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1 Resumen Ejecutivo

La industria del almacenaje en Santiago ha visto un crecimiento constante en los Ultimos afios.
Mientras ha aumentado los M? disponibles de arriendo, no se ha visto mucha adaptacion a la
realidad de los clientes. El principal aumento en M2 disponibles se ha visto enfocado en centros
de bodegaje de grande tamafio, donde los clientes se ven obligados a contratar espacios de un
minimo de 200 M? por una duracién de al menos un afio. Este modelo de almacenamiento no
considera a un creciente segmento, que es el de las PYMES.

Las PYMES en la actualidad se ven obligadas a contratar espacios de dimensiones fijas por
periodos de tiempo preestablecidos. Muchas veces, este modelo les obliga a pagar por un
espacio mas grande de lo que realmente necesitan y/o por tiempo que no estan utilizando el
espacio. Esto lleva a las PYMES a tener mayores costos fijos, minimizando su utilidad y potencial
de crecimiento.

Para brindar una nueva alternativa a las PYMES, Espacio PYME ofrecerd& un modelo de
almacenaje flexible tanto en espacio y tiempo, donde la Pyme pagara solo por lo realmente
utilizado. También contara con servicios de valor agregado que se adecuen a sus necesidades

y sean un apoyo para el dia a dia de estas empresas.

Tabla 1 Resultados del Proyecto - Elaboracién Propia

Tasa Interna de Retorno para el Inversionista 14.2%

El proyecto requiere de una inversion de $536 millones de los cuales $117 millones corresponden
a un terreno ubicado en la zona norponiente de la regién metropolitana cuyo valor comercial se
mantendra o apreciara a través del tiempo. El monto restante considera la construccion de la
bodega y los costos iniciales para la operacién de la misma. El proyecto generara un Valor
Presente Neto (VPN) de $ 318 millones con una TIR de 19.4%.
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2 Oportunidad de negocio

2.1 Situacion Actual de una PYME promedio

Las PYMEs generalmente buscan minimizar su inversion de capital, por lo que dicho tipo de
empresas no tienen almacén propio, o bien, el espacio que tienen es muy reducido. Ante esta
situacion, se encuentran en la necesidad de contratar los servicios de almacenaje externo con
las compainiias tradicionales del rubro para almacenar sus equipos, inventarios de materia prima,

productos terminados y otros productos de indole administrativo.

Actualmente, la industria de almacenaje estd enfocada en dos tipos de clientes principales:
individuos a través de Mini Bodegas y las grandes empresas que requieren el uso de bodegas
tradicionales. En muchas ocasiones, esto deja afuera del enfoque de la industria a las PYMES
gue requieren de mayor capacidad y flexibilidad de almacenamiento de lo que ofrece una Mini
Bodega de auto-almacenaje y que tampoco logran cumplir con los tamafios minimos exigidos

para empresas mas grandes.

Normalmente estas dos opciones ofrecen esquemas fijos de area de almacenaje o periodos
minimos (mes, afio, etc.), los cuales resultan muy restrictivos o excesivos para una PYME o Start-

Up, los cuales requieren de mayor flexibilidad y apoyo.

Dicho lo anterior, podemos concluir que las PYMES en la actualidad se encuentran con una
opcion limitada de servicios de almacenamiento y siempre con una restriccion en cuanto a tiempo
minimo de estadia. Esto significa, por ejemplo, que, en ocasiones, deben pagar un minimo de un
mes de almacenaje, cuando solo necesitan el espacio por una semana. Otro inconveniente al
que se enfrentan las PYMES es que al momento de buscar una opcion de almacenaje con
mayores servicios, las empresas de almacenaje y logistica exigen que se contrate una superficie
minima de almacenamiento, la cual no siempre pueden alcanzar. Segun una revista

especializada en logistica, esta es la razon por lo que “el mercado de bodegas para PYMEs ha
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evolucionado exponencialmente y el mundo de las PYMEs ha copado un espacio que

originalmente estaba orientado a personas, cambiando el modelo hacia un mix..."*.

2.2 Tendenciay Ejemplos en otros paises y Chile

La industria del almacenaje ha ido evolucionando con el tiempo desde los modelos
tradicionales de almacenaje, hasta la incorporacién de las Mini Bodegas. Ambos tipos de
almacenajes han ido evolucionando con el tiempo, adaptandose a las necesidades de sus
clientes. En la actualidad, los centros de bodegaje de mayor tamafio estan adoptando un nuevo
modelo de negocio llamado “build-to-suit” donde sus centros de distribucion se disefian
especificamente para un cliente en espcifico?. De similar manera, con el afan de adaptarse a las
necesidades de los individuos, la nueva tendencia se dirige al “Valet Storage”, o almacenamiento
a domicilio, donde el cliente nunca pone pie en el centro de almacenaje, sino que la empresa
retira y entrega el producto a almacenar directamente en la casa u oficina del cliente. Este tipo
de empresa esta cobrando gran fuerza en las grandes ciudades de Estados Unidos, como Nueva
York, Washington D.C., y Los
@SAFESIDM: - Angeles, asi como en Londres,

India, y Hong Kong. A manera

de referencia se puede citar a las

compafias Storemore, Box My

Dedicate a tu negocio, nosotros vemos el Space, Boxman, Boxful
resto!

NG
Te ayud a IMPORTACION &
A STOCK y DOCUMENTOS 3l N
4 INVENTARIO ONLINE
o tus TIENDAS en 24 HRS

Business, etc.

El servicio de almacenaje a

domicilio y a la medida es nuevo
en Chile. La empresa SafeStore

fue la pionera con este enfoque

obteniendo buena acogida entre

PAGA SOLO EL SIN MINIMO DE TODO TU INVENTARIO
ESPACIO QUE USAS VOLUMEN NI MESES ORGANIZADO ONLINE

sus clientes objetivos.

Actualmente sus servicios se

-

llustracion 1 Pagina Web SafeStore para PYMEs concentran en la atencion a

L http://www.emb.cl/negociosglobales/articulo.mvc?xid=1773&edi=90&xit=bodegas-para-PYMEs-la-mejor-
alternativa-para-crecer
2 http://www.emb.cl/negociosglobales/articulo.mvc?xid=2454&edi=119&xit=construccion-de-centros-
logisticos-una-conveniente-estrategia-para-el-actual-modelo-de-negocios
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individuos, sin embargo ya estan viendo la oportunidad de ampliar su oferta a pequefas

empresas, ya que han identificado que este mercado no esta siendo atendido en la actualidad.

2.3 La Oportunidad de Negocio

Con el continuo desarrollo que ha tenido el negocio de arriendo de bodegas en Chile y de la
mano del concepto de la externalizacion de este servicio, la superficie disponible se ha triplicado
en la dltima década. Sin embargo, este crecimiento no refleja aun la necesidad de servicos de
almacenaje que tienen las PYMES dejandolas afuera de la oferta de estos servicios. Espacio
PYME busca proveer una nueva alternativa en el almacenaje ofreciendo a las PYMES
soluciones de almacenaje flexible que les permita pagar de acuerdo con el tiempo y a la cantidad

de espacio realmente utilizado, a precios razonables, permitiéndoles bajar sus costos operativos

fijos, transformandolos en variables y liberando recursos para su crecimiento.
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3 Analisis de la Industria y Competencia

3.1 Antecedentes Generales de la Industria

En el rubro del almacenaje en Chile existen dos principales categorias: bodegas y Mini Bodegas.
A su vez, las bodegas se sub-dividen en bodegas Clase | y Clase Il considerando su tamafio con
espacios de mas de 2,500 M2, Las bodegas de auto-almacenaje consisten en espacios desde 1
M2 hasta 200 M?

En los dltimos afos, se ha visto un crecimiento importante en la cantidad de espacio de
almacenaje disponible. Esto ha sido impulsado en parte por “el cambio de paradigma de las
empresas productoras de externalizar [el bodegaje]™.

Segun la Asociacion de Arquitectos Tasadores de Chile, “‘el mercado de bodegas para Pymes
ha evolucionado exponencialmente y el mundo de las Pymes ha copado un espacio que
originalmente estaba orientado a personas, cambiando el modelo hacia un mix, que es
compartido con este tipo de empresas emergentes”.*

Un informe de Colliers International menciona que, “En términos de precios y oferta, es un buen
momento para comenzar a desarrollar proyectos de bodegas, preparando con anticipacion los
procesos urbanisticos y normativos necesarios para operar. Una vez reactivada la economia, la
demanda aumentara y los precios se elevaran rapidamente, incrementando la plusvalia de la
inversion y generando canones de arriendo mas elevados. Al mismo tiempo, con el escenario
actual, se han abierto oportunidades competitivas para quienes buscan arrendar nuevos

espacios, debido a que se pueden obtener mejores precios y mayor flexibilidad en los contratos™.

3.2 Tamaifo de la Industria

En la Region Metropolitana de Chile actualmente existen 160 mil M? arrendables de Mini Bodegas
y mas de 3.5 millones de M? de Bodegas Tradicionales. De estas bodegas, el 22% de la oferta
total se encuentra en la Zona Norponiente.

Las Mini Bodegas son centros de almacenaje que arriendan espacios o unidades de bodegas

individuales y pequefias (espacios fijos entre 3-70 M?), principalmente a particulares y pequefias

3 http://www.asatch.cl/bodegas-y-centros-logisticos-un-mercado-que-crece-en-superficie-y-sofisticacion/
4 http://www.asatch.cl/bodegas-y-centros-logisticos-un-mercado-que-crece-en-superficie-y-sofisticacion/
5 http://www.colliers.com/es-cl/chile/insights/actualidad/columnaproyecciones
8
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empresas. Las Bodegas Tradicionales en cambio, cuentan con una superficie minima de 2.500
MZ.

El afio 2017 vio un crecimiento en la capacidad de almacenaje de 105.000 M? equivalente a un
4.5% de crecimiento.

A continuacién, se presenta una gréfica que muestra la evolucion de la industria con sus

principales indicadores.

Gréfica 1 Evolucion Histérica del Mercado de Bodegaje

Vacancia Arriendo Promedio Nuevas Superficies
5,6% 0,123 UF/m? 104.017 m?

*Flechas indican cambios sobre el periodo anterior.

Figura 1: Evolucién Histérica Mercado Industrial de Bodegas

(000s m?) (%)
400 16
300 — 12
200 8
100 4

0 0
(100) )
(200) ®)

2009 2010 201 2012 2013 2014 2015 2016 2017
mmm Nueva Oferta (m2) e Absorcién Neta (m?2) e [ caNCi0 (%) e P|B (%) e Dsempleo (%)

3.3 Descripcion de los competidores

3.3.1 Mini Bodegas

En los dltimos afios se ha visto un crecimiento promedio en la cantidad
de superficie de arriendo ofrecido por las Mini Bodegas de 18.000 M?
por afio. El 53% de las Mini Bodegas son arrendadas por individuos,
mientras que el restante 47% es arrendado por empresas®. Durante
2017, las mini bodegas tuvieron una ocupacion superior al 80%, lo que

significa una vacancia menor al 20%

6 http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=383653

Classified - Confidential



E ““i
,l;\"n\ PO ST GR A DO
HBNECOCIOS Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

La industria de las Mini Bodegas es relativamente nueva en Chile, con aproximadamente 15 afios
de antigliedad. Chile se encuentra en el quinto lugar en América en cuanto a la cantidad de Mini
Bodegas disponibles. Mientras en Estados Unidos existe una sucursal de Mini Bodegas por cada
6.000 habitantes, en Chile la proporcién es de una sucursal por cada 700,000 habitantes’. Esto
es un gran indicativo del potencial que presenta Chile para incrementar la oferta dentro de este
sub segmento de arriendo.

3.3.2 Bodegas Tradicionales

La principal opcion de almacenaje que existe en Chile es la de Bodegas Tradicionales. Las
Bodegas Tradicionales se dividen en Bodegas Clase 1 y Clase 2, siendo la principal distincion
entre estas el tamafio minimo y méximo de las subdivisiones. Estas bodegas cuentan con una
superficie minima de 2,500 M2. Generalmente cuentan con andenes y rampas, una aaltura
minima de 6 mts, espacio para oficinas, entre otras caracteristicas. Se encuentran ubicadas en
vias de acceso principales o parques industriales. Los periodos de arriendo son de mediano y
largo plazo, normalmente con un periodo minimo de arriendo de 1 afio.

Durante 2017, las bodegas tradicionales tuvieron una tasa de vacancia cercana al 6%. Durante

los dltimos afios, dicha tasa ha oscilado entre 4 y10%.8.

7 http://iwww.emb.cl/negociosglobales/articulo.mvc?xid=2011
8 http://www.breal.cl/single-post/2017/12/23/Crece-demanda-por-mini-bodegas-y-se-suman-nuevas-
opciones-como-servicios-a-domicilio
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3.4 Participacion de Mercado de los Competidores Actuales

Entre las Bodegas Tradicionales, Bodegas San Francisco cuenta con la mayor participacion de
mercado de las bodegas Clase |, con un 37%, el cual corresponde a 1.443.407 M?, distribuidos
en 8 centros de distribucién. Bodenor Flexcenter cuenta con una participaciéon de un 16%, y la
Red Megacentro con un 8%. En cuanto a las Bodegas Clase 2, San Martin Logistica lidera con
un 18.7%, seguido por FAC con un 10.4%.

Gréfica 2 Participacion de Mercado de Bodegas Tradicionales - Elaborado por Global Property Solutions

Clase | Clase ll

‘ ® SanMartin LogisticaSA

® (Chilena Consolidada Zurich
v i

Con el rapido crecimiento de las Mini Bodegas, estas estan cobrando cada vez una mayor

® Bodenor Rexcenter

participacién de todo el mercado de almacenamiento, al contar con 160,000 M? disponibles para

arriendo del total de 3.660.000 M?, lo que representa un 4.3% del espacio.

3.5 Anadlisis Porter de la Industria

Un analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter ayuda a determinar el atractivo de la

industria de almacenaje en Chile.

llustracion 2 Andlisis Porter de la Industria de Almacenaje en Chile - Elaboracién Propia

ALTO BAJO BAIO
Ingreso de Competidores Eocy decll\ilee:::;aclon e et Pd:ﬂl:l:gg:::a:;on 2 Rivalidad Competitiva
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3.5.1 Ingreso de Competidores

La industria del almacenaje presenta una alta oportunidad para el ingreso de la

competencia en parte por la baja complejidad del negocio y el atractivo econdmico que presenta
el pais. La industria del almacenaje ha tenido un sostenido nivel de crecimiento, con el ingreso
de nuevos competidores y modelos de almacenaje en los ultimos afios, a pesar de la fuerte
inversion de capital inicial requerido. Sin embargo, la oferta de la industria estd enfocada en
servicios para individuos a través de las Mini Bodegas, o a grandes empresas a través de las
Bodegas Tradicionales.
Adicionalmente, en comparacion con otros paises, Chile tiene una baja proporcién de bodegas
relativo a la poblacion, lo que presenta una oportunidad de ingreso para competidores. Sumado
a esto, la alta demanda por el espacio de almacenaje que se refleja en los altos niveles de
ocupacion de los espacios de almacenaje existentes, asi como el precio del M? al alza, indica
que existe mercado para que ingresen mas competidores con modelos de negocios similares al
de Espacio PYME.

Gréfica 3 Evolucion de Espacio Adicional de Almacenaje, Reporte 2do Semestre 2017, Global Property Solutions

EVOLUCION DE LA PRODUCCION — CLASE |

3.5.2 Poder de Negociacién de Clientes

Dada la poca oferta actual con respecto a la demanda existente, los clientes tienen poco poder
de negociacion. Por un lado, las grandes empresas tienden a hacer contratos de largo plazo con
las bodegas grandes o tradicionales, y por el otro, el enfoque de las mini bodegas es en personas

individuales los cuales no tienen mucho poder de negociacion.
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3.5.3 Amenaza de Sustitutos

Existen pocos sustitos para almacenaje. Entre los posibles sustitutos se encuentra que:
los clientes tengan su propio espacio para almacenaje, amplien el espacio que tengan, o
compartan el espacio disponible con otras compafias. Sin embargo, consideramos que la
amenaza de sustituto es poco viable dado que el espacio en las ciudades se ve cada vez mas
reducido, al mismo tiempo que el costo del espacio va incrementando, por lo que la tendencia es

de tercerizar el almacenaje, utilizando las diferentes opciones que ofrece el mercado.

3.5.4 Poder de Negociacién de los Proveedores

En este tipo de empresa, los proveedores tienen un bajo impacto, ya que el negocio en

régimen solo requiere de mano de obra, y el nivel de esto no es intenso.

3.5.5 Rivalidad Competitiva

El mercado de hoy se rige por contratos fijos, tanto en espacio como en tiempo, no
existiendo una diferenciacion entre los competidores salvo en el precio. Aun cuando las Mini
Bodegas intentan tener una mayor penetracién en la poblacion, y que existen competidores muy
grandes que se pueden especializar y adaptar a las nuevas demandas, al no existir una opcion
de almacenaje con atencion personalizada y enfocada para PYMES, existe espacio para un

mercado nicho para poder desarrollar este negocio y crecer.

La oferta que hoy ofrece la industria tiene una alta competitividad. Sin embargo, ninguno
de los actores actuales ofrece el servicio flexible y enfocado a las PYMESs que estaria ofreciendo
Espacio PYME. Esta diferenciacién nos permite asumir que el ambiente competitivo sera de
mediana rivalidad, y consecuentemente, atractiva, con un crecimiento de la industria estimado
en un 10% anual, una rentabilidad promedio sobre la inversién del 30%?°, y un margen de utilidad
neto promedio de entre el 10 — 15%. De acuerdo con el informe de Colliers International, “...el

panorama para el mercado de centros de bodegaje es prometedor”.
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3.5.6 Conclusion del Andlisis de Porter

La oferta que hoy existe en la industria tiene una alta competitividad. Sin embargo,
ninguno de los actores actuales ofrece el servicio flexible y enfocado en las PYMESs que estaria
ofreciendo Espacio PYME. Derivado del analisis de Porter, se debe considerar el crecimiento
del 7.5% anual que ha tenido la industria en los Ultimos 7 afios, la rentabilidad promedio sobre la
inversion de un 30% y un margen de utilidad neto sobre ventas del 10-15%.

La diferenciacién que ofrece Espacio PYME ante sus competidores, y los factores de
crecimiento y rentabilidad que presenta la industria, nos permite asumir que el ambiente
competitivo serd de mediana rivalidad y consecuentemente, atractivo.

En el caso que otros competidores copien el modelo de Espacio PYME, como primera
opcioén, tratariamos de diferenciarnos a través de los servicios complementarios y/o

especializados. Como segunda opcion, se tendria que competir a nivel de precio.

llustracion 3 Analisis Porter de la Industria de Almacenaje en Chile - Elaboracién Propia

ALTO BAJO BAJO
. Poder de Negociacion de . Poder de Negociacion de o o
Ingreso de Competidores Clientes Amenaza de Sustitutos Proveedores Rivalidad Competitiva
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4 Descripcion de la empresa y servicio

4.1 Descripcion de la empresa

Espacio PYME sera una empresa que provee soluciones de almacenamiento para PYMES en
la comuna de Quilicura, en la zona Norponiente de la Regién Metropolitana de Santiago con una
bodega de 2.500 M? de dimension. El enfoque principal sera el almacenamiento de materiales y
productos inofensivos, tales como mercaderia, inventarios, documentos, maquinaria pequefia, y
mobiliario.

Contard con tres espacios dedicados: una seccion de la bodega estd designada para el
almacenamiento de las cajas modulares de almacenaje de 1 x 1 x 1 que proporciona Espacio
PYME a sus clientes para el almacenamiento de materiales de menor tamafio; tendra otra
seccion donde se instalaran racks para almacenar productos de tamafio medio o en otro material
de embalaje diferente a las cajas y el tercer espacio de almacenamiento es un espacio libre,
donde se podran almacenar productos de mayor tamafio como equipos pequefios, muebles, etc.

Ver Anexo 1

4.2 Descripcion del servicio

El enfoque de Espacio PYME es poder ofrecer soluciones a sus clientes, de una manera flexible
y adaptada a sus necesidades. Por lo tanto, ofrecera dos alternativas de almacenamiento:

El foco principal sera el almacenamiento con mayores opciones de arrendamiento, en donde el
cliente podra elegir el espacio y la cantidad de metros cuadrados que requiere para almacenar
su mercancia, la cantidad de tiempo de almacenamiento (por dias, semanas o0 meses), 0 una
combinacién de ambas opciones. Esto permitir que el servicio ofrecido por Espacio PYME, se
adecue a las necesidades reales de los clientes

El foco complementario serd el almacenamiento tradicional, por periodos extendidos fijos asi

como también espacios predeterminados.

Al poder contratar solo el espacio necesario y por menores tiempos (dias o semanas), el costo
total absoluto para la PYME serd menor que contratar en empresas tradicionales un espacio
similar por un tiempo minimo predeterminado (generalmente de 1 mes). Esto ayudara ala PYME

a reducir sus costos operativos dado que no pagara por espacio no utilizado, ni por tiempo que
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no almacend, ni tendra que contratar espacios por periodos fijos, permitiendo a las PYMEs tener
ahorros y dedicar dichos recursos al crecimiento de su operacion.

El cobro por este arriendo flexible se hara utilizando un algoritmo de tal manera que a mayor
espacio y tiempo contratado, menor sera el precio por M3, y a menor espacio y tiempo contratado,
mayor sera el precio por M3, El precio por espacios utilizados por mas de 30 dias sera comparable
a los precios de la competencia.

Al igual que las compafias
tradicionales de almacenamiento, la
bodega contara con cémaras de
seguridad, acceso controlado, red de
incendios, aseo, etc. Cuenta con un
sistema de seguimiento en linea, el
cual permite a la empresa llevar un
control de la ubicacion de los
productos por cliente, y con el cual el

cliente puede verificar sus inventarios.

Para convertirse en un aliado integral

para el cliente, Espacio PYME
ofrecera servicios adicionales de logistica a sus clientes. Entre estos servicios se encuentran el
embalaje del producto, reempacado, los traslados del producto entre las oficinas del cliente y la

bodega y sus clientes asi como el control del inventario en linea.

4.3 Modelo de Negocio Canvas

Con Espacio PYME, se pretende dar una solucién a las pequefias empresas que tienen
necesidad de almacenamiento y apoyo logistico, pero que son consideradas muy pequefias para
las empresas de almacenaminto existentes. Al convertirse en un aliado de la PYME, el cliente se
contactard con Espacio PYME para informar la necesidad de almacenaje y los servicios
complementarios que requiere. Espacio PYME le podra apoyar con el embalaje del producto y
el traslado hacia sus dependencias para el almacenaje. El cliente podra verificar por medio de
acceso a la pagina web el espacio utilizado para almacenar su producto, y llevar de esta manera

un control de sus inventarios. De la misma manera en que se programa el envio del producto
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desde el cliente hacia las bodegas, el cliente podra solicitar el despacho del producto o inventario

gue requiera desde las bodegas hacia sus oficinas o destino indicado.

llustracion 4 Modelo de Negocio Canvas - Elaboracion Propia

Modelo de Negocio Canvas

Red de Partners . Actividades Clave

= Mantener espacio
disponible 24/7
= Control de stock

Propuesta de Valor Relacién con Cliente L 4 Segmento de Cllente

= Arriendan espacio por corto
plazo de tiempo pero con
alta frecuencia, buscando que

Espacio Pyme cobra de

acuerdo a la cantidad de m? Segmentos Objetivos

aRImacen;do I contratados por la PYME y por  arrienden la mayor cantidad :/TTES del'tla Regloln
= Resguardoy cuidado del . . delvecesposiblesidurantelel etropolitana en la zona
* Fleteros stock el tiempo de almacenamiento afio. Norponiente
= Mantenimiento pagina real. = Confiabilidad = Ingresos promedio entre
= Proveedores de materia we = Servicio de flete opciona = Flexibilida e 15, al afio
P dores d ial b S de flete op | lexibilidad de 15,200 UF al
de embalaje = |nventario on-line de - :decn;aci?n atlas necesidades (1,270 UF por mes)
e cada cliente. i
o Recursos Clave productos almacenados para = Micro empresas
® Estanterfa /‘ Racks cliente . Segmentos Complementarios
= Importadores = Sistema digital control * Embalaje - Fletero% ) = Personas con actividad
;\r;’ver;tarlos = Almacenaje Tradicional " QSOC!aC!ﬁ’" (Ee }?ytr.nes empresarial
. ontacargas . = Asociacién Logistica y e
= Pagina Web Resguardo asegurado Bodeguera

Estructura de Costos . Flujo de Ingresos .

Galpdn
Estanteria / Racks / montacargas

Cobro escalonado segun tiempo y espacio
Precio “spot” seglin necesidades especificas.

.
.
= Precio especial para clientes establecidos / frecuentes

Personal administrativo =  Cobros por servicios complementarios: fletes, embalaje, empaque, etc.

Desarrollo y mantenimiento pagina Web
|} -

= Servicio de seguridad y seguro
CLASSIFIED - PERSONAL INFORMATION

.
.
= Mano de Obra de Operacidn (Bodega)
.

4.3.1 Propuesta de valor

Espacio PYME ser4d una empresa enfocada principalmente en brindar servicio de
almacenamiento y logistica a PYMES, proveyendo soluciones para almacenamiento flexibles en
cuanto a dimensiones y tiempo de arriendo, sin la necesidad de compromisos fijos ni de largo
plazo. Sera una propuesta que permita flexibilidad para la entrega y retiro de producto, a precios
razonables, con buena ubicacién, y la posibilidad de contratar servicios de valor agregado para

la logistica de estas empresas.

Como opciones adicionales, se encuentra la posibilidad de contratar servicios de traslados de
producto, al igual que servicios logisticos de embalaje, reempaque, carga y descarga asi como
control de sus inventarios y otros, permitiendo a las empresas llevar un control de su inventario
de manera tercerizada. Con esto, se espera darles a los clientes una alternativa para reducir sus

costos.
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4.3.2 Segmentos de cliente

Los servicios de Espacio PYME estan enfocados en las PYMEs y Start-Ups como su cliente
principal. Sin embargo, esto no limita a que sus servicios sean utilizados por individuos que estén
buscando una opcion de almacenaje que brinde mayor flexibilidad que el almacenaje tradicional.
El cliente principal de esta empresa son aquellas pequefias empresas que necesitan almacenar
producto, pero que son consideradas como empresas con muy poco inventario para operar en
bodegas tradicionales. Estas PYMES se encuentran principalmente en la zona Norponiente de la
Region Metropolitana, y cuentan con ingresos promedios de 15.200 UF al afio.

Otro tipo de cliente es aquél que necesita almacenar producto por periodos de tiempo reducidos,
pero que actualmente se ve obligado a pagar por periodos minimos de almacenamiento,
generalmente de un mes, aun cuando no requiera tanto tiempo de almacenamiento.

Un tercer tipo de cliente es aquel que desee tercerizar su logistica, contratando los servicios de

traslados, embalaje, carga y descarga y control de inventario.

4.3.3 Canales de distribucién

Como canal de distribucion, se contara principalmente con los servicios de flete de la
empresa, quienes serdn los encargados de trasladar el producto entre las dependencias de los
clientes, la bodega y opcionalmente, la entrega de producto a clientes del contratante. Se
trabajara con diferentes Asociaciones de PYMESs y de Logistica y Bodegueros, por medio de los
cuales se busca tener mayores contactos para promover el servicio, asi como crear alianzas

estratégicas que apoyaran la operacion.

4.3.4 Relacién con cliente

Con este negocio, se necesita tener dos tipos de relacion con el cliente. La primera es una de
corto plazo pero de alta frecuencia, donde el cliente que necesita almacenar productos por corto
tiempo regrese frecuentemente. La segunda, es una de largo plazo, como parte integral del
equipo de trabajo del cliente.
Para poder desarrollar la relacion a largo plazo, es necesario trabajar muy de cerca con los
clientes, de manera que los servicios ofrecidos puedan adaptarse realmente a sus necesidades,
o poder orientarles con sus necesidades de almacenamiento y logistica. Para el cliente de largo
plazo, se piensa que esta bodega sera una solucién que les generara una reduccién de costos y
mejor manejo de sus inventarios.
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Para estos efectos, uno de los pilares estratégicos de Espacio PYME sera la atencién

personalizada con sus clientes.

4.3.5 Flujo deingresos

Los ingresos de este negocio seran basados en un algoritmo de precio segun las necesidades
especificas de cada cliente, siendo el cobro escalonado de acuerdo con el tiempo y espacio que
el cliente arriende. Entre menos tiempo arriende el espacio, mayor sera el precio por metro
cuadrado; entre mas tiempo arriende el espacio menor el precio por metro cuadrado de manera
gue en arriendos de 1 mes 0 mas, el precio se asemeje al precio de almacenaje de un espacio
similar en una Mini Bodega.

Los servicios de almacenamiento y servicios complementarios seran facturados los primeros 5
dias habiles después de brindado el servicio. Los pagos se podran realizar con cheque, tarjeta

de débito o crédito, al contado, o por medio de WebPay.

Tanto para clientes de corto plazo pero frecuentes, como para clientes de largo plazo, se ofrecera
ofertas y promociones por medio de programas de fidelidad y programas de “clientes

embajadores de marca”.

Servicios Adicionales (en base a tiempo y tamafio):

e Control de Inventario - consiste en proveerle al cliente una alternativa de manejo de
inventario, en el cual se mantendré informado al cliente de la cantidad de pallets y/o cajas
de almacenamiento que tienen en nuestras dependencias.

e Traslado = Servicio de retiro y entrega del producto entre las dependencias del cliente y
la bodega asi como la entrega de mercancia a sus clientes

e Embalaje y reempacado - Apoyo brindado ya sea en instalaciones del cliente o en las
bodegas para embalar la mercaderia del cliente a fin de protegerla y facilitar el control de

inventario de la misma.
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4.3.6 Recursos clave

El principal recurso clave necesario para este proyecto es la infraestructura. Para esto, es
necesario contar con el espacio adecuado. Para estos efectos se tendra una bodega de 2.500

M2 ubicada en la comuna de Quilicura.

Contara con 2.300 M3 de almacenamiento

en racks 6 montacargas y 4 vehiculos para

| Espacio Pymes
| ALMACENAMIENTO A LA MEDIDA

el traslado de producto.

El recurso digital principal serd la pagina
web, por medio de la cual el cliente podra
programar sus envios Yy retiros de
productos, y llevar un control de su
inventario existente en la bodega, que se
manejara por medio de un sistema digital
de control de inventarios.

Otro recurso clave es el equipo comercial, de atencion al cliente y servicio post venta. Esto

permitira prestar el servicio personalizado que sera caracteristico de Espacio PYME.

4.3.7 Actividades clave

La principal actividad del negocio es el almacenamiento de articulos y producto en la bodega.
Para tal efecto, es imprescindible mantener un continuo control del inventario existente en las
instalaciones. Este control de inventario debera ser cargado a la pagina web de manera que el
cliente pueda verificar el estado de su producto.

Otra actividad clave del negocio es la coordinacion con los clientes para el traslado de sus
productos desde o hacia sus dependencias. Esto también implica la coordinacion logistica de los
vehiculos, sus horarios, y mantenimiento de los mismos. Con la coordinacion logistica, también
es necesario coordinar la llegada y salida de aquellos clientes que requieran hacer la entrega y
retiro de sus productos de manera personal, asegurando una agil atencion, y el tener los recursos

disponibles para facilitar la carga y descarga del producto.
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4.3.8 Asociaciones clave

Para poder brindar los servicios ofrecidos a los clientes, es necesario poder contar con una red
de asociaciones clave que podran participar con la empresa para poder llevar a cabo los
objetivos. Esta red incluye empresas o individuos fleteros o de carga, que podran brindar servicio
tanto al cliente como a la empresa en el caso que se requiera de mayor apoyo logistico y con
requisitos adicionales que Espacio PYME no pueda satisfacer, como ser el uso de vehiculos de
mayor tamafio al existente en la flota.

Para apoyar una de las actividades clave de la empresa, como lo es el resguardo y cuidado del
stock, otras asociaciones necesarias seran diferentes empresas de material de embalaje, con
quienes se trabajara en conjunto para poder proporcionar al cliente los materiales necesarios

para el adecuado cuidado de sus pertenencias.

4.3.9 Estructura de costos

El mayor costo para la implementacion de Espacio PYME se da en la infraestructura requerida
para el funcionamiento. Esto considera la compra de un terreno de 2.500 M? en la comuna de
Quilicura, y la edificacién de una bodega de 2.450 M?. Adicional a esto, se encuentran los costos
de estanteria, que considera 259 racks que brindaran 2.300 m® de almacenamiento, 6
montacargas y 4 vehiculos propios.

En cuanto a los costos operativos, el principal sera el asociado con la remuneracion de los los
recursos humanos necesarios para un buen funcionamiento del espacio, tanto operativo como
administrativo.

Adicional a estos costos, se encuentran los costos del disefio y mantenimiento de la pagina web,
material publicitario, combustible y mantenimiento de vehiculos, servicios basicos, seguros de
proteccién para las instalaciones y recurso de la compafiia asi como de los inventarios en

custodia y servicios de seguridad y aseo

4.4 Descripcion de Clientes Objetivo de Espacio PYME

Los principales clientes de las Bodegas Tradicionales normalmente son empresas

grandes, mientras que la ocupacién de las Mini Bodegas es de un 53% por individuos y de un
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47% por empresas. Debido a que no existe un modelo de almacenamiento especificamente
disefiado para las pequefias empresas, el enfoque de Espacio PYME seran las PYMEs,
principalmente aquellas localizadas en la zona Norponiente de la Region Metropolitana. También
se les brindara servicio a individuos con actividad empresarial y a cualquier cliente que cuente
con recursos limitados (transporte, personal, tiempo) y que requieran de apoyo logistico.

Estos clientes se enfrentan con la necesidad de espacio de almacenaje, pero a la vez, de
reducir sus costos fijos. También necesitan de apoyo y flexibilidad para realizar el traslado de
producto entre oficinas a bodegas y viceversa. Como sus requisitos de almacenaje pueden tener
mayor variabilidad, necesitan contar con la flexibilidad para escoger el nimero de metros
cuadrados que realmente requieren asi como por el tiempo que lo necesitan, sin tener que pagar
por espacio y tiempo inutilizado.

Para poder satisfacer estas necesidades, el cliente necesita la opcion de no tener que
cumplir con contratos fijos que involucran tiempos y espacios que no necesariamente necesitan,
y poder pagar solo por los metros cuadrados y tiempo realmente utilizado. El cliente necesita
tener una opcion de almacenaje que ademas le brinde un apoyo personalizado y que le permita
tercerizar ciertas funciones de valor agregado que faciliten su operacién, entre los cuales se

encuentran los traslados de mercancia, embalaje y reempacado y el control de sus inventarios.

4.5 Analisis FODA

45.1 Fortalezas

e Flexibilidad — Espacio PYME permite a sus clientes flexibilidad en cuanto a la cantidad de
tiempo y cantidad de espacio que desean arrendar, brindandole mas opciones versus un
almacenamiento tradicional.

e Atencidn dedicada — No existe una empresa de almacenaje que brinda servicio dedicado
alas PYMES

e Servicios agregados — Espacio PYME ofrecera servicios y soluciones de valor agregado
a sus clientes, con el fin de convertirse en un aliado indispensable para sus negocios.

e Economia esta retomando crecimiento — Las tendencias de almacenaje se mueven de
manera correlativa con la economia y ésta Ultima presenta expectativas de crecimiento.

e Mercado abierto promueve importacion y exportacion de productos — Este tipo de

mercado facilita la creacién de PYMEs.
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452

4.5.3

4.5.4

Oportunidades

Segmento — El segmento de las Pymes se encuentra no atendido en el area de
almacenaje. Actualmente, los centros de bodegaje tradicional estan enfocados en brindar
servicios a grandes empresas, mientras que las mini bodegas estan enfocadas hacia el
individuo.

Empresas en sector — El 23% de las empresas constituidas en la Region Metropolitana
de Chile son pequefias y medianas empresas.

Mercado objetivo — En la zona norponiente de Santiago se encuentran 10,600 empresas,
de las cuales se consideran 6,500 como mercado potencial. De estas empresas, un 60%

estaria dispuesto a utilizar servicios de almacenaje.

Debilidades

Inversion de Capital — Se requiere una fuerte inversion de capital para la construccion de
la bodega

Costos Operativos — La flexibilidad para el cliente puede generar mayores costos
operativos para la empresa

Variabilidad de Flujos — La flexibilidad para el cliente puede crear variabilidad en el flujo
de ingresos para la empresa, por lo que se requiere mayor cantidad de clientes, y que
estos sean clientes frecuentes.

Costos fijos — El principal costo fijo es la mano de obra. Generalmente en Chile el costo

de mano de obra es alto,ademas de presentar una fuerte regulacién laborar.

Amenazas

Modelo replicable — al tener una competencia fuerte establecida, existe la posibilidad de
gue el modelo de negocio pueda ser replicado.

Competencia — Con la existencia de las Bodegas Tradicionales y Mini Bodegas, Espacio
PYME cuenta con una muy pequefia participacion de mercado.

Rentabilidad ciclica — La ocupacion en centros de almacenaje se ve ligado a los ciclos
economicos.

Regulaciones — a medida que cambien las regulaciones en cuanto al almacenamiento,

cambian los requisitos para los centros de almacenaje.
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4.6 Estrategia de Diferenciacion & Ventaja Competitiva

4.6.1 Comparativos con la competencia

En comparacion con las Mini Bodegas y las Bodegas Tradicionales, Espacio PYME busca cubrir
un mercado no atendido, que son las PYMES. Por el tamafio de la bodega, no es suficientemente
grande para ser considerada una bodega tradicional. Por otro lado, la ausencia de sub-divisiones
en su espacio de almacen no le permite ser considerada una Mini Bodega tradicional. La
flexibilidad para poder arrendar el espacio que necesite el cliente en el momento que lo requiera
lo pone en una categoria por si sola.

Considerando que el espacio de arriendo es flexible, Espacio PYME tiene una tarifa variable,
donde el cliente paga solo por el espacio y tiempo de almacenaje realmente utilizado. Cémo se
ha mencionado anteriormente, Espacio PYME busca atender un mercado previamente
desatendido. Para cumplir con este objetivo, no solo brindara almacenamiento, sino que también
ofrecera soluciones integrales a los clientes, con el afan de convertirse en un aliado estratégico
para la PYME. Entre los servicios que prestara especificamente para las PYMES se encuentra
el embalaje del material a almacenar, traslado de los productos entre las oficinas del cliente y la

bodega y un control de inventario en linea.

llustracién 5 Comparativo con la Competencia - Elaboracion Propia

Espacio PYME Mini Bodegas Bodega Tradicional
Clientes Pymes Individuos y/o Pymes Empresas
Espacio 1-200 m3 1-60 M3 200 M3+
disponible de
arriendo
Precio x m3 VARIABLE en funcidn a: $12,500 x M3 / mensual $3.350 x M3 / mensual
Se paga por cantidad de M2 solicitados por el 1 mes de garantia Gastos Comunes 10-15% de
cliente Y arriendo
Se paga por la cantidad de dias realmente
utilizados
Tipo Servicio Soluciones Integrales a la Medida del Cliente Auto-servicio Tradicional
Servicios ¢ Seguridad ¢ Seguridad e Seguridad
Adicionales ¢ Embalaje * Embalaje e Transporte
¢ Traslado de & hacia empresa ¢ Traslado
* Acceso flexible a convenir con cliente * Acceso horario flexible
¢ Control de Inventario

24

Classified - Confidential



K s S Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

4.6.2 Estrategia de Diferenciacion

En la actualidad, tanto las Mini Bodegas como las Bodegas Tradicionales basan sus
precios en arriendos mensuales, de acuerdo con la cantidad de espacio arrendado. Estos precios
tienden a ser fijos, sin mucha variacién, con excepcion de ofertas por longevidad.

Espacio PYME busca brindar a sus clientes una alternativa de precios variables por tiempo y
espacio arrendado, de tal manera que entre menor sea el tiempo de arriendo, mayor sera el
precio; y a mayor tiempo de arriendo, menor sera el precio.

Esta estrategia de precio escalonado le permite a las PYMESs pagar solo por lo realmente
necesario, por lo que logra percibir un ahorro en comparacién con arrendar un espacio por el
tiempo minimo de un mes, como lo haria en las Mini Bodegas o Bodegas Tradicionales.

Para crear el algoritmo de precios escalonados, se inicia con un precio por metro
cuadrado similar al ofrecido por las Mini Bodegas por un .

Costo por dia por 1 m3 - Elaboracion

tiempo de 30 dias (1 mes), el cual se mantendra fijo a partir Propia

de los 30 dias de arriendo. Si la estadia es menor a 30 dias,

el precio va aumentando entre menor sea la permanencia en 1dia $1210
las bodegas. El cobro a la PYME se calcular4 tomando en 5 dias 5963
10 dias $718

cuenta el precio por dia del ultimo dia de permanencia, el cual 15 dias s572

se aplicara al numero total de dias del arriendo. 20 dias $486
25 dias 5418

Considerando los precios de la tabla adyacente, para el :
30+ dias 5363 *

arriendo de 1 m3, el costo total por arrendar el espacio por 30

dias seria de $10,890 (30 dias x $363 = $10,890). En cambio, si la permanencia es de 10 dias,
el costo total por arrendar el espacio seria de $7,180 (10 dias x $718 = $7,180). En comparacion
con otras modalidades, donde el cliente debera pagar por una estadia minima de 30 dias aln si
solo utiliza el espacio por 10 dias, con la modalidad de Espacio PYME, el cliente estaria
percibiendo un ahorro de $3,710 ($10,890 — 7,180 = $3,710), lo que se traduce en un ahorro para
el cliente de un 34% ($3,710 + $10,890 x 100 = 34.0%). En el siguiente cuadro se puede
ejemplificar el beneficio que un cliente percibiria al arrendar un espacio de 15 m2 con el modelo
de Espacio PYME.
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Gréfica 4 Beneficio para el cliente con un pago escalonado - Elaboracion Propia
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4.7 Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

47.1 Estimaciéon dela Demanda

De acuerdo a las estadisticas del Servicio de Impuestos Internos, en la zona Norponiente de la
Region Metropolitana, la cual incluye las comunas de Colina, Conchali, Huechuraba, Quilicura,
Recoleta y Renca, existen 43,800 empresas, de las cuales 10,600 son PYMEs, considerando
sus ventas anuales y nimero promedio de empleados. Al eliminar de este listado las empresas
de los rubros agricultores, inmobiliarios, hoteleros y transporte, tenemos un universo potencial
de 5,900 empresas. Considerando que, de estas 5,900 empresas, el 60%10 de ellas tienen la
disposicién de utilizar un servicio de almacenaje, quedamos con un mercado potencial de clientes
de la zona Norponiente de 3,600 empresas. Dada la capacidad de almacenaje de Espacio PYME,
y considerando un espacio promedio de arriendo de 15 M3, Espacio PYME tiene la capacidad de
brindar servicio a 155 empresas simultdneamente, o el equivalente al 4.5% del mercado

potencial.

10 Tesis de la Universidad de Chile: Plan de Negocios para la implementacién de una cadena de Mini
Bodegas en Chile. Ronald Edmundo Monsalve Helfant.
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4.7.2 Participacion de Mercado Objetivo para Espacio PYME

La industria bodeguera y de almacenaje se encuentra en un sostenido crecimiento. En la
actualidad, el 21.2% de la superficie total disponible para arriendo se encuentra en la Zona
Norponiente de Santiago. Se estima que Espacio PYME tendra una ocupacién del 46% en su
primer afio de operacion, aumentando esta ocupacion anualmente hasta alcanzar un 92% de
ocupacién en el afio 7 de acuerdo con los estandares historicos de la industria. Por lo tanto, en
cuanto a superficie de arriendo en M?, se considera que Espacio PYME lograra una participacion

de mercado de un 0.26% en la Zona Norponiente.

Tabla 2 Estimacion de Participacion de Mercado - Elaboracion Propia

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afic 4 Afo 5 Afic 6 Afe 7 Afioc 8 Afo 9 Afio 10
E Superficie Total en Arriendo
@ zona Nor Poniente ajustada por ocupacion Mts 672,441 701,279 731,354  F62,719 795430 829,543 865,119 902,220 940,913 981,265
-3 % crecimiento estimado de superficie
E en arriendo vs afio anterior (3) 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4%
Capacidad Instalada Espacio Pyme Mts 2,331 2,331 2,331 2,331 2,331 2,331 2,331 2,33 2,331 2,331
8 Nivel % de Ocupancia (5) 46% 70% 80% 85% 90% 91% 92% 92% 92% 92%
B =
2% superficie de M en Arriendo Estimada
“ para Espacio PYME (4) 1,078 1,632 1,865 1,981 2,098 2,121 2,145 2,145 2,145 2,145
% crecimiento vs aifo anterior 51% 14% 6% 6% 1% 1% 0% 0% 0%
-
% de Participacion de Mercado de la
Zona Norponiente de: Espacio PYME: 0.16% 0.23% 0.25% 0.26% 0.26% 0.26% 0.25% 0.24% 0.23% 0.22%
J

4.8 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision Global.

La estrategia de crecimiento de Espacio PYME se enfocaria en dos componentes: la expansion
en servicios, y la expansion geografica. La expansion de servicios incluye el potenciar los
servicios complementarios, como el transporte de mercancia, embalaje, y control de inventarios.
El segundo componente es la expansion geografica, aumentando la superficie de M2 disponibles
para arriendo, primero abriendo nuevas ubicaciones dentro de la Region Metropolitana, para
luego expandir a regiones. Con la apertura de nuevos centros logisticos en la Region
Metropolitana, se buscara incorporar servicios especializados y de alto valor, como la creacién
de centros de almacenaje para productos refrigerados y/o congelados, centros que cuenten con
permisos sanitarios para el almacenaje de alimentos, y centros con permisos para almacenar

productos quimicos.
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4.9 RSE y Sustentabilidad

Como estrategias de Responsabilidad Social Empresarial, se buscara incorporar medidas de
sustentabilidad tanto en la construccion como en la operaciéon de la bodega. Una de las
principales caracteristicas de sustentabilidad del edificio sera la incorporacién de planchas de
policarbonato en el techo, para aprovechar la luz solar y minimizar el consumo energético del
establecimiento. Para reducir la contaminacién generada, se utilizaran montacargas con bateria,
en lugar de gas.

La bodega también contar4 con puntos limpios para reciclaje. En lo posible, se intentara
minimizar el material de embalaje utilizado, y se reutilizara el mismo que se encuentre en buenas
condiciones. El principal material para embalaje sera carton corrugado reciclado. Se tendra
contratos con empresas de reciclaje para el retiro del material descartado. Se utilizaran las cajas
modulares de plastico de 1 x 1 x 1 M para el almacenamiento de productos de menor tamafio
para reducir la cantidad de cartén.
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5 Plan de Marketing

5.1 Propuesta de Valor

La propuesta de valor de Espacio PYME es ofrecer soluciones de almacenaje a las PYMEs,

PROPUESTA DE VALOR

Ofrecer SOLUCIONES ad-hoc
a las necesidades de
almacenajede
las PYMES.

5.1.1 Necesidad

Las Pymes buscan obtener un servicio confiable y personalizado de acuerdo con sus
necesidades y que les provea soluciones integrales de almacenaje, principalmente tener la
flexibilidad de poder escoger el nimero de M3 de almacenamiento que requieran, asi como la
cantidad de tiempo que necesiten. De esta forma las PYMES podran ahorrar en costos fijos y

no tener recursos inmovilizados

5.1.2 Cliente

La empresa estard enfocada principalmente en PYMES de la regibn metropolitana zona
Norponiente como se describe anteriormente. El segmento primario de clientes son aquellas
PYMES con actividades de comercio, constructoras o de manufactura y el segmento secundario

seran personas con actividad empresarial, microempresas o0 personas naturales.
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5.1.3 Precio

Espacio PYME ofrecera un precio por M3 de almacenaje utilizando un algoritmo que considera
la cantidad de metros realmente ocupados, asi como la cantidad de dias que se utiliza el servicio.
Entre mayor sea la cantidad de espacio ocupada y mayor el tiempo de almacenaje, el precio M3
cobrado serd menor. De esta manera en periodos de arriendo menores a 1 mes, el precio por
M3 serd mas caro, sin embargo, el desembolso total para el cliente sera menor. En aquellos
periodos de arriendo mayores a un mes el precio por M? que pagara el cliente sera equivalente

al de la competencia de Mini bodegas por un espacio similar.

5.2 Estrategia de Marketing & Marketing Mix

Espacio PYME desarrollara un plan de marketing y programas especificos en cada uno de los
componentes claves de la estrategia de Marketing: Producto, Precio, Promocion y Plaza o canal

de distribucion.

5.2.1 Estrategia de producto/servicio

El producto principal de Espacio PYME es el almacenaje flexible enfocado en las PYMESs de tal
manera que estas puedan pagar por el espacio realmente ocupado y por el tiempo real de
almacenaje. De esta manera no pagara cuotas fijas, permitiéndoles convertir ciertos costos fijos
en costos variables.

Adicionalmente, la empresa ofrecera servicios o soluciones integrales de almacenaje. Estos
seran ad-hoc a las necesidades de los clientes y podra incluir entre otros: recepcion y entrega de
su mercancia en cualquier punto que designe el cliente, embalaje o etiquetado especial, asi como

el control on-line de su mercancia a través de un servicio web provisto por la compania.

5.2.2 Estrategia de Precio

Espacio PYME ofrecera un precio por M3 de almacenaje utilizando un algoritmo que considera
la cantidad de metros realmente ocupados, asi como la cantidad de dias que se utiliza el servicio.
Consecuentemente el precio cobrado por M2 podria variar entre los diferentes clientes segin sea

la utilizacién del servicio de almacenaje que los clientes requieran.
Este algoritmo se puede describir en la siguiente grafica donde se muestra la variacién por cada

M3 segun el tiempo que se arrienda dicho espacio.
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Gréfica 5 Precio de 1 M2 de acuerdo al tiempo de arriendo - Elaboracion Propia
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De esta forma, el desembolso total para el cliente sera menor vs lo que tendria que pagar
utilizando los servicios de la competencia.
A continuacién, se muestra un comparativo del desembolso entre Espacio PYME y algunos

competidores considerando el tiempo de arriendo y la cantidad de M3 utilizados.
llustracion 6 Comparativo de Precios vs Competencia - Elaboracién Propia

@ @ TS  por

Semanal Mensual Semanal Mensual Semanal Mensual Semanal Mensual

1m? $6.160 $10.890 X $9.900 X X X X

3 m? $17.640 $31.185 X $47.680 X $33.700 X X

15 m? $84.000 $148.500 X $156.540 X $130.300 X X

50 m? $252.000 $445.500 X X X X X $308.885
200 m? $896.000 $1.584.000 X X X X X $1.235.540

5.2.3 Estrategia de Promocion
La estrategia de promocion de Espacio PYME estar4 enfocada principalmente en medios

digitales, complementando con vallas publicitarias en la zona Norponiente de la Region
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Metropolitana, asi como la insercién de espacios publicitarios en revistas especializadas del
rubro.
Espacio PYME contara con una pagina web corporativa donde se mostraran los servicios
ofrecidos por la compafiia y serd el medio de acceso a los clientes para ver toda su informacion
asi como el sistema de control de inventarios. En esta pagina web, se tendrd promociones
constantemente y se reforzaran los servicios ofrecidos asi como los beneficios que estos traen
para las PYMES.
En adicion a la pagina corporativa, se contara con los servicios de una agencia de promocion en
redes sociales cuyo objetivo sera contar con anuncios publicitarios en las paginas especializadas
del rubro, paginas relacionadas con PYMES, etc. Esta agencia tendra un rol proactivo de
promocion y reactivo para responder ante solicitudes de informacion recibidas por redes sociales
como Facebook, Twitter, etc.

Como se menciono6 anteriormente, también
[ se contratardn espacios publicitarios en las

/ principales revistas especializadas del

rubro, tanto de almacenaje, logistico y

temas relacionados con PYMEs. En los

Espacio Pymes

ALMACENAMIENTO A LA MEDIDA

primeros afos de operacion se invertira en

vallas publicitarias ubicadas cerca de la

bodega. Y por (ltimo, pero no menos

importante, se hara un esfuerzo importante

= de promocion y participacion en las ferias
de promocion de servicios de bodegaje y logistica que suelen realizarse por la industria a lo largo
del afo.

La afiliacibn a asociaciones de logistica y bodegaje permitird a Espacio PYME estar mejor
informados de los acontecimientos y eventos relacionados al negocio y la industria en general.
Adicionalmente, se hara uso de estas asociaciones para poder promocionar a Espacio Pyme.
Debido al enfoque del negocio en las PYMES, se establecerd una afiliacion y relacién con las
asociaciones nacionales de Pymes para ofertar nuestros servicios y soluciones de

almacenamiento especialmente disefiadas para este tipo de empresas.
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5.2.4 Plaza

Espacio PYME estara ubicado en la zona Norponiente de la Regién Metropolitana de Santiago,
donde se cuenta con facil acceso a las autopistas principales. Si bien, el foco principal de la
empresa son las PYMEs ubicadas en dicha zona, es importante mencionar que se contara con
el servicio de entrega y retiro de mercancia en cualquier lugar indicado por el cliente dentro de

la Regién Metropolitana. Este servicio permitira la captura de clientes fuera de la zona objetivo.

5.3 Presupuesto de Marketing

A continuacion de muestra el presupuesto anual de marketing que refleja la estrategia y los

planes especificos descritos anteriormente.

Tabla 3 Presupuesto de Marketing (Millones de Pesos) - Elaboracion Propia

Miliones de Pesos
Concepto Descripcion Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 ARo 6 Ao 7 Afo 8 ARo 9 Afio 10
Redes Sociales Community Mgr via Agencia Publicidad 19 15 14 15 15 16 16 17 17 18
Volantes informativos Flyers a entregar en ferias/exposiciones 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4
Ferias Logisticas Stand Publicitarios 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
# eventos ol ofio 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1
Revistas & Publicaciones  Inserciones de anuncios 19 15 14 15 15 16 16 17 17 18
# publicaciones al afio 18 14 12 12 12 12 12 8 12 8
Publicidad Online Publicidad en www.Pyme.cl - 8 7 7 8 8 8 8 9 9
r r ’ r r r ’ r ’ ’
Pigina web Desarrollo & Mantenimiento 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Vallas publicitarias Espacios Publicos 19 16 15 15 16 16 17 17 18 18
# anuncios al afio 18 15 12 12 12 12 12 & & &
Tarjetas de presentacion para personal comercial 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Calendarios Publicidad a entregar a clientes 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5
Total Presupuesto Marketing 70 65 62 64 65 67 69 72 74 76
33

Classified - Confidential



" JECONOMAY

AINECOCIOS Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

6 Plan de Operaciones

Espacio PYME ser& una bodega de 2,500 M2 ubicada en la Regién Metropolitana de Santiago.
Contaréa con racks para almacenamiento tradicional, espacio abierto para almacenaje de mayor

tamanfo, y un espacio dedicado al almacenaje de cajas modularesde 1 x 1 x 1 M.

La operacion de Espacio PYME consistira en coordinar con los clientes el correcto almacenaje y
logistica de sus productos. Esto considera que los clientes contaran con un ejecutivo dedicado
con quien podran coordinar los servicios. El cliente debera informar a Espacio PYME de su
necesidad de almacenaje para coordinar con ellos la recepcién del producto. El cliente tendra la
opcion de llevar los productos personalmente a la bodega o coordinar que Espacio PYME los
retire en sus dependencias. Una vez el producto sea recepcionado en las bodegas de Espacio

PYME, se le informard al cliente de la recepcion y del espacio utilizado.

Cuando el cliente requiera retirar sus productos, debera comunicarse con Espacio PYME para
coordinar la entrega o el despacho de los productos. Con la salida del producto se actualizaran
los inventarios para que el cliente esté informado del stock existente en la bodega. Adicional a
los servicios de almacenaje, el cliente podra coordinar otros servicios adicionales, segun su
necesidad. Estos servicios pueden incluir el traslado de sus productos desde y hacia la bodega

o destino indicado por el cliente, embalaje de los productos, y control de inventario.

El &rea de finanzas estara encargada de realizar los cobros todos los meses. El cobro se realizara
en base al espacio utilizado por el tiempo utilizado, de manera de cobrar al cliente solo lo que
realmente utilizé. En este cobro también se incluird cualquier servicio adicional que haya

requerido el cliente, como traslados, embalaje, o control de inventario.

La operaciéon de Espacio Pyme considera una dotacién de 35 personas a partir del afio 7, las que
se iran incorporando al equipo de acuerdo a las necesidades crecientes de la empresa. Se espera
que para el afio 7 de operacion, Espacio Pyme haya llegado a un 92% de ocupacién de la
bodega.

Para mas detalles, por favor ver la Parte Il del Plan de Negocios.
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7 Plan Financiero

A través un andlisis de los indicadores financieros del proyecto, se concluye que el proyecto es
financieramente viable, rentable y atractivo. Se realizé un andlisis de sensibilidad para conocer
como impactaria en los resultados una variacion en las ventas, asi como una variacién en la tasa

de descuento.

Para poder llevar a cabo el proyecto, se requiere una inversion inicial de $536 millones de pesos
chilenos. De esta inversion, $117 millones son necesarios para la compra del terreno donde sera
construida la bodega. Adicionalmente se requiere $258 millones para la construccion de una
bodega de 2,450 M2. El resto de la inversion serd utilizada para la instalacion del equipo de
oficina, como lo son las computadoras y pagina web, el equipo necesario para manejar la
operacién, como lo son los vehiculos, racks y montacargas, y para poder cubrir los costos de
operacién de los primeros meses que no podran ser cubiertos con las ventas generadas al inicio

del proyecto.

Debido al modelo flexible de arriendo, se consideraron valores promedios del espacio arrendado
prorrateados por el tiempo promedio de arriendo. Se considera que al afio 10, el proyecto estara
generando $702 millones de pesos en ingresos anuales.

Los principales gastos de la operacion son las remuneraciones, que representan entre 60-70%
de los ingresos totales de la compafia. A esto también se le debe agregar los gastos de

publicidad, que representan entre el 14 y 22% del total de los gastos.

Se calcula que el proyecto generara un Valor Presente Neto del $318 Millones, con una Tasa

Interna de Retorno de 19.4%, con un tiempo de recuperacion de la inversion de 6.3 afos.

Los detalles del Plan Financiero se pueden ver en la Parte Il del Plan de Negocios.
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8 Riesgos Criticos

Todo proyecto presenta riesgos, siendo el principal riesgo de este proyecto el desempefio de la
economia y su efecto en la industria y comercio. La industria del almacenaje crece a medida que
crece la cantidad de nuevas industrias, y pierde clientes a medida que baja la economia.

Por el modelo de negocio de Espacio PYME, este también se enfrenta a un riesgo generado por
su misma flexibilidad. Debido a que el foco del proyecto no seran los contratos de arriendo por
tiempo fijos, existe mayor volatilidad en los ingresos.

Para contrarrestar los dos riesgos principales a los que se enfrenta la empresa, esta tendra que
minimizar sus costos para estar preparados ante cualquier eventualidad. También se enfocara
en promocionar no solo los precios, sino también los servicios complementaros que ofrece, como
el traslado de mercancia, embalaje, y control de inventario en linea.

Otro gran riesgo al que se enfrenta Espacio PYME es que los otros participantes en la industria,
que cuentan con una mayor participacion de mercado, estructura, y clientes decidan replicar el
modelo de negocios de almacenamiento flexible. Para prepararse contra esta posible
eventualidad, Espacio PYME debera no solo brindar un nivel de servicio excepcional a sus
clientes, sino que también debera estar preparado para realizar eventuales modificaciones a su
modelo de negocio. Estas modificaciones podrian considerarse primeramente como la
expansion, creando nuevos centros de almacenaje en otros sectores de la Region Metropolitana.
También se puede analizar el crecimiento a otras regiones del pais. Una tercera manera de
prepararse para distinguirse de la competencia serd en la creacion de centros de almacenaje
especializados. Estos centros pueden contar con permisos especiales para almacenamiento de
productos perecederos, quimicos, alimentos, y/o productos que requieran de refrigeracion.
Como todo proyecto inmobiliario en Chile, también se debe considerar los riesgos procedentes
de la condicién sismica del pais. Por lo mismo, la edificacion debera ser realizada con los mejores
estandares de la industria, para prevenir deterioros. También se mantendra un programa de
mantencién y seguros, para constantemente validar la seguridad del edificio y de los productos

almacenados en él.

Los detalles de los Riesgos Criticos se pueden ver en la Parte Il del Plan de Negocios.
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9 Propuesta Inversionista

Espacio PYME requiere de una inversion inicial de $536 millones de pesos chilenos para la
compra del terreno, construccion de la bodega, y costos de operacion de los primos meses. Para
tal efecto, se considera la participacion de inversionistas en el proyecto, con un 30% de la
inversion inicial, a cambio de una participacion de igual porcentaje en la sociedad.

Se espera que el proyecto genere un Valor Presente Neto de $318 millones, con una Tasa Interna
de Retorno del 19.4%, con un tiempo de recuperacién para el inversionista de 6.3 afios.

En caso de disolucion de la companiia, se estaria garantizando a los inversionistas recuperar su
inversion con la venta del terreno. Considerando esta garantia, los inversionistas tendran
derecho solo al 15% de los flujos anuales que se generen.

Se considera la venta del negocio al afio 10 del proyecto. Los inversionistas tendran opcion
preferente de compra.

Tabla 4 Estructura de Oferta a los Inversionistas - Elaboracion Propia

Socios Total

Fundadores Inversionista Proyecto
Valor Actual Neto del Proyecto (millones) 318
Monto de Inversion Inicial (millones) 536
% de la inversion inicial 70% 30%
% de propiedad de la sociedad 70% 30%
Derecho sobre flujos anuales 85% 15%
Derecho sobre valor de venta de la compania en afo 10 70% 30%
Numero de Directores 4 1
Derecho a nombrar la administracion S NO
Derechos a Veto de minoria NO
Opcion preferente de compra al momento de venta ario 10 Sl
Derecho de Salida Socio minoritario antes del afio 10 Con Vobo Fundadores
Garantia Socio Minoritario en caso de disolucion de Sociedad = Inversion inicial en UF
IRR 22% 14% 19%
Retorno sobre inversion 78% 16% 59%
Retorno sobre inversion - afio 10 27% 11% 23%

Los detalles de la Propuesta al Inversionista se pueden ver en la Parte 1l del Plan de Negocios.
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10 Conclusiones

En base al estudio y andlisis realizado se puede concluir lo siguiente:

Existe una oportunidad de mercado importante en la industria del almacenaje ya que hoy en
dia, los servicios de almacenamiento ofrecidos son fijos, tanto en espacio como en tiempo.
El proyecto se inserta en una industria de alto potencial a futuro considerando:

0 necesidades y tendencias del mercado (tendencia a tercerizar servicio de

almacenajes)

0 una expectativa favorable de crecimiento de la economia.

0 un crecimiento importante en el numero de PYMES
Espacio PYME ofrece una novedosa propuesta de valor y diferenciacion, al proveer
soluciones de almacenaje flexible, tanto en superficie de arriendo como en tiempo,
permitiendo a estas empresas pagar de acuerdo con sus necesidades y permitiéndoles
reducir costos de operacion.
Espacio PYME ofrecerd servicios de valor agregado para sus clientes tomando en cuenta
sus necesidades. Entre estos servicios se encuentran: control de inventarios, transporte y
embalaje.
La atencién personalizada y satisfaccion del cliente seran pilares en la estrategia de la
compafiia.

Principales Indicadores Financieros y Econémicos

Valor Presente Neto (Millones de Pesos) 318
Tasa Interna de Retorno del Proyecto 19.3%
Inversion Inicial (Millones de Peso) 536
Periodo de recuperacion (afios) 6.3
Tasa Interna para los Inversionistas 14.2%

Se requiere una inversion inicial de $ 536 millones, de los cuales $117 se utilizaran para la
adquisicion de un terreno, el cual mantiene su valor comercial en el tiempo disminuyendo el
riesgo de la inversion inicial.

Espacio PYME sera desarrollado y manejado por un equipo altamente capaz y con

experiencia suficiente y sus capacidades complementarias
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Proporcion

Millones de Pesos Afic 0 Ao 0 Afio1 Aiio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Afio 6 Afo 7 Ao 8 Afio 9 Aiio 10
Terreno 22% 117 - - - - - - - - - -
Bodega 48% 258 - - - - - - - - - -
Racks 2% 10 - - - - - - - - - -
Montacargas 1% 6 - - - 7 - 8 - 8
Vehiculos de Transporte 4% 20 - 22 - 23 - 26
Oficina 7% 40 - - - - 4 - - - - -
Equipo de Computo 0% 2 0 0 0 0 0 1 1 1

Activos 84% 452 0 22 27 8 0 8 27 9

Gastos Preoperativos 1% 4 - - - - - - - - - -

K de Trabajo 15% 80 - - - - - - - - - -

Total Inversion 100% 536 0 22 27 8 0 8 27 9
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