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Resumen Ejecutivo

MANNUT, es una plataforma que facilita la contratacién y gestion de servicios de mantencion
y reparacion de vehiculos; permite conectar a usuarios con talleres mecénicos, que surge de
la necesidad de encontrar servicios a un costo y nivel de confianza razonable, una
problematica a la que el presente plan propone solucion, junto con una oportunidad de negocio,
aprovechando el tamafio del mercado automotriz existente, el avance tecnolégico y el acceso
a la informacion actuales, que permiten abrir un nuevo canal de distribucion y entrega de
servicios a los clientes, tal como ya lo han hecho exitosamente otras industrias, tales como
hoteleria, retail y restaurantes; una aplicacion que permite a los usuarios encontrar un taller
por diferentes criterios, realizar desde el agendamiento hasta el pago, teniendo certeza de
fechas, precio y servicio recibido, conocer al taller y su nivel de evaluacion respecto de otros
usuarios, todo lo que en conjunto elevara el nivel de confianza y facilitara el uso a los duefios
de los vehiculos del segmento mercado en que se propone participar. En el caso de los
talleres, MANNUT pretende transformarse en una herramienta y aliado estratégico que brinde
soporte en la gestiéon del taller; no es solo un sistema de agendamiento, puede entregar
informacién relevante del desempefio en sus servicios, de su comportamiento en el mercado
en gue participa, tasas de retencién y la mejora continua de su operacién en funcién de la

informacion disponible.

Todo lo anterior a un bajo costo, un porcentaje de comisién que sera obtenido de cada servicio
desde el taller, permite pensar en un crecimiento escalable en un periodo de tiempo acotado,
mediante la implementacién de una estrategia de marketing y operaciones enfocada en el
aprovechamiento de las ultimas tecnologias y actividades que permiten tener un alcance
nacional, complementado por la formacion de un equipo robusto y con un avanzando
conocimiento del ambito tecnolégico y de la industria automotriz le otorgan una base de

crecimiento sustentable al plan.

Desde el punto de vista financiero, el proyecto requiere una inversion total de $800 millones
de pesos, que evaluados a un plazo de 6 afios otorgan un valor actual de $320 millones, con
una tasa de retorno de 38,8% y un Payback de 6 afios. Se propone al inversionista que aporte
un 60% de la inversion, a cambio del 46% de la propiedad de la empresa, lo que representa

un retorno del 31,1% para su inversion.

A continuacion, se presenta el plan de negocios de MANNUT.



I.Oportunidad de Negocio

En el contexto de un alto grado de digitalizacion de los medios y un pargue automotriz en
aumento (proyecciones previo pandemia por COVID-19), pero un servicio de postventa
disconforme, se detectaron dos oportunidades de negocios para MANNUT. Por un lado, la
constante insatisfaccion de duefios de vehiculos, y por otro, una pérdida de productividad y
rentabilidad de los talleres que ofrecen estos servicios. Ver Anexo 1. Esta brecha de valor es

el espacio donde se disefia la solucion y fundamentos para la propuesta de valor de MANNUT.

Para entender como se genero esta brecha, profundizaremos la situacién de ambas industrias
en el dltimo tiempo. En el caso de la industria automotriz, s6lo durante el afio 2018, ingresaron
a Chile mas de 200.000 vehiculos livianos, con mas de 60 marcas diferentes, s6lo en vehiculos
livianos, sobre 4,9 millones en 2018 (Instituto Nacional de Estadisticas, 2018). Esto permitid
estimar un universo de servicios de mantencion, para, al menos 1,9 millones de vehiculos en
la Region Metropolitana, del cual, se apunta a un mercado potencial que bordea los 15.000

millones de pesos al afio, s6lo en comisiones.

Por otro lado, en la industria de las plataformas digitales en Chile, vemos que segun Accenture
y Oxford Economics en el estudio denominado “El avance de la economia Digital en Chile”
(2018), ésta representaba el 22,2% del PIB, lo que se traducia, en casi US$ 55 mil millones
del producto nacional de ese afo. El canal de ventas digitales ha tenido un crecimiento
sostenido en nuestro pais, con tasas de crecimiento anuales en torno al 30% y 40% entre los
afos 2008 y 2019 segun estimaciones realizadas por la Camara de comercio de Santiago. Los
cinco productos mas comprados han sido ropa/ accesorios, electro, computacioén, peliculas/

musica y tickets. (IX Encuesta de Acceso y Usos de Internet, Subtel, 2017).

La fuerza motivadora en las plataformas digitales, son las economias de escala centradas en
la demanda, también conocidas como efectos de red. Para MANNUT, el numero de
interacciones entre los usuarios y talleres, seran la fuente principal para conseguir una ventaja
competitiva, otorgando un gran potencial para desarrollar y colaborar en un entorno dindmico,

donde el activo clave sera la comunidad y sus miembros, que buscardn maximizarlo.

Bajo este contexto, la oportunidad de crear valor para talleres mecanicos asociados a
MANNUT y duefios de vehiculos, se potenciarian en este ecosistema. Por un lado, los talleres

mecénicos podran, eventualmente, cubrir su capacidad ociosa, con nuevos usuarios



MANNUT, y por otro, los duefios de vehiculos podrian acceder a un catalogo online de talleres,
vitriniar desde sus hogares y agendar de manera, agil, rapida y segura, un servicio de

mantencion a tarifas preferentes.

Un taller mecanico asociado a MANNUT, tendra la oportunidad de establecer una
comunicacion directa entre usuarios, a través de una colaboracion personalizada que permitira
mejorar los servicios de postventa y retencion de clientes. Contar con una plataforma que
visibilice la valorizacion de talleres mecanicos asociados, diferenciando a aquellos que lo
hacen bien y mal, permitird seleccionar de manera facil y concreta lo que el cliente necesita.
Los talleres, actualmente, no cuentan con sistemas de almacenamiento de data que permitan
predecir comportamientos de compra futuro. Una de las ventajas de esta plataforma sera
facilitar, tanto a proveedores como consumidores, la colaboracion e intercambio de valores y

datos, en un solo lugar, y en tiempo real.

Con el objetivo de validar la problematica detectada, se realizé una encuesta de elaboracion
propia a usuarios de vehiculos particulares (se presenta en Anexo 9), la cual permitid
dimensionar sus complicaciones para la reserva de mantencion en talleres mecanicos. El 56%
piensa que la eleccion del taller mecanico puede afectar la futura reventa de su vehiculo, es
decir, existe la necesidad de enviar el auto a un taller seguro y de calidad. Por otro lado, el
17% se identificé con la realizacion de la mantencién cada 10 kms. en taller alternativo, con
un kilometraje sobre 40 mil kms., es decir, existe un mercado potencial de duefios de vehiculos
particulares no nuevos que preferirian realizar la mantencién en talleres alternativos pero que
garanticen seguridad y calidad. Las marcas mas usadas por los encuestados son Toyota con

24%, seguida por Chevrolet, Nissan y Hyundai, con 6%, 6% y 5%, respectivamente.

Se corrobora a su vez, la disposicion de los usuarios a pagar por un servicio de reserva de
mantencién de vehiculos, indicando un 91% de los encuestados que, estarian dispuestos a
utilizarla, principalmente por comodidad, rapidez y posibilidad de comparar precios. De hecho,
el Centro de Economia Digital, CCS, menciona que los principales drivers para la compra
online son las ofertas y promociones, ahorro de tiempo, comodidad y posibilidad de comprar a
cualquier hora. Lo que confirma los principales motores de este tipo de negocio. Las
respuestas negativas, soOlo seis, fueron por motivos diversos como “No confié en las
plataformas de busqueda”, “Tengo muchos talleres cerca de mi casa”, “Es muy impersonal el
trato con el taller”, “La mantencion la realiza un amigo”, “Ir a taller directamente me da la

seguridad de que tipo de servicio me daran y cudles son las condiciones del lugar”.



Lo anterior refuerza la necesidad de contar con un ecosistema que contribuya a la
colaboracion, transparencia y retroalimentacion de datos entre los usuarios, que sea capaz de
generar una clara sensacion de comodidad, ahorro en tiempo y precios. De esta forma se
detecta y valida la oportunidad para entregar una propuesta de valor, que, de solucién a las
problematicas detectadas, facilitando a los duefios de vehiculos particulares acceder a talleres
mecanicos con una relacion precio-calidad que mas les acomode a los colaboradores de la

plataforma.



Il. Andlisis de Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria

MANNUT comercializara los servicios de reparacion y mantencion, de talleres mecénicos, en
una plataforma digital para el consumo masivo. Este negocio competira directamente en la
industria de las aplicaciones para dispositivos méviles. Sin embargo, antes de profundizar en
esta industria, comentaremos aspectos relevantes de la industria automotriz, que ayudaran a

dimensionar el tamafio y mercado potencial de clientes.

En Chile, la industria automotriz, se caracteriza por la venta de vehiculos mayorista y minorista.
Actualmente, existen mas de 60 marcas de vehiculos en el mercado nacional, lo que lo
convierte en uno de los mas competitivos a nivel mundial. A pesar de esto, las grandes marcas
han logrado posicionarse en el mercado, resultado del prestigio logrado en el tiempo. Las
marcas en Chile compiten en cuatro subsegmentos: vehiculos de pasajeros, SUV, camionetas
y comerciales. Si consideramos estas categorias de forma agregada, vemos que la cantidad
de modelos superan las 500 alternativas, adicionalmente, si para cada modelo consideramos
sus diferentes versiones, tenemos una oferta total sobre 1.200 tipos de vehiculos en el

mercado.

En termino de ventas, hasta el afio 2018, superaron las 400 mil unidades vendidas, y para
2019 segun datos de la ANAC, las ventas totales fueron 372.838 unidades. Las proyecciones
para 2020, previo a la pandemia de COVID-19, se situaban en torno al 5,0% anual, equivalente
a 395 mil unidades. Sin embargo, el escenario actual se ha visto drasticamente reducido y las
ventas para el 2020 estarian entre las 265 y 290 mil unidades!, esto representaria una caida
cercana al 30% respecto del afio anterior, con un alto grado de incertidumbre respecto al
retorno a la normalidad, con proyecciones mas adversas que optimistas. Al cierre del mes de
abril de 2020, las ventas fueron sélo 8.906 unidades, considerando, que en un mes normal, la

venta superaba las 30 mil unidades. Para efectos de la evaluacion de este proyecto, se

! para mitigar los impactos de la pandemia COVID-19, empresas del rubro como Bruno Fritsch, www.brunofritsch.cl,
ya estan aplicando medidas, que apuntan al desarrollo de los canales de venta digitales, asesorias online, compra
y realizacion de trdmites completamente en linea, con despacho de vehiculo nuevo sanitizado directamente al hogar
del cliente.



http://www.brunofritsch.cl/

considerara un escenario de venta de 265.000 unidades para 2020. Un escenario mas

adverso, con 130 mil unidades vendidas menos. Ver tabla 1.

TABLA 1: PROYECCION DE VENTAS MERCADO AUTOMOTRIZ CHILE 2020 EN UNIDADES

Afio 10 | 20 | 30 | 40 | Total | Escenario
2018 | 98.104 104.026 109.277 105.631 417.038 Real
2019 | 94.654 92.366 102.458 83.400 372.878 Real

2020 | 76.306 41.694 70.000 77.000 265.000 Conservador (ANAC)
2020 | 76.306 53.694 70.000 90.000 290.000 Optimista (ANAC)

Las nuevas tendencias y avances tecnoldgicos, en este sector, son la entrada de marcas
chinas al mercado chileno, cuya participaciéon hace una década, no superaba el 2% v,
actualmente, tiene el 15% del mercado. Las expectativas de crecimiento de estas marcas se
sitlan en torno al 20% en los préximos afios, como consecuencia de la madurez de estas
marcas, de 27 marcas chinas en 2015, a solo 13 en 2020. Por otro lado, surge otra tendencia,
la electromovilidad, con autos eléctricos enchufables, que se deben recargar continuamente;
y autos hibridos que funcionan con dos motores, uno a bencina convencional, y otro eléctrico
con bateria que puede funcionar por varios afios. Estas tecnologias no existian hace 10 afos,
pero hoy en dia, alcanzan casi mil unidades anuales, al cierre de 2019, se vendieron 850
unidades de autos hibridos, y 302 unidades de eléctricos, este crecimiento se debe en gran
parte al desarrollo de nuevas tecnologias, que permitirdn reducir costos y, acceder a un

universo mayor de clientes. Se espera que 2035 la industria las adopte masivamente.

Si bien, comprender la industria automotriz nos ayudara a dimensionar el mercado potencial,

es la industria de aplicaciones moviles donde penetrard MANNUT.

La industria del mobile ecommerce se caracteriza por ser bastante incipiente en Chile, pero
tltimamente con un acelerado y forzoso desarrollo producto de la pandemia. Esta industria
crece a un ritmo veloz, en 2013 las ventas por este canal alcanzaban $82 millones de délares

y en 2017, superaban los $220 millones de dolares. Ver gréfico 1.
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Los factores que han facilitado el incremento exponencial de esta industria en Chile, son el

alto porcentaje de acceso a internet y uso de dispositivos méviles, avances en la digitalizacién

de mercados y aumento de alternativas de pago online. Producto de esto, la tasa de conversién

movil, entendida como el nimero de ventas obtenido en un
periodo determinado, sobre las visitas en ese mismo
periodo, va al alza principalmente en rubros de servicios,
como lo sefiala el estudio sobre navegacion y tasas de
conversibn en ecommerce por sectores, de Netrica, al
segundo semestre de 2017, donde las mejores tasas de
conversion se hallaban en los servicios de transporte (13,4)
y delivery de comidas (15,7), en contraste de categorias
como hogar y decoracion con (1,0). Ver tabla 2. Segun
Fundacién Pais Digital, en el informe Estado del Arte Mobile
Commerce en Chile, la tendencia mundial sefiala que tener
una aplicacibn movil es la estrategia principal para
incrementar la tasa de conversion, de hecho, es 3X veces
mayor, que la conversion en web movil en Norteamérica,

EU y Latam.

TABLA 2: TASA DE CONVERSION, CCS.

2017S2

Tasa de
Conversién (%)

Shopping
Moda
Casa y Decoracidn
Multicategoria
Deportes
Supermercados
Video Juegos
Viajes
Aerolineas

Agencia de viajes
online

Transporte
Servicios de Pago Online

Cupones

Delivery de comidas

Tickets

2,6
1,0
2,2
2,2
1,2

2,2

3,1

19

13,4

4,3

15,7

5,3
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Con respecto a los factores que han facilitado el crecimiento de esta industria en Chile. El alto
porcentaje de acceso a internet, segln la Subtel, a junio 2020, sefiala un importante aumento
del trafico, dando cuenta de la importancia de la conectividad digital, en el contexto de la
pandemia por COVID-19. El tréfico de internet mévil aument6 un 40,7%, respecto a marzo
2019. Por otro lado, el uso de dispositivos moviles ha aumentado, y las suscripciones con
contrato alcanzan, segun la Subtel, 13 millones a septiembre 2019, con un aumento del 16,1%
en los Ultimos 12 meses. En términos de digitalizacion de mercados, el indice de
transformacion digital (ITD) elaborado por la Camara de Comercio de Santiago, PMG Businnes
Improvement, y el Comité de Transformacion Digital de Corfo, que mide el nivel de madurez y
evolucion en la incorporacion de herramientas y practivas digitales en empresas y pymes de
nivel nacional, revel6 que el pais pas6 de principiante a intermedio digital en 2019, es decir,
las empresas en Chile estan dado el primer paso hacia la transformaciéon digital,
caracterizandose por la incorporacién de tecnologia y herramientas digitales basicas. Las
principales brechas estan en el liderazgo hacia lo digital y, vision y estrategia de digitalizacion,
esto es, en capacidades de impulsar, coordinar y movilizar a la organizacién hacia un proceso

de transformacion digital.

El aumento de las alternativas de pago online, otro factor a considerar. Si bien, durante el
primer semestre de 2019 los pagos online aumentarion un 32,9% anual, menor a la tendencia

de los dos ultimos afos. Se ve una tendecia al alza +62,6% entre 2016 y 2018. Ver grafico 2.

GRAFICO 2: VENTAS ONLINE EN CHILE (% VARIACION ANUAL). CNC.
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En Chile, la mayoria de las tiendas virtuales solicitan el pago online durante la compra, a través

de Webpay, Paypal y Servipag.

Finalmente, con respecto a los principales desafios de la industria de las aplicaciones para
dispositivos moviles en Chile, son potenciar el capital humano de desarrolladores de
aplicaciones, comunicar y sensibilizar las mejores practivas de ciber-seguridad de las

transacciones, e impultar la transformacion digital en Pymes y empresas.

2.2 Competidores

La industria de las aplicaciones para dispositivos méviles se caracteriza por ser bastante
nueva, de hecho, en el rubro de los servicios de postventa para automoviles, es dificil encontrar
en Chile empresas que ofrezcan este tipo de servicio en formato digital. Existen algunos
entrantes, enfocados en disponibilizar informacién sobre talleres (servicios, ubicacién y

horarios), como www.desrueda.com y www.myzeuz.com que tienen informacion de talleres

por categoria y teléfonos de contacto, sin proveer servicios de reserva o pago online. También
existen talleres que ofrecen servicios personalizados, como retiro a domicilio del automovil,
pero no existen plataformas virtuales que integren las necesidades de consumidores y
proveedores en un solo canal. Esta es una gran oportunidad para MANNUT, plataforma virtual
disruptiva, con un catalogo online, disponible 24/7, para reserva de servicios de mantencion y

reparacion de vehiculos, en el lugar donde el cliente prefiera.

Existen otras plataformas que han usado la tecnologia digital, pero orientada a la venta de

autos usados, como www.chileautos.cl. Las marcas propias también han mejorado su

tecnologia de informacién llegando a sus clientes con mejores paginas web y aplicaciones
moviles para sus clientes, disponibilizando informacién, precios con descuentos, Yy
agendamiento de servicios en los talleres y otros servicios complementarios, como la

contratacion de seguros, arrendamiento de autos, y aplicaciones de movilidad.

En el escenario actual de pandemia por COVID-19, estas tecnologias estan ayudando a
mejorar los servicios de traslado para las personas, generando nuevas oportunidades de

negocio, que ayudaran a cambiar la tendencia en esta industria.

A nivel internacional, existen plataformas digitales que participan en la comercializacion de

mantencion y reparacion de automoviles, conocidas como Car Maintenance Apps, algunas

12
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son, por ejemplo, Repair Pal, Car Minder, GasBuddy y Fuelly (Ver tabla 3). Repair Pal, permite
hacer reservas para mantenciones, con una oferta de mas de 1.600 talleres disponibles,
llamados socios estratégicos certificados en EE.UU. Ademas, este sitio permite hacer

presupuesto en linea de lo que necesitas, www.repairpal.com. Car Minder Plus, permite

administrar todas las necesidades de mantenimiento del automovil. Ya sea desde el
kilometraje hasta préximo cambio de aceite, realiza un seguimiento simple y facil de usar, es
descargable en App Store y Google Play, por $2.99 délares. GasBuddy, es para la busqueda
de estaciones de combustible mas econdmicas, también es descargable en App Store y
Google Play, es gratis. Por ultimo, Fuelly, similar a Car Minder Plus, permite realizar registros
de los mantenimientos y ahorro de combustible. Descargable en App Store y Google Play,

gratis.
TABLA 3: LOGOS DE PRINCIPALES CAR MAINTENANCE APPS USADAS EN EE.UU.
@ FUELLY
2.3 Clientes

MANNUT tiene dos tipos de clientes, (a) Talleres mecdanicos (socios estratégicos) y (b)

Usuarios finales (duefios de vehiculos).

(a) Talleres mecanicos: Estos pueden pertenecer a dos segmentos, los dedicados a la
venta de repuestos y los orientados a servicios de mantencion. En la venta de repuestos, se
agrupan por categorias, repuestos de motor y lubricantes para mantencion y, repuestos de
colisién para desabolladura. En servicios, se segmenta especificamente por aquellos talleres
gue tengan al menos cuatro mecanicos, ya que al determinarse una capacidad ociosa de un
25% puedan destinar un mecanico a cubrir servicios contratados a través de la plataforma. En
este segmento la competencia entre talleres generalmente es por precio, sin diferenciacion y

solo los talleres asociados pueden sobresalir por prestigio de la marca vehiculos apadrinados.
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Las mantenciones, se realizan de acuerdo con la pauta del fabricante y segun el kilometraje
acumulado en el vehiculo. El principal objetivo que busca la marca de origen es retener a sus
clientes a través del tiempo y buscar la renovacion permanente, esto se mide a través de las
unidades operativas en el mercado; adicionalmente, existe el segmento de accesorios que
agregan funcionalidades a los vehiculos como radios, alarmas, pantallas, entre otros.

Las marcas de automoviles tienen talleres propios y/o su red de concesionarios, que otorgan
extension a la garantia y repuestos originales. También existen talleres alternativos, los cuales
participan de manera importante debido a la baja tasa de retencion de los talleres de marca.
Actualmente en Chile existen cerca de 10 mil talleres, pero la gran mayoria son talleres
informales y artesanales, de acuerdo con un andlisis formal bases de informacién del servicio
de impuestos internos, se logré contar 4.150 talleres activos en el pais con iniciacion de
actividades vigente al afio 2017, agrupadas segun el codigo de actividad (502) mantenimiento

y reparacion de vehiculos automotores, del Sll. Ver Tabla 4.

TABLA 4: OFERTA DE TALLERES A NIVEL NACIONAL Y RATIO DE COBERTURA POR VEHICULO

Talleres Parque Ratio
Region disponibles % automotriz* % AT**
Region de Arica y Parinacota 46| 1% 83.820| 2% | 1.822
Region de Tarapaca 122 | 3% 131.043| 3% | 1.074
Region de Antofagasta 231 6% 156.380 | 3% 677
Region de Atacama 87| 2% 86.804 | 2% 998
Regién de Coquimbo 151 | 4% 216.215| 4% | 1.432
Regién de Valparaiso 337 | 8% 553.383 | 11% | 1.642
Region Metropolitana de Santiago 1.885| 45% 2.039.472 | 40% | 1.082
Region del Libertador Gr. B. O'Higgins 185 | 4% 288.031| 6% | 1.557
Regién del Maule 190 | 5% 356.141| 7% | 1.874
Region del Biobio 385 | 9% 547537 | 11% | 1.422
Region de La Araucania 170 | 4% 238.626 | 5% | 1.404
Region de Los Rios 66 2% 97.055 2% | 1.471
Regioén de Los Lagos 224 5% 236.780 | 5% | 1.057
Region de Aysén del Gral. Carlos I. 17| 0% 39.418| 1% | 2.319
Region de Magallanes y la Antartica 54| 1% 73.047| 1% | 1.353
Total Pais 4.150 5.143.753 1.239

* Estimado al cierre del afio 2019 segun la venta real de 2019 y crecimiento del INE

**Ratio A/T : Es la cantidad de vehiculos por taller, por region
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La distribucion de los talleres por region se correlaciona segun su parque automotriz. Por
ejemplo, en Santiago, se encuentra el 45,4% de los talleres mecanicos, en parte, por el 40%

de los automdviles, que se encuentran en esta ciudad.

Los talleres de marca, asociados a marcas con fuerte presencia en Chile, presentan una baja
retencién de clientes en servicio de postventa, principalmente porque la relacion precio-calidad
de sus servicios, genera poco valor agregado; como se muestra en la Tabla 5, una de las
marcas con mejor desempefio en el mercado local que es Toyota, y logra retener sélo a la

mitad de sus clientes el primer afio y, solo el 20% al tercer afio.

TABLA 5: TASA DE RETENCION DE POSTVENTA POR ANTIGUEDAD

Afios Kms |% Retencion

1° Afio 20.000 50%
2° Afio 40.000 35%
3° Afo* 60.000 20%

Respecto del impacto que tendria el COVID-19 para los talleres, vemos que la disminucion del
uso del automévil podria afectar el flujo de vehiculos que realizan mantencion, haciendo caer
la tasa de mantencion por auto, de un promedio de 2,0 mantenciones al afio por auto, hasta
casi 1,1 esperado para este afio. Adicional, se espera una disminucién del parque automotriz,

producto de los cambios en la conducta de los consumidores.

(b) Usuarios finales, se puede mencionar que el parque automotriz total al cierre del afio 2018
era de 5.382.604 vehiculos y su proyeccion ajustada se sitian en un total de 8,5 millones de
unidades para el afio 2030. A continuacion, se presenta un resumen de la evolucion desde
2015 y las proyecciones de crecimiento del mercado, considerando un 4% de crecimiento
anual, segun proyecciones de la misma industria hasta el afio 2030 (ANAC). Ver tabla 6. En el
afio 2020 se puede observar un decenso por efecto de la pandemia de COVID-19, a niveles
negativos del -2,4%, y luego comienza una recuperacion ajustada, con crecimientos del 3,3%
para los siguientes 5 afios, alcanzando un total de 8,18 millones de unidades para el mismo
2030.

TABLA 6: CRECIMIENTO PARQUE AUTOMOTRIZ CHILE - EN MILLONES DE UNIDADES Y %

Real Proyeccion
Afio [ 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027 | 2028 | 2029 | 2030
Estimacion Uns. 508 538 565 579 598 617 637 659 68l 7,05 7,31 7,58 7,87 8,18
Crecimiento %  4,7% 6,0% 50% 26% 3,1% 32% 3,2% 34% 34% 35% 3,6% 3,7% 3,8% 3,9%
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Otro factor importante que considerar es la antigledad de este parque automotriz. Para
identificar al grupo de interés, MANNUT, considera aquellos usuarios duefios de vehiculos con
antigiedad de hasta 10 afios, o hasta 200 mil kilbmetros acumulados, que ascienden a
3.198.859 unidades. Ver Tabla 7 y grupo destacando en color amarillo. Este grupo de interés
se encuentra en segmentos sociales dispuestos a adoptar tecnologia y a pagar por un servicio

de taller, un valor promedio mercado.

TABLA 7: TOTAL DEL PARQUE AUTOMOTRIZ ESTRATIFICADO POR ANTIGUEDAD

Uns. Vta Anual Tasade Total parque Antigliedad

Ao de venta Aging (ANAC) reemplazo automotriz Kilometraje Promedio
2019 1 372.878 0,0% 372.878 hasta 20 mil
2018 2 417.038 1,0% 412.868 hasta 40 mil
2017 3 360.900 2,0% 353.682 hasta 60 mil
2016 4 305.540 3,0% 296.374 hasta 80 mil
2015 5 282.232 4,0% 270.943 hasta 100 mil
2014-2010 6al10 1.663.982 10,3% 1.492.115 hasta 200 mil
2009-2005 11a15 1.005.867 25,0% 754.853 hasta 300 mil
2004-1995 16a25 1.306.946 53,8% 603.223 hasta 500 mil
<1995 25y mas 1.468.096 60,0% 586.818 sobre 500 mil

Total, automoéviles, camionetas y otros 5.143.753

Loc. Colectiva y agricolas 324.871

Motocicletas 181.389

Total, parque automotriz 2019 * 5.650.013

* Estimacion en base a INE real 2018 mas venta real 2019

16



[ll.Descripcion de la empresay propuesta de valor

1. Modelo de negocios

MANNUT es un servicio P2P (Peer to Peer), conformado por dos tipos de usuarios, los cuales
intercambian sus necesidades a través de la plataforma, centrado en la materializacién del
servicio de mantencion del vehiculo, el modelo de negocio busca apalancarse sobre la
capacidad ociosa (tiempos muertos) del activo fijo y recursos operativos de los talleres
mecanicos asociados, aprovechando esta disponibilidad para ponerla a disposicién en una red
de oferta de servicios, para conocer la capacidad total de talleres y su capacidad disponible
en funcién de la segmentaciébn y demanda de usuarios de vehiculos actuales, se ha

determinado de la siguiente manera:

TABLA 8: DETERMINACION CAPACIDAD OCIOSA EN TALLERES NACIONALES

TOTAL TALLERES PAIS = 4.150 Parque total UIO menor 10 afios
En promedio cada taller tiene mecanicos = 4,75 1,24
un mecanico puede atender 2 senicios por dia 2 2
Por lo tanto cada taller puede hacer estas uns./mes = 207 54
Autos por afio por taller 2.479 645
Total pais de senicios por taller (dos senicios al afo) 10.287.506 2.676.897
Total parque automotriz 5.143.753 2.676.897
Capacidad Ociosa (1,24/4,75) = 26,02%

Para efectos del presente plan, se estima que para atender la cantidad de unidades del
segmento vehiculos de menos de 10 afios, se necesita una capacidad del 26,02% de cada
taller; en base a un taller promedio de 4 mecénicos, se necesita al menos un mecanico para
cubrir esta proporcion, por lo tanto se determina un tedrico de 25% como capacidad ociosa
requerida sobre los talleres objetivo, que permitira asignar un mecanico para atender los
servicios contratados desde la aplicacidon en una primera etapa. En etapas de crecimiento la
plataforma ira absorbiendo la capacidad fija también, al sumar usuarios que usen la aplicacion,
se espera que los talleres tengan hasta un 80% del uso de su capacidad total a través de
MANNUT.

Bajo este modelo, ambos usuarios se benefician en esta relacion, por una parte, los duefios
de vehiculos reciben un servicio oportuno, sistematizado y eficiente, por otra los talleres
reciben mayores beneficios econémicos por la gestion de mantencion. En el centro de este

proceso se sitta la plataforma como ente mediador de oferta y demanda, velando por el éptimo
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funcionamiento de esta relacion y percibiendo beneficios por conceptos de comision por cada

transaccion.

Un resumen del modelo de negocio, actividades, recursos clave entre otros, se presenta a

continuacion en su version Canvas.

TABLA 9: MODELO DE NEGOCIOS CANVAS - MANNUT

- I
. . . - . . -
Socios Clave 00 Actividades -@- Propuesta de == Relacién con ' Segmentacion o1
A . - _—am
Clave = Valor Clientes de Clientes -
3 * aprovechar los efectos positives de [a Para consumidores finales: idores final : .
- Tal_leres mfcamcos de rect mayor cantided de opciones de e e fnzfv""mﬂ;;i:::;qumqunl Consumidores finales:
Unico duefio e clente stenciin coincidir siempre entre contenido web se3 representativa del * Motivacion del cliente
= Talleres mecanicos diente_Desarrollar programas de mannut v talleres asociados) taller real. = Demagraficos: edad,

: i = Eliminar riesgos y fricciones - ) .
asociados a grandes fidelizacién. * Cantidad de opciones de el género, nivel de ingresos,

concesionarios de ) ;’;’::;;3"::::;!?:" ol webshte, talleres para elegir * Para evitar malestar por pagar atc.
marcas de autos = Mejorar [a tasa de conversion basada * Reduccién del riesgo E::fi';":?:]}E‘:Zs':;":;:mm = Detalles de la reserva,
en eCommerce chileno calificacion de estrellas y mannut. 5ino hay re: , no hay cobro ubicacion, tipo de servicio.

= Aseguradoras de

comentarios de clientes Talleres Mecanicos:
wehiculos reduce el riesgo de decepcion. i
- P Recursos . Ao A . Canales -R = Tipo de propietario del
= Socios tecnolégicos: Aplicacion util y facil de usar rgum’y) taller mecanico: propio,
: 3

Para Talleres Mecanicos:

® Ingresos incrementales:
mannut ayuda a llenar las desktop) = Tipo de servicio

= Aplicacion de mannut ) disponibles

® Publicidad pagada a traves

claves para proporcienar Clave
* Niimero de talleres macinicos

= Website mannut (Mavil, concesionario.
tecnologia de punta e

. . = Numero de ubicaciones cubiertas
idealmente exclusiva.

= Contenido atractivo en & plazas vacias de los talleres.

= Motores de busqueda, Website, fotos de talleres, ® Capacidad de reaccion: de Motores de bisqueda = Clasificacion de astrellas,
colaborar con otros descripcion servicios e mannut da la capacidad de « Otros canales de . para medir valorizacion.
instal . Resef elegir gue servicios y . icacio
Website relacionados a meralaclones. Resshasy el au M comunicacion: correos = Ubicacion
calificaciones. promociones ofrecer. ) PR = Tipo de taller, cadena
reparacidn y mantencién = Datos de los usuarios capturades * Reduccién del Riesgo, si no hay electronicos “d’“ . ‘ B, me::liana o
de vehiculos. * Personal tecnoldgico experto reservs, no hay cobro de tarifs. comunicacion directa con pequena,
= Programa de fidelizacién « Data fdelizaci consumidor. grande.
= Sitio web y su infraestructura. 3ta para programas foelizadon
Estructura de Costos @ Estructura de Ingresos %
= Sitio web y su infraestructura; 15% = Modelo de negocios de agencia: 85%. Donde cada reserva incurre en
= publicidad de la marca: 20% el cobro de una comisién a los talleres.
= Ventas y marketing: 30% = Modelo de negocios publicitario: 10%. Ingresos por publicidad en
= Personal: 15% canales de mannut en un modelo de costo por clic
= General y administrativos: 20% = Modelo de negocios de suscripcién: 5%

La fuerza motivadora tras la entrada de internet son las economias de escala centradas en la
demanda, también conocidas como efectos de red y de adopcién de tecnologias. Para las
plataformas, el nimero de interacciones y los efectos de red asociados son la fuente principal
de ventaja competitiva. En este sentido, el objetivo estratégico fundamental de MANNUT sera
comenzar con un disefio sélido “plataforma” que sea capaz de atraer a los participantes
deseados, permitiendo las interacciones correctas y fomentando los efectos de red; cada vez
mas poderosos ya que permiten el crecimiento a gran escala. MANNUT ofrece servicios de
mantenimiento, cambio de aceite y desabolladuria entre otros, on-line, gracias a internet, que
permite una colaboracion en linea mas dinamica, y que multiples usuarios y talleres asociados
pueden buscar y/o publicar en una misma plataforma de manera instantdnea, generando las

interacciones correctas y fomentando los efectos de red (Ver Anexo 7).
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2. Descripcién de la empresay propuesta de valor

MANNUT se presenta en el mercado como un emprendimiento digital de mantenciones de
vehiculos, comenzando sus operaciones en la Region Metropolitana de Chile, y tiene como
mision hacer que mantener y reparar tu auto sea mas facil para todos. MANNUT apuesta
por la tecnologia facilitando la informacion y conectando a los duefios de vehiculos con sus
talleres creando una nueva experiencia; diversas opciones de talleres y servicios ajustados a
su medida, desde talleres de Unico duefio a grandes concesionarios y ofreciendo un servicio

de atencion las 24 horas, todos los dias.

Los recursos y capacidades de MANNUT. Corresponden respectivamente a Software
plataforma maovil y web, porfolio de usuarios, marca e inversion de capital de trabajo, asi como
el equipo fundacional, red de proveedores y equipo de colaboradores. En el caso de las
capacidades estarian relacionadas a los procesos de automatizacién de procesos, protocolos

de seguridad de la informacioén, politicas y términos de uso.

Las principales fortalezas, debilidades para MANNUT se detallan a continuacion:

TABLA 10: FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE MANNUT

Fortalezas Debilidades

- Confiabilidad y seguridad de la plataforma - Riesgo de baja adopcion: Alta inversion inicial e
- Mejoras en relacién precio calidad por estructura integracion lenta de los talleres y cliente en primeras

de costos etapas por modelo comisién (valle de la muerte).
- Transparencia de la informacion, reduce | - Garantias de servicios por parte del taller, existe

asimetrias en el mercado en cuanto a la oferta y responsabilidad por la intermediacion.

demanda de servicios - Recurso humano, La competencia y los empleados
- Mejora en los tiempos para el usuario calificados podria significar una escasez de buen
- Potencial por base de clientes con la informacion talento para el futuro.

del mercado de servicios de postventa. - Riesgo de otras plataformas de servicios que se
- Estandarizacion y mejora de los servicios por la integren vertical u horizontalmente

competencia y la visualizacion.

El andlisis de las 5 fuerzas de Porter, para la industria de las aplicaciones para dispositivos

moviles para reserva de mantencién de vehiculos, es el siguiente:
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TABLA 11: ANALISIS 5 FUERzAS DE PORTER MANNUT

Amenaza de
nuevos

competidores
ALTA

Poder de Rivalidad
L Poder de
negociacion de entre -
- negociacion de
los competidor .
los clientes
proveedores es
MEDIA

BAJO

MEDIA

Amenaza de
productos

sustitutos
BAJA

Rivalidad entre competidores:

- Industria que se caracteriza por ser bastante incipiente, de hecho, en servicios de
postventa, es dificil encontrar empresas que ofrezcan este tipo de servicio en formato
digital.

- Existen talleres que ofrecen servicios personalizados, como retiro a domicilio del
automovil, pero no existen plataformas virtuales que integren las necesidades de
consumidores y proveedores en un solo canal. Las aplicaciones existentes no ofrecen
servicios de reserva.

- Bajos costos de cambio de una aplicacion a otra, se puede descargar multiples

aplicaciones y se quedan con la que mejor cumple sus necesidades.
Amenaza de productos sustitutos:

- Costos de cambio bajos, los consumidores estan en la busqueda de nuevas
tecnologias para aminorar la desvalorizacién de su vehiculo en el tiempo.

- Incorporacion de servicios de reserva en sitios web existentes (ej.: www.desrueda.com

Yy Www.myzeuz.com)
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- Los ingresos en este nicho para la reserva de mantenciones son menores, por lo que
no debieran existir incentivos para que ingrese una marca de reserva ingrese como

sustituto.
Amenaza de nuevos competidores:

- Desarrollo de aplicaciones mdviles para reserva por talleres mecanicos existentes

- Barreras de entrada bajas
Poder de negociacion de los proveedores:

- Costo de cambio de un proveedor de servidores en la nuble es comparativamente bajo

- Dificultad para integrarse verticalmente dado la especializacién de esta industria.
Poder de negociacion de los clientes:

- Los consumidores tienen alto poder de cambio, se pueden encontrar con varias
soluciones similares donde el usuario puede elegir probar otra sin mayores costos para
él. Sin embargo, la especializacion de la aplicacién puede suponer aumentar los costos

de cambio, dado que tiene mas informacién para fidelizar al cliente.
Aspectos diferenciadores y beneficio econémico:

La fuerza motivadora tras la economia de internet son las economias de escala centradas en
la demanda, también conocidas como efectos de red. Para esta plataforma, el nimero de
interacciones y los efectos de red asociados son la fuente principal de ventaja competitiva. Las
fuentes de esta ventaja competitiva son entonces el desarrollo de economias de escala y de

ambito en la solucién de problemas para los consumidores de servicios automotrices.

En lo que respecta a beneficio econémico, el modelo de negocio de MANNUT considera varias
fases de desarrollo gque se sustentan en la medida que se incrementan la base de usuarios
permitiendo maximizar las fuentes de ingresos y diluir los costos operacionales en la medida
que estos escalan. De esta manera, en una primera etapa se contempla el cobro de comision
por servicio al taller asociado, en etapas posteriores se espera obtener beneficios por servicios
adicionales contratados directamente con la plataforma, suscripciones con pago fijo, venta de

espacios y campafas publicitarias.

Otro aspecto para considerar es la informacién como valor intangible, hoy en dia la inteligencia

de datos e inteligencia artificial esta desarrollandose a pasos agigantados, entregando nuevas
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herramientas que permiten mejorar y cambiar los negocios y servicios en todas las industrias;
en este sector se encuentra escasamente desarrollada y la plataforma tendra el poder de
generar una poderosa base de informacién y dar un salto para desarrollar estos nuevos
servicios, productos y formas de llegar a los clientes tanto para talleres y marcas participantes
en el ecosistema automotriz. Para lograr esto, la posicidbn de entrada con esta innovacion
genera grandes ventajas frente a potenciales competidores, capturar un gran espectro del
mercado potencial y posicionar a la marca como el estdndar y referente de una nueva industria

digital en el mundo automotriz.

En resumen, los aspectos diferenciadores y que entregan ventaja comparativa del servicio que
otorga MANNUT son:

- Desarrollo de un base de datos especializada tanto de usuarios y sus vehiculos como
de talleres, principalmente para potencial el seguimiento y fidelizacién de clientes y mejora
de servicios.

- Solucién del problema de no tener informacion suficiente de los talleres mecéanicos
MAas cercanos y sus servicios, para tomar una decision rapida y segura de donde
poder hacer la mantencion de su vehiculo, a través de la utilizacién de la capacidad
ociosa de estos y establecer relacion de precio calidad.

- Economias de escala, ya que permite la descarga y uso gratuito de la aplicacién tanto
para usuarios como talleres, el pago sélo se ejecuta por cada servicio validamente
emitido por el usuario en favor del taller asociado, a quienes se cobra una comision por el
servicio informatico, intermediacion y gestion de reservas.

- Seguridad en las transacciones, la plataforma es facil de usar y confiable, permite
entender la informacion clave rapidamente y pagar a través de ella.

- Tiempo y estilo de vida, esta pensada para afrontar las condiciones actuales ya sea por
motivos de tiempo o de cuidado y salud, se puede buscar taller de manera remota,
adicionalmente el cliente puede contratar servicios adicionales directamente en la

plataforma, retiros y entregas desde y hacia el lugar que sea necesario.
Posicionamiento frente a mercado y competidores
El mercado donde participa MANNUT pertenece a las aplicaciones moviles, sin embargo

tambien tiene una posicion en contexto con la industria donde participa:
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TABLA 12: MAPA DE PosicioNAMIENTO MANNUT

Precio
Valor o informacion
Disposicion a pagar/entregar

Taller Taller
de de Lujo
marca

Taller
alternativo
no mannut

mannut || Calidad
Confiabilidad
Seguridad

Cobertura
Informacion
Para todos
Trafico alto | | =" oteleria
. Turismo
mannut.
Innovacién

Facil de usar
Accesible

En relacion con el posicionamiento de los talleres, MANNUT considera los atributos de precio
y calidad que rigen en este mercado, situandose en un segmento con talleres que ofrecen
servicios en equilibrio en su relacién precio calidad, pero elevando las prestaciones a los
usuarios a través de la plataforma, llevando este posicionamiento a competir con talleres de
marca y de lujo pero con mejores precios. Por otra parte, respecto al posicionamiento de las
plataformas tecnolégicas, MANNUT se sitla bajo las actuales plataformas de comidas como
Rappi, Pedidos Ya y de transportes como Uber, Cabify o Beat que tienen un alto trafico, oferta
y cobertura, la posicibn mas cercana en esta industria son aquellas relacionadas con hoteleria
y turismo, como Booking o Atrapalo, las cuales poseen un grado de innovacion y alcance
similar al que pretende optar MANNUT. En este sentido, las aplicaciones automotrices
actuales se encuentran en una posicion retrasada por presentar problemas de cobertura y no

son adoptadas masivamente por los usuarios.

3. Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision Global.

Dada la naturaleza de este negocio P2P, presenta oportunidades de escalabilidad con alcance
global. El desarrollo de un ecosistema entre personas con una necesidad de mantener su auto
con niveles de seguridad adecuados, y talleres mecanicos que tienen espacio, tiempo y
servicios, y estan dispuestos a explotar su capacidad ociosa a cambio de un pago se presenta

como una condicion que es replicable primero a nivel nacional y en etapa posterior a otros
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paises. Otra forma de medir el crecimiento de la plataforma es aplicar la tasa de adopcién que
se utiliza actualmente para medir el comportamiento de las innovaciones tecnolégicas; esta
clasificacion fue creada por Everett Rogers en 1962, segun la cual, las innovaciones se
adoptan en una forma de distribucibn normal o campana de gauss, esta clasificacion por

etapas aplicado al plan de adopciéon de mannut queda de la siguiente manera:

TABLA 13: PLAN DE EscALAMIENTO MANNUT

PLAN DE
ETAPAS DE DESARROLLO MANNUT
ESCALAMIENTO
Tiempo en afios Afio 0 Aflos 1y 2 Afios 3a5 Afos 6-7
Adopcion Innovators Early Majority
. . Exit Empresa
Escala Emprendimiento Startup Empresg/zg?uiaggaligj)Rlesgo vendida o Empresa
P Publica (IPO)
Et Ideay lanzamiento SR EEn Profesionalizacién de la firma S o el
apa y escalamiento Venta u Oferta
Fases de | . il Semila Cepil e A B @ Salida
Inversion escalamiento
Meses 6 18 12 24 36
Proyectado
Plazo 6 24 36 60 96
Acumulado
Estrategia de | Talleres pequefiosy ) Ta”ere.s Y Talleres de S
Y duefios d ¢ Talleres asociados usuarios Marca otras
crecimiento uenos de autos Comunas Ciudades

Objetivos |1.Creaciénderedde 1.Consolidaciondered Lanzamiento Crecimiento de 1.Implementar [SlicUPLIR%

pequefios talleres de oferta de mannut. Masivo talleres nuevas fuentes Nlolirzolelyfe CEEVTEY
asociados. 2.Creciento de la asociados y de ingresos. Estrategia de
2.Confirmacion del comunidad de usuarios usuarios. 2.Proceso mediando y laro plazo
modelo de negocios.  mannut. Foco en captar Escalamiento de expansivo a para siguientes 5-10
Foco en captar y y retener clientes ventas y otras regiones. [El5]

validar talleres usuarios y talleres optimizacién de

procesos

Descripcién de las etapas de adopcién segun Rogers:

- Innovators (entusiastas de la tecnologia): se trata del 2,5% de la poblacién que
suelen entusiasmarse con la tecnologia y con la innovacion.

- Early adopters (creadores de tendencias): Corresponde al 13,5% de la poblacion
también los llamados visionarios porque suelen probar nuevas ideas prontamente.

- Early majority (pragmaticos): consiste en el conjunto del 34% que suele adoptar los
cambios mas rapidamente que el resto de la poblacién.

- Late majority (conservadores): Son el otro 34% de la poblacion que sélo utilizan las
nuevas ideas y productos cuando la mayoria ya lo han probado, por esto mas lentos.

- Laggards (escépticos): este grupo correspondiente al Ultimo 16%, trata de personas
tradicionales que viven al “viejo estilo” y que son reacios a adoptar nuevas ideas y

reacios al cambio.
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Es importante tener una tasa de adopcion adecuada que permita hacer crecer de manera
sustentable a la plataforma; para esto se ha confeccionado un plan de escalamiento conforme
a la clasificacion anterior. Para ver el detalle de la integracion de las etapas de adopcion, ver
Anexo 2. El crecimiento de la plataforma sera en funcion de la adopcion de las tecnologia en
el tiempo hasta alcanzar una madurez en el largo plazo en el mercado, el desarrollo total de la
plataforma tiene un horizonte superior a 10 afios, considerando una adopcién total del
segmento en el que participa; sin embargo, es en los primeros 5 afios donde se encuentran
las etapas criticas de escalamiento que determinaran el Break-even point, en donde la
compafiia se hace rentable comercial y financieramente, a partir de ese punto, logra escalas
importantes de crecimiento y puede llegar a una etapa de Exit por venta o apertura a Bolsa
(IPO).

4. RSEy sustentabilidad

MANNUT es una empresa inserta en el ecosistema de las plataformas digitales con enormes
potenciales de efectos de red, sin embargo, también participa en un entorno econdémico, social
y medioambiental. Comprendiendo los impactos de estos ecosistemas, MANNUT a través de
su propuesta de valor y operaciones, buscara siempre promover la inclusién y respeto por el
medio ambiente. Mas alla de la mirada integral del negocio, en términos de su contribucion
ética a una sociedad que buscara ser cada vez mas sustentable MANNUT se hace

responsable del desarrollo socio ambiental desde dos ambitos de accion:

- Sociales: En todas y cada una de las etapas de desarrollo descritas en el plan de
escalamiento, MANNUT apuesta por la inclusién de personas con capacidades diferentes
(15%) y participacion femenina (50%) en todos los niveles de la compainiia.

- Ambientales: MANNUT también apostara por asociarse con talleres mecanicos mas
amigables con el medioambiente, sean conscientes del consumo enérgico, y del agua, y
que cuiden su huella de carbono. En la etapa 4 de MANNUT, aspiran a ser un referente a
nivel nacional, y con esto potenciar concursos para talleres mecanicos sustentables con
planes de subvencidon con aporte economico a los talleres mas amigables con el

medioambiente.
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IV.  Plan de Marketing

1. Objetivos de marketing

MANNUT se posiciona en el mercado como una compafia de doble propdésito. Por un lado,
soluciona el problema de no contar con suficiente informacién de los talleres mecanicos
mas cercanos, para tomar una decisiéon rapida y segura de donde poder hacer la mantencion
del vehiculo, y por otro, aumenta la demanda en los talleres, a través de la utilizacion de la
capacidad ociosa de estos. En concreto, disminuye el tiempo que los usuarios desperdician
a la hora de buscar un taller mecéanico, y mejora su confiabilidad y comodidad, y la posibilidad
de cubrir “tiempos muertos” para los duefios de los talleres. Desde esta perspectiva la
planificacion comercial considera objetivos asociados a cada segmento de usuario en funcion
de los requerimientos de las fases de escalamiento, considerando dos objetivos de marketing
dentro de la estrategia funcional: posicionar la marca en el mercado y alcanzar una rentabilidad

adecuada en el segmento objetivo. Los objetivos de marketing serian:

TABLA 14: OBJETIVOS DE MARKETING

FASES ADOPCION| TIEMPO INDICADOR CLIENTE VEHICULO TALLER ASOCIADO
1. Emprendimiento - Afio 0 ) Numero de . 50 usuarios activos para prueba Captar 2 talleres para lanzamiento
Usuarios/talleres activos
~ Numero de ’ . ) - ) ~
2. Startup Innovators |Afio 1-2 ) . 46 mil usuarios al final del afio 2 Captar 39 talleres al final del afio 2
Usuarios/talleres activos
N Usuarios activos / _ ) ) - [Mantener al menos 402 Talleres
) 491 mil clientes al termino del quinto afio .
. Clientes totales activos
3. Venture Capital - — - —
Respaldo con Early |Afio35| Tasade Retencién Conseguir una Tasa de retenci6n del Conseguir una Tasa de retencién
80% al final del tercer afio. del 80% al final del tercer afio.

Capital de Riesgo

Ingresos totales /  [Alcanzar un 15% extra por otras fuentes |Aumentar la comision llegando al 7%
Regiones de ingresos al tercer afio. de cada servicio.

2. Estrategia de segmentacion

Duefios de autos: Mujeres y hombres duefios de automoviles, que necesitan realizar

mantenciones cada 10 mil kms. o un minimo de dos veces al afio. Se identifican dos tipos por
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Senior y Junior, los que a su vez se segmentan por variables demograficas y geogréficas, tipo

de vehiculo, disposicion a compra online y uso del auto.

Micro
Segmentacion

TABLA 15: MICROSEGMENTACION "DUENOS DE AUTO"

Dueino de Auto Senior

Duefio de Auto Junior

Uso

Uso intensivo del automovil, con mas de 40 mil kms.
recorridos y cambio de auto cada 4 afios y mas. Realiza
mantenciones cada 10 kms, en Talleres Alternativos.

Uso frecuente del automovil, con menos de 40 mil kms.
recorridos y cambio de auto cada 2 afios y mas. Realiza
mantenciones cada 10 kms, en Talleres de Marca.

Demograficas

Grupo socio-economico C2-C3, Mujeres y hombres con
formacion profesional, rango etario 30-55 afios.

Grupo socio-economico C2-C3, Mujeres y hombres con
formacion profesional, rango etario 30-55 afios.

Geograficas

Se ubican principalmente en sector oriente y centro de la
capital.

Se ubican principalmente en sector oriente y centro de la
capital.

Dispone de medios de pago digitales, bancarizado,

Dispone de medios de pago digitales, bancarizado,

Compra cuenta con pago online. cuenta con pago online.
Tipo de . - - ~ -
Vehiculo Posee un auto con mas de un afio de antigiiedad. Posee un auto con menos de un afio de antigiiedad.

Talleres Asociados: Talleres mecanicos automotrices con al menos 4 mecénicos que tengan

una capacidad ociosa “tiempos muertos” del 25% en sus dependencias y espacio para ponerlo

a disposicién de la red como parte de la oferta de servicios. Se identifican tres tipos,

segmentados por su capacidad ociosa disponible, variables geogréficas y tipo de propietario:

concesionario y duefio Unico.

Micro

TABLA 16: MICROSEGMENTACION "TALLERES MECANICOS"

Taller Alternativo

Segmentacion

Taller de Marca

Superficie

Dispone de m2 suficientes para ofrecer servicios de
mentencidn, frenos, cambio de aceite, alineaciény
balanceo, baterias, reparaciones y mantenciones
generales. Recintos comerciales. Con mas de 4 afios de
experiencia.

Dispone de m2 suficientes para ofrecer servicios de
mentencidn, frenos, cambio de aceite, alineaciény
balanceo, baterias, reparaciones y mantenciones
generales. Recintos comerciales. Con mas de 4 afios de
experiencia.

Geograficas

Se ubican en el interior de la zona de demanda,
principalmente en el eje comercial de sector oriente y
centro de la capital.

Se ubican en el interior de la zona de demanda,
principalmente en el eje comercial de sector oriente y
centro de la capital.

Digitalizacién

Cuenta con Software para gestionar el negocio. Dispone
de medios de cobro digitales, bancarizado.

Cuenta con Software para gestionar el negocio. Dispone
de medios de cobro digitales, bancarizado.

Recursos
Disponibilidad

Puede atender a més de 6 vehiculos por dia. Multimarca,
no tiene exclusividad. Cuenta con al menos 5 mecanicos.

Puede atender a mas de 6 vehiculos por dia. Multimarca,
no tiene exclusividad. Cuenta con al menos 5 mecanicos.
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3. Estrategia de servicio

MANNUT es una plataforma digital cuyo objetivo es conectar a duefios de vehiculos con la
necesidad de realizar la mantencién para este, con talleres mecanicos que estan dispuestos y
tienen las condiciones (superficie, digitalizacién, disponibilidad) a ofrecer el servicio de

mantencioén a cambio de un pago.

Los principales puntos de diferenciacion de MANNUT son la entrega de ahorro en tiempo y
conveniencia, tanto para duefios de vehiculos que pueden reservar un taller mecénico de
manera rapida y segura donde realizar la mantencién de su vehiculo cerca de sus destinos en
una red amplia de posibilidades, como para los talleres mecénicos que pueden obtener
ingresos extras s6lo con recibir vehiculos en un espacio que no estan utlizando o que
represente alguna capacidad ociosa. Otro punto de diferenciacion de MANNUT es el trabajo
colaborativo entre los dos tipos de usuarios, que intercambian informacion constantemente

en la plataforma.

A continuacion, se presenta un esquema del funcionamiento de la plataforma:

9 Plataforma

) <7 =N

o, . Cliente contrata y
Informacién de Cliente paga directo al taller

% . Informacion de Servicios Precios
Informacion del Vehiculo que presta el servicio

Informacién de Disponibilidad

Clientes usuarios Clientes talleres

Visualizacion y publicidad
Gestién de Garantias

Data de servicios y clientes
Gestion de taller

Detalle y comparabilidad
Evaluaciones e historial
de mantenciones
Seguridad y confiabilidad

Los principales beneficios que recibiran los usuarios y que hoy no tienen:

- Ofrece un servicio de reserva online, MANNUT actia como intermediario (agente)
entre los clientes que quieren reservar una mantencion y tu taller mecanico.

- Oferta personalizada de servicios de mantenimiento de vehiculos y cerca de sus
destinos frecuentes con una red amplia de posibilidades.

- Servicios adicionales, como traslado del vehiculo, desde punto de origen hasta taller

mecanico y viceversa.
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- Gran oferta de talleres mecéanicos, el usuario de MANNUT podr4 optar por una
amplia oferta de talleres mecénicos calificados directamente por propios usuarios de la
red.

- Oportunidad de ingreso adicional, con bajo esfuerzo para los talleres mecénicos,

priorizando espacios no utilizados “muertos” para aumentar su demanda.

4. Estrategia de Precio

MANNUT funciona como intermediario del servicio, es decir, el duefio del vehiculo paga por el
servicio utilizando la plataforma, la cual procesa la transaccién descontando un 10% de
comision del total de la venta y entregando el pago al Taller mecanico con el descuento
realizado, es decir, el taller paga la comision; respecto del momento del pago, el duefio del
vehiculo puede gestionar su pago de manera inmediata, al momento de crear su cuenta con

una tarjeta de crédito valida o pagar directamente en el taller en el momento de la entrega.

En base a los estudios de la demanda y disposicion a pago se define una tarifa base promedio
de 136.000 pesos por servicio de mantencién, de los cuales MANNUT capturara el 1% como
comision. Sin embargo, dado que un componente importante en el valor al usuario es lo relativo
a la posibilidad de abaratar costos al contratar el servicio mecanico (en horarios razonables)
es gue se considera un descuento a la tarifa base. Con esto MANNUT finalmente comienza
capturando el 5% de comision; la estrategia es comenzar con este porcentaje de manera que
sea un incentivo para el ingreso de talleres asociados, para llegar a un 6% efectivo al quinto
afo. A continuacion un esquema de determinacion de precios y su desarrollo y evolucién en

el tiempo.

TABLA 17: ESTRATEGIA DE PRECIOS

Afio 1

Afio 3

Precio servicio promedio

136.300

147.678

Afio 6
162.884

% Comision

10%

10%

15%

Comisién

13.630

14.768

24.433

VA (19%)

2.590

2.806

4.642

Taller Mecéanico Recibe

120.080

130.104

133.809

Descuento %

9%

5%

9%

Descuento Tarifa Base

12.267

7.384

14.660

Ingreso Final UMOTOR

1.363

7.384

9.773

Ingreso en %

1,0%

5,0%

6,0%

*Precio original $145.000 ajustado con una disminucién del 6% por evento COVID-19
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Como estrategia ante posibles imitadores de la aplicacion, MANNUT debe ser capaz de
desarrollar como parte de su propuesta de valor, la exclusividad en la estandarizacion de los
servicios, es decir el desarrollo en conjunto con los talleres de una oferta hacia los usuarios de
mantenciones a valor fijo; esto permite al usuario conocer el precio en el proceso de reserva,

lo cual representa una gran innovacion y factor diferenciador

Adicionalmente, sera clave la velocidad en la adopcion, dado que, al tener mayor cantidad de
usuarios activos, cambia el poder de negociacion desde los talleres hacia los clientes,
desincentivado el cambio hacia otra aplicacion que ofrezca menor comisién, dado que el
usuario final estard en MANNUT; esto justifica la estrategia de que no pague el cliente final la
comision. Por dltimo, se cuentan las prestaciones y funcionalidades que MANNUT pueda
incorporar de forma permanente para el taller como herramienta de trabajo y gestion que
agregan valor al negocio, de tal manera que el taller no vea la comisién como un mero
porcentaje de intermediacion comercial; sino mas bien, como un servicio integral de
informacién, creado por MANNUT Yy la comunidad de usuarios que crea en un valor

permanente en el tiempo.

5. Estrategia de Distribucién

Principalmente en plataformas digitales (App, Web) que facilitaran el alcance de la marca y
promocionar su propuesta de valor. Cada Taller Mecénico tambien dara las facilidades para
que la experiencia de servicio se encuentre normada bajo los protocolos para garantizar un
estandar minimo para la comunidad que participa en la plataforma. Por otro lado, también se
aprovecharan las instalaciones fisicas de los Talleres poniendolas a disposicon de la

plataforma para que pueda operar el servicio.

TABLA 18: CANALES DE DISTRIBUCION Y ALCANCE

Plataformas Alcance
Sitio Web Informacién,
Aplicacién Android | Promocion,
Aplicacion I0S Transaccion
Pagina Facebook | Promocion,
Instagram Informacién,
Email Awarness
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6. Estrategia de Comunicacién y ventas

Se desarrollaran estrategias de comunicacion especializadas para cada etapa del proyecto.
Las campafas de promocion estaran focalizadas tanto en los Duefios de Autos como Talleres
Mecanicos. Algunas de las estrategias promcionales a utilizar son: Campafias en Google Ads,
Facebook Ads, Instagram, Campana Referedos, Paletas Publicitarias y paraderos, Transporte

Publico (Metro y Micros), Material Impreso, Captacion Talleres mecénicos Uno a Uno.

En el caso de las campafias de referidos tendran un objetivo particularmente especial, ya que
fomentaran la incorporacion masiva de nuevos miembros, principalmente Talleres Mecénicos,
a través de incentivos por incorporacion de nuevos usuarios a la red. Mediante la cosntruccion
de bases de datos se espera convertir a la mayor cantidad posible de usuarios, mediante
campafas de contacto via correo y telefonico. Contempla, adicionalmente, acciones de
descuento para referidos y beneficios para los primeros talleres que se incorporen a la

plataforma, para desarrollar una comunidad participativa y en base a incentivos.

Los planes de fidelizacion de clientes que permitan profundizar y penetrar en el mercado con
la propuesta seran desarrollados en funciébn de cada segmento objetivo, focalizando la
propuesta en base a potenciar la relacién con el cliente. Bajo la perspectiva promocional,
MANNUT se enfocara en proyectar y transmitir el concepto de la propuesta de valor: Una
experiencia de servicio rapida, personalizada y conveniente. “MANNUT, realiza la

mantencion de tu vehiculo, donde y cuando realmente lo necesites”.

TABLA 19: ATRIBUTOS DE VALOR MANNUT

Atributo Contenido de valor
Conecta sin intermediarios a diferentes usuarios

Rapidez | pisponibilidad de informacion relevante

Clasificacion de talleres segun opinion de mismos usuarios

Acceso a comunidad y sus beneficios

Pertenencia |Experiencias de intercambio y sus beneficios
Beneficios econémicos

Posibilidad de hacer crecer la demanda
Amplia cobertura

Conveniencial
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7. Estimacion de lademanday proyecciones de crecimiento anual

Para estimar la demanda se define primero el tamafio del mercado, en funcion de las fuentes
secundarias consultadas, las cuales permiten cuantificar en un mercado potencial anual en

Santiago: superior a los 27 mil millones de pesos.

TABLA 20: TAMANO DE MERCADO

Parametros considerados Original Revisado NOTAS
N° de automoviles inscritos en R. Metropolitana 1.925.464 2.039.472 1)
Precio promedio mantencion $ 145.000 | $ 136.300 )
Mantenciones al afio 2 1 3)
Tamafo del mercado anual millones clp$ $ 558.385 | $ 277.980

* Version revisada con informacion al cierre de 2019 y evento COVID-19
Notas:

(1) Alcierre del afio 2019 en Chile existen 5,14 millones de vehiculos livianos, que realizan sus mantenciones
en poco mas de 4 mil talleres distribuidos a lo largo del pais. En promedio cada taller tiene 4,43 mecanicos
gue pueden realizar la mantencion de 2.339 autos al afio. En la Region metropolitana, hay 2,04 millones
de vehiculos livianos y 1.885 talleres mecénicos. (INE, Parque de Vehiculos en Circulacion 2018; SilI,
Cadigo actividad Talleres de mantencion de vehiculos automotores vigente). Ver anexo 6.

(2) Precio promedio de mantencién, segun encuesta a talleres mecanicos.

(3) Supuesto de mantenciones realizadas al afio, 2 veces excepto en 2020 por evento Covid-19.

El valor del ticket promedio se define en base a la informacion recopilada en estudio primario
desarrollado a través de encuestas a duefios de talleres mecanicos. Adicionalmente, segun
las tendencias de mercado, se considera de manera conservadora un crecimiento de mercado
del 3,4% anual para los préximos afos; segun datos de la ANAC el parque automotriz del pais

llegara a 8,18 millones de vehiculos en 2030.
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GRAFICO 3: TASA DE CRECIMIENTO PARQUE AUTOMOTRIZ (ANAC 2017 - 2030)
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Mercado Potencial:

Tomando el Total del parque motorizado al cierre del afio 2019; son 5.650.013 vehiculos que
existen en Chile, de estos 506.260 unidades corresponden a vehiculos de la locomocion
colectiva, agricolas, motocicletas y no motorizados; por lo tanto el mercado potencial depurado
nacional es de 5.143.753 vehiculos livianos, esto es, automoviles, SUV, camionetas y

furgones.

De este subtotal, tenemos un 62,2% que corresponden a vehiculos de menos de 10 afios que
es el segmento objetivo al cual se desea acceder, esto son 3.198.859 vehiculos, pero existe
un 9,5% de autos de menos de tres afios mantienen sus unidades en talleres de la marca por
la garantia, y 0,6% de marcas de lujo y alta gama, que cuentan con un servicio y disposicion
a pagar que posiblemente no tengan incentivo a participar de la plataforma en un comienzo;
esto deja el mercado potencial final en 2.676.897 unidades, que representa al 52% del total
del parque automotriz. Por ultimo, estan aquellos vehiculos que son muy antiguos, es decir

mayor a 10 afios de antigiiedad que representan el 37,8% restante del mercado.

TABLA 21: MERCADO POTENCIAL

Resumen UIO y Talleres Mercado Potencial Total Pais |Etapal R.Metropolitana
por Segmentos Unidades Talleres % Unidades Talleres
Autos de lujo 31.989 26 0,6% 12.683 12
Nuewos que van a taller de la marca 489.973 395 9,5% 194.272 180
Autos usados de menos de 10 afios 2.676.897 2.160 52,0%) 1.061.376 981
Autos de 10 afios y mas 1.944.894 1.569 37,8% 771.141 713
Total UIO Parque automotriz 5.143.753 4.150 2.039.472 1.885
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Mercado tecnolégico:

Respecto del tamafio del mercado de la tecnologia, al afio 2017 en Chile existe una amplia
cobertura de internet fijo y mévil, que ha permitido el desarrollo de los modelo de plataformas
tecnoldgicas como una solucion a diferentes probleméticas de la sociedad actual; servicios de
comida, movilidad, finanzas y comercio hoy son posibles debido a la profundidad de la
tecnologia en todo el territorio urbano. La penetracion de internet cubre a casi todas las
personas tanto en sus modalidades moviles como fijas (hogares); 18,5 millones de conexiones
moéviles, de las cuales 18,1 se encuentran en tecnologia 3G y 4G, adicionalmente, la cantidad
de teléfonos moviles llega a 25,2 millones a diciembre 2018. Esto representa sin duda un
importante canal de penetracion para toda la industria de plataformas tecnoldgicas. Para mas

detalle sobre evolucién de conexiones y teléfonos méviles en los Ultimos afos, ver anexo 3.
Mercado de duefios de vehiculos objetivo

El mercado objetivo esta dado por la porciébn de mercado que se pretende alcanzar a través
de la plataforma, tomando como base el mercado potencial y la adopcion tecnolégica, se
determina una porcion de los usuarios duefios de vehiculos con menos de 10 afios combinado
a la tasa de adopcién de tecnologia presentado en el capitulo 3, dado que MANNUT es un
proyecto tecnoldgico, su crecimiento dependera de la tasa de adopcién que pueda lograr a

través de la implementacion de su estrategia en cada etapa definida de la siguiente manera:

TABLA 22: MERCADO Y DEMANDA OBJETIVO

Etapa Startup Startup Venture C. Venture C. Venture C. Exit
Adopcioén Innovators Innovators Early Early Early Majority
Afos Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6
Mercado Total 1.061.376 1.783.263 2.715.176 2.810.207 2.908.565 2.995.822
Adopcion acumulda % 1,0% 2,5% 5,0% 10,0% 16,0% 31,0%
Unidades acumuladas 10.614 44.582 135.759 281.021 465.370 928.705
Servicios 11.714 61.612 187.537 483.800 826.391 1.625.742
Talleres necesarios 13 48 146 302 500 1.000

El primer afio solo se establece un objetivo del 1% del total de vehiculos de menos de 10 afios
de la region metropolitana esto resulta en 10.614 clientes, se estima un crecimiento de market
share de 2,5% para el segundo afio llegando a poco mas de 44 mil usuarios, para esto se
incorporaran las regiones V, VIl y VIl a la plataforma. Para el tercer afio, el objetivo es tener
un 5% del mercado nacional, considerando una cobertura nacional; apoyado por un robusto
plan de marketing y con el objetivo de alcanzar al término del quinto afio un 16% del total de

los mercado objetivo proyectado, esto es casi 3 Millones de automoviles de hasta 10 afios de
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antigliedad que requieren un promedio de 1,75 mantenciones al afio, considerando una tasa
de crecimiento proyectado de un 3,3% promedio anual segun las proyecciones actualizadas.
De esta forma, la estimacién de ventas del primer afio seria de 11.714 mantenciones, y llegar
al sexto afio realizando 1,6 millones de servicios atendidos a través de la plataforma y
obteniendo asi un 31% de participacion en el mercado de las mantenciones segun la tasa de

adopcion acumulada en el mercado; Sexto afio: 1 Millon de usuarios y 1000 Talleres.

8. Presupuesto de Marketing y cronograma

La planificacién tiene contemplado realizar campafas a partir del segundo semestre del primer
afio, haciendo énfasis en la en la captacién temprana y fidelizacion, ya que es donde se deben
afianzar los primeros usuarios. Esto se mantiene el segundo afio, incrementando el
presupuesto el tercer afio y seguido de aumentos exponenciales en los afios siguientes con el

principal objetivo de la adquisicién masiva de usuarios.

A continuacion, se presenta en las siguientes tablas, el detalle del presupuesto mensual para

el afio 1y la planificacion anual.

TABLA 23: DISTRIBUCION MENSUAL PRESUPUESTO MARKETING ANO 1 (MILES DE PESOS)

ACCIONES DE MARKETING MES 6| MES 7| MES 8| MES 9 [MES 10|MES 11/MES 12| Total

Campafias Digitales 359 399 439 479 519 559 400 3.153
Google Ads 210 230 250 270 290 310 200 1.760
Facebook Ads 75 85 95 105 115 125 100 700
Instagram 74 84 94 104 114 124 100 693
Camparfas Referidos 100 136 173 209 245 282 400 1.545
Captacion Talleres mecénicos 1al 500 500 500 500 500 500 500 3.500
TOTAL PPTO MKT 959 | 1.035| 1.112 | 1.188 | 1.264 | 1.341 | 1.300 8.199

TABLA 24: RESUMEN PLAN DE MARKETING POR ANO (EN MILES DE PESOS)

ACCIONES POR ANO ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5

Camparias Digitales 3.153 3.153 | 10.200 65.656 | 134.766
Google Ads 1.760 1.760 6.000 38.621 79.274
Facebook Ads 700 700 2.100 13.517 27.746
Instagram 693 693 2.100 13.517 27.746
Campafas Referidos 1.545 1.541 2.000 12.874 26.425
Paletas publicitarias y paraderos - - 6.074 39.098 80.252
Captacion Talleres mecanicos 1al 3.500 3.500 [ 25.000 | 160.922 | 330.306
TOTAL PPTO MKT 8.199 8.195 | 43.274 | 278.549 | 571.748
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V. Plan de Operaciones

El plan de operacidn consta de las siguientes etapas:

o Estrategia, alcance y tamafo de la operacién
¢ Flujo de operaciones
¢ Plan de desarrollo e implementacion

e Dotacion

La estrategia de operaciones de MANNUT plantea dos grandes hitos, uno es desarrollar una
plataforma que facilite la blsqueda y contratacion de mantenciones de servicios automotrices
tanto para usuarios de vehiculos como para talleres; el segundo hito es desarrollar una base
de datos que permita generar nuevas estrategias en la industria. Respecto al alcance y tamafio
de las operaciones, se ha establecido que funcione a nivel nacional considerando la
segmentaciéon establecida en el plan de marketing, implementandose en tres etapas por

regiones.

En el flujo de operaciones, se describen cuatro grandes proceso del funcionamiento de la
plataforma con cada paso tanto para el usuario y el taller, estos procesos son: Proceso de
inscripcion y alta, solicitud de servicio de mantencion, prestacion y liquidacion del servicio,

retroalimentacién de la plataforma.

En el plan de desarrollo e implementacién, se encuentran el programa de actividades que se
ejecutaran durante la primera etapa del proyecto, esta etapa comprende al afio cero del
proyecto y se define en tres grandes etapas; planificacién y preparativos, desarrollo y
construcciéon, marketing y lanzamiento. Todo esto en funcién de los esfuerzos tecnolégicos y

comerciales que implican crear una plataforma de esta naturaleza.

Respecto a la dotacion se define una estructura pequefia con involucramiento directo de los
fundadores y enfocada en los dos grandes procesos mencionados anteriormente; una parte
del equipo enfocado en desarrollar la plataforma, la otra parte en adherir talleres y definir

acciones para atraer usuarios.

Mayor profundizacion y detalle del plan de operaciones se encuentra en la Parte | del plan de
negocios de MANNUT.
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VI. Equipo del proyecto

El equipo del proyecto tiene caracteristicas de un emprendimiento tecnolégico el cual debera
desarrollar esta herramienta que permita hacerla crecer en el tiempo, pero tambien crear un

equipo con su propia identidad y cultura organizacional.

Equipo fundador
Los fundadores son el equipo gestor y serdn piezas clave en el desarrollo de esta idea, los

roles definidos y un resumen de sus funciones son los siguientes:

= CFO: Romina Sanhueza: Ingeniera Comercial — Universidad de Chile

= CEO: Mauricio Lépez: Contador Auditor — Universidad Tecnoldgica Metropolitana

Respecto del rol de CFO estara muy orientada a la obtencién y administracion de recursos
financieros, dirigiendo las operaciones administrativas y legales, pero tambien con una fuerte
participacién en las decisiones estratégicas y tecnolégicas de desarrollo de producto. En
cuanto al rol de CEO, estara a cargo del desarrollo y crecimiento de la plataforma, tambien
tiene un entendimiento avanzado de la industria automotriz y tecnol6gico, complementandose

en el desarrollo de sus roles con el CFO.

Estructura organizacional

MANNUT tendra un equipo pequefio y multidisciplinario, con una alta motivacion y liderado por
un equipo gestor involucrado; para esto se implementara una estructura horizontal y ejecutiva,
que permita tener un facil acceso a la informacion y toma de decisiones oportuna, facilitando
el escalamiento de problemas e ideas. Las principales areas seran: operaciones y servicio al
cliente, ingenieria y producto, comercial (ventas y marketing), administracion. En la medida

del crecimiento y necesidades se adaptara la estructura, manteniendo la dinamica de startup.

Incentivos y compensaciones
En cuanto a los sueldos y el sistema de compensaciones se hara una reparticion equitativa de
los beneficios, esto busca mantener a un equipo altamente motivado y evitar la pérdida de

talentos, pero tambien busca mantener el buen clima y compromiso del equipo en el tiempo.

Mayor profundizacion y detalle del Equipo del proyecto se encuentra en la Parte | del plan de
negocios de MANNUT.
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VII. Plan Financiero

El presente plan tiene por objetivo validar la viabilidad econdmica del proyecto, estableciendo
estimaciones de rentabilidad y estrategias financieras. Tambien se presentan las fuentes y

requerimientos de financiacion, asi como el uso de estos recursos en el tiempo.

Fundamentos financieros y proyeccién de ingresos, costos y margenes

Mediante la determinacion del flujo de caja libre, se evaluara la rentabilidad del proyecto en
términos del valor presente neto y tasa interna de retorno; para esto se realiza la proyeccién
de ingresos y margenes netos como fuente de informacién financiera. La estimacion de los
ingresos se conforma en un 80% de comisiones por servicios de taller, 15% por comisiones
de servicios directos de clientes y un 5% por publicidad. Respecto de los costos, estan
determinados principalmente por la tecnologia requerida en el desarrollo y construccion de la
aplicacién y mantencion de servidores externos. Lo anterior dard como resultado el margen
neto y permite la determinacion de los flujos esperados por afio, los que descontados a una
tasa libre de riesgo del 26,65% entregan un VAN de 319,9 Millones de pesos y una TIR del

38,8% para el proyecto, el cual se evalla considerando un horizonte de 6 afios.

Requerimientos de Capital y Financiamiento

El plan de inversion considera un aporte de capital total equivalente a $800 millones de pesos,
que deben aportarse durante los tres primeros afios, estos recursos serdn usados
principalmente en el desarrollo de la plataforma (89%) y el saldo en gastos de operacion,

formacion del equipo y capital de trabajo (11%).

Andlisis de sensibilidad y métricas claves

El plan ha sido adecuado a la contingencia que se presenta a causa del COVID-19, el cual ha
generado una contraccion en las ventas de la industria automotriz de un 80% para el afio 2020.
Esta caida se refleja tambien en los ingresos esperados para el primer afio del plan e incluyen
tres escenarios posibles, asociados a un probabilidad de ocurrencia. En cuanto a los
indicadores clave, estos han sido creados para medir el comportamiento de usuarios y talleres
poniendo énfasis en la cantidad demandada de servicios por vehiculo al afio y el cumplimiento

del tiempo comprometido del taller en el servicio.

Mayor profundizacion y detalle del Plan Financiero se encuentra en la Parte | del plan de
negocios de MANNUT.
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VIIl. Riesgos criticos

A continuacion los principales riesgos identificados para el proyecto:

Riesgos comerciales y de mercado:

Se refiere a la resistencia que puedan presentar los talleres para adherirse a la plataforma, su
baja disposicién a pagar por considerar una mera intermediacién, para mitigar este riesgo se
deben reforzar continuamente la estrategia de que se trata mas bien de un servicio tangible

para el taller, una herramienta Gtil que les motive a ingresar a formar parte de la plataforma.

Falta de disponibilidad de talleres bien evaluados:

Este riesgo trata de que podria producirse un exceso de demanda en talleres bien calificados
si estos son pocos 0 por una excesiva cantidad de talleres con baja evaluacion; para ir
corrigiendo estas situaciones, se debe reforzar el trabajo del area de postventa y mejora

continua que trabajara con los talleres asociados.

Arbitraje (captura de clientes y servicios por fuera de la plataforma):

El arbitraje siempre se puede presentar en este tipo de operaciones, en donde el taller quiera
ahorrarse la comision haciendo una rebaja al usuario, para esto es importante que el costo de
comisién sea muy bajo en los primeros afios de tal manera de generar apego en el taller y en

los usuarios al uso de la plataforma.

Incumplimiento de Garantias:

Es posible que algun servicio no cumpla con la calidad comprometida o surja alguna falla o
reclamo posterior de parte del usuario; para atender esto, se debe crear el procedimiento de
reclamo y hacer seguimiento de la resolucién de esto por parte del area de postventa en

conjunto con el taller.

Riesgo de Tecnologia o Infraestructura TI:
Dice relacion con el riesgo de caida de sistema e interrupcion en el servicio, lo cual afectaria
la confianza de usuarios y talleres; para esto es importante el monitoreo de la calidad y

operatividad de los sistemas de manera constante.

Mayor profundizacion y detalle de los riesgos criticos se encuentra en la Parte | del plan de
negocios de MANNUT.
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IX. Propuesta a Inversionista

La propuesta se presenta en dos partes, una es el porcentaje de aporte y la otra es el

porcentaje o derecho a la propiedad que se ofrece a cambio de dicho aporte.

El costo de inversion que se requiere para el proyecto, determinado en el plan financiero;
asciende a $800 millones de pesos, los cuales se requieren en un plazo de tres afios, desde
afo cero a afo dos de operacion efectiva, segun cuotas y proporciones definidas en ese plan

financiero.

Para recaudar este aporte, se propone se realice en un 40% por los socios fundadores, lo que
equivale a $320 millones, en una proporcion de 20% por cada socio fundador, es decir cada
socio deberé haber aportado un total de $160 millones al término del segundo afio. El saldo
del aporte, es decir el 60% sera aportado por el inversionista, equivalente a un total de $480

millones de pesos, al término del segundo afio de operacion.

A cambio, se ofrece una participacién del 54% de la propiedad para los socios fundadores y
un 46% para el inversionista; la tasa de retorno equivalente de su inversiéon es de un 31,1%y
la forma de estructurar la propiedad, sera en base a la emision de acciones serie Ay serie B
que permitirdn establecer el porcentaje de propiedad ofrecido mediante la adjudicacion de
estas acciones; las cuales a su vez, permiten el nombramiento de los directores, quienes

administran y dirigen la estrategia de la sociedad.

Mayor profundizacion y detalle de la propuesta al Inversionista se encuentra en la Parte | del
plan de negocios de MANNUT.
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X. Conclusiones

El plan de negocio de MANNUT presenta un analisis profundo de la industria y entorno del
negocio de post venta y servicios automotrices, tambien aborda el avance tecnoldgico y la
profundizacion que ha tenido la industria de las aplicaciones tecnoldgicas en los Ultimos afos.
En base a este escenario, se elabora el plan que permite dar forma a esta innovacién de
manera solida y con una perspectiva de crecimiento sustentable en el tiempo, el proyecto
permite determinar su factibilidad técnica, comercial y financiera. Por todo lo anterior, se

concluye que las principales razones para invertir en el proyecto MANNUT son las siguientes:

- Industria y mercado: El volumen de operaciones del mercado potencial es de 2,6 millones
de unidades al afio 2019 y su perspectiva es de un continuo crecimiento.

- Problemética y efectividad: Resuelve el problema de falta de tiempo y escasez de
informacién que tienen las personas al momento de requerir un taller mecénico préximo y
garantizando una relacién precio-calidad adecuada.

- Estrategia de marketing y operaciones: La gestiébn comercial del proyecto se basa en la
busqueda y adherir talleres que tengan buena reputacidon y capacidad ociosa en su
operacién de tal manera que facilite la llegada de usuarios para quieran usar sus servicios
para luego recomendarlos y retroalimentar al resto de los usuarios. En la medida que la
demanda aumente se capturara el porcentaje de la capacidad de los talleres y aumentara
la oferta de aquellos interesados en patrticipar.

- Informacion, precios y beneficio: La plataforma hara entrega de informacién en linea a los
usuarios y talleres, tambien generara informes y KPI de forma periédica, de tal forma que
ambas partes se benefician de manera continua de la plataforma. La tarifa en forma de
comisién a los talleres asociados por el servicio permite hacerlo accesible a todo publico y
taller, dandole altas posibilidades de escalamiento y de expansién no solo a nivel del pais,
logrando que MANNUT genere sus beneficios a través de los servicios y la creacion de
nuevas fuentes de ingreso por servicios adicionales que se detecten en la interaccién con

los usuarios.

Todos estos aspectos brindan una ventaja competitiva, al dar solucién a un problemareal y de
forma innovadora, que en estos tiempos de crisis representan una gran oportunidad de generar
un cambio disruptivo, en una industria que aun se resiste a la adopciéon de tecnologias y

mejoras en sus servicios.
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XI. Anexos

1. Brecha de valor para consumidores y proveedores de MANNUT

Brecha de valor
MANNUT

PRODUCTO

mantenciones vehiculos

- Agendamiento en linea
- Pago seguro
- Servicios adicionale:

SERVICIOS DE MANTENCION AUTOMOTRIZ

y acople con la propuesta de

BENEFICIOS:
Tecnoiogia movil (app) y web
- Gratis para usuarios y bajo coslo para laller
- Informacién en linea
- Ahorro iempo y comodidad
- Cooperacion entre usuanos
- Rentabilidad en operacion
- Soporte
- Data para nuevos proyectos y servicios

SERVICIO: MANNUT

- Plataforma para realizar
- Informacitn comparativa
- Precios Fijos y ubicacion

rmannut
ALIVIOS:

. en e

ableria y sentido de rato justo.

- Informacién detallada del servicio contratado
genera confianza

- Existe evaluacion de los servicios por los
usuarios, se forma parie de una comunidad

- Incentivo para mejorar competencia. a

evaluacitn premiara y castgara

- Mltiples altemativas en un sola lugar

- Servicio & Naoe tangible

PERFIL CLIENTES - USUARIOS
1) Personas y Entidades con vehiculos
2) Talleres que ofrecen servicios de mantencion

GANANCIAS:
Usuarios:

- Satistaccién

- Transparencia
- Informacion

- Ganar tiempo

Talleres: - Comodidad

- Tecnologia
Sequriad
- Ingresos extras

DOLORES:

Usuarios:

- Desconfianza

- Muy caro o malo

- Pocas alternativas

- 8in detalle de servicio

Taller:

- No hay exposicién de Ia olerta
No existen datos de los clientes
i eventuales competidores

- Sin estandarizacion

- D&ja 08 QEnerar INreso por

subutiizacién y costos fijos

TAREAS
Usuarios:

- Hacer mantencion
de su automévil

- Realizar pro

biisqueda, agenda,

ceso de

entrega y retiro del

venicuio
Talleres:

- Consequir clientes

- Tener capaci

ociosa para servicios

- Hacer oferla

estandar de precios

idad

2. Graficos de Adopcion

a) Adopcion acumulada en innovacion en el mercado de servicios automotrices (en unidades y
porcentajes de adopcion (participacidn de mercado)
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b) Curva de adopcién en innovacion por periodo y fases de emprendimiento (en unidades y

porcentajes de adopcién (participacién de mercado)
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3. Crecimiento de conexiones a internet méviles y fijas. (Subtel 2015-2018)
Conexiones de Internet movil y fijas en Chile Telefonos Méviles en Chile
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4. Indicadores Claves

Metricas clave Year1 Year2 Year3 Year4 Year5 Year6
Operativas
Usuarios y vehiculos (unidades) A 10.614 44582 135.759 281.021 465.370 928.705
Talleres necesarios B 13 48 146 302 500 1.000
Ratio cobertura unidades/taller D=A/B 816 929 930 931 931 929
Servicios realizados D 11.714 61.612 187.537 483.800 826.391 1.625.742
Ratio servicio / unidad E=CI/A 1,1 1,4 1,4 1,7 1,8 1,8
Ratio servicio / taller (al afio) F=C/B 901 1.284 1.285 1.602 1.653 1.626
Servicios taller / dia* G=F/*da 3,5 4.9 49 6,1 6,3 6,2
*dia = 12 mes / 4,345 Semana /5 Dia
Mantencion por dia / mecanico H 2 2 2 2 2 2
Ratio mecanico por dia mannut  1=G/H 1,7 2,5 2,5 3,1 3,2 3,1
Mecanicos promedio por taller J 7 6 5 5 4 4
Capacidad utilizada K=1/J 25% 41% 49% 61% 79% 78%
Financieras
Comision Talleres L 1% 3% 5% 5% 5% 6%
Head Count mannut M 12 14 17 23 30 40
Talleres / empleado mannut N=B/M 1 3 9 13 17 25
Ingresos/ taller (miles clp) o/B 1.535 6.829 11.856 15.372 16.336 19.861
Costos / usuario (miles clp) P/A 1,2 4.8 8,3 10,7 11,4 13,9
5. Funciones de la aplicacion movil

FUNCIONES POR Usuario:
USUARIO Y TALLER "= Bisqueda

disponibilidad para

al fecha, hora 'y

ubicacién
Taller: - Precios y forma de
- Oferta de pago
el - Verestado de

avance,
- Contratar Do

.. comunicacion con el

publicidad taller
) Qestlon de ( - Realizar calificacion
clientes ————"_ Gestionar y cancelar
- Visualizar la reserva
informacion - Descargar historial de
estratégica y KPI mantencién

(certificado)
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6. Parque automotriz Chile y Sudamérica

Parque automotriz Chile desde 1998-2018 real y 2019-2031 proyectado

Ano [Parque Total | Vehiculos [Crecimiento % Venta anual uns. % Remp Vehiculos %
(INE) Livianos crecimiento (ANAC) Perdida menos 10 afios | <10 afios
1998] 1.969.902 | 1.767.721 89.179 5,3% 140.867 51.688 2,9% - -
1999( 2.091.189 [ 1.889.780 122.059 6,9% 104.421 -17.638 -0,9% - -
2000 2.078.901 | 1.886.336 -3.444 -0,2% 108.755 | 112.199 5,9% - -
2001| 2.123.441 | 1.929.020 42.684 2,3% 98.331 55.647 2,9% - -
2002| 2.164.540 | 1.966.842 37.822 2,0% 102.516 64.694 3,3% - -
2003| 2.195.878 | 2.001.424 34.582 1,8% 119.526 84.944 4,2% - -
2004| 2.298.620 | 2.097.816 96.392 4,8% 148.586 52.194 2,5% - -
2005| 2.444.571 | 2.232.181 134.365 6,4% 182.347 47.982 2,1% - -
2006| 2.599.425 | 2.368.047 135.866 6,1% 190.639 54.773 2,3% - -
2007| 2.762.593 | 2.500.046 131.999 5,6% 227.743 95.744 3,8% - -
2008| 2.955.303 | 2.659.391 159.345 6,4% 239.835 80.490 3,0% - -
2009| 3.068.220 | 2.759.016 99.625 3,7% 165.303 65.678 2,4% - -
2010| 3.299.446 | 2.973.616 214.600 7,8% 275.270 60.670 2,0% - -
2011| 3.571.219 | 3.221.233 247.617 8,3% 334.052 86.435 2,7% - -
2012| 3.885.581 | 3.501.172 279.939 8,7% 338.826 58.887 1,7% 2.113.138 60,4%
2013| 4.168.980 | 3.762.165 260.993 7,5% 378.240 117.247 3,1% 2.356.749 62,6%
2014| 4.468.450 | 4.031.239 269.074 7,2% 337.594 68.520 1,7% 2.532.420 62,8%
2015[ 4.647.062 [ 4.201.067 169.828 4,2% 282.232 112.404 2,7% 2.621.434 62,4%
2016( 4.853.413 [ 4.400.224 199.157 4,7% 305.540 106.383 2,4% 2.723.948 61,9%
2017( 5.079.718 [ 4.617.611 217.387 4,9% 360.900 143.513 3,1% 2.849.391 61,7%
2018| 5.382.604 | 4.900.305 282.694 6,1% 417.038 134.344 2,7% 3.017.865 61,6%
2019( 5.650.013 [ 5.143.753 243.448 5,0% 372.878 | 129.430 2,5% 3.198.859 62,2%)
2020| 5.794.831 | 5.275.595 | 131.842 2,6% X 133.158 |  2,5%|  3.177.921 60,2%
2021| 5.976.355 | 5.440.854 165.259 3,1% 305.000 [ 139.741 2,5% 3.148.140 57,9%
2022| 6.170.531 | 5.617.631 176.777 3,2% 320.000 [ 143.223 2,5% 3.129.478 55,7%
2023| 6.370.688 | 5.799.854 182.222 3,2% 335.000 [ 152.778 2,6% 3.093.863 53,3%
2024| 6.585.477 | 5.995.396 195.543 3,4% 350.000 [ 154.457 2,5% 3.107.385 51,8%
2025| 6.810.611 | 6.200.358 204.961 3,4% 370.000 [ 165.039 2,6% 3.186.119 51,4%
2026| 7.051.906 | 6.420.032 219.675 3,5% 390.000 [ 170.325 2,6% 3.263.519 50,8%
2027| 7.307.115 | 6.652.374 232.341 3,6% 410.000 | 177.659 2,6% 3.314.416 49,8%
2028| 7.581.025 | 6.901.741 249.367 3,7% 430.000 | 180.633 2,6% 3.340.568 48,4%
2029| 7.870.901 | 7.165.642 263.902 3,8% 450.000 | 186.098 2,5% 3.424.150 47,8%
2030| 8.177.418 | 7.444.694 279.052 3,9% 473.000 | 193.948 2,5% 3.617.900 48,6%
2031| 8.501.172 | 7.739.439 294.745 4,0% 497.000 | 202.255 2,5% 3.799.220 49,1%
Sudameérica 2018
Vehiculos Millones de uns
Millones Tasade por 1000 62,1
Pais de uns Motoriz.  habitantes I
Argentina 14,2 3,1 325 31,1
Peru 2,7 11,9 84
Bolivia 18 6,3 158 0.0
Colombia 4,8 10,1 99
Uruguay 2,6 1,4 727
Paraguay 2,2 3,3 307
Chile 54 3,4 297
Brasil 62,1 3,4 296
Venezuela 4,3 7,3 137
Guyana 0,0 20,0 50 R
Surinam 0,1 5,6 179 Total region
Millones de unidades 102,8
Ecuador 2v3 7v0 142 Tasa de motorizacion 41
Trinidad y Tobago 0,2 6,6 152 Wehiculos por 1000 hab. 242
Total Region 102,8 4,1 242 -

Fuente: Bases Banco mundial, INE, Asociaciones.
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7. Actores relevantes en el Ecosistema de Plataforma de MANNUT

CREADORES DE LAS OFERTAS DE LA PLATAFORMA
[SERVICICS DE MANTENCION, CAMBIC DE ACEITE,
DFSAROLLADORA FTC )
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9. Encuestas

Realizamos dos tipos de investigaciones de mercado para dimensionar las necesidades de nuestros
clientes. Primero, les practicamos una encuesta cuantitativa a usuarios finales y después, entrevistas
cualitativas a talleres mecanicos. En el primer caso, se encuesté mediante enlace web a 73 individuos
principalmente de la region metropolitana, y en el segundo caso, se realizé visita de campo a 4 talleres
mecénicos de la regién metropolitana donde se les entrevistd sobre la capacidad de sus instalaciones
y servicios ofrecidos.

Encuesta cuantitativa:

1. ;Qué medios de transporte utiliza para realizar sus actividades diarias?

67 respuestas

@ Buses, Metro o la combinacion de
ambos)

@ Automévil o Motocicleta
@ Bicicleta, caminata o scooters

@ Otro medio {taxi, aplicaciones méviles o
renta de vehlculos)

2. Indique su rango de edad

73 respuestas

@ Entre 18 y 30 afios
@ Entre 31 y 40 afios
@ Entre 41 y 50 afios
@ Entre 51 y 60 afios
@ 61 afios y mas
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3. Genero

73 respuestas

@ Mujer
@ Hombre
@ Otro

3. Seleccionar rango de kilometraje actual del vehiculo (apréximadamente)

@ 00 a 19 mil kms (equivale a 1 afio)
10,6% @ 20 a 39 mil kms (2 afios)

@ 40 a 59 mil kms (3 afios)

@ 60 a 79 mil kms (4 afios)

@ 80 a 99 mil kms (5 afios)

@ 100 mil kms y mas {mayor de 6 afios)

66 respuestas

5. ;Cada cuanto tiempo renueva su vehiculo?

65 respuestas

@ Todos los afios
@ Cada 2 afios
@ Cada 3 afios
® 4 afios y mas
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6. En cuanto a la realizacion de la mantencion de su vehiculo, ;Con cual categoria se siente
mas identificado?

66 respuestas

@ Cada 10 mil kms. en taller de la marca
con garantia)

@ Cada 10 mil kms. en taller alternativo

@ Cambio de aceite cada 5 o 10 mil kms. y
mantencion impaortante segun
estimacion (una vez al afio)

@ 3Sdlo cambio de aceite y reparaciones
en caso de falla (por evento)

6. En que lugar le acomoda mas hacer la mantencién de su vehiculo?

66 respuestas

@ Cerca del trabajo
@ Cerca de la casa

@ Que lo vengan a buscar y dejar sin
moverme de donde estoy

@ Otros (me da igual)

7. ;Cual es su disposicion a utilizar una plataforma virtual que le permita seleccionar, agendar
y reservar servicios de mantencion de vehiculos en el taller mecénico que mas le acomode?

66 respuestas

@ sl
® No
@ si
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Evaluacién de servicios

1. Favor evalle el ultimo servicio de mantencién que le realizé a su vehiculo, en cuanto al
tiermpo requerido.

66 respuestas
40
30 32 (48,5 %)

20

18 (27,3 %)

10 12 (18,2 %)

2. Favor evalle el ultimo servicio de mantencidn que le realizd a su vehiculo, en cuanto ala
atencion recibida.

61 respuestas
40
30 32 (52,5 %)

20

19 (31,1 %)

21(3.3 %) 101.6%) 7(11,5%)

1 2
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3. Favor evalle el ultimo servicio de mantencion que le realizé a su vehiculo, en cuanto a la @
relacion precio/calidad recibida.

61 respuestas
30

26 (42,6 %)
20

18 (29,5 %)

10 11 (18 %)

105%) 5 (8,2 %)

4. ;Entiende cuales son los servicios entregados por el taller mecanico cuando realiza la
mantencion de su vehiculo?

66 respuestas

30

23 (34,8 %)

20
18 (27,3 %) 18 (27,3 %)

10

5 (7,6 %)

5. Cuando piensa en la reventa de su vehiculo. ;Cree usted que podria afectar la eleccién del
taller donde realizar la mantencion?

66 respuestas

30

20 21 (31,8 %)

16 (24,2 %)

10 (15,2 %) 11 (16,7 %)

8(12,1 %)
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10. Detalles del equipo gestor:

Romina Sanhueza

Master of Business Administration - MBA Universidad de Chile
Ingeniera Comercial — Universidad de Chile
Experiencia

Banco Bci

Analista Senior Gestién de Capital

Nombre de la empresa: Banco Bci

Fechas de empleo: abr de 2020 — actualidad
Banco Bci

Analista Gestion de Capital

Nombre de la empresa: Banco Bci

Fechas de empleo: abr. de 2014 — abr de 2020
Banco Bci

Trainee Corporativo

Nombre de la empresa: Banco Bci

Fechas de empleo: abr. de 2013 — abr. 2014

Mauricio Lopez Contreras

Master of Business Administration - MBA Universidad de Chile
Universidad Tecnolégica Metropolitana

Experiencia:

Toyota Chile S.A.

Gerente de Contabilidad, Fechas de empleo dic. de 2013 — abr. de 2019
INACAP

Cargo Subgerente de Finanzas, Fechas de empleo oct. de 2011 — ene. de 2013
Cargo Jefe de Impuestos y Consolidacion

Fechas de empleo oct. de 2006 — oct. de 2011

CMPC

Jefe de consolidacion, Fechas de empleo 1994 — 2006
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11. Detalle de Analisis de sensibilidad del Proyecto

Principales indicadores, en donde version Base Final corresponde al presente plan de negocios, Covidl
es un escenario pesimista y Covid2 corresponde a un escenario optimista:

Escenarios | Afol | Afo2 [ Afo3 | Afo4 | Afo5 | Afo6 |
Servicios
Base Previo 12.574 72.073 230.227 504.158 876.620 1.730.357
Covidl P 11.714 58.140 179.772 481.216 811557 1.571.475
Covid2 O 12.814 72.997 232.362 507.190 868.280 1.724.125
Base Final 11.714 61.612 187.537 483.800 826.391 1.625.742
Ratio servicio por auto
Base Previo 1,21 1,55 1,62 1,71 1,78 1,75
Covidl P 1,10 1,28 1,32 1,73 1,79 1,75
Covid2 O 1,21 1,55 1,62 1,71 1,77 1,75
Base Final 1,10 1,38 1,38 1,72 1,78 1,75
Ingreso por UIO
Base Previo 7.250 7.468 9.230 9.507 9.792 11.767
Covidl P 1.160 3.808 6.922 7.605 7.834 9.682
Covid2 O 2.813 5.795 7.461 7.685 9.498 11.414
Base Final 1.363 4.256 7.384 7.677 7.907 9.773
Ingresos Totales
Base Previo 113.954 672.758 2.656.202  5.991.140 10.729.765 25.450.635
Covidl P 16.985 276.779 1.555.566 4.574.805 7.946.721 19.019.314
Covid2 O 45.056 528.754 2.167.005 4.871.962 10.308.856 24.598.198
Base Final 19.957 327.812 1.730.941 4.642.485 8.167.834 19.860.562
Margen Neto
Base Previo (437.561) (444.967) (125.102)  361.821 942.217 3.171.428
Covidl P (307.885) (345.322) (28.033) 468.028 757.930 2.187.088
Covid2 O (325.600) (298.671) 106.930 404.569 1.161.269 3.286.686
Base Final (312.623) (297.306) 7.158 487.656 774.952 2.352.898
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