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El presente proyecto es una cadena de retail focalizada en productos tecnoldgicos pre-owned
(refaccionados), garantizados y de gama media - alta, que tiene como hipotesis que existe una
oportunidad de negocio en este mercado, y que se encuentra en una etapa de crecimiento con
espacio suficiente para que una empresa logré el liderazgo en pocos afos. Esto
metodoldgicamente lo demostraremos, ademdas de ser un negocio rentable y con proyecciones

de liderazgo en su cuota de mercado.

Evaluaremos en detalle los datos de la industria, que tiene una demanda bien desarrollada en
otros paises, alcanzando una proyeccidn del 7,0% de las ventas totales de Smartphones a nivel
global, estos paises tienen niveles de desarrollo tecnoldgico y penetracion similares a los que
estd alcanzando Chile, un pais con 22,697 millones de celulares y con estadisticas que
demuestran que un 66% ellos corresponden a equipos Smartphones, y que para el 2020 se
calcula que llegard a una penetracion de un 90% del total de equipos, esto implica ingresar a
un negocio con un mercado potencial de MM$30.362 en el afio 5. De toda esta informacion se
generan varios supuestos con solidas bases de extrapolacion entre un mercado y otro,

informacion relevante en nuestro analisis y por ende en las conclusiones.

La investigacion validara la oportunidad de negocios, tendiente a desarrollar un mercado
secundario de equipos smartphones de media y alta gama, identificando a nuestros clientesy
principalmente nos indicard cémo nuestro modelo de negocios, luego preparamos un Plan de
Marketing para lograr las mejores estrategias de productos, precios, distribucién y promocion.

La campaiia serd mayormente Digital y también mostraremos su cronograma y presupuesto.

El andlisis nos indicara que los esfuerzos debemos concentrarlos en los segmentos del GSE
Cib - C2 - (3, personas con equipos sin contrato (prepago), con perfiles relacionados a la

busqueda de un mejor equipo sin pagar el valor de uno nuevo.

Por otro lado, presentaremos solidos resultados de factibilidad financiera, proyectando la
demanda y el tamafio de mercado, con una TIR de un 108% y Market Share comenzando en
un 11,5% el primer afio y terminando en un 26,4% en 5 afios, logrando el objetivo de liderazgo
en esta industria. Adicionalmente, se indican los ratios y la sensibilidad del proyecto,

pensando en un negocio de Retail que a los 5 afios tendrd 10 tiendas operando.
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Finalmente, logramos detectar los riesgos implicitos de este negocio y plasmar una atractiva
propuesta para los inversionistas que nos permitira levantar el capital MMs$7oo0 al afio o,
necesario para operar manteniendo el mayor porcentaje (55%) de la propiedad y la
administracion del directorio, pero brindando una rentabilidad de un 52% para los

inversionistas, con recuperacion a los 4 afios.
2) Oportunidad de Negocio

Es evidente el crecimiento explosivo que ha tenido el mercado de celulares en Chile durante
los ultimos afios, de acuerdo con la informacion a junio de 2016 publicada por la Subtel, en
Chile existen un total de 22,697 millones de celulares, con un grado de penetracion por
numero de habitantes del orden del 124,77% (ver anexo 1), asi mismo y de acuerdo a la
informacion que provee el estudio Chile 3D que analiza el estilo de vida de los chilenos y que
fue realizado por la empresa Adimark durante el 2016, el 66% de los chilenos indica que posee
un Smartphone (ver imagen), y conforme al estudio presentado por “Cisco VNI Global Mobile
Data Traffic Forecast 2015-2020”, indica que para el 2020 en Chile el 90% de los celulares

existentes serdn de tecnologia Smartphone con una tasa de penetracion del 200%.

¥ gastamos en
bienes prescindibles
Mas gue

anles

Encuesta Adimark: Chile 3D febrero de 2016

La oportunidad de negocio detectada surge a raiz de un problema ocurrido a un integrante de
este grupo, tras ser victima del robo su Smartphone de alta gama, por lo que a través de la
compaiiia de telefonia traté de adquirir un equipo nuevo, y al querer prepagar el Smartphone
que le habian robado, se dio cuenta que debia cancelar el total de las cuotas restantes de su
plan para que le pudieran renovar el equipo y cancelar adicionalmente el valor inicial. Tras

hacer el ejercicio comprendio que le seria mas conveniente comprar un equipo usado afuera
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de la compaiiia, el cual tenia un costo muy alto, dado principalmente por que las compaiiias
de telefonia subsidian el valor del equipo. Lo anterior llevo a nuestro colega a buscar otras
alternativas en el mercado, principalmente adquirir un equipo usado, pero esto tltimo no le
ofrecia las garantias respecto a la procedencia del equipo, calidad, facilidad en la transaccion,

ni la certeza de que el equipo efectivamente funcionara.

Conforme a lo anterior, y haciendo un simil con el mercado de vehiculos usados, se da cuenta
que existe un potencial negocio a través de aquellos que, por capacidad economica y
motivaciones de estilo de vida, quieren estar a la vanguardia en sus equipos de alta gama, ;qué

ocurre con ellos cuando adquieren un equipo nuevo?, ;qué hacen con su equipo usado?

A su vez, al plantear a otros su problema observa que existe un gran niumero de clientes que,
por capacidad econdmica, no pueden acceder al equipo de alta gama de ultima generacion,
pero que estarian dispuestos a pagar un precio adecuado por un equipo de alta gama de
segunda generacion, siempre y cuando, se les garantice la calidad del equipo, la procedencia

legal, la facilidad en la transacciéon y medios de pago adecuados.

A través de esta busqueda de solucion al problema, logré detectar que a nivel Internacional
existe una Franquicia de Smartphones de la linea IPhone llamada Experimac, la cual opera
principalmente en Estados Unidos, pero cuyo costo de adquisicion es muy alto, y que se centra
unicamente en equipos Apple, por lo que restringe demasiado el acceso a equipos usados,
entonces ;por qué no crear un modelo de negocio mas acorde con la realidad de nuestro pais
y que posteriormente sea replicable a nivel regional? Donde podamos hacer el match entre
aquellos que necesitan vender su equipo usado para adquirir uno nuevo y aquellos que tienen

la necesidad de adquirir un equipo reacondicionado con las caracteristicas deseadas.

Luego, considerando el alto crecimiento del mercado de smartphones nuevos, cabria
preguntarse ;qué ocurre con el mercado secundario de equipos? ;Qué ocurre con aquellos
que por capacidad econdémica no pueden acceder a un equipo de dltima generacién y con
aquellos que quieren renovar frecuentemente sus equipos para tener un Smartphone de

ultima generacion?

De acuerdo a la informaciéon que presenta el estudio “Used smartphones: the $17 billion
market you may never have heard of” de la Empresa Deloitte, se espera que para el 2016 a nivel

mundial la venta de Smartphones usados represente un 7% de las ventas totales, llegando a

DOCUMENTO CONFIDENCIAL, SOLO AUTORIZADO PARA EL USO DEL PLAN DE NEGOCIOS MBA FEN U. DE CHILE, CONDUCIENTE A TITULACION, TODOS LOS DERECHOS SON
RESERVADOS PARA LOS AUTORES DE LA TESIS, INCLUYENDO LA MARCA'Y LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO. -4-



Mg)éscyogws!!zlgs Plan de Negocios / MBA FEN U. Chile

los USD 17 billones, a su vez, “Pew Research Center” ubica a Chile dentro de los paises con
mayor tasa de renovacion tecnologica, ubicandola en niveles de paises como Italia, Canadd y

Espafia.

En conclusidon, hemos detectado la oportunidad que existe en desarrollar un modelo de
negocio que permita satisfacer la creciente demanda de equipos usados pero con
caracteristicas de pre-owned, basados en el avanzado desarrollo tecnolégico en Chile versus
la regién, que lo proyecta en algunos afios con indicadores de paises desarrollados en el
consumo y uso de estos productos, lo que indicaria una alta frecuencia de compra y de
renovacion de equipos, generando un alto stock de productos usados que serian demandados
por otros usuarios, alargando el ciclo de vida del producto (se estima a nivel mundial entre 4
y 5 afos), dando acceso a otros segmentos, y aumentando la frecuencia de venta de los

productos nuevos en los segmentos con mayor capacidad adquisitiva.

Actualmente existen segmentos que estan fuera de este modelo y generan sus compras sin
contratos, tratando de adquirir el mejor equipo posible, aspirando a ciertas marcas o modelos,
que por precio no pueden adquirir y al buscar un mercado alternativo (C2C) toman riesgos de
adquirir equipos con problemas o robados, sin garantia ni formas de pago adecuadas. Asi
mismo existen actualmente empresas que ofrecen productos usados garantizados, pero con
altos problemas de stock y de poco posicionamiento, por lo que no son opciones concretas o

con marcas posicionadas como confiables y seguras.
- Investigaciones de mercado - soporte de la oportunidad:

Se han desarrollado multiples investigaciones orientadas a determinar el tamafo del
mercado potencial, asi como de sus principales caracteristicas en cuanto a clientes, regulacion,
canales y competidores. Estas abarcan investigaciones exploratorias a nivel nacional e
internacional que nos permitirdn extraer informacién respecto a como funciona actualmente
el mercado de Smartphones localmente y particularmente respecto a los Smartphones usados,

lo que nos permitird definir nuestro tamafio de mercado de acuerdo al potencial existente:
Informacion base:

a) En Primer lugar, se ha definido geograficamente a Chile como primer mercado a

abordar, por lo que se recurri6 a informacion disponible de la Subtel para definir el
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tamano de la Industria de Celulares, extrayendo informacidn adicional de los canales
de venta mds importantes y las principales marcas que se venden actualmente, con las
proyecciones de crecimiento de la industria y del uso de Smartphones.

b) En segundo lugar, se ha utilizado proyecciones del mercado secundario de celulares
en otros paises para poder estimar el tamafio potencial que tendria en Chile dicho

mercado, asi como su potencial de crecimiento y penetracion.
Conforme a lo supuestos planteados, hemos llevado a cabo las siguientes investigaciones:

1.- Investigacion exploratoria: Esta ha consistido principalmente en buscar y analizar la
informacion existente respecto al mercado de celulares en Chile y la experiencia internacional,

a través de distintos organismos como la Subtel, adimark, Odecu, IDC, Deloitte, entre otros.

2.- Encuesta dirigida a Clientes: Se desarrollo una encuesta a particulares que alcanzé a las
302 encuestas y que busca determinar principalmente cual es intencion tanto a comprar como
a vender equipos usados, qué marcas prefieren, segmentando principalmente por variables de

ingreso, edad, zona geogréfica y preferencias.

3.- Entrevista en profundidad (Samsung, Movistar, Virgin, Entel, Experimac): Se lograron
realizar 4 entrevistas dirigidas a los 5 principales actores dentro de la industria de

Smartphones en Chile y el Mundo.

4.- Cliente Incognito (operadores actuales del mercado y competencia): Se visitaron en
calidad de cliente incognito 2 locales (Kanguro, Rephone) en Santiago que venden celulares
usados, para extraer informacion respecto a los precios, nivel de disponibilidad de equipos y

caracteristicas del negocio.

5.-Estudio de precios (oferta actual y margenes): Dado que en general no pudimos acceder
a la politica de precios de las empresas (informacion confidencial) a través del cruce de

informacion de todos los estudios realizados hemos logrado construir esta informacion.

- Investigacion exploratoria - Industria:
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De acuerdo a nuestra Investigacion de mercado, la Industria de celulares en Chile es dominada
principalmente por las empresas operadoras de telefonia, quienes concentran el 92,6% del
mercado de celulares, el cual alcanza para el afio 2016 a los 22,697 millones de equipos, con

una tasa de penetracion del 122,97%.

Del total de equipos existentes en Chile un 66% son Smartphones y se espera que para el 2020

esta cifra llegue al 90% con una tasa de penetracion del 200%.

La renovacion de equipos en Chile alcanza a los 9 millones anuales y las principales marcas

comercializadas en el segmento de Media- alta Gama son las marcas Apple y Samsung.

Las compaiiias operadoras trabajan con un modelo de negocios de equipos Pre-Owned,
dirigido principalmente a disminuir el tiempo en la renovacion de equipos de sus clientes, por
lo que actualmente reciben en parte de pago equipos usados, pero estos son entregados a la
Empresa Brightstar, quien los reacondiciona y los vende en otros paises atrasados

tecnologicamente, sino son utilizados para su servicio técnico.

De acuerdo a las encuestas realizadas a los operadores, estos no estarian muy contentos con
el servicio que brinda Brightstar, principalmente por el bajo precio que actualmente les paga
por equipos usados, sin embargo, para lograr una alianza con las compaiiias existe una gran

barrera con respecto a la posicion Global que posee esta empresa.

El mercado de Smartphones Pre-Owned a nivel mundial se mueve en torno a los 17 billones
de ddlares, representando un 7% del total de Smartphones que se venden anualmente, para
Chile se estima un potencial actual de mercado del 2% el 2017, estd estimacion es bastante
conservadora, en nuestra encuesta un 4,6% de los encuestados habian adquirido su

Smartphone en el mercado secundario o usado.

a) Anadlisis Mercado de Celulares en Chile: De acuerdo con la informacion a junio de
2016 publicada por la Subtel, en Chile existen un total de 22,697 millones de celulares, con un

grado de penetracion por numero de habitantes del orden del 124,77%.

Asi mismo la Subtel, sefiala que el 10% del total de equipos, corresponden a equipos

comerciales, es decir cuyo duefio son empresas. De este universo de celulares el 35,4% cuenta

con un plan Comercial, mientras que el 64,6% de ellos posee un equipo prepago (ver anexo 2,
p q [ JUipO pref

evolutivo de planes).
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Por lo que en base a esta informacién hemos determinado que el mercado de celulares de

prepago de tipo particular (no comercial) en Chile alcanza a los 13,196 millones

Con respecto a las principales compaiiias que dominan el mercado de abonados mdviles en
Chile, las 3 principales Companias (Movistar, Entel y Claro) dominan el 92,6% del mercado
(ver anexo 3), el restante 7,4% corresponde a Wom, Interexport, Telsur, Virgin, VIR, Netline,

Nomade, Falabella Movil, Telestar, y simple.

b) Andlisis Mercado de Smartphones en Chile: De acuerdo a la informacion que
provee el estudio Chile 3D que analiza el estilo de vida de los chilenos y que fue realizado por
la empresa Adimark durante el 2016, el 66% de los chilenos indica que posee un Smartphone.
Otro estudio realizado por IDC, indica que durante el primer semestre del 2016 la venta
Smartphones en Chile alcanzd a los 4 millones de unidades, generando un incremento del
3,3% respecto del mismo periodo del 2015. Asi mismo, un informe presentado por Cisco VNI
Global Mobile Data Traffic Forecast 2015-2020, indica que para el 2020 en Chile el 90% de los
celulares existentes seran de tecnologia Smartphone con una tasa de penetracion del 200%.
Respecto a las marcas y modelos de Smartphones mas comercializadas en Chile, Movistar
lanzo en junio del 2016 una informacion puablica que muestra los mas vendidos en Chile
durante el primer semestre (ver anexo 4).

) Andlisis Mercado de Smartphones Usados Pre-Owned: De acuerdo a la
informacion que presenta el estudio “Used smartphones: the $17 billion market you may never
have heard of” de la Empresa Deloitte, se espera que para el 2016 a nivel mundial la venta de
Smartphones usados represente un 7% de las ventas totales, llegando a los USD 17 billones.
Asi mismo “Pew Research Center” ubica a Chile dentro de los paises con mayor tasa de
renovacion tecnologica, ubicdndola en niveles de paises como Italia, Canada y Espana.
Conforme a lo anterior una tasa de 2% (versus el 7% de paises desarrollados) seria una cifra

bastante conservadora para calcular las ventas de equipos usados en Chile como base.

=>» Entrevistas en Profundidad - Actores Industria

Se realizaron un total de 4 encuestas y entrevistas en profundidad (ver anexo 5) a los
principales actores del Mercado (Samsung, Movistar, Experimac y Virgin) lo que nos permitid

determinar que en el caso de Virgin actualmente no participa del mercado de Smartphones
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Pre-Owned, debido principalmente a que sienten que los problemas que les acarrea la venta

de equipos reacondicionados, afectan su imagen.

Por otro lado, en el caso de Movistar, este si participa del mercado de Smartphones Pre-
Owned, pero sélo como una manera de mejorar la fidelizacion de sus clientes, por lo que no
reciben equipos de otras compaiiias, con esto ademds aumentan la rotacion de sus equipos.
Asi mismo Movistar si bien vende equipos reacondicionados, la mayor parte de los equipos
usados que reciben, se los entregan a la empresa Brightstar, pero no estan contentos con el
servicio que este les brinda, dado que consideran que los castiga demasiado con el precio, a

su vez Brightstar comercializa los equipos reacondicionados principalmente en otros paises.

Con respecto a Samsung, estos reciben equipos usados, pero no comercializan equipos

reacondicionados, sino que los entregan a Brightstar, quien finalmente los envia a otros paises.

Consultadas las dos empresas que operan con Brightstar, ambas estdn descontentas con el
servicio de esta altima, pero no tienen mayor interés en cambiar de operador a menos que
aparezca una empresa que le brinde todas las garantias que ellos requieren, actualmente por

ser una empresa globalizada solo Brightstar aplicaria.

- Investigacion exploratoria - Competencia:

A nivel nacional existen principalmente 7 empresas que comercializan equipos preowned, a
nivel de operadoras: movistar y Entel y a nivel de compraventa: MobileHut, Rephone, Linio,
Kanguro y Experimac, en el caso de las operadoras, estas solo lo hacen como parte de pago,
para ofrecer un mejor servicio a sus clientes y mejorar la tasa de renovacion de equipos, y a
nivel de compraventa se detecta un evidente problema de stock, el cual estaria dado
principalmente porque las operadoras y fabricantes entregan los equipos a Brightstar, quien

comercializa estos equipos en otros paises.

d) Analisis de Principales Actores en el Mercado de Smartphones Pre-owned: De
acuerdo a nuestro estudio de los principales actores en mercado de celulares usados pre-
owned en Chile, hemos detectado las siguientes empresas:

Empresas de Celulares reacondicionados en Chile canales B2C:

http://www.themobilehut.com/ http://www.experimac.com/ https://www.linio.cl
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https://www.kangurochile.cl https://www.rephone.cl

Empresas de Celulares Usados canales C2C

www.mercadolibre.cl http://www.yapo.cl/

Empresas de Celulares reacondicionados Operadores B2B

http://comunidad.entel.cl/smartphones/posts/conoce-los-equipos-reacondicionados-que-

entel-tiene-para-ti

http://www.movistar.cl/PortalMovistarWeb/telefonia-movil/otros-servicios/buyback

Empresas de Celulares reacondicionados Internacional B2B

https://www.gazelle.com https://experimac.com http://www.brightstar.com

e) Entrevista Cliente Incognito - Competencia: Se visito las tiendas de Kanguro y

Rephone, obteniendo informacion del anexo 6.

=> Estudio de Precios

e Dada la confidencialidad de la politica de precios para la adquisicion de equipos usados,
por parte de los principales operadores y por los fabricantes, hemos disefiado un modelo
basado principalmente en la informacién disponible en la WEB para calcular tabla de
precios y margenes.

e Con respecto a la matriz de precios que utilizan empresas como Kanguro y Rephone, a

través de la entrevista incégnita hemos logrado determinar lo siguiente:

Ejercicio margenes Kanguro Rephone
Iphone 5S 16GB Precioventa  229.990 200.000
Recompra 150.000 110.000

Margen 34,8% 45,0% 39,5%
Margen ejercicio

= Escenario competitivo

El escenario actual es de baja rivalidad entre los pocos actores del mercado actual, los que
tienen tamafos pequeiios y bajo posicionamiento, pero al esperarse un alto crecimiento en
este segmento y con bajas barreras de entrada para empresas que globalmente manejen Stocks
de productos y lo gestionen a nivel internacional, pensamos que el grado de competitividad
es medio alto. Estimamos ademas que los proveedores tienen un alto poder de negociacion

al ser claves en el modelo de negocios al asegurar el stock u oferta de productos, pero por otro
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lado existen pocos sustitutos en el mercado ya que seria pasar a un producto nuevo u otro
usado, pero como aseguraremos la calidad y la garantizaremos se genera un costo de salida

relevante. Esto se ve reflejado en el andlisis de Porter realizado:

Modelo Porter Altas tasas de crecimiento
Nuevos

Paginas C2C (Yapo, Mercadolibre
Participantes < e )

Poder 3-4 actores pequefios poco posicionamiento y rivalidad
Medio Hay amenazas de entrada de empresas locales y globales
Alto Poder
poder Rivalidad de la Medio alto
Proveedores . . Compradores
industria
) _ Alta informacidn de precios y productos
Personas E5ife Clientes prepago
o poder .
Distribuidores Import Distribuidores Export
Disponibilidad

Fabricantes
de Sustitutos

Operadores
Retailers Equipos nuevos mas caros
Buena relacion precio/calidad

o

asegurando el stock o lograr  sustituirlo localmente = >

http://www.brightstar.com/consumer-solutions/buyback-trade-in-solutions

o Operadores con sus modelos de recompra de equipos en parte de pago,

captando  esa  oferta:  http://www.entel.cl/equipo-por-equipo/ 'y

http://www.movistar.cl/PortalMovistarWeb/telefonia-movil/otros-

servicios/buyback

o Fabricantes con los modelos de recompra de Samsung, Apple y otros.
e Competencia actual:

o The Mobile Hut = Actualmente con 11 locales, es el competidor con mayor
presencia captando el 64% de market share, pero no presenta canal online
propio y tiene problemas de Stock de Smartphones de alta gama, tiene mas
foco en accesorios.

o Kangurochile.cl = compra y venta con 3 locales y online, serios problemas
de stock de productos semi nuevos.

o https://www.rephone.cl/ solo Apple, bajo stock.
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e}

Linio.cl - con problemas de stock al igual que los anteriores

(https://www.linio.cl/c/celulares-y-smartphones/celulares-y-smartphones-

reacondicionados#)

Indirecta: sitios para personas (C2C) como yapo.cl o mercadolibre.cl

¢ Nuevos participantes:

e}

Sabemos que se acaba de instalar la franquicia americana Experimac con 1
local en Apumanque, pero conocemos su posicionamiento de tiendas y
funcionamiento, ademas de estar amarrados por el stock de Apple importado
desde EE.UU.

Otros operadores internacionales que al evaluar el mercado y su potencial se

quieran instalar,

handphones.com/

como

https://www.gazelle.com/ o

http://second-

Los datos actuales de la competencia en Market Share lo podemos deducir de la

siguiente informacidn proyectada segin informacion disponible:

Porcentaje Canal 15%

Cuadro competencia . . Ajuste % MS
Locales Islas Online Totales Ventas POS Online TOTAL
mensual SmartPhones | actual
Mobile Hut 5 6 1 12 210.000.000| 37.058.824 | 247.058.824| 172.941.176| 64,9%
Kanguro Chile 1 2 1 4 54.000.000 9.529.412| 63.529.412| 44.470.588| 16,7%
Experimac 1 1 24.000.000 4.235.294| 28.235.294 19.764.706 |  7,4%
Rephone 1 1 2 24.000.000 4.235.294| 28.235.294 19.764.706 |  7,4%
Linio 1 1 - 13.764.706 13.764.706 9.635.294| 3,6%
Total POS 8 8 20 312.000.000 | 68.823.529| 380.823.529| 266.576.471| 100,0%
Venta prom. Total 24.000.000 15.000.000 *Info entregada por Mall Plaza - informalmente
Part. Rel.70% Venta prom. SmartPhones 16.800.000 10.500.000 48.176.471
TOTAL 134.400.000 84.000.000 48.176.471 | 218.400.000 | 45,7% |% de mercado cubierto actualmente
61,5% 38,5%

Aca podemos observar que en total existen 20 puntos de venta + 4 canales online de

venta actual, con promedio de ventas de 24M o 15M dependiendo del tipo de tienda (info

entregada por Mall Plaza), el market share va en directa proporcién con el nimero de tiendas

por lo que es relevante esta decision, asi como la decision de ubicacion de acuerdo al segmento

objetivo. | Market Share
SmartPhones

7%
724% | 17%

X

M Kanguro Chile

= Mob

Expe

ile Hut

rimac
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e Sustitutos > En el caso de clientes con plan (postpago) tienen los sustitutos claros
de productos nuevos al tener condiciones favorables, pero en prepago hay un factor
precio que no lo hace tan sustituible (pensando en productos iguales).

e Compradores - tienen alto nivel de informacién de precios, son principalmente del
segmento prepago, con alto namero de clientes que ejercen poca presion en conjunto,

pero requieren de un buen servicio.

- Analisis de clientes - Encuesta

De acuerdo a la encuesta realizada a una muestra de 302 personas, pudimos extraer la

siguiente informacién del mercado (ver anexo 7):

1.- Al aplicar filtro por ingresos mayores a M$ 2.100, hemos detectado que aproximadamente
el 97,6% de los encuestados (166 del total de 170 encuestados dentro de este segmento)
posee un Smartphone, de los cuales el 84,9% corresponden a las marcas Apple y Samsung,
de ellos el 74,7% lo compro con un plan o se lo entrego la empresa en la que trabaja, por
lo que se infiere que su intencion de compra potencial de equipos estd ligada a la renovacion
directa con la compaiiia operadora (bajo costo del equipo por plan) o porque la empresa

que le provee del equipo se lo renueva cada cierto tiempo, sin costo para el trabajador.

Conforme a lo anterior, hemos descartado este segmento para efectos de Potenciales clientes
para la compra de equipos Pre-Owned, sin embargo, son una importante fuente de
abastecimiento de equipos, dado que el 100% de ellos estaria dispuesto a vender su
Smartphone por un precio acorde al estado de dicho equipo, y actualmente el 45,1% de

ellos lo vende y el 39,4% lo regala, mientras que solo un 2,8% lo entrega en parte de pago.

Asi mismo el 40% de este segmento lo vende a familiares o conocidos, mientras que el

41,4% lo vende actualmente a través de canales como Yapo o Mercado libre.

2.-Por otro lado, al analizar la muestra para ingresos menores a M$ 2,100, obtenemos que el
84,7% de los encuestados posee un equipo Smartphone, de los cuales el 40,5%
corresponden a equipos Apple y el 35,1% corresponde a equipos Samsung, asi mismo,

en este segmento el 43,4% de los encuestados sefiala que renueva su equipo en un
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periodo que va desde los 12 a los 18 meses, mientras que un 52,4% indica que lo hace en

un periodo superior a 18 meses.

Asi mismo, el 42,4% de este segmento estd interesado en comprar un nuevo equipo, y
al momento de preguntar la principal razén por la cual no renueva, el 41,7% de ellos indica
que por razones econdmicas (costo de los equipos nuevos), luego el 59,3% estaria
dispuesto a comprar un equipo reacondicionado, destacando como caracteristicas del

vendedor Garantia, prestigio, facilidades de pago y facilidades en la transaccion.

Nuestro Modelo de Negocios es crear un nuevo canal (actor) en el mercado de compra 'y
venta de tecnologia usada o pre-owned, en una primera etapa focalizada en
Smartphones usados categoria A y B de alta gama (equipos funcionando sin problemasy
con sus accesorios, o con pequenos detalles reparables), que se pueden garantizar por 6 meses
con un perfil de empresa seria y comprometida que ademas ofrezca venta de accesorios o
complementos, multicanal, focalizado en los clientes sin contrato (prepago) y aquellos
segmentos que segiin nuestro estudio aspiran a un mejor Smartphone o marca pero no lo
obtienen por precio (por preferencias de marca, edad, escolaridad y GSE), ademas los clientes
podran planificar sus futuras compras con los valores de recompra y con el compromiso de

nuestra empresa de retoma (captacion) de nuestros equipos previa revision.

Parte importante del modelo de negocios es levantar una marca potente y confiable, que
hemos denominado “T-Smart” agrupando los conceptos de Tecnologia - Teléfonos -

SmartPhones - Smart por si sola.

En otra etapa se agregaran otros productos tecnoldgicos (tablets, laptops, consolas, etc.),
para transformarse en un canal especializado de tecnologia, bajo el concepto de “Pre-Owned”
o semi-nuevos garantizados. Ademads, se espera generar escalabilidad a través de mayor
cobertura nacional con locales directos y alianzas con terceros, ademas de distribucion a otros
paises de la region con alianzas especificas. Estas etapas no se consideraran en el andlisis de

los primeros 5 afios de funcionamiento.
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FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Para la gestion exitosa de nuestro proyecto es clave la viabilidad del modelo de negocios que
consta de 2 partes: Captaciony Venta (ver figura 1). Es en el mismo modelo de negociosy las
alianzas comerciales que se deben concretar, que se logra el elemento distintivo principal,
que es una oferta (stock) seguro y de calidad a un precio accesible (sobre un 40% de
descuento minimo con el valor de los productos nuevos) que se conecte con la demanda
sin generar posibles quiebres o frustraciones en los clientes, ademas del posicionamiento de
marca como una empresa seria y responsable (con espaldas) que responde mejor que los
actuales operadores de telefonia o retailers especializados (ver Anexo 8), generando

fidelizacion y logrando el ciclo necesario de captacion y venta.

Nuestros clientes recibirdn un mejor producto y servicio que el que tienen y reciben hoy,
ya que cumplird sus expectativas de precio-calidad, con respaldo, seriedad y un mix que
definitivamente le agregara valor al contar con un Stock asegurado de los principales
productos demandados, pudiendo migrar a mejores equipos o marcas (un 20% de clientes
migraria a Apple desde otras marcas, si pudieran pagarlo) y planificando sus futuras
renovaciones en base a los valores estimados de recompra (captacion) del momento.

Estrategia Canales/ Venta + Captacidon
Productos - Pricing Est. Promocidn /Compra (2)

Captacion
/Compra (1)

Fabricantes

Tiendas propias

Operadores

L

STOCK

(%)
o
s
o
>
e
o
fust
(=9

Online

Pre-Owned

Retailers

Distribuidores
Internacionales

Distribuidor
Internacional

Revision y categorizacion

Clientes
(personas)

Captacion
directa
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Describiremos nuestro modelo basindonos en el Modelo CANVAS:

Key oy Key _..4. Value - s Customer ) Customer N
Partners agm | Activities o3 e iy biay : F: Relationships vl Segments H
. . Segmentos
Alianzas claves Conocimiento Stock disponible Relacion muy prepagos de
para el de los clientes, de los mejores cercana con los GSE C1b-C2-C3
funcionamiento: lograr Stock SmartPhones clientes, con necesidades
fabricantes, asegurado y Pre-Owned generando de un mejor
operadores, gestion de garantizados, al fidelizacion y Smartphone, y
distribuidores tiendas precio que recomendacion propensos a la
internacionales. puedes pagar, compra de
Debe funcionar al Key e con el servicio de Channels i tecnologia pre-
0 Resources e . 1T
100% el m9delo W~ | unequipo nuevo, =/ | owned, valorando
de captacion. Modelo de cercano y como Multicanal: marca, cercania
captacion, disefio quieren nuestros tiendas, online, y reputacion
de tiendas, cultura clientes despachos y
Cost Revenue o

smcure | EStructura de costos controlada
con alta gestion en la compra y el
manejo de inventarios, con un %
de marketing inicial y plan digital

""--.?, Streams

70% del total proveniente de la venta
de equipos, el otro 30% distribuido en '\1_;’.«
venta de accesorios. Margenes

promedio de 30%-40%

e Segmentos de clientes = Usuarios actuales y potenciales de Smartphones, prepago.

e Propuestas de valor > Siempre stock de los mejores Smartphones alcanzables en

precio, con garantia, y con oferta multimarca y servicio sobre lo esperado.

e (Canales - Multicanal ya que tendremos tiendas fisicas, canal online, lugares de captacion

y servicio técnico, ademads distribucién internacional.

¢ Relacion con el cliente. = relacidén cercana, entenderemos que valoran y prefieren

nuestros clientes, evitando en toda la cadena su frustracidn y por el contrario brindando

sorpresas positivas sobre lo esperado.

e Fuentes de ingresos - Se estiman margenes de un 30%-40% en la venta de equipos con

una ponderacion de un 70% del total de ingresos, el otro 30% se distribuira en venta de

accesorios y otros productos a futuro.
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e Recursos clave> buen modelo de captacion de productos, alta capacidad técnica y
cultura de servicio al cliente, disefio de tiendas y su localizacion cerca de los segmentos
estudiados, posicionamiento de marca definido y bien comunicado.

e Actividades clave = Buen conocimiento del mercado y sus proyecciones, para lograr la
propuesta de Stock asegurado de los productos que el mercado realmente demanda o
desea, lograr generar las alianzas y gestionar las tiendas en forma rdpida y
estratégicamente para captar un alto % de market share inicial (posicion de liderazgo).

e Asociaciones claves—> es estratégico generar la alianza con Brightstar y un operador
relevante, sino buscar 2-3 distribuidores internacionales (especialmente de China, USA)
para lograr la promesa de “Stock asegurado” al mejor precio, ademas los fabricantes deben
apoyarnos con el conocimiento técnico sino evaluar la captacion de talentos en esta area.

e Estructura de costos = costos controlados por buena gestion de compra y de manejo de
inventarios, pero una alta inversion inicial y un % de marketing constante y por campaiias

digitales y en punto de venta.

Mision T-Smart

Nuestra empresa entregara tecnologia pre-owned certificada a un precio adecuado en Chile y
a futuro en la regién, extendiendo el ciclo de vida de los productos, brindando acceso a
segmentos que no lo tenian y aportando al reciclaje tecnoldgico. Nos diferenciaremos por el
alto nivel de servicio y disponibilidad de productos, ademas de la alta conveniencia, cercania
y competitividad. No nos da lo mismo la experiencia del cliente, sus tiempos de espera, su
preferencia y en especial su recomendacion, somos agradecidos de cada uno de ellos y

velaremos por sorprenderlos gratamente cada vez que nos permitan hacerlo.
Vision T-Smart

Ser los lideres del mercado en Chile de tecnologia pre-owned certificada, con la mas alta
reputacién, market share y confiabilidad de marca, con un servicio sorprendente que genere
un nuevo standard en la industria y le dé sustentabilidad en el largo plazo a nuestra empresa,

logrando ser un actor relevante, valorado por su aporte al reciclaje tecnologico.
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Valores: Dedicacion - Transparencia - Confiabilidad - Responsabilidad - Cliente primero —

Trabajo en equipo.

Confiabilidad

Anadlisis FODA / Empresa

Responsables
socialmente

Dedicados

Fl cliente
primero

Transparencia

Fortalezas

Conocimiento de los clientes y modelos de negocios
Alianzas concretas para abastecimiento

Contactos en la industria

Logistica just in time

Cultura de servicio

Ubicacion y formato tiendas

Operacion facil para los clientes

Oportunidades

Mercado joven en crecimiento

Altos estandares de adopcion tecnoldgica en Chile
Pocos actores en el mercado, con problemas de Stock
Espacio para posicionamiento de liderazgo

Potencial de alianza con Brightstar u Operadores

Debilidades

Fundadores con poco conocimiento del rubro
Oferta no depende 100% de la gestidn interna
Se requiere capital humano especializado

Empresa desconocida, se requiere inversion

Amenazas

Baja en los precios globales de productos nuevos
Nuevos competidores nacionales o internacionales
Manejo de inventario deficiente, alto WC

Manejo de reclamos y asistencia

Competencia de precios

Regulacion del mercado de usados
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.3) Estrategia de crecimiento o escalamiento.
) o]

Estimamos la siguiente informacidon como relevante para la escalabilidad del negocio:

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Aho4 Afo 5
#Tiendas Chile 6 7 8 9 10
% Market Share 11,5% 35,6% 24,6% 23,4% 26,4%
% Penetracion "usados" 2,0% 3,3% 4,5% 5,8% 7,0%
Crecimiento Chile Smartphones 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Ingresos anuales proyectados 825.067.191 2.140.357.017 6.846.925.194 9.566.545.770 10.894.815.724
Costo productos 428.427.390 1.111.409.568 3.555.359.274 4.967.559.344 5.657.281.630
Margen Operativo 396.639.801 1.028.947.449 3.291.565.920 4.598.986.426 5.237.534.094
% Margen directo sobre laventa 48,1% 48,1% 48,1% 48,1% 48,1%
Lo que estaria representado por: y |

Afio 5
Afio 4 10 tiendas
4 Afo 3 9 tiendas
Afio 2 8 tiendas
Ano1 7 tiendas

6 tiendas

4.4) RSE vy Sustentabilidad

- Nuestra empresa tiene como pilar fundamental dentro de sus valores la “Responsabilidad

Social”ya que tenemos como objetivo en el medianoy largo plazo, de convertirnos en un actor

relevante en el apoyo y soporte del reciclaje tecnolégico a nivel mundial, ampliando el ciclo

de vida de los productos en contra de la obsolescencia programada o e-waste.

Sabemos que a futuro uno de los grandes problemas mundiales sera lo relacionado a la basura

tecnologica, principalmente los Smartphones ya que sus baterias son muy complejas de

reciclar al ser muy toxicas (https://www.fayerwayer.com/2013/11/la-basura-tecnologica-y-sus-

causas-consecuencias/).
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Este programa de reciclaje tecnolégico es pilar fundamental en el modelo y en la reputacion

de nuestra marca (http://www.emol.com/noticias/tecnologia/2015/01/16/699503/que-hacer-

con-la-basura-electronica-la-importancia-de-reutilizar-los-desechos-tecnologicos.html) aca

podemos observar también la preocupacién en un reportaje de Emol.

5) Plan de Marketing

5.1) Objetivos de Marketing

- Generales: Nuestro plan de marketing esta dirigido a posicionarnos como la marca de

mayor reputacion, en calidad, disposicion de producto (Stock) y confiable a nivel nacional en

la comercializacion de Smartphones Pre-Owned de Alta gama en el segmento de clientes

prepago con disposicion a comprar y aspiracién de marca/equipos.

> Objetivos especificos / SMART: hemos definido los objetivos en 3 etapas (atencidn,

atraccién y consolidacion):

lanzamiento, penetracién y posicionamiento marca

Penetracion ROMI Market Share

Engagement

crecimiento + reputaciony confiabilidad de marca

# Usuarios fidelizados

consolidacién del modelo, experienciay recomendaciones

Valor del cliente

Top of Mind

Meétricas Plan de Marketing

Métrica Periodo Férmula Objetivos
Etapal| |Penetracion Semestral |P =compradores de Smartphones + mercado meta x 100 3% penetracion pre-owned
ROMI Anual ROMI= Retorno adicional generado por campafia / Inversion Mktg realizada >al
Market Share Mensual |MS =Venta periodo empresa / Venta periodo total mercado 11,5% primer afio
Etapall |Engagement Semestral |2 indicadores: viralizacion positiva x #clientes y Valoracion (sobre 6) de clientes | (A) Sobre 70% positivo / (B) promedio sobre 6
#Usuarios fidelizados |Anual # Clientes con repeticion de compra (en 18 meses)/total de clientes (18 meses) >50%
Etapa Il |Top of Mind Anual Estudio percepcion de marca en el segmento objetivo Ser Top of Mind al 3er afio de operacion
Valor del Cliente Anual (Venta promedio por cliente) X (N2 promedio de veces que un cliente compra Valor creciento afio x afio

por afio) X (tiempo de retencién promedio en afios estdndard)
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Basado en los multiples estudios de mercado y acorde a nuestro modelo de negocios, hemos

definido a nuestro cliente comprador: “Personas sin contratos (pre-pago) en busca de un

Smartphone de alta gama, pero que por condiciones econémicas no puede acceder al de

ultima generacion, por lo que estarian dispuesto a adquirir un equipo reacondicionado,

siempre que se le garantice el buen estado de dicho equipo, pero que ademas le genere

facilidades en la transaccion y condiciones de pago”.

Segun los antecedentes investigados del estudio de la encuesta CASEN 2013 realizado por la

empresa Criteria Research, detectamos nuestros segmentos objetivos de acuerdo a las

siguientes variables:

¢ % de clientes con prepago por GSE y donde se ubican geograficamente.

¢ % de clientes con menor % de Smartphones actualmente, que tengan prepago.

¢ % de la poblacion, ubicacion y peso en el % gasto segiin segmentacion anterior.

Luego podemos observar que:

6%

o e g

QEz

LCL

Huyra e

Partivipacion en el ja=in

Desde &l punto de wviska de |a
participacien en el gasto, comparada con
su peso pobladonal, el estrato alto son los

grupos comprendidos en el ABCL.

| s |

it ]

1%

® I I 21%
I ":f‘ 1;'6' oy 7
I & I £

Q% [

A | v | 4% e
I 1 = .

p | c3 cz P AD
| |

038 l [alxu) 058 476 I 3.c7 .02

criteria

s

2%

ATy
W
3TH
- '!.'u“L
L%
13% -
L
Estrato Estrato Estrato
baje maedio alto
0.s0 QT3 3313

DOCUMENTO CONFIDENCIAL, SOLO AUTORIZADO PARA EL USO DEL PLAN DE NEGOCIOS MBA FEN U. DE CHILE, CONDUCIENTE A TITULACION, TODOS LOS DERECHOS SON
RESERVADOS PARA LOS AUTORES DE LA TESIS, INCLUYENDO LA MARCA'Y LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO.



Mg)ﬁ\ HHS;I\T;IHI(I;I(E)\ Plan de Negocios / MBA FEN U. Chile

El porcentaje de la poblacién de los GSE C3+C2+Cib, alcanzan a un 56% de la poblacidn, pero
en % de gasto representan a un 52% del total. Luego veremos como esos segmentos se

comportan con el uso de Smartphones y prepago:

i critdi s
DISPOSITIVOS TECNOLOGICOS PERSONALES i
e Lol o b syt s e gt
L F THTE T
—— Commaime o
— G 1l el
— ek
[
. E
T = -y,
.;. [ I Ll 11 e ; CH “
CRITERIA.CL Se

observa que hay un alto uso de prepago en los GSE C3 y C2, bajando en el Cib, al mismo tiempo
no observamos grandes porcentajes de usos de Smartphones en los mismos segmentos, lo que

potencia la decision de concentrarnos en estos grupos objetivos.

Es relevante poder segmentar a nuestros clientes prepago no solo por GSE, sino también por
sus preferencias y conductas al momento de seleccionar su celular o su modo de navegacion.
La principal segmentacion en el mercado de prepago es por habitos de uso en los celulares,
es decir que les interesa mas en un equipo y para que uso le daran a este, luego podemos

encontrar los siguientes segmentos (estudio de Nielsen:

htt

cell-phones.html): Pre-Paid Factor Comparison by Segment

re-paid-

www.nielsen.com/us/en/insights/news/2010/whats-driving-the-growth-of-

'SV'-n",p'ui'ci'. ¥ Matters Here
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De los segmentos descritos anteriormente, nos interesa poder profundizar con camparfias en
aquellos 4 segmentos que les pesa mas el “Budget Control” ya que tiene sentido con el
concepto de comprar un producto refaccionado o semi-nuevo y ademas no les molesta la
complejidad de los teléfonos, estos serian: Young achievers - Stirving singles -

Mainstream Families y Sustaining families.

Cuando vemos la variable de uso o conductual de estos segmentos, podemos identificar a 4
segmentos de clientes donde enfocaremos nuestros esfuerzos de Marketing, esto debido a un

estudio de constructos:

(A) Teen Tech o Young Achievers = Cliente menor a 25 afios que busca el mejor celular
posible que pueda alcanzar, dado que no tiene altos ingresos, los familiares suelen
apoyar en la compra de los equipos y en las cargas de minutos o GB. Generan
competencia entre sus pares para andar a la moda en los equipos (37% en C3, 33% en
C2y30% en Cib), buscan una experiencia de compra donde se sientas integrados, no
son muy sensibles al precio al no tener mucha valoracion del dinero. Los esfuerzos aca
se realizardn principalmente en Universidades e Institutos.

(B) Aspiracional soltero o Stirving Single—> Cliente sobre 25 afios, soltero, que por
recursos no ha logrado comprarse un SmartPhone de alta gama, ni contratar un plan,
pero le encantaria poder tener uno si el precio es adecuado, aunque sea usado pero
garantizado, y asi pertenecer a este grupo del que hoy se siente excluido. Son sensibles
al precio y al servicio.

(C) Cliente acontecido o familias en general > Son personas o familias, que han
logrado comprar su equipo SmartPhone con anterioridad, pero no son cuidadosos con
el equipo o en su uso, por lo que deben estar recomprando equipos con frecuencia
menor a 1afio por pérdidas, robos, dafios u otro. Los equipos pre-owned garantizados
son una excelente opcion ya que no buscan equipos nuevos por sus experiencias
anteriores y el alto costo, son personas o familias en general no vienen de algan GSE
en especial, solo les atrae el precio y la alta frecuencia de compra (gastan mads en
promedio sino optan por esta alternativa de compra).

(D) Familias austeras o sustaining families - Clientes de todas las edades, en especial
familias, que buscan un equipo SmartPhone de alta gama, pero no estan dispuestos a

pagar el full price de los nuevos, detectando en su analisis que los pre-owned
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garantizados cumplen la misma funcion por un precio mas conveniente, sintiendo que
con este tipo de compra estan siendo inteligentes y practicos, ya que para ellos no

tiene sentido pagar el precio extra solo por ser nuevos.
=>» Todas nuestras estrategias de branding y de posicionamiento de marca seran focalizadas
en estos segmentos pre-pago y a los GSE antes descritos, lo que no indicard
especificamente como aplicar nuestro Plan de Marketing y asi optimizar la inversion y sus

retornos.

Asi mismo, hemos definido a nuestro proveedor: “Particulares que buscan renovar su equipo
por uno nuevo o usado y que estarian dispuestos a vender su Smartphone de alta gama, por
un precio acorde a las condiciones y caracteristicas que presente el equipo al momento de
venderlo, siempre que se les garantice el pago oportuno y le genere facilidades en la

transaccion”. Esto se puede graficar con el siguiente diagrama:

Busca SmartPhone, nole
afectael uso, si el precio
que pueda pagar

Diagrama de segmentacién / T-Smart

Equipos con plan Busca un SmartPhone, pero

Vo tened nuevo, lo puede pagar

Personas SmartPhone de alta

gama que desea :

) . No quire un SmartPhone

Total Clientes que Equipo pre-pago
desean/Operan

SmartPhonesen Chile Tiene SmartPhone de Busca renovar equipo, no le

Alta Gama que quiere afectael uso

Busca renovar equipo, solo
nuevos

En palabras: Clientes personas que operan o desean un SmartPhone de alta gama en Chile, pre-pago, sensibles al
precio y con disposicidn a la compra de productos con poco uso garantizados, que ahora son alcanzables por el precio.

Empresas

5.3) Estrategia de Producto/ Servicio

Nuestros clientes recibirdn un mejor producto y servicio que el que tienen y reciben hoy,
ya que cumplird sus expectativas de precio-calidad, con respaldo, seriedad y un mix que
definitivamente le agregara valor al contar con un Stock asegurado de los principales
productos demandados, pudiendo migrar a mejores equipos o marcas y planificando sus

futuras renovaciones en base a los valores estimados de recompra (captacion) del momento.

DOCUMENTO CONFIDENCIAL, SOLO AUTORIZADO PARA EL USO DEL PLAN DE NEGOCIOS MBA FEN U. DE CHILE, CONDUCIENTE A TITULACION, TODOS LOS DERECHOS SON
RESERVADOS PARA LOS AUTORES DE LA TESIS, INCLUYENDO LA MARCA'Y LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO. -24



E ML’EDQELHS;!:‘IEII(I;IE Plan de Negocios / MBA FEN U. Chile

Ademads, tendrda servicios en tienda y productos complementarios que le interesaran.
Constantemente estaremos cruzando la informacion de que quieren los clientes.

Finalmente, pensamos levantar el modelo de promociones y puntos, fidelizando a los clientes
y abriéndoles opciones a clientes pre-pago de obtener algunos beneficios que hoy existen solo

para segmentos postpago.

=> Atributos del producto mencionados por clientes en encuesta:
Garantia del producto (82,3% de encuestados destacan este atributo) solo importaremos
productos certificados en origen que nos permitan brindar una garantia de 6 meses.
Reputacion: (47,3% de encuestados destacan este atributo) productos de alta gama que
apoyen la calidad y reputacion, transparencia en las condiciones de pago, canales de postventa
eficientes, tiendas fisicas en zonas geograficas orientadas a nuestros clientes.
Calidad: Proceso de mejora continua en todos los procesos (desde la importacion hasta la
postventa), con productos certificados en su origen, canal de postventa eficiente, alianza con
servicio técnico y garantia de 6 meses.
Facilidad en la operacion: medios de pago adecuados, canales de venta expeditos,
despachos a tiempo y en calidad, canal online 24/7, logistica 24/7, pagina amigable, redes
sociales. Un 40,8% valora este atributo.
Disponibilidad de productos: Contar con un stock adecuado con un buen GMROI, con
sistema de logistica 24/7, variedad de modelos de alta gama.

Qué caracteristicas valoraria de la empresa que vende este equipo (puede elegir
mas de una opcion)

txs F7TK N

Respuesta Respuesitas Ratio
& Garantia por la compra 778 B23%
Prestigio de la empresa 131 473 %
Facdlidades de pago LF) 151%
= Fadilidades en |a operacién (online y despacthos por ejemplo) 113 40,8 %
= Dira ceacieristica (especificar) 12 79%
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En resumen, si hiciéramos un esquema de los atributos mas relevantes a destacar, seria asi:

o Conveniencia
Tienen lo que
% Siempre necesito

! S ’ Tengo
i ay stoc 7 ' promociones

\ Al menos un - que me gustan,

Me queda 40% Descuento me conocen
: cerca o pido

el despacho

Relacionamiento

Estan donde
6 meses Se que b yo estoy para
garantia responderan comunicarme

Confiabilidad
Me

atienden S
= increible ’

5.4) Estrategia de Precios

Nuestra estrategia de precios consistird en cobrar desde un 40% menos que los smartphones
nuevos, pero con enfoque en nuestra estrategia de producto/servicio, buscaremos tener un
precio levemente mayor que la competencia (10% aprox), dado que nuestra diferenciacion
estd dada por calidad, garantia, reputacion, facilidad en la operacion y disponibilidad de
productos, ademas de la estrategia central de identificar a los clientes y relacionarnos con ellos
desde el comienzo.

Por otro lado, en linea con la estrategia de distribucion, tendremos unos descuentos especiales
para alianzas (terceros) que ofertaran nuestros productos adicionalmente a su mix actual, este
descuento serd el costo de operaciéon en locales propios, mas la logistica que requiere el
modelo. Esta alternativa quedard plasmada para un modelo de distribucion mixta a operar

desde el afio 6 por lo que quedara fuera de esta evaluacion.
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Tendremos 2 estrategias de distribucion, directa a través de tiendas propias + E-Commerce e
indirecta a través de terceros (alianzas) que cubran logisticamente sectores donde una tienda
no es factible por el volumen de ventas, apoyando al branding y a la calidad de servicio

(conveniencia).

Distribucion directa > se abrirdn locales propios (6) el primer afio, ubicados
estratégicamente de acuerdo a la ubicacion de nuestros clientes segmentados, posteriormente
se iran abriendo mds tiendas de acuerdo al plan de escalabilidad. Ademads, se contara con un

canal web muy fuerte con tasas de respuesta sobre el 90%.

Distribucidon indirecta = Se generardn alianzas con terceros que tengan ubicaciones
estratégicas, pero con evaluaciones de tiendas auin bajo lo esperado, que tengan la reputacién
y el servicio para poder ofrecer nuestra marca (T-Smart) y que les genere ingresos o trafico de

clientes del segmento objetivo. Desde el afio 6.
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e Ubicaciones locales seguin estrategia de segmentos y cruce con competencia:
Segin lo revisado en la encuesta CASEN vy la distribucién de GSE por la RM, hemos

definido lo siguiente para la ubicacién de los primeros 6 locales (en verde):

Provincia

Mobile Hut
KanguroChile
Rephone
Experimac

T-Smart afnol

Provincia
Melipilla

Provincia
Cordillera

Provincia
Maipo

Puente
Alto
Provincia
Talagante

Estas decisiones se realizaron de acuerdo al siguiente cuadro de GSE y peso por comuna:

- -Tendencia dela
Concentracién (% columna) 71 77 73 89 67 63 77 87 comuna (alto- Tipicidad de
GSE E2 E1 D C3 C2 Cib Cla B2 B1 A medio-bajo) la comuna

Vitacura - - - - - |l 201 s 0 o Mis M3 81

Providencia - - - - - —sil W17 Bhe W12 78

lasCondes - - - - - 10 Jiho B+ WEE A 24 72

Nufca - - - - - DI'SHuaMwoll ol 4 18 60

LaReina - - - - 21 31 al el al s 16 73
Santiago - - - - - I 70 70 81 all 7 10 _

Lo Barnechea - - - - 2] 2] 31 31 s0W 9 9 57
San Miguel - - - -y | 2 - - - 3 _

Maipu - - - “14 Wis -20\'- - - - 1 65

LaFlorida - - - 47101 sl - - - _ 0 64

Macull 3 - - | 3* — ’?l 2 - - - -1 74
La Cisterna - | 1 - - \ 2 | 1 - - - - -1 _

Independencia - - | 1] 1] 1 - - - - - -2 73

Pefalolén - Il al s1 5 - - - - - - -3 63

Quilicural 4l 41 31 a4l 3 - - - - - .3 84

Quinta Normal| 2 | 2 | 2 | 2 2 - - - - - -4 87

Cerrillos - | 1 | 1 | 1 - - - - - - -4 66

EstaciénCentral| 2| 2| 2] 2 - - - - - - -5 70

Huechurabal 2| 2| 2| 2 - - - - - - -6 73

Lo Prado| 1 - | 2 | 2 \ 2 - - - - - -6 85

SanJoaqul’nl 2| 2] 21| 1 - - - - - - -6 72
Pedro Aguirre Cerdal 21| 2| 2| 2| 2 - - - - - -6 -

Conchalil 2| 2| 2] 2| 2 - - - - - -7

El Bosque| 3|1 31 al 3 - - - - - - =7 76

pudahuell s s el 5 - - - - - - -7 78

Lo Espejol 3 | 2 | 2 _L_~ - - - - - -7 74
Puente Alto [ll13 o M14CN 13 I13‘)- R R R R -7 ez |

-

Recoletal] 2| 2| 3| bk - - - - - -7 76

sanRamén| 2| 2| 2| 1 - - - - - - -8 76

San Bernardol 7 I 7 I 6 I 6 - - - - - - -8 78

Rencal 3 | 3 | 3 | 2 - - - - - - -8 77

LaGranjal a4l 31 3| 2 - - - - - - 78

CcerroNavial 3| 31 3| 3 - - - - - - 82

tapintanal s 1 s01 s| 3 - - - - - - 83
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El plan de promocién y ventas serd focalizado principalmente en medios digitales con
actividades focalizadas en estar presentes donde nuestros clientes estdn interactuando
habitualmente.

Al realizar nuestra segmentacion final y detallada en nuestro Plan de Marketing, esperamos
poder conocer 100% a nuestros clientes y sus preferencias, pero estimamos que lo primero es
entregar seguridad sobre este mercado, lo cual ya existe a nivel global, pero en Chile atn se
desconfia mucho de los productos usados (nuestra encuesta lo ratifico) y su % de penetracién

es bajo. Luego pensamos generar diferentes camparias:

- Posicionamiento del concepto “pre-owned”, comunicando los controles y esquemas de
trabajo, nuestra experiencia y garantias de calidad. En esta etapa es relevante generar
embajadores medidticos que comenten frecuentemente sobre esta forma de comprar o
vender Smartphones, logrando el posicionamiento relevante como los mds grandes y
serios del mercado.

- Comunicar el concepto del Stock garantizado - elemento diferenciador - ya que
tendremos Smartphones multimarcas de alta gama siempre disponibles a un precio
competitivo.

- Lanzamiento con promociones especiales online y en tienda, comunicadas
masivamente, con una campafa digital y social media, con productos con precios
subvencionados por el efecto de lanzamiento - generando una alta demanda inicial y
publicidad gratuita.

- Tiendas ubicadas estratégicamente para que los clientes tengan acceso fisicamente,

tanto venta como captacion.

- Posicionamiento de marca T- Smart:
o Plan de promocion especial para posicionar la marca T-Smart dentro de estos
segmentos, como la marca lider:
* Dado los atributos valorados de nuestro producto en los segmentos,
3 « s L] b3 . . .
potenciaremos el elemento “Diferenciador” en el posicionamiento de
marca, la idea es resaltar los conceptos: Stock asegurado, Garantia,

Calidad, Conveniencia y Confianza.
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* La comunicacion y los mensajes deben ser claros y precisos, por lo que se
buscaran embajadores de alta confiabilidad en estos segmentos.

* Locales con alta inversiéon y ubicaciones especiales para apoyar la
conveniencia en los segmentos, inicialmente tendremos promociones
especiales que la idea es que ademads generen “publicidad gratis” en los
medios por la alta concurrencia o expectativa de apertura de locales con
las promociones.

= Campana intensiva de marketing digital focalizada en los segmentos
indicados anteriormente, especialmente los jovenes que tienen alto % de

navegacion por mdviles y tienen control de presupuesto.

Para definir el tamafio de mercado, utilizamos principalmente la informacién presentada por
IDC, que estima en 9 millones los Smartphone que se comercializan anualmente en Chile,
cruzando dicha informacién con la Subtel respecto a que el 90% de dichos equipos serian de
tipo residencial, para finalmente aplicar la informacién que aporta Deloitte, respecto al
potencial del mercado de Smartphone preowned, en relacion al total de Smartphone,

situdndolo en un 2%.

Con esto y consideramos el precio promedio de venta de equipos preowned en USD 140 para

calcular las ventas anuales, y posteriormente aplicamos los siguientes supuestos:

1.- Tasa de crecimiento de Smartphones en Chile: 6% anual considerando que al 2020

pasaremos desde el 66% de Smartphones al 90%, de acuerdo a las proyecciones de Cisco.

2.- Tasa de crecimiento del mercado preowned en Chile: 1,25% anual considerando que
Deloitte indica que debiéramos alcanzar una tasa del 7% a 5 afios, actualmente la estimamos

en un 2% de acuerdo al estado del mercado en comparacion con los desarrollados.

3.-Tasa de participacion de Mercado: Esperamos alcanzar con nuestro modelo de negocio
un 11,5% para el primer afo, y crecer segin una funcion logistica para llegar a una

participacién de un 26,4% a fines del afio 5.
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A continuacidn, se presenta tabla con el potencial de mercado, valorizado en unidades y en

ventas, asi como nuestra proyeccion de ventas en dicho periodo:

Calculo del Tamaiio de Mercado

smartphones que se renuevan Anualmente en Chile 9.000.000

Equipos Alta-Media gama 70% 6.300.000

Equipos Prepago 64,6% 4.069.800
Renovacién anual Smartphones Prepagos de Alta Gama Chile 4.069.800
Porcentaje de equipos no comerciales 90% Subtel
Porcentaje de venta equipos pre-owned 2% Deloitte
Total de equipos pre-Owned anual 73.256

Precio Promedio de venta Smartphones $ 93.800

Proyeccion Participacion de Mercado leraiio 20%

tasa crecimiento anual venta Smartphone prox 5 afios 6,00%
tasa de crecimiento venta smartphone Pre owned 1,25%
tasa penetracion de mercado 2,50%

Proyeccion de Ventasa 5

afios Mercado de

Smartphones en Chile

Informacion de comercializacion de smartphone afio 2016 Consultora IDC
tasa de equipos de acuerdo a Consultora IDC
Informacién Subtel clientes prepago

Deloitte Mercado Inmaduro (precio promedio de USD 140/ TC $ 650)
alcanzar un minimo del 20% parael ler afio
90% seran equipos smartphonesy actualmente 66%Cisco VNI Global Mobile Data
Deloitte estimallegar a 7%, actualmente es 2%
en 5afios se espera alcanzar un 30%

2016 2017 2018 2019 2020
Unidades Renovacién anual Smartphones Prepagos de Media-Alta Gama 4.069.800 4.313.988 4.572.827 4.847.197 5.138.029
Unidades Totales Smartphones Prepagos M-A Gama (solo particulares) 3.662.820 3.882.589 4.115.545 4.362.477 4.624.226
% Mercado Preowned/ Mdo Smartphones 2,00% 3,25% 4,50% 5,75% 7,00%
Unidades Smartphones Preowned M-A Gama prepago (particulares) 73.256 126.184 185.200 250.842 323.696
Ventas anuales equipos Preowned Media-Alta Gama prepago 6.871.450.320 | 11.836.073.176 | 17.371.713.554 | 23.529.020.914 | 30.362.666.988
Ventas promedio Mensuales smartphone preowned M-A Gama prepago 572.620.860 986.339.431 1.447.642.796 1.960.751.743 2.530.222.249
Tasa de participacion promedio Proyectada por afio 20% 23% 25% 28% 30%
Ventas Mensuales por participacion de mercado 114.524.172 221.926.372 361.910.699 539.206.729 759.066.675
Ventas Anuales por participacion de mercado 1.374.290.064 2.663.116.465 | 4.342.928.388 6.470.480.751 9.108.800.096

Hemos generado una alianza con la empresa UpMedia para generar en conjunto una

campafia de marketing digital, con una inversién relevante los primeros 3 meses de

lanzamiento, pero con mantencion durante 1 afio para evaluar resultados de penetracion y

considerar el presupuesto para el afio siguiente.

El cronograma es como se indica:

LANZAMIENTO

Plan promocion 1 2

3 4

MANTENCION

7 8

9 10

11

12

Disefio e implementacion Web e-commercg
RRSS - community manager
Publicidad Youtube (pauta)
Remarketing

Video (produccion)

Banners (produccion)
Publicidad en busqueda en Google

Display (banners en la red de Google)
Facebook Ads
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El presupuesto se detalla a continuacién:

Lanzamiento Mantencion Plan Mktg

Total 3 meses Total g meses Anual
Disefio e implementacion Web e-commerce | CLP 3.000.000 | CLP 500.000 [ CLP  3.500.000
RRSS - community manager CLP 2.400.000 | CLP 7.200.000 [ CLP 9.600.000
Publicidad Youtube (pauta) CLP 9.000.000 [ CLP  6.300.000 | CLP 15.300.000
Remarketing CLP 2.500.000 | CLP 9.000.000 | CLP 11.500.000
Video (produccion) CLP 2.000.000 | CLP - | CLP  2.000.000
Banners (produccion) CLP 200.000 | CLP 200.000 | CLP 400.000
Mktg POP CLP 9.000.000 | CLP 24.500.000 [ CLP 33.500.000
Publicidad en busqueda en Google CLP 1.080.000 | CLP  3.240.000 | CLP  4.320.000
Display (banners en la red de Google) CLP 6.000.000 | CLP  6.300.000 | CLP 12.300.000
Facebook Ads CLP 4.200.000 | CLP  6.300.000 | CLP 10.500.000

CLP 39.380.000 | CLP 63.540.000 | CLP 102.920.000

Aca se muestra un resumen, el detalle se encuentra en la parte II de este Plan de Negocios.

El Plan de Operaciones se compone de 4 partes:

6.1)  Estrategia, alcance y tamaio de las operaciones

Definimos implementar una Bodega-Oficina (headquarters) y que operara como Centro
de Distribucion. Definiremos 3 procesos claves, la venta, el servicio al cliente y el
abastecimiento de los locales, que se abren por 2 tipos de canales: Directos fisicos y el canal
online o WEB.

6.2) Flujo de operaciones

Los detalles de los objetivos de cada cargo se encuentran en la parte II de este Plan de
Negocios. El plan operativo implicara comenzar con 3 locales en el mes 1.

6.3) Plan de desarrollo e implementacion
El plan de implementacion tiene objetivos principales de apertura de locales, importaciéon de
productos y contratacion del equipo humano necesario. El detalle se encuentra en la parte II
de este Plan de Negocios.

6.4) Dotacion
La dotacion va en relacion directa a la cantidad de locales y al crecimiento del negocio, el
detalle estd en la parte II de este Plan de Negocios. La dotacion se implementara por etapas

para bajar la carga de remuneraciones inicialmente.
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Aca se muestra un resumen, el detalle se encuentra en la parte II de este Plan de Negocios.

La estructura de la empresa serd funcional, con un Directorio compuesto por 4 integrantes, 2

socios fundadores y 2 representantes de los inversionistas.

El curriculo de los socios fundadores es el siguiente:

- FreddyMonilla Valdebenito, 41afios, Ingeniero Comercial de la Universidad Austral

de Valdivia, MBA de la Universidad de Chile con 14 afios de experiencia,

principalmente en el rubro financiero ligado a la Banca.

- Christian Henriquez Ayala, 38 afios, Ingeniero Comercial de la Universidad de Chile,

MBA de la Universidad de Chile con 15 afios de experiencia, principalmente en

negocios B2B, gerencias comerciales o de marketing y ventas.

La estrategia que soporta a la estructura y los detalles del organigrama, en la parte II de este

Plan de Negocios.

Aca se muestra un resumen, el detalle se encuentra en la parte II de este Plan de Negocios.

I.- Analisis y principales supuestos utilizados en la estimacion del Mercado para la

proyeccion de las Ventas:

1.-Contexto del Mercado de Smartphones En Chile: detalles en parte II.

Proyeccion de Ventas a 5 afios Mercado de Smartphones en Chile

2016 2017 2018 2019 2020
Unidades Renovacion anual Smartphones Prepagos de Media-Alta Gama 4.069.800 4.313.988 4.572.827 4.847.197 5.138.029
Unidades Totales Smartphones Prepagos M-A Gama (solo particulares) 3.662.820 3.882.589 4.115.545 4.362.477 4.624.226
% Mercado Preowned/ Mdo Smartphones 2,00% 3,25% 4,50% 5,75% 7,00%
Unidades Smartphones Preowned M-A Gama prepago (particulares) 73.256 126.184 185.200 250.842 323.696
Ventas anuales equipos Preowned Media-Alta Gama prepago 6.871.450.320 11.836.073.176 17.371.713.554 |  23.529.020.914 | 30.362.666.988
Preowned M-A Gama / Mercado Smartphones M-A Gama 2,00% 3,25% 4,50% 5,75% 7,00%
Ventas promedio M ales smartphone pri d M-A Gama prepago 572.620.860 986.339.431 1.447.642.796 1.960.751.743 2.530.222.249
Tasa de participacion promedio Proyectada por aiio 20,00% 22,50% 25,00% 27,50% 30,00%
Ventas Mensuales por participacion de mercado 114.524.172 221.926.372 361.910.699 539.206.729 759.066.675
Ventas Anuales por participacion de mercado 1.374.290.064 2.663.116.465 4.342.928.388 |  6.470.480.751 |  9.108.800.096

2.- El Mercado de Tecnologia Movil presenta un crecimiento en forma de curva

S: detalles en parte II.
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F'uncion Logistica Simple
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Con este modelo se obtienen los siguientes resultados.

Proyeccion Venta a5 afios Mercado Smartphones (modelamiento Logistico)

2016 2017 2018 2019 2020
Mercado lineal Anual $ 6.871.450.320 |  11.836.073.176 17.371.713.554 | 23.529.020.914 | 30.362.666.988
Mercado Lineal Anual M$ 6.871.450 11.836.073 17.371.714 23.529.021 30.362.667
Estimacion Mdo Logistico Anual M$ 6.872.700 7.020.979 14.419.300 29.242.285 30.352.309
Unidades Smartphones Preowned M-A Gama prepago (particulares) 73.270 74.851 153.724 311.751 323.585
Ventas pri dio M les smartphone pr d M-A Gama prepago 572.725,0 585.082 1.201.608 2.436.857 2.529.359
Ventas Promedio Mensuales Smartphones T-Smart 53.372 113.124 322.777 708.084 752.900
Tasa Participacion de Mercado Smartphones 9,32% 19,33% 26,86% 29,06% 29,77%
Ventas Anuales por participacion de mercado 640.465 1.357.490 3.873.326 8.497.002 9.034.798

Se logran diferencias en el crecimiento de mercado:

Mercado Lineal Anual M$ Estimacion Mdo Logistico Mensual M$

35.000.000 3.000.000
30.000.000 SE0.606

25.000.000
2.000.000

20.000.000
1.500.000

15.000.000
1.000.000

10.000.000
500.000

5.000.000

2016 2017 2018 2019 2020 1357 911131517192123252729313335373941434547495153555759

3.-Determinacion de los principales Competidores del Mercado:

Detalle en parte II.

15%

Empresas Locales Islas Online Totales Ventas POS Online TOTAL Ventas MS actual
SmartPhones

Kanguro Chile 1 2 1 4 54.000.000 9.529.412 63.529.412 44.470.588 16,7%
Mobile Hut 5 6 1 12 210.000.000 37.058.824 247.058.824  172.941.176 64,9%
Experimac 1 1 24.000.000 4.235.294 28.235.294 19.764.706 7,4%
Linio 1 - 13.764.706 13.764.706 9.635.294 3,6%
Rephone 1 1 2 24.000.000 4.235.294 28.235.294 19.764.706 7,4%
Total POS 8 8 4 [ 20 312.000.000 68.823.529 380.823.529 [ 266.576.471 100,0%
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Ventas SmartPhones
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Lo relevante es poder proyectar el abastecimiento actual del mercado potencial, que
calculamos en tan solo un 44,9% del total del mercado actual, con ventas totales por M$
218.400 con un potencial estimado de M$ 486.727.

4.-Definicion del modelo de negocio (POS) N° de Locales:

Acd explicamos como iremos abriendo locales para alcanzar nuestra cuota de mercado
objetivo por afio, dada la venta actual proyectada del mercado:

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Mercado total Smartphones 6.872.700 7.020.979 14.419.300 29.242.285 30.352.309
Ventas en Tiendas 701.307 1.819.303 5.819.886 8.131.564 9.260.593
Ventas promedio mensuales en tiendas 58.442 151.609 484.991 677.630 771.716
Venta Maxima por local 80.784 80.784 80.784 80.784 80.784
# Locales por cap maxima 1 2 6 8 10
# Locales proyectados curva exp 6 7 8 9 10

5.-Ventas Estimadas por apertura de Local

Definicion de modelo de ventas por local, detalle en parte II de este Plan de Negocios:

Ventas por locales

70.000

60.000

50.000

40.000

30.000

20.000

10.000

1357 91113151719212325272931333537 3941434547 495153555759
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Resumen Venta T-Smart Ao 1 Aiio2 Ao 3 Ano 4 Afo 5

SmartPhones 490.915 1.273.512 4.073.920 5.692.095 6.482.415
Accesorios 210.392 545.791 1.745.966 2.439.469 2.778.178
Online SmartPhones 86.632 224.737 718.927 1.004.487 1.143.956
Online Accesorios 37.128 96.316 308.112 430.495 490.267
Total Venta ($) 825.067 2.140.357 6.846.925 9.566.546 10.894.816
Prom. Mensual 68.756 178.363 570.577 797.212 907.901
Precios Prom SmartPhones 93,800 93,800 93,800 93,800 93,800
Precios Prom. Accesorios 11,000 11,000 11,000 11,000 11,000
Venta SmartPhones Uds 6.157 15.973 51.096 71.392 81.305
Venta Accesorios Uds 22.502 58.373 186.734 260.906 297.131

I1.-Andlisis y principales supuestos utilizados en la estimacion de los costos y Gastos
de Administracion y Ventas: aca se presenta un resumen, el detalle en la parte II de este
Plan de Negocios.

1.-Definicion de costos de productos

Iphone 6S peso carga Samsung S6

Precio FOB 242.000 Precio FOB 221.000

Flete China- Chile 700 |hasta 7000Kg | Flete China - Chile 700 |hasta 7000 Kg ¢
Total CNF 242.700 Total CNF 221.700

Seguro 971 |0,4% seguro trj Seguro 887 |0,4% seguro tr.
Total CIF 243.671 Total CIF 222.587

Manejo aduanero 487 0,20% |Manejo aduanero 445 0,20%
Agente Aduana 853 0,35% |Agente Aduana 779 0,35%
Derecho aduana 14.620 |6% advalorem|Derecho aduana 13.355 |6% advalorem
Iva 46.297 Iva 42.291

Flete dentro de chile 244 0,10% |Flete dentro de chile 223 0,10%
Total DDP 306.172 Total DDP 279.680

Costos Bancarios 1.439 0,47% |Costos Bancarios 1.314 0,47%
Control de Calidad - Control de Calidad -

Costo Total Bruto 307.611 206.100 |Costo Total Bruto 280.995 -
Iva Credito 46.297 Iva Credito 42.291

Costo Total Neto 261.314 Costo Total Neto 238.703

Costo Unitario Neto 261,31 Costo Unitario Neto 238,70

Precio Neto Venta 373,31 30,0% Precio Neto Venta 341,00 30,0%
Margen 111,99 Margen 102,30

Iva 70,93 19,0% Iva 64,79 19,0%
Precio Bruto 444,23 297.637 |Precio Bruto 405,80 271.883
Diferencia lva (debito- credito) 24,63 Diferencia Iva (debito- credito) 22,50

2.- Detalle de costos de implementacion de locales y oficina:

1.- Tienda costo UF m2 Total UF en$

Obra Gruesa 12 65 780 20.611.500

mobiliario 6 65 390 10.305.750 30.917.250
Arriendo mensual 1,6 65 104 2.748.200

Gastos Comunes 0,42 65 27,3 721.403

Promocion 0,16 65 10,4 274.820

Total 34.661.673 3.744.423
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3.- Estimacion de gastos de administracion mensuales:

Arriendo locales 3.744.423
Arriendo oficina-bodega 2.193.275
Remuneraciones Ver hoja Remuneraciones

Internet + telefonia 50.000
Toner Impresora 25.000
Resmas de papel 10.000
servicios generales 200.000
combustible + mantencion 100.000
Aseo 100.000
Software 156.000

III.-Inversion en Activos Fijos: detalle en parte II de este Plan de Negocios.

Definicidn de inversiones:

http://www.sii.cl

agina/valores/bienes/tabla vida enero.htm

Camion 3/4 distribucion 21.000.000 1 21.000.000 1 21.000.000 24 875.000
Multifuncional 400.000 1 400.000 4 1.600.000 12 33.333
computadores 300.000 1 300.000 13 3.900.000 24 12.500
Mobiliario 10.305.750 1 10.305.750 4 41.223.000 24 429.406
Obra gruesa 20.611.500 1 20.611.500 4 82.446.000 60 343.525
Laptop Oficinas 500.000 1 500.000 14 7.000.000 24 20.833
IV.-Remuneraciones
Estructura de remuneraciones para calculo del plan financiero
Promedios mensuales x Head Count Base + Variable + Bonos
Clasificacién Head Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 ToEaI > Pro~mA5
Count afios afios
Remuneracién por persona # Locales 6 7 8 9 10
Directorio Indirecto 4 0 250 260 270 281 1.062 212
Gte General Indirecto 1 0 4.284 8.931 11.328 12.569 37.112 r 9.278
Gte Comercial Indirecto 1 2.181 3.283 6.107 7.779 8.642 27.991 5.598
Jefe Operaciones Indirecto 1 1.138 1.553 2.384 2.887 3.160 11.123 2.225
Jefe Admy Finanzas Indirecto 1 1.138 1.553 2.384 2.887 3.160 11.123 2.225
Jefe Local Directo 1 1.259 1.570 2.425 2.757 2.831 10.842 2.168
Ejecutivos de Venta Directo 3 586 700 992 1.108 1.138 4.523 905
Supply Chain Indirecto 1 903 1.158 1.782 2.159 2.363 8.365 1.673
Bodega y desp Indirecto 3 334 423 632 760 829 2.979 596
CS Manager Indirecto 1 1.138 1.553 2.384 2.887 3.160 11.123 2.225
Ejecutivos Atencion Indirecto 2 503 713 1.287 1.661 1.846 6.010 1.202
Trade Manager Indirecto 1 938 1.281 2.101 2.593 2.854 9.767 1.953
Product Manager Indirecto 1 938 1.281 2.101 2.593 2.854 9.767 1.953
Tesorero Indirecto 1 903 1.158 1.782 2.159 2.363 8.365 1.673
Enc. RRHH Indirecto 1 1.103 1.381 2.013 2.399 2.613 9.510 1.902
Recepcionista Indirecto 1 553 769 1.377 1.737 1.925 6.361 1.272
0 13.614 ]22.910 | 38.942 | 47.963 | 52.590 | 176.019 | 35.204
Total directo 1.845 2.270 3.417 3.864 3.968 15.365 3.073
Total indirecto 11.769 20.640 35,525 44.098 48.622 | 160.654 | 32.131
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V.-Capital de Trabajo

Capital de trabajo por método contable, detalles en parte II de este Plan de Negocios:

Activo Circulante

Caja

CxC 30 dias de desface
Inventarios 30 dias - import
Iva Crédito 30 dias de desface

Pasivo Circulante

Iva debito 30 dias desface

PPM 30 dias desface

C x pagar 30 dias crédito

Sueldos por pagar 1 mes

Aol Aiio2 Ano3 Anod Aio5

Total Activo circulante - 145.140 57.053 1.161.320 1.358.186 1.530.793
Total pasivo Circulante 93.689 259.726 554.539 646.946 728.618
AC-PC = 238.829 |- 202.673 606.781 711.241 802.175
Variacion deKde T - - 238.829 36.156 809.454 104.460 90.934

VI.-Tasa de descuento

Nuestra Tasa de descuento serd de un 15,03%, detalles de cada item en parte II de este Plan de
Negocios. La féormula aplicada es:

Calculo tasa de descuento

Tasa de descuento =  15,03% (Tasa de descuento) rO = rf + B¥PRM+ PRP+REN+PL
f= 114% TasaBTU5afios UF (http://si3.bcentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx?idCanasta=1MRMW2951)
B= 0,80 Retail General Damodaran
PRM (rm-rf)  6,91%  Damodaran 2017 (equity for Chile)
PRP = 0,86% Tasaindicadaen Damodaran como Premio por riesgo a Chile (Ene 2017) / http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
REN=  3,50% Riesgo asociado alainversion inicial Startups
PL=  4,00% Tasaindicada paraSociedades Anénimas cerradas, valor aproximado dado el supuesto que con 4 socios seria mas facil de liquidar

VIIL.-Flujo de Caja Descontado + EERR + Balance + P&L x local

Detalles en parte II de este Plan de Negocios y en anexo 9.

Crecimiento a perpetuidad 0,24%
Tasa de descuento 15,03%
Valor Actual Neto (VAN) $6.230.471
Tasa Interna de Retorno (TIR) 108%
Periodo de Recupero (en afios) 4
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Evaluacion financiera Proyecto SmartPhones Pre-Owned (T-Smart) - En miles CLP

Afio 0 Aol | AR02 | AR03 | Afo4 |  Ado5 Total 5afios
Ingresos SmartPhones - Tiendas 490.915 1.273.512 4.073.920 5.692.095 6.482.415 18.012.858
Accesorios - Tiendas 210.392 545,791 1.745.966 2.439.469 2.778.178 7.719.79%
Online SmartPhones 86.632 ‘ 224,737 ‘ 718.927 ‘ 1.004.487 ‘ 1.143.956 3.178.740
Online Accesorios 37.128 96.316 308.112 430.495 490.267 1.362.317
Sub-Total Ventas 825.067 2.140.357 6.846.925 9.566.546 10.894.816 30.273.711
Costos Variables Costos productos 428.427 1.111.410 3.555.359 4.967.559 5.657.282 15.720.037
Remuneraciones Variables 50.742 188.718 565.308 775.231 880.966 2.460.965
Arriendo variable 0 0 116.689 254.259 300.777 671.726
Marketing variable 60.423 156.747 501.428 700.597 797.872 2.217.068
Sub - Total Costos Variables 539.502 1.456.874 4.738.786 6.697.647 7.636.897 21.069.795
Margen contrib Directo 285.475 683.483 2.108.140 2.868.899 3.257.919 9.203.915
% Margen Contrb Directo 346% | 31,9% | 308% | 300% | 299% 30,4%
Costos Fijos Arriendos locales 202.199 314.531 359.465 404.398 449.331 1.729.923
Arriendo Oficina-Bodega 26.319 26.319 26.319 26.319 26.319 131.597
Remuneraciones Fijas 267.600 394.878 450.273 498.284 548.215 2.159.251
Gastos Adm y ventas 55122 | 70032 | 759% | sie0 | s7.92 371.034
Marketing Fijo 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 150.000
Sub - Total Costos Fijos 581.240 835.761 942,053 1.040.961 1.141.789 4.541.804
Total Costos Fijos/ Ventas 70,4% 39,0% 13,8% 10,9% 10,5% 15,0%
EBITDA 295.765 |- 152.278 1.166.087 1.827.938 2.116.130 4.662.111
Depreciacién 69.763 109.863 56.936 52.729 56.851 346.142
Amortizacidn puesta en marcha 103.633 0 0 0 0 103.633
Sub - Dep +amortizacion 173.3% 109.863 56.936 52.729 56.851 449.775
Resultado antes de Impuestos -469.161 -262.141 1.109.151 1.775.209 2.059.279 4.212.336
27% Impuesto 0 0 102.019 479.306 556.005 1.137.331
Resultado Neto -469.161 -262.141 1.007.132 1.295.903 1.503.273 3.075.005
|Resu|tado Neto / Ventas -56,9% -12,2% 14,7% 13,5% 13,8% 10,2%
+Depreciacién 69.763 109.863 56.936 52.729 56.851 346.142
+Amortizacién 103.633 0 0 0 0 103.633
- Inversiones en Activos Fijos -157.469 -128.469 -32.117 -32.117 -32.117 0 -224.821
Gastos puesta en marcha -103.633 0 0 0 0 0 0
+/- Variacion del Capital de Trabajo 238.829 -36.156 -809.454 -104.460 -90.934 -802.175
+Perpetuidad (VT) 10.575.255 10.575.255
Flujo proyecto -261.102 185405 | 220551 | 222496 | 1212054 | 12.044.445 12.811.937
Flujo lad -261.102 446507 | -667.058 | -444562 | 767493 | 12.811.937
Ademas, podemos mostrar este FCC como EERR:
EERR en miles CLP
Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio4 Aiio 5 Total 5 afios
Ingresos Operacionales SmartPhones - Tiendas 490.915 1.273.512 4.073.920 5.692.095 6.482.415 18.012.858
Accesorios - Tiendas 210.392 545,791 1.745.966 2.439.469 2.778.178 7.719.7%
Online SmartPhones 86.632 224.737 718.927 1.004.487 1.143.956 3.178.740
Online Accesorios 37.128 96.316 308.112 430.495 490.267 1.362.317
Sub-Total Ingresos Oper. 825.067 2.140357 _ 6.846.925 9.566.546 10.894.816 30.273.711
Costos de ventas Costos productos 428.427 1.111.410 3.555.359 4.967.559 5.657.282 15.720.037
Margen Operacional 396.640 1.028.947  3.291.566 _ 4.598.986 5.237.534 14.553.674
% Margen Operacional 48,1% 48,1% 48,1% 48,1% 48,1% 48,1%
Costos Operac. Adm/Ventas Remuneraciones 318.342 583.596 1.015.582 1.273.515 1.429.181 4.620.215
Arriendos locales 202.199 314.531 476.154 658.657 750.108 2.401.649
Marketing 90.423 186.747 531,428 730.597 827.872 2.367.068
Arriendo Oficina-Bodega 26.319 26.319 26.319 26.319 26.319 131.597
Gastos Adm y ventas 55.122 70.032 75.996 81.960 87.924 371.034
Depreciacién 60763 | 109.863 | 5693 | 52729 | 56.851 346.142
Amortizacidn puesta en marcha 103.633 0 0 0 0 103.633
Sub-Total Costos Oper+Dep/Amort 865.801 1.201.088  2.182.415 2.823.777 3.178.256 10.341.337
Resultado Operacional (EBIT)| -469.161 | -262.141 | 1.109.151 | 1.775209 | 2.059.279 4.212.336
Depreciaciones + Amort.| 173396 | 109863 | 56936 | 52729 |  56.851 449.775
EBITDA| -295.765 -152.278 1.166.087 1.827.938 2.116.130 4.662.111
% EBITDA| -358% -7,1% 17,0% 19,1% 19,4% 15,4%
27% Impuesto 0 0 102.019 479.306 556.005 1.137.331
Utilidad después de i -469.161 -262.141 1.007.132 1.295.903 1.503.273 3.075.005
% Utilidad después de impto -56,9% -12,2% 14,7% 13,5% 13,8% 10,2%
# Acciones 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000 8.000
Utilidad x accién 0,00 0,00 125,89 161,99 187,91 384,38
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Si analizamos este mismo esquema, pero aislando la informacién por local, podemos armar

el P&L x local:
P&L x LOCAL
Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Total 5 afios Prom. 5 afios
Ingresos SmartPhones - Tiendas 109.714 257.582 716.352 770.800 771.351 2.625.798 525.160
Accesorios - Tiendas 47.020 110.392 307.008 330.343 330.579 1.125.342 225.068
Sub-Total Ventas 156.734 367.974 1.023.360 1.101.143  1.101.930 3.751.140 750.228
Costos Variables Costos productos 81.408 191.125 531.533 571.933 572.342 1.948.342 389.668
Remuneraciones Variables 6.269 20.273 47.664 44.046 49.750 168.002 33.600
Mkt y vtas variable 11.478 26.948 74.945 80.641 80.699 274.711 54.942
Arriendo variable 0 1.945 37.959 44.259 44.323 128.487 25.697
Sub - Total Costos Variables 99.155 240.292 692.101 740.880 747.115 2.519.543 503.909
Margen contrib Directo 57.579 127.682 331.259 360.263 354.815 1.231.597 246.319
% Margen Contrb Directo 36,7% 34,7% 32,4% 32,7% 32,2% 32,8% 32,8%
Costos Fijos Arriendos locales 44.933 44.933 44.933 44.933 44.933 224.665 44.933
Remuneraciones Fijas 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 150.000 30.000
Gastos Admy ventas 82.548 114.295 124.003 133.711 143.419 597.976 119.595
Mkt Fijo 7.500 4.286 3.750 3.333 3.000 21.869 4.374
Depreciacion 10.075 9.675 4.122 4.122 4.122 32.117 6.423
Amortizacion puesta en marcha 13.739 0 0 0 0 13.739 2.748
Sub - Total Costos Fijos 188.795 203.189 206.808 216.100 225.474 1.040.366 208.073
Total Costos Fijos/ Ventas 120,5% 55,2% 20,2% 19,6% 20,5% 27,7% 27,7%
TOTAL COSTOS 287.950 443.481 898.909 956.980 972.589 3.559.909 711.982
EBIT -131.216 -75.507 124.451 144.163 129.341 191.231 38.246
EBITDA -107.402 -65.832 128.573 148.285 133.463 237.087 47.417
% EBITDA -68,5% -17,9% 12,6% 13,5% 12,1% 6,3% 6,3%
27%|Impuesto 0 0 33.602 38.924 34.922 51.632 10.326
Resultado Neto -131.216 -75.507 90.849 105.239 94.419 139.598 27.920
% Resultado Neto / Ventas -83,7% -20,5% 8,9% 9,6% 8,6% 3,7% 3,7%
IX.-Valor Residual
Se calcula un valor residual del proyecto de M$ 10.575.255 al afo 5.
Detalles en parte II de este Plan de Negocios.
X.-Flujo de Caja para el Inversionista
TIR de un 52% para una inversién de MM$ 700 en 5 afio.
Afos Ao 0 Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afo5
Flujos x afio Proyecto -261.102 -185.405 -220.551 222.496 | 1.212.054 | 12.044.445
Flujo Inversionista -700.000 -83.432 -99.248 100.123 545.424 | 5.420.000

XI.-Principales Ratios: detalle de cada uno en parte II de este Plan de Negocios.

1.-Ventas por M2= Ventas Totales/M2

Ao 1 Ao 2

Ao 3

Ao 4

Ao 5

390

701.307 = 1.798 1.819.303 = 3.998

455

520

5.819.886 = 11.192

8.131.564 =

585

13.900

650

9.260.593 = 14.247
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Crecimiento Anual Ventas por M2
Ao 1 Ao 2 Aio 3 Ano 4 Ao 5
0,0% 122,4% 179,9% 24,2% 2,5%

2.-Utilidad Ventas = EBIT/ Ventas Totales

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
-469.161 = -56,9% | -262.141 = -12,2% | 1.109.151 = 16,2% | 1.775.209 = 18,6% 2.059.279 = 18,9%
825.067 2.140.357 6.846.925 9.566.546 10.894.816

3.-Margen Neto Utilidad = Utilidad Neta/Ventas Netas

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
-469.161 = -56,9% | -262.141 = -12,2% | 1.007.132 = 14,7% | 1.295.903 = 13,5% 1.503.273 = 13,8%
825.067 2.140.357 6.846.925 9.566.546 10.894.816

4.-% Margen de Contribucidon Variable = Margen Contribucion/ Ventas Totales

Ano 1 Ano 2 Afio 3 Ano 4 Ano 5
285.475 = 34,6% 683.483 = 31,9% 2.108.140 = 30,8% 2.868.899 = 30,0% 3.257.919 = 29,9%
825.067 2.140.357 6.846.925 9.566.546 10.894.816

5.-Costo Fijo sobre Ventas = Costos Fijos/ Ventas Totales

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
173.396 = 21,0% 109.863 = 5,1% 56.936 = 0,8% 52.729 = 0,6% 56.851 =0,5%
825.067 2.140.357 6.846.925 9.566.546 10.894.816

XII.-Andlisis de Sensibilidad

Se sensibilizaran las principales variables del negocio en 3 escenarios, el detalle se encuentra
en la parte II de este Plan de Negocios:

a) Ingresos Tiendas.
b) Volumen.

¢) Precio.

d) Gastos Variables.
e) Gastos Fijos.

Escenarios Base Escenario 1 Escenario 2
Ingresos Tiendas 0,00% 5,00% -5,00%
Volumen 0,00% 5,00% -5,00%
Precio 0,00% 5,00% -5,00%
Gastos Variables 0,00% -5,00% 5,00%
Costos Fijos 0,00% -5,00% 5,00%
VAN | $6.230.471,1 |$11.302.131,7 | $1.800.647,9
TIR 108% 152% 53,0%
Recupero 4 3 5
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Analisis de Sensibilidad Individual de variables

Aca sensibilizamos cada variable independientemente, no como escenarios:

Sensibilidad
Resultados obtenidos
15% Ingresos Tiendas + VAN $11.631.605
TIR 156,1%
Recupero 3
-15% Ingresos Tiendas - VAN $733.937
TIR 32,8%
Recupero 5
5% Volumen + VAN $6.874.568
TIR 112,6%
Recupero 4
-5% Volumen - VAN $5.586.374
TIR 102,5%
Recupero 4
10% Precio + VAN $7.518.666
TIR 117,1%
Recupero 4
-10% Precio - VAN $4.942.277
TIR 96,8%
Recupero 4
10% Gastos Variables + VAN $3.448.951
TIR 76,3%
Recupero 5
-10% Gastos Variables - VAN $9.011.991
TIR 133,9%
Recupero 3
15% Costos Fijos + VAN $5.481.829
TIR 95,1%
Recupero 4
-15% Costos Fijos - VAN $6.979.113
TIR 121,4%
Recupero 4

Aca se muestra un resumen, el detalle se encuentra en la parte II de este Plan de Negocios.

2 clasificaciones, de mercado y propios del negocio:
Riesgos de Mercado:
Habra suficientes Clientes.
Costos mayores a los esperados.
Regulaciones Legales.
Riesgos del Negocio

Riesgo operativo.
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Riesgo del equipo.

10) Propuesta para el Inversionista
Aca se muestra un resumen, el detalle se encuentra en la parte II de este Plan de Negocios.

e Acd hacemos un resumen de la Descripcion del negocio, del Mercado y de la
Competencia.

Resumen de la Propuesta

1) Aumento de Capital M$ 910.851

2) Aporte del Inversionista M$ 700.000

3) Aporte Fundadores M$ 210.851

4) Uso de Fondos: Déficit proyectado de 20 meses (Capex, Opexy WC)

5) Propiedad para el Inversionista: 45%

6) Acciones Inversionista: 4.000 acciones Serie A preferente

7) Acciones Fundadores: 4.000 Serie B comunes

8) Representacién: 2 de 4 directores con Quorum calificado

9) Estrategia de salida: Clausula de (buyback) retro compra de acciones al afio 6.

Proyeccion Financiera

Nuestros inversionistas podrdn optar a una TIR del 52% proyectada a los 5 afios, con un VAN
del proyecto alcanza a los M$ 6.230.471 con una tasa de descuento del 15,03%. El proyecto
alcanza una TIR del 108% con un periodo de recuperacion de 4 afios.

Afos Afo 0 Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afho 4 Afo 5
Flujos x afio Proyecto -261.102 -185.405 -220.551 222.496 | 1.212.054 | 12.044.445
Flujo Inversionista -700.000 -83.432 -99.248 100.123 545.424 5.420.000
Crecimiento a perpetuidad 0,24%
Tasa de descuento 15,03%
Valor Actual Neto (VAN) $6.230.471
Tasa Interna de Retorno (TIR) 108%
Periodo de Recupero (en afios) 4
Participacion Inversionistas 45%
Tasa Interna de Retorno del Inversionista 52%
Valorizacion Premoney $644.705
Valorizacion Postmoney $1.555.556

Uso de los fondos:

Inversiones en Activos Fijos 157.469 17,29%
Gastos puesta en marcha 103.633 11,38%
Capital de Trabajo 649.749 71,33%
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A través del desarrollo metodoldgico de este Business Plan hemos logrado validar la oportunidad
detectada, considerando una muy buena aproximacién al mercado internacional que nos dio una
solida base para extrapolar los resultados locales e identificar los segmentos claves de clientes
(prepago, GES Cib-C2-C3).

Logramos sustentar las distintas hipotesis relacionadas con los clientes y sus preferencias,
reafirmando la existencia de un mercado y de su potencial, esto nos llevé a grandes y nuevos
cuestionamientos que también lograron ser resueltos, en especial lo referente a los puntos criticos
del modelo de negocios (logistica y stock) y a las ventajas competitivas y el tamaiio de mercado.

Al tener claro los segmentos y el tamafio de mercado, evaluamos a la competencia actual y
potencial, logrando identificar que el 50% del mercado atin no esta cubierto y que la oferta es débil
respecto a lo que los clientes requieren. Esto nos llevd a colocar el mayor objetivo posible, ser
lideres en 5 afios con un 26,4% de Market Share, ademas Top of Mind y con la mejor calidad de
servicio medible, pilares fundamentales en nuestra estrategia de negocios.

La principal conclusion dado lo mencionado anteriormente, y después de las proyecciones
financieras mostradas con resultados esperados de una TIR de 108% y VAN de MM$6.230, es que
el proyecto es altamente ejecutable siendo un buen proyecto para inversionistas que quieran una
alta rentabilidad a bajos riesgos en el momento actual.

Dado lo anterior, nuestro equipo buscara la forma de levantar este proyecto y materializarlo en los
proximos 2 afios.
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Anexo1

Fuente: emarketer.com a través de https://www.emarketer.com/Article/Chiles-Mobile-

Market-Small-Advanced /1014241 y de https://www.emarketer.com/Article/Chiles-Advanced-

Mobile-Market-Turns-4G-LTE/1014484

Smartphone Connections in Chile, 2016-2020
% of population
77% 78%
74% 74%

70%

2016 2017 2018 2019 2020
Source: Counterpoint as cited by 5G Americas l'fO{mC‘.'l"/ 4G Americas), Aug
2016
216070 www eMarketer com

Mobile Phone Connections in Chile, 2010-March 2016
Imillions, % change and % of population
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Mobile Phone Users and Penetration in Chile,
2015-2020
imillions, % change and % of population
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Anexo 2- Segmentos prepago y postpago

Fuente: http://www.telesemana.com/blog/2016/05/23/estadisticas-mercado-de-telefonia-
movil-de-chile/
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Anexo 3.-Participacion de Mercado Abonados Moviles (Subtel)

Abonados Maviles
(% Part. De Mercado - Jun. 2016)

Otros
0,
. 7,4% Claro
Movistar ® Claro
33,6%

W ENTEL PCS
W Movistar
| Otros

ENTEL PCS
35,2%

Anexo 4.- Principales marcas de smartphones comercializadas en Chile

Top 10 pastpage Mombra dal Smartphons Tamafia partsils Carmars princpsl Pracio refarancis (zagun plan)

1 Appls iPhaons 55 16 GB Lo 2 MP $89.990
z Apple IPhone & 16GE T 2 MP F23IL SO0
3 Lenowo A2000 &5 5 bAP F3L 390
L3 LG KIOLTE 53" 1P £39 990
5 LG KBLTE 5o L1 29990
L] Moto & dra Generscion 5.0 12 Mp Fia g0
7 Moto X Play 5.5 21 P 179990
a Samsung Galasy 12 LT 5 MP $29.990
@ Sarrrsiryt Galaog 15 S0 13 P F67 T
1o Sarrmung Galasng 17 5&* LImMp F100. 990
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Anexo 5.- Encuestas y Entrevistas
1.-Samsung

Existe un mercado en crecimiento de equipos usados a nivel mundial, y que esperan que en
Chile también sé de, pero no es el foco de la compaiiia (aunque en USA se ha tratado de

focalizar).

Actualmente Samsung recibe equipos en parte de pago en sus locales o a través de sus
franquicias, los cuales son derivados por contrato y por un acuerdo comercial global con la
empresa Brightstar, a precios bastante bajos (ya que no es el negocio principal) lo hacen como

un driver para mejorar la frecuencia de renovacion de equipos.

Brightstar esta mal posicionada dentro de Samsung, por lo que él cree que una empresa con

mejores condiciones locales tiene alternativas para negociar con ellos.
2.-Movistar:

¢;Actualmente estd recibiendo en parte de pago o comprando equipos usados de sus
clientes o de otras cias? ;Cudles marcas si y cudles no? Actualmente hay un programa
llamado BuyBack. Consiste en comprar equipos de los clientes para que tengan un descuento
en un equipo nuevo que quiera con movistar. No se aceptan equipos de otra compaiiia, solo
de movistar. Todas las marcas se aceptan, existe una tabla de precios para los modelos que se

van a recibir. Mds informacion en www.movistar.cl

¢Dentro de su estrategia piensa que recibir equipos usados aumenta sus ventas y su
nivel de servicio? Claro, se fideliza a los clientes que muchas veces no saben qué hacer con
sus equipos antiguos y recibirlos por movistar les da el beneficio de descuento en nuestros

productos, esto fideliza y aumenta nivel de servicio

¢Le interesaria armar una alianza con un nuevo actor que permita la venta de los
equipos usados, y a lavez, active compra de equipos nuevos en sus canales ya existentes
con mayor frecuencia? Siempre es bueno manejar nuevas alianzas, pero actualmente existe
el programa BuyBack con un proveedor que se ofrece este servicio. Ese proveedor se encarga
de estos equipos usados para refaccionarlos y venderlos en otros canales (Brightstar). Armar

una nueva alianza implica participar en licitaciones para este programa.
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¢Estaria dispuesto a formar una alianza con este nuevo canal si este le ofrece seguridad
en la calidad, pagos, trabajo de marca, etc.? Caen en las licitaciones. La evaluacion del

proveedor depende de los puntos que se piden a los proveedores de la compaiiia.

¢Cudntos equipos reciben como usados o en reparacion ($ o cantidad, definir precio

promedio)? Desconozco del proceso de BuyBack cuanto reciben como usados.

¢Como funciona la empresa en la operacion con los fabricantes cuando capta un usado,
un defectuoso o un refaccionado? ;qué tiene que ver los fabricantes en recibir un usado?
¢los defectuosos entran a servicio técnico y se evalda si tiene o no garantia, los refaccionados?,

no tiene incidencia con los fabricantes.

Politicas de garantia con equipos usados o refaccionados. 3 meses un refaccionado que
vendamos como movistar. Si esta usado por el cliente, la garantia es 1 afo corrido desde la

fecha de venta.

Politica de precios con sus distribuidores o franquicias. Informacién que no se puede

pasar, informacion confidencial.
3.-Virgin

¢;Actualmente estd recibiendo en parte de pago o comprando equipos usados de sus
clientes o de otras cias? ;Cudles marcas si y cudles no? Comentar el modelo y los

actores del mercado, qué pasa con ese equipo posteriormente a ser recibido.

R: Actualmente no estamos comprando equipos sean estos nuevos o usados, para clientes o

desde clientes.

¢Dentro de su estrategia piensa que recibir equipos usados aumenta sus ventas

(clientes nuevosy actuales) y su nivel de servicio? Por favor comentar

R: La estrategia actual es separar el negocio del servicio telefonico, de los equipos. Por lo cual
no vendemos equipos y tampoco participamos en el proceso de post venta de ellos. Eso ha
permitido mejorar la percepcidn de servicio ya que parte importante de los reclamos con

anterioridad estaban asociados a la tasa de falla de los equipos
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¢Le interesaria armar una alianza con un nuevo actor que permita la venta de los
equipos usados, y a la vez, active compra de equipos nuevos y planes en sus canales ya

existentes con mayor frecuencia?
R: No estamos buscando alianzas de ese tipo.

¢Estaria dispuesto a formar una alianza con este nuevo canal si este le ofrece seguridad

en la calidad, pagos, posicionamiento de marca, seriedad, etc.?
R: No estamos buscando alianzas de ese tipo.

¢Cudntos equipos reciben como usados o en reparacion ($ o cantidad, definir precio

promedio)?
R: Actualmente no recibimos equipos usados o en reparaciéon

¢Como funciona la empresa en la operacién con los fabricantes cuando capta un usado,

un defectuoso o un refaccionado?

R: Actualmente tenemos alianzas con fabricantes de equipos para en el retail hacer ventas de
sim nuestras con equipos de ellos, pero todo el proceso de post venta del equipo usa el flujo

de cada tienda y finalmente es canalizado hacia el fabricante.

Mencione las Politicas de garantia actuales con equipos usados o refaccionados que

utiliza su empresa con los clientes finales o distribuidores.

R: No vendemos actualmente equipos, pero cuando se hacia la politica era de 1afio de garantia

para equipos nuevos y 6 meses para equipos usados.

Por favor dentro de lo posible comente la actual Politica de precios con sus
distribuidores o franquicias, sino es posible dar el dato exacto mencionar ciertos

rangos para evaluar factibilidad de mdrgenes en la cadena de valor.
R: Actualmente no vendemos ni marginamos por concepto de equipos.

4.- Experimac

En Chile se cerrd la Master License, hubo 2 grupos inversionistas que llegaron a cancelar los

dolares de la franquicia, por lo que tuvieron que elegir con quienes quedarse. Ellos estan
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presionando para la rapida apertura de la tienda, pero los chilenos (no dijo quiénes) se lo estan
tomando con calma y estima que a fin de afio recién se abrird.

En Chile partirdn con 1 tienda ubicada en un centro comercial (no me dijo cudl) pero se
abrieron a trabajar con mds marcas, por lo que no serd solo de Apple, sino con Samsung e
incluso Huawei. Ademds, me comentd que estaban evaluando el tema incluso de vender
juegos para consolas usados.

Me comentd que no tienen pensado en ningun caso vender productos nuevos...ya que NO
quieren tener ninguna relacion con las marcas como "Reseller”, esto porque ellas se meten en
tus margenes y controlan los precios.

Este ultimo comentario indica que no generan alianzas con las marcas y el stock solo lo
generan o compran a otros distribuidores, pero el modelo es que cada tienda logré tener sus
propios equipos en un tiempo "X". Pero el servicio de reparaciones y venta de accesorios
genera un gran % de la venta.

Ya han abierto mds de 100 tiendas, estan por cerrar en Panamd, en Australia utilizaron el
modelo directo de Franquiciar, ya han abierto 4 locales.

Ellos estan interesados en que podamos ver Pert, ya que saben es un mercado complejo y no
tienen inversionistas serios, ya han prospectado algunos sin éxito.

Sobre la opcién de que abramos locales con los chilenos, existe, pero seria en unos 12-14 meses
mas ya que ellos no piensan franquiciar ningtn local antes de esa fecha.

Finalmente, me explico la estrategia de salida de la inversidn..en general muchos
inversionistas que adquieren la Master License o Franquicia, después de unos afios puedan
venderla a otro inversionista o a la marca, por un valor claramente mayor que lo invertido

inicialmente.

Anexo 6.- Entrevista Cliente Incognito
Rephone:

No tienen Stock disponible de ningiin equipo, proxima semana les llega un gran niimero de

equipos que refaccionaran, tienen muchos pedidos pendientes.

Solo trabajan con la marca Apple, se abastecen a través de la compra a particulares (pagina

web vendomitelefono.com) y principalmente a través de las compaiiias operadoras de
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telefonia. Proximo afio empezarian a comercializar otras marcas como Samsung, trabajaron

durante varios afios con Falabella, pero hoy ya no tienen la alianza.

Los equipos son reparados y reacondicionados por su propio servicio técnico y te ofrecen hasta
6 meses de garantia. La transaccion la puedes hacer completamente en linea tanto para

comprar como vender tu equipo, no necesitas acudir a la tienda.

Los 2 negocios estan separados, es decir tu puedes solo comprar o solo vender, no estas

amarrado a que una vez que vendas tu equipo, les debas comprar a ellos.
Kanguro

Solo puedes vender tu equipo, si les compras uno a ellos, es decir, ellos no pagan en dinero,
sino que reciben en parte de pago el celular que tienes. Puedes con eso acceder a otro equipo

incluso nuevo, pero no tienen ultimos modelos. -
Poseen distintas categorias:

e Openbox que son equipos casi nuevos, solo que no se encuentran en caja original.

e Seminuevos: que se dividen en 3 categorias, y que cuyo valor va disminuyendo:

A) equipos que se venden en la WEB y que han sido devueltos por las grandes tiendas porque

presentan pequefios detalles, pero no presentan fallas técnicas.
B) Equipos que presentan un uso y que tienen un detalle cosmético mucho mayor.
C) Equipos que presentan fallas técnicas como: puede que no le funcione el flash o la huella.

Tienen equipos que son traidos de Estados Unidos, y todos son liberados para todas las
compaiiias chilenas. Solo openbox y seminuevos categoria A se comercializan por la WEB, los

demas equipos solo pueden ser adquiridos a través de las tiendas comerciales.
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Anexo 7.- Encuestas Dirigidas a Clientes

=> Ingresos mayores a M$ 2.100 (N=170 casos)

1 4Es Ud. usuano de un Smartphone? - 2 ¢ Que marca de Smariphone wliliza sctualmente?
2 J= &
e . = * At
248 -
EES
1A%
urke%
F  Bequesia Elanzimdan Habn v
L] m? 1A%
&  Sareamy B 26 %
# .. Respucsta Fespussias F
& Mainnia 1 60 %
i = bl ® jumme 7 a3%
& No 4 24% ® R fespediican E 16%
& Sy 2 12%
3 plomo adyuind su equipo? -
e =2 &
9 & tuwicra la opcidn de venderbo y recihir un precio adecuado al uso y estado, ; ko venderia? =
o= =
TR
—— 2%
2058
4 Panusds upraenlus Hatn 100 %
= Cor un plan'contraio a través de un operador (Eniel Mevistar elc) - b %
wslg cero o oon desmente
& W lu snageon S0 e enprsss donds labaje M 20,5 % fa  Rarpuarts Fisgouaring Rafio
@ [Hea (Por Bear aspacitican P& 12.7% ] Ta 100 %
® Equipo prepaga [nusva| 1% MNA%H ® Mo [ 0l %
® Locompré usado ? 1.7 %

DOCUMENTO CONFIDENCIAL, SOLO AUTORIZADO PARA EL USO DEL PLAN DE NEGOCIOS MBA FEN U. DE CHILE, CONDUCIENTE A TITULACION, TODOS LOS DERECHOS SON
RESERVADOS PARA LOS AUTORES DE LA TESIS, INCLUYENDO LA MARCA'Y LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO. -53



MB/AH l,J Cl_r! I L.E Plan de Negocios / MBA FEN U. Chile

T 00 b o S i RS COANN &R COMEN 0 RHET = B 5i su opeian es vendelo, poomo o vendes o venderin? -

|
(=
|1
[+

o a= £

o
- — 451K
= Ramesh [ Rt e e [ — Aste
® Lovanda 12 =1 & Enlis s compsdos o amigos 285 %
& Laiendi 23- i 8 A bawds de sitlos de Imtomel ivapo. memadalione, elc) = HA%
- p 85% @ Loenlrego &n parte 9 pags por oim 5 T1%
& o dasmicha
- " 2 18% @ Loguliiar an redes andides (Faosbook. Teila, alc) 3 43
] rega o parts de pags 4
M i) 3 129 & Ctra ahieenatha jespoofican 5 TA%
& DM jespedlice ) ¥
= Ingresos menores a M$ 2.100 (N=131 casos)
1 ¢Es Ud. umﬂo de un Wm? = 2 ;Jué marca de Smartphone utiliz actssimente? -
0 4= 3 Qa8 £
1LT%
1
& Arspuasa Baoqanrdan aln =
® Applc 5 A5 %
¥a  Hepussts [ S——— Hato #  Zamzung = 51 %
& 5 11 B4 T 5 & MNdada 13 ni%
L™ 20 153 % Ll : hE
' ®  Cnra aspactizan 5 45%
& Sony 1 165

DOCUMENTO CONFIDENCIAL, SOLO AUTORIZADO PARA EL USO DEL PLAN DE NEGOCIOS MBA FEN U. DE CHILE, CONDUCIENTE A TITULACION, TODOS LOS DERECHOS SON
RESERVADOS PARA LOS AUTORES DE LA TESIS, INCLUYENDO LA MARCA'Y LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO. -54



MBA\UC\ITI! IL.(E Plan de Negocios / MBA FEN U. Chile

5 #Cada cuanto flempe aproximadamants renusya su aquipo? o & g Pienea reslizar una de las siguisntes mansaccicnas? -

e J8 £ e J= 2

1545

~= AZAH
ARAK — 524K
8 Pusgussli Paosgasraian Pats 2 Pemucss Prignicalan Pam
&  Mis de 0 mases Br Z24% & Comprar un Smartphone bl 124%
& 12a 10 mases 72 424% & Wandar ml Smartahona ¥ compras alna 50 3HE®
& fia12 masas T 42% & Minguna o las anterinnes 27 16.4 %
& 1aknmamas °] 0% & endei ur Sinaiiphons, s i ol 8 55%
10 5 su opcion a5 si, jcree qua esto o (lavaria 2 mnovar su equipn mads rpidaments 7 = 13 ;Cud s la raxdn por k2 qua noe renuava con mayar frecuencia su equipa? -
o= & e.ud= &
NTK
EERE
¥ Aegpess Elmgmaran Eatn
@ Ecominica (los eguipus nueves son nuy cans) 8 417 %
S o) — & Do mathe (aspaciicar) £ BI%
® S 54 1% .
® Mo pusdo por el plan d= mi compaiiia A A
L " = & i pusda. 3 empresa ma ln e m 14.4%

DOCUMENTO CONFIDENCIAL, SOLO AUTORIZADO PARA EL USO DEL PLAN DE NEGOCIOS MBA FEN U. DE CHILE, CONDUCIENTE A TITULACION, TODOS LOS DERECHOS SON
RESERVADOS PARA LOS AUTORES DE LA TESIS, INCLUYENDO LA MARCA'Y LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO. -55



MBA UCHILE

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Plan de Negocios / MBA FEN U. Chile

Anexo 8 - Descripcion Modelo compra/venta

Modelo de Negocios - detalle

Proveedores

Fabricantes
(Apple, Samsung, LG,
Motorola, Sony, Huawei,
DELL, HP, etc)

Operadores
(Entel, Movistar, Claro,
Wom, Virgin, VTR)

Retailers/ Resellers
(Falabella, Ripley, Paris,
MacOnline, Reifschenider, etc)

Distribuidores PreOwned
(Internacionales -->Brightstar)

Clientesfinales
(RenovacionoVenta)

Canal PreOwned Tecnologia

Como pensamos operar - CAPTACION
1) Fabricantes reciben productos en parte de pago por un producto nuevo, luego lo venden a
PreOwned, precios y productos establecidos, acuerdo comercial.

2) Fabricantes reciben productos con problemas por garantia, lo reparan y lo venden a
PreOwned, precios y productos establecidos, acuerdo comercial.

3) Fabricantes reciben devoluciones de retailers o distribuidores por dafios en el packaging u

otros (openbox), lo venden a PreOwned, precios y productos establecidos, acuerdo comercial.

1) Operadores reciben productos en parte de pago por un producto nuevo, luego lo venden a
PreOwned, precios y productos establecidos, acuerdo comercial.

2) Operadores reciben productos con problemas por garantia, se cambian por nuevos, lo
reparan ellos o el fabricante y lo venden a PreOwned, precios y productos establecidos,
acuerdo comercial.

3) Operadores definen que productos tienen como muestras u openbox, lo venden a
PreOwned, precios y productos establecidos, acuerdo comercial.

4) Operadores reciben productos usados de otras cias. En parte de pago, lo venden a
PreOwned, precios y productos establecidos, acuerdo comercial.

1) Retailers reciben productos en parte de pago por un producto nuevo, luego lo venden a
PreOwned, precios y productos establecidos, acuerdo comercial.

2) Retailers reciben productos con problemas por garantia, se cambian por nuevos, lo reparan
ellos o el fabricante y lo venden a PreOwned, precios y productos establecidos, acuerdo
comercial.

3) Retailers definen que productos tienen como muestras u openbox, lo venden a PreOwned,
precios y productos establecidos, acuerdo comercial.

1) Distribuidores (de usados) ofertan a PreOwned productos y precios existentes, se realiza
acuerdo comercial y se arma posible operacidn logistica.

1) Clientes finales que deseen renovar su equipo, pueden vender su equipo y recibir una Gift
Card para la compra del nuevo donde el lo estime (fabricante, operador o retailer).

Validacion modelo

Entrevistas en profundidad con
fabricantes para verificar viabilidad de
operacion planteada o acuerdo comercial

Entrevistas en profundidad con
Operadores para verificar viabilidad de
operacion planteada o acuerdo comercial.
Estudio exploratorio de proceso actual de
usados o reparados.

Entrevistas en profundidad con retailers
para verificar viabilidad de operacion
planteada o acuerdo comercial. Analizar
tamafio del mercado.

Acuerdo con distribuidores globales de
productos usados garantizados. Revisar
factibilidad de operar en conjunto.

Estudio de mercado sobre preferencias de

2) Clientes que no quieran renovar su equipo, pero quieren vender el actual, lo pueden hacery clientes que quieren vender sus celulares,

recibir dinero o darlo en parte de pago por algo en stock.
3) Clientes que actualmente venden sus productos en portales P2P son contactador por
"captadores" y se les compran los productos, previa revision y acuerdo comercial.

canal actual es C2C, ver factibilidad de B2C
y determinar segmentos y preferencias,
ademas de proyectar tamafo de mercado.
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Modelo de Negocios - detalle Canal PreOwned Tecnologia

Demanda Como pensamos operar - VENTA Validacién modelo

Clientesfinales 1) Clientes que necesitan comprar un equipo se acercan a la sucursal o
(personas que compranun ingresan a través de los canales de contacto (website, fonocompra, APP,
producto usado certificado) . .

Facebook Store, MercadoLibre, Yapo) y realizan la compra.

(1) Encuesta a cliente final para estudiar:
- Necesidad actual de contar con la alternativa,
versus competencia o mercado C2C. Propensidon
2) Clientes que quieren renovar por un equipo mejor pero PreOwned se acerca de compra por % adicional.
a la tienda, entrega en parte de pago el equipo y se lleva uno mejor - Servicios y productos + demandados, evaluar
cancelando la diferencia. Mix comercial.

- Valorizacion de tienda especializada, versus
3) Cliente que quiere comprar un equipo nuevo pero quiere vender el antiguo, Qutlet + Canal Online.
se acerca a la sucursal o es contactado por el equipo de "Captacién®, cliente - Tamafio de mercado (dda potencial)
al final decide si se lleva efectivo o una Gift Card con un % de descuento para - Pricing
ir a nuestra red de asociados (fabricante, retailer u operador). - Definicion de servicios + valorados.

Distribuidores Nacionales 1) Tienda especializada en venta de articulos tecnoldgicos, puede solicitar ser

(tiendas especializadas) distribuidor autorizado Pre-Owned. . ) . ;
Estudiar a nivel exploratorio opciones de

Distribuidores y Franquicias, nivel de interés y
de pricing actual, ademas de posibles
integraciones o acuerdos.

2) Se pueden generar ventas de oportunidad a través de una red de acuerdos
comerciales, partners estan ligados a nuestros stocks y van bloqueando de
acuerdo a ventas por un % de comision.

3) Opciones de desarrollar franquicias locales, para generar rapida cobertura,
ver modelo.

Distribuidores Export 1) Stock captado no relevante para la demanda interna, puede ser ofertado
(tiendas especializadas) regionalmente a través de Distribuidores y acuerdos comerciales (export).

Estudiar a nivel exploratorio opciones de
Distribuidores Export, nivel de interés y de
pricing actual, ademas de posibles integraciones
o acuerdos.

¢Es posible que productos que no se venden en
Chile sean de interés en otro pais?

DOCUMENTO CONFIDENCIAL, SOLO AUTORIZADO PARA EL USO DEL PLAN DE NEGOCIOS MBA FEN U. DE CHILE, CONDUCIENTE A TITULACION, TODOS LOS DERECHOS SON
RESERVADOS PARA LOS AUTORES DE LA TESIS, INCLUYENDO LA MARCA'Y LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO. -57



Anexo g - Flujo descontado del proyecto

Afio 0 mes 1 ‘ mes 2 | mes 3 | mes4 mes 5 mes 6 mes7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12 Ao 1 | Aio2 | Aio3 Aio4 | Aiio 5 Total 5afios
Ingresos SmartPhones - Tiendas 26.89 26.910 26.930 26.960 27.005 27.073 54,069 54.232 54.474 54.834 55.370 56.163 490915 1273512 4.073.920 5.692.095 6432415 | 18.012.858
Accesorios - Tiendas 11.527 11.533 11581 11.554 11.574 11603 2172 23202 23.346 23.500 23.730 24.070 210392 545.791 1.745.966 2.439.460 2.778.178 7.719.79
Online SmartPhones 476 4,749 4752 4758 4.766 4778 9.542 9.570 9613 9.677 9.771 9.911 86.632 224,737 718.927 1.004.487 1.143.956 3.178.740
Online Accesorios 2.034 2,035 2.037 2.039 2,002 2.048 4,089 4102 4120 1,147 14,188 4248 37.128 9.316 308.112 430.495 490.267 1.362.317
Sub-Total Ventas 45.204 45.226 45261 45311 45.387 45500 90.872 91,146 91,553 92.159 93.058 94.391 825.067 2140357 __ 6.346.925 9.566.546 __ 10.894.816 30273711
Costos Variables Costos productos 23.473 23.484 23.502 23.529 23.568 23.627 47187 47329 47540 147855 18322 49,014 28427 | 1111410 | 3555359 4.967.559 5657.282 | 15.720.037
Remuneraciones Variables 2.780 2781 2.784 2.787 2791 2.798 5.589 5.605 5631 5.668 5.723 5.805 50.742 188.718 565.308 775.231 880.966 2.460.965
Arriendo variable 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 116,689 254,259 300.777 671.726
Marketing variable 3.310 3312 3.315 3.318 3324 3.332 6.655 6.675 6.705 6.749 6.815 6.913 60.423 156.747 501428 700597 797.872 2.217.068
Sub - Total Costos Variables 29.563 29.578 29.600 29.634 29.683 29.757 59.430 59.609 59.875 60.272 60.860 61731 539592 1456874 4.738.786 6.697.647 7.636.897 | 21.069.795
Margen contrib Directo 15.641 15.648 15.660 15.678 15.704 15.743 31.442 31537 31678 31.887 32.198 32.659 285.475 683.483 2.108.140 2.868.899 3.257.919 9.203.915
% Margen Contrb Directo 34,6% 34,6% 3,6% 34,6% 34,6% 34,6% 34,6% 34,6% 34,6% 34,6% 34,6% 34,6% 346% | 31,9% | 308% 300% | 29,9% 30,4%
Costos Fijos Arriendos locales 11.233 11.233 11.233 11.233 11.233 11.233 2.467 2.467 22.467 22467 2.467 2.467 202.199 314531 350.465 404398 449331 1.729.923
Arriendo Oficina-Bodega 2.193 2193 2193 2193 2193 2193 2193 2.193 2193 2193 2193 2193 26319 26,319 26319 26319 26319 131.597
Remuneraciones Fijas 18.550 18.550 18,550 18.550 18.550 18,550 26,050 26.050 26.050 26,050 26.050 26.050 267.600 394.878 450273 1498284 548,215 2.159.251
Gastos Adm y ventas 3.38 3848 3.848 3.848 3848 3.848 5.339 5.339 5339 5.339 5.339 5339 ss12 | 70082 | 7500 81960 | 87.924 371.034
Marketing Fijo 2.500 2,500 2.500 2.500 2,500 2.500 2.500 2.500 2,500 2.500 2.500 2,500 30.000 30,000 30.000 30.000 30.000 150.000
Sub - Total Costos Fijos 38.325 38.325 38.325 38.325 38.325 38.325 53.549 58.549 58.549 58.549 58.549 58.549 581.240 835.761 942,053 1.040.961 1.141.789 4,501,804
Total Costos Fijos/ Ventas 84,8% 84,7% 8,7% 84,6% 84,4% 84,2% 64,4% 64,2% 64,0% 63,5% 62,9% 62,0% 70,4% 39,0% 13,8% 10,9% 10,5% 15,0%
EBITDA 22,684 22,676 22,664 22.647 2621 22.581 27107 |- 27012 26871 |-  26.662 26.350 25.389 295.765 152.278 1.166.087 1.827.938 2.116.130 4,662,111
Deprediacién 4,554 4554 4554 4554 4554 4554 7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 69.763 109.863 56.936 52.729 56.851 346.142
Amortizacién puesta en marcha 8.636 8,636 8.636 8.636 8,636 8.636 8.636 8.636 8,636 8.636 8.636 8,636 103.633 0 0 0 0 103.633
Sub - Dep +amortizacion 13190 | 13190 | 13190 | 13.190 | 13.190 13.190 15709 | 15709 | 15700 | 15709 | 15.709 15.709 173.39 109.863 56.936 52.729 56.851 449.775
Resultado antes de Impuestos -35.874] -35.866] -35.855 | -35.837 | -35.811 35712 42816 | -42.721 | -42.580 | -42371 | -42.060 -41.598 -469.161 -262.141 1.109.151 1.775.209 2.059.279 4.212.336
27% Impuesto 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 102.019 479306 556.005 1.137.331
Itado Neto -35.874 -35.866 -35.855 -35.837 -35.811 35772 -42.816 -R.721 -42.580 -42.371 -42.060 -41.598 469161 -262.141 1.007.132 1.295.903 1.503.273 3.075.005
[Resultado Neto/ ventas 79,4% -79,3% 79,2% 79,1% -789% -78,6% 47,1% -269% -46,5% -26,0% -45,2% -441% -569% 12,2% 14,7% 13,5% 13,8% 10,2%
+Depreciacion 4,554 4,554 4,554 4,554 4,554 4,554 7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 7.073 69.763 109.863 56.936 52.729 56.851 346.142
+Amortizacién 8.636 8,636 8.636 8.636 8,636 8.636 8.636 8.636 8,636 8.636 8.636 8,636 103.633 0 0 0 0 103.633
- Inversiones en Activos Fijos -157.469 0 0 0 0 0 -96.352 0 0 0 0 0 32117 -128.469 32117 -32.117 -32.117 0 220821
Gastos puesta en marcha -103.633 0 0 0 0 0 0
+/- Variacion del Capital de Trabajo 19.902 19.902 19.902 19.902 19.902 19.902 19.902 19.902 19.902 19.902 19.902 19.902 238.829 -36.156 -800.454 -104.460 -90.934 -802.175
+Perpetuidad (VT) 10.575.255 10.575.255
Flujo proyecto -261.102 2782 2774 -2.762 2,744 2718 -99.031 -7.205 -7.110 -6.969 -6.759 -6.448 -38.104 185405 | 220551 | 22249 1212054 | 12044445 | 12.811.937
Flujo I 261102 2782 -5.555 -8.317 -11.062 13780 | 112810 | -120015 | -127.125 | -134.094 | -140.853 | -147301 __ -185.405 446507 | -667.058 | -444.562 767493 | 12811937
Crecimiento a perpetuidad 0,24%
Tasa de descuento 15,03%
Valor Actual Neto (VAN) $6.230.471
Tasa Interna de Retorno (TIR) 108%
p ~
Periodo de Recupero (en afios) 4




