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Resumen Ejecutivo

Este plan de negocio busca satisfacer la necesidad de los consumidores de
encontrar servicios, mayoritariamente a domicilio, o al mismo lugar en el que se
encuentran. Para ello, hemos desarrollado un negocio en la categoria Market Place, que
permite encontrarse a Usuarios que solicitan un servicio y Prestadores que ofrecen
dichos servicios, mediante una aplicacion.

Esta aplicacion va a ofrecer varias caracteristicas que actualmente no encuentra
en ninguna otra aplicacion ni pagina web.

Por un lado, la geolocalizacién, que resulta atractivo, primero, porque el usuario
sabe en el instante donde estan los prestadores a los que puede acudir para solucionar
su problema, generando con ello mucha informacion relevante, como tiempo estimado
de llegada, ideal para servicios ocasionales y de urgencia, como Mecénica de automovil,
0 que tan lejos vive el prestador, ideal si se busca el servicio de aseo domestico por
ejemplo, para evitar atrasos en las mafianas producto de viajes prolongados. Por otro
lado, para el Prestador también resulta util, ya que sabe inmediatamente donde debe
acudir. Ademas, como se muestra en el mapa cuando acude a algun servicio, podria
terminar sacando otros trabajos del lugar donde acudid, rentabilizando mucho mas su
tiempo y costos de desplazamiento.

Por otro lado, la aplicacion posee la posibilidad de iniciar sesion con redes sociales
como Facebook, y con ello, el Usuario puede saber, por ejemplo, a que amigos de su red
social, han atendido alguno de los prestadores que les muestra la aplicacion,
permitiéndole con esa informacion, antes de seleccionar al prestador que va a escoger,
poder contactar a esos amigos y pedirle informacion relevante, como calidad del servicio
prestado y rango de precio cobrado.

Ademas, junto a cada prestador que se muestra en el mapa, esta la calificacién
promedio que le han asignado los mismos usuarios, y esa nota termina en otro criterio de
seleccién que es util al Usuario.

A la diferenciacién de los prestadores en el mapa, entre normales y los que han
atendido a contactos de redes sociales, también se suma, a aquellos que han sido
premiados en programas como En su propia trampa, que, en una de sus secciones,
premia a aquellos que No han caido en su propia trampa, informacién muy util para los
Usuarios.

Este mercado, cuantificado en el total de hogares de la regién metropolitana, es
de MM$ 1.8. Y, nuestro plan de negocio se desarrolla sobre una meta de captura de un
1% de ese potencial. Y con ese potencial, se calcula un ingreso de 200 MM el primer afo,
y de MM$ 3000 el cuarto.



I. Oportunidad de negocio

Un uso creciente e intensivo de alrededor de un 80% de Smartphone y
aplicaciones, junto con un crecimiento de un 307% en conexion 4G, generan una gran
oportunidad.

Ademas, el consumidor actual manifiesta interés en un estilo de vida mas
simplificado, y manifiesta: “Queremos aprovechar el dia, por lo que necesitamos optimizar
los tiempos de los que disponemos y disminuir la inversion de esfuerzo”.

El cliente se inclina por un consumo de insumos simples y sin tecnicismos, y
ademas, que le permita dejar para si el mayor tiempo posible. Es decir, esté dispuesto a
pagar mas, por un mejor servicio.

Todo lo anterior se confirma con un estudio de comunidadnegocios.cl de diciembre
del 2015, donde un 57% de los chilenos manifiesta que pagaria mas por un mejor servicio.

Hoy en dia, el usuario dispone de servicios de busqueda de prestadores de
servicio sin contar con la herramienta de geolocalizacion activa y sin saber si alguno de
los prestadores disponibles, ha atendido a alguno de sus contactos de redes sociales.
Ademas, en Google, les muestra en el mapa, el lugar que el prestador definié6 como su
direccion de trabajo, pero no necesariamente donde esta en el momento de requerirlo,
por lo tanto, pude pasar, que un usuario, que busca un servicio urgente, quiera contactar
al prestador que figura en el mapa como el mas cercano, pero, en realidad, en ese
momento, es el que estd mas lejos, y por lo tanto, sea el que se demore mas en llegar.
En Geopolis, eso no ocurre, pues el usuario ademas puede ver si el prestador se esta
moviendo hacia el usuario o se queda detenido.



Il. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria.

Una industria caracterizada por una gran oferta de prestadores, pero sin canales

de comercializacion consolidados y abiertos. Hoy la prioridad en las publicaciones la
tienen los prestadores que pagan, dejando relegados conceptos de evaluacion como la
calificacion de usuarios, ubicacion geografica y el uso de redes sociales.

2.2 Competidores.

Principalmente nuestra competencia la componen los motores de busqueda que

detallo a continuacion:

Google: Fundada el 2003, es un holding de empresas relacionadas con internet, y
la mas conocida es este buscador, en donde se encuentra de todo, incluyendo
servicios generales. Los georeferencia, pero segun direccion que detalla el
prestador, por lo tanto, no necesariamente el prestador se encuentra donde el
mapa lo muestra al momento de buscar sus servicios.

Paginas Amarillas:

Sus inicios comienzan con una edicién en papel, que con la llegada de internet, se

adecua a las nuevas tendencias, y saca su version digital. Este motor de busqueda
no posee geolocalizacion, y solo hace una busqueda local, y no mundial. Ademas,
también se debe pagar por aparecer.

Listoco: esta empresa creada recientemente, y de la industria, es lo que mas se
acerca a nuestra propuesta. Es aplicacion mévil y tiene un registro de servicios
muy parecido al nuestro. Pero, las pocas diferencias, son importantes. Por un lado,
no posee geolocalizacion, y una vez solicitado el servicio del prestador, se debe
esperar, sin que el sistema indique cuanto tiempo sera esta espera, no de donde
vendra el prestador. Ademas, en esta plataforma, el prestador debe pagar por
estar ahi.



2.3 Clientes.

Esta tecnologia actia como Market Place, entre usuarios que solicitan un
servicio y prestadores que ofrecen dichos servicios.

Prestador: Es aquel que presta el servicio que busca el usuario.
Usuario: Es aquel que solicita el servicio que entrega el prestador.

Derivadores: Actan como intermediarios entre los usuarios y los prestadores.

El detalle se encuentra en la otra parte del Plan de negocios (Parte ).

Ill. Descripcién de la empresay propuesta de valor

3.1Modelo de Negocios.

Los usuarios, o solicitantes del servicio, son quienes pagan, y lo pueden hacer
de dos formas, a través de una membresia anual, o por cada transaccion.

También podran participar empresas en calidad de prestadores para la entrega
de servicios a los usuarios.

La propuesta de valor radica en la geolocalizacion de usuarios y prestadores, en
el ingreso libre de pago de los prestadores y en la calificacién de usuarios y la deteccion
de antiguos clientes del prestador como amigos en Facebook.

3.2Descripcion de la empresa.

Geopolis inicia sus labores con dos profesionales de alto nivel, y competencias en
marketing y finanzas.

Consideramos que este ingreso se efectla en el momento oportuno, dado el
aumento de uso de Smartphone y aplicaciones, junto con un mal despegue del
competidor mas directo.



3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Visidon general.

En un principio nos enfocaremos en la region metropolitana, para al tercer afo
pasar a regiones, y al quinto afo al resto de latam.

3.3RSE y sustentabilidad.

Dado el uso eficiente del tiempo y el transporte, nuestra actividad esta en linea
con las politicas de cuidado del medio ambiente.

3.5 Vision e impacto global.

El salto y escalamiento es el paso natural dado el tamafio de mercado y los
menores costos.

El detalle se encuentra en la otra parte del Plan de negocios (Parte 1)

IV. Plan de Marketing

4.1 Objetivos de marketing

El primer objetivo es un fuerte crecimiento de prestadores, y luego de eso, el de
usuarios.

Tasa de Adopcion

Las 5 mas importantes cualidades de una aplicacién, estan presentes en nuestra
propuesta, como son: Ventaja relativa, compatibilidad, baja complejidad, viabilidad de
prueba y altamente recomendable.



Tasa de Fuga Prestadores

Considerando variables como tasa de mortalidad, perdida de equipos, etc.,
calculamos una tasa de 1,6 %.

Tasa de Fuga Usuarios

La tasa de fugas de usuarios incluye las razones anteriores, ademas de los
reclamos.

Inversién en Marketing y Clientes:

Custom‘lle;'ltl‘:e Time PrToll(I:ll::itio recurrencia | Vida del cliente %E]I;[IaTIEXn CLV

Usuarios 2.890 9 2,23 52,49% 29.122
Usuarios Premium 916 12 3,00 52,49% 17.305
Empresas 916 12 3,00 52,49% 17.305

4.2 Estrategia de segmentacion

Con 36 servicios, nuestra aplicacién posee 36 segmentos de mercado, cada uno
muy diferente al otro.

4.3 Estrategia de producto / servicio

No existe nada igual a nuestra propuesta actualmente en el mercedo.

4.4 Estrategia de precio

Nuestras tarifas fueron fijadas segun resultados de encuesta a usuarios y prestadores.



4.5 Estrategia de distribucion

Se descarga desde las dos principales tiendas de aplicaciones.

4.6 Estrategia de comunicacion y ventas

Un uso intensivo de redes sociales, descuentos por referidos, publicidad en medios
e incentivos son parte del mix estratégico

4.7 Estimacion de la demanday proyecciones de crecimiento anual

Una estimacion de crecimiento el segundo afio es de un 24% y al tercero de un
14%., apostando a un segmento de mercado de un 1%.

4.8 Presupuesto de marketing y cronograma

El presupuesto es casi uniforme el primer afio, para luego ir escalando en
proporcion con el aumento de las ventas.

El detalle se encuentra en la otra parte del Plan de negocios (Parte I).



V.Plan de Operaciones

5.1 Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

Nuestra estrategia comercial para generar valor, aborda el proceso de creacion de
una aplicacion (App), considerando todos los aspectos relacionados con esta industria.

En lo relacionado con la logistica interna, nuestra operacion es pequefia, con una
dotaciébn de 20 personas, la mayoria del area comercial. Funcionamos en una
infraestructura de 120 metros cuadrados, con un soporte tecnoldgico a nivel comercial
medio, teléfonos y computadores, y a nivel informatico avanzado., con equipos de
vanguardia. Nuestros proveedores nos entregan servicios de internet, hosting,
geolocalizacion, publicidad, recursos humanos, infraestructura, aseo y seguridad.

La logistica externa se relaciona Unicamente con el area comercial y su trabajo de

venta en terreno.

Nuestras operaciones se sustentan basicamente en dos areas, comercial e
informatica. Por un lado, desarrollamos una estrategia de ventas que nos permite ingresar
de manera constante y permanente, proveedores de servicios y usuarios de aquellos
servicios, para permitir una profusa y beneficiosa interaccion entre ambos. Y, por otro
lado, desarrollamos y mantenemos un marco tecnolégico que da sustento a la promesa

comercial.

La empresa es escalable a nivel mundial, pero su implementacién geografica es
por ciudad, y esta barrera logistica esta considerada en nuestra planificacion, esperando

salir de la region metropolitana al tercer afio, y fuera de Chile al 5°.
Las actividades de marketing y ventas se desarrollan de acuerdo al programa

definido, y que contempla inicialmente el abundante ingreso de prestadores de servicios,

para luego, en una segunda etapa, sumar usuarios y con ello, el inicio de las
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transacciones entre ambos. En paralelo, se inicia el trabajo de marketing en redes
sociales, con personal dedicado 100% a aquello.

5.2 Flujo de Operaciones

Las operaciones de la empresa en régimen normal, se inician en el mes 6, una vez
que esta operativa la app movil, tiempo que demora el desarrollo de esta. Luego entre el
mes 4 y el mes 5, se debera reclutar al personal y en el mes 6 se capacitara a éste para

que a partir del mes 7 comiencen las operaciones en régimen.

Una vez funcionando, la operaciéon comienza cuando un cliente necesita algun tipo
de servicio, iniciara sesion en la aplicacion desde su Smartphone y buscara lo que
necesita, para luego seleccionar a la persona que mas le gustd previo pago por el
servicio. Luego el prestador se contactara con el cliente y determinara las posibles
soluciones a sus necesidades. Terminado el servicio, el cliente puede pagar por el

servicio al prestador al contado o con webpay y ambos se calificaran en la aplicacion.

Proveedor Verificacian de GPS
resgitrado encendido

Ingreso de
Si credenciales : i
nicio :

sesion

Completar
formulario de
registro

Visualizacién datos de
contacto cliente-
proveedor

Indicar el
motivo

Aceptacion

Inidicar motivo

Datos

guardados en B

base de datos —

Evaluacién
Clients
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v Marketing y Ventas

Los procesos de marketing y ventas estan orientados al cliente, primero en la
captacion y acciones que permitan reclutar tanto a prestadores de servicios como a

clientes que necesitan solucionar un problema.

En marketing, las acciones estan orientadas a la captacion de clientes primero a
través de redes sociales como Facebook, twitter, WhatsApp, luego por publicidad en
aplicaciones ya establecidas como Uber, aplicaciones meteoroldgicas, etc. también se
utilizard estrategia de penetracion, dando servicios gratuitos tanto para el comprador
como el vendedor, en servicios como buscar comida rapida en los quioscos y carritos de
fast food, con el fin de tener a la mayor cantidad de clientes registrados y potenciales
clientes. Por ultimo, como estrategia de marketing, estaran los derivadores, personas que
ayudaran a las personas a conocer nuestra app, como por ejemplo un conserje de
edificio, que cuando un morador necesite algin servicio y lo contacte, este le indicara que

puede bajar la app y obtendra un descuento en su primera transaccion.

Captura de
dlientes

Redes Sociales

Registro
App's
conocidas

contactaal cliente recibe
cliente informadon

)
}
L. I
Uso Gratis de
app

NOMBRE FLUIO

Marketing
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En Ventas, tenemos inicialmente 12 vendedores, 8 en terreno y 4 on line, cuya
mision es captar a la mayor cantidad de contratistas durante el primer mes. Luego, dado
gue a contar del segundo afo la aplicacion sera conocida, se reduciran los vendedores

en terreno, aumentando los vendedores on line.

v" Flujo de Ventas Cliente

‘ fegisro
Captura de
clientes
‘ Uso de app

Pago Servicio

NOMBRE FLUIO

FLUJO COMERCIAL CLIENTE

v" Flujo de venta y captacién de contratistas

‘ ’ Registro

Captura de
clientes

NOMBRE FLUIO

FLUJO COMERCIAL PRESTADOR
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v' Soporte, Administraciéon y Control

El proceso de soporte, administracion y control, comprende desde dar
mantenimiento a los sistemas informaticos, tanto de ERP como de la misma aplicacion
movil, con el fin de asegurar la continuidad del negocio, como estandarizar, planificar,
dirigir, y controlar los procesos administrativos y contables para dar cumplimiento a las
normas legales y normas internas de la compafia, controlar los procesos por medio de
procedimientos, control de documentos con el fin de llevar una contabilidad fidedigna que

permita la correcta toma de decisiones a través de informes de gestion.

‘ Ingresos

Captura de
clientes

‘ Proceso datos

NOMBRE FLUJO

FLUJO ADMINISTRACION Y
OPERACIONES

5.3 Plan de desarrollo e implementacién

Nuestro emprendimiento ha finalizado su etapa de Desarrollo del concepto, y se

encuentra en condiciones de iniciar la busqueda de capital.

Todos los pasos que siguen después de levantado los fondos necesarios para la
puesta en marcha, estan detallados en carta Gantt adjunta, incluyen el desarrollo
tecnoldgico, creacion y puesta en marcha de la fuerza de ventas, ingreso de los

prestadores a nuestra base de datos de oferentes de servicios y 2 meses luego de
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aqguello, ingreso de usuarios que es simultaneo con el inicio de las transacciones, y con

ello, los primeros ingresos, todo antes de un afo.

Partes interesadas:
Fecha de inicio: JUNIO 2017
Fecha de término: ABRIL 2018

Actividades

Responsables

Gerente Comercial / Gerente Adm.

Duracién

jul-7  ago-17  sepd7

oct-17 nov-17 dic-17

ene-18

Informética / Gerente Adm. Y Fin.

DESARROLLO APLICACION joagisbattuoing 18 SEMANAS X X X X
RECLUTAMIEVN;\?T z;ERSONAL DE Gerente Agr:m\;::llgl I Gerente 4 SEMANAS X
CAPACITACION Gerente Comercial/ Jefe 3 SEMANAS X
CAPTACION PRESTADORES Gerente Comercial 20 SEMANAS X X X X X
CAPTACION USUARIOS Gerente Comercial 12 SEMANAS X X X
INICIO TRANSACCIONES Gerente Comercial / Jefe 2 SEMANAS X

Actividades

Observacion

jun-17

jul-17 ago-17 sep-17

oct-17 nov-17 dic-17

ene-18 feb-18 dic-18

DESARROLLO APLICACION Costos de Desarrollar APP
Desarrollo Trasnferencia Tecnolégica $26.775
RECLUTAMIENTO PERSONAL DE
VENTAS Gasto en Reclutamiento personal
CAPACITACION costos minimos de reclutamiento,
gastos en remuneraciones,
ilitacion de oficinas, contratos, $133.538
abogados, servicios, tecnologia
CAPTACION PRESTADORES
\plicacion y Primer
[CAPTACION USUARIOS Costos de capital de trabajo desde
el mes 1 de incio de operacion al
mes 12 segin flujos de caja $462.687
INICIO TRANSACCIONES (promedio mensual MM$27)
INVERSION TOTAL $26.775 $133.538 $ 462.687 $ 623.000 |

Para la etapa de desarrollo y transferencia tecnoldgica, en donde se desarrolla la

app y se recluta personal, por un periodo de 18 semanas, la inversion necesaria para

cumplir esta etapa es de MM$26,8. Para la etapa de aplicacion (puesta en marcha del

proyecto), donde se inicia la capacitacion e ingreso de prestadores de servicios a la base

de datos, periodo que dura 12 semanas, se necesita un capital de MM$133,5. Luego de

estos periodos, viene una de estabilizacion hasta completar un afio de operaciones,

Ultima etapa para lo que se necesita un monto de MM$334,3 llegando a un total en la

etapa inicial del proyecto de MM$494,6.
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Todos los servicios que presentan un atractivo para el mercado, estan disponibles
en nuestra parrilla de oferta a los usuarios. No obstante, aquello en el futuro siempre se

podra analizar el ingreso de otros prestadores.

5.4 Dotacién

La dotacion necesaria al inicio del proyecto, es de 18 personas por un afo, luego
del cual se requieren mas personas administrativas para soportar el tamafo del negocio.
En cuanto a la dotacion comercial, se requiere menos personal en terreno,
transformandolo y/o reemplazando por vendedores on line, debido a que, en el afio 2,
habrd madurado el proceso de incorporacion de prestadores y clientes debido a la
masificacion de la aplicacién mévil, necesitando méas soporte on line. El cuadro siguiente

muestra la evolucién de la dotacion en el tiempo.

Dotacion

Cargo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Vendedores en terreno 8 8 8 8 4 2 2
Vendedores on line 4 4 4 4 6 4 4
Estafeta 1 1 1 1 1 1 1
Post Venta 1 1 1 1 1 2 2
Social Media Manager 1 1 1 1 1 1 1
Ingeniero de sistema 1 1 1 1 2 2 2
jefe de sistemas 1 1 1 1 1 1 1
Gerente de administracion y finanzas 1 1 1 1 1 1 1
Contador 1 1 1 1 1 1 1
Analista Contable 1 1 1
Gerente comercial 1 1 1 1 1 1 1

Total 20 20 20 20 20 17 17

. Costo Empresa Remuneraciones por cargo

A continuacion, se muestra una tabla con las remuneraciones a costo empresa

de cada uno de los cargos requeridos para la empresa en sus primeros afios.

16



Planilla de remuneraciones Costo Empresa Por Cargo Mensual

Cargo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Afio 1 Afio 2* Afio 3* Afio 4*
Vendedores en terreno 700.000 700.000 700.000 700.000 1.400.000 1.680.000; 1.008.000
Vendedores on line 700.000 700.000 700.000 700.000 466.667 1.260.000 | 1.008.000
Estafeta 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 500.000 517.500
Post Venta 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000 900.000 931.500
Social Media Manager 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.600.000{ 1.656.000
Ingeniero de sistema 1.400.000 1.400.000 1.400.000 1.400.000 700.000 800.000 828.000
jefe de sistemas 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000} 2.200.000; 2.277.000
Gerente de administracion y finanzas** 2.100.000 2.100.000 2.100.000 2.100.000 2.100.000 2.500.000 ;| 2.587.500
Contador 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.600.000{ 1.656.000
Analista Contable 0 0 0 0 0 1.150.000; 1.190.250
Gerente comercial** 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.800.000{ 2.898.000
Total 13.200.000 13.200.000  13.200.000 13.200.000 12.966.667 16.990.000 16.557.750
Costo Empresa Remuneraciones totales cargo
Planilla de remuneraciones Costo Empresa Total
Cargo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Afo 1 Afio 2* Afo 3* Afio 4*
Vendedores en terreno 5.600.000 5.600.000 5.600.000 61.600.000 | 67.200.000 | 40.320.000| 24.192.000
Vendedores on line 2.800.000{ 2.800.000 2.800.000 28.000.000 | 33.600.000 i 60.480.000 | 48.384.000
Comisiones de Venta 0 232.394 302.113 13.320.730{ 78.964.672 | 154.153.308 |209.614.016
Estafeta 300.000 300.000 300.000 3.300.000 | 3.600.000 6.000.000 | 6.210.000
Ingeniero de sistema 1.400.000 1.400.000 1.400.000 15.400.000{ 16.800.000{ 19.200.000| 19.872.000
jefe de sistemas 1.800.000 1.800.000 1.800.000 19.800.000 | 21.600.000 | 26.400.000 [ 27.324.000
Gerente de administracion y finanzas** 0 0 0 23.100.000 { 25.200.000 | 30.000.000| 31.050.000
Contador 0 0 0 0} 18.000.000; 19.200.000| 19.872.000
Gerente comercial** 2.400.000 2.400.000 2.400.000 26.400.000 | 28.800.000 | 33.600.000| 34.776.000
Bonos Ejecutivos 7.100.000 7.348.500 7.605.698 | 7.871.897
Total 14.300.000 14.532.394 14.602.113 198.020.730 301.113.172 396.959.005 429.165.912

*Afio 2 y 3 considera Reajustes por IPC

** Gerente Comercial y de administracion yfinanzas, son socios
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VI.Equipo del Proyecto

6.1 Equipo Gestor

El equipo gestor esta compuesto por Carlos Mansilla Garrido y Pablo Yafez Pinto,
los cuales tendran una participacién de 60% para Carlos Mansilla y un 40% para Pablo
Yanez. Esta participacion esta respaldada de la siguiente forma: Carlos Mansilla es
duefio de la idea principal y por tal razdn se atribuird un porcentaje mayor, decidiendo en
caso de empate. Ambos ocuparan roles dentro de la compafia tales como Gerente
Comercial (Carlos Mansilla) y Gerente de Administracion y Finanzas (Pablo Yafez).

Competencias:

Carlos Mansilla Garrido: Ingeniero comercial, con MBA de la Universidad de Chile, 45
afos, posee amplia trayectoria en areas en empresas de distintos rubros. Posee mas de
20 afios de experiencia, asumiendo por mas de 14 afios cargos de jefatura en empresas

como Ariztia, ING, casa de Moneda de Chile, entre otros.

Pablo Yéafiez Pinto: Ingeniero Comercial, con MBA de la Universidad de Chile, 39 afios,
con experiencia en temas contables, financieros y control de procesos en areas de
administracion y finanzas, por mas de 14 afios en empresas como calzados Guante &
Gacel y CMPC.

6.2  Estructura Organizacional

La estructura organizacional, consiste en un equipo de ventas de 8 personas,
liderado por un jefe comercial mas personal de soporte y administracion que completan
la dotacion de la empresa, que suman en total 20 personas. El organigrama es el
siguiente:

Afo 1
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Gerente Comercial y
Marketing

Gerente de
> administracion,
finanzasy Gestion

— Estafeta
Jefe de Sistemas
4 Vendedores Contador
S :
Online
Ingenierode
|, 8 Vendedoresen Cstemas
Terreno
—  1PostVenta
L, 1 Social Media
Manager
Afno 2
Gerente Comercial y
Marketing
Gerente de
———* administracion,
finanzasy Gestion
> 1 Estafeta
6 Vendedores 1 Contador 1 Jefe de Sistemas
| > ¢
Online
i 1 Ingenierode
|, 4 Vendedoresen 1 Analista e
Terreno COntable
—>  1PostVenta
L, 1 Social Media
Manager
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o Caracteristicas del personal de apoyo.

v Vendedores:

Mision: Supervisar y ejecutar el proceso de venta institucional a empresas
publicas, privadas y fuerzas armadas, de acuerdo a los objetivos de la Compaiiia, a fin
de contribuir al cumplimiento del presupuesto estipulado y los resultados de ventas

establecidos.

Conocimientos Habilidades Experiencia
Microsoft Office nivel usuario. Manejo cartera clientes. Negociacion
Marketing. Negociacién con clientes. Proactividad
ventas Manejando cartera de productos. Trabajo en equipo
Relaciones Publicas. Procesos licitatorios. Orientacion al cliente

v Analista de sistemas

Mision: Realizar el analisis de las distintas plataformas de Geopolis, de acuerdo a

los requerimientos internos, a fin de contribuir al desarrollo y crecimiento de la Compaiiia.

Conocimientos Experiencia Habilidades
Conocimientos Informéaticos Capacidad de Andlisis
Conocimientos sobre procesos de negocios. Proactivo

Experiencia en cargos similares de programador

) Orientacién al servicio
0 analista

Conocimiento de plataformas computacionales
Habilidades Interpersonales. Orientacién al cliente interno

Procedimientos internos de la Compafiia.

v Jefe de Sistemas

Mision: Planificar y dirigir la continuidad operativa de los sistemas de informacion
y los recursos tecnolégicos de la Compafiia, de acuerdo a las politicas y normas y la Ley
de Propiedad Intelectual, a fin de garantizar la mejora continua de la tecnologia de la

informacion.
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Conocimientos

Experiencia

Habilidades

Conocimientos de proceso de negocios

Cocimientos de Plataformas Informaticas y
estandares de calidad e las mismas.

Conocimientos de politicas y estandares de
seguridad de la Informacion.

Sistemas Informaticos
Politicas internas de la Compaiifa.
Plataforma tecnolégica de la Compafiia

Sistemas Propios

Experiencia en cargos de jefatura en empresas
de Retail con plantas productivas.

Liderazgo
Busqueda de la excelencia
Orientacion al Cliente/Servicio
Comunicacion Efectiva
Organizacion y Planificacion
Trabajo en equipo

Visién Empresarial

v Contador

Mision: Dirigir, planificar, controla y velar por una fidedigna informacién contable

de la compaifiia, de tal forma de que se pueda resguardar la informacion con el objetivo

de tomar decisiones y asegurar la continuidad del negocio.

Conocimientos

Conocimientos Financieros, Contables, Tributarios y

Administrativos
Conocimientos de Control interno, Auditoria y Base

de datos
Conocimientos de Normativas legales.

Conocimientos informaticos: Microsoft Office a
nivel intermedio.

Conocimientos en normar IFRS

Cultura organizacional, Productos, Sistemas de
Costos, de Gestion.

Gerente Comercial

Experiencia

Experiencia liderando equipos contables de
empresas medianay grandes, tanto a nivel
contable, legal y tributario.

Habilidades
Liderazgo
Analitico
proactivo

trabajo bajo presion

Trabajo en equipo

Mision: Dirigir y planificar la gestion de Ventas de la empresa, de acuerdo a los

objetivos estratégicos de la Compafiia, a fin de garantizar los resultados comerciales de

Geopolis, asi como la relaciébn de largo plazo, diferenciadora y distintiva con los

consumidores finales.
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Conocimientos

Experiencia

Habilidades

Conocimientos comerciales: control de gestiony
marketing.

Conocimientos administrativos financieros:
evaluaciones y gestion de proyectos.
Conocimientos en administracion y maximizacion
de presupuesto.

Técnicas de venta.

Conocimientos Informaticos: Microsoft Office
nivel intermedio.
Conocimientos en Recursos Humanos: liderazgo,
coaching, formacion equipos de trabajo.

Planificacion Estratégica.

Negociacion con clientes y proveedores.

Liderando y formando equipos de trabajo.

Administracion de presupuesto.

Administracion, evaluacién e implementacion de
proyectos

Experiencia en laindustria del retail.

Liderazgo (motivar a los trabajadores, al equipo)

Orientacion al cliente interno y externo

Negociacion

Comunicacion efectiva

Proactividad

Capacidad de adaptacion

Capacidad de innovacién

Gerente de Administracion, Finanzas y Gestion

Mision: Dirigir los procesos administrativos, financieros, contables y tributarios de

la Compafiia, de acuerdo a las politicas internas Geopolis y la Normativa legal vigente, a

fin de garantizar la operatividad de la Compafiia, el resguardo de sus activos y de los

objetivos estratégicos definidos.

6.3

Conocimientos

Conocimientos Financieros, Contables, Tributarios y

Administrativos

Conocimientos de Control interno, Auditoria y Base

de datos
Conocimientos de Normativas legales.

Conocimientos informaticos: Microsoft Office a

nivel intermedio.
Conocimientos informaticos: Microsoft Office a

nivel intermedio.

Conocimientos en Recursos Humanos.

Politicas internas de la Compafiia

Cultura organizacional, Productos, Sistemas de
Costos, de Gestion.

Experiencia

Experiencia en Gerencia de Compafiias de
diversos rubros y de tamafio medio

Incentivo y compensaciones

Habilidades
Liderazgo
Busqueda de la excelencia
Desarrollo de Personas
Innovacién
Comunicacién Efectiva
Compresion Interpersonal
Trabajo en equipo

Visién Empresarial

Los Incentivos y compensaciones, estan de acuerdo al mercado. Vendedores,

ganaran comisiones por cumplimiento de metas de inscripcion de un 3% de las ventas

de la compaiiia de forma mensual. Para el personal administrativo y socios, el incentivo

sera anual, de un sueldo por afio, con cumplimiento de objetivos propios de cada cargo.
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v Objetivos a cumplir:

Incnetivos y Comi

siones

Cargo

Objetivos

Vendedores en terreno*

premium por dia 8 por dia.

Cumplimiento de inscripcion de 8 Contratistas por dia; 1 cliente empresa por dia y 1 Cliente

Vendedores on line*

premium por dia 8 por dia.

Cumplimiento de inscripcion de 8 Contratistas por dia; 1 cliente empresa por dia y 1 Cliente

Ingeniero de sistema***

en tiempo mas evaluacidn cualitativa jefe directo

Cumplimiento de mantencion de todas las plataformas, midiendo la cantidad de soluciones

jefe de sistemas**

en tiempo mas evaluacidn cualitativa jefe directo

Cumplimiento de mantencion de todas las plataformas, midiendo la cantidad de soluciones

Gerente de administracion y finanzas**

Cumplimiento de los objetivos de la compafiia en materias contables, tributarias,
de gestion y financieras mas cumplimiento del resultado del ejercicio

Contador***

de gestion y financieras.

Cumplimiento de los objetivos de la compafiia en materias contables, tributarias,

Gerente comercial**

marketing mas cumplimiento del resultado del ejercicio

Cumplimiento de los objetivos de la compafiia en materias comerciales y de

* Comision de un 3% de las ventas por cumplimiento meta por persona

** Considera Bonos de un sueldo anual

*** Considera Bonos de medio sueldo anual

v Incentivo Valorizado personal contratado
Incnetivos y Comisiones
Cargo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Afo 1 Ao 2* Afo 3* Ao 4*
Vendedores en terreno* 25.176 35.536 1.210.975 6.580.389 | 12.846.109| 17.467.835
Vendedores on line* 25.176 35.536 1.210.975 6.580.389 | 12.846.109 | 17.467.835
Ingeniero de sistema*** 500.000 517.500 535.613 554.359
jefe de sistemas** 1.500.000 1.552.500 1.606.838 1.663.077
Gerente de administracion y finanzas** 2.100.000 2.173.500 2.249.573 | 2.328.308
Contador*** 500.000 517.500 535.613 554.359
Gerente comercial** 2.300.000 2.380.500 2.463.818 | 2.550.051
Total 0 50.352 71.071 9.321.951 20.302.279 33.083.670 42.585.823

* Comision de un 3% de las ventas por cumplimiento meta por persona

** Considera Bonos de un sueldo anual

*** Considera Bonos de medio sueldo anual

v Incentivo Derivadores

TABLA DE INCENTIVOS MENSUAL DERIVADOS

REFERIDOS/ RECOMPENSA $
1la9 3999 X C/U
10A 14 5499 X C/U
15A19 7999 X C/U
20A 24 9499 X C/U
25A 30 12999 X C/U
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VIl.Plan Financiero

7.1 Supuestos

Generales

v' Los ingresos y egresos seran reajustados anualmente segun IPC, en un 3% anual,
segun objetivos de inflacion del Banco Central de Chile.

v' Tasa de Impuesto a la Renta de acuerdo a reforma tributaria: 27% afio 2018
adelante, considerando que Geopolis se acoge voluntariamente y opta por el

sistema de Renta Atribuida.

Recuerde gue la ley N° 20.780 contemplé cambios graduales en la tasa de Impuesto de Primera

Categoria, las tasas para este impuesto son las siguientes:

Ario Comercial Aiio Tributario Tasa del IDPC

2014 2015 21%
2015 2016 22,5%
2016 2017 24%
2017 2018 25%
2017 (%) 2018 (%) 25,5%
2018 (%) 2019 (%) 27%

Nota (*) : Los contribuyentes sujetos a las disposiciones de la letra B), del articulo 14 de la LIR,
deberan considerar en el afio comercial 2017 una tasa del 25,5%. A partir del afio comercial 2018,

dichos contribuyentes aplicardn una tasa del 27%.

Estimacién de Ingresos

v La evaluacion sera a cuatro afios plazo. Considerando el inicio de operaciones
administrativas y de marketing el 01 de noviembre de 2017. las operaciones
comerciales comienzan la segunda semana de enero de 2018.

v' La estimacidbn mensual de transacciones se obtiene de la estacionalidad
confeccionada por el crecimiento esperado para alcanzar el mercado objetivo.

v' La estimaciéon de venta se hace en base a los mercados objetivos propuestos
segun tipo de servicio que se prestara, en el cual se apunta a en promedio el 1%
del mercado total al afio 4

v" Ventas por medio de pago: 100% webpay con opcién a 3 cuotas precio contado.
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Estimaciéon de Costos y Gastos
v' El Costo se compone de egresos por servidores, enlaces, maquina virtual y el
uso de Google Maps.

v’ Este costo tiende a ser fijo, por la naturaleza del negocio.

Plan de Inversiones
v' Contempla una Etapa que es la inicial y se compone de un 32,4% de inversion
inicial para empezar las operaciones y un 67,6% de capital de trabajo, ya

funcionando en régimen.

Fuentes de Financiamiento
v Los socios aportaran el 12,1% de la inversion inicial en efectivo.
v Se buscara Financiamiento de capital del 87,9% faltante

Indicadores Financieros
v' Para el calculo de la tasa de descuento se consideran los valores obtenidos de las

Fuentes: Anexo Variables econémicas.

7.2  Estimacién de Ingresos

La estimacion de ingresos, estd hecha de acuerdo a los estudios realizados de
mercado, en la cual se apuesta como mercado objetico, el 1% del mercado total definido

segun las caracteristicas de cada servicio.

El estudio de precios a cobrar, se determiné segun la encuesta propia, la cual fue
respondida por mas de 160 personas y en ella se determind que el 71% de los
encuestados pagaria por este servicio de marketplace entre $0 y $5.000. Por lo tanto,

determinamos como precio de venta de $2.790, ocupando el rango medio.

25



Finalmente, la estimacién de ingresos, esta detallada por tipo de contratista,

clientes normales, Premium y clientes empresas.

Estimacion de Ingresos Proyectados GEOPOLIS 2018 2019 2020 2021
Cantidad Estimada de Servicios Prestados Total Afo 1 Ao 2 Ao 3 Aiio 4
tickets Jardinero 1.989 8.784 17.131 24.425
tickets Mantencion Piscinas 9.946 43.919 85.656 122.124
tickets Gasfiter 29.093 128.464 250.547 357.220
tickets Mecanico 13.457 59.424 115.896 165.239
tickets Limpieza Hogar 2.652 11.712 22.842 32.567
tickets Electricista 40 176 342 488
tickets Contador 450 540 648 778
tickets enfermeria 3.944 17.413 33.962 48.421
tickets Corredor de Propiedades 40 175 341 486
tickets Servicios Varios 7.273 32.116 62.637 89.305
tickets Otros 21.202 93.620 182.590 260.330
Clientes Premium 440 1.584 3.168 6.336
Clientes Empresa 440 792 1.584 4.752
Total de Cantidad de Atenciones 90.965 398.718 777.342 1.112.471
Precio Atenciones (neto)

valor tickets $5.000 2.990 2.990 2.990 2.990
valor inscripcion premium (Anual) 10.990 10.990 10.990 10.990
valor inscripcion premium (anual) 10.990 10.990 10.990 10.990
1. Ingresos (P*Q) 2018 2019 2020 2021
tickets Jardinero 5.947.724 26.263.378 51.222.071 73.030.426
tickets Mantencion Piscinas 29.738.618 131.316.888| 256.110.357 365.152.130
tickets Gasfiter 86.986.884 384.108.194 749.135.076| 1.068.087.490
tickets Mecanico 40.237.539 177.676.997 346.527.548 494.065.424
tickets Limpieza Hogar 7.930.298 35.017.837 68.296.095 97.373.901
tickets Electricista 118.855 524.826 1.023.581 1.459.382
tickets Contador 1.345.500 1.614.600 1.937.520 2.325.024
tickets enfermeria 11.791.078 52.065.892| 101.545.312| 144.779.333
tickets Corredor de Propiedades 118.346 522.579 1.019.199 1.453.134
tickets Servicios Varios 21.746.721 96.027.049 187.283.769 267.021.873
tickets Otros 63.393.106 279.925.092 545.944.368 778.386.126
Clientes Premium 4.835.600 17.408.160 34.816.320 69.632.640
Clientes Empresa 4.835.600 8.704.080 17.408.160 52.224.480
(A) Total Ingresos por Atenciones 279.025.867 [ 1.211.175.573 | 2.362.269.376 | 3.414.991.363
(D) IVA 19% sobre B 53.014.915 | 230.123.359 | 448.831.181 648.848.359
INGRESOS TOTALES ( A + (B*IVA) 332.040.782 | 1.441.298.932 | 2.811.100.557 | 4.063.839.722

7.3 Plan de Inversiones

El plan de inversiones, contempla la inversion inicial, compuesta por el costo del
desarrollo de la app, cuya duracion es de 6 meses, el costo de sistema de enlaces,
maquinas virtuales, almacenamiento en TB, puertas de enlaces, etc., segun cotizacién
en Microsoft Azure, mobiliario como sillas y escritorios, arriendo de oficinas de dos meses
antes de inicio de operaciones mas mes de garantia, costos de remodelacion de oficinas,

abogados, tramites legales, inversion en publicidad, etc... Ademas, el plan de inversiones,
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contempla aproximadamente un afio de capital de trabajo, debido a flujos negativos del

primer afio de operacion.

7.4

INVERSION INICIAL EN INFRAESTRUCTURA Y PUESTA EN MARCHA $| INVERSION ANUAL EN APP ANO 1 AN ANO 4 $
Desarrollo APP 26.775.000 Inversion en Mejoras APP Afio 1 13.387.500
Inversion Mobiliario iva incluido 31.713.500 Inversion en Mejoras APP Afio 2 13.387.500
Inversion Inmobiliario iva incluido 8.984.500 Inversion en Mejoras APP Afio 3 13.387.500
Gastos de APP (software, erp, mantencion otros) 24.057.635 Inversion en Mejoras APP Afio 4 13.387.500
Gastos Personal 40.400.000
Garantia por Arriendo 1.606.500
Gastos Marketing 26.776.190
INVERSION INICIAL 160.313.325 INVERSION 53.550.000
TOTAL NECESIDAD DE INVERSION ANO 0 $ TOTAL NECESIDAD DE INVERSION EN 5 ANOS $
Monto Inversion 160.313.325 Monto Inversion 213.863.325
KT 6 Deficit de caja maximo 462.686.675 KT 6 Deficit de caja maximo 462.686.675
Total 623.000.000 Total 676.550.000

Proyeccion de Estados de Resultados

Estado de Resultado comprende Impuesto a la renta segun articulo 14

letra B, de un 27% a contar del afio 2018.

ESTADOS DE RESULTADO GEOPOLIS 2?18 2?19 2?20 2_021
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Igresos por Ventas S/IVA 279.025.867 | 1.208.799.573 2.362.269.376 3.414.991.363
Gastos Variables de Venta - 23.428.957 |- 84.616.027 129.387.308 |- 177.031.509
Margen bruto 255.596.910 | 1.124.183.546 2.232.882.068 3.237.959.854
Margen Bruto % 91,6% 93,0% 94,5% 94,8%
Gastos de Marketing - 191.156.000 |- 426.277.880 511.533.456 |- 537.110.129
Gastos de Administracion - 53.400.000 (- 57.165.000 61.203.975 |- 65.537.179
Gastos de Informatica - 132,519.000 |- 142.457.925 153.142.269 |- 164.627.940
Gastos de Remuneraciones Fijas - 251.600.000 |- 288.522.000 266.868.270 |- 280.926.099
Total Gastos - 628.675.000 |- 914.422.805 992.747.970 |- 1.048.201.347
EBITDA - 373.078.090 209.760.741 1.240.134.098 2.189.758.508
EBITDA % -133,7% 17,4% 52,5% 64,1%
AMORTIZACION - 35.291.875 |- 40.916.875 46.541.875 |- 52.166.875
EBIT - 408.369.965 168.843.866 1.193.592.223 2.137.591.633
Impuesto la renta (27% Art. 14 Letra b) - 257.597.854 |- 577.149.741
Resultado del Ejercicio - 408.369.965 168.843.866 935.994.369 1.560.441.892
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7.5 Proyeccion de Flujos de Caja

FLUJO DE CAJA LIBRE 2018 2019 2020 2021
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO -408.369.965 168.843.866 935.994.369 1.560.441.892
AMORTIZACION 35.291.875 40.916.875 46.541.875 52.166.875
Flujo de Caja Libre -373.078.090 209.760.741 982.536.244 1.612.608.767
Desarrollo APP -26.775.000 -26.775.000 -26.775.000 -26.775.000 -26.775.000
Inversion Mobiliario iva incluido -31.713.500

Inversion Inmobiliario iva incluido -8.984.500

Gastos de APP (software, erp, mantencion otros) -24.057.635

Gastos Personal -40.400.000

Garantia por Arriendo -1.606.500

Gastos Marketing -26.776.190

INVERSION -160.313.325 -26.775.000 -26.775.000 -26.775.000 -26.775.000
CAPITAL DE TRABAJO -536.745.590 -171.961.524 42.921.402 82.774.611
INVERSION TOTAL (12) -160.313.325

FLUJO DE CAJA NETO MES -936.598.679 11.024.217 998.682.646 1.668.608.378

7.6 Calculo tasa de descuento

rf (BTU 5 afios Marzo 2017)

0,83

Calculo Tasa de Descuento

Beta Softwar (System & Aplications) (s/deuda) 1,13

kp=rf + (B*PRM) + PL + PS

PRM 6,91 Kp=0,83+1,13*%6,91+4,0+5,0

PL 4,00 | |Tasade dcto 19,58

PS 6,00

7.7 Evaluacién Financiera del Proyecto
Calculo de VAN y TIR Ao 0 Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4

INVERSION INICIAL -160.313.325 | -936.598.679 11.024.217 998.682.646 | 1.668.608.378
VAN 388.371.585
TIR 38,41%
TASA DESCUENTO 19,6%
VALOR TERMINAL 9.820.694.647
PAYBACK MESES 3,1 afios
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7.8 Balance
BALANCE GEOPOLIS 2018 2019 2020 2021
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
ACTIVOS
Activos Corrientes
caja 233.788 15.524.802 975.436.867 | 2.530.890.680
cXC 111.853.911 330.810.964 522.028.266 774.758.521
iva por recuperar 42.217.360 0 0 0
Impto renta por recuperar 4.172.188 22.304.182 0 0
Activos Corrientes Totales 158.477.248 368.639.948 | 1.497.465.134 | 3.305.649.201
Activos NO CORRIENTES
GOPM 163.667.500 186.167.500 208.667.500 231.167.500
Depreciacion Acumulada -35.291.875 -76.208.750| -122.750.625| -174.917.500
Activos NO CORRIENTES Totales 128.375.625 109.958.750 85.916.875 56.250.000
TOTAL ACTIVOS 286.852.873 | 478.598.698 | 1.583.382.009 | 3.361.899.201
PASIVOS
Pasivos Corrientes
cXp 40.155.877 64.737.132 79.079.109 91.853.838
Remuneraciones por pagar 31.915.545 30.202.476 32.062.012 37.131.901
Impuestos sobre la renta a pagar 0 0 186.928.172 488.579.460
Pasivos Corrientes Totales 72.071.421 94.939.608 298.069.293 617.565.198
Patrimonio 214.781.451 | 383.659.090 | 1.285.312.716 | 2.744.334.002
capital 624.000.000 624.000.000 624.000.000 624.000.000
Utilidades o Perdidas del Ejercicio -409.218.549 168.877.638 901.653.626 | 1.459.021.286
Utilidades o Perdidas Acumadas 0| -409.218.549| -240.340.910 661.312.716
TOTAL PASIVOS y PATRIMONIO 286.852.873 | 478.598.698 | 1.583.382.009 | 3.361.899.201
7.9 Capital de Trabajo
| Activo Circulante (Sin Caja) - Pasico Circulante 2018 2019 2020 2021
Activo Circulante 158.332.712 370.730.303  1.542.324.529 3.467.373.070
(-) Caja -33.812 -17.095.077 -1.019.353.783 -2.690.415.429
Activo Circulante Depurado 158.298.899  353.635.226 522.970.746 776.957.641
Pasivo Circulante 72.078.301 94.957.951 307.298.825 642.238.599
Capital de Trabajo (AC-PC) 86.220.598 258.677.275 215.671.921 134.719.042
623.000.000
Variacion Capital de Trabajo -536.779.402 -172.456.677 43.005.354 80.952.879

7.10 Financiamiento

El financiamiento consiste en obtener aportes de capital externo de un 87% del

total requerido. El 12,7% restante, es aporte de socios gestores.
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Financiamiento ) % Part.
Total Rquerimiento 623.000.000| 100%
Aporte Socios (Efectivo) 60.000.000| 10%
Aporte Capital Privado 563.000.000f 90%
7.11 Ratios Financieros
Ticket Prom Cliente 6,3 10,9 9,6 8,6
Ticket Prom Prestador 6,7 29,2 40,8 52,6
% crecimiento Clientes Normales 0,0% 213,8% 79,6% 60,1%
% crecimiento Clientes Premium 0,0% 260,0% 100,0% 100,0%
% crecimiento Clientes Empresa 0,0% 80,0% 100,0% 200,0%
% Clientes Premium / Clientes Normales 3,1% 3,5% 3,9% 4,9%
% Clientes Empresa / N° Empresas 0,05% 0,08% 0,16% 0,48%
% crecimiento Prestador 0,0% 23,5% 13,9% 10,6%
% crecimiento transacciones 440,0% 58,8% 42,6%
Transacciones mensuales Promedio 7.507 40.536 64.383 91.782
Ta Fuga (segun la industria) 3% 3% 3% 3%
% Ebitda -149% 12% 48% 58%
ROI -62% 9% 84% 128%
ROI por Contratista 2018 2019 2020 2021
tickets Jardinero -89,5% -69,2% -48,4% -36,8%
tickets Mantencion Piscinas -47,4% 54,0% 158,2% 215,8%
tickets Gasfiter 53,9% 350,4% 655,3% 823,7%
tickets Mecénico -28,8% 108,3% 249,4% 327,3%
tickets Limpieza Hogar -86,0% -58,9% -31,1% -15,8%
tickets Electricista -99,8% -99,4% -99,0% -98,7%
tickets Contador -97,6% -98,1% -98,0% -98,0%
tickets enfermeria -79,1% -38,9% 2,4% 25,2%
tickets Corredor de Propiedades -99,8% -99,4% -99,0% -98,7%
tickets Servicios Varios -61,5% 12,6% 88,8% 130,9%
tickets Otros 12,1% 228,2% 450,5% 573,1%
Clientes Premium -90,8% -78,1% -62,4% -35,5%
Clientes Empresa -90,8% -89,1% -81,2% -51,6%
Total ROI -61,9% 9,4% 83,5% 127,8%
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7.12 Anélisis de Sensibilidad

Este analisis, nos muestra que el proyecto es mas sensible a los ingresos y por

ende a la estrategia de marketing que concluya en rentabilizar la compainiia.

Calculo de VAN y TIR

Escenario Base

Escenario 1:
Aumento Vtas
10%

Escenario 2:
Aumento Vtas 5%

Escenario 3:
Disminucién 10%
en Vtas

Escenario 4:
Disminucién 15%
en Vtas

Escenario 5:
Aumento 10%en
Costos vta y
Gastos

Escenario 6:
Aumento 20%en
Costos vta y
Gastos

Inversion Inicial

160.313.325

160.313.325

160.313.325

160.313.325

160.313.325

160.313.325

1.035.558.679

VAN

388.371.585

651.575.525

523.131.925

148.373.675

28.436.214

344.083.024

265.409.813

TIR

38,41%

50,81%

44,80%

26,86%

21,01%

35,02%

31,48%

TASA DESCUENTO

19,58%

19,58%

19,58%

19,58%

19,58%

19,58%

19,58%

PAYBACK (afios)

3,05

2,18

2,21

3,41

3,32

3,29

3,14

VIll.Riesgos Criticos

En el analisis de los riesgos criticos para nuestro emprendimiento, podemos
sefalar:

Cambio en el entorno macroecon6mico; En los 2 ultimos afios, el crecimiento
de la economia ha visto una clara desaceleracion, de acentuarse aquello, podria afectar
los numeros de crecimiento proyectado.

Incorporacion de la geolocalizacion y uso de redes sociales en Listoco;
Nuestro competidor mas directo, por ser aplicacion, y los demas buscadores, carecen de
estas herramientas, y es nuestro factor diferenciador, por lo que su incorporacion en
nuestro competidor, nos afectaria.

Ingreso de otro competidor similar; Gran parte de nuestra estimacion de
crecimiento, aungue conservadora, contempla un escenario similar al actual, por lo que

el ingreso de un nuevo actor, es un factor de riesgo para la compafia.

El mal uso de informacion confidencial de la compaifiia; La base de datos de
Prestadores de servicio y Usuarios, es sensible para la compafiia, por lo que un robo y
mal uso, afectaria nuestra operacion.

31



Aumento de costo de desarrollo de la App; Uno de los items mas altos de
nuestra inversion inicial, se la lleva el desarrollo de la aplicacion, dado que es del tipo
Hibrida, asi es que un cambio al alza del costo, afectaria nuestra planificacion y puesta

en marcha.

IX.Propuesta Inversionista

Realizaremos una propuesta de Asociacion, a empresas ligadas al rubro
tecnologico, dado que nuestro emprendimiento es en etapa temprana y considerando que
el riesgo es alto, entregaremos una rentabilidad del 49,9% al inversionista en la primera

ronda de levantamiento de capital, donde requeriremos $242.350.325.

Se realiza por multiplo de la industria, en este caso Sonda ajustado por liquidez y
Start Up.

Ajuste de multiplo

Multiplo Apple 8,11

Ajuste Liquidez 0,79

Ajuste Start Up 0,70

Muiltiplo Ajustado (Apple) 4,48

GEOPOLIS

Aportes de Capital Inicial )
Aporte fundadores Credito S 60.000.000
Requerimiento de Capital Inversionista $563.000.000
Total Financiamiento $ 623.000.000
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Valorizacion Pre Money

Inversion 563.000.000
Rentabilidad (Tir) 30,00%
Horizonte en Afios 4
EBITDA Afio 4 2.189.758.508
Mdltiplo EBITDA (valor firma/Ebitda) 4,48
Valor Futuro del Inversionista 1.607.984.300
Valor Futuro de la Empresa 9.820.694.647
v Pacto Accionistas

Calculo de TIR para inversionista

CALCULO TIR INVERSIONISTA TASA %

TIR PROYECTO 38,41% (1)

TASA DE DESCUENTO PROYECTO 19,58% )

DIFERENCIA (TIR Y TASA) 18,84% 3) (1)-(2)
DIFERENCIA MEDIA 9,42% (4) (3)/(2)
TIR PARA INVERSIONISTA 28,99% “(5) (2) +(4)
TIR PARA INVERSIONISTA AJUSTADA 30,00%

Se ofrece una Rentabilidad de un 30% anual, con una propiedad del 16% de la

compalfiia, con acciones preferentes tipo A.



TIR 30%
MM$1.608
16% $ I
(Aporte Inversionista)
INVERSIONISTA| 16% MM$563
MMS8.21!
84% % 3
(Aporte Socios)
FUNDADORES 84%
Horizonte 4 afios Mercado $11.253.556.832
Ingresos $3.414.991.363
EBITDA $2.189.758.508
Multiplo 4,48
Valor $9.820.694.647

Gréfico Flujo de caja

2.000.000

1.600.000

1.200.000

800.000

400.000

-400.000

-800.000

Geodpolis

iLERIE 77746

1.038.342

330.404

-114.762
FLUJO DENCAJA Afio 0 Sem 1Afiol Sem2Afiol Sem I Afo2 Sem 2 Afio 2 Afio 3 Afio 4

-494.640
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X.Conclusiones

Después de meses de investigaciones y analisis de datos, podemos establecer los

siguientes datos:

El concepto de Geopolis no existe en el mercado, ni en Chile ni en el mundo, y

satisface una necesidad real y latente.

Nuestros numeros de captura de mercado fueron considerados con el mas
exigente de los criterios, y obedecen a una postura que pueda cumplir con el estdndar de

supuesto de la industria mas pesimista posible.

En consecuencia, nuestros ingresos también siguen esa linea de austeridad de

expectativa, y se establecen en el mas bajo de los escenarios posibles.

Asi y todo, al tercer afio, y apostando a una cuota de mercado inferior al 1%, y con
menos de 1 ticket promedio mensual por cliente, se puede obtener un ROI de 94,6%, con
ingresos por MM$2.805. anuales, y costos de operacion de MM$1.405

Nuestra conclusion, por lo tanto, es que existen las condiciones propicias para

invertir en este proyecto, que esto se debe hacer a la mayor brevedad posible, dado lo
atractivo del negocio.
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Anexo 2 (Cotizacion soporte, enlaces, maquinas virtuales, etc.)

MICROSOFT AZURE COTIZACION

Service type Custom name Region Description Estimated Cost US$
1 Estadndar méaquinas virtuales, tamafio A9 (16 nucleos,
_ ) _ ) 112 GB de RAM, 382 GB en disco, $8.933/h): 1 meses,
Virtual Mach Ma tual East US USD 6.748,55
rtuatiachines equines virtuaies * SQL Enterprise licencia, Managed disks: standard-s30
Disk type with 5 disks
1 Estdndar maquinas virtuales, tamafio D4 v2 (8
Virtual Machines Méquinas virtuales East US nicleos, 28 GB de RAM, 400 GB en disco, $1.120/h: USD 853,76
| .
9 744 horas , Managed disks: standard-s30 Disk type with
1 disks
Backup Backup East US 1 instancias, 10 TB, 10 TB Irs de almacenamiento USD 452,07
Data Transfers Ancho de banda East US 10 TB/mes Zona 1 (Norteamérica, Europa) UsD 890,45
Tipo classic, 8 direcciones IP de nivel de instancia x 1
) ) meses, 4 direcciones IP de carga equilibrada x 1 meses,
IP Addresses Direcciones IP East US ) . usD 32,74
3 direcciones IP reservadas x 1 meses, 0
reasignaciones de direcciones IP
Puerta de enlace d 1 instancias x 1 , 5 GB de dat dos,
Application Gateway uer a. e gn ace de Fast US instancias x meses. . e datos procesados USD 52,08
aplicaciones transferencias salientes: 5 GB
Azure DNS DNS de Azure East US 1 zonas, 1 millones de consultas uUsD 0,90
Security Center Centro de seguridad West US UsD 30,00
Support Personal de soporte Support USD 1.000,00
Monthly Total USD 10.060,55
Annual Total USD 120.726,56
Disclaimer

All prices shown are in US Dollar ($). This is a summary estimate, not a quote. For up to date pricing information please visit
This estimate was created at 2/28/2017 2:52:23 PM UTC.

40



Anexo 3 (Costo y tiempo de desarrollo App)

De 600 a 10.000€ por plataforma: Aplicaciones hibridas o nativas sencillas con hasta 300h de
desarrollo. Ejemplos: juegos sencillos de preguntas/respuestas, Apps para gestién de ferias y
congresos, Apps de fidelizacion y marketing sencillas, Apps de lectura de noticias que utilicen
contenidos de la web original conectdndose a ese servidor para cargar los datos dinamicos, etc.
La mayor parte de las aplicaciones suelen estar en este rango.

De 10.000 a 20.000 € por plataforma: Aplicaciones nativas con integracion con TPV, venta
online, notificaciones push, integracibn con servidor y CMS a medida, disefio grafico,
funcionalidades avanzadas, etc. Juegos graficos a medida sencillos. Apps de redes sociales.

De 20.000 a 30.000 € por plataforma: Desarrollo de juegos con potentes graficos y movimientos
avanzados que busquen alcanzar mucho éxito, con jugabilidad. Apps de redes sociales
complejas.

s oo <Vl mon s %V R & o B fw TR

C & hitps vwwcua om & e i

El coste estimado de tu app es

22.800 €

apps y webs para U proyectc

Tiempo de desarrollo es al menos de 18 semanas

http://estudiowam.com/cuantotiempotomadesarrollarunaaplicacion/

https://www.marketingdirecto.com/digitalgeneral/mobilemarketing/%C2%BFsabecuantotiempose
tardaenhacerunaaplicacion
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10,1% y un multiplo Ebitda de 9x. EIl WACC refleja nuestra proyeccion de que Sonda empleara una
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