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Resumen	Ejecutivo	
 
La esencia de la plataforma digital CHEAP es vincular y unir a las personas con las pequeñas 

y medianas empresas de Chile como también del extranjero, con el fin que puedan realizar 

compras directamente con el fabricante y a un precio justo, por productos al detalle del 

segmento hogar.  

 

Luego de realizar un análisis ambiental en el macro entorno y el micro entorno, la compañía 

tomo la decisión de trabajar y enfocarse con una estrategia corporativa en la industria del e-

commerce. Donde el 63% de los chilenos compra por internet y según datos de la cámara 

de comercio de Santiago el tamaño de mercado de la industria ronda en los USD 11.500 

millones. Sumado a lo anterior, si se segmenta por el segmento hogar la penetración de 

mercado es del 20% abarcando cerca de USD 2.400 millones.  

 

En relación al análisis financiero para el inversionista ofrecemos un 30% de la propiedad de 

la compañía, considerando un total de inversión de $221.000.000, donde el 75% del total 

proviene de los socios y el 28% se consideraría como aporte de capital del inversionista 

socio. Lo anterior sumado a un capital de trabajo por los primeros 6 meses de $78.000.000 

para poder iniciar las operaciones estratégicas de CHEAP. En paralelo se considera un VAN 

del proyecto de $144.000.000 con una TIR del 59% y con resultados positivos de las métricas 

financieras como el ROI y Pay Back. Específicamente en relación al VAN del inversionista 

es de $79.000.000 y la TIR es del 14%.  

 

Todos los datos mencionados anteriormente dan una conclusión favorable para el 

inversionista, sumado a un plan de marketing enfocado a productos eco amigable y con el 

foco en el cuidado del medio ambiente. El proceso de operaciones de CHEAP es innovador 

para todas sus categorías de producto dada la búsqueda de proveedores en todas las 

regiones de Chile. 
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I. Oportunidad	de	Negocio	
 

Cheap busca ser un interlocutor valido entre los consumidores finales y las PYMES chilenas 

e internacionales, vinculándose en el segmento hogar en las categorías de muebles, 

decoración, textil, quincho y parrilla. Dichas categorías se categorizaron debido a la 

investigación de mercado que se realizo a potenciales clientes (161 encuestas) donde los 

datos relevantes que nos mencionaron fueron: las categorías de productos que les gusta 

comprar y también estarían dispuestos a esperar entre 3 y 4 semanas por productos 

directamente del fabricante, pero con el beneficio de tener precios más bajos.  

 

Post pandemia las personas se vieron necesitadas por realizar ciertas comprar por internet, 

lo cual abre una oportunidad de negocio para varias empresas en todo el mundo, 

específicamente en Chile las compras online crecieron fuerte mente el 2021, considerando 

que las compras por Marketplace eran de un 19% el 2020 y actualmente son cerca del 50%. 

Dichas tendencias se van incrementando a medida que se va avanzando con el tiempo, pero 

tiene que ir de la mano con las necesidades del cliente, que tiene relación con la seguridad 

de la compra y las opciones de trasparencia activa de la información.  

 

Una de las ventajas competitivas de CHEAP lo cual también se considera dentro de los 

factores claves de éxito, tiene sintonía con la transparencia activa de la información para el 

cliente al momento de la compra. En la plataforma de CHEAP se contendrá la opción de Blog 

o Historial de los proveedores con los cuales se generen alianzas estratégicas en regiones 

y en todo el país. Donde en la cual se pueda visualizar el procesamiento productivo de los 

productos ofertados, con el foco en el medio ambiente y que tan sustentable son dichos 

productos.  

 

En paralelo, por el lado del proveedor se tendrá la opción en la plataforma de autoimponerse 

las cantidades necesarias para dar flujo a su stock y el tiempo especifico que considera 

adecuado para un objetivo de venta en la plataforma. Lo anterior sumado a la opción en la 

plataforma de dar seguimiento a los despachos que se realicen desde las bodegas de Colina 

de CHEAP. El detalle se puede visualizar en la parte I. 
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II. Análisis	de	la	Industria,	Competidores	y	Clientes	
 

El análisis del macro entorno con respecto al PESTEL, resulto ser esclarecedor para la 

industria de CHEAP, dado que actualmente se encuentra Chile en un proceso histórico pero 

que a la ves mucha incertidumbre económica, lo cual afecta al riesgo país y también a la 

economía local. Sumado a lo anterior también se realizo de la mano de PORTER el micro 

entorno resultado atractivo las 5 fuerzas dado su compartimiento en relación a los clientes 

actuales que investigamos, enfocados en el Marketplace de dichos competidores. 

 

En paralelo a lo anterior, CHEAP se quiere enfocar particularmente en entre los ejes de la 

sustentabilidad y precios bajos. En base a eso y en esa estructura, los principales 

competidores que se deslumbran en el segmento son: Import Club y Aldea. Ambos están 

con campañas de marketing muy significativas actualmente por redes sociales, con un 

posicionamiento de marca eficiente y robusto. 

 

Con respecto a los clientes, actualmente en Chile el 26 % de los chilenos les gusta comprar 

por internet, el 27% de los chilenos adquirió un producto y/o servicio por internet, sumado a 

que el 35% de los que mas compran están en el rango etario de los 25 a 34 años y el 33% 

de los que mas compran en los rangos etarios de los 35 a los 44 años. Por lo que a modo de 

conclusión, el 68% de los que mas compran son en los rangos etarios de 25 a 44 años, 

donde CHEAP se enfocara en las categorías ya mencionadas. Con respecto a foco en lo 

demográfico y geográfico, la compañía se centrará en hombre y mujeres de clase media – 

alta en las regiones de Valparaíso, metropolitana, O’Higgins y Maule. Donde el trabajo 

psicografico se encontrará en las personas interesadas en los productos sustentables y 

interesados en diseñar su hogar. El comportamiento de uso del cliente tiene estrecha relación 

con los productos de calidad y seguridad en el seguimiento de la compra. Por ultimo, con 

respecto al compartimiento de comprar, que ayudo bastante la investigación de mercado, 

muestra que los consumidores se centran bastante en la búsqueda de precios mas bajos, 

sumado a que compran habitualmente como mínimo una ves al mes por internet y que están 

muy influenciados en la fidelización de la marca si es que el producto es de calidad. El detalle 
se puede visualizar en la parte I. 
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III. Descripción	de	la	empresa	y	propuesta	de	valor		
 

CHEAP es una plataforma de Marketplace que vincula a las personas con pymes nacionales 

e internacionales. La empresa contiene una plataforma digital tanto para el consumidor y el 

proveedor con el cual se realicen alianzas estratégicas. Lo anterior tiene relación con uno de 

los factores claves de éxito que contiene la compañía, donde la búsqueda de proveedores 

regionales es fundamental para la empresa, en materias de categorías de muebles, 

decoración, textil, quincho y parrilla. Los proveedores en la plataforma se autoimpondrán la 

cantidad de ventas que quieren ofertar y también se visualizara para todo el publico el 

porcentaje de avance del respectivo objetivo. Sumado a lo anterior, se mantendrá en el 

sistema un visualizador del despacho del producto y quien lo esta entregando con las 

características de despachador y en el tiempo al detalle de la entrega. La misión de CHEAP 

es poder lograr precios mas bajos y justo para las personas ofreciendo al mismo tiempo 

productos de calidad y amigables con el medio ambiente. La visión de la organización es ser 

la empresa mejor evaluada en la industria en relación a precios bajos y con la mayor variedad 

de productos del mercado, generando un ecosistema amigable tanto para los proveedores 

como también para el consumidor final.  

 

En sintonía con la propuesta de valor, la organización se centra en contener una plataforma 

que trabaje y sistematice un sistema de vinculación con el medio, entre los clientes finales y 

las pequeñas y medianas empresas que hay en Chile, sumado a importar productos de la 

categoría de muebles desde el extranjero específicamente desde China. Todo lo anterior 

radica en ofrecer productos eco amigables y enfocados en el medio ambiente. Lo anterior se 

cumple dado los objetivos de responsabilidad social empresarial que quiere trabajar CHEAP 

en el corto y mediano plazo. Dichas estrategias tienen sintonía con establecer una prioridad 

dentro de los convenios de colaboración con los proveedores que dispongan de información 

veras para mostrar en la plataforma de como realizan el procesamiento de todos los 

productos que ofertan en el sistema, para poder dar información a los consumidores antes 

de realizar las compras respectivas. El detalle se puede visualizar en la parte I. 
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IV. Plan	de	Marketing	
 

Los objetivos trazados por la empresa, con relación a los objetivos general de marketing se 

busca penetrar el 0,2% del market share al 2025, sumado a los objetivos específicos de 

marketing, los cuales están relacionados con i) interactuar con 225.000 seguidores los 

primeros 6 meses ii) realizar ventas por 2.100 tanto de productos importados como 

nacionales y iii) tener un 1% de la tasa de conversión anual en relación a las ventas. Sumado 

a lo anterior, se contiene objetivos comerciales los cuales siguen la lógica general de 

comercialización de incrementar un 50% las ventas a julio de 2023 y los objetivos específicos 

es poder importar 2 container al segundo año y realizar por lo menos 25 convenios de 

colaboración con proveedores nacionales e internacionales.  

 

Con respecto a las estrategias de comunicación y ventas la compañía se centrara en i) 

imagen corportativa de la empresa ii) generación de contenidos iii) canales de ventas por 

redes sociales iv) graficas y contenido audiovisual. Lo anterior sumado a una estrategia de 

entrada en relación a precios mayoristas a clientes B2C, la estrategia de distribución consta 

que CHEAP realizara los despachos externalizados y todo el envoltorio internamente en las 

bodegas de Colina. 

 

El costo de adquisición del cliente se calculo en base a los costos que tiene realizar las ventas 

de las categorías antes mencionadas, por ende, recae en $4.952. Dado esos cálculos 

CHEAP tiene dos opciones de ventas de productos i) Importando productos de la categoría 

muebles directamente desde China, la cual contiene un ticket promedio de $545.000 en 

muebles de terraza, living y comedor. La segunda opción radica en productos nacionales que 

el ticket promedio es de $62.500 pesos con una ponderación de muebles del 50%, 

decoración del 30%, textil del 10% y quincho y parrilla 10%. Las ventas mínimas para el 

calculo del CAC y los tickets promedios respectivos es de 35 ventas en ambas opciones.  

 

Se tiene contemplado realizar un cronograma estratégico para el primer año para realizar los 

convenios estratégicos en todo el país para CHEAP. El detalle se puede visualizar en la 
parte I. 
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V. Plan	de	Operaciones	
 
 
Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones 

 

El enfoque y estrategia de CHEAP con relación al modelo de operaciones está radicado 

en una plataforma digital amigable y personalizada con el cliente final. Dicho sistema 

sustenta la interacción entre los proveedores y consumidores, la cual realiza un 

seguimiento de los objetivos de oferta y ventas desde los proveedores con la plataforma, 

sumado a una pestaña que permite visualizar un perfil de cada aliado estratégico con sus 

mediciones de impacto medio ambiental y su preocupación en la relación con los 

objetivos de desarrollo sustentable, lo cual cumpla con los ejes estratégicos de la 

organización.  

 

Lo anterior cumple con la propuesta de valor de CHEAP en ser un actor relevante en la 

unión entre las personas y pequeñas y medianas empresas, logrando precios justos para 

los consumidores, con el foco en ofrecer un sistema seguro y confiable al momento de 

realizar transacciones. Por otro lado, la base del modelo y su alcance establece que la 

operatividad entre proveedor, consumidores, perfil en relación con el RSE, conversen 

sistemáticamente con las estrategias de CHEAP, por esa razón una de las acciones 

claves es la mantención y flexibilidad de la plataforma. De manera tal que se cumpla 

dicha conexión y conversen de la manera planteada, se procede con la relación 

personalizada con los clientes y proveedores con un vínculo ofreciendo capacitaciones, 

seminarios, red de contactos para ayudar a crecer emprendedores que puedan ejercer 

convenios estratégicos con CHEAP.  

 

Operativamente, la empresa arrendará una bodega en Colina para contener y guardar el 

inventario importado como también los productos para despachar de los proveedores. En 

dicha casa matriz se realizará las operaciones de despachos y seguimiento de los 

productos sistematizando los flujos que se realicen, lo cual se va a tercerizar a nivel 

nacional. Los operarios que realizan constantemente el trabajo del día a día serán 4 
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personas, lo cuales se desglosan en: Gerente General, jefe Comercial y Jefe de Bodega 

y Encargado de Bodega.  

Las rutas críticas que se observan en el proceso de la cadena de valor de CHEAP, se 

encuentran las importaciones de productos por factores políticos, geopolíticos y tipo de 

cambio. Como también la mantención continua de la plataforma con todos los defectos y 

feedback que se iniciara en un principio, por esa razón es fundamental que el sistema 

recoge en gran medida las opiniones constructivas de los clientes con la experiencia que 

vayan teniendo, cuando realicen las respectivas compras. Por último, el manejo de los 

productos y despachos por parte de las empresas tercerizadas son fundamentales para 

CHEAP, dado que es común actualmente que productos lleguen a su objetivo defectuoso 

durante el trayecto.  
 

Flujo de operaciones 
 
Este subcapítulo se refiere a cómo serán las operaciones en régimen, entendiendo 

procesos de cara al cliente y procesos internos a la organización.  
Referirse a mecanismos de Control de inventario (rotación, tamaño, lead time, 

capacidad de bodegaje, pérdidas, obsolescencia) 

Fuente: Elaboración Propia 
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Plan de desarrollo e implementación 
 

Las actividades y recursos que son necesarios para iniciar las operaciones de la empresa 

tienen relación con tener acuerdos establecidos con los proveedores de diferentes 

regiones, como también el arriendo cerrado en la bodega en COLINA y desarrollar la 

plataforma digital que sustentará la plataforma, realizando las pruebas necesarias para 

su implementación. Las actividades del cronograma de la organización a inicio de la 

operación se traducen en lo siguiente: 

   
Fuente: Elaboración Propia 
 

Los productos que comercializa CHEAP son futuros dado el modelo de negocios que se 

implementa, dichos productos se enfocarán y desarrollarán en el sentido de las siguientes 

categorías; decoración, muebles (interior y exterior) textil, quincho y parrilla. 

 

Para comercializar en el corto plazo dichos productos en sus respectivas categorías, se 

necesita avanzar en los puntos críticos de éxito, particularmente en la implementación en 

el desarrollo de la plataforma, dado que se sustenten en la operatividad de la 

organización. Logrando lo anterior, se podrá iniciar las actividades relacionadas con la 

comercialización y planificación estratégica. 
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Dotación 
Se considera en los planes financieros y de operaciones, iniciar con cuatros personas a 

tiempo completo por un periodo de implementación de las estrategias, lo cual se 

considera el primer año. Luego cuando se realicen alianzas estratégicas con diferentes 

regiones y una variedad de proveedores diversa en productos y categorías, se iniciará 

con la etapa de inserción de nuevos operadores de la planta en COLINA, duplicando para 

el segundo año acorde con el crecimiento esperado en las ventas y en la planificación 

estratégica. En paralelo con lo anterior, se focalizaron capacitaciones constantes con los 

operadores que entren, vinculando los objetivos estratégicos que se logra con los 

clientes, también con los empleados de CHEAP. Buscando una relación personalizada 

con cada uno de ellos y hacerles saber de buena forma la historia y esfuerzo de 

planificación que ha realizado la organización, así de esta manera se logra involucrar a 

los empleados con los valores de la empresa. 

	
VI. Equipo	del	Proyecto		

 
Equipo Gestor 
 
En un inicio el Gerente General de CHEAP será Santiago Martinez, acompañado por 

Carlos Gutiérrez el cual su función será de jefe Comercial, ambos cargos estarán con 

funciones de operatividad del emprendimiento los primeros meses del primer año. Luego 

se contará con un encargado administrativo de CHEAP, sumado a un operario de bodega 

de la planta de Colina.  

El Gerente General tendrá las siguientes funciones: 

• Encargado de realizar las alianzas estratégicas con proveedores 

internacionales 

• Evaluar los estados financieros de la empresa 

• Aprobar las inversiones de la empresa con relación a la salud financiera de 

la organización 

• Seguimiento de los planes comerciales y operativos internos de la empresa 

a nivel nacional 

 

 El Gerente Comercial tendrá las siguientes funciones: 
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• Encargado de realizar nuevos planes de negocios a nivel nacional y 

regional con proveedores en las categorías ya mencionadas anteriormente 

• Identificar nuevos mercados de la industria  

• Seguimiento comercial de las alianzas estratégicas con los clientes 

específicos  

• Responsable de mantener la relación permanente con las asesorías 

externas de la plataforma de CHEAP. 

 Consultoría Externa de la plataforma 

• Encargados de la mantención mensual de la plataforma  

• Seguimiento de las alertas y feedback de la página por parte de los clientes 

y proveedores  

 Encargado Administrativo 

• Seguimiento contable y tributario de CHEAP 

• Emisión de documentos tributarios  

• Coordinación logística interna de la organización 

 Operario de Bodega 

• Preparativos de envíos  

• Administración de la bodega  

• Inventario de productos nacionales e importados 
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Estructura Organizacional 
 

El organigrama y estructura matricial de CHEAP se representa de la siguiente 

forma para alcanzar una viabilidad confiable para el inversionista; 

     

                              
    Fuente: Elaboración Propia 
 
Incentivos y compensaciones 
A continuación, se detallan las remuneraciones en detalles del equipo gestor de 

CHEAP:    

Cargo Sueldo 

Gerente General  $                  1,500,000 

Jefe Comercial  $                  1,200,000 

Jefe de Bodega  $                             950.000 

Encargado Administrativo   $                      840,000 

Encargado bodega  $                      600,000 

Mantenimiento Página  $                      600,000 

Fuente: Elaboración Propia 
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VII.			 Plan	Financiero	
 

En este capítulo evaluaremos la factibilidad de realizar el negocio considerando las 

estrategias y objetivos planteados en el modelo de negocios, atendiendo los ejes y 

estructuras que se buscan implementar en la organización. Lo anterior relacionado a 

analizar la salud financiera en la cual se consideran los supuestos y estimaciones de 

ingresos y costos, plan de inversiones, balances, estados de resultados, flujo de caja y 

indicadores financieros de rentabilidad tales como TIR, VAN, PayBack y ROI, cual nos 

indicará que tan es atractivo para el inversionista de sumarse al proyecto, lo cual también 

está relacionado a una proyección de escenarios a 5 años plazo. 
Tabla Supuesto 

• En relación con los ajustes de los ingresos y egresos de la organización se 

realizará por medio del IPC anual la cual está proyectado para el año 2022 en 

8,2% anual.  

• Desde la última reforma tributaria se considerará la tasa de impuesto a la renta de 

un 27% y optando a su vez por el formato de renta atribuida. 

• Se estimará el valor de la UF en $32.994 según el SII actualmente. Lo cual también 

se considera una proyección a diciembre de 2022 el precio de la UF a $34.502. 

• Se considerará escenarios a 5 años plazo evaluando las operaciones desde julio 

- agosto del año 2022.  

Estimación de ingresos, costos y gastos 

• Se proyecta una tasa de crecimiento por ventas el primer año de 36%, de ingresos, 

lo cual equivale a 3.142 ventas en el primer año. Seguido el segundo año por un 

crecimiento del 66% relacionado con 8.730 de ventas, tercer año 66% equivalente 

13.094 de ventas, cuarto año 66% equivalente a 19.642 ventas y por último el 

quinto año 66% lo cual equivale a 29.462 de ventas. 

• Se busca implementar 18 alianzas estratégicas con proveedores anualmente, lo 

que sí considera al quinto año lograr 100 convenios con diferentes proveedores 

en categorías de decoración, muebles, textil, quincho y parrilla.  
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• Ingresos por Venta: 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Ingresos por venta mensual en anexo 10. 

Plan de inversiones  
• Las inversiones planificadas para la organización están relacionadas con 

instalación de las operaciones de CHEAP lo cual contempla arriendo por 

$1.200.000 mensuales, sumado al desarrollo y mantenimiento de la plataforma 

web lo que equivale a $600.000 mensuales. Por último, para la instalación de las 

oficinas operativas en COLINA se considera un monto de $231.000 mensuales en 

internet, celular, patentes e insumos internos.  

 

Fuentes de Financiamiento 

 

Con respecto a las fuentes de financiamiento, se considera un total de $221.109.500 

como monto total requerido, lo cual se desglosa de la siguiente manera: 

 

Financiamiento Propio (15%) $33.500.000  

Financiamiento requerido (85%) $ 187.609.500 

Total Requerido $ 221.109.500 

Fuente: Elaboración Propia 
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Indicadores Financieros 

Se considerarán los siguientes factores que inciden en los cálculos de operaciones 

financieras y de operaciones de la organización: 

Indicadores Financieros 2022 2023 2024 

Tipo de Cambio 830 830 830 

Valor de la UF $32.994 $34.502 $34.502 

Inflación Anual  8,4% 3,4% 3,0% 

Fuente: Elaboración Propia 

 Plan de inversión y requerimiento de capital 
A continuación, se proyectará las inversiones iniciales para iniciar las operaciones totales 

con relación a la estructura de costos de la organización: 

inversión Inicial 
Habilitación oficina  $        6.800.000  

Camión  $      20.000.000  

Notebooks  $      24.000.000  

Impresoras  $           980.000  

Plataforma web  $      45.000.000  

Garantía de arriendo  $        2.400.000  

Campaña lanzamiento  $      20.000.000  

Constitución sociedad  $           520.000  

Inscripción marca  $           350.000  

Total inversiones  $    120.050.000  
IVA Inversiones  $      22.809.500  

Total Inversiones IVA  Incl  $    142.859.500  
Capital de trabajo  $      78.250.000  
Financiamiento requerido  $    221.109.500  
(15%) 33.500.000,00 
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Aporte de Socios (85%) 187.609.500,00 

  
  
  
  

 

Depreciación Anual (Según tabla vida útil SII) 
Detalle Precio total Años Depreciación Total Dep por año 

Habilitación oficina (Mobiliario) 6.800.000 7 971.429 

Camión 20.000.000 7 2.857.143 

Notebooks 24.000.000 6 4.000.000 

Impresoras 980.000 6 163.333 

    
Fuente: Elaboración Propia 

Financiamiento de la inversión inicial  
Costos Fijos 

Arriendo  $        1.200.000  

GGCC  $           600.000  

Gerente General  $        1.500.000  

Jefe Comercial  $        1.200.000  

Jefe de Bodega  $           950.000  

Encargado de Bodega  $           600.000  

Mantenimiento Plataforma (Externo)  $           600.000  

Internet y celular  $           100.000  

Patentes (Anual  $              11.667  

Insumos Mensual  $        1.000.000  

Seguro auto  $              80.000  

Total  $        7.841.667  
 

Variables 

Marketing y Campañas internet y RRSS  $        4.000.000  

Viajes/ giras cierre de proveedores (1 cada 2 meses)  $        1.000.000  
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Petróleo  $           200.000  

Cajas e insumos de embalaje 1,5 % de la venta 

    
Total  $        5.200.000  

 

  Mensual costos 

Total, mensuales costos  $      13.041.667  

Capital de trabajo (6 meses de operación)  $      78.250.000  
Fuente: Elaboración Propia 

 

Tablas de amortización y pago mensual y anual en anexos 5 y 6. Información de intereses 

del crédito en anexo  

•    Proyecciones de Estados de resultados  

 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Proyecciones EERR Mensual en anexo 7 

 

•    Proyecciones de Flujo de caja (posición de flujos de la empresa) y valor residual / 

valor de desecho. 
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Fuente: Elaboración Propia 

 Proyecciones FFCC Mensual en anexo 8 

 

•    Cálculo de tasa de descuento, evaluación financiera del proyecto (puro, sin deuda): 

VAN, TIR; payback, ROI, punto de equilibrio 

 

 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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•    Balance proyectado  

 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Proyecciones Balance Mensual en anexo 9 

•    Capital de trabajo  

El capital de trabajo corresponde a los gastos mensuales de 6 meses para poder 

sustentar el funcionamiento de la empresa.  

 
Fuente: Elaboración Propia 

•    Escenarios de Sensibilidad 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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VIII.	 Riesgos	críticos	y	factores	claves	de	éxito		

Factores claves de éxito  
 
Elaboración adecuada de la plataforma 
Uno de los factores más importantes para que se cumpla la planificación estratégica del 

negocio tiene relación con un adecuado desarrollo de la plataforma, la cual tenga sinergia 

con los clientes, lo que equivale a que sea amigable y eficiente con los que los 

consumidores. Lo anterior radica en tener canales innovadores para recibir e informar de 

forma personalizada sobre las mejoras y recomendaciones que se tienen que realizar por 

parte de CHEAP en la plataforma. Lo anterior se refiere a dar como opción e incentivar 

que dentro de la plataforma se puedan realizar comentarios y alegatos sobre el proceso 

de compra antes y después de la compra. 

 

Alianzas claves con proveedores  
El corazón de la operatividad de la organización radica en desarrollar e implementar 

alianzas estratégicas serias con proveedores regionales que sean confiables y que se 

pueda palmar una relación personalizada que perdure en el tiempo. Lo anterior tiene 

relación con dar a conocer de forma adecuada el sistema y plataforma con una base en 

confianza con los clientes lo cual radica en que se obtenga lo pedido con los 

consumidores.  

 

Expansión de nuevos negocios y categorías  
Se consideran para el primer año categorías y desarrollo de productos específicos de 

hogar, lo cual está en constante seguimiento para implementar categorías 

complementarias con decoraciones y hogar cotidianos que habitualmente utilizan los 

consumidores. En relación con la investigación de mercado que se realizó marcan 

atenuadamente los lineamientos que se podrían ir incorporando desde el segundo año 

de implementación, luego de tener una base sólida de alianzas estratégicas y una 

plataforma eficiente como también amigable con los consumidores. 
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Riesgos críticos 
 

Financiamiento Inicial 
En un horizonte de tiempo a 12 meses CHEAP considerará una inversión inicial de 

$221.109.500 con un 85% de capital del inversionista y un 15% créditos propios lo cual 

sería $33.500.000 a una tasa 13,8% anual y el capital del inversionista sería de 

$187.609.500. Lo anterior se analiza como un riesgo crítico debido a la contingencia 

actual económica en confianzas de inversionista para invertir en PYMES sumado al costo 

crediticio de los bancos, con inflaciones altas e incertidumbre de las reglas claras del 

país. 

 

Operaciones  
Una de las preocupaciones constante que se tendrá en la logística de operaciones de la 

compañía, radica en elaborar un flujo de operaciones de acuerdo con los ejes 

estratégicos planteados por CHEAP. Lo anterior en base a entregas y despachos de 

productos a nivel nacional, sumado a productos importados, lo cual debe tener una 

logística interna en la bodega y despachos hacia los clientes.  

 

Proveedores confiables  
Los ejes estratégicos de la compañía se basan en desarrollar relaciones más allá del 

mero negocio de la industria, sino que las alianzas estratégicas tengan un sentido de 

RSE mencionado anteriormente marcado por la relación personalizada con cada uno de 

los proveedores en regiones que se tengan. Las extensiones que se proyectan a los 5 

años analizados marcan que los convenios que cierren o trabajen marcaran los 

resultados finales financieros de la organización. Lo anterior tiene sintonía con la calidad 

y el real involucramiento de los proveedores con el proceso de sostenibilidad de los 

productos, por eso mismo CHEAP corre riesgos de gran envergadura en equivocarse en 

elegir a un proveedor respectivamente mal evaluado por los clientes en dicha región.  

 

 

 

Empresa externa que brinde seguridad  
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Lo medular de la empresa externa que implementa y realiza el seguimiento continuo de 

la plataforma tiene que estar en sintonía con los objetivos planteados tanto a nivel 

organizacional como comercial y estructura de la empresa. Lo anterior es un pilar 

fundamental dado que la variedad y flexibilidad que se tiene que ir incorporando nuevas 

ideas en el sistema cada año va a ir expandiéndose. Este punto en particular contiene 

rasgos de riesgo crítico dado que la seguridad y alianza que se genere con la empresa 

externa se tiene que traducir en que el cliente tiene que sentir y darse cuenta de la calidad 

por la cual la organización se preocupa tanto al momento de externalizar la materia en 

cuestión. 

IX.			 Propuesta	Inversionista	
 Factibilidad Financiera  
Los cálculos y factibilidades financieras que se realizaron anteriormente dan como 

resultado una posibilidad cierta y atractiva para el inversionista y el equipo gestor, dado 

lo siguiente: 

• La inversión inicial es asequible tanto para el posible inversionista y el equipo 

gestor con un total de $221.109.500. 

• El valor actual neto (VAN) es de $144.583.593, lo anterior confirma la viabilidad de 

la idea del negocio.  

• Un Payback del proyecto de 4 años y 2 meses, lo cual quiere decir que la inversión 

inicial se recupera en 50 meses. 

• La TIR (tasa interna de retorno) es de 59,70%, lo cual es atractivo para la inversión 

de posibles inversionistas en el negocio. 

• El ROI es positivo y atractivo para el negocio como también los otros indicadores 

financieros 

• Los riesgos tanto para el inversionista como para el equipo gestor, financieramente 

es bajo.  

• La oferta con respecto al porcentaje de propiedad por parte del inversionista es de 

70%. 

• El VAN del inversionista es de $165.444.513  

• La TIR del inversionista es de 4%  
Capacidad del equipo gestor 
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De acuerdo con lo mencionado anteriormente en los análisis financieros y simulaciones 

crediticias, el equipo gestor está con la capacidad de iniciar las operaciones del negocio, 

con los riesgos y oportunidades que eso conlleva. 
Ventaja Competitiva  
La principal ventaja competitiva en términos generales de CHEAP radica en la fortaleza 

en los convenios y alianzas estratégicas con proveedores regionales e internacionales 

que su foco se centra en un desarrollo sostenible amigable con el medio ambiente, lo cual 

por parte del cliente se considerará fundamental para compras y sentido social de la 

empresa. Actualmente lo anterior es un punto fundamental para toda organización de 

sociedad, dado los cambios de paradigmas que existen hoy en día. 

 

Riesgos corporativos vs oportunidades 
En términos generales, la propuesta de valor del negocio considerando los riesgos 

mencionados anteriormente con un análisis de oportunidades, se considera una idea 

atractiva para todos los posibles involucrados en el negocio.  

 

Lo anterior se traduce en una invitación a los inversionistas a tomar cartas de acción con 

respecto a la idea de negocio, considerando una rentabilidad atractiva y riesgos 

económicos bajos para el total de la inversión propuesta en los análisis de sensibilidad.  
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X.		Conclusiones	
Los cambios de paradigmas que están ocurriendo en nuestra sociedad van en línea 

directa con un desarrollo sostenible y amigable con el medio ambiente, con un sentido 

social imperante de parte de todos los actores de la sociedad involucrados. Las 

exigencias actuales de parte de los consumidores son mayores post pandemia y lo 

anterior conlleva abarcar todas las inquietudes y necesidades de los clientes, lo cual es 

un desafío importante para CHEAP. 

Lo anterior radica en la idea principal de la organización la cual es conectar de manera 

cómoda y sencilla al proveedor con el cliente final por medio de una plataforma de 

marketplace con el valor agregado de contener productos con descuentos y con un 

proceso de elaboración acorde a los tiempos de tendencias medios ambientales. Con los 

análisis realizados en el plan de negocios tales como; Canvas, Porter, FODA, PESTEL, 

investigaciones de mercado, factibilidad operacional, logística y financiero, se puede 

representar lo siguiente; 

 

• CHEAP contiene un análisis atractivo para el inversionista en materia económica 

con sus respectivas rentabilidades y escenarios posibles.  

• Investigación de mercado evidencia un nicho importante en materia de 

marketplace en Chile post pandemia, lo cual lo corrobora las entrevistas y 

conversaciones con los posibles clientes y proveedores  

• La organización realiza un trabajo minucioso en enfocarse en productos eco 

amigables como prioridad sumada a un análisis detallado de los proveedores y 

alianzas estratégicas que se realicen  

• La industria es atractiva por su alta competitividad en materia de productos y 

desafíos de logísticas internas. 

• Buen recibimiento por parte de los posibles clientes y proveedores por centrarse 

en la RSE dentro de la compañía.  

Los indicadores financieros analizados por la organización dan cuenta de una relación 

positiva en los resultados del VAN, TIR, ROI y Payback. En resumen, CHEAP es una 

PYME con un excelente potencial a futuro en términos generales en financiamiento, 

planificación y resultados económicos.  
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Anexos	

Anexo 1 

Encuesta Clientes (Total de encuestas 161 personas) 
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Anexo 2 

Encuesta Aliados Estratégicos  (Total de encuestas 13 personas) 
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Anexo 3 – Penetración de Ventas Online por sector 

 

Anexo 4 – Tabla de créditos para Pymes Banco Estado 
 



 
 
 

 38 

 

 
 
 
 

Anexo 5 – Tabla de Amortización Anual 

 

Anexo 6 – Tabla de amortización Mensual 
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Anexo 7 – EERR Mensual 
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Fuente: Elaboración Propia 

Anexo 8 – FFCC Mensual 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Anexo 9 – Balance Mensual 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Anexo 10 – Ventas Mensuales 
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Fuente: Elaboración Propia 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 


