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Resumen Ejecutivo 

 

El presente plan de negocios tiene por objetivo presentar el desarrollo de una 

plataforma digital SaaS, llamada “Kashapp”, que entregará a los usuarios chilenos mayores 

de 15 años con acceso a internet, una solución a la falta de información sobre beneficios y 

oportunidades que entrega el mercado chileno ya sea en el mercado público como en el 

privado. En lo que respecta al mercado público se definirán cómo beneficios y en el mercado 

privado como oportunidades. 

 

Esta aplicación se desarrollará en la industria de las plataformas digitales SaaS en 

Chile, industria que en los últimos años ha tenido crecimientos constantes, debido a su 

escalabilidad, flexibilidad y rápida implantación. 

 

El foco del negocio estará en la versión B2B, donde se cobrará una tarifa mensual y 

un setup inicial único. Adicional, las empresas podrán invertir en publicidad digital, la que será 

exhibida en la versión B2C. 

La plataforma entregará un valor importante a las empresas, ayudándolas a mejorar 

la relación que tienen con sus trabajadores, conociendo los intereses y preferencias de ellos, 

para así lograr desarrollar beneficios realmente necesarios. Parte importante de la plataforma, 

es que permitirá realizar una formación constante a través de capacitaciones y cursos, 

creando una conexión laboral sólida y de empatía entre empleador y colaborador. 

 

El proyecto es viable y con un gran atractivo para inversionistas, el que a su quinto 

año espera tener una TIR de 54,6%, un VAN de CLPMM$542 y un Payback de 3 años y 7 

meses. 

El proyecto contempla una inversión inicial de MM$ 195, de los cuales CLPMM$45  

serán destinados para el desarrollo de la plataforma y CLPMM$ 150, se utilizarán como 

capital de trabajo, para el correcto desarrollo de la operación. Al quinto año se proyecta un 

patrimonio de CLPMM$ 1.820. 

 

Las investigaciones realizadas se basan en la revisión de información disponible en la 

web, encuestas y entrevistas realizadas, así como un estudio empírico de las empresas que 

forman parte de los potenciales competidores en la industria. 
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1. Oportunidad de negocio. 

 

En la actualidad en el escenario mundial existe un entorno de inestabilidad, donde la 

inflación presiona el alza de tasas y del dólar, a su vez en el mercado local de Chile se vive 

un ambiente de incertidumbre político por un nuevo proceso constituyente, una inflación de 

histórica, al igual que el IPC, por consecuencia las personas, empresas, emprendedores u 

organizaciones deben ajustar los costos impactando su seguridad y estabilidad económica, 

aumentando la necesidad por obtener beneficios y utilizar oportunidades gubernamentales. 

 

La oportunidad se genera principalmente por el desconocimiento de las personas 

sobre beneficios a los que puedan optar, pues la investigación de mercado que se realizó a 

584 personas por medio de una encuesta web, mostró que 7 de cada 10 chilenos, es decir, 

el 70% de los encuestados no saben la totalidad de los beneficios que pueden obtener,  

 

Expuesto lo anterior, el tener opciones de acceder a subvenciones, beneficios y 

aprovechar oportunidades que existen en el mercado chileno, se vuelve una necesidad, 

generando una idea de negocio el entregar una plataforma digital que consolide la información 

de forma simple y accesible para todos los usuarios en una versión B2C. Para lograr aumentar 

la propuesta de valor del negocio, se generará una importante ayuda a las empresas en una 

versión B2B, para que logren entregar apoyo a sus colaboradores. 

 

El mercado hoy se encuentra con aplicaciones tecnológicas que entregan diversas 

soluciones a las necesidades de los chilenos en lo que respecta a beneficios y oportunidades, 

pero no existe una plataforma que consolide todo en un solo lugar y que entregue a los 

usuarios una experiencia completa en la muestra de las alternativas a las que pueden optar, 

como también a opciones que el mercado entrega. 

 

En los proyectos existentes destaca por sobre el resto BUK, quienes durante febrero 

2023, obtuvieron en su segunda ronda de inversiones MMUSD$35, luego de los MMUSD$50, 

obtenidos en la primera ronda. BUK es la tercera Startup más valiosa de Chile, luego de 

Cornershop y NotCo. 

 

Detalle del capítulo completo se encuentra en la parte I del Plan de Negocios. 
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2. Análisis de la industria, competidores y clientes. 

KashApp es una plataforma digital que permite entregar de forma consolidada y 

personalizada los beneficios gubernamentales y municipales existen actualmente y las 

oportunidades en instituciones privadas. Expuesto lo anterior, la industria en que participa 

KashApp es SaaS (Software as a Service) en Chile, orientada a los beneficios los cuales 

serán los que brinda el mercado público y oportunidades por su parte se referirá a los que 

entrega el mercado privado. 

 

El resultado del análisis de los diferentes factores externos refleja que con las 

condiciones actuales en Chile existe un escenario favorable para el desarrollo de KashApp, 

además se expusieron las fuerzas externas a nivel macro del negocio con el objetivo de 

enfocarse en las oportunidades y amenazas. 

 

Adicional a las condiciones del entorno se realizó un análisis de las fuerzas 

competitivas de Porter que se identifican en la industria de SaaS en Chile (Anexo 2), lo que 

se puede deducir que la industria SaaS en Chile es de bajo atractivo ya que las barreras de 

entrada para los nuevos competidores es baja por los bajos costos de implementación, el 

poder de negociación de los compradores es alto debido a sus bajos costos de cambio y los 

servicios sustitutos de cambio son altos como plataformas web disponibles que consolidan 

información pero solamente de un mercado. Dado lo anterior KashApp puede generar 

ventajas competitivas administrando este ambiente en favor de la compañía, permitiendo 

obtener un desempeño superior a la competencia generando actividades internas difíciles de 

imitar. 

 

En la industria que se desempeñará Kashapp para sus dos modelos de negocio tiene 

los siguientes competidores: Semso, BUK, ComparaOnline, Talana, Red de protección social, 

ChileAtiende. 

Los clientes en la industria se segmentan en B2C y B2B, donde los usuarios objetivo 

para el modelo de negocio B2C son chilenos mayores 15 años con acceso a internet y para 

las organizaciones, empresas y emprendedores el modelo de negocio B2B. 

Detalle del capítulo completo se encuentra en la parte I del Plan de Negocios. 
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3. Descripción de la empresa y propuesta de valor. 

 

La propuesta de valor que ofrece KashApp a través de su plataforma digital en su 

versión B2C es la consolidación de beneficios y oportunidades que existen en el mercado 

chileno de forma sencilla y personalizada. Para la versión B2B es ofrecer una plataforma que 

permita la maximización de los beneficios de los colaboradores y la conexión directa con ellos. 

 

Actualmente en Chile no existe ninguna plataforma web de estas características con 

esta modalidad, por lo que permitirá a KashApp en una primera instancia salir al mercado 

con una estrategia por diferenciación,  

 

Según el análisis VRIO realizado en el anexo 5 se puede determinar que la 

competencia central del negocio es que será la primera plataforma en el mercado chileno que 

participa en los dos mercados B2B y B2C, adicionalmente también será la única en consolidar 

los beneficios gubernamentales, municipales y privados en un solo lugar. 

 

El análisis de la estrategia FODA nos permite concluir que la estrategia de “Kashapp” 

se debe enfocar en la conexión con los prospectos de usuarios, buscarlos y realizar 

campañas en redes sociales que ayuden a la adhesión de estos a la aplicación, para luego 

entregarles una experiencia personalizada que los motive a mantenerse utilizando la 

plataforma. 

 

 Una vez conociendo el negocio y logrando los objetivos KashApp después de un 

periodo de 5 años se evaluará la posibilidad de expansión a otro países, como Brasil y seguido 

de Uruguay. 

 

El desafío de sostenibilidad medioambiental se trabajará con una estrategia de A-

crecimiento, considerando la base tecnológica innovadora de la solución. KashApp incide en 

la sostenibilidad de las futuras generaciones a través del emprendimiento, fomentando el 

reemplazo de procesos altamente impactantes por procesos digitales.  

 

Detalle del capítulo completo se encuentra en la parte I del Plan de Negocios. 
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4. Plan de marketing. 

 

El desafío de Marketing para Kashapp, es ser la empresa n°1 en las plataformas que 

entregan beneficios y oportunidades a los trabajadores por medio de plataformas SaaS. 

 

El éxito del negocio radicará en la masa de usuarios que se adhieran en la versión 

B2C y que sirvan de patrocinadores de la aplicación con sus cercanos, como con sus 

empresas. El foco de la estrategia está en la recomendación de los beneficios que se pueden 

obtener en la versión B2B, que ayudará a las empresas a estar más cerca de sus 

trabajadores. 

 

Para la unidad de negocio B2C,  serán los chilenos mayores de 15 años, sin importar 

su profesión que residan en Chile, que quieran conocer los beneficios u oportunidades que 

existan y que según su perfil pueda postular. Para la unidad de negocio B2B, el foco estará 

puesto principalmente en las empresas medianas y grandes. 

 

Los clientes B2C tendrán acceso a una versión gratuita con información simple y que 

puede conseguir en la web, ya sea en las entidades públicas y privadas. Kashapp para el 

modelo B2B el viaje del usuario será muy similar al B2C con la diferencia que las empresas 

cargarán la información de los usuarios según sus registros. 

 

La estrategia de precio será posicionarse como la opción sobre la banda superior de 

los precios del mercado, que contenga todos los servicios, con un valor de 40UF mensuales 

y un Setup inicial de 100UF. 

 

Kashapp es una aplicación tecnológica, la que se promocionará y ofrecerá en el 

mercado online, tendrá una distribución directa en los medios digitales, donde se dará foco 

en la inversión y promoción en las redes sociales, priorizando la inversión de marketing digital  

 

El presupuesto de marketing se enfocará en 4 estrategias; Impactar, atraer, convertir 

y generar lealtad de los usuarios con Kashapp. 

 

Detalle del capítulo completo se encuentra en la parte I del Plan de Negocios.  
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5.  Plan de operaciones. 

5.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones. 

 

La estrategia inicial de operaciones se basará en los early adopters (se esperan que 

la mayoría de ellos sean estudiantes, personas emprendedoras y personas que se 

encuentren en condición de cesantía) de la plataforma B2C en Chile, con el objetivo de 

conocer y aprovechar los productos más solicitados o visitados por los users persona y 

ofrecerlos en el mercado B2B juntos con los beneficios y alianzas comerciales con otras 

empresas que quieran ofrecer a través de la plataforma, con una metodología 30, 60 y 90 en 

primera instancia permitirá que durante 30 días se realicen mejoras continuas a la plataforma 

para mitigar problemas o cubrir necesidades que obtengamos del feedback continuo. 

 

El equipo inicial será conformado por especialistas del área tecnológica con 

profesionales de perfil informático y comercial, los que se apoyarán en los siguientes procesos 

claves: 

 

- Diseño de plataforma tecnológica: El desarrollo de software a utilizar por las 

plataformas será en lenguaje Json, desarrollado por un tercero y supervisado por el 

equipo de tecnología de KashApp, liderado por el Encargado de desarrollo, analista 

QA y un desarrollador que guiarán el proceso para luego seguir con los contenidos y 

mejoras. 

- Definición de usuarios y clientes: En esta etapa se definirá quienes serán los early 

adopters y el perfil de las empresas para el desarrollo de la plataforma y aplicación en 

la versión de usuario (quienes utilizarán la plataforma) y cliente (empresas que 

cargarán información y administrarán la plataforma), proceso que será desarrollado 

por el área de tecnología, liderado por el encargado de desarrollo. 

- Diseño de contenidos: Desarrollo de los diferentes medios, canales y contenido 

digital implementados en la plataforma como beneficios, oportunidades, recursos 

humanos, material a disposición de los usuarios y diseño visual de la plataforma. Este 

proceso tendrá como input los problemas y necesidades identificadas de los feedback, 

definiendo las ideas según la estrategia. Este proceso será liderado por el encargado 

de desarrollo. 

- Puesta en marcha: Una vez definido y diseñado lo anterior comenzará con los 

primeros flujos de la aplicación en una versión de marcha blanca para conocer el 
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desempeño real de la plataforma, corrección de errores, primeras interacciones entre 

usuario de prueba y la plataforma. En paralelo se comenzarán con las primeras 

campañas de marketing, planes comerciales y primeras fase de mejora continua, 

donde el proceso será liderado por encargado de desarrollo.  

- Análisis de mejoras continuas: Metodología de 30, 60 y 90 para realizar un análisis 

continuo del negocio con el feedback recibido por los stakeholders, orientar la 

plataforma a las preferencias de los usuarios y cubrir necesidades, definiendo el 

diseño y desarrollo de la solución más el ambiente de pruebas (QA). Esta etapa se 

encuentra liderado por el Encargado de desarrollo e involucra a todos los 

stakeholders. 

- Lanzamiento comercial: Lanzamiento de la aplicación y plataforma web con los 

servicios de KashApp en el mercado los cuales estarán disponibles para el mercado 

objetivo en la etapa B2C para los early adopters y es en esta etapa donde comienza 

las actividades con posibles alianzas estratégicas con otras empresas, inicio planes 

de venta y servicio al cliente. Luego de un periodo de 6 meses se comenzará con el 

lanzamiento comercial para el mercado B2B ofreciendo el servicio a las empresas 

como canal personalizado, sin ads y centralización de flujos, aquí es donde se realiza 

también los deploy de las mejoras continuas que ingresan como inputs. Proceso será 

liderado por el Encargado de desarrollo la compañía. A continuación, se muestra el 

diagrama de procesos: 

 

Ilustración 1.- Diagrama de procesos 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

Como se puede apreciar en la ilustración 10, se comienza en paralelo con el desarrollo 

estratégico y diseño de la plataforma, para continuar con el diseño de contenido y definición 

usuario cliente, obteniendo la retroalimentación para generar mejoras y posteriormente 

continuar con el lanzamiento comercial. 
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Ilustración 2.- Publicidad en versión B2C. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

Como se puede observar la versión B2C tendrá publicidad y aparecerá a través de 

banner expuestos en la ilustración 11. 
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5.2. Flujo de operaciones. 

 

KashApp entrega servicios digitales donde se identifican 4 flujos operacionales, el 

primero interno de KashApp y los otros 3 a nivel a usuario persona: 

 

- Flujo operacional de KashApp, Es una metodología de mejora continua por sus 

productos, que consiste en un total de 5 procesos claves: diseño y contenido, 

feedback, análisis continuo y mejora, lanzamiento comercial y finalmente seguimiento 

de KPI´s, como se detalla en el anexo 22.1. 

- Flujo operacional de usuario persona B2C, el cual describe el proceso como nuevo 

usuario, creando una cuenta nueva, ingresando sus datos y seleccionando la 

oportunidad o beneficio al que quiere postular redirigiendo al sitio de interés, este flujo 

tiene 10 procesos que se pueden observar en el anexo 22.2 

- Flujo operacional perfil administrador B2B, está orientado para la persona 

encargada de ingresar la información de los colaboradores hasta el correo de 

activación con el cambio de contraseña, este flujo tiene 10 procesos también y se 

muestra en el anexo 22.3. 

- Flujo operacional usuario persona B2B, donde está dirigido al usuario que trabaja 

para una compañía que tiene la aplicación como beneficio y abarca el proceso desde 

la activación de cuenta hasta la postulación al beneficio u oportunidad que necesite 

realizando seguimiento vía correo o notificación en la plataforma, como se muestra en 

detalle los 10 procesos en el anexo 22.4. 

 

5.3. Plan de desarrollo e implementación. 

 

El plan de desarrollo e implementación se divide en dos etapas, la primera etapa tiene 

una duración de 12 meses en la entrada al mercado B2C es la siguiente: 

 

- Constitución de la sociedad, es donde se realizan todas las actividades para iniciar la 

empresa formalmente. 

- Diseño de plataforma, es la etapa se comienza con el desarrollo del software, la 

plataforma web y aplicación que serán tercerizados en el inicio, en conjunto con la 
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búsqueda de proveedores, reclutamiento y selección del capital humano necesario 

para comenzar. 

- Diseño de contenidos y definición de usuario cliente, se comienzan a definir los perfiles 

de usuario persona (early adopters) quienes serán los primeros influenciadores. Así 

también con la definición de contenidos utilizados en plataforma y búsqueda de los 

productos que se mostrarán de manera consolidada, adicionalmente comenzarán las 

gestiones para encontrar empresas que quieran poner publicidad en la plataforma. 

- Puesta en marcha, en aquí donde se realizarán las primeras pruebas con la aplicación 

con usuarios para conocer su feedback en cuanto al rendimiento de la aplicación, 

errores, para entregar a diseño y contenido y comenzar con el diseño de posibles 

ideas para su solución. 

- Análisis continuo y mejoras, en este proceso llega el input del diseño y de contenido 

recibidos de la puesta en marcha para el diseño y desarrollo de la solución.  

- Lanzamiento comercial, esta es la etapa en donde el negocio comienza a operar en 

el mercado B2C. 

 

Para la segunda etapa se comienza con el ingreso al mercado B2B: 

 

- Búsqueda de alianzas estratégicas, se iniciará un plan comercial para encontrar 

compañías que quieran generar alianzas con KashApp para ofrecer sus productos en 

la plataforma con beneficios para el mercado B2B. 

- Búsqueda de empresas, se comenzará con la búsqueda de compañías a través de 

campañas de marketing digital, reuniones, ferias que quieran contratar a KashApp 

como una plataforma que maximizará el beneficio a sus colaboradores. 

- Lanzamiento comercial, esta es la etapa en donde el negocio comienza a operar en 

el mercado B2B. 
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A continuación, se muestra el programa de trabajo de ambas etapas para la 

implementación del primer año: 

 

Ilustración 3.- Programa de implementación. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

5.4. Dotación. 

 

La dotación que requerirá KashApp para dar inicio al primer año de funcionamiento es 

de un total de 4 personas, de las cuales se dividen en dos perfiles definidos que son un perfil 

tecnológico y comercial. En una primera instancia se unirá al equipo el encargado de 

desarrollo, un desarrollador de plataformas web y con un amplio historial de desarrollo de 

plataformas en Json y de eCommerce, el que se sumará como un trabajador, hasta el tercer 

año, donde sumará un sueldo mayor, seguido de un desarrollador con un perfil de 2 a 3 años 

de experiencia de la misma industria más un analista de calidad quien será de someter a 

prueba la plataforma. Las funciones y responsabilidades tecnológicas serán parte del 

encargado de desarrollo y los fundadores encargados de los planes comerciales, marketing, 

operacionales y de recursos humanos desde el directorio con todo el alcance inicial que 

corresponde, para luego durante el primer año incorporarse un socio fundador, mientras el 

otro fundador se incorporará al segundo año. 
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Ilustración 4.- Dotación de KashApp del 1er a 5to año. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

Como se aprecia en la ilustración 12 la dotación inicial para el primer año es de 4 

personas, quienes serán las responsables de la implementación y ejecución de la plataforma. 

Para el quinto año se espera tener una dotación de 30 personas concentradas altamente en 

el área de tecnología especialmente en los desarrolladores, quienes son lo que estarán 

constantemente desarrollando los flujos de producto junto con las mejoras continuas. 
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6. Equipo de proyecto. 

6.1. Equipo gestor. 

 

El equipo gestor para el primer año estará conformado por el directorio de 2 personas 

que serán los dos socios fundadores, donde sus principales responsabilidades serán definir 

las decisiones estratégicas de la compañía con el objetivo de maximizar las utilidades, así 

también en la primera instancia también cumplirán el rol de gestionar y realizar todo lo 

relacionado con sus áreas para dar cumplimiento al plan estratégico y las personas que 

estarán a cargo de cada uno. Las principales responsabilidades y funciones son: 

 

- Fundador 1, planificar la estrategia de la compañía según las decisiones que se tomen 

en el directorio, así también entregar las directrices a los líderes de área para cumplir 

con las metas establecidas y participar directamente en la estrategia del plan 

comercial, ventas y el área de capital humano de la compañía. Lo anterior se puede 

realizar ya que posee la experiencia en las diversas áreas para desempeñar aquellas 

funciones y responsabilidades. 

- Fundador 2, planificar la estrategia de marketing según las decisiones que tomen en 

el directorio, así también estará encargado de realizar todas las campañas de 

marketing, donde adicionalmente estará encargado de la parte financiera y en 

conjunto con el fundador 1 diseñaran la estrategia para el plan comercial y la venta 

desde el directorio. El fundador 2 tiene un perfil con las competencias necesarias para 

realizar todas las responsabilidades y funciones designadas. 

- Encargado de desarrollo, planificar y velar por el correcto funcionamiento de la 

plataforma, liderar la estrategia tecnológica de la compañía en todo su alcance (diseño 

de plataformas, contenidos, mejoras y lanzamiento comercial), adicionalmente será el 

responsable con su equipo del soporte, capacitación y post venta. 

 

Expuesto lo anterior el equipo gestor tiene 2 socios que principalmente se 

complementan dado las necesidades del proyecto y donde iniciará actividades un Encargado 

de desarrollo para luego incorporarse el socio fundador 1 y después el socio fundador 2. 

  



 

18 

18 

6.2. Estructura organizacional. 

 

La estructura organizacional de la compañía muestra cómo se organizará 

internamente para comenzar con el negocio como se muestra a continuación: 

 

Ilustración 5.- Organigrama 5to año. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

Como se muestra en la ilustración 13, es la estructura organizacional de KashApp 

para el quinto año, iniciando el primero solamente con 1 socio fundador, 1 encargado de 

desarrollo, 1 desarrollador y 1 analista de calidad, como se muestra a continuación: 

 

Ilustración 6.- Organigrama 1er año. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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6.3. Incentivos y compensaciones. 

 

Las remuneraciones para el equipo de KashApp serán de acuerdo con el mercado, 

exceptuando el equipo gestor inicial quienes tendrán participación en la estructura de 

propiedad de la compañía, los socios fundadores 1 y 2 tendrán un 50% de las acciones cada 

uno. Para el equipo se pagará su sueldo más las cotizaciones previsionales, leyes sociales y 

aportes patronales correspondientes para cumplir con la normativa legal vigente. A 

continuación, se muestra la tabla de remuneraciones de la compañía: 

 

Ilustración 7.- Tabla de remuneraciones. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

 Además, se describe la lista de beneficios adicionales a continuación: 

 

- Teletrabajo para todos los integrantes de la compañía y una vez a la semana reunión 

de equipo en cowork, con el objetivo de generar lazos con los compañeros y fomentar 

el ambiente colaborativo posterior al mes 10 de funcionamiento. 

- 10 días adicionales de vacaciones al año, según cumplimiento de metas. 

- Elección de computador, donde KashApp tendrá un monto definido. 

- Convenio con caja de compensación para la obtención de beneficios. 

 

Esos serán algunos de los beneficios en los primeros 3 años para los colaborades con 

el objetivo de preocuparse de las personas y se sientan motivadas para realizar su trabajo. 
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7. Plan Financiero. 

7.1. Supuestos. 

Para realizar el plan financiero, se determinaron los siguientes supuestos: 

Ilustración 8.- Supuestos financieros. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

7.2. Inversión inicial. 

Ilustración 9.- Inversión inicial. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

7.3. Estimación de ingresos. 

El plan de la empresa es desarrollar el software en 6 meses, para estar en el mes 8 

con la primera empresa en versión B2B, llegando a 5 empresas para el primer año y 10 

empresas publicitando en nuestra versión B2C. 

 

El detalle de la proyección de ingresos para los años 1 y 2 se encuentra en el anexo 

24. 
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Ilustración 10.- Estimación de ingresos. 
 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

7.4. Gastos. 

Para el desarrollo de la operación se consideran gastos de Marketing, operaciones y 

sueldos del personal. La empresa no cuenta con costos de ventas, ya que es una empresa 

de servicios SaaS, basados en un software con mejoras continuas. Los fundadores tendrán 

ingresos de sueldos diferidos en la operación, donde sus remuneraciones comenzarán 

cuando la operación genere ingresos. Los fundadores tendrán participación en la operación 

desde el inicio del proyecto. 

 

Para los gastos de Marketing se consideró un gasto de Influencer para la atracción de 

usuarios en los 3 primeros años, logrando en el  cuarto y quinto año, mantener la relación en 

redes sociales con el Community manager y tomar en estos 2 años un fuerte foco en email 

marketing, posicionamiento web en SEO y SEM, re-marketing y estrategias digitales, que 

están contempladas en el presupuesto de Marketing. 

 

Ilustración 11.- Gastos de Marketing. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

Ilustración 12.- Remuneraciones. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Ilustración 13.- Gastos operacionales. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

Los gastos serán actualizados de acuerdo a la siguiente tabla de IPC (Statista, 2023) 

proyectada: 

Ilustración 14.- Proyección de IPC. 

 
Fuente: Statista, 2023 

7.5. Plan de inversión. 

 

El plan de inversión contempla financiar el desarrollo de la plataforma en el inicio y la 

operación en el primer año y parte del segundo, para logra el segundo año financiar con 

recursos obtenidos desde la operación. 

 

El desarrollo de la plataforma estará a cargo de una empresa externa, supervisada 

por el equipo de Kashapp, decisión tomada en base a cotizaciones de servicios según anexo 

25. 

 

Ilustración 15.- Plan de inversión. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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7.6. Estado de resultado. 

Ilustración 16.- Estado de resultado. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

7.7. Proyecciones de flujo de caja. 

Ilustración 17.- Flujo de caja proyectado al 5 años. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

Ilustración 18.- Flujo de caja proyectado al infinito. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 
El valor presente de los flujos futuros muestra los flujos proyectados del siguiente 

año, aplicando la tasa de descuento de 18,01%. 
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7.8. Cálculo tasa de descuento. 

Para el cálculo de la tasa se consideran los siguientes datos: 

 

- Tasa libre de riesgo (bono del Tesoro a 5 años en CLP) con fecha 29.12.2022 = 5,32%. 
(Fuente: https://es.tradingeconomics.com/chile/government-bond-yield) 
 

- Premio por riesgo mercado: 7,4%. 
(Fuente: https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html) 

 

• Tasa de impuesto utilizada: 27% 
 

Ilustración 19.- Tasa de descuento. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

El detalle del cálculo se encuentra en el anexo 23, el premio startup y el premio por 

liquidez, se basan en planes de negocios anteriores de la Universidad de Chile. 

7.9. Evaluación financiera. 

 
Ilustración 20.- Resultados de evaluación del proyecto. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

7.10. Valor residual. 

 

El proyecto considera inversiones en computadores para el personal, estaciones de 

trabajo y el desarrollo del sistema computacional, los cuales son depreciados de acuerdo a 

https://es.tradingeconomics.com/chile/government-bond-yield
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html


 

25 

25 

la tabla del Servicios de Impuestos Internos de Chile. Se calcula el valor residual al quinto 

año de CLP$ 87.746.000. 

 

Ilustración 21.- Valor residual. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 
Se calcularán las depreciaciones en 6 y 7 años como plazo, según SII (SII, 2023) 

 

7.11. Balance proyectado. 

Ilustración 22.- Balance proyectado. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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7.12. Capital de trabajo 

Según la proyección de ingresos y gastos detallada en el punto 7.3 y 7.4, se requieren 

CLPMM$150 para tener operaciones estables durante los 3 primeros años. 

 

Ilustración 23.- Necesidad de Capital de Trabajo. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

7.13. Fuentes de financiamiento. 

El proyecto será financiado a través de recursos propios de los socios fundadores en 

partes iguales, donde cada uno aportará CLPMM$ 97,5 destinados a inversión del desarrollo 

de la plataforma, como de la operación en el primer año y parte del segundo, dando un total 

de CLP MM$ 195. El objetivo inicial de los socios fundadores es incluir a un nuevo 

inversionista. 

 

Ilustración 24.- Tabla de participaciones en la sociedad. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

7.14. Ratios Financieros. 

Ilustración 25.- Ratios Financieros 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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En el anexo 26 se muestra el punto equilibrio del proyecto y la definición de los ratios 

financieros. 

 

7.15. Análisis de sensibilidad. 

 

Ilustración 26.- Análisis de sensibilidad por la variable empresas en convenio (riesgos comerciales y económicos). 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

El análisis de sensibilidad muestra la variación porcentual en la cantidad de empresas 

en convenio y en las empresas con inversión publicitaria en KashApp. Donde se concluye 

que el proyecto es sensible a la obtención de clientes B2B, donde se puede no cumplir con 

la meta de clientes B2B hasta en un 35% menos, para que el proyecto siga manteniendo su 

viabilidad y atractivo de inversión. 

 

Dentro de los riesgos críticos otro factor que puede afectar el correcto desempeño del 

plan de negocios, es que la variable precio deba ajustarse a la baja, para ser más competitivo, 

donde este puede llegar hasta las 25UF mensuales. 

 

Ilustración 27.- Análisis de sensibilidad por la variable precio. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

 

 

VAN TIR PAYBACK

Área Riesgo crítico Variación 5 años Infinito 5 años Infinito Payback

Comercial Modelo de precios de 40UF a 25UF 109.818.660    379.587.525       17,8% 34,4% 4 años y 6 meses
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7.16. Análisis de sensibilidad en base a la tasa de abandono (Churn rate). 

 

A continuación se muestra el análisis de la tasa de abandono: 

 
Ilustración 28.- Análisis de sensibilidad en base a la tasa de abandono. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

Este análisis nos muestra que la variable de abandono de empresas que invierten en 

publicidad para el canal B2B no causa afectos importantes en el plan de negocios, para 

determinar su viabilidad.  
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8. Riesgos críticos. 

 

Los riesgos internos asociados al negocio se pueden diferenciar en 3 áreas comercial, 

operacional y de recursos humanos. Por el lado de los externos se identificaron 2 más como 

se muestra en la siguiente ilustración: 

 

Ilustración 29.- Riesgos y mitigación. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

Como se puede apreciar en la ilustración anterior KashApp está expuesto a varios 

riesgos internos y externos donde ejecutando los planes correspondientes de mitigación se 

pueden controlar de manera que no afecte la continuidad del negocio. 
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9. Propuesta al inversionista. 

 

El desarrollo del proyecto en un horizonte de 5 años requiere una inversión inicial más 

capital de trabajo de CLPMM$195. Según la evaluación financiera se obtendrá un VAN de 

CLPMM$542, una TIR de 54,6% y un Payback en 3 años y 7 meses, como se muestra en la 

siguiente ilustración: 

 

Ilustración 30.- Indicadores financieros. 

Indicadores Económicos 

VAN $542.016.957 

TIR 54,6% 

Payback 3 años y 7 meses 

Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

La propuesta al inversionista es distribuir la parte societaria en el 70% para los socios 

fundadores y el 30% se le entregará al inversor o inversores que puedan aportar al capital 

requerido de la siguiente manera: 

 

Ilustración 31.- Aportes de capital. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

Para atraer al inversionista se ofrece una participación del 30% de la sociedad con un 

aporte de CLPMM$95 como inversión inicial con una tasa de retorno del 41,3%, donde el 

quinto año según la valorización de la empresa el inversionista tendrá un VAN de 

CLPMM$182, como se muestra a continuación: 

 

Ilustración 32.- Flujo del inversionista. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Adicionalmente se ofrece contemplar en los siguientes términos: 

 

- Participar en la toma de decisiones en conjunto con el directorio, las que se definirán 

por mayoría simple. 

- Acceder a retiros de dividendos según las políticas de la compañía. 

- Derecho preferente en la compra de acciones. 

- Derechos de acceso a información financiera no auditable, aspectos administrativos y 

jurídicos. 

- Derecho a indemnización en caso de daño o perjuicio de acuerdo con los montos 

establecidos en la ley. 

- Acceso a información confidencial de la compañía de acuerdo a contrato de 

confidencialidad. 
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10. Conclusiones. 

Después de realizar un análisis financiero para evaluar el desempeño del proyecto en 

5 años de KashApp, los resultados obtenidos indican un Valor Actual Neto (VAN) de 

CLPMM$542, una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 54,6%, una tasa de descuento del 

21,97%, con un tiempo de recuperación de inversión (Payback) de alrededor de 3 años y 7 

meses. 

El plan de negocios planteado se argumenta básicamente en la necesidad que existe 

en Chile de obtener mayores oportunidades y beneficios en base al contexto de inestabilidad 

con entorno post pandemia y los constantes aumentos en el costo de vida de las personas. 

 

De acuerdo a lo planteado en el plan de negocios se puede concluir que KashApp 

tiene una oportunidad de negocio en la industria SaaS en el área de beneficios y 

oportunidades, principalmente en beneficios gubernamentales y de las oportunidades 

privadas, entregándolas a través de un plataforma digital de manera personalizada y 

consolidada a los usuarios optimizando sus tiempos de búsqueda y los antecedentes 

necesarios para que puedan acceder a estos beneficios siendo la primera plataforma que 

abarque los mercados B2C y B2B. El sistema será desarrollado por un equipo 

multidisciplinario con alto conocimiento en plataformas digitales, lo que dará a KashApp un 

experiencia única y personalizada. 

 

KashApp es un negocio con gran potencial en su rentabilidad, estabilidad y con un 

grado de insolvencia bajo, siendo una empresa atractiva y con altas tasas de crecimiento. 
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12. Anexos 

 

Anexo 1.- Encuesta 

 

1.1.- Investigación de mercado. 

 

Resultados de la encuesta sobre el conocimiento, disposición a pago y deseabilidad: 
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1.2.- Encuesta 1. 
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Anexo 2.- Análisis de la industria - PORTER 

 

• Ingreso de potenciales competidores: Es media ya que existe una alta amenaza 

de ingreso de nuevos competidores a la industria de las SaaS en Chile, ya que las 

barreras de entrada para los nuevos actores son bajas puesto que la inversión inicial 

que necesitan es pequeña necesitando sólo recursos humanos para el desarrollo de 

software, mantención y marketing. 

 

• Rivalidad entre compañías: Para las SaaS la rivalidad es alta entre los competidores 

ya que pueden carecer de servicios de diferenciación o costos de cambio lo que 

produce una fuerte presión a competir en estas dimensiones. Adicionalmente las 

barreras de salida de la industria son bajas ya que no se requiere mayores factores 

económicos y estratégicos con bajos costos fijos en caso de tener retornos negativos, 

ya que solamente su inversión es el desarrollo y mantención de las plataformas. 

 

• Poder de negociación de los compradores: El poder de negociación de los 

compradores es alto, puesto que es una fracción pequeña de los costos del 

comprador para el mercado B2B y además poseen bajos costos de cambio entre 

plataformas que ofrecen servicios similares. 

 

• Poder de negociación de los proveedores: El poder de negociación de los 

proveedores para el servicio de mantención de plataformas es bajo ya que son varios 

que ofrecen el mismo servicio sin poder influir con grandes negociaciones de precio y 

términos de compra. Por otro lado, el poder de negociación de las entidades que dan 

beneficios sociales pueden ser altos ya que solamente ellos pueden ofrecer esos 

beneficios y la plataforma puede representar una fracción poco significativa para lo 

que ofrecen. 

 

• Servicios sustitutos: La presión de los servicios alternativos es alta, ya que la 

información a entregar sobre los beneficios existentes en el mercado es pública y 

accesible para todos, así también existen plataformas como red de protección social 

que consolida y personaliza la información gubernamental totalmente libre de costo y 

por el lado de las oportunidades también existen plataformas alternativas que 

comparan las diferentes opciones de financiamiento que puede el usuario puede 

acceder. Esto genera un atractivo tradeoff para el usuario B2C, asumiendo el costo 
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de búsqueda. Adicionalmente para la industria SaaS los software que no son servicios 

sino más bien con pago licencias como adquisición de producto es de un alto poder 

de cambio por los bajos costos que involucra. 

 

• Servicios complementarios: Los servicios de cloud computing es el mejor 

complementador de la industria SaaS para almacenar la información en la nube de 

manera digital y segura, con el objetivo de realizar una industria más dinámica y con 

opciones de acceder a la información en cualquier parte a través de diferentes 

dispositivos solo conectados a internet. 
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Anexo 3.- Tamaño y valor de mercado. 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Anexo 4.- Descripción modelo SaaS. 

 

El contexto general de un modelo SaaS (Software as a Service) es que se trata de un 

modelo de distribución de software en el que el proveedor del servicio aloja la aplicación en 

la nube y la pone a disposición de los usuarios a través de internet. En este modelo, los 

usuarios no tienen que preocuparse por la instalación, mantenimiento o actualización del 

software, ya que todo esto es responsabilidad del proveedor del servicio. Además, los 

usuarios suelen en ocasiones deben pagar por el uso del software en función de su consumo, 

lo que les permite ajustar sus costos en función de sus necesidades. Este modelo ha ganado 

mucha popularidad en los últimos años debido a su flexibilidad, escalabilidad y facilidad de 

uso. Algunas de las características de un modelo SaaS son: 

 

- Accesibilidad: El software está alojado en la nube y se accede a él a través de 

internet, lo que permite a los usuarios acceder a él desde cualquier lugar y en 

cualquier momento. 

- Escalabilidad: El modelo SaaS permite a los usuarios escalar su uso del software 

según sus necesidades, ya que pueden aumentar o disminuir su consumo según 

sea necesario. 

- Actualizaciones automáticas: El proveedor del servicio es responsable de 

mantener el software actualizado, lo que significa que los usuarios siempre tienen 

acceso a la última versión del software sin tener que preocuparse por actualizarlo 

manualmente. 

- Pago por uso: Los usuarios pagan por el uso del software en función de su 

consumo, lo que les permite ajustar sus costos en función de sus necesidades. 

- Personalización: El modelo SaaS permite a los usuarios personalizar el software 

según sus necesidades específicas, lo que les permite adaptarlo a sus procesos 

y flujos de trabajo. 

- Seguridad: El proveedor del servicio es responsable de garantizar la seguridad del 

software y de los datos de los usuarios, lo que significa que los usuarios pueden 

confiar en que sus datos están protegidos. 
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Anexo 5.- VRIO. 

 

 

Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Anexo 6.- Análisis FODA 

 

Fortalezas: 

- Entregar una aplicación diferenciadora y única, que une beneficios u oportunidades 

privadas y públicas, como también beneficios exclusivos para trabajadores de las 

empresas que lo requieran. 

- Entregar información necesaria para postular a las oportunidades y beneficios. 

- Tener programadores, diseñadores de contenido, desarrolladores web y perfiles 

profesionales de alto desempeño. 

- Apoyar a corporaciones o fundaciones a aumentar su voluntariado y mostrar a 

nuestros usuarios sus obras sociales. 

 

Debilidades: 

- Alto grado de imitación de la plataforma por parte de sus competidores. 

- Empresa sin historial en el mercado B2B, apostando por la confianza y la propuesta 

de valor de Kashapp. 

- Tener personal con perfiles profesionales de difícil sustitución. 

- Servicio con unas altas probabilidades de deserción. 

 

Oportunidades: 

- Amplio espectro de clientes, ya que es una necesidad constante y que agrega valor a 

los usuarios. 

- Ser pioneros en la industria uniendo los modelos de negocios B2B y B2C con 

beneficios y oportunidades en los mercados públicos y privados consolidados en una 

sola plataforma. 

- Crear una plataforma local disruptiva con alto potencial de crecimiento internacional. 

- Ayudar a los usuarios a conocer el lugar donde pueden optar a beneficios u 

oportunidades. 

 

Amenazas: 

- Información disponible en las plataformas web públicas. 

- Posibles regulaciones a las startup o emprendimientos digitales. 

- Aumento en los costos de estructura tecnológica. 

- Desarrollo de aplicaciones similares en órganos gubernamentales. 
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Para realizar el análisis que ayudará a determinar la estrategia en base al FODA, se 

realizó la subdivisión de los siguientes cuadrantes: 

 

- Fortalezas - Oportunidades: Determinar cómo las fortalezas nos permitirán obtener 

beneficios de las oportunidades. 

- Fortalezas - Amenazas: Identificar cómo nuestras fortalezas nos permiten enfrentar 

y mitigar las amenazas. 

- Debilidades - Oportunidades: Determinar si nuestras debilidades no nos permitirán 

aprovechar las oportunidades que tenemos en la industria. 

- Debilidades - Amenazas: Identificar si nuestras debilidades lograrán impulsar las 

amenazas que existen en la industria. 
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Anexo 7.- Áreas de impacto medio ambiente. 

 

- Materialidad. 

 

La implementación digital que tiene la plataforma ahorra en recursos materiales como 

papel y combustible, ya que el flujo de información se desarrolla desde la tecnología del 

celular o una web, generando una intervención social eficiente en tiempo, con un mínimo 

impacto medioambiental a través de la “desmaterialización”. 

 

- Lenguaje. 

 

Es necesario que el tono comunicacional utilizado para mostrar los beneficios 

medioambientales de KashApp sean comunicados de manera simple y precisa, empleando 

datos y cifras concretas, con lo cual se realiza una labor educativa con la comunidad.  

 

- Certificaciones. 

 

Si bien no existe una normativa que exija certificaciones vigentes para plataformas 

digitales como Kashapp, el producto tendrá procesos verificados bajo la norma ISO 14.001 

correspondiente a la Gestión Medioambiental. 
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Anexo 8.- Canvas medio ambiental. 

 

 

Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Anexo 9.- Mapa de Stakeholders. 

 

 

Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Anexo 10.- Proyección de usuarios en la plataforma. 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Anexo 11.- Proyección de la población objetivo y demanda de mercado. 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Anexo 12.- Total empresas Chile. 

 

 

Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Anexo 13.-  

 

13.1.- Términos y condiciones 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

 

13.2.- Formulario de ingreso 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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13.3.- Datos de perfil 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 
 
13.4.- Modulo de beneficios 

 
 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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13.5.- Funcionalidades. 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Anexo 14.- Análisis de precio competidores. 

 

14.1.- BUK, cuentan con un Setup Inicial de 60 UF, con un valor variable en UF de acuerdo 

a las aplicaciones y módulos que se deseen y de acuerdo a los usuarios que utilizarán la 

plataforma. Tienen 2 versiones, Escencial y Pro, su precio se basa en Plan Base, Módulos y 

Addons (Integraciones con sistemas de la empresa). 

 

 

 
14.2.- SEMSO, su precio tiene 2 valores, en el plan Lite y Pro, cobran un Setup inicial de 

100UF. El valor de su plan Lite es de 35 UF y para la versión Pro 50 UF, un monto fijo para 

usuarios ilimitados. 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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14.3.- TALANA, cuenta con tarifas variables, según los módulos y trabajadores que cuente 

la empresa, que en el modelo de 112 usuarios, la tarifa mensual para el plan sin control de 

asistencia es de 21,17 UF y sumando este servicio 26,43 UF. Entrega un servicio de 

administración de recursos humanos y cuenta con una tarifa inicial de Setup de 120 UF. 
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Anexo 15.- .Plataforma sociales. 

 

15.1 Plataformas sociales más utilizadas (%) 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

15.1 Plataformas sociales favoritas de la población chilena (%). 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Anexo 16.- Pieza digital enfocada a emotividad. 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Anexo 17.- Diseño KashApp 

 

17.1.- Colores de marca 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

 
17.2.- Logo. 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Anexo 18.- Entrevistas 

Resultado de entrevistas 

 

Se entregan los detalles de la aplicación y los alcances, para poner en contexto a los 

entrevistados. 

 

Entrevistado 1 

Nombre: Oscar Lagos 

Cargo: Ejecutivo grandes empresas 

Empresa: Banco Santander 

 

1.- ¿Cuál es la industria donde se desempeña su empresa? 

R: En la industria bancaria. 

2.- ¿Su empresa ha optado por plataformas digitales externas para crecer o aprovechar en 

algún área? ¿Nos puede comentar sobre esto? 

R: La compañía contrató betterfly en la que consiste en tener una aplicación con nombre y 

usuario el cual nos mide la cantidad de pasos caminados durante periodos de tiempo y se 

convierten en agua potable o árboles donados. Es entretenido porque muestra un dashboard 

con las personas de mi área y sus posiciones, lo que para mi genera motivación para caminar 

o activar la aplicación cuando se que voy a generar gran cantidad de pasos para posicionarte 

en primer lugar (idealmente).  

3.- ¿Cuáles son los planes de publicidad en la parte digital que tiene su empresa? 

R: La verdad lo desconozco, pero sé que son varias. Como usuario activo de internet y redes 

sociales el banco aparece bastante en diferentes páginas sobre todo en LATAM. 

4.- ¿Cómo han desarrollado las estrategias digitales? 

R: Lo desconozco porque no es mi área, pero sé que existe un gran trabajo y el banco apunta 

según la estrategia que nos llega como input que cada día más va hacia lo digital, cerrando 

sucursales físicas y potenciando el uso de la aplicación y página web. 

5.- ¿Qué beneficios han entregado a la comunidad? ¿Han logrado obtener una interacción 

con ellos? 

R: Como te comentaba anteriormente utilizando la aplicación de los pasos (betterfly) y 

adicionalmente se que el banco como organización tiene un programa de inversión social y 

colabora con ONG y otras entidades sociales para la ayuda comunitaria. 

6.- Si existe una aplicación que los ayude a lograr conexión con los clientes, como lo puede 

lograr KASHAPP ¿Qué nivel de inversión harían en ella? 
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R: La inversión que realizaría el banco la desconozco, pero todo está dirigido a lo digital y si 

cuentan con una gran vitrina como público para atraer clientes ya sea con los beneficios o 

potenciales clientes para obtener los productos del banco creo que sería buena opción. 

7.- Con lo que hemos expuesto ¿Qué nos recomendaría para que la plataforma sea atractiva 

para las empresas? 

R: En base a lo comentado, primero creo que tener un gran número de usuarios para que sea 

atractivo para el banco y buscar la mayor cantidad de beneficios, financiamiento y cursos 

públicos o privados disponibles en internet para que tengan los usuarios una mayor variedad 

de opciones. 

8.- Solo para temas estadísticos ¿Qué nivel de ingresos anuales aproximados tiene su 

empresa? 

R: Lo desconozco, pero se puede encontrar en internet. 

9.- ¿Estarían dispuestos a invertir en una aplicación que los ayude a brindar beneficios y 

oportunidades a sus trabajadores? 

R: Como empleado actualmente me encantaría tener más beneficios por parte del Banco y 

en base a lo mismo si estuviera que invertir mi dinero en algo creo que sería una buena idea, 

depende obviamente de mis retornos y el tiempo de ello. 

Entrevistado 2 

Nombre: Elizabeth Waldron 

Cargo: CEO y Fundadora 

Empresa: Soc. Hotelera E&A Limitada 

 

1.- ¿Cuál es la industria donde se desempeña su empresa? 

R: Industria Hotelera 

2.- ¿Su empresa ha optado por plataformas digitales externas para crecer o aprovechar en 

algún área? ¿Nos puede comentar sobre esto? 

R: Booking - Hotel Cloud | Nos genera una visibilidad en Mercado del 40% | Google a nivel 

SEO 

3.- ¿Cuáles son los planes de publicidad en la parte digital que tiene su empresa? 

R: Hotel Cloud: Monto anual por los 3 hoteles USD$1.500, Google monto mensual USD$100 

a $200 y Booking te pide un fee del 13% de las ventas 

4.- ¿Cómo han desarrollado las estrategias digitales? 

R: A través del manager de publicidad externo que se encarga de la publicidad en Google, 

rrss (Facebook, Instagram), página web, booking. 



 

67 

67 

5.- ¿Qué beneficios han entregado a la comunidad ? ¿Han logrado obtener una interacción 

con ellos? 

R: No a nivel de comunidad de ciudad, solamente embellecer el entorno de donde están los 

hoteles. 

6.- Si existe una aplicación que los ayude a lograr conexión con los clientes, como lo puede 

lograr KASHAPP ¿Qué nivel de inversión harían en ella? 

R: El mismo o similar valor que exige Google por estar en los primeros puestos de búsqueda. 

7.- Con lo que hemos expuesto ¿Qué nos recomendaría para que la plataforma sea atractiva 

para las empresas? 

R: Que sea fácil y amigable en el uso. Conversión efectiva y reserva paga, con visibilidad de 

un mercado amplio y saber quién está reservando. Adicionalmente si la plataforma ofrece 

oportunidades personalizados a mí trabajadores como beneficio empresa sería una buena 

alternativa. 

8.- Solo para temas estadísticos ¿Qué nivel de ingresos anuales aproximados tiene su 

empresa? 

R: MM$1.800 anuales aprox. 

9.- ¿Estarían dispuestos a invertir en una aplicación que los ayude a brindar beneficios y 

oportunidades a sus trabajadores? 

R: Si claro, constantemente estoy realizando inversiones en diferentes mercados y creo que 

es una buena opción siempre y cuando sea negocio. 

 

Entrevistado 3 

Nombre: Martin Pizarro 

Cargo: Ingeniero de proyecto 

Empresa: Old Anglorians RC 

 

1.- ¿Cuál es la industria donde se desempeña su empresa? 

R: Club deportivo 

2.- ¿Su empresa ha optado por plataformas digitales externas para crecer o aprovechar en 

algún área? ¿Nos puede comentar sobre esto? 

R: Estamos trabajando para postular en la ley de donaciones y obtener financiamiento total o 

parcial en distintas áreas. 

3.- ¿Cuáles son los planes de publicidad en la parte digital que tiene su empresa? 

R: Un plan de rrss basado en post e historias de Instagram. 

4.- ¿Cómo han desarrollado las estrategias digitales? 
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R: Solo hemos desarrollado planes de Instagram en base a visualizaciones y likes más 

comentarios. 

5.- ¿Qué beneficios han entregado a la comunidad? ¿Han logrado obtener una interacción 

con ellos? 

R: Hemos trabajado con células para recolección de cajas solidarias para los afectados de 

catástrofes (terremotos y pandemia), la relación fue la entrega de estas cajas solidarias 

además de rifas  

6.- Si existe una aplicación que los ayude a lograr conexión con los clientes, como lo puede 

lograr KASHAPP ¿Qué nivel de inversión harían en ella? 

R: A nosotros no nos interesan clientes, nos interesan auspiciadores o sponsors para financiar 

nuestro proyecto deportivo. 

7.- Con lo que hemos expuesto ¿Qué nos recomendaría para que la plataforma sea atractiva 

para las empresas? 

R: Ser un estilo Marketplace con los distintos flujos de financiamiento. 

8.- Solo para temas estadísticos ¿Qué nivel de ingresos anuales aproximados tiene su 

empresa? 

R: MM$55 de pesos aprox proyectamos para este 2023. 

9.- ¿Estarían dispuestos a invertir en una aplicación que los ayude a brindar beneficios y 

oportunidades a sus trabajadores? 

R: Depende si me genera un buen retorno y han un buen plazo, no tendría problema en ello. 
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Anexo 19.- Estrategias de marketing. 

 

- Impactar: Se realizará una estrategia de impactar en base a anuncios en google 

patrocinados y a e-mail marketing con información atractiva, información necesaria y 

útil para llamar la atención. En RRSS, el enfoque estará en Facebook, Instagram y 

TikTok, con publicidad que hará el llamado a unirse a esta plataforma de forma muy 

atractivas, para dar a conocer los servicio, las bondades de navegar en Kashap, 

informar sobre qué conseguirán en la plataforma y la potenciar la presencia de la 

marca en los medio digitales. El Mailing se trabajará con 10 a 15 envíos por mes. 

 

- Atrer: En esta etapa se reforzará el mailing, para poder aumentar los Leads, así poder 

conseguir mayor información de los usuarios. Tener presencia en Google, para 

generar un crecimiento orgánico en las búsquedas y ser opción atractiva para los 

usuarios. Atraer hacia la página web con información necesaria y coyunturales, para 

poder obtener sus datos y hacer seguimiento. Se considerará una fuerte promoción 

en RRSS. 

 

- Convertir: Estrechar la relación con los usuarios, con información que lo ayude a 

tomar la decisión y entregar una experiencia en el sitio agradable, entretenida y 

dinámica, con una navegación intuitiva y de fácil entendimiento. Crear landing page 

para ordenar el sitio y consolidar información, ofreciendo los servicios personalizados 

al usuario. 

 

- Lealtad: El usuario ya está en la plataforma y se le otorgará una diferenciación en la 

navegación, se incluirá a los usuarios Premium en mailing exclusivos para fidelizar y 

también se crearán mailing para usuarios de la versión gratuita, para invitarlos a 

sumarse a la versión pago. 
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Anexo 20.- Presupuesto de marketing. 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 
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Anexo 21.- Cronograma de marketing. 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2023 

  



 

72 

72 

Anexo 22.- Flujos operacionales. 

 

22.1 Flujo operacional KashApp. 

 

 

22.2 Flujo usuario persona B2C. 

 

 

22.3 Flujo perfil administrador. 

 

 

 

22.2 Flujo usuario persona B2B. 
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Anexo 23.- Cálculos tasa de descuento. 

Fuentes para los cálculos: 

 

- Tasa libre de riesgo (Investing, 2023). 

- Premio por riesgo de mercado (Damodaran, s.f.) 

- BBa3 o BBB- (Ycharts, 2023) 

- Riesgo País (Damodaran, s.f.) 

- Software (system & application) industria (Damodaran, 2023) 

 

23.1.- Cálculos a 5 años. 

 

  

1) rentabilidad exigida por el accionista

Tasa libre de riesgo (bono del Tesoro a 5 años en CLP) 29.12.2022 5,32%

Premio por riesgo de mercado 7,40%

Tasa de impuesto utilizada 27,0%

2) Calculo del beta re-apalancado

Salesforce, Inc. Adobe Inc
Cisco Systems, 

Inc.
MercadoLibre, Inc.

Beta Industria

Beta observado 1,24 1,31 0,99 1,57

Beta desapalancado 1,182 1,290 0,921 1,477 1,2360

Fecha de toma de datos 30-04-23 30-04-23 30-04-23 30-04-23 Mediana

Montos en USD Billones USD B USD B USD B USD B

Deuda a valor libro 14,88 4,13 24,01 5,43

Patrimonio a valor de mercado 198,37 170,37 207,33 64,58

Tasa de impuesto 35% 35% 35% 25% 0,3500

Oficinas EEUU EEUU EEUU Uruguay

Deuda 6,98% 2,37% 10,38% 7,76% 0,0737

Patrimonio 93,02% 97,63% 89,62% 92,24% 0,9263

% deuda / total de financiamiento 7,37%

% patrimonio / total de financiamiento 92,63%

Beta re-apalancado de Kashapp 1,3078              

beta de la industria desapalancado 123,60%

tasa de impuesto Chile 27,00%

% deuda 7,37%

% patrimonio 92,63%

Tasa libre de riesgo (bono del tesoro) 5,32%

Premio por riesgo de mercado 7,40%

Rentabilidad exigida por el inversionista 15,00%

BBa3 o BBB- 5,87%

Riesgo País 1,46%

Software (System & Application) 12,61%

Tasa de la deuda despues de impuesto 14,56%

3) distribución de deuda estimada de Kasahpp:  WACC o costo promedio ponderado de financiamiento

Rentabilidad exigida por el accionista 15,00%

% patrimonio 92,63%

Tasa de la deuda después de impuesto 14,56%

% deuda 7,367%

Premio Startup 4,000%

Premio por Liquidez 3,000%

Tasa de descuento a 5 años 21,97%
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23.2.- Cálculos a plazo infinito. 

 

 

  

1) rentabilidad exigida por el accionista

Tasa libre de riesgo (bono del Tesoro a 30 años en CLP) 5,37%

Premio por riesgo de mercado 7,40%

Tasa de impuesto utilizada 27,0%

2) Calculo del beta re-apalancado

Salesforce, Inc. Adobe Inc
Cisco Systems, 

Inc.
MercadoLibre, Inc.

Beta Industria

Beta observado 1,24 1,31 0,99 1,57

Beta desapalancado 1,182 1,290 0,921 1,477 1,2360

Fecha de toma de datos 30-04-23 30-04-23 30-04-23 30-04-23 Mediana

Montos en USD Billones USD B USD B USD B USD B

Deuda a valor libro 14,88 4,13 24,01 5,43

Patrimonio a valor de mercado 198,37 170,37 207,33 64,58

Tasa de impuesto 35% 35% 35% 25% 0,3500

Oficinas EEUU EEUU EEUU Uruguay

Deuda 6,98% 2,37% 10,38% 7,76% 0,0737

Patrimonio 93,02% 97,63% 89,62% 92,24% 0,9263

% deuda / total de financiamiento 7,37%

% patrimonio / total de financiamiento 92,63%

Beta re-apalancado de Kashapp 1,3078              

beta de la industria desapalancado 123,60%

tasa de impuesto Chile 27,00%

% deuda 7,37%

% patrimonio 92,63%

Tasa libre de riesgo (bono del tesoro) 5,37%

Premio por riesgo de mercado 7,40%

Rentabilidad exigida por el inversionista 15,05%

BBa3 o BBB- 5,87%

Riesgo País 1,46%

Software (System & Application) 12,61%

Tasa de la deuda despues de impuesto 14,56%

3) distribución de deuda estimada de Kasahpp:  WACC o costo promedio ponderado de financiamiento

Rentabilidad exigida por el accionista 15,05%

% patrimonio 92,63%

Tasa de la deuda después de impuesto 14,56%

% deuda 7,367%

Premio Startup 0,000%

Premio por Liquidez 3,000%

Tasa WACC ( Tasa de descuento perpetuo) 18,01%
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Anexo 24.- Detalle de ingresos. 

 

- Año 1 

 

Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

- Año 2 

 

Fuente: Elaboración propia, 2023 

  



 

76 

76 

Anexo 25.- Cotización de proveedores desarrollo plataforma 

 

25.1.- Empresa 1. 

 

Fuente: Empresa 1, 2023 

  

Aplicación plataforma Web Frontend Backend

Setup de proyecto base 16 16

Signup / Login con fire base para FB y G 8 16

Editar información de proveedor 16 8

Listado de productos datos de alta 12 8

Editar precio e incrementar stock 12 8

Crear producto nuevo 16 8

Aplicación Administratación Frontend Backend

Setup de proyecto base 16 0

Signup / Login con fire base para FB y G 8 16

Signup / Login con facebook 4 4

Signup / Login con google 4 4

Listado de usuarios administradores 8 8

Ver Detalle/editar/Deshabilitar administrador 0 0

Listado de proveedores 8 8

Detalle de proveedores 16 8

Alta proveedor nuevo 12 8

Listado de productos 16 8

Ver Detalle/editar/Aprobar producto 32 32

Listado de ordenes 32 32

Impresión de etiquetas de envío 12 0

Administrar datos de cuenta admin 24 24

Integraciones Frontend Backend

Por una plataforma 12 16

Total horas desarrollo 516

Total horas project management 127

Total horas quality assurance 127

Total 770

Precio x hora 38.961          

Total Neto 30.000.000  

Iva 5.700.000     

Total 35.700.000  
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25.2.- Empresa 2. 

 

Fuente: Empresa 2, 2023 

  

Aplicación plataforma Web Frontend Backend

Setup de proyecto base 16 16

Signup / Login con fire base para FB y G 12 16

Editar información de proveedor 16 8

Listado de productos datos de alta 12 8

Editar precio e incrementar stock 12 8

Crear producto nuevo 16 8

Aplicación Administratación Frontend Backend

Setup de proyecto base 16 0

Signup / Login con fire base para FB y G 8 16

Signup / Login con facebook 8 16

Signup / Login con google 8 14

Listado de usuarios administradores 12 8

Ver Detalle/editar/Deshabilitar administrador 8 12

Listado de proveedores 12 8

Detalle de proveedores 16 8

Alta proveedor nuevo 12 8

Listado de productos 32 16

Ver Detalle/editar/Aprobar producto 32 32

Listado de ordenes 32 32

Impresión de etiquetas de envío 12 0

Administrar datos de cuenta admin 24 24

Integraciones Frontend Backend

Por una plataforma 16 20

Total horas desarrollo 610

Total horas project management 127

Total horas quality assurance 127

Total 864

Precio x hora 52.083          

Total Neto 45.000.000  

Iva 8.550.000     

Total 53.550.000  
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25.3.- Empresa 3. 

 

Fuente: Empresa 3, 2023 

  

Aplicación plataforma Web Frontend Backend

Setup de proyecto base 20 20

Signup / Login con fire base para FB y G 12 16

Editar información de proveedor 16 8

Listado de productos datos de alta 12 8

Editar precio e incrementar stock 12 8

Crear producto nuevo 16 8

Aplicación Administratación Frontend Backend

Setup de proyecto base 16 12

Signup / Login con fire base para FB y G 8 16

Signup / Login con facebook 20 24

Signup / Login con google 20 24

Listado de usuarios administradores 12 8

Ver Detalle/editar/Deshabilitar administrador 12 12

Listado de proveedores 12 12

Detalle de proveedores 16 20

Alta proveedor nuevo 12 20

Listado de productos 16 20

Ver Detalle/editar/Aprobar producto 32 32

Listado de ordenes 32 32

Impresión de etiquetas de envío 12 0

Administrar datos de cuenta admin 24 24

Integraciones Frontend Backend

Por una plataforma 20 20

Total horas desarrollo 696

Total horas project management 127

Total horas quality assurance 127

Total 950

Precio x hora 52.632          

Total Neto 50.000.000  

Iva 9.500.000     

Total 59.500.000  
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Anexo 26.- Punto de equilibro. 

 

Se evalúa el punto de equilibrio en base a las empresas del mercado B2B, las cuales serán 

el foco del negocio. 

 

 

Fuente: Elaboración propia, 2023 

 

Los ratios financieros se interpretan de la siguiente manera: 

 

- Capital de trabajo, muestra la capacidad que tiene una empresa para continuar con el 

normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo. 

- La empresa no cuenta con problemas de KºTº. 

- Razón corriente: Indica qué proporción de deudas de corto plazo pueden ser cubiertas 

por los activos que se pueden liquidar rápidamente. 

- Rotación de caja y bancos, indica el efectivo que hay en caja para cubrir los días de 

venta. 

- Rotación de activos totales, indica el funcionamiento de la empresa y su función es 

indicar la eficiencia de la empresa a la hora de gestionar sus activos para producir 

nuevas ventas.  

(fuente: https://www.estrategiasdeinversion.com/herramientas/diccionario/analisis-

fundamental) 

- Margen de EBITDA: el margen bruto de explotación; antes de deducir los intereses, 

amortizaciones e impuestos. 
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- Ratio de endeudamiento a corto plazo, muestra la insolvencia de una empresa, el 

parámetro definido para determinar una empresa solvente es 0,4 a 0,6, sobre este la 

empresa puede caer en insolvencia, bajo 0,4 indica que la empresa tiene poca 

deuda, por lo tanto, su insolvencia no sería un problema. 

 


	1. Oportunidad de negocio.
	2. Análisis de la industria, competidores y clientes.
	3. Descripción de la empresa y propuesta de valor.
	4. Plan de marketing.
	5.  Plan de operaciones.
	5.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones.
	5.2. Flujo de operaciones.
	5.3. Plan de desarrollo e implementación.
	5.4. Dotación.

	6. Equipo de proyecto.
	6.1. Equipo gestor.
	6.2. Estructura organizacional.
	6.3. Incentivos y compensaciones.

	7. Plan Financiero.
	7.1. Supuestos.
	7.2. Inversión inicial.
	7.3. Estimación de ingresos.
	7.4. Gastos.
	7.5. Plan de inversión.
	7.6. Estado de resultado.
	7.7. Proyecciones de flujo de caja.
	7.8. Cálculo tasa de descuento.
	7.9. Evaluación financiera.
	7.10. Valor residual.
	7.11. Balance proyectado.
	7.12. Capital de trabajo
	7.13. Fuentes de financiamiento.
	7.14. Ratios Financieros.
	7.15. Análisis de sensibilidad.
	7.16. Análisis de sensibilidad en base a la tasa de abandono (Churn rate).

	8. Riesgos críticos.
	9. Propuesta al inversionista.
	10. Conclusiones.
	11. Bibliografía.
	12. Anexos

