; y la oferta Ampliada acceso a una plataforma digital exclusiva 

que permitirá conectar a nivel de valores y emociones con los consumidores. 

Los canales de distribución serán directos sin intermediarios de forma digital y presencial, 

principalmente a través de la utilización de la plataforma Web. 

La estimación de número de usuarios proviene de comparación con Facebook, que en Chile 

que cuenta con 6.7 millones de usuarios, sobre ese universo se estima alcanzar 1.000.000 

usuarios en cinco años de operación, es decir el 15% del mercado potencial de usuarios. 

El precio a cliente será de 50 pesos por compra registrada en la plataforma, con un registro en 

promedio 8,65  compras mensuales. 

Mayor detalle del presente capítulo podrá ser revisado en la Parte I del Plan de Negocios. 
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V. PLAN DE OPERACIONES 

5.1. ESTRATEGIA, ALCANCE Y TAMAÑO DE LAS OPERACIONES 

El plan de operaciones de Red Social Sustentable tiene su core en la plataforma digital, que 

soporta todas las transacciones que permiten mantener comunicado a los Colaboradores 

(ONGs y Organizaciones Sociales que obtienen financiamiento para sus proyectos), 

Comunidad RSS (usuarios que registran compras en la plataforma) y Sponsor (Empresas 

que financian la campaña digital pagando un fee por cada compra registrada). A continuación, 

se muestra una descripción de los servicios: 

Campañas solidarias de registro de compras: Diseño y realización de campañas digitales 

de marketing para incentivar el consumo en los miembros de la comunidad de usuarios de 

RSS de los productos de las empresas sponsor. El primer paso para estructurar una campaña 

es elegir el o los productos relacionados con la campaña, luego se definen las metas de 

consumo y los proyectos sociales que serán financiarán. Una vez determinadas estas 

variables se diseña el material gráfico y se ejecuta la campaña enviando notificaciones a los 

usuarios de la plataforma que tienen un perfil de sustentabilidad similar, en la información 

enviada se encuentran los detalles de los productos involucrado, las metas de consumo y los 

proyectos sociales a financiar.  

Membresía Red Social Sustentable: Las membresías garantiza que las empresas puedan 

ser Sponsor de RSS es decir financiar campañas y tener exclusividad sobre el segmento que 

representan, por ejemplo, si la empresa sponsor es del rubro mejoramiento del hogar no se 

aceptara otra empresa como sponsor del mismo rubro. Adicionalmente dispondrá de 

publicidad en la plataforma digital y recibirán de forma trimestral un informe de tendencias de 

sustentabilidad basado en la interacción de la plataforma, la opinión de los usuarios y las 

últimas tendencias nacionales e internacionales. 

Elementos claves de la operación 

El modelo de negocio se sostiene en la posibilidad vincular el consumo de productos y 

servicios por parte de la Comunidad RSS con el aporte concreto y tangible de las empresas a 

la sociedad. El objetivo es capturar la sustentabilidad como parte del valor agregado del 

producto o servicio haciendo un match con las orientaciones hacia el consumo sostenible que 

muestran los consumidores actuales en especial los millennials.  A continuación, se exponen 

algunas de las principales características a las que debe responder el modelo operativo: 
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1. Credibilidad: Uno de los principales pilares que soportan este modelo, es la 

credibilidad de la Comunidad con todo el sistema. Es necesario evaluar de forma 

rigurosa el quehacer de los Colaboradores y Sponsor en el sentido que no tengan 

conductas o acciones que vayan en contra de los valores que se relacionan con la 

sustentabilidad, siendo expulsados de RSS cuando esto ocurra. 

2. Digital: Procesos digitales deben sustentar el modelo de negocio en la mayoría de las 

operaciones.  

3. Cercanía: Se cuidará en todas formas la cercanía de los usuarios de la plataforma 

desde el diseño utilizado, hasta los perfiles de contratación internos de forma que la 

Comunidad RSS perciba que se relacionan con una organización “millennials”. 

4. Transparencia: Por tratarse de una organización con objetivos sociales, se entregarán 

todos los medios de comunicación disponibles para que todos los interesados tengan 

claridad sobre los ingresos de RSS, quienes son los aportantes, así como estado 

actualizado del desarrollo de los proyectos financiados. 

5. Vanguardia: Se revisarán las tendencias tecnológicas de forma continua para 

mantener la plataforma digital en el tope de las nuevas formas de comunicación.  

5.2. FLUJO DE OPERACIONES 

Plataforma web 

La plataforma web que soporta la Red Social sustentable es el centro del modelo de negocio, 

se muestran a continuación las principales funcionalidades que dispondrá para cada uno de 

los perfiles de usuario: 

Comunidad RSS (consumidores que registran sus compras en la plataforma) 

1. Registro y perfil: Los usuarios ingresan con un mail y clave, en su perfil incluyen datos 

generales como fecha de nacimiento, nivel de educación, gustos y preferencias y 

preferencias por temáticas de sustentabilidad (protección ambiental, de los animales 

etc.) 

2. Notificaciones y mensajes: La plataforma envía mensajes vía mail y a través de 

notificaciones en la versión móvil sobre las nuevas campañas disponibles.  

3. Visualización de campañas: El usuario podrá ver las campañas disponibles 

priorizadas por su perfil de sustentabilidad. En cada campaña podrá ver la siguiente 

información: 
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a. Campaña: objetivo (detalle del proyecto o proyectos a financiar) de la campaña 

y meta de registro de consumo asociada (producto y cantidad de registros 

necesarios para cumplir con la campaña), nivel de cumplimiento actual de la 

campaña. 

b. Sponsor: puede tener acceso al perfil del sponsor que auspicia la campaña, 

ver que otras campañas auspicia y comunicarse con él.  

c. Colaborador: puede tener acceso al perfil del ONG colaboradora que realiza 

el proyecto, ver otros proyectos gestiona y comunicarse con ella para enrolarse 

como voluntario o hacer comentarios sobre los proyectos realizados. 

4. Registro de compras: La plataforma permitirá con el celular o dispositivo móvil el 

registro de las compras realizadas, mediante la captura del código de barra del 

producto o boleta, también pudiendo fotografiar la boleta para adjuntar como registro.  

5. Proyectos sociales: Podrá tener acceso al desarrollo de los proyectos financiado por 

las campañas exitosas, observando el cumplimiento de las etapas con acceso a 

imágenes y vídeos, pudiendo dejar mensajes en el muro de cada proyecto y pudiendo 

además comprometer su voluntariado para apoyar el desarrollo del proyecto. 

6. Historial: se muestra un historial con los registros de compra que ha realizado un 

usuario, así como las campañas y proyectos en los cuales ha colaborado. 

Colaborador (ONGs u organizaciones ciudadanas que desarrollan proyectos sociales) 

1. Registro y perfil: Los usuarios ingresan con un mail y clave, en su perfil incluyen datos 

generales de la organización tales como nombre, reseña de la historia, objetivos, 

directiva, dirección, datos de contacto e información y registros fotográficos y en video 

de sus actividades.  

2. Visualización de campañas: Se visualizan todas las campañas disponibles en la 

cuales la organización participa con los respectivos objetivos, metas y estado de 

avance. 

3. Proyectos sociales: En esta parte de la plataforma las organizaciones sociales 

estructuraran los proyectos que requieren financiamiento por medio de la plataforma, 

definiendo: nombre, objetivos, etapas con plazos y costos. También podrán actualizar 

el estatus de cumplimiento de cada etapa con fotografías y videos, así como adjuntar 

toda la documentación que sustente el desarrollo del proyecto, boletas, facturas, 

permisos, contratos etc.  
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4. Historial: se muestra un historial con los registros de las campañas y proyectos en los 

cuales ha participado. 

Sponsor (Empresas que financian campañas) 

1. Registro y perfil: Los usuarios ingresan con un mail y clave, en su perfil incluyen datos 

generales de la organización tales como nombre, reseña de la historia, objetivos, 

directiva, dirección, datos de contacto, información sobre las políticas organizaciones 

y actividades de apoyo a objetivos de sustentabilidad así como  registros fotográficos 

y en video cuando se dispongan.  

2. Visualización de campañas: Se visualizan todas las campañas en la cuales la 

organización auspicia con los respectivos objetivos, metas y estado de avance. 

3. Proyectos sociales: Se visualizan todos los proyectos surgidos sobre campañas que 

la organización auspicio con los respectivos objetivos, metas y estado de avance. 

4. Historial: Historial con los registros de las campañas y proyectos en los cuales ha 

participado. 

Diagrama de Flujo campañas digitales 

El desarrollo de las campañas tiene dos grandes componentes, el diseño y realización de la 

campaña propiamente tal y luego la ejecución y control de los proyectos asociados a las 

campañas que cumplieron con las metas propuestas. A continuación, se muestra el flujo de 

proceso para el diseño y realización de campañas: 

 

Ilustración 1: Diagrama de flujo campañas digitales, elaboración propia. 

 

 Definición 

 Consumidor objetivo. 
Metas de consumo y productos relacionados. 
Proyectos financiados por la campaña. 

 Desarrollo 

 

Desarrollo de material digital. 

Planificación de actividades. 

 Ejecución 

 

Ejecución de actividades PUSH sobre los usuarios de la plataforma. 

Monitoreo. 

 Cierre 

 Informe de cierre de campaña con todos los indicadores asociados. 
financiamiento de los proyectos vinculados a la campaña. 
Notificación del éxito o fracaso de la campaña a los usuarios.  
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Luego cuando la campaña se completa con éxito se debe ejecutar el siguiente proceso de 

ejecución de los proyectos sociales. 

 

Ilustración 2: Diagrama de flujo ejecución de proyectos sociales, elaboración propia. 

Diagrama de Flujo operacional interno 

El flujo operacional se sustenta con el equipo inicial de 7 personas que trabajan de 9 a 18 

horas, con turnos remotos para asegurar la continuidad operacional de la plataforma durante 

los fines de semana y festivos, a continuación, se muestra una tabla con los macro procesos 

internos y sus principales actividades, así como los responsables de sus ejecución y 

supervisión.  

 

Ejecutor Supervisión

Captar Patner y Sponsor.

Capacitar a Partner y Sponsor.

Controlar avance de proyectos sociales.

Validad transfencias de recursos  para el desarrollo de 

los proyectos

Ejecución campaña.

Control de avance de las campañas. 

Gestión de RRSS

Implementación del plan de marketing digital.

Gestión de contenidos de la plataforma.

Gestión contable.

Transferencia de recursos a patner. 

Gestión administrativa de RRHH.

Cobro de servicios a sponsor. 

Pago de sueldos y proveedores.

Continuidad operativa de la plataforma.

Realización de actualizaciones y mejoras  a la 

plataforma. 

Gestión de las bases de datos.

Gestión de reportes de la plataforma.

Implementación de encuestas masivas. 

Venta

Control de proyectos

Roles
Macro-Procesos Actividades Principales

Gerente de 

Operaciones

Asesor Campañas

Coordinador proyectos

Analista de 

Operaciones Digitales 

Gerente T.I

Community manager

Implementación de Campañas 

Digitales

Marketing digital

Administración y RRHH

Mantenimiento y desarrollo 

de la plataforma T.I

Coordinador de 

administración y RRHH.

Profesional T.I

 

 Inicio 

 

Notificación a los colaboradores sobre la realización del proyecto. 

Reunión de coordinación y ejecución de los proyectos. 

 Desarrollo 

 Ejecución de las distintas etapas del proyecto, control y asignación 
de presupuesto. 

Actualización del estatus del proyecto en la plataforma. 

 Cierre 

 

Informe de cierre del proyecto con todos los indicadores 
asociados. 
Notificación del cierre del proyecto a los usuarios y sponsor.  
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Tabla 1: Macro-procesos, actividades principales y roles, elaboración propia. 

Diagrama de la cadena de valor  

Para compilar y entender de mejor forma todos los elementos que se configuran en la 

realización del servicio a continuación se muestra un diagrama de la cadena de valor de valor 

de la empresa. 

 

Ilustración 3: Cadena de valor RSS, elaboración propia. 

5.3. PLAN DE DESARROLLO E IMPLEMENTACIÓN 

Se muestran a continuación las principales actividades asociadas a la implementación y 

puesta en marcha del modelo de negocio: 

Ejecutor Supervisión

Captar Patner y Sponsor.

Capacitar a Partner y Sponsor.

Controlar avance de proyectos sociales.

Validad transfencias de recursos  para el desarrollo de 

los proyectos

Ejecución campaña.

Control de avance de las campañas. 

Gestión de RRSS

Implementación del plan de marketing digital.

Gestión de contenidos de la plataforma.

Gestión contable.

Transferencia de recursos a patner. 

Gestión administrativa de RRHH.

Cobro de servicios a sponsor. 

Pago de sueldos y proveedores.

Continuidad operativa de la plataforma.

Realización de actualizaciones y mejoras  a la 

plataforma. 

Gestión de las bases de datos.

Gestión de reportes de la plataforma.

Implementación de encuestas masivas. 

Venta

Control de proyectos

Roles
Macro-Procesos Actividades Principales

Gerente de 

Operaciones

Asesor Campañas

Coordinador proyectos

Analista de 

Operaciones Digitales 

Gerente T.I

Community manager

Implementación de Campañas 

Digitales

Marketing digital

Administración y RRHH

Mantenimiento y desarrollo 

de la plataforma T.I

Coordinador de 

administración y RRHH.

Profesional T.I
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Tabla 2: Carta Gantt actividades de puesta en marcha, elaboración propia. 

 

De las actividades en la carta Gantt, la de mayor criticidad es el desarrollo de la plataforma 

web, ya que todo el negocio se sustenta en la operación de este sistema en el anexo 7.2 se 

encuentra la cotización para el desarrollo por parte de una empresa especializada. La segunda 

actividad crítica en la gestión de contratos de soporte a la operación, se trata de todos los 

contratos de arriendo de hardware para garantizar el funcionamiento de la plataforma nos 

referimos a hosting y servidores principalmente, esta actividad es crítica pues deben cumplir 

con la especificaciones técnicas de diseño del sistema pues de eso depende la continuidad 

operativa y calidad del  servicio, por otra parte se debe monitorear constantemente pues una 

cambio en nivel de actividad sobre los esperado de los usuarios o un aumento inusual de los 

enrolamientos puede significar ajustar los parámetros del servicio requerido y por lo tanto 

gestionar cambios en los contratos. 

5.4. DOTACIÓN 

El perfil del recurso humano es clave en este proyecto debido a que, para generar una 

conexión sólida con el segmento objetivo de usuarios, las relaciones entre los colaboradores 

de Red Social Sustentable y la comunidad RSS debe ser clara, directas y con un lenguaje y 

forma afín, con los usuarios que en su mayoría se espera que sean del segmento millennials. 

Los cargos necesarios para iniciar las operaciones son los siguientes: 
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Tabla 3: Cargos requeridos para iniciar operaciones, elaboración propia. 

El perfil general con el que deben cumplir todos los colaboradores de RSS es el siguiente: 

● Edad entre 20 y 35 años. 

● Desarrollar alguna actividad extra laboral, deporte o hobby. 

● Tener valores a fines con el modelo de negocio, sobre la importancia de la 

sustentabilidad para la sociedad. 

● Ser usuario frecuente de tecnología y redes sociales.  

Proceso de selección 

Para realizar el proceso de selección realizaremos las siguientes etapas: 

● Preparación del perfil: Desarrollar el perfil de cargo identificando las especificaciones 

del cargo, responsabilidades, funciones y competencias. 

● Publicación: Se publicarán los requerimientos en linkedin y otras plataformas web de 

reclutamiento.  

● Preselección: Se filtran los perfiles recibidos estableciendo una lista acotada en 

función del perfil general y específico requerido. 

● Pruebas: se realizan una serie de pruebas para conocer las habilidades y 

características de personalidad de los candidatos.  

● Entrevistas: se realizan entrevistas para conocer en una mayor profundidad a los 

candidatos, y poder determinar cuál es el ideal para el cargo.  

● Selección: se informa a los candidatos seleccionados y se da paso a la contratación 

he inducción a la organización y sus funciones.  

La carta gantt esperada para el proceso de selección se encuentra en el anexo 5. 
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VI. EQUIPO DEL PROYECTO 

6.1 EQUIPO GESTOR 

Directorio 

A la cabeza del equipo gestor se encuentra el directorio que está compuesto de los 

desarrolladores del modelo de negocio (Gabriel Domke y Oscar Zavala) y de los 

inversionistas. Los principales roles y responsabilidades del directorio son los siguientes: 

● Aprobar las definiciones estratégicas tomadas por las gerencias de operaciones y T.I. 

● Aprobar el plan de operaciones y de T.I 

● Aprobar los planes de inversión o de aumento de las operaciones. 

● Evaluar la gestión de la compañía al mando de los dos gerentes de primera línea.  

● Identificar posibles riesgos del entorno que puedan afectar a la compañía. 

● Identificar oportunidades de crecimiento para la compañía.  

En el anexo 6.1, se encuentra todos perfiles de cargo de las gerencias de primera línea, a 

continuación, se muestran las principales funciones:  

Gerente de Operaciones 

● Gestionar la ejecución del plan de ventas y de marketing digital. 

● Gestionar la realización de campañas digitales sustentables, generación de informes 

de sustentabilidad y realización de consultoría en sustentabilidad. 

● Gestionar los procesos de administración y RRHH de la empresa.  

 

Gerente T.I 

● Gestionar la ejecución del plan de operación, mantención y actualización de la 

plataforma web. 

● Gestionar los procesos de data mining y análisis de bases de datos. 

● Gestionar la realización de encuestas masivas a los usuarios de la plataforma.  

6.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

En el siguiente es el organigrama de Red Social Sustentable, está diseñado de la forma más 

liviana y flexible posible para dar mayor viabilidad al proyecto.  
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Ilustración 4: organigrama RSS, elaboración propia.  

 

En el anexo 6.1, se encuentra todos perfiles de cargo, a continuación, se muestran las 

principales funciones por cargo: 

 

Community Manager 

● Publicar contenidos en la plataforma. 

● Publicar contenidos en otras RRSS. 

● Monitorear la actividad de los usuarios de la plataforma.  

Analista de Desarrollo T.I 

●  Ejecutar los procesos de operación, soporte y actualización de la plataforma web. 

● Coordinar tareas y operaciones con proveedores de servicios informáticos.  
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Asesor Campañas 

● Ejecutar el plan de venta campañas digitales y consultoría. 

● Captar sponsor y partner. 

● Elaborar informes de gestión. 

● Capacitar y dar soporte sobre el uso de la plataforma a partner y sponsor.   

Analista de Operaciones Digitales 

● Ejecución del plan de marketing digital. 

● Ejecutar campañas digitales sustentables  

● Elaboración de informes de sustentabilidad y gestión de las campañas. 

Coordinador de Administración y RRHH 

● Pago a proveedores. 

● Gestión contable. 

● Compra de equipos y activos. 

● Gestión RRHH de la empresa.  

● Administración de contrato con proveedores. 

En la siguiente tabla se muestra como varía la dotación a en los distintos años del proyecto 

en función de la demanda esperada.  

 

Tabla 4: Proyección de RRHH a cinco años, elaboración propia. 

6.3 INCENTIVOS Y COMPENSACIONES 

Las rentas por cargo se detallan en la siguiente tabla: 
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Tabla 5: Renta bruta por cargo, elaboración propia. 

Además, se asignará un bono anual de incentivo que estará supeditado al cumplimiento de los 

objetivos y que tendrá la siguiente distribución: 

 Gerentes de Operaciones y Gerente de T.I, 1% de las ventas anuales.  

 Asesores de Campañas y Analistas de Operaciones Digitales, 0,5% de las ventas 

anuales. 

 El resto de los cargos un sueldo extra anual.  

También se considera la formación como parte del desarrollo, en ese sentido se generará un 

plan de desarrollo relacionado con los siguientes temas mencionados en la cadena de valor: 

● metodología scrum. 

● método challenger. 

● transformación digital. 

● marketing digital. 

  



 

19 
 

VII. PLAN FINANCIERO 

Este capítulo tiene como propósito identificar las condiciones económicas bajo las cuales Red 

Sustentable será factible de llevar a cabo, en relación a los objetivos y estrategias propuestas. 

Además, se presentan las estimaciones de ingresos y costos, plan de inversiones, flujo de caja 

y estados financieros (Balance y Estado de Resultado), así como indicadores de rentabilidad 

(VAN, TIR, Payback, ROI), que permiten concluir lo atractivo del proyecto, considerando 

distintos escenarios de sensibilidad que incentivan la decisión de inversión. 

7.1 SUPUESTOS 

Para la evaluación financiera del proyecto se consideraron los siguientes supuestos: 

● Los ingresos y egresos serán reajustados anualmente según IPC, en un 4% anual, 

según objetivos de inflación del Banco Central de Chile. 

● Tasa de Impuesto a la Renta de acuerdo a reforma tributaria: 25% desde el año 2018 

en adelante, considerando que la empresa se acoge voluntariamente y opta por el 

sistema de Renta Atribuida (Art. 2 Nº 2 de la LIR). 

● Valor UF estimado: 27.000 en 2018, con incrementos anuales de acuerdo a inflación 

● La evaluación será a cinco años plazo. Considerando el inicio de operación el 01 de 

enero de 2018. 

● El detalle de los restantes supuestos se encuentra en el anexo 7.1 

Estimación de ingresos: 

● Se considera una tasa de crecimiento mensual de: 40% al primer año (100.000 

usuarios); 15% al segundo año (540.000 usuarios); 2,5%, 2% y 1% en el tercer, cuarto 

y quinto año respectivamente, llegando a 1.000.000 de usuarios en 5 años.  

● Se estima asociar a 10 empresas por año, llegando a una base de 50 empresas al 

quinto año 

● Para el cálculo de ingresos por campaña, se considera el supuesto de que un 5% de 

los usuarios activos registrados participará por campaña, considerando un tope 

máximo de un 25% de los usuarios participando dentro de un mismo mes, 

independiente del número de campañas.  

● Se estima un promedio de 4 campañas web por empresa al año.  
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● Se estima que el valor promedio por proyecto a financiar será de $ 2.000.000, valor 

que se estima irá incrementando en un 50% año a año, llegando a $10.125.000 el 

último año de la evaluación.   

Estimación de costos y gastos: 

● Principales costos y gastos están asociados con: Gastos de personal; arriendo de 

oficinas y gastos relacionados al funcionamiento de la plataforma web y uso de 

servidores. 

● De los ingresos asociados a las campañas, año a año se provisionará el 20%, 25%, 

45%, 55% y 65% respectivamente, para ser utilizado en el financiamiento de iniciativas 

sociales, siendo el principal costo asociado al servicio de campañas de marketing 

digital.  

Plan de inversión:  

 El plan de inversiones contempla: Desarrollo de la plataforma web; desarrollo de la 

aplicación móvil; habilitación de la oficina.  

Fuentes de financiamiento 

 Los socios aportarán el 80% de la inversión inicial en efectivo, y el 20% restante se 

financiará a través de un crédito bancario con vencimiento en 3 años. 

Indicadores financieros 

Para el modelo financiero se consideran las siguientes variables económicas: 

 
Tabla 6: Indicadores financieros, elaboración propia. 

7.2 PLAN DE INVERSIÓN Y REQUERIMIENTO DE CAPITAL 

La inversión inicial se detalla en el recuadro de más abajo. El detalle de las cotizaciones se 

encuentra en el anexo 7.1 
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Tabla 13: Inversión inicial, elaboración propia. 

Financiamiento de inversión inicial 

El financiamiento de la inversión inicial se detalla en el siguiente recuadro: 

 
Tabla 7: Financiamiento inversión inicial, elaboración propia. 

La puesta en marcha del proyecto se financiará en un 80% con un aporte de los socios y en 

un 20% con financiamiento vía un crédito bancario, con vencimiento a 3 años. 

Estimación de Ingresos 

En la tabla 15 se presentan los ingresos proyectos para el horizonte de 5 años de la evaluación 

(montos no incluyen IVA). Debido a la naturaleza de los servicios ofrecidos por la empresa, 

estos se encuentran afectos a IVA al corresponder a actividades de primera categoría de la 

Ley de Impuesto a la Renta (anexo 7.2) 

 
Tabla 8: Ingresos a cinco años, elaboración propia. 
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Se puede observar un crecimiento sostenido de los ingresos, asociados principalmente al 

incremento de usuarios de la plataforma y de empresas participantes. El detalle de los ingresos 

se encuentra en el anexo 7.3 

Estado de Resultados 

A continuación, se presenta en la tabla 16, el Estado de Resultado proyectado para el periodo 

evaluado para el proyecto. Las pérdidas del primer año, tienen relación con los gastos 

asociados a la puesta en marcha de la operación y una base de usuarios que debe aún seguir 

creciendo, llegando solo a 100.000 usuarios durante los primeros 12 meses de operación.   

Luego, a partir del segundo año las utilidades después de impuesto son positivas y sostenidas.  

Cabe destacar, que, en el caso de este proyecto, el resultado de la última línea no refleja el 

éxito del negocio, si no la sustentabilidad del mismo. Para esto es importante ver la capacidad 

que tiene la empresa de generar financiamiento de proyectos sociales.  Si bien, durante el 

primer año es un monto menor, y solo se llega a financiar 2 proyectos, a partir del segundo 

año aumenta considerablemente, creciendo 22 veces en 2019 respecto al primer año.  

 

Tabla 9: Estado de resultados, elaboración propia. 

En el anexo 7.4 se puede ver el detalle de los cuadros relacionados a gastos e inversiones. 

Flujo de Caja 

En la tabla 17 se presenta el Flujo de Caja, donde se observa que el año 1 existe déficit de 

caja, pero a partir del 2do año de operación, genera saldos positivos hacia adelante. 
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Tabla 10: Flujo de caja, elaboración propia. 

La determinación de Capital de Trabajo corresponde al monto necesario para mantener en 

caja un saldo mínimo durante el primer año de operación que permita cumplir durante un mes 

(30 días) con las obligaciones con proveedores.  Este monto corresponde a $ 177.007.876. El 

detalle se puede ver en el anexo 7.4, donde se presenta los EE.FF correspondientes al primer 

año del proyecto.  

Estado de Situación Patrimonial 

Los balances proyectados que se presenta, reflejan que en corto plazo el negocio permite 

generar utilidades crecientes, a tal punto que permiten que logre aumentar año a año el 

porcentaje destinado a financiar proyectos sociales. Además, el emprendimiento muestra una 

buena capacidad de generación de caja a partir del tercer año, índice de que no tendría 

problemas de cumplir con sus obligaciones con terceros.  
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Tabla 11: Estado de situación patrimonial. 

7.3 EVALUACIÓN FINANCIERA DEL PROYECTO 

Cálculo de tasa de Descuento. 

A continuación, se presenta el cálculo de la tasa de descuento que se utilizará luego en el 

cálculo del VAN del proyecto, la cual es estimada en base al modelo CAPM, de acuerdo a los 

siguientes parámetros y supuestos1: 

 

                                                           
1 http://si3.bcentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx?idCanasta=1MRMW2951 
    http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html 

http://si3.bcentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx?idCanasta=1MRMW2951
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
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Tabla 12: calculo tasa de descuento. 

VAN – TIR 

En el siguiente recuadro se presenta los flujos futuros, separados entre flujo operacional y flujo 

de deuda. Los flujos del “Año 0”, corresponde a la inversión inicial necesaria para la puesta en 

marcha del proyecto.  

 

 

 
Tabla 13: Calculo del VAN y TIR, elaboración propia. 

 
Ilustración 5: Flujo de caja libre, elaboración propia 
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Ilustración 6: Payback, elaboración propia. 

Al analizar los valores obtenidos de VAN y TIR del proyecto es posible observar: 

● El VAN positivo de generará $455.826.141, más allá del retorno del capital invertido en 

el proyecto, por lo que el proyecto es viable.  

● Consecuente con lo anterior la TIR, es de 31.2%, resultando en un proyecto atractivo 

frente a otras alternativas de inversión. Cabe destacar que la TIR es la tasa que hace 

que el Valor Actual Neto (V.A.N.) de una inversión sea igual a cero. (V.A.N. =0) 

● El Payback o periodo de recuperación, indica el plazo en el que se recupera la inversión 

inicial a través de los flujos de caja que es de 3.1 años o aproximadamente 37 meses.  

Aporte Social del proyecto 

 

Tabla 20: Calculo del VAN y TIR, elaboración propia. 

Teniendo claridad sobre la viabilidad y atractivo de la Red Sustentable, es posible analizar el 

donde este proyecto tiene mayor impacto, que es el ámbito social. De acuerdo al recuadro, 

año a año el monto disponible para financiar proyectos sociales aumenta, pasando de apenas 

$4.000.000 el primer año de operación, a $93.000.000 el segundo año, lo que ya permite 

otorgar financiamiento a un estimado de 31 proyectos sociales durante ese año. Hacia el quinto 

año, ya se estima llegar a 961.875.000 otorgados en financiamiento, con lo que se proyecta 

financiar un total de 95 iniciativas sociales considerando un monto promedio de $10.125.000 

por proyecto.  
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Ilustración 7: Aporte Social, elaboración propia. 

Otros indicadores de desempeño financiero 

Se ha seleccionado un conjunto de indicadores que complementan y confirman el atractivo del 

proyecto: 

 
Tabla 14 Indicadores financieros, elaboración propia. 

Análisis de Sensibilidad 

Para el análisis de sensibilidad del Proyecto, se consideran como las principales variables que 

afectan la rentabilidad del proyecto,  la cantidad de usuarios registrados en la plataforma, y el 

número de empresas suscritas. Ambos escenarios se revisan en  el siguiente cuadro resumen: 
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Tabla 15: Análisis de sensibilidad, elaboración propia. 

En todos los escenarios evaluados, el VAN resulta positivo y la inversión se recupera entre el 

tercer y cuarto año.  Esto permite confirmar que dentro de un margen razonable de variabilidad 

el modelo de Red Social Sustentable es robusto y sostenible a largo plazo.  
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VIII. PUNTOS CRÍTICOS: CLAVES DEL ÉXITO Y RIESGOS ASOCIADOS 

8.1 CLAVES DEL ÉXITO 

Participación de ONGs 

Uno de los pilares para que Red Sustentable tenga éxito, es la participación y el trabajo 

conjunto con organizaciones no gubernamentales, quienes son los que ofrecen y ejecutan los 

proyectos que se votan en la plataforma. Para que la plataforma sea atractiva para los 

usuarios, se deben presentar proyectos que generen interés en los usuarios de la comunidad,   

Disponibilidad de proyectos sociales 

Relacionado con el punto anterior, es necesario tener disponible un número considerable de 

proyectos para mantener el atractivo de la plataforma para sus usuarios y empresas 

participantes.  

Volumen: lograr la cantidad de usuarios activos requeridos 

Se debe lograr alcanzar un monto crítico de usuarios activos dentro de la Red Sustentable 

para asegurar la viabilidad del proyecto. Por lo mismo se requiere un trabajo importante de 

generación de contenido e iniciativas, generar la sensación de comunidad y potenciar la 

participación de los usuarios. Se deben generar los incentivos necesarios para que los 

usuarios sientan que están creando valor a través del registro de sus compras.  

Concreción de proyectos  

No solo es importante conseguir los recursos necesarios para financiar los proyectos 

propuestos en la comunidad, sino que también se deben concretar y hacer partícipe a la 

comunidad del éxito de los proyectos.  

Trazabilidad de las compras 

Los registros de compras deben tener la trazabilidad necesaria de manera de que sean 

fácilmente verificables y auditables 

8.2 RIESGOS ASOCIADOS 

Financiamiento inicial 

Obtener los recursos necesarios para financiar para la inversión inicial requerida de 

$269.443.982, donde se busca financiar con recursos propios de los inversionistas el 80% del 
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monto requerido para sustentar el primer año de operación. El riesgo en este caso se considera 

moderado.  

Operacionales 

Mantener la plataforma web y la aplicación móvil disponible y funcionando de forma correcta 

en todo momento.  

Seguridad Informática 

Al aumentar la cantidad de usuarios y clientes, está presente el riesgo de hackeo de las bases 

de datos. De todas formas se considera bajo, dado el carácter social del sitio.  

Fraude 

Existe un riesgo de que los fondos entregados a ONGs para el desarrollo de iniciativas 

sociales, no se utilicen para lo acordado y que los proyectos no se concreten. Esto generaría 

un daño en la imagen de Red Social Sustentable y en la confianza de sus clientes.  
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IX. PROPUESTA AL INVERSIONISTA 

9.1 FACTIBILIDAD FINANCIERA 

De acuerdo a los siguientes indicadores, la evaluación del negocio se considera atractiva: 

 La inversión inicial es razonable de $269.443.982 

 El valor actual neto VAN es de $455.826.141, con lo que se confirma la viabilidad del 

proyecto.  

 Un Payback de 3,1 años, que significa que la inversión inicial se recupera en 

aproximadamente 37 meses. 

 La TIR (tasa interna de retorno), es de 31,2%, lo que constituye una tasa atractiva para 

proyectos similares. 

 Se logran financiar 315 iniciativas sociales por un monto total de $ 2.120.870.000 en 

un plazo de 5 años, generando un impacto social positivo.  

 Los retornos de la inversión (ROI) son también positivos, así como también el resto de 

los indicadores de desempeño financiero. 

 El proyecto presenta utilidad a partir del segundo año de operación 

 El riesgo del negocio es bajo, y presenta buenas perspectivas futuras. 

9.2 CAPACIDAD DEL EQUIPO GESTOR 

De acuerdo a lo comentado en el punto 6.1 del presente plan, la capacidad del equipo 

emprendedor es fundamental para viabilidad de este emprendimiento. Al detectar la 

oportunidad de negocio y realizar el estudio de factibilidad, concluyendo el real potencial del 

negocio para posteriormente llevarla a cabo. 

9.3 VENTAJA COMPETITIVA 

La principal ventaja competitiva del este modelo de negocio se centra en los usuarios en la 

plataforma (Comunidad RSS), que permiten ser un poder de compra atractivo para las 

empresas, de forma que orientando el consumo de la Comunidad RSS hacia ciertos productos 

se generan dos efectos beneficiosos: un aumento de la demanda direccionada y una 

vinculación emocional y valórica entre las empresas y la Comunidad RSS. Cuando se concreta 

el aporte hacia iniciativas sociales que son altamente valoradas por la Comunidad RSS, se 

tangibiliza el aporte de las empresas a la sociedad y medio ambiente con lo que aumenta el 

valor agregado de los productos y se enriquece la experiencia de compra de los consumidores. 
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9.4 RIESGOS CORPORATIVOS VS OPORTUNIDADES  

Si se comparan los riesgos con las oportunidades que se plantean dentro de este modelo de 

negocios, se puede llegar a la conclusión de que es una iniciativa atractiva, que permite 

acercar el mundo social a las empresas, a través de la generación de valor compartido. El plan 

de negocios no solo es atractivo por la rentabilidad del mismo, si no por el impacto social 

positivo que genera.  

Por lo expuesto y analizado en el presente plan de negocios, se invita a los inversionistas a 

participar de este emprendimiento rentable, atractivo, con una potente propuesta de valor no 

solo económico, sino que también social, apuntando a la sustentabilidad de las empresas a 

través de un modelo único e innovador.  
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X. CONCLUSIONES 

El escenario competitivo que enfrentan actualmente las empresas ha cambiado 

sustancialmente en los últimos años, en donde la tecnología y una nueva generación de 

consumidores más involucrados e informados han llevado a modificar los paradigmas de las 

empresas de Retail. Resultado de esto, hay mayor conciencia del rol que juegan las empresas 

y su impacto en la sociedad, la cual a su vez es cada vez más crítica y exigente.   

Ante el desafío de las empresas de desarrollar el concepto de Sustentabilidad, nace Red Social 

Sustentable, a través de la cual las empresas podrán conectarse con sus consumidores, y 

estos a través de su participación, llevar adelante los proyectos sociales de su interés.  

Del presente plan de negocios, en base a los análisis realizados: Canvas; Porter; FODAC; 

PESTEL y VRIO y los estudios de Factibilidad Operacional, Logístico y Financiero, se puede 

concluir que: 

 RSS se encuentra en una industria atractiva y con potencial de crecimiento dadas las 

nuevas tendencias de consumo. 

 RSS es factible de llevar a cabo como negocio, y tiene un gran potencial considerando 

el desarrollo de la industria de Retail en Chile.  

 Ya existe interés de algunas empresas, como se pudo corroborar de la entrevista con 

el Gerente de Sustentabilidad de Homecenter.  

 El modelo de negocios de RSS y su plataforma tecnológica, es único y posee la ventaja 

de ser el primero de su tipo 

 Tiene un gran impacto social, logrando financiar de una forma colaborativa y 

transparente una gran cantidad de proyectos sociales  

Los análisis de sensibilidad realizados confirman que a pesar de establecer diferentes 

escenarios probabilísticos (a favor y en contra), los indicadores de rentabilidad y desempeño 

financiero son positivos (VAN – TIR – ROI – Payback y relacionados). 

En resumen, dado todo lo anterior, Red Social Sustentable es un emprendimiento con gran 

potencial, tanto a nivel de rentabilidad como de valor compartido con la sociedad.   
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ANEXOS 

ANEXO 1.1: RESPUESTA HOMECENTER 
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ANEXO 1.2: RESULTADOS ENCUESTA 

 

7. ¿Estarías dispuest@ a dedicar parte de tu tiempo libre para 

apoyar alguna de las causas seleccionadas anteriormente?

8. ¿Cuánto dirías que gastas en el Supermercado en promedio 

mensualmente?

1. ¿Posees alguna cuenta en alguna red social? 2. ¿Con qué frecuencia utilizas las redes sociales?

3. ¿Para qué utilizas las redes sociales?
4. ¿Qué tan importante son para tí las organizaciones que 

apoyan causas sociales?

5. ¿Participa de algún voluntariado?
6. ¿Cuales de la siguientes tipos de causas sociales son la 

màs importantes?

Facebook; 
23,00%

Facebook, 
Twitter; 

5,00%

Facebook, 
Twitter, y 

otras; 24,00%

Facebook, y 
otras; 44,00%

, y otras; 
4,00%

1. Todos los 
días, más de 

una hora 

diaria.
70%

2. Todos los 
días, menos 
de una hora 

diaria.
21%

3. Algunos 
días.
9%

4. Una vez a la 
semana.

0%

Para estar en 
contacto con 
mis amigos; 

47,00%

Para estar en 
contacto con 
mis amigos, y 

otras; 27,00%

Para estar en 
contacto con 
mis amigos, 

para conocer 
gente nueva; 

4,00%

Para estar en 
contacto con 
mis amigos, 

para conocer 
gente nueva, y 

otras; 6,00%

, y otras; 
14,00%

1. Muy 
Importante

53%

2. Algo 
importante

39%

3. Poco 
importante

8%

4. Nada 
importante

0%

Protección 
animal

21%

Cuidado de 
niños en 

riesgo social

19%

Cuidado de 
ancianos

4%

Protecciòn del 
medio 

ambiente

32%

Desarrollo de  
espacios 

pùblicos en 

sectores 
vulnerables

3%

Fomento de la 
cultura en  
sectores 

vulnerables
10%

Fomento de la 
vida 

saludable. 

11%

1. Sí
11%

2. No
89%

1. 0 a 50.000
36%

2. 50.001 a 
100.000

34%

3. 100.001 a 
200.000

18%

4. Más de 
200.000 

12%

Si
85%

No
15%
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ANEXO 2.1: ANÁLISIS PESTEL 

 Riesgos Exigencias Oportunidades 

P - Políticas gubernamentales 
que restringen el 
funcionamiento de este tipo de 
organizaciones.  

- Políticas de transparencia 
que afectan el modelo de 
negocios  

- Cumplimiento de normas 
fiscales para operar.   

- Pérdida de confianza del 
mundo político e instituciones 

- Deficiencias de la gestión 
social del estado 

E - Posibles crisis económicas 
que afecten crecimiento e 
inversión. 

 

- Cumplimiento de normas 
tributarias y contables.  

- Beneficios tributarios por 
donaciones.  

S - Exigencia de total 
transparencia de parte de los 
consumidores.  

- Cumplimiento de 
expectativas y exigencias de 
responsabilidad social. 

- Mayor disposición para 
ayudar a la sociedad y el 
medio ambiente.  

- Nuevas necesidades 
sociales de los consumidores. 

-Utilización masiva de las 
tecnologías de la información 
móviles.    

T - Aparición de modelos de 
crowdfunding en línea usados 
en Europa y EEUU.  

- Demanda de plataformas 
robustas y de uso sencillo. 

- Generación de información y 
facilidad de acceso. 

- Incorporación de tecnología 
en la reducción de costos 
operacionales. 

E - Realizar operaciones con 
impacto en Medio ambiente.  

  

- Cumplimientos de 
normativas medioambientales.  

- Valoración de los 
consumidores por las 
organizaciones amigables con 
el medioambiente. 
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L - Fraude económico con los 
fondos recaudados.         

  

- Excelencia en la gestión 
financiera-contable.  

- Cumplimiento de políticas de 
donaciones.  

-Transparencia total en la 
gestión operacional y 
financiera. 
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ANEXO 2.2: CINCO FUERZAS DE PORTER 
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ANEXO 3.1: MODELO CANVAS 
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ANEXO 3.2: ANÁLISIS VRIO 

Recurso / Capacidad Valor Rareza Inimita- 
bilidad 

Organi-
zación 

Implicancia  

Competitiva 

Plataforma 
Tecnológica 

Sí Sí No Sí Ventaja Competitiva 
Temporal 

Comunidad 
RSS(cantidad 
usuarios de la 
plataforma) 

Sí Sí Sí Sí Ventaja Competitiva  

Vinculación 
emocional y/o 
válorica con los 
consumidores.  

Sí Sí No Sí Ventaja Competitiva 
Temporal 

Expertos en 
Sustentabilidad 

Sí Sí No Sí Ventaja Competitiva 
Temporal 
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ANEXO 3.3: METAS DE DESARROLLO SUSTENTABLE DE LA ONU. 

 

  

ANEXO 4.1: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE MARKETING 

 
 

 

ANEXO 5.1: CARTA GANTT PROCESO SELECCIÓN 
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ANEXO 6.1: PERFILES DE CARGO 

Este listado de competencias esta laborales está disponible en la web de la Universidad de Alicante, 

España. 
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Perfil de cargo Gerente de Operaciones 

1. Identificación del cargo 
 

Nombre Gerente de Operaciones  

Dependencia Directorio 

 

2. Especificaciones del cargo 

Formación Ingeniero Civil Industrial 

Experiencia 5 años 

 

3. Responsabilidad del cargo 

 Liderar los procesos de captación de colaboradores y sponsor, así como la ejecución de las 
campañas.  

 Responsable que la realización de los servicios se lleve a cabo con excelencia y calidad. 

 Responsable del cumplimiento de los objetivos organizaciones vinculados a sus procesos de 
responsabilidad. 

 Responsable de mantener un clima organizacional propicio para el desarrollo de trabajo en 
equipo.  

 

4. Funciones del cargo 

 Gestionar la ejecución del plan de ventas y de marketing digital. 

 Gestionar la realización de campañas digitales sustentables, generación de informes de 
sustentabilidad y realización de consultoría en sustentabilidad. 

 Gestionar los procesos de administración y RRHH de la empresa.  

 

 

5. Competencias para el desempeño del cargo 
 

 

  

 Espíritu comercial 

 Liderazgo 

 Planificación y organización  

 Compromiso 

 Atención al cliente 

 Control  

 Trabajo en equipo 
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Perfil de cargo Gerente de T.I 
1. Identificación del cargo 

Nombre Gerente de T.I 

Dependencia Directorio 

 

2. Especificaciones del cargo 

Formación Ingeniero Civil Informático 

Experiencia 5 años 

 

3. Responsabilidad del cargo 

 Liderar los procesos de operación, soporte y actualización de la plataforma web.  

 Responsable de que la plataforma web esté disponible en línea y con un estándar de 
funcionamiento adecuado para el cumplimiento de los objetivos organizacionales. 

 Responsable del cumplimiento de los objetivos organizaciones vinculados a sus procesos de 
responsabilidad. 

 Responsable de mantener un clima organizacional propicio para el desarrollo de trabajo en 
equipo.  

 

4. Funciones del cargo 

 Gestionar la ejecución del plan de operación, mantención y actualización de la plataforma 
web. 

 Gestionar los procesos de data mining y análisis de bases de datos. 

 Gestionar la realización de encuestas masivas a los usuarios de la plataforma.  

 

5. Competencias para el desempeño del cargo 
 

 

  

 Análisis de problemas 

 Liderazgo 

 Análisis numérico 

 Compromiso 

 Planificación y organización 

 Control  

 Trabajo en equipo 
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Community Manager 
1. Identificación del cargo 

Nombre Community Manager 

Dependencia Gerente de Operaciones 

 

2. Especificaciones del cargo 

Formación Profesional de la ingeniería o marketing deseable curso de especialización en 
Community Manager.  

Experiencia 3 años 

 

3. Responsabilidad del cargo 

 Responsable de mantener contenidos atractivos que fomenten la interacción entre los 
usuarios y la plataforma. 

 Responsable gestionar la presencia de RSS en otras RRSS. 

 Identificar preferencias de navegación y utilización de los usuarios de la plataforma.  

 

4. Funciones del cargo 

 Publicar contenidos en la plataforma. 

 Publicar contenidos en otras RRSS. 

 Monitorear actividad de los usuarios de la plataforma  

 

5. Competencias para el desempeño del cargo 
 

 

  

 Atención al cliente 

 Compromiso 

 Creatividad 

 Sociabilidad 

 Comunicación escrita 

 Escucha 

 Independencia 
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Analista de Desarrollo T.I 
1. Identificación del cargo 

Nombre Analista de Desarrollo T.I 

Dependencia Gerente T.I 

 

2. Especificaciones del cargo 

Formación Técnico informático, Ingeniero Ejecución Informática o carrera a fin.  

Experiencia 3 años 

 

3. Responsabilidad del cargo 

 Responsable del cumplimiento de las metas asociadas a sus ámbitos de desempeño. 

 Responsable de mantener un clima organizacional propicio para el desarrollo de trabajo en 
equipo.  

 

4. Funciones del cargo 

 Ejecutar los procesos de operación, soporte y actualización de la plataforma web.  

 Coordinar tareas y operaciones con proveedores de servicios informáticos.  

 

5. Competencias para el desempeño del cargo 
 

 

 

 

  

 Análisis de problemas 

 Análisis numérico 

 Compromiso 

 Trabajo en equipo 

 Niveles de trabajo 

 Independencia 
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Perfil de cargo Asesor Campañas 
1. Identificación del cargo 

Nombre Asesor Campañas 

Dependencia Gerente de Operaciones 

 

2. Especificaciones del cargo 

Formación Carrera relacionada con la administración, RRPP, Ventas o Marketing  

Experiencia 3 años deseables en ventas.  

 

3. Responsabilidad del cargo 

 Responsable del cumplimiento de las metas asociadas a sus ámbitos de desempeño. 

 Responsable de mantener un clima organizacional propicio para el desarrollo de trabajo en 
equipo. 

 

4. Funciones del cargo 

 Ejecutar el plan de venta campañas digitales. 

 Captar empresas sponsor y ONG colaboradoras. 

 Elaborar informes de gestión. 

 Capacitar y dar soporte sobre el uso de la plataforma a las empresas sponsor y ONG 
colaboradoras. 

 

 

5. Competencias para el desempeño del cargo 
 

 

  

 Espíritu comercial 

 Liderazgo 

 Compromiso 

 Resistencia 

 Atención al cliente 

 Trabajo en equipo 

 Escucha  

 Energía  
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Perfil de cargo Analista de Operaciones Digitales 
1. Identificación del cargo 

Nombre Analista de Operaciones Digitales 

Dependencia Gerente de Operaciones 

 

2. Especificaciones del cargo 

Formación Técnico informático en administración, Ingeniero Ejecución  o carrera a fin.  

Experiencia 3 años 

 

3. Responsabilidad del cargo 

 Responsable del cumplimiento de las metas asociadas a sus ámbitos de desempeño. 

 Responsable de mantener un clima organizacional propicio para el desarrollo de trabajo en 
equipo. 

 

4. Funciones del cargo 

 Ejecución del plan de marketing digital. 

 Ejecutar campañas digitales sustentables  

 Elaboración de informes de sustentabilidad y gestión de las campañas. 
 

 

 

5. Competencias para el desempeño del cargo 
 

 

 

  

 Meticulosidad 

 Planificación y organización  

 Compromiso 

 Atención al cliente 

 Control  

 Trabajo en equipo 
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Perfil de cargo Coordinador Administración y RRHH 
1. Identificación del cargo 

Nombre Coordinador Administración y RRHH 

Dependencia Gerente de Operaciones 

 

2. Especificaciones del cargo 

Formación Ingeniero comercial, Ingeniero de Ejecución en administración o carreras 
afines. 

Experiencia 3 años 

 

3. Responsabilidad del cargo 

 Responsable del cumplimiento de los objetivos organizaciones vinculados a sus procesos de 
responsabilidad. 

 Responsable de mantener un clima organizacional propicio para el desarrollo de trabajo en 
equipo. 

 

4. Funciones del cargo 

 Pago a proveedores. 

 Gestión contable. 

 Compra de equipos y activos. 

 Gestión RRHH de la empresa.  

 Administración de contrato con proveedores. 

 

 

5. Competencias para el desempeño del cargo 
 

 

 

  

 Liderazgo 

 Planificación y organización  

 Compromiso 

 Control  

 Independencia 

 Meticulosidad 
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Perfil de cargo Coordinador de Proyectos 
1. Identificación del cargo 

Nombre Coordinador de Proyectos 

Dependencia Gerente de Operaciones 

 

2. Especificaciones del cargo 

Formación  Ingeniero comercial, Ingeniero en administración o carreras afines. 

Experiencia 3 años.  

 

3. Responsabilidad del cargo 

 Responsable del cumplimiento de los objetivos organizaciones vinculados a sus procesos de 
responsabilidad. 

 Responsable de mantener un clima organizacional propicio para el desarrollo de trabajo en 
equipo. 

 

4. Funciones del cargo 

 Evaluación del desempeño y cumplimiento de requisitos por parte de los colaboradores de 
RSS . 

 Transferencia de recursos hacia los Colaboradores. 

 Evaluación del estado de realización de los proyectos financiados por RSS.  

 

 

5. Competencias para el desempeño del cargo 
 

 

 

 

  

 Liderazgo 

 Planificación y organización  

 Compromiso 

 Control  

 Trabajo en equipo 

 Meticulosidad 
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ANEXO 7.1: SUPUESTOS MODELO FINANCIERO 
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ANEXO 7.2: PRESUPUESTO PARA INVERSIÓN INICIAL 

Habilitación de Oficina: 
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Presupuesto Plataforma Web 
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ANEXO 7.2: RESPUESTA SII 
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ANEXO 7.3: INGRESOS 
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ANEXO 7.4: CUADRO DE GASTOS, INVERSIONES, GASTOS FINANCIEROS 
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ANEXO 7.5: EE.FF PRIMER AÑO DE OPERACIÓN 
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