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RESUMEN

PLAN DE NEGOCIOS PARA CRECIMIENTO DE EMPRESA DE CONSULTORIA
ESTRATEGICA Y DE GESTION TACTIGO SPA

El presente trabajo de tesis corresponde a un plan de negocios para el crecimiento
de una empresa de consultoria estratégica y de gestion que tiene por nombre
Tactigo SpA. La idea de esta empresa nace de la especialidad técnica en control de
gestion y experiencia laboral de 2 socios que buscan darle un giro a la clasica
consultoria, convirtiéndola en un proceso mas simple y auto gestionable,
enfocandose en empresas con ventas desde UF 10.000 a UF 100.000.

El modelo de negocios a implementar consistira en 2 unidades de negocios
enfocadas en servicios complementarios y que presentan sinergias entre ambos.
Por un lado, la asesoria en planificacién estratégica se enfocara en proyectos de 6
meses manteniendo una estructura de personal estatica a través de los afios. Por
el otro lado la unidad de software consiste en un servicio de implementacion de un
software de control de la planificacion para luego mantenerse junto con el cliente a
lo largo del tiempo asignandole horas de soporte y asesoria en control de gestion
como parte del servicio. Estas dos unidades de negocio representan la base de
Tactigo, que es crear una relaciéon de confianza y a largo plazo a través de la
tecnologia y metodologias agiles.

Con respecto a los planes, la estrategia de marketing es primordial con el fin de
posicionar la marca y darse a conocer con los clientes. En conjunto con esto los
procesos operacionales desde el inicio de la empresa, el desarrollo del software y
la entrega de la asesoria deben ser correctamente ejecutados para cumplir con la
excelencia en el servicio y mantener satisfechos a los clientes. Para brindar un buen
servicio es clave contar con personal con experiencia y una cultura acorde a Tactigo.

El horizonte de evaluacion del negocio es de 5 afios y entrega resultados favorables
a los inversionistas. Con un payback de 4 afios, el negocio tiene un VAN de UF
10.254 a una tasa de descuento de 11,18% y una TIR del 23,48%, que tiene relacion
con la incorporacion del riesgo tecnoldgico de la consultora, pero que al mismo
tiempo estara a la vanguardia y permitird una base y crecimiento de los ingresos en
el tiempo. Por esta razon, se recomienda realizar una inversion en el proyecto
consolidado y no diferenciar las unidades de negocio por separado ya que estas
presentan sinergias importantes para Tactigo.
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.  INTRODUCCION

El mercado de la consultoria, a nivel global cuenta con ingresos proyectados para
el afio 2022 de US $693 billones (IBISWorld Inc., 2022), de los cuales el 25%
corresponden a consultorias de estrategia de negocios.

Por el lado de la competencia, si bien existen empresas grandes, es un mercado
altamente fragmentado a nivel de competidores (los 3 mas grandes en conjunto,
Accenture, Deloitte y PricewaterhouseCoopers, tienen solo el 10,6% del mercado,
en comparacion con el 89,4% que esta distribuido en 2,3 millones de empresas
(IBISWorld Inc., 2022)). Esto se debe a que el servicio de consultoria puede ser
entregado por distintos tipos de empresas, desde una consultora grande, mediana
o0 incluso a nivel personal como profesional independiente, abriendo la oportunidad
de diferenciarse en nichos de mercado y poder entrar a competir.

Adicional a lo anterior, las tendencias en la consultoria apuntan a 2 oportunidades.
Primero, la demanda por servicios de consultoria estratégica en mercados
emergentes (China e India) ha aumentado a lo largo de los afios, debido a la
necesidad de las empresas que participan en estos mercados por crecer de manera
sostenible con una estrategia clara. Lo segundo, los servicios de la salud, publicos
y gubernamentales también han incrementado las solicitudes de consultorias
estratégicas, debido a las condiciones fluctuantes de la economia y a los avances
tecnoldgicos, teniendo que adaptar su estrategia a través del conocimiento de
expertos (IBISWorld Inc., 2022). Teniendo en cuenta que Chile cumple con las
caracteristicas para clasificarlo como un pais con una economia emergente
(BBVA_Research, 2022) es que se aprovechara esta oportunidad detectada en las
tendencias mundiales. Para esto, dos socios con experiencia complementaria y
residencia en Chile unen sus conocimientos para crear la empresa consultora
Tactigo, enfocada en Planificacion Estratégica. Por un lado, el gestor de la idea,
Rodrigo Gajardo, MBA Universidad Catélica, cuenta con mas de 10 afios en
planificacion y control de gestién, procesos, analitica de negocios y gestion
presupuestaria y financiera en el Grupo EMIN. El plantea la posibilidad de levantar
un negocio en torno a su experiencia y consigue el primer cliente el afio 2021 que
resulta en un proceso exitoso. Por otro lado, Alexis Ponce, MBA en proceso en la
Universidad de Chile, cuenta con experiencia complementaria a Rodrigo con quien
se asocia al mismo tiempo de la creacion de la empresa, pasando a ser el CFO de
la empresa, ademas de apoyar a Rodrigo en los procesos de Planificacion
Estratégica para los clientes. Alexis cuenta con 7 afios de experiencia en
planificacion y control de gestibn y mas de 3 afios en procesos financieros de
valorizacion de empresas, flujos de caja, fusiones y adquisiciones de compafias y
levantamiento de capital.

En la actualidad, las grandes empresas de consultoria estratégica como EY, BCG,
Accenture, McKinsey & Company, Deloitte, entre otras, apuntan a grupos Yy
empresas consolidadas y de gran tamafio. Estas consultoras, ademas, tienden a
hacer un buen diagnéstico que se lleva a un informe, el cual en base a la experiencia
de los socios de Tactigo con estas empresas, no tiene el impacto deseado en la



empresa ya que su ejecucion se va perdiendo en el tiempo por falta de seguimiento
y desinterés de las gerencias por aplicarlo. Debido a esto se identifica la necesidad
crear una empresa consultora con el fin de asesorar en un proceso de planificacion
estratégica mas simple, econémico y con un seguimiento y control efectivo a
empresas de menor tamafio.

Para entender de mejor manera la oportunidad de Chile, se pueden encontrar
algunas cifras respecto al mercado de empresas a las cuales se le entregara el
servicio. Segun las cifras del Servicio de Impuestos Internos, al afio 2021 existen
483.367 empresas de distintos tamafnos con ventas por 25.950 millones de UF (SlI,
2022). Si bien hay un gran mercado, es necesario acotarlo y enfocarse en un nicho
especifico que cumpla con el foco de Tactigo, el cual busca asesorar empresas de
menor tamafo de manera simple, econémico y de manera agil. Con respecto a esto,
dentro de los tramos de empresas por ventas en UF, segun la clasificacion del
Servicio de Impuestos Internos, son las pequefias y medianas las que presentan un
alto crecimiento, cercano al 30% (SllI, 2022) entre los afios 2017 y 2021, siendo
consecuente con el foco de Tactigo de enfocarse en estos tramos debido a la
caracteristica del servicio. Realizando un analisis mas profundo, es que la
concentracion de empresas se encuentra principalmente en la Regién
Metropolitana, la cual concentra el 53% de las ventas a nivel pais (Sll, 2022). Al
mismo tiempo dentro de la regidn metropolitana y enfocandose en las pequefias y
medianas empresas, es que los tramos especificos Pequefia 3, Mediana 1 y
Mediana 2, concentran el 77% de las ventas (Sll, 2022). Este mercado presenta una
buena oportunidad acotada en la cual participar entregando los servicios.

Otra de las consideraciones para este plan de negocios es la escalabilidad de la
consultora. Las empresas de mayor tamafio tienen una estructura de personal cara
y el proceso es poco escalable ya que depende principalmente de los equipos de
consultores desde el principio al final. Si bien Tactigo necesita del personal para
iniciar la consultoria y educar al cliente en base a la estrategia, el elemento
diferenciador sera el de complementar la consultoria con tecnologia auto
gestionable para lograr escalar a través de un software en el servicio de seguimiento
y control de la planificacion lo que ayudara a generar ingresos recurrentes.

La presente tesis consta en la elaboracién de un plan de negocios completo para el
crecimiento de una empresa del rubro de la consultoria, dandole un enfoque
tecnoldgico y de orientacion B2B dedicada a la asesoria en gestion estratégica para
su posterior control y seguimiento.

El plan de negocios sera desarrollado para Tactigo, una empresa de consultoria
para empresas de mediano tamafo, con gran potencial de crecimiento, las cuales
estan en sus inicios ademas de contar con una falta en la definicion de su plan
estratégico. La principal motivacion de los socios de Tactigo por fundar esta
empresa y proyectar un crecimiento para esta, nace de la inquietud de por un lado
emprender y poder independizarse de sus trabajos actuales y por otro plasmar sus
ideas de generar un tipo de consultoria distinta, tratando de encontrar un valor
agregado dentro de esta. Todo esto puede lograrse tomando toda la experiencia



qgue han adquirido a lo largo de los afios y que se ha potenciado con sus recientes
estudios en Magisteres en Administracion de Empresas.

ll.  DESCRIPCION Y ALCANCE DEL TEMA

El presente seminario de grado contempla la formulacién del plan de negocios para
el crecimiento de una empresa de consultoria estratégica, entregando a los socios
una propuesta y recomendacion que les permita tomar la mejor decision de
inversion. Respecto al alcance geografico, se va a considerar Chile para el
desarrollo del negocio. En relacién con los clientes potenciales, este serd un negocio
B2B, considerando PYMES, segun la clasificacion por monto de ventas anuales del
Servicio de Impuestos Internos de Chile, desde el tercer rango de Pequefia Empresa
(UF 10.000), hasta el segundo rango de Mediana Empresa (UF 100.000).

lll.  PREGUNTAS CLAVES A RESPONDER

Las preguntas claves que se busca responder con el desarrollo de esta tesis son
las siguientes:

e ¢ Existe un mercado disponible y atractivo para este tipo de servicios?

e ¢ Estan dispuestas las medianas empresas a confiar en una consultora que
emplea distintas metodologias comparadas con un servicio tradicional?

e (Cual es el segmento objetivo al que debe apuntar la consultora?

e ¢ Cual es la estructura de precio por asesorias y suscripciones optimas para
el crecimiento de la consultora?

e (Cual es el publico objetivo al cual apuntar?

e (Cuales son los procesos ideales al iniciar y ejecutar la asesoria?

e ¢ Cual es la estructura organizacional adecuada para el inicio y crecimiento
de la consultora?

e (Cudl es el nivel de inversibn que se requiere para iniciar y cuél es la
rentabilidad del negocio?

e (Cuales son las necesidades de capital a corto plazo?

IV. OBJETIVOS Y RESULTADOS ESPERADOS

Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para el crecimiento de una empresa de consultoria
de gestion.



Objetivos Especificos

1. Comprender el mercado de consultoria de gestion estratégica, asi como los
potenciales clientes y principales competidores.

2. ldentificar el mercado objetivo a abordar a través de una investigacion de
mercado.

3. Determinar propuesta de valor y modelo de negocios para la generacion de
ingresos.

4. Desarrollar los planes de Marketing, Recursos Humanos, Operaciones y
Finanzas como parte funcional de una empresa.

5. Determinar necesidades de capital para el crecimiento de la empresa.

6. Entregar unarecomendacion a los socios respecto a la viabilidad del negocio.

Se espera contar con un analisis del mercado en el cual competira la empresa de
consultoria, identificando el segmento objetivo, considerando los servicios mas
atractivos para los clientes potenciales, con el fin de determinar una propuesta de
valor a entregar.

Por consiguiente, el resultado esperado es contar con un plan de negocios robusto
gue entregue directrices en todos los ambitos de interés de los inversionistas y la
empresa, evaluando si se podra conformar un negocio rentable y escalable en el
mediano plazo.

V. MARCO CONCEPTUAL

Para el desarrollo del andlisis propuesto en esta tesis, se utilizaran las siguientes
herramientas y referencias metodoldgicas:

Investigacion de mercado: Es una herramienta de recoleccidén de informacion y
datos a través de distintas fuentes, con el fin de recabar datos trascendentales del
mercado e industria en la cual participara la empresa. (Malhotra, 2008)

Modelo de las 5 fuerzas de Porter: Es una herramienta utilizada para analizar 5
fuerzas competitivas existentes en una industria. Considera las amenazas de
entrada de nuevos competidores al mercado, la rivalidad entre las compafias
existentes, el poder de negociacion de los clientes, el poder de negociacién de los
proveedores y la amenaza de productos y servicios sustitutos. Dependiendo de
coémo se comporta cada fuerza, se puede determinar el atractivo de una industria.
(Porter, 2015)

Andlisis PESTEL: La metodologia de andlisis PESTEL se basa en un
entendimiento del macroentorno en el cual se establece una industria. Para esto
toma en cuenta los factores politicos, econdmicos, socioculturales, tecnoldgicos,
medioambientales (ecoldgicos) y legales que pueden tener un impacto en la
industria y por consiguiente en la empresa que funciona dentro de ella. (Porter,
2015)



Modelo Canvas: es una herramienta que consiste en una representacion visual que
permite describir y disefiar la légica fundamental de como una organizacion crea,
entrega y captura valor. Esta compuesto por nueve bloques principales que se
organizan en un lienzo o plantilla respecto a los segmentos de clientes, propuesta
de valor, canales, relacién con los clientes, fuentes de ingresos, recursos claves,
actividades claves, alianzas claves y la estructura de costos. (Osterwalder, 2013)

Matriz FODA: Es una herramienta de analisis que ayuda a identificar factores
externos e internos que afectan a la empresa sirviendo como base para la
formulacion de la estrategia. Aqui se definen las oportunidades y amenazas, asi
como también las fortalezas y debilidades de una empresa. (Speth, 2016)

Plan de Negocios: Es una herramienta que permite al empresario analizar el
mercado y en base a esto, realizar una planificacién estratégica del negocio. Con
esto se plantean los objetivos que van alineados con la estrategia, dando visibilidad
en el largo plazo de lo que se quiere lograr y como se va a lograr. (Alexander
Osterwalder, 2011)

Plan de Marketing: Esta herramienta tiene relacién con la estrategia, objetivos y
planes tacticos relacionados al area de Marketing. Se realiza tomando en
consideracion las 4ps, relacionadas con el Producto, Precio, Promocion y Plaza
(punto de venta). De manera complementaria se utilizara la metodologia STP, que
consiste en Segmentar a los clientes en grupos, para luego Focalizar y determinar
en qué grupos se realizaran los esfuerzos de marketing para finalmente Posicionar
el producto con el mix de marketing ideal para el grupo seleccionado. (Kotler, 2016)

Plan de Operaciones: Esta herramienta tiene relacion con la estrategia, objetivos
y planes tacticos relacionados al area de Operaciones. Se consideran los aspectos
relacionados a los procesos, operaciones y logistica. A través de la metodologia
BPMN se modelan a través de diagramas los distintos procesos involucrados en la
elaboracién de productos o la ejecucion de servicios. (Nigel Slack, 2017)

Plan de Recursos Humanos: Esta herramienta tiene relacién con la estrategia,
objetivos y planes tacticos relacionados al area de Recursos Humanos. Ayuda a
identificar la estructura de personal adecuada para la empresa en conjunto con sus
perfiles de cargo y la correspondiente estructura de remuneraciones. (Gold, 2022)

Plan Financiero: Esta herramienta tiene relacion con la estrategia, objetivos y
planes tacticos relacionados al area de Finanzas. En este plan se realizan las
proyecciones de flujos financieros para determinar necesidades de capital y
determinar la rentabilidad del negocio. (Alexander, 2018)

VI. METODOLOGIA

Para el desarrollo de esta tesis se utilizara la siguiente metodologia y cronologia
para alcanzar los objetivos propuestos:



Andlisis Estratégico: Se propone realizar un andlisis de las fuerzas
competitivas del sector a traves de la herramienta de PORTER y ademas se
efectuara un analisis PESTEL para la industria consultoria estratégica. Con
esto se podra identificar el potencial del sector con el fin de identificar
aspectos relevantes a considerar para la conformacién y crecimiento de la
empresa, determinando la estrategia adecuada en conjunto con los objetivos
y el plan de accion para lograrlos.

Investigacion de mercado: Se propone realizar un estudio de mercado en
base a metodologias cuantitativas y cualitativas, para lo cual se utilizaran
estadisticas oficiales respecto al mercado de la consultoria ademas de
entrevistas a gerentes para corroborar los servicios y necesidades de las
empresas.

Modelo de negocio: Se establecerd& un modelo de negocios que sea
congruente con los resultados de la investigacion de mercado. Luego de este
se plasmaréa en el lienzo CANVAS para determinar el modelo de negocios
optimo. Adicional a esto, se realizar4d un analisis FODA. Gracias a esta
herramienta se van a poder identificar las principales fortalezas y debilidades
de la empresa con el fin de validar un modelo acorde a estas, aprovechando
las oportunidades y mitigando las posibles amenazas.

Plan de Marketing: Se realizara mediante las herramientas del marketing, la
definicién del producto (en este caso el servicio), el lugar donde se prestara,
la determinacion de precios y la propuesta de promocion. Adicional con el
modelo STP se va a definir el grupo especifico de clientes a considerar.

Plan de Operaciones: Incluye las etapas preoperacionales y operacionales
de la empresa, como constitucion de sociedad, inicio de actividades, creacion
de marca, preventa y ejecucion del servicio junto con la posventa. Se
realizara un andlisis de los procesos y tareas claves y de apoyo a través del
modelamiento con la metodologia BPMN, lo que permitird generar una
propuesta de valor para los clientes. Con esta informacién se podra
esquematizar la cadena de valor y el flujo de operaciones Optimo para la
entrega del servicio.

Plan de Recursos Humanos: Una vez definida la operacion, se debera definir
el personal necesario para ejecutar el negocio, identificando los perfiles de
cargos y competencias necesarias para cada funcion, la forma en que se
debera llevar el reclutamiento y la definicién del plan de remuneraciones
acorde al mercado.

Plan Financiero: Una vez reunidos todos los antecedentes se realizara un
plan financiero para evaluar la rentabilidad del proyecto considerando las
distintas formas de financiamiento y utilizando una correcta tasa de
descuento que defina el riesgo del negocio. Se generara un flujo de caja que
entregara el VAN y la TIR del Negocio y los plazos de recuperacion de capital.
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En base a esto, se entregara una recomendacion a los socios en conjunto
con las conclusiones respecto al plan de negocios.

VIl. DESCRIPCION DE LA ORGANIZACION

Tactigo SpA es una empresa de consultoria en gestion estratégica. Presta servicios
relacionados a la planificacion, desarrollo, implementacion alineamiento y control de
la estrategia.

La idea nace de 2 socios ligados a la carrera de control de gestién, que poseen
experiencia complementaria en distintos ambitos de negocios. Por un lado, Rodrigo
Gajardo, CEO de la empresa, cuenta con mas de 10 afios de experiencia realizando
planificaciones estratégicas dentro del Grupo Emin para las distintas empresas y
unidades de negocios que lo componen. En el momento de terminar su MBA, surge
la oportunidad de prestar el servicio a un compariero en el proceso de planificacion
estratégica de la unidad de urgencia de la Clinica de la Universidad Catdlica, usando
una metodologia similar a la aprendida a lo largo de su carrera profesional, siendo
un proceso exitoso y posible de ejecutar como empresa. Rodrigo le plantea la idea
de negocio a Alexis Ponce, quien pasa a ser el CFO de la empresa. Alexis cuenta
con mas de 7 afios en el area de control de gestion y mas de 3 afos en areas
financieras.

La empresa se crea formalmente como una Sociedad por Acciones el afio 2022,
con el fin de profesionalizar el servicio prestado e ir probando la mejor manera para
ejecutar el negocio. Este mismo afo, a través del contacto anterior se llega a una
empresa de desarrollo de software para la salud que buscaba darle un orden a su
emprendimiento y tener una planificacion de su estrategia con la ayuda de Tactigo.
En esta ocasion se presta el servicio desde la creacion de la estrategia, hasta las
recomendaciones para ejecutarla y lograr los objetivos acordados.

Los ingresos que se alcanzaron con los 2 clientes mencionados anteriormente
fueron un total de 12.600.000 pesos chilenos para el afio 2022. No fue necesaria la
contratacion de personal debido a que los socios llevaron a cabo todo el proceso.
Debido a la naturaleza del servicio, se cuenta solo con oficina virtual, teniendo
reuniones en las oficinas de los clientes o a través de reuniones virtuales.

Tomando en consideracion estas experiencias y reuniones entre los socios es que
se quiere realizar un plan de negocios y contar con una base mas robusta para
evaluar en mayor profundidad la industria y las oportunidades de crecimiento que
podria tener la empresa, asi como también buscar opciones de financiamiento e
integrar tecnologias dentro de esta.

La Mision de Tactigo es simplificar la consultoria y hacerla més accesible a través
de un acompafiamiento tanto en la elaboracion del Plan Estratégico, asi como
también del control y seguimiento de este.



Su Vision transformar la industria de la consultoria a través de herramientas
tecnoldgicas a un modelo més automatizado y auto gestionable.

La propuesta de valor que se busca es entregar todas las herramientas y
conocimiento a la empresa a través de un proceso de planificacion en conjunto, pero
que se transforme esto en algo auto gestionable y auto medible dentro de la
empresa con el fin de que todo el trabajo no quede solamente en un informe, sino
que pueda ejecutarse y mejorar de manera concreta lo que se planificé en un
principio. Se ofrece un software para ayudar a la empresa en lo mencionado
anteriormente, con el fin de automatizar tareas y notificaciones para que la empresa
pueda hacer el seguimiento y control de la estrategia.

VIIl.  DESCRIPCION DEL MERCADO

La industria de la consultoria de negocios a nivel global se divide en 6 categorias:
Estrategia de negocios, Operaciones y Cadena de Valor, Financiera, Marketing,
Recursos Humanos y Otros servicios (Tecnologia, Contabilidad, Contraloria y
Desarrollo Organizacional).

Esta industria considera un gran uso del recurso humano, siendo empresas con
equipos de trabajo grandes, con aproximadamente 15 personas por cliente
liderados por especialistas con muchos afios de experiencia (entre 25 a 30 afios en
Chile).

Adicionalmente, cabe mencionar que las empresas de consultoria brindan una
amplia gama de servicios, encontrando incluso algunas que brindan las 6 categorias
de servicios previamente mencionados e incluso mas.

Mercado Global

El mercado global se caracteriza por ser altamente competitivo y estar muy
fragmentado a nivel de empresas. Las tendencias de crecimiento del afio 2017 al
2021 han ido al alza, a pesar del efecto negativo de la pandemia. En el afio 2022 se
considera una proyeccion de ingresos por US $693 billones (IBISWorld Inc., 2022),
dentro de la cual el 25% corresponde a servicios de consultoria estratégica. Se
puede observar en mayor detalle la distribucion de las 6 categorias en la Figura 1.
Estos servicios han ido al alza debido a 2 factores: el primero, en una economia tan
incierta, afectada por la pandemia y el incremento en la competencia, las empresas
estdn buscando la manera de adaptar sus modelos de negocios y estrategias,
buscando a consultores especialistas para que los ayuden en esto. El segundo
factor tiene relacidon con el crecimiento de las economias emergentes como China



e India, que demandan los servicios de estrategia a medida que se expanden a
mercados desarrollados.

Figura 1: Segmentacion de ingresos por categoria de consultoria

Business strategy consulting services | N RN 24.9%
Operations and supply chain management cons... | R 27 5>

Financial management consulting services [ 7,9%
Marketing management consulting services . 2,7%

Human resources management consulting servi.. [ 7,4%

Other management consulting services | AN 29,3
0% 10%  20% 30 a0%  50% 60 70%  80%  90%  100%

Fuente: (IBISWorld Inc., 2022)

Con respecto a la concentracion por ubicacion, Norteamérica es la que tiene el
mayor porcentaje de mercado (39,7%), seguido por Europa (29,3%), como se puede
observar en la Figura 2. Esto indica que la consultoria se concentra principalmente
en economias desarrolladas con mercados financieros avanzados. Independiente
de esto, las economias emergentes estan presentando un crecimiento fuerte,
impulsando a las consultoras a expandirse al norte de Asia (especificamente China),
asi como también a India y Asia central, donde los negocios estan exigiendo los
servicios de asesorias.

Figura 2: Distribucion Ingresos por geografia

&\W

39,7% North America
29,3% Europe

12,2% North Asia

5,3% Africa & Middle East
4,2% South America
4,1% India & Central Asia
@ 3.4% South East Asia

@ 1.7% Oceania

Fuente: (IBISWorld Inc., 2022)

En relacion con los clientes, se encuentran concentrados principalmente en 3
industrias, manufactura y bienes de consumo, servicios financieros vy
telecomunicaciones, medios y tecnologia, como se puede apreciar en la Figura 3.
Esto se debe a que estas industrias cambian rapidamente debido a cambios en los
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avances tecnoldgicos, cambio en la demanda y necesidades de los consumidores
y las regulaciones de los gobiernos. Es por esto por lo que estos clientes son los
gque mayormente necesitan contratar consultores expertos. A pesar de que las
industrias mencionadas anteriormente han dominado la demanda por estos
servicios, las tendencias de crecimiento en la demanda apuntan a empresas de
energia, servicios publicos, gobierno y servicios de la salud. Cada una de estas
industrias van a presentar cambios, es por esto por lo que la demanda de estos
servicios deberia aumentar en el futuro.

Para la industria energética, es importante el cambio en el uso de combustibles
fésiles. Con respecto a los servicios publicos y el gobierno, se busca una eficiencia
en el uso de los recursos acompafados con elaboracion de estrategias que vayan
en linea con esto. Por el lado de la salud, las innovaciones cientifico-tecnolégicas
avanzan rapidamente, por lo que es necesario contar con servicios de consultoria
especificos para ayudarlos en esta evolucion.

Figura 3: Segmentacion de ingresos por industria de clientes

Manufacturing and consumer products | RSN 3.2
Financial services || NN 20,2
Media, tech and telecommunications | RSN 18,7%
Government [ 10,5%
Energy and utilities [ 10,4%
Health services || 10,0%

0% 10% 20% 30% 40% 50 60% 70

Fuente: (IBISWorld Inc., 2022)
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Mercado Local

Considerando que las tendencias globales de la consultoria van hacia mercados
emergentes, es que un mercado como el chileno, el cual cumple con las
caracteristicas para clasificarlo como un pais con una economia emergente
(BBVA_Research, 2022), presenta una buena oportunidad para desarrollar
consultorias. Adicional, en base a las tendencias globales hay un interés por
sectores que podrian tener una demanda inelastica por los servicios, como son el
sector publico y de la salud, los cuales pueden ser parte de las industrias a las que
se le puede entregar el servicio

En Chile, se puede considerar dentro de las clasificaciones del Sll, el rubro de
“Actividades de consultoria de Gestidon” para obtener un analisis de la industria local
donde se desarrollara la empresa.

Si se toma la informacion desde el afio 2017 al afio 2021 (comparable con la
informacion del mercado global), esta industria presenta un crecimiento sobre el
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crecimiento de la economia chilena tanto en el nimero de nuevas empresas (45,6%,
de 23.052 a 33.359) asi como en el monto de ventas anuales (59,9%, de UF MM
142 a UF MM 228). En la Tabla 1 se detallan las cifras por afio. Esto se debe a la
necesidad de consultores especialistas que ayuden a la gran cantidad de empresas
gue se estan creando en Chile con relacion a la busqueda de una mejor gestion de
los negocios.

Otro dato importante que surge del andlisis de la informacion del SlI es que si bien
durante la pandemia disminuy¢ la cantidad de empresas entre el afio 2019 y el afio
2020 (-1,1%), las ventas continuaron con una tendencia de crecimiento de un 6,6%
respecto a los mismos afos (cifras positivas considerando el impacto que tuvo la
pandemia en todas las empresas). Se puede concluir que este rubro no se ve tan
afectado ante crisis importantes en la economia. En la Figura 4 se pueden observar
las cifras por afio.

Tabla 1: Empresas y ventas de las Actividades de consultoria de gestion

ANO N°Empresas % Var. Empresas Ventas (MM UF) % Var. Ventas

2017 23.052 142

2018 29.831 29,4% 160 12,3%
2019 33.399 12,0% 184 15,1%
2020 33.031 -1,1% 196 6,6%
2021 33.559 1,6% 228 16,1%

Fuente: (SlI, 2022)

Figura 4: Empresas y ventas de las Actividades de consultoria de gestion
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Fuente: (SlI, 2022)
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Analisis de la industria

Para obtener un entendimiento de la industria de la consultoria y su atractivo, se
utilizard un analisis a través de las 5 fuerzas de Porter que consiste en lo siguiente:

1. Amenaza de nuevos competidores

Debido a que la demandan por servicios de consultoria incrementa cada vez mas,
es posible que multiples competidores estén dispuestos a entrar a esta industria.
Con respecto a esto, se pueden considerar las siguientes barreras de entrada y
salida:

Barreras de entrada:

- Socios especialistas: Los socios fundadores debe contar con experiencia y
ser especialistas con el fin de agregar valor a la empresa que asesoraran.
Para brindar una asesoria se necesita contar con un nivel de conocimiento
alto en conjunto con una metodologia especifica en base a lo que se va a
asesorar. Para esto hay que alcanzar cierto nivel en una carrera profesional
en conjunto con el conocimiento y experiencia que viene con esto con el fin
de entregar un servicio y alinear al resto de la empresa consultora con estos
principios.

- Socios con red de contactos: Al igual que el punto anterior, es importante las
redes de contactos que generaron los socios en el transcurso del tiempo. Al
ser una asesoria que se realiza en base a la estrategia y valor agregado del
negocio, es necesario que exista confianza con el cliente. Es muy importante
tener una red de contactos con clientes que puedan confiar en el asesor y
gue se sientan tranquilos que su informacién y conocimiento especifico del
negocio no se difunda. Esto sirve como base para la empresa en sus inicios
con el fin de tener una base de clientes para el futuro crecimiento de esta.

Barreras de salida:

- Acuerdos de confidencialidad y contratos de asesorias: al ser una relacion
de confianza con el cliente, la asesoria deberia considerar horizontes de
mediano o largo plazo en los contratos y acuerdos. Salir podria dafar la
reputaciéon del profesional detras de la consultora y sus oportunidades
laborales y de negocio en el futuro.

Con respecto al nivel de amenaza, se considera media debido a que si bien hay una
gran cantidad de empresas e incluso personas que podrian dar servicios de
consultoria estratégica, existen barreras que bajan el incentivo de la entrada de una
gran cantidad de competidores en esta industria.
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2. Rivalidad entre compairiias existentes

La industria de la consultoria tiene una gran cantidad de competidores, ya que los
servicios pueden ser prestados por empresas de distintos tamafos e incluso por
personas naturales especialistas. Al afio 2021 existian un total de 27.686 empresas
en Chile con un total de ventas por UF 175 millones (Sll, 2022). Como se puede
observar en la relacion de la Figura 5 las medianas y grandes empresas en cantidad
son solo un 4%, pero representan un 65% de las ventas, por lo que se puede
concluir que para las empresas de menor tamafo existe una gran rivalidad para
conseguir el 35% restante.

Figura 5: Distribucion nimero de empresas por tamafio y Distribucién ventas segun tamafio empresa

3%__ 1% 7%

44% '28%

21%

m Micro = Pequefia = Mediana = Grande = Micro = Pequefia = Mediana = Grande

Fuente: (SlI, 2022)

Si bien existe una gran cantidad de empresas de consultoria, por otra parte, cada
una puede especializarse en distintos tipos de asesorias en distintos tipos de rubros
e industrias. Esto hace que la consultoria sea un mercado muy fragmentado que
permite una gran cantidad de competidores. Por esta razon, la fuerza es alta, ya
que, si bien la rivalidad entre competidores es bastante alta, se aminora por la
amplia gama de servicios junto con la variedad de clientes de distintas industrias
que se pueden asesorar.

3. Poder de negociacion de los clientes

La relacion con el cliente en este tipo de consultorias cobra vital importancia a la
hora de prestar el servicio. El poder que pueda tener el cliente en este caso tiene
relacion con la concentracion de estos en el mercado, los costos de cambio y la
existencia de una competitividad que puede surgir desde el desarrollo interno en la
empresa del cliente.

Considerando entonces, la concentracion, el mercado es bastante amplio y los
clientes se encuentran poco concentrados. Para este tipo de servicios existe una
gran cantidad de empresas de distintos tamafios en multiples rubros a lo largo del
territorio nacional.

Por otra parte, como existe una gran cantidad de competidores en el mercado que
brindan servicios similares, se puede considerar que el costo de cambio del cliente
es bajo, entregandoles una posicion negociadora fuerte. En este sentido, aunque
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no es el punto mas importante, el precio podria ser una de las variables que
condicionaria el cambio. Lo que disminuye la posicion negociadora del cliente en
este punto es que la asesoria se basa en relaciones de confianza y de largo plazo,
en la cual el cliente ha entregado conocimiento estratégico de la empresa y el
consultor se ha vuelto especialista, por Io que evaluar el cambio es una decision
importante. Adicional a esto, siempre se puede negociar el alcance de los servicios,
cantidad de recursos necesarios para la consultoria, proyectos complementarios,
entre otros, con el fin de llegar a un precio conveniente para ambas partes.

El dltimo factor para considerar es que el propio cliente adquiera el conocimiento ya
sea por la ayuda del asesor, asi como por la contratacién de un tercero para dejar
de manera interna el area de la cual se estq asesorando. Esto podria dar pie a
prescindir de los servicios del consultor, pero como ya se menciono anteriormente,
hay una gran cantidad de potenciales clientes en el mercado, por lo que este no es
un factor que entregue demasiado poder a los clientes.

En conclusién, podemos considerar el poder de negociacion de los clientes es
medio ya que por un lado el precio es bastante negociable, pero por otro existe poca
concentracion, ademas de las relaciones de confianza y manejo de informaciéon que
surgen dentro del servicio de consultoria.

4. Poder de negociacion de los proveedores

Se consideran en esta fuerza el poder de los proveedores de bienes o servicios
necesarios para la entrega del servicio de la consultora.

Para el caso de la consultoria, los suministros necesarios son pocos y se encuentran
facilmente en el mercado. Se puede mencionar dentro de estos suministros
materiales de oficina, empresas de aseo, empresas de seguridad, empresas de
estudios de mercado y equipos informaticos y softwares. Si no se cuenta con equipo
interno, se pueden considerar proveedores de servicios de contabilidad, sueldos y
tributarios para el funcionamiento de la empresa de consultoria.

Para el desarrollo de un software especializado para la consultoria se puede
considerar un aumento en el poder de negociacion de empresas de tecnologia
aumentando el poder de esta fuerza debido a la alta demanda actual por este tipo
de servicios.

Se puede entonces catalogar esta fuerza como baja en la industria, ya que los
servicios de consultoria no necesitan una gran cantidad de proveedores ni que sean
especializados, solamente por parte de las empresas de desarrollo de software.

5. Amenaza de sustitutos

Un servicio sustituto es aquel que puede aportar un beneficio similar a los servicios
de la industria a través de un proceso diferente.

Actualmente la amenaza ha ido incrementado debido a las distintas tecnologias,
entregandole a los clientes distintas alternativas para obtener el conocimiento que
podria entregar un experto.
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Podria considerarse el internet como sustituto del proveedor de servicios de
consultoria. El acceso que entrega a distintas plataformas cada vez mas avanzadas
como la inteligencia artificial o incluso empresas que funcionan en su totalidad de
forma digital podrian ser suficientes para que un cliente pueda satisfacer por su
cuenta las necesidades de una consultoria.

De todas maneras, la empresa de consultoria tiene tanto el conocimiento como la
experiencia para aplicarlo, por lo que es una mejor alternativa al autoaprendizaje
para una empresa que pueda costearlo y asi evitar el tiempo en entender y probar
el conocimiento que puede obtener de internet o la tecnologia. Por esta razén se
puede considerar esta fuerza como baja.

Resultados y conclusiones

En base al andlisis anterior, podemos determinar que la industria es atractiva para
ingresar. La fuerza ponderada total, segun la Tabla 2 entrega un resultante de 2,8,
es decir media. Con respecto a la Figura 6, se puede observar que las fuerzas mas
altas tienen relacion con la competencia de la industria, tanto por la amenaza de
competidores como por la rivalidad existente.

En Chile, el atractivo de la industria tiene concordancia con el analisis Porter, ya que
sigue las caracteristicas mencionadas en este. Si bien es una industria con alta
rivalidad de competidores, hay espacio para las distintas consultoras especializadas
puedan ingresar y diferenciarse para poder adquirir su propia cartera de clientes y
tener un crecimiento dentro del mercado.

Tabla 2: Matriz puntaje por fuerza Figura 6: Diagrama fuerzas Porter
Muy N Comperires
Fuerza / Puntaje Alto | Alto | Medio | Bajo | Minimo | Ponderacién
Amenaza Nuevos 3
Competidores 3 0,6
Rivalidad Existente 4 0,8 Amenaza sustitutos . 4Rivalidad Existente
Poder negociacion
clientes 3 0,6
Poder negociacion y
proveedores 2 0,4 3
Poder negociacién Poder negociacién

Amenaza proveedores clientes.
sustitutos 2 0,4

Total 2,8

Fuente: (Elaboracién_Propia)
Analisis de la Competencia

Debido a que la industria de la consultoria en Chile estd muy fragmentada, es
necesario analizar dos temas: primero acotar el mercado objetivo y las
oportunidades dentro de este y segundo, conocer la competencia de las consultoras
a nivel pais que entregan servicios similares al de Tactigo.
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Para comprender la oportunidad especifica y el tamafio del mercado donde se va a
participar es que se analiza en primera instancia la tendencia de crecimiento de las
empresas en Chile segun las cifras entregadas por el Servicio de impuestos internos
(SlI, 2022). Como se puede apreciar en la Tabla 3, existe un crecimiento alto tanto
en el numero de empresas como en las ventas relacionadas a estas. Exceptuando
el afo 2020, como se ve en la Figura 7, las empresas de distintos tamafios
presentan crecimientos en las fechas de analisis (2017-2021), mostrando una
oportunidad para las empresas consultoras que tienen un mayor universo de
empresas para asesorar.

Tabla 3: Crecimiento empresas en Chile

Afo N° Empresas | Ventas MM UF
2017 941.448 23.105
2018 982.271 25.278
2019 1.016.067 26.497
2020 1.045.184 24.268
2021 1.122.588 31.562

Crecimiento 19,24% 36,60%

Fuente: (SlI, 2022)

Figura 7: Comparativo evolucién empresas en Chile
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Fuente: (Sll, 2022)

Considerando el mercado objetivo de Tactigo y su propuesta de valor de entregar
un servicio mas simple y agil por el tamafio de empresa a la cual busca asesorar
existe una congruencia con el crecimiento y foco en empresas de los tramos
pequefio y mediano, los cuales segun la Tabla 4 tienen los mayores crecimientos.
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El tamafio de cada empresa depende de las ventas en UF y segun la clasificacion
del Servicio de impuestos internos es la siguiente: Micro: 0,01 a 2.400, Pequefa:
2.400,01 a 25.000, Mediana: 25.000,01 a 100.000 y Grande: mas de 100.000,01.

Tabla 4: Crecimiento 2017-2021 Ventas (UF) y NiUmero de Empresas

Crecimiento historico |
Mercado de empresas chilenas
Empresas | Ventas
Grandes 31,23% | 37,61%
Medianas 35,87% | 35,77%
Pequefias 25,63% | 29,48%
Micro 16,60% | 13,42%
Fuente: (Sll, 2022)

Para seguir acotando, por la cantidad de empresas que concentra la region
metropolitana (49% en cantidad de empresas y 53% de las ventas a nivel pais (SlI,
2022)) segun se muestra en la Figura 8, es que se enfocara en prestar los servicios
en esta ubicacion.

Figura 8: Cantidad de empresas y Ventas en MM UF afio 2021 por Region consolidando tramo Pequefia y
Mediana

40.000 80.000 120000 150.000 o 500 1.000 1500 2000 2.500
Region de Arica y Parinacota | 2.430 Region de Arica y Parinacota | 26
Region de Tarapaca [ 4.702 RegiondeTarapacd || 74
Region de Antofagasta W 8518 Region de Antofagasta W 103
Region de Atacama 1 3.526 Region de Atacama | 41
Regidn de Coguimbo WM 8.804 Region de Cogquimbo W 99
Regidn de Valparaso I 25.315 Region deValparaiso | 310
Region Metropolitana de Santiage I 137.874 Regidn Metropolitana de Santiago NN 1915
Region del Libertador Gral... Bl 13543 Region del Libertador Gral.... |l 159
Region del Maule [ 15481 Regidn del Maule Wl 181
Region defluble W 5957 Region de fluble 1 66
Region del Biobio MM 19.145 Region del Biobio W 225
Region dela Araucania Bl 11.560 Region de La Araucania i 131
Region de LosRios | 4.807 Region de Los Rios | 54
Regidn de loslagos [ 14.213 Region deloslagos M 168
Regidn Aisén del Gral Carlos...| 1.710 Regidn Aisén del Gral Carlos Ibdfiez..| 11
Region de Magallanes yde la.. | 3.205 Region de Magallanes y de la... | 36
Sin Informacién | 51 SinInformacidn | 0

Fuente: (Sll, 2022)

Existe una clasificacion mas especifica para los tramos segun ventas en UF de las
empresas. En relacion con la Pequefia y Mediana se consideran los siguientes
tramos: Pequeiia 1: 2.400,01 a 5.000, Pequefia 2: 5.000,01 a 10.000, Pequeiia 3:
10.000,01 a 25.000, Mediana 1: 25.000,01 a 50.000 y Mediana 2: 50.000,01 a
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100.000. Para identificar qué tramo especifico dentro de la Pequefia y Mediana
empresa en la Region Metropolitana se asesorara, es que se logra identificar que la
concentracion de empresas por ventas corresponde al tramo Pequefia 3, Mediana
1 y Mediana 2. Estos tramos mencionados concentran el 77% de las ventas dentro
de la region metropolitana en el afio 2021 (UF MM 1.486 (SlI, 2022)) como se puede
ver en la Figura 9. Estos tramos se consideraran dentro del universo de empresas
para poder asesorar ya que representan una alta concentracion dentro de la Region
Metropolitana.

Figura 9: Distribucion de empresas por tramo de ventas en la RM afio 2021
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Fuente: (Sll, 2022)

Al tener claro el mercado al que se le entregaran los servicios, se debe entender en
segundo lugar la competencia. Respecto a esto, se identificé el servicio de
Consultoria Gestion Empresarial, que consta de una serie de servicios para
pequefias y medianas empresas, dentro de los cuales se pueden encontrar:
Planificacion estratégica, Cultura Organizacional, Coaching a ejecutivos, Gestion
del cambio, Digitalizacién, Finanzas Corporativas, Gestion Comercial, Gobierno
Corporativo y Control de Gestion.

En base a la busqueda realizada de estos competidores, es que se identifica que la
fortaleza a la hora de entregar ciertos servicios es la experiencia especifica de los
socios en ese tipo de servicios. Por esta razén y para identificar una muestra de
competidores con servicios similares es que se ofrecerdn multiples servicios en
base a la experiencia de los socios de Tactigo, los cuales contemplaran la
Planificacion Estratégica, Cultura Organizacional, Finanzas Corporativas y Control
y Gestidn como servicios que son complementarios a una planificacion estratégica.
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A continuacién, en la Tabla 5, se presenta una muestra representativa del listado de empresas que ofrecen servicios de
gestibn empresarial y otros servicios, los cuales serian los posibles competidores:

Tabla 5: Muestra empresas competidoras

Nombre Propuesta Valor Sitio Web Servicios Caracteristicas Generales

Global Asesoria integral con | https:/globalvalue.cl/ -Planificacién Ubicados en Las Condes, Santiago. No hay informacion de sus

Value metodologia moderna Estratégica clientes. Se mencionan dentro de la experiencia de los socios

Consulting Global Value ¢ -Cultura Organizacional | industrias como manufactura, mineria, tecnologia, agricola y

Consulting -Finanzas Corporativas farmacéutica. Con una estructura de cerca de 40 personas,
-Control y gestion mencionan una consultoria innovadora, pero por su metodologia son
los métodos clésicos.

Compite Apoyo especializado | https://www.compite.cl/ -Planificacion Ubicados a lo largo de Chile. Con clientes de todos los tamafios como
con visibn moderna, Estratégica Wila, Suralum, Phone 360, Emporio Aleman, entre otros. Atiendan a
digital e innovadora con 8 CO M D |TE -Transformacion Digital todo tipo de rubros. Con una estructura de cerca de 50 personas,
las personas como -Cultura Organizacional mencionan consultoria innovadora a medianas empresas con
centro -Leyes y Tributacién métodos clasicos.

-Finanzas Corporativas

Estratego Servicios https://www.estratego.cl/ -Planificacion Ubicados en Santiago. Con clientes de todos los tamafios como
personalizados e ® Estratégica Coseche, Crediavance, El Bosque, Entel, Esval, Santiago Wanderers,
innovadores basados en E S T R @ T E G o -Cultura Organizacional | entre otros. Atienden a todo tipo de rubros. No menciona la cantidad
el conocimiento del ) = -Control y gestion de empleados. Metodologia clasica de consultoria.

. . Consultoria Estratégica
cliente y el compromiso
con la toma de
decisiones

Vinson Trabajo riguroso y de | https://www.vinsonconsulting.cl/ -Planificaciéon Ubicados en Vitacura, Santiago. Con clientes de todos los tamafios

Consulting excelencia centrado en Estratégica como Adidas, Amicar, Mato, Clinica Las Condes, Mota, Curifor, entre
las personas N v I \l S O \l -Transformacion digital otros. Atienden a todo tipo de rubros. Con un equipo de cerca de 50

Cultura Organizacional personas, se menciona una consultora a la alta direccion con
CONSULTING metodologias clasicas de consultoria.

Symple CO-IN  Sourcing con | https:/symplespa.cl/ -Planificaciéon Ubicados en Las Condes, Santiago. Con clientes de todos los
metodologias flexibles, Estratégica tamafios como Mosaico, Evolve, Praderas, Discentro, Fedetur, entre
inclusién e innovando en -Transformacién Digital otros. Atienden a todo tipo de rubros. No mencionan la cantidad de
modelos de negocios -Cultura Organizacional | empleados. Buscan impulsar el desarrollo sustentable y de

emprendimientos usando metodologias clasicas de consultoria.

Reordenate | Socio estratégico alargo | https://www.reordenate.cl/ -Planificaciéon Ubicados en Providencia, Santiago. Con clientes como Marina Vital,

Consultores

plazo, mejorando
procesos y entregando
valor

+#1

REORDENATE

COMNSATORES

Estratégica

-Finanzas Corporativas
-Gestion Procesos
-Control y Gestién
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Mostro Chico, Uma Roots, Nativo Lab, entre otros. Atiende a rubros
de empresas innovadoras. No mencionan la cantidad de empleados.
Trabajan con metodologia clasica enfocada en la excelencia,
adaptabilidad y confianza.

Fuente: (Elaboracién_Propia)


https://globalvalue.cl/
https://globalvalue.cl/
https://www.compite.cl/
https://www.estratego.cl/
https://www.vinsonconsulting.cl/
https://symplespa.cl/
https://www.reordenate.cl/

Respecto al analisis de estos competidores, todos adoptan el modelo clasico de
consultoria sin buscar una diferenciacion mas alla de su experiencia. Si bien asi
funciona el mercado de la consultoria, esto presenta una oportunidad para Tactigo
a la hora de ofrecer un software de gestion y seguimiento de la estrategia como
valor agregado. En conjunto con esto, las paginas web muestran o mismo, siguen
el modelo clasico de consultoria, siendo paginas con mucha informacién con un
aspecto obsoleto y antiguo. Por otro lado, Tactigo pretende ser una empresa joven,
agil y basada en las tecnologias para entregar un valor agregado, lo que la ayudaria
a destacarse.

Adicional a esto, por el lado de los clientes y rubros, en los inicios atienden a clientes
de la experiencia profesional que tuvieron sus socios, pero se expanden a todo tipo
de rubros. Esto se debe a que la metodologia de consultoria es aplicable a todo tipo
de industrias ya que las primeras etapas son conocimiento del cliente. Por el lado
del tamafio del cliente son adaptables y atienden a empresas de distintos tamarios,
con foco en las medianas. Lo anterior es aplicable a Tactigo que comenzara con
industrias que conocen sus socios y clientes de tamafio mediano para crecer y
expandirse a distintas industrias.

IX. ESTUDIO DE MERCADO

ANALISIS PESTEL

Para entender el contexto y las caracteristicas macro dentro de las cuales
participard la consultora, es que se realizard un analisis de los factores que
interactdan con esta. Para esto se presenta el siguiente analisis PESTEL acorde a
la realidad correspondiente al segundo trimestre del afio 2023.

Analisis Politico

El contexto politico actual de Chile se ve afectado por cambios radicales respecto a
las tendencias politicas de la ciudadania. En el afio 2022, Gabriel Boric,
representante de la izquierda politica, es electo con la mayor cantidad de votos de
la historia del pais con un 55,87% de los votos (Servel, 2022). En paralelo,
continuaba el proceso de cambio en la constitucion del pais que fue perdiendo
credibilidad siendo rechazada por la ciudadania el 4 de septiembre del afio 2022.
Junto con esto, a pesar de la alta votacion alcanzada por Gabriel Boric, la
ciudadania lo asocia al proceso y hay una sensacion de que los cambios que
esperaban no estaban llegando. Reflejo de esto es la evolucion de la encuesta
Criteria, en la cual el presidente comenz6 con un 42% de aprobacion y un 34% de
desaprobacion tendencia que fue dandose vuelta en el tiempo alcanzando su
maxima desaprobacion en octubre del 2022 con un 57% y una aprobacion del 30%
(ADN, 2023).
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Las situaciones mencionadas anteriormente han tenido cambios en las siguientes
direcciones:

Nueva Constitucion: cambia la situacion hacia un consejo encargado de
modificar y proponer una nueva constituciéon sobre una base elaborada por
una comision de expertos. La diferencia con el proceso anterior es que la
gran mayoria de este consejo esta compuesto por miembros de los partidos
de derecha, situacion totalmente opuesta a la inicial, obteniendo un 56,5%
de los votos en comparacion con el 37,5% de la izquierda
(Diarioconstitucional, 2023).

Aprobacién presidente: debido a la ultima cuenta publica, la tendencia de
aprobacion tuvo un vuelco subiendo de 33% a 39% Yy la desaprobacion de
55% a 39%.

La cuenta publica tuvo un impacto positivo en la aprobacion de Gabriel Boric debido
al foco en temas importantes para la ciudadania (Cuenta_Pdublica, 2023),
enfocandose los siguientes compromisos:

Seguridad:

Destinar 1.500 millones de ddlares para Seguridad.

Proyecto de inteligencia econdmica para el rastreo del dinero ilicito.
Creacion del ministerio de la seguridad publica.

Mejoramiento urbano, para mejorar luminarias, plazas y sistemas de
televigilancia.

Recuperacion de cascos histéricos en distintas ciudades que se han
convertido en focos de delincuencia.

Creacion de un servicio de atencion de victimas, el cual entregara defensoria
a los afectados por la delincuencia.

Derechos Sociales:

Ampliar el derecho a sala cuna para todos y todas

Proyecto de ley de ISAPRES, abierto a buscar soluciones para respetar el
fallo de la corte suprema, evitando un perdonazo.

Plan nacional de reactivacién educativa, para acotar la brecha producto de
la pandemia y reducir el ausentismo escolar. Todo esto a través de un plan
de tutorias, busqueda de profesionales para apoyar el proceso e inversion
en infraestructura de espacios educativos.

Nuevos autobuses eléctricos en regiones.

Desarrollo sostenible:

Ley de pago a 30 dias y ley de compras publicas, trabajando en conjunto
con MiPymes para abordar estos temas y aumentar en 300 millones de
dolares lo que se compra cada afio a las pequefas y medianas empresas.
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e Leyde fomento al riego aumentando los montos de subsidios para pequefios
y medianos agricultores.

e Postas rurales, alcanzando una inversion de 7 mil millones a ejecutarse entre
el afio 2023 y 2024, ampliandose los siguientes afios.

Lo anterior genera estabilidad politica debido a que la ciudadania se siente
conforme con el foco de los compromisos del gobierno ademéas de contar con un
consejo constitucional que cuenta con un apoyo de la gran mayoria.

Analisis Econdmico

En términos econdmicos, el informe de politica monetaria a marzo del 2023
(Banco_Central, https://www.bcentral.cl/, 2023) hace referencia a 4 aspectos:

Inflacion: Esta se mantiene muy lejos de la meta del 3%, descendiendo a febrero
hasta un 11,9% (cifras a mayo indican aun una distancia de la meta, pero ha ido
bajando paulatinamente acumulando un aumento del 8,7% en los Gltimos 12 meses
(INE, 2023)). A pesar de que los precios de los combustibles, algunos precios de
alimentos han descendido, el tipo de cambio ha retrocedido al igual que los costes
del transporte internacional, no ha sido suficiente para bajar en gran medida la
inflacion. Por otra parte, los servicios son los que han mostrado una mayor alza,
debido a los reajustes que toman como base la inflacion. Si bien este efecto
inflacionario es un fendmeno que esta sucediendo en las economias del mundo, se
espera que para fines del afio 2024 deberia llegar a la meta del 3%.

Proceso de ajuste de la economia: por varios trimestres el gasto crecio por sobre
sus posibilidades, impulsado por medidas que entregaron un exceso de liquidez a
las personas. Para que se produzca un ajuste a la baja en la inflacion es necesario
que el gasto vuelva a comportarse en concordancia con los ingresos. Si bien esto
ha ido ocurriendo, lo ha hecho a una velocidad muy lenta. En conjunto con esto las
personas han aumentado su endeudamiento con tasas de interés muy elevadas lo
gue puede provocar dificultades para cumplir con los respectivos pagos, como ya
se observa en algunos datos de morosidad.

Efecto de la inflacion en las personas de menores ingresos: una inflacion
elevada afecta el poder de compra de los sueldos para los trabajadores que no
tienen clausulas de reajuste en sus contratos. También se encarecen las deudas
hipotecarias. Las decisiones de las empresas también se ven afectadas: les cuesta
mas conseguir un crédito y es mas dificil pagar sus deudas y cobrar sus cuentas.
Esto se traduce en menos posibilidades de invertir, de contratar personal y/o de
subir el sueldo de sus trabajadores. Todo esto impacta en la capacidad de
crecimiento de la economia, la creacion de empleos y, en definitiva, el bienestar de
las personas.

Riesgos que enfrenta la economia: la situacion de algunos bancos en EE. UU. y
Europa ha causado preocupacion en los mercados financieros a nivel global. Esto
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ha afectado las bolsas, los tipos de cambios, las tasas de interés y la confianza de
los inversionistas. Las autoridades econOmicas de varios paises han tomado
medidas para que este problema no tenga efectos mayores, lo que ha permitido que
los mercados financieros funcionen de mejor forma. Los bancos chilenos son
capaces de enfrentar un escenario internacional complejo, fundamentalmente
porque la ley establece una regulacibn adecuada del sector y porque
constantemente estan sometidos a evaluaciones para probar su resistencia ante
episodios de estrés. Todo esto gracias a las instituciones encargadas de la
regulacion y supervision de los bancos en Chile, incluido el Banco Central, que estan
atentos a la capacidad del sistema financiero para enfrentar contingencias y a actuar
en caso de ser necesario.

Si bien aun la economia presenta una alta inflacion y hay una desconfianza
generalizada en esta, se proyectan mejoras en el mediano plazo, las cuales
permitirian desarrollar una actividad econdmica.

Analisis Sociocultural

La pandemia abri6 la puerta a una nueva modalidad de trabajar, el teletrabajo. Si
bien durante ese periodo se habl6 de que llegaba para quedarse, las cifras actuales
reflejan otra realidad (DF, ¢Y que no habia llegado para quedarse? Las razones
detras de la disminucion del teletrabajo en Chile, 2023). Los datos del Instituto
Nacional de Estadisticas (INE) muestran un escenario distinto en el cual sélo el 5%
de las personas asalariadas teletrabaj6 en el trimestre mayo-julio del afio 2022. Este
namero se aleja bastante del 20,3% observado en el trimestre comprendido entre
junio y agosto del afio 2020, cuando se constaté el momento mas critico de la crisis
sanitaria y, por ende, la movilidad se redujo a lo esencial.

Esto viene explicado en Chile por una serie de factores. Por una parte, esta muy
internalizado dentro de las organizaciones que la presencialidad es fundamental
para fomentar los vinculos resultantes de un compromiso laboral y conexion con la
empresa. Respecto a los vinculos, es que hay también una relacion con la cultura
de la empresa. Se percibe pérdida de cultura, pérdida de comunicacion, falta de
coordinacién, carencia de herramientas, liderazgos no claros y carencia de
definicion de obijetivos claros. Otro factor mas especifico es la cultura de las
generaciones mas adultas que forman parte de las gerencias, las cuales presentan
una resistencia al trabajo remoto. Finalmente, las personas también optan por ir
voluntariamente a la oficina para desconectarse de las labores domésticas y
monotonia de teletrabajar, que, en exceso, también repercute en algunos casos
negativamente, donde el relacionamiento es vital para construir equipos con focos
claros y mejor clima laboral de igual forma.

Respecto a lo mencionado anteriormente, es que en Chile hay un enfoque hacia un
modelo mas presencial para fomentar las relaciones y la cultura de las empresas,
pero sin descartar el trabajo remoto, por lo que las consultoras deberan adaptar su
metodologia de trabajo en esta direccién.
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Analisis Tecnologico

En términos de avances tecnoldgicos, el mundo tiene una tendencia de ir cada vez
mas rapido. Las empresas tienen que adaptarse e ir incorporando nuevas
tecnologias como parte ya de una necesidad basica para poder competir con las
demés. En base a esto es que han surgido los procesos de digitalizacion y
automatizacion, uso de analitica avanzada y mas recientemente un gran foco en la
inteligencia artificial. En conjunto con esto y para prevenir atagues es que se vuelve
indispensable la ciberseguridad con el fin de proteger la informacion confidencial de
la empresa.

Con respecto a Chile, si bien las organizaciones invierten solo un 55% en
tecnologias (bajo a nivel Latinoamericano) (El_Mostrador, 2023), es uno de los
mejores posicionados en los procesos de digitalizacién. Esto se debe a que Chile
es un pais con la mejor conectividad digital de la regién, mostrando indicadores de
cobertura, penetracion, acceso y uso muy por sobre la media de varios paises
desarrollados, segun la OCDE (DF, La digitalizacion del emprendimiento, 2023).
Debido a la pandemia muchos emprendedores tuvieron que enfrentar el desafio de
acelerar o abordar sus procesos de digitalizacion en el menor tiempo posible, y
muchas PYME encontraron oportunidades en un escenario de incertidumbre.
Existen multiples herramientas que los emprendedores pueden integrar, de manera
simple y accesible, para fortalecer esta transformacion y proyectarse al futuro. Estas
deben ir de la mano con la formacion de habilidades y capacidades de los
colaboradores, fomentando una cultura digital de trabajo para potenciar el uso de
las herramientas. Cada organizacion requiere que las soluciones tecnologicas y la
transicion digital sean a su medida, segun sus necesidades y capacidades, sin dejar
atrds el componente humano, que es fundamental: el aprendizaje y la mejora
continua, junto con integrar herramientas adecuadas que faciliten la innovacion, son
una prioridad en la adaptacién tecnolégica de las empresas.

Por consiguiente, es importante contar con un proceso de asesoria que incluya tanto
herramientas tecnolégicas como asi también enfocarse en la cultura para que la
adopcién de estas sea efectiva.

Analisis Medioambiental

En la actualidad el planeta esta sufriendo los efectos de una crisis climéatica mundial,
incluyendo sequia, desertificacion, incendios forestales devastadores, olas de calor
mortales, aumento en el nivel del mar, erosién costera y una intensidad cada vez
mayor de eventos climaticos extremos (Naciones_Unidas, 2023).

Chile en especifico tiene problemas que incluyen zonas de sacrificio profundamente
preocupantes donde comunidades marginadas y vulnerables sufren la exposicion a
sustancias toxicas y la degradacion ambiental. Adicional existe la escasez de agua
ademas de que varios pobladores carecen de acceso a agua potable saludable y
suficiente.
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En base a lo anterior, se estan impulsando algunas acciones para el cuidado del
medio ambiente (Marca_Chile, 2023):

Acuerdo Escazu: integracion del pais al acuerdo que busca cambiar la
institucionalidad ambiental y adecuarla a la situacién climatica, hidrica, social,
econdmica y cultural de los territorios.

Politica Exterior Turquesa: contempla diversos objetivos y prioridades que
posicionan a Chile como un actor relevante en la mitigacion del cambio
climético, la proteccion del océano y los ecosistemas, con especial énfasis
en avanzar hacia un modelo de desarrollo méas sostenible.

Carbono neutral a 2050: Chile se ha comprometido a alcanzar la carbono
neutralidad a 2050, es decir, que las emisiones de gases de efecto
invernadero -responsables del cambio climéatico- sean iguales o menores que
las absorciones de dichos gases por parte de la naturaleza. Para esto Chile
se ha propuesto cerrar progresivamente las centrales a carb6n y aumentar la
construccion de plantas de energia renovable no convencional.

Desarrollo del Hidrogeno Verde: La estrategia Nacional de Hidrogeno Verde
apunta al desarrollo y exportaciéon del combustible sintético limpio y sus
derivados como parte de una politica de Estado, lo que en 2023 fue
complementado con la puesta en marcha del Plan de Accion Hidrégeno
Verde 2023-2030, que profundiza y amplia esta hoja de ruta clave para el
desarrollo econdmico sustentable del pais.

Chile actor diplomatico en negociaciones sobre el clima: el pais copatrocind
la Conferencia de las Naciones Unidas sobre el Cambio Climatico COP25 en
Madrid en diciembre de 2019, ademas acogié la Conferencia Ministerial
sobre Energia Limpia en diciembre de 2022 y lanzé la coalicién “Américas
por la Proteccion de los Océanos” en la IX Cumbre de las Américas en junio
de 2022.

Electromovilidad: Chile estd apostando por un transporte publico sostenible.
En noviembre de 2022, el Ministerio de Transporte anuncié que la ciudad de
Santiago ya cuenta con 809 buses eléctricos, y se espera que, para
mediados de 2023, esta flota alcance las 2.000 unidades, convirtiéndose en
la ciudad con la mayor cantidad de este tipo de vehiculos en América Latina
y una de las mas numerosas a nivel mundial, solo superada por las ciudades
chinas.

Proteccion de los océanos: Actualmente, Chile cuenta con 10 parques y 5
reservas marinas, lo que se traduce en cerca de 1.500.000 km2 protegidos
oficialmente. Esta cifra representa mas del 40% de la Zona Econdmica
Exclusiva (ZEE) nacional, hecho que le ha valido a nuestro pais el
reconocimiento de la comunidad internacional. Sumado a esto, Chile
mantiene una serie de alianzas internacionales enfocadas en la proteccién
de los océanos, entre las que se cuentan la Alianza Internacional contra la
Acidificacion de los Océanos, la Agenda 2030 de Desarrollo Sostenible de

25



las Naciones Unidas, y la promocion de proyectos internacionales que den
mayor proteccion a los océanos del mundo.

e Chilenos comprometidos con la crisis medioambiental: La transicion
energética de Chile ha sido ampliamente apoyada por partidos de todo el
espectro politico y respaldada por el pablico. El 91% de los chilenos cree que
el cambio climatico debe tratarse como una prioridad gubernamental, segun
el Programa de Yale para la Comunicacion sobre el Cambio Climatico.

e Compromiso a los ojos del mundo: Chile ha demostrado un compromiso
sobresaliente con la proteccién del medio ambiente, como lo demuestran sus
destacadas evaluaciones en diversos rankings internacionales. En el informe
The Climate Change Performance Index 2023, el pais se sitla en el primer
lugar de América Latina y es superado Unicamente por Dinamarca y Suecia
a nivel mundial. Ademas, en el Climate Change Performance Index 2022,
Chile ocupé el primer lugar en América Latina y obtuvo la sexta posicion a
nivel mundial. Asimismo, en el prestigioso indice The Green Future Index
2022 del MIT, Chile se ubico en el tercer lugar de América Latina. Estos
logros evidencian los esfuerzos significativos que Chile esta realizando para
abordar el cambio climético y promover un futuro mas verde y sostenible.

Todas estas medidas deben ser compatibles con la manera de hacer negocios. Las
empresas deben estar alineadas con practicas sostenibles y responsables con el
impacto que tienen sobre el medio ambiente como parte de su estrategia de
negocios.

Analisis Legal

Dentro del aspecto legal, no hay mayores dificultades a la hora de crear una
empresa de asesorias. El marco regulatorio Chile posibilita que estas puedan iniciar
actividades en un plazo breve de tiempo, como la ley N°20.659 que crea la figura
de “empresa en un dia” (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, 2013).

Por otra parte, en este caso aplican los acuerdos de confidencialidad. Este acuerdo
no se encuentra regulado de manera especifica, por lo que existe relativa libertad
para las partes de pactar e incluir las clausulas que ellas estimen conveniente
entendiendo todo contrato es una ley para los contratantes.

Uno de los grandes cambios que afecté durante el desarrollo de esta tesis a las
empresas de servicios es la entrada en vigor de la ley 21.420, agregando el IVA a
los servicios que antes se encontraban exentos (SlI, 2023). Esto va a aumento el
precio de los servicios dejandole el andlisis a cada empresa si traspasa esto al
cliente o lo internalizan dentro del negocio.
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INVESTIGACION DE MERCADO

Objetivos

Con el fin de identificar aspectos relevantes de la industria de la consultoria dentro
de las pequefias y medianas empresas el presente proyecto considera una
investigaciéon de mercado con el fin de entender principales necesidades, dolores,
oportunidades, desafios y validar el modelo de negocio respecto a una consultoria
en planificacion estratégica incluyendo un software para el control y seguimiento de
esta para las empresas. Se busca alcanzar mayor entendimiento en los siguientes
puntos:

e Entender el top of mind respecto a empresas de consultoria estratégica.

e Identificar oportunidades de negocio a partir de los principales problemas que
tienen las empresas cuando contratan un servicio de consultoria.

e Conocer los distintos tipos de servicios de consultoria clasicos y la
profundidad de entendimiento de estos.

e Evaluacion de los niveles de satisfaccion respecto a las consultorias
contratadas.

e Nivel de conocimiento de una asesoria en planificacién estratégica o como
realizan sus planes a largo plazo.

e Entender la metodologia de preferencia a la hora de contratar un servicio de
consultoria.

e Percepciones respecto a la propuesta de servicio ofrecido, valor agregado de
este y modelo de negocios.

e Validar valor agregado respecto al uso de software como herramienta
complementaria al proceso de la consultoria.

e Entender magnitudes de presupuestos y precios especificos a la hora de
contratar servicios de consultoria y pago por uso de software.

En base a esto fueron realizadas entrevistas a personas claves dentro de la
pequefia y mediana empresa, los cuales toman decisiones en base a la contratacion
de servicios de consultoria en sus respectivas empresas. La encuesta consiste en
18 preguntas abiertas mas muestras preliminares de visualizacion de
funcionalidades del software, las cuales pueden ser encontradas en el Anexo A.

Resultados alcanzados

Fueron entrevistadas 7 personas, de distintas industrias dentro de los segmentos
identificados anteriormente (Pequeiias (tramo 3) y Medianas (tramo 1y 2)). Debido
al detalle de la informacion por ventas que se incluira en la siguiente tabla es que
se mantiene en anonimato informacion relevante que pueda relevar la empresa
entrevistada. La Tabla 6 contiene mayor detalle del perfil e industria del entrevistado:
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Tabla 6: Resumen entrevistados

Cargo Industria Ventas Clasificacion | Fecha
Ao (UF) | Sl entrevista
Gerente Tecnologia y | 45.000 Mediana 1 11-07-2023
Operaciones Consultoria
CEO Tecnologia para la | 40.000 Mediana 1 18-07-2023
salud
Duefio Farmacia 10.000 Pequefia 3 08-08-2023
Duefia Consultoria y | 24.000 Pequefia 3 17-08-2023
Farmacia
Duefio Farmacia 15.000 Pequena 3 25-08-2023
Gerente Importadora 90.000 Mediana 2 06-09-2023
General Construccion
Socia Centro Kinesiologia y | 20.000 Pequefia 3 11-09-2023
Entrenamiento

Fuente: (Elaboracion_Propia)

A continuacion, se presenta un resumen de las respuestas:

1)

2)

3)

4)

Cuando piensa en empresas de consultoria estratégica, ¢ Qué empresas se
le vienen a la mente?

En las empresas de tramos medianos, reconocen a grandes empresas
consultoras como EY, BCG, Mckinsey. De todas maneras, no las han
contratado debido a los altos costos que implican esas consultorias. En las
empresas de tramos pequefa no tienen conocimiento de consultoras.

¢, Conoce los tipos de asesorias que entregan los consultores en estrategia o
las empresas consultoras?

En las empresas de tramos medianos hay mas conocimiento de tipos de
consultoria. Se viene a la mente asesorias de transformacion digital, gestion
del cambio, auditoria y financieras. Para las pequefias, ven la consultoria
como un outsourcing de servicios, como por ejemplo contabilidad, sistemas,
disefio, redes sociales y temas técnicos legales para el funcionamiento de la
empresa.

¢, Ha contratado algun servicio de consultoria? ¢ De qué tipo?

En general, todas contratan servicios de contabilidad, sistemas, disefio,
redes sociales y técnicos legales.

La empresa de consultoria y tecnologia es la Unica que ha contratado algo
distinto. Para potenciar su equipo de ventas, contratd a una consultora
especializada en capacitacion para venta efectiva.

¢,Cual es el nivel de lealtad y satisfaccion que siente por cada una de las
empresas o consultores que ha contratado?

En general se encuentran muy satisfechos y son leales a las consultoras o
empresas de servicios contratados. Principalmente se valora la cercania y el
conocimiento técnico a la hora de ejecutar el servicio.
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5)

6)

7)

8)

9)

¢ Tiene un presupuesto para contratar asesores o empresas de consultoria?
¢En qué aspectos se asesora? ¢Puede entregar un rango de monto y
distribucion?

No cuentan con un presupuesto, pero estarian dispuestos a gastar en un afo
montos cercanos al 5% de sus ventas en asesorias que pudieran aumentar
Sus ventas o agregar valor a su empresa.

Se asesoran en temas de ventas, contables, legales, disefio, redes sociales
y temas técnicos legales relacionados a su rubro.

Los montos rondan entre un 2% y un 5% de las ventas al afio en gastos por
consultoria y servicios.

¢Ha escuchado hablar de la consultoria estratégica? ¢ Sabe en qué consiste
y que contiene?

No han escuchado hablar de consultorias estratégicas. Si bien todos tienen
nociones basicas en términos de administracion de empresas como por
ejemplo términos como planificacion, estrategia, mision, vision, objetivos,
ninguna tiene una idea de como podria eso plasmarse en su empresa debido
a que todas estan mas enfocadas en un dia a dia del negocio. No saben en
gue consiste ni que contiene.

¢ Realizan un proceso de construccion del plan estratégico o similar?

Las empresas medianas cuentan con un presupuesto que es su plan para
seguir. Las empresas de tamafio mediano tienen una idea de sus ventas y
costos, pero casi no planifican mas alld de un horizonte mensual.

Pregunta a si la respuesta es si y pregunta b si la respuesta es no:

a. ¢Cual es el proceso actual que tienen para la elaboracién de sus
planes estratégicos?
Para las medianas, reuniones de coordinacion para la preparacion y
elaboracién de los presupuestos, fijando las metas por cada una de
las areas.
b. ¢Como definen lo que hardn como empresa en el mediano y largo
plazo?
Para las pequefias la definicibn es a muy corto plazo, planificAndose
de manera mensual respecto a la situacién de la empresa, ya sea en
ventas 0 en costos.
Comente acerca del conocimiento la estrategia en todos los niveles la
empresay si no hubiera estrategia clara, como comunican los planes o queda
solo a nivel directivo.
Como ya se menciond anteriormente, la planificacion y estrategia no tiene
grandes definiciones en este tipo de empresas. Si bien en las medianas cada
area tiene claro su presupuesto y sus metas, actian aisladas y la estrategia
se ve solo a niveles de directores, socios, CEO y Gerentes Generales como
un consolidado de los presupuestos y cumplimientos individuales de cada
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area. Para las empresas pequefias no hay una comunicacion ya que no
existe una estrategia a mediano o largo plazo.

10)¢ Preferiria una relaciéon esporadica o a largo plazo con los consultores? ¢,Con

que plazos de duracion se sentiria comodo para la asesoria?
En relacién con las empresas medianas, depende del tipo de asesoria. Una
asesoria estratégica, consideran que debe ser a largo plazo, ya que debe
existir un control y un seguimiento al cumplimiento, asi como también ir
revisando esta debido a los cambios que pudieran existir en la empresa. Por
otro lado, para los plazos de duracién, en base a su experiencia deberian ser
entre 4-6 meses. Para las pequefias, consideran siempre servicios a largo
plazo debido a la naturaleza de las consultoras que contratan y manejan
ciertos aspectos de su empresa de manera recurrente. De todas maneras,
se les explico el tipo de asesoria estratégica, para saber con que plazo se
sentirian cdmodos y mencionaron que 3-5 meses consideran adecuado.

11) Entendiendo que un proceso de consultoria estratégica involucra

evaluacion, disefio, implementacion y control de la estrategia ¢ Qué cree que
se deberia abarcar de este proceso y en que etapas tendria que contar con
un consultor?
Para este punto se les explicé en detalle cada etapa del proceso y en que
consistia. Los entrevistados estan de acuerdo con que, debido al
conocimiento del consultor respecto al tema, deberia estar presente en todas
las etapas del proceso.

12) ¢ Como preferiria la relacion con el consultor, presencial, online o hibrida?

¢Alguna preferencia respecto a cada etapa especifica?
Todas estan de acuerdo con una relacion hibrida. Esto debido a la flexibilidad
que le entrega al proceso este tipo de comunicacién, considerando que todos
cuentan con conexion a internet y computadores para tener este tipo de
reuniones. De todas maneras, hay preferencias en que las reuniones claves
e iniciales sean presenciales para que el equipo conozca al consultor y
puedan generar algun tipo de conexién con estos.

13)¢,Qué esperaria de un consultor en términos de conocimientos y valor

agregado? (mercado, herramientas, experiencia en rubros, tamafio)
Todos concuerdan en que debe ser especialista en el tema, tener experiencia
respecto al servicio que esta entregando. El valor agregado que esperan es
gue genere un impacto real con la asesoria. Les gustaria que quedaran
claros los objetivos de la asesoria y como impactaria en la practica el tomar
la asesoria. Comentan que le gustaria un mayor orden a la hora de llevar el
negocio, asi como también encontrar eficiencias y aumento de ingresos en
base a la contratacién de consultores.

14)¢Ha escuchado hablar de softwares para el seguimiento y control de la
estrategia? (complementar con el uso y funcionalidades del software en caso
de no tener un conocimiento de estos)
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Ninguno tiene conocimiento de un software de este tipo. Por esta razén se
explica el aporte que podria tener el software y los pantallazos de las
funcionalidades. En este sentido, consideran que seria un aporte siempre
que sea facil de utilizar y de mantener por los usuarios, ademas de que
cuente con un servicio de soporte en el caso de falla o consultas.

15)¢,Cree que un software de este tipo seria un verdadero aporte para ejecutar
y controlar la estrategia?
En base a la pregunta anterior y la explicacion del servicio, consideran que
si seria un aporte con el fin de que lo planificado se pueda ir ejecutando y
controlando y no quede una asesoria y un gasto realizado sin ningun
beneficio real.

16)¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por el software mencionado? (consultar
por setup + fee mensual)
Para un Setup inicial, estan dispuestos a pagar un 5% aproximado de sus
ventas anuales. Respecto a esto, las medianas consideran facilidades de
pago de este fee en unos 3 meses y las pequefas a unos 6 meses. Para el
fee mensual, consideran un monto cercano al 1,5% de sus ventas
mensuales, estableciendo horas de soporte y capacitaciones incluidas en
esto.

17)¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de consultoria estratégica?
(Identificar si esta interesado en el servicio completo o por parte y cuanto
seria por cada parte)
Para este servicio, consideran una cifra cercana al 5% de sus ventas anuales,
gue puedan considerar hitos de pago en el transcurso de los meses en que
se recibiria el servicio.

18)El servicio corresponde a una consultoria en planificacion estratégica
acompafnada de un software para el seguimiento y control de esta misma.
Para finalizar, y como pregunta abierta, ¢alguna opinion general y/o
percepcion sobre el servicio propuesto?
Hay mucho interés sobre como impacta esto en la empresa y al mismo
tiempo escepticismo respecto al real aporte tanto de la consultoria
estratégica como el software. Dentro de las sugerencias, se propuso que
debido a que desconocian el tema, seria bueno entregar cierta parte de la
asesoria gratuita de modo de educar y convencer al posible cliente respecto
al valor real y al servicio que se esta entregando.

Las respuestas se resumen a continuacion rescatando las principales conclusiones:
Brecha de conocimiento

En estos tramos de empresas, hay una desinformacion respecto a la consultoria
estratégica, especialmente en las empresas mas pequefas. Esto provoca al mismo
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tiempo que no puedan comprender como una consultoria estratégica podria
beneficiar a su empresa.

En este sentido, pueden estar dejando valor sobre la mesa, solo porque no estan
informadas del valor y beneficios que podria traer consigo una consultoria
estratégica. Al mismo tiempo, las empresas podrian estar tomando decisiones
basadas en informacion incompleta o suposiciones perdiendo de vista el efecto en
el mediano y largo plazo, perdiendo oportunidades y mejores resultados.

En funcidn de lo planteado, se considera lo siguiente: al no tener conocimiento de
este tipo de consultoras, se abre una oportunidad para Tactigo para que pueda
entrar en un mercado en donde el foco esta en las grandes consultoras asesorando
a grandes empresas, sin detectar el real valor que puedan entregar a empresas de
pequefio y mediano tamario.

Hay otra oportunidad de educar al mercado en este segmento, dandose a conocer
a través de seminarios, talleres, contenido en linea apuntando a la pequefa vy
mediana empresa, ingresando de manera gratuita para mostrar el beneficio practico
de este tipo de consultoria. En base a lo mismo se pueden ofrecer evaluaciones y
consultas iniciales gratuitas, educando y al mismo tiempo causandole curiosidad a
la empresa de los beneficios a los que podria acceder.

Valor percibido

Las empresas entrevistadas valoran la cercania y las relaciones a largo plazo de las
empresas con las que trabajan respecto a los servicios. La implicancia de esto en
conjunto con el conocimiento de los socios de Tactigo respecto a servicios de
consultoras clasicas es el siguiente: las empresas que ofrecen soluciones genéricas
0 que no le dan el tiempo que requiere al cliente para entenderlo no logran crear
una relacién a largo plazo y de recurrencia. Se espera que el consultor ofrezca un
aporte real y tangible, mas alla de la emisién de un informe que muchas veces queda
en el olvido. La confianza debido a lo sensible de la informacién se puede construir
solamente a través de este tipo de relaciones a largo plazo y demostrando el valor
real para el cliente.

Es por esto, que surgen oportunidades de generar la cercania necesaria con el
cliente para ofrecer un servicio personalizado que se adapte a sus necesidades
especificas. Los consultores ademas deben invertir constantemente en formacion
continua, con el fin de mantener su especializacion en el servicio que entregan y
contar con las herramientas mas actualizadas en beneficio del cliente. La idea de lo
anterior es convertirse en un socio estratégico del cliente con el fin de pasar la
barrera de ser simplemente un proveedor de servicios.

Plazos y flexibilidad

Las empresas, en particular las mas pequefias tienden a operar con un enfoque a
mas corto plazo debido al trabajo y presiones que tienen diariamente. Sin embargo,
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al explicarles el valor que podria aportarle una vision a mas largo plazo, entienden
la importancia de esto. Esto genera una dualidad en sus necesidades, queriendo
soluciones inmediatas complementadas con planificacion futura. La preferencia de
la relacion hibrida con los consultores refleja esta necesidad de adaptacion y
flexibilidad en la prestacion de los servicios.

Lo anterior implica que las necesidades del dia a dia suelen ser mas cambiantes,
gueriendo solucionar todo de manera rapida mientras se buscan soluciones para el
largo plazo. Adicional puede surgir un desequilibrio entre el corto y largo plazo,
desalineando las expectativas de la empresa y las soluciones que le entregara el
consultor.

En base a esto, es que Tactigo ofrecera un modelo de servicio adaptable con grados
de modularidad, disefiando los servicios de manera que se puedan escalar segun
las necesidades futuras de la empresa. El uso de herramientas digitales y
plataformas de comunicacion seré clave en la entrega del servicio ya que permitira
mayor flexibilidad y accesibilidad para que exista una comunicaciéon y feedback
continuo por parte del cliente. Las sesiones de planificacion estratégica son
necesarias para ayudar a la empresa a mirar mas alla del dia a dia y tener una vision
a largo plazo.

Software para seguimiento y control de la estrategia

Respecto al software, si bien las empresas no estan familiarizadas con este, ven un
potencial en este de convertirse en una herramienta valiosa, siempre que sea facil
de utlizar y se cuente con un soporte adecuado. Este consiste en algo
complementario que se vuelve un medio para alcanzar y monitorear la estrategia
siempre y cuando se cuente con el involucramiento y conocimiento a un mismo nivel
de los equipos que lo utilizaran.

En base a esto, se ofrecera el con el fin de automatizar ciertos procesos, entregando
eficiencia y control en la implementacion de la estrategia. Ayudara también por otro
lado a entregar transparencia en el progreso, asi como también una répida
visualizacion del largo plazo, complementando y siendo una herramienta eficiente
complementaria al trabajo que se ejecuta dia a dia. Esto generard una
diferenciacion con los competidores, ademas de permitirle a la empresa una
interacciéon continua con el seguimiento incluso fuera de las sesiones de consultoria.
Los datos en tiempo real son claves con el fin de que sirvan para ir pivotando en la
toma de decisiones tanto en el corto como en el largo plazo.

Rango y estructura de precios

El precio y presupuesto son criticos a la hora de considerar este tipo de asesorias.
Al existir un desconocimiento la empresa estara propensa a no pagar por algo que
no considera aportara un valor real. Al ir explicandoles existe una disposicion, pero
necesitan tener un retorno tangible de este. Mencionar un porcentaje menor de las
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ventas de su empresa va en linea con esto, que sugiere una sensibilidad al precio
y una justificacion a este costo que podria convertirse en una inversion.

En base a lo mencionado, es clave que Tactigo entregue indicadores claves de
retorno sobre la inversion realizada, con una gran claridad sobre el valor agregado
proporcionado y revisiones regulares en conjunto, con el posterior seguimiento en
el momento de implementar. Por otro lado, el modelo de precios escalonados,
consultas iniciales gratuitas y opciones de financiamiento a través del pago en
cuotas es clave para no sobrecargar de costos a los clientes que estan muy
enfocados en el dia a dia. La personalizacién también es clave a la hora de
flexibilizar en la profundidad del servicio y caracteristicas de este con el fin de lograr
un precio que le parezca justo al cliente.

X. MODELO DE NEGOCIOS

MODELO CANVAS

Al ser Tactigo una empresa existente tiene un punto de partida con ciertas
caracteristicas. Previo a la investigacion de mercado se consideraba un modelo de
negocio simplificado, entregando solo el servicio de planificacion estratégica a todos
los tamarfios de empresa, con sesgos de los socios respecto a su experiencia con
grandes consultoras y sin tener claro el segmento de clientes al cual apuntar. En
base a las conclusiones de las entrevistas y la informacién de mercado es que se
puede utilizar la herramienta CANVAS con el fin de desarrollar el modelo de
negocios Optimo para el crecimiento de Tactigo.

A continuacioén, en la Tabla 7 se muestra a modo resumen el lienzo Canvas:
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Tabla 7: Lienzo Canvas

Asociaciones Claves

Proveedores especialistas: empresa de
soporte tecnoldgico para el desarrollo de la
asesoria y del software.
Alianzas consultoras: para complementar
senvicios en los que no hay especializacidn.
Otros proveedores: empresas de productos
y senicios para el funcionamiento de la
empresa.

Bancos: para |a apertura de cuentas
corrientes y evaluacidn de créditos.

Actividades Claves

Prospecto cliente nuevo: demostrar
cercania y elemento diferenciador.
Entrega asesoria: servicio agil y de relacidn
cercana.
Seguimiento y software: lograr relacién a
largo plazo a través del software.

Recursos Claves
Activos: equipos computacionales, licencias
de software y lugar fisico de trabajo.

Propiedad intelectual: metodologia de la

asesoria asi como la exclusividad en la
creacidn del software.
Recursos humanos: Personal acorde con la
cultura de la empresa y metodologia de
trabajo.

Propuesta Valor

Asesoramos a empresas en su planificacion

a mediano y largo plazo través de un senvicio

agil y simple, acompafiande en todo
momento al cliente de manera muy
cercana, siendo flexibles en sus

necesidades de todo tipo a través del uso de

tecnologia y un software de control de la

estrategia

Relacion con clientes

Primer Contacto: reuniones presenciales o
videollamadas con el fin de demostrar
cercania.

Desarrollo de la consultoria: con
reuniones y feedback constante para lograr
flexibilidad y un aporte real.
Seguimiento y control: relacidn a largo
plazo a través del seguimiento y control de
la planificacidn a través del software y horas
de soporte.

Canales

Linkedin, Google Ads y Redes de contacto a
través de los cuales se tendra el primer
acercamiento. Los demas canales seran los
utilizados en la asesoria, en reuniones
presenciales, remotas o de modo hibrido
entre las 2 anteriores.

Segmento Clientes

Empresas con ventas entre UF 10.000 y UF
100.000 anual, Ubicadas en la Region
Metropolitana de las Industrias de
Ingenieria y Construccion, Inmobiliaria,
Tecnologia y Salud.

semnicios

Estructura de costos

Costos fijos: Remuneraciones, licencias software, arriendos y gastos de la oficina y

Costos variables: comisiones a los equipos comerciales por venta de consultoria y de
software.

de apoyo.

Fuentes de ingreso

gestidn.

Ingresos asesoria planificacion estratégica: tarifa por horas en base a la duracién del proyecto.
Ingresos software: tarifa por setup e implementacidn del software y tarifa mensual por licencia, soporte y asesoria de control de
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Segmento de clientes

En base a la investigacion de la industria y el analisis de la competencia, es que se
pueden caracterizar los clientes en base a los siguientes focos:

Tamafio de empresas a asesorar: existe una gran oportunidad debido a la
concentracion de empresas por monto de ventas en ciertos tramos especificos. En
este sentido los clientes seran empresas que tengan ventas entre UF 10.000 y UF
100.000. Estas empresas estan interesadas en el tipo de servicio ofrecido respecto
a contar con una planificacion estratégica para su crecimiento.

Ubicacion empresas: en este punto, las empresas a asesorar estaran ubicadas en
la Region Metropolitana, debido a la concentracion de las empresas del tamafio
mencionado anteriormente que se encuentran en este lugar de Chile. Adicional esto
facilitara reuniones presenciales del equipo con los clientes.

Industria: si bien la consultoria estratégica es transversal a todos los rubros, se
comenzara con rubros especificos dado los contactos de los socios y la experiencia
en los rubros de ingenieria y construccion, inmobiliaria, tecnologia y salud. Esto no
descarta adaptarse a otro tipo de industrias siguiendo lo que hace la competencia,
la cual no tiene un foco en especifico ya que la asesoria es muy adaptable a todas
las industrias.

Propuesta de valor

La industria de la consultoria tiene un estandar a nivel de tipos de servicios y
procesos a la hora de entregar los servicios. Este consiste en una asesoria en un
plazo establecido por los consultores, los cuales hacen un levantamiento con
analistas para luego emitir una opinion a través de un reporte final que se le entrega
a la empresa para su implementacion. Por esta raz6n es que es importante
diferenciarse a través de practicas y valor agregado en la entrega del servicio con
el fin de generar un retorno tangible para el cliente. Por esto, se considera:

Metodologia Agil y Simple: con el fin de ayudar al cliente en su vision a corto plazo
y poco tiempo debido a la rutina diaria, se utiliza el modelo de agilidad, con avances
rapidos y al mismo tiempo con terminologia simple con el fin de que el cliente
entienda y esté involucrado en todo el proceso, adaptandose a las necesidades de
este.

Acompafiamiento y cercania: se acompaia en todo el proceso de consultoria a la
empresa, generando una relacion cercana con el fin de que el consultor capture de
la mejor manera los problemas y se genere un vinculo a largo plazo. Adicional a
esto, educar al cliente respecto a la estrategia y el valor agregado de mirar el largo
plazo en su empresa.

Flexibilidad y adaptabilidad: tanto en los precios como en las necesidades
cambiantes de los clientes, entregando opciones de partir de manera gratuita la
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asesoria ensefiandole al cliente respecto al tipo de asesoria y al mismo tiempo
flexibilidad en el pago de la asesoria entendiendo el costo que significa para este.

Software para control y seguimiento: para reforzar la etapa de implementacion y
seguimiento de la asesoria es que se ofrece un software para ayudar a la empresa
a gestionar el plan trabajado con el asesor.

Canales

El primer canal sera a través de publicidad enfocada en publico objetivo a través de
linkedin y Google ads. Adicional a esto, se utilizara la red de contacto de los socios
de la consultora para conseguir clientes potenciales.

Para llegar al cliente y transmitir la propuesta de valor, es que se utilizan para el
primer contacto idealmente una reunion presencial para explicar de mejor manera
el tipo de servicio. En la entrega del servicio, el canal de contacto sera hibrido, para
la comodidad y flexibilidad del cliente, contando con opciones tanto remotas online
como presenciales en oficina. Finalmente, el seguimiento y control se realizar4 en
gran medida de manera remota dando soporte en la utilizacidén del software sin dejar
de lado visitas presenciales si el cliente lo requiere.

Relacion con los clientes

La relaciéon con los clientes tiene directa relacion con los canales definidos
anteriormente:

Primer contacto: contacto presencial a través de llamado o videollamada para
coordinar una reunion presencial. Es importante que la relacion parte con cercania
y en un ambiente de confianza con el fin de demostrarle al cliente la intencion de
una relacion a largo plazo. En esta instancia la relacion es con duefios o gerentes a
cargo de la contratacién de consultoria que pueda aplicarse en un area especifica
0 a nivel de empresa.

Desarrollo de la consultoria: durante esta etapa es clave contar con el apoyo de
todos los niveles de la empresa o el &rea especifica, con el fin de levantar en detalle
los procesos actuales de la empresa en conjunto con las oportunidades respectivas
con el fin de levantar una estrategia acorde con lo impulsado por los duefios o
gerentes, pero detectando posibles inconsistencias con la cultura. En esta etapa es
indispensable detectar socios claves dentro de los distintos niveles para poder
establecer la estrategia de manera mas fluida.

Seguimiento y control: para la etapa posterior a la asesoria, la relacion es de
autoservicio del cliente. A pesar de que siempre se tiene el contacto con el cliente
para no perder la relacion a largo plazo, en el seguimiento es intensivo el trabajo de
solucion de problematicas y guia que necesite el cliente con el fin de que el trabajo
efectuado no se pierda en el tiempo.

Fuentes de ingresos

La asesoria contara con ingresos tarifados por hora en base al tamafio de la
empresa a asesorar. El plazo estandar es de 6 meses flexible dependiendo de los
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servicios adicionales a la planificacion estratégica y nivel de detalle que necesite el
cliente.

Otro ingreso tiene relacion con la implementacién del software el cual tendra un
costo inicial de setup.

Para los ingresos recurrentes, estos van asociados el software. Un pago mensual
por el uso de este, ademas de un paquete de horas de soporte que le permitiran al
usuario realizar consultas y recibir asesoria. Incluido también dentro de este se
considera asesoria en control de gestion respecto al software.

Recursos Claves

Dentro de los recursos claves para la ejecucidon de la asesoria se consideran los
siguientes:

Activos de laempresa: elementos claves para la operacion rutinaria como equipos
computacionales, licencias de software y una oficina.

Propiedad intelectual: desde la inscripcidbn de la marca hasta la informacion
privada ligada a las distintas empresas que seran asesoradas, con el fin de proteger
la informacién del cliente y al mismo tiempo obtener un aprendizaje al interior de
Tactigo. También el registro de exclusividad del software para evitar el plagio de
este.

Recursos Humanos: personal acorde a la cultura de la empresa y con interés por
aprender la metodologia de la asesoria de Tactigo. Adaptable a la metodologia agil
y de servicio al cliente, para lograr la cercania y relacion a largo plazo con los
clientes.

Recursos Financieros: capital aportado por los socios para solventar las
necesidades de capital a ser evaluadas en el plan financiero.

Actividades Claves

Para las actividades claves es importante enfocarse en el ciclo de captacién de
nuevos clientes para entregarles el servicio. Para esto se considera:

Prospecto cliente nuevo: la actividad comercial es clave en este punto, tanto de
los socios a través de contactos como del personal comercial que esta enfocado en
buscar clientes. En esta etapa el objetivo es fijar una reunién presencial con el fin
de en esta misma reunion indicar al posible cliente el elemento diferenciador y valor
agregado de Tactigo.

Entrega de la asesoria: dentro del desarrollo es importante entregar un servicio
diferenciado a través de metodologias agiles y constante relacién con el cliente.
Esto ayudara a plasmar lo conversado dentro de la propuesta inicial.

Seguimiento e implementacion del software: con el fin de mantener una relacion
a largo plazo es que es fundamental ofrecer el servicio de seguimiento a traves del
software. Esta actividad es clave con para mantener una relacion a largo plazo con
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el cliente incluso entregandole servicios de asesorias adicionales si los necesita en
un futuro.

Socios Claves

Dentro de los socios claves a considerar para entregar la propuesta de valor es
necesario tener los siguientes:

Proveedores especialistas: es clave contar con un proveedor especializado en la
estructura tecnoldgica y ambiente para el correcto desarrollo del software. Esto sera
con el fin de contar con la solucion de seguimiento y control que se ofrece dentro de
la propuesta de valor.

Alianzas con empresas de consultoria: dentro de los servicios entregados por
Tactigo se considera Planificacion Estratégica, Clima laboral, Finanzas corporativas
y Control de gestion. Si la empresa pidiera otro tipo de servicio es necesario contar
con consultoras que puedan complementar a Tactigo y trabajar en conjunto con una
solucién que sea integral. Para esto es necesario que esa empresa tenga la misma
metodologia de trabajo y cultura que Tactigo con el fin de no perder la calidad del
servicio.

Otros proveedores: para suministrar los distintos productos y servicios necesarios
como los equipos computacionales y licencias de software de estos, arriendo de
oficinas y también outsourcing de areas de soporte. La idea de contar con este tipo
proveedores es que la empresa tenga internalizado todo lo que ayude con su
propuesta de valor y actividades claves y buscar eficiencia de costos en este tipo
de servicios.

Bancos e instituciones financieras: son necesarias tanto para el financiamiento,
asi como también para las cuentas corrientes y productos financieros necesarios
para la operacién de la empresa de consultoria.

Estructura de costos

Le estructura tiene relacion con la naturaleza del servicio, que, si bien se tendra una
ndémina de personal para cubrir los tiempos requeridos por los proyectos, contara
con asignacion de tiempo del personal por asesoria. En relaciébn con esto, se
consideran los siguientes costos:

Costos y gastos fijos: Remuneracion de personal, licencias de software de los
equipos computacionales, arriendo y gastos asociados a la oficina y servicios
bésicos. Adicional a esto se considera las asesorias en servicios de apoyo como lo
son contabilidad, soporte tecnolégico y legal.

Costos variables: Por cada asesoria y cliente se distribuira el personal, ademas de
contemplar metas de cumplimiento en base a satisfaccion del cliente, plazos y
calidad de la asesoria entregada por el equipo. Adicional se incluird un bono variable
de éxito en base a la venta del software de seguimiento y control.

Para alinear la propuesta de valor con todos los cuadrantes del modelo Canvas es
necesario el aporte de cada uno de estos a entregar un servicio de calidad, ser
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cercanos al cliente y continuar la relacion a largo plazo con este a través del software
de seguimiento y control.

MATRIZ FODA

La matriz FODA permite realizar un analisis interno aplicable a la empresa con el fin
de evaluar las fortalezas y debilidades de esta ademéas de detectar las
oportunidades y amenazas que puedan afectar a Tactigo. Al ser Tactigo una
empresa ya creada, hay varios puntos que existen actualmente y otros que se
agregaran en base al crecimiento e investigacion realizada en la presente tesis.

Oportunidades

Mercado con una amplia gama de clientes potenciales que necesitan de este
tipo de asesorias.

Interés de la industria por profesionalizar y plasmas sus planes estratégicos
con el fin de tener un horizonte y un plan claro a largo plazo.

Poca diferenciacion por parte de las consultoras, entregando un servicio
estandar que no deja conforme a los clientes.

Alta demanda por planes estratégicos y financiero por parte de las empresas
con el fin de buscar aumentos de capital o socios.

Tendencia a la digitalizacion y adaptacion a empresas que estén al dia con
los cambios tecnoldgicos.

Amenazas

Mercado altamente competitivo con una gran cantidad de empresas de
distintos tamafios ofreciendo asesorias.

Crecimiento constante de la competencia en Chile a través de los afios,
potenciando la competitividad dentro de la industria.

Poco interés de las empresas por el servicio basado en desconocimiento y
sin visualizacién del impacto dentro de la empresa.

Opcion de la empresa de optar por soluciones internas en lugar de una
consultoria externa.

Fortalezas

Diferenciacién en la metodologia de entrega del servicio, siendo este de
manera agil, cercana, simple y a largo plazo con el cliente.

Software de seguimiento y control, con el fin de que exista un verdadero
impacto de la asesoria.

Liderazgos y cultura acorde a las nuevas generaciones, enfocado en
objetivos, entregando libertad al personal para que pueda administrar sus
tiempos.
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- Adaptacion rapida a las necesidades cambiantes y flexibilidad a la hora de
personalizar el servicio en conjunto con los costos.

Debilidades

- Poca experiencia de los socios fundadores (11 afios) comparado con las
empresas de la industria (25-30 afos).

- Falta de reconocimiento de marca y contactos debido a los pocos afios de
funcionamiento de la empresa.

- Dificultad en escalar los servicios partiendo de una capacidad limitada en la
entrega de estos.

En base al analisis anterior se puede identificar que, si bien la consultora se
encontrara en un mercado muy dinamico y altamente competitivo, con una amplia
gama de clientes potenciales que buscan profesionalizar su estrategia, Tactigo
contara un enfoque innovador de adaptabilidad, tecnologia, agilidad y cercania a la
hora de poder diferenciarse. Todas estas fortalezas en conjunto con una cultura y
liderazgos alineados a las nuevas generaciones posicionan de manera Unica a la
consultora con el fin de atender a empresas que buscan soluciones agiles a
innovadoras.

De todas maneras, se debe estar atento a las debilidades relacionados a la
experiencia comparable con sus competidores y la falta de reconocimiento en el
mercado. Estas pueden ser superadas con estrategias de marketing efectivas,
construccion de relaciones y redes de contactos y demostracién tangible del valor
generado a los clientes que confian en el servicio.

Por otro lado, las tendencias hacia la digitalizacién y adaptacion tecnologica
presentan excelentes oportunidades. Lo ideal es capitalizar esto ofreciendo
soluciones integradas que combinen la estrategia y la tecnologia, satisfaciendo de
esta manera las demandas actuales del mercado.

En conclusion, si bien existen desafios en el horizonte, el posicionamiento distintivo
de Tactigo la ayudard a aprovechar las oportunidades emergentes, siempre y
cuando continue innovando, adaptdndose y manteniendo la importancia del enfoque
en el cliente y sus necesidades.
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XI.

PLAN DE MARKETING

INTRODUCCION AL PLAN DE MARKETING

Plan Estratégico

En base al andlisis de mercado y competidores realizados y complementando con
la investigacion de mercado y el modelo de negocio es que se puede realizar la
estrategia de marketing que sea concordante con esto. Para esto se realizar4 un
andlisis de segmentacion y targeting, construccion de objetivos y la declaracion de
posicionamiento.

Segmentacion y targeting

Para obtener una correcta segmentacién y en base a lo descrito en el analisis
CANVAS es necesario dividir el mercado total en grupos mas pequefios con el fin
de enfocarse de mejor manera a la hora de buscar clientes. Para esto se consideran
los siguientes criterios:

Tamafio empresa: Pequefias y Medianas dentro de los rangos de ventas
entre UF 10.000 y UF 100.000. Estas suelen buscar optimizar y mejorar sus
procesos y no cuentan con los recursos para contratar una consultora de
gran tamafio o tener esto resuelto con soluciones internas.

Industria: El de foco inicial en base a la experiencia y redes de los socios son
tecnologia, salud, ingenieria y construccién e inmobiliaria. De todas maneras,
el estudio de los competidores demostré6 que se puede ofrecer a otras
industrias que necesiten el servicio, ya que este aplica a todas.
Necesidades y desafios: empresas que estén en fases de crecimiento,
transformacion digital, reestructuracion y abiertas a adoptar metodologias no
tradicionales.

Ubicacién: Ubicadas en Chile, especificamente en la Region Metropolitana.

En base a las consideraciones anteriores, se configuran los siguientes segmentos
de clientes, con el fin de entregarles el servicio siempre teniendo en cuenta sus
necesidades particulares:

1. Segmento 1. Empresas tramo mediana 1, con ventas entre UF 25.000 y UF

50.000, industria tecnologia, salud, ingenieria y construccion e inmobiliaria,
en fases de crecimiento y abiertos a metodologias no tradicionales, en la
region metropolitana.

Segmento 2: Empresas tramo mediana 2, con ventas entre UF 50.000 y UF
100.000, industria tecnologia, salud, ingenieria y construccion e inmobiliaria,
en fases de crecimiento y abiertos a metodologias no tradicionales, en la
region metropolitana.

Segmento 3: Empresas tramo pequefia 3, con ventas entre UF 10.000 y UF
25.000, industria tecnologia, salud, ingenieria y construccion e inmobiliaria,
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en fases de crecimiento y abiertos a metodologias no tradicionales, en la
region metropolitana.

La prioridad de los segmentos tiene relacion con maximizar el beneficio de Tactigo,
enfocandose en empresas con mayor disposicién a pagar por el servicio y con una
mirada mas a largo plazo en sus negocios que no estan en el radar de las grandes
consultoras.

Posicionamiento

Considerando entonces los clientes y segmentos a atender y la naturaleza de la
empresa con su valor diferenciador, la declaracion de posicionamiento sera la
siguiente:

Para empresas en Chile con ventas entre UF 10.000 y UF 100.000 en las industrias
de la tecnologia, salud, ingenieria y construcciéon e inmobiliaria, que sean disruptivas
y quieran crecer de manera eficiente en el largo plazo, Tactigo es la consultora
estratégica y de gestion que permitira entregar una vision a largo plazo y crecimiento
eficiente porgue tiene soluciones especializadas, usa metodologias innovadoras y
se basa en la confianza y cercania con el cliente.

De la declaracion de posicionamiento se destacan los siguientes valores que deben
estar presentes en la cultura de Tactigo:

Soluciones especializadas: busqueda constante de adaptarse a las necesidades del
cliente entregando soluciones a la medida de este brindando estrategias que
impulsan crecimiento y eficiencia.

Metodologias innovadoras: al estar abiertos a enfoques no tradicionales, siempre
se podra entregar una solucién vanguardista y disruptiva, con el fin de estar al dia
con las tecnologias. El caso del software sera un elemento diferenciador a la hora
de presentar la innovacién en torno al control de la estrategia.

Confianzay cercania: un aspecto clave en las relaciones humanas entre el consultor
y la empresa asesorada. Establecer relaciones a largo plazo con el fin de generar
este lazo, es importante para ir haciendo tangible lo que se planifico con cada
cliente.

Objetivos

Dentro de los objetivos que apoyaran el modelo de negocios, especificamente para
marketing se consideraran los siguientes:

Ventas: Alcanzar los ingresos suficientes para lograr estar neteado entre ingresos y
costos hasta el tercer aflo. Medicion a través de utilidad del ejercicio en el primer
ano.

Captacion de clientes: es primordial aumentar la cantidad de clientes en el primer
afio para poder tener una base de ingresos que sustente el negocio y le de
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crecimiento en el tiempo en base a referencias y casos de éxito. Medicion a traves
de cantidad de nuevos clientes desde prospecto hasta cliente contratado.

Posicionamiento de marca: que Tactigo sea reconocido como lider entre las
empresas de tamafio pequefio y mediano a las que presta servicios en consultoria
estratégica. Medicion a través de encuesta de marca y estudios de mercado.

Entrada a industrias: Establecer presencia en las industrias objetivo dentro de las
cuales los socios tienen experiencia. Medicién a través de encuesta de marca y
estudios de mercado especificos de industria.

Retencion y fidelizacién: mantener los clientes y contar con testimonios y referencias
de estos con el fin de crecer de manera rapida. Medicion a través de tasa de
retencion y cantidad de testimonios positivos.

Plan Tactico

Con el fin de realizar una bajada de la estrategia, se realizara un plan tactico basado
en el mix de marketing, considerando los aspectos relacionados con el
producto/servicio, precio, promocion y plaza.

Producto/Servicio

El servicio principal corresponde a una asesoria en planificacion estratégica y
gestidon. El servicio se caracteriza por su personalizacion con adaptacion a las
necesidades y desafios de cada cliente a través de soluciones especializadas y
metodologias innovadoras.

Dentro de la asesoria, surgen una serie de servicios complementarios, tales como
medicién de clima laboral, valorizacion, andlisis financiero y control de gestién.

El servicio de soporte y postventa sera en conjunto con la implementaciéon de un
producto. Aqui es donde surge el software de control y seguimiento de la estrategia,
que sera facil de usar y vendra incluido con un servicio tanto de implementacion, asi
como también de soporte continuo respecto a uso y consultas y ademas horas de
asesorias de control de gestion. Adicional existe el servicio de reajuste de la
estrategia y analisis respecto a fallas en la implementacion de esta.

Precio

Independiente de las tarifas a cobrar en base al tamafio de la empresa a asesorar,
la estrategia de precios va a ser basada en los siguientes puntos:

Precios por proyecto de Planificacion estratégica: Basados en la complejidad y
duracion de un proceso especifico, entregando una asesoria de 6 meses en base a
la necesidad planteada por el cliente.
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Precios software y control de gestion: Servicio que incluye un monto por el setup
software y un precio mensual recurrente por el uso de licencia de este, soporte
técnico y asesoria en control de gestion.

Si bien la estrategia de descuentos, promociones y flexibilidad de pago va a tener
mayor foco en ayudar a las pequefias empresas a acceder a la asesoria, no es
excluyente en las primeras etapas con el fin de darse a conocer y capturar clientes.
En este sentido se ofreceran descuentos por adquirir multiples servicios a clientes
nuevo. Por el lado de la flexibilidad, estar4 la opcion de pagos mensuales,
trimestrales y anuales ademas de financiamiento para proyectos de mayor
envergadura.

De manera mas especifica, la asesoria estratégica tiene una duracion determinada,
por lo que se cobrard para esta una tarifa fija por hora en base a las etapas que
tiene este tipo de proyecto. Esto aplica también para los servicios de asesoria de
clima laboral, valorizacion y financiera incluidas dentro de la anterior. Por otro lado,
para la asesoria en control de gestién y uso del software, corresponde a una tarifa
recurrente por un servicio que se entrega de manera mensual. En relacion con el
software tendrd un costo inicial de setup y luego una tarifa mensual por uso de
licencia y soporte.

Promocioén

La promocion es uno de los puntos que requiere de gran inversion en un inicio de la
consultora. Debido a la necesidad de atraer clientes, dar a conocer la marca y
generar ingresos es que se realizaran promociones enfocadas en canales digitales
y fisicos:

Canales digitales

LinkedIn: esta plataforma concentra gran parte del mundo B2B y sirve para ejecutar
distintos tipos de campafias promocionales. Se consideran las siguientes acciones
dentro de esta red social:

- Publicidad pagada: ejecutar campafias de anuncios dirigidos
especificamente a tomadores de decisiones en las empresas obijetivo,
segmentando por ubicacion, industria, puesto y tamafio de empresa.

- Contenido organico: como se menciond, educar a los clientes es uno de los
aspectos fundamentales a la hora de explicar el servicio con sus beneficios.
Se publicaran articulos y actualizaciones relacionadas con la consultoria
estratégica, ademdas de casos de estudios y testimonios de clientes
satisfechos para construir credibilidad y confianza.

- Redes de contacto: se utilizaran las redes de contacto de los socios
fundadores y de trabajadores con mAas experiencia para conectar con
prospectos de clientes.
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Google Ads: motor de campafias publicitarias que se pueden segmentar. Esto se
utilizara a traves de:

- Publicidad de busqueda: se van a configurar campafias para aparecer
cuando las empresas busquen términos relacionados con consultoria
estratégica en Chile.

- Remarketing: se utilizara este tipo de campafas para volver a interactuar con
visitantes que hayan estado en el sitio web de Tactigo pero que no hayan
tomado una decision respecto a consultar por el servicio.

Canales fisicos

Eventos: se van a organizar seminarios y talleres sobre planificacion estratégica y
gestion para atraer a empresas interesadas y demostrar la expertise de Tactigo en
este servicio.

Publicaciones en revistas y diarios: con foco en revistas y diarios empresariales.
Adicional también se publicard en revistas y anuncios de la industria especifica para
aumentar el conocimiento entre el cliente objetivo.

Ferias y Exposiciones: se participara en ferias comerciales dentro de las industrias
especificas para interactuar directamente con potenciales clientes. Ademas, se
contratara stand en ferias para hacer demostracion en vivo del software y discutir
servicios de asesoria.

A continuacion, en la Tabla 8Tabla 8 un presupuesto estimado respecto a la
promocién del primer afio:

Tabla 8: Detalle presupuesto promocién

Promocién Detalle Anual (UF)
Publicidad Linkedin Pago de 10 click por dia 528
Publicidad Google ads | Pago de 30 click por dia 791
Remarketing Pago de 10 click por dia 66
Eventos 2 eventos al afo 165
Publicaciones 2 publicaciones al mes rotando medios 660
Ferias 2 ferias al afo 137
Total 2.347

Fuente: (Elaboracion_Propia)

Plaza

Es de vital importancia en este caso como Tactigo llevara el servicio al cliente,
asegurando que este disponible en el lugar y momento adecuado. Para esto, se
contara con los siguientes canales de distribucion:
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Servicio Directo: se proporcionard de manera directa a los clientes sin contar con
intermediarios, ya sea de manera fisica u online, con el fin de garantizar una
comunicacién efectiva y la adecuada personalizacion del servicio.

Ubicacion fisica: se optara por oficinas en Santiago de Chile como base de
operaciones y reuniones presenciales con clientes que quieran conocer la cultura 'y
diferenciacion incluso en el tipo de oficina que usa Tactigo. En este sentido, y para
encontrar clientes, se arrendara a través de oficinas de cowork, con el fin de ir
adaptandose a medida que la empresa va creciendo y al mismo tiempo aumentar
las redes de contactos con empresas que arrienden en los mismos lugares.

Servicio Remoto: dada la naturaleza de la consultoria y el aumento del trabajo
remoto, es esencial ofrecer servicios a través de plataformas digitales. Esto permite
atender clientes fuera de la region metropolitana si llegaran a necesitar el servicio.

Software: Ya que el software es un componente clave en la propuesta de valor, se
distribuira digitalmente a los clientes o de manera presencial dependiendo de este
la decisidn. Las licencias, implementacion y soporte se gestionaran principalmente
en linea permitiendo una rapida adaptacion y tiempos de respuesta eficientes en
base a las necesidades de cada cliente.

Canales digitales: El sitio web actia como canal de distribucion digital, asi como
también la presencia en la red social LinkedIn. En estos ademas de contar con un
blog en ambas plataformas para educar, se entregara informacion sobre los
servicios, planes y promociones con el fin de capturar clientes potenciales y al
mismo tiempo permitiendo programacion de reuniones o levantamiento de consultas
a través de estos.

Jefes de ventas: Estos profesionales seran los responsables de hacer contacto con
nuevos clientes, ademas de identificar oportunidades de negocio y mantener
relaciones soélidas y duraderas con estos. Su red de contactos y habilidades
interpersonales son claves en la expansion de la base de clientes.

La Tabla 9 contiene el presupuesto del primer afio para los canales mencionados:

Tabla 9: Detalle presupuesto plaza

Promocion Detalle Anual (UF)
Cowork 11 puestos trabajo 528
Cuenta premium linkedin 4 cuentas premium 29
Pagina web tusclicks.cl 12
Licencias Office 365 11 licencias 42
Community Manager 1 freelance 165
Total 775

Fuente: (Elaboracion_Propia)
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Xll.  PLAN DE OPERACIONES

PLAN PREOPERACIONAL
Constitucion de la sociedad

La empresa se constituirh como una Sociedad por Acciones (SpA), en donde los 2
socios de Tactigo tendran cada uno el 50% de las acciones. Esta empresa sera
creada a través del sistema empresa en 1 dia con ayuda de la empresa externa de
contabilidad.

Teniendo lo anterior listo, se formalizara el inicio de actividades en el Servicio de
Impuestos Internos de Chile, para cumplir con la normativa tributaria del pais,
considerando el codigo 702000 correspondiente a Actividades de Consultoria de
Gestion.

La empresa externa de contabilidad usara contabilidad completa para administrar la
empresa y realizar todas las funciones ligadas a esto, como lo son impuestos
mensuales, anuales y balances. Adicional a esto, administraran la parte legal del
personal, considerando desde la creacién de contratos de trabajo, célculo y pago
de planillas de sueldos hasta las desvinculaciones. Para esto, se cotizd con
Sociedad Heras y Leon Limitada tendrd un costo de UF 4 mensual por estos
servicios.

Adicional se contratara una empresa de soporte externo que entregara soporte
técnico computacional al personal, asesoria telefonica, administrara y monitoreara
los servidores tanto en el ambiente de desarrollo como de produccion, realizara los
respaldos del hosting, contratara los servicios cloud necesarios, entregara asesoria
ante emergencias y se encargara de la habilitacion y mantencion de los equipos
computacionales. Se realizé una cotizacién y el servicio tendra un valor mensual de
UF 76,8 como base en un inicio que incrementard si se agrega nuevo personal
dentro de la empresa.

Desarrollo de Software

Dentro del plan preoperacional, se consideran las etapas que tiene el proceso de
desarrollo de software a la medida de control de gestion y seguimiento de la
estrategia.

Respecto al personal necesario, se trabajara con un equipo interno que depende
del socio que tendréa el cargo de CFO y CTO al mismo tiempo. Dentro del equipo se
encuentra un Consultor de software, con un perfil de desarrollador full stack con
caracteristicas comerciales, a cargo de la revisién y validacion del software de
manera integral. Este a su vez sera el encargado de comercializar y hacer las demos
una vez este listo. Dentro de la parte técnica del equipo, se contratara a un
desarrollado back end para trabajar en el codigo a través de java, javascript y sql
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server. El encargado del disefio y revision de las funcionalidades del software sera
un consultor UX quien validara interfaz del software. Al mismo tiempo y de manera
de apoyar el proceso es que se consideran dentro del equipo 2 analistas de control
de gestidn, para funciones financieras del software y soporte técnico de este.

Para esto, se evalla un proceso de desarrollo de 6 meses con el fin de contar
rapidamente con un producto minimo viable, con un periodo de uso y prueba de 4
meses adicionales. En estos meses se considera:

- Mes 1. Definicibn de funcionalidades del producto, arquitectura,
especificaciones técnicas e integraciones.

- Mes 2 al 6: Desarrollo a través de metodologias &agiles con el fin de contar
con versiones de prueba rapidamente. Automatizar las pruebas, generar
feedback hasta contar con un producto para su uso.

- Mes 7 al 12: Lanzamiento y pruebas del producto. En esta etapa se utilizara
de manera interna en la empresa, asi como también con los primeros
clientes. Aqui es clave el soporte de la empresa de desarrollo, el soporte al
cliente y la recopilacion de mejoras para nuevas funcionalidades.

- Del mes 12 en adelante: en funcionamiento ya probado con funcionalidades
optimas, se pueden realizar nuevas versiones y actualizaciones del producto
con el fin de entregar més funcionalidades ademas de correccion de errores.

Este proceso se ejecutara de manera constante con el fin de estar al dia con nuevas
funcionalidades y tecnologias y ofrecer un software de ultima generacion que
funcione acorde a las tendencias del mercado.

INTRODUCCION AL PLAN DE OPERACIONES

La operacion le permite a Tactigo la entrega efectiva de la consultoria, considerando
desde los procesos para buscar clientes, para luego llevar una correcta operaciéon
a la hora de entregar la consultoria y finalmente ser eficientes en los procesos de
postventa a través del software

Objetivos

Dentro de los objetivos que apoyaran el modelo de negocios, especificamente para
operaciones se consideraran los siguientes:

Eficiencia en adquisicion de clientes: aumentar mensualmente la tasa de conversion
de leads a clientes reales. Medicion en base al porcentaje de tasa de conversion
medida contra mes anterior.

Calidad en la entrega de servicios: relacionado con la satisfaccion al cliente. Se
medira con encuestas de satisfaccion y puntuacién en base a los resultados de esta.

Implementacién efectiva del software: garantizar adopcion y uso activo del software.
Se medira con tiempos de uso por usuario.
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Tiempo respuesta soporte: asegurar respuesta de solicitudes por parte de post
venta. Se medira a través de los tiempos de respuesta de los tickets.

Plan tactico de operaciones

Este plan en especifico tiene relacion con todo el proceso de servicio de la
consultora. Se detallara cada uno de los procesos a continuacion:

1. Adquisicién clientes: Primera etapa que abarca desde la identificacién del
cliente hasta contacto y reuniones iniciales. El detalle de este proceso se
puede encontrar en el Anexo B. La adquisicion de cliente se divide en 4
etapas:

a. Proceso de identificacion y segmentacién de clientes: A través de
herramientas analiticas incorporadas en la publicidad pagada se
puede validar posteriormente si el cliente cumple con los parametros.

b. Contacto: se utilizara al equipo comercial para establecer contacto con
los clientes clasificados en el punto anterior.

c. Reunion inicial: organizacion de reuniones iniciales para presentacion
de servicio y detallar propuesta de valor.

d. Cierre: finaliza este proceso con un acuerdo comercial con las
condiciones preliminares del servicio con el fin de dar un kick-off al
proyecto.

2. Prestacion del servicio: Considera todo el proceso de la entrega del servicio.
El detalle de este proceso se puede encontrar en el Anexo C. En esta etapa
se consideran las reuniones iniciales de kick-off y entendimiento de las
necesidades especificas del cliente, se desarrollan entrevistas a los distintos
equipos que van a participar en el proyecto, se van desarrollando informes
de avance que se comparten y se revisan con el cliente, para finalmente
cerrar la asesoria con un informe que consolide todo el proceso de asesoria.

3. Servicio postventa: este servicio consta de 2 opciones:

a. Control y seguimiento sin software: en este caso se considera realizar
el seguimiento a través de una asesoria mensual en control de gestion
respecto a los indicadores levantados en la planificacion.

b. Control y seguimiento con software: el proceso en este caso parte con
la implementacién y capacitacion en el uso y mantencion del software.
Posterior contara de asesoria en control y seguimiento a través del
software, asi como también soporte técnico respecto al uso y errores
dentro de este.

4. Feedback: el proceso especifico de feedback se realizard a través de
encuestas de satisfaccion de los clientes con el fin de recibir
retroalimentacion del servicio en cualquier etapa e implementar procesos de
mejora al respecto.
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Cadena de valor

Con el fin de centrarse en la entrega de valor en cada paso del proceso de
consultoria, se identifican las distintas actividades de la cadena de valor con el
objetivo de garantizar satisfacer las necesidades del cliente de la mejor manera
posible.

Actividades primarias

Logistica interna: es indispensable preparar y organizar todos los recursos
necesarios para las sesiones de consultoria, considerando la informacion levantada
del cliente. Adicional a esto, es necesario realizar coordinaciones internas para
preparar y asignar equipos a los proyectos especificos.

Operaciones: considera desde el proceso comercial, para luego pasar al proceso
de consultoria, seguimiento y control en conjunto con capacitaciéon y formacion
continua de los equipos para entregar un servicio de alta calidad.

Logistica externa: relacionado con la entrega de informes y resultados al cliente,
implementacion del software si fuera solicitado y soporte postventa y seguimiento
del software.

Marketing y Ventas: respecto al equipo comercial, aportaran valor a través de las
estrategias de adquisicion de clientes, campafas publicitarias y estrategias de
contenido, asi como también la gestion de relaciones con clientes y redes de
contacto.

Servicio Postventa: en este punto es primordial el soporte técnico del software,
revision y ajustes de las estrategias implementadas en conjunto con el cliente, asi
como también constante capacitacion y formacion en el uso del software y la
interpretacion de resultados.

Actividades de apoyo

Infraestructura de la empresa: oficinas ubicadas en lugares estratégicos
relacionados a centros de coworking para ampliar las redes de contactos y aumentar
la capacidad a medida que vaya creciendo Tactigo.

Gestidn de recursos humanos: los procesos de seleccién y contratacion son claves
en base a la experiencia tanto del equipo comercial como de los consultores
asociados con el fin de utilizar en primera instancia redes de contacto para alcanzar
volumen de clientes. En conjunto con esto, es importante entregar constante
capacitacién y desarrollo interno del equipo, asi como también implementar un
sistema de evaluacion de desempefio y gestién del talento.

Desarrollo tecnoldgico: debido a la base tecnolégica y software que se ofrece como
producto complementario, es que se debe estar en constantes mejoras y
actualizaciones de este con lo ultimo en tecnologia. Adicional se debe realizar
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investigacion y adopcion de nuevas metodologias y herramientas que beneficien el
servicio entregado.

Compras: en este punto es primordial el establecimiento de relaciones con
proveedores claves y partners, especialmente para el desarrollo del software.
Adicional a esto, se considera la contratacién de servicios y herramientas externas
gue apoyen en la operacion a Tactigo.

Con todas estas consideraciones se logra tener una vision clara de como crea valor
Tactigo y como cada actividad aporta al resultado final. Esta cadena de valor
también sirve para identificar en el tiempo oportunidades de optimizacion, areas de
mejora y potenciales ventajas competitivas.

Xlll. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

El capital humano es uno de los activos mas valiosos en una empresa de servicios.
El plan de recursos humanos se disefia para garantizar que contamos con el equipo
adecuado, tanto en habilidades como en valores y al mismo tiempo con una
estructura eficiente con rentas de mercado. A través de una gestion eficaz de
recursos humanos se busca fomentar un ambiente de trabajo que promueva la
innovacion, colaboracion y excelencia, siendo estos aspectos cruciales como
elemento diferenciador para la entrega del servicio.

Objetivos
Los objetivos contemplados en este plan son los siguientes:

Captura de talentos: dentro de los consultores a contratar es esencial contar con
talentos que puedan entregar un servicio de excelencia. Esto se medira con indice
de satisfaccion de los clientes ante metodologias innovadoras en el servicio.

Retencidn de personal: para retener talento, es importante contar con una cultura y
clima laboral excelente. En este sentido se medira a través de encuestas internas
de clima laboral y cantidad de programas de beneficios implementados por afio.

Desarrollo y crecimiento: con el fin de que el personal pueda crecer y desarrollarse
internamente, es que se medira este objetivo a través de horas de capacitacion tanto
técnico como de habilidades blandas.

Estructura Organizacional

Para cumplir con entregar el servicio en tiempo y forma, es que se elabora la
estructura organizacional de personas para el primer afio dividida en los roles de
expertise de cada uno de los socios, sin perder la interaccion entre estos. La Figura
10 presenta el detalle:
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Figura 10: Estructura Organizacional

______________________________________________________________ Socio
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Gestion

En esta figura, las dependencias se muestran a través de flechas destacando en el
cuadro punteado los servicios contratados como outsourcing. Adicional a esto, la
flecha punteada refleja la interaccion entre los socios que pueden desempefiar

funciones sustitutivas en apoyo del otro.

Fuente: (Elaboracion_Propia)

Contabilidad y
RRHH

| Reclutamiento

Areas Externas

De los cargos, el perfil y responsabilidades se detallan en la Tabla 10:
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Tabla 10: Perfiles de cargo

liderando equipos de trabajo. Experiencia dentro de las industrias
tecnoldgicas, salud, inmobiliaria y construccion de preferencia.

Cargo Perfil Responsabilidades
Liderar el cumplimiento del plan
de negocio
Ingeniero en control de gestion o similar, con Postgrado en Liderar asesoria estratégica y de
administracion de empresas y al menos 10 afios de experiencia en control
CEO y Comercial cargos ejecutivos liderando equipos de trabajo. Experiencia dentro | Toma de decisiones para
de las industrias tecnoldgicas, salud, inmobiliaria y construccién de | cumplimiento de metas de
preferencia. ventas y clientes
Monitoreo de indicadores de
ventas y clientes
Liderar el cumplimiento del plan
financiero del negocio
. L, . Liderar asesoria estratégica y de
Ingemerol en control de gesflon o 5|m|Iar, co.n Postgrado e.n ' control
CFO y Tecnologia Tecnologia y al menos 10 afios de experiencia en cargos ejecutivos Toma de decisiones para

cumplimiento de metas

financieras y tecnoldgicas
Monitoreo de indicadores
financieros y tecnoldgicas

Consultor Venta

Ingeniero comercial o similar con al menos 5 afios de experiencia en
ventas de desarrollo de software y consultorias.

Busqueda de clientes y cierres de
negocios

Reportar indicadores de ventas

Consultor Estrategia

Ingeniero en control de gestidn o similar con al menos 5 afios de
experiencia en estrategia y tecnologia.

Apoyar en el servicio de
consultoria estratégica

Reportar indicadores de
proyectos

Consultor Software

Ingeniero en informatica con perfil full stack con al menos 5 afios de
experiencia en comercializacién y desarrollo de sistemas

Apoyar en el servicio de
comercializacion y revisién del
software

Supervisar al equipo de soporte
del software

Reportar indicadores de venta e
implementacion de software

Desarrollador Senior

Ingeniero en informatica con perfil back end con al menos 5 afios
de experiencia desarrollo de sistemas

Apoyar en el servicio de
desarrollo del software

Reportar indicadores de avance e
implementacién de software

Consultor UX

Ingeniero en software con perfil enfocado en disefio con al menos 2
afios de experiencia QA

Apoyar en el servicio de revision
del software

Reportar indicadores de
funcionalidades y avance del
software

Analista Control de Gestion

Ingeniero en control de gestion o similar con al menos 2 afios de
experiencia en estrategia

Apoyar en el servicio de
funcionamiento del software con
los indicadores de gestion de
este

Reportar feedback y relacién con
el cliente en relacién con el
software

Soporte Técnico

Ingeniero en control de gestion o similar con al menos 2 afios de
experiencia en sistemas

Apoyar en el servicio de
funcionamiento del software
Reportar feedback y relacién con
el cliente en relacion con el
software

Fuente: (Elaboracion_Propia)
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Presupuesto remuneraciones

En base a los cargos definidos anteriormente, el presupuesto de remuneraciones
por cada cargo sera el detallado en la Tabla 11:

Tabla 11: Detalle Remuneraciones

Perfil Cargo Sueldo Bruto
Gerente desarrollo de negocios | CEO y Comercial 4.575.600
Gerente TI CFO y Tecnologia 5.000.000
Jefe Cuentas Clave Consultor Venta 1.739.571
Jefe Control de gestion Consultor Estrategia 3.380.516
Desarrollador full stack Consultor Software 3.055.141
Desarrollador back end Desarrollador Senior 3.271.762
Analista QA Consultor UX 1.856.808
Analista control de gestién Analista control de gestién 1.804.410
Analista control de gestion Soporte técnico 1.804.410
Total 26.488.218

Fuente: (Half, 2024)

Adicional a los sueldos brutos, se considera un sueldo variable correspondiente al
15% de los ingresos generados por la consultoria en planificacién estratégica y de
los ingresos por el setup del software. Para la asesoria en planificacion estratégica,
se distribuird un 60% para el CEO y comercial y un 40% para el consultor de venta.
Con respecto al setup del software, la distribucion serd de un 60% para el CFO y
tecnologia y un 40% para el consultor de software. Este bono es necesario
incorporarlo con el fin de cumplir las metas de ventas y mantener la motivacion del
equipo comercial a la hora de hacer crecer el negocio.

Para determinar el crecimiento de la estructura, se considera separar en dos
unidades de negocio, una a cargo del area de consultoria y la otra relacionada con
el software.

Para el &rea de consultoria, se establecen 3 tipos de planes. El detalle se encuentra
en la Tabla 12 para la empresa de tamafio pequeiio 3, en la Tabla 13 para la
empresa de tamafio mediano 1y en la Tabla 14 para la empresa de tamafio mediano
2, presentados a continuacion:
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Tabla 12: Detalle Pequefia 3

PLANIFICACION ESTRATEGICA PEQUERA 2

Paquete de trabajo

Inicio

Feunidn de presentacian
Realizacian propuesta
Fiealizacidn de presupuesto
Presentacian propuesta
Contrabo de confidencialidad

Kick off
Reunidn de presentacion a equipo

Levantamiento de informacion
Feuniones con equipos de trabajo

Profesional

Socio

Conzultor Wenta
Conzultor venta
Con=ultar venta
Con=ultor Yenta

SociolConsultor Estrategia

SociofConsultor Estrategia

Creacian de Formulariof tabulaciant informe] Consultor Estrategia

Conzolidacion general de informacian

Definiciones Estratégicas
Feuniones con Oirectorio g GG
Formularios{ tabulacion e informe
Conzolidacion general de informacian

Diagnastico Interno

Clima Laboral

Encuesta Diagndstico Estrategico
Feedback por proceso

Informe Diagndstica interno

Encuentra Estratégico

Feunicnes pre-encuentro [organizacian)
Preparacion material encuentro

Encuentro presencial

Eajada de informacian y realizacian informe

Traduccion Estratégica

Feuniones con Liderazgo

Formalizacion de elementos etapa 2
Mapa Estratégico

Fioadmap de iniciativas

Inciativas Estratéqicas con respond plazos
Diefinician de KPIS

QKR = [Flantilla de seguimisnto)

Alineamiento organizacional
Realizacian informe final detallada
Fiealizacidn infarme final resumido
Fresentaciones y reuniones

Total

Fuente: (Elaboracion_Propia)

Conzultor Estrategia

Sacio
Consultor Estrategia
SociofConsultor Estrategia

SociodConsultar Estrategia
Consultor Estrategia
Conzultor Estrateqgia
SociofConsultor Estrategia

Sacio

Consultor Estrategia
SociofConsultor Estrategia
SociofConsultor Estrategia

Sacio

Consultor Estrategia
SociofConsultor Estrategia
SociofConsultor Estrategia
SociolConsultor Estrategia
SociodConsultar Estrategia
SociofConsultor Estrategia

Conzulkor Estrateqgia
SociolConsultor Estrategia
Sacio

56

Yalor
UF hora

073
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0,34
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0.EE
07
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0EE
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0,EE
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Tabla 13: Detalle Mediana 1

PLANIFICACION ESTRATEGICA MEDIANA 1

Paquete de trabajo

Inicio

Reunidn de prezentacion
Fealizacidn propuesta
Fiealizacion de prezupuesto
Presentacion propuesta
Contrato de confidencialidad

Kick off
Fieunidn de presentacidn a equipo

Levantamiento de informacion
Fieuniones con equipos de trabajo

Creacian de Formulariaf tabulaciond infarme
Conzolidacion general de informacian

Definiciones Estratégicas
Feuniones con Oirectario y G5
Farmularios! tabulacian e infarme
Consolidacion general de informacidn

Diagnastico Interno

Clima Labaral

Encuesta Diagndstico Estrategico
Feedback por proceso

Informe Diagndstics interno

Encuentro Estratégico

Feuniones pre-encuentro [organizacion]
Preparacian material encuentro

Encuentro presencial

Eajada de informacidn y realizacidn informe

Traduccion Estratégica

Fieuniones con Liderazgo

Formalizacion de elementos etapa 2
Mapa Estratégico

Fioadmap de iniciativas

Inciativas Estratégicas con respond plazos
Definicion de KFIS

OKF" s [Flantilla de seguimiento]

Alineamiento organizacional
Realizacian informe final detallado
Realizacion infarme final resumido
Fresentaciones y reuniones

Total

Fuente: (Elaboracion_Propia)

Profesional

Socio

Conzultor Wenta
Consultor Yenta
Conzultor Wenka
Conzultor Wenta

SociolConsultar Estrategia

Socio/Consultor Estrateqgia
Consultor Estrategia
Coansultor Estrategia

Sacio
Consulkor Estrateqgia
SociclConsultar Estrategia

SociclConsultar Estrategia
Consultor Estrategia
Cansultor Estrategia
SociclConsultar Estrategia

Sozio

Consultor Estrategia
Socio/Consulkor E=trateqgia
SociolConsultar Estrategia

Socio

Consultor Estrategia
Socio/Consulkor Estrateqgia
Socio/Consultor Estrateqgia
SociolConsultar Estrategia
Socio/Consulkor Estrateqgia
Socio/Consultor Estrateqgia

Consultor Estrategia
SociclConsultar Estrategia
Sacio
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Tabla 14: Detalle Mediana 2

FPLANIFICACION ESTREATEGICA MEDIANA 2

Horas

- . Yalor efectiva Total

FPaquete de trabajo Profesional UF hora < de UF
trabajo

Inicio
Feunian de presentacian Socia 0,749 20 16
Fealizacion propuesta Consultor Yenta 034 15,6 5.3
Fiealizacion de presupuesto Consultor Yenka 034 B3 21
Presentacion propuesta Consultor Yenka 034 31 11
Cantrata de confidencialidad Consultor Wenta 034 g3 21
Kick off
Feunian de prezentacian a equipo Socio/Consultor Estrateqgia 07z B3 45
Levantamiento de informacidn
Feuniones con equipas de trabajo SociolConsultar Estrategia nvz 15,6 13
Creacian de Formulariof tabulaciant informe Consultor Estrategia 0.EE 125 83
Consolidacion general de informacian Consultor Estrategia 0,EE 9.4 .2
Definiciones Estratégicas
Feuniones con Oirectorio y GG Sacio nva 2.0 B3
Formularios? tabulacian e informe Consultor Estrategia 0.EE 15,6 0.4
Consolidacion general de informacian Socio/Consultor Estrateqgia 07z 125 3.1
Diagndastico Interno
Clima Labaral SociolConsultar Estrategia nvz 15,6 13
Encuesta Diagndstico Estrategico Consultor Estrategia 0.EE 125 83
Feedback por proceso Consultor Estrategia 0,EE 125 2.3
Informe Diagnostico interno Socio/Conzsultor Estrategia 07z 125 a1
Encuentro Estratégico
Feunicnes pre-encuentro [organizacion) Socia 0,79 10,0 T3
Preparacion material encuentro Consultor Estrategia 0,EE 15,6 10,4
Encuentro presencial SociofConsultor Estrategia nrz a3 22,6
Eajada de informacian y realizacian informe| SociodConsultar Estrategia nvz 15,6 13
Traduccion Estratégica
Feuniones con Liderazgo Socia 0,79 12,0 9.4
Formalizacidn de elementos etapa 2 Consulkor Estrateqgia 0,66 125 83
Mapa Estratégico SociolConsultar Estrategia nvz 15,6 13
Foadmap de iniciativas SociofConsultor Estrategia nvz 15,6 1z
Inciativas Estratégicas con respont plazos | SociodConzultor Estrategia 07z 18,2 13,6
Definician de KPIS SociodConsultor Estrategia 07z 125 a1
QKR = [Flantilla de =equimienta] SociofConsultor Estrategia nrz 15,6 13
Alineamiento organizacional
Fiealizacion informe final detallada Consultor Estrategia 0,EE 125 2.3
Fealizacion informe final resumido Socio/Conzsultor Estrategia 07z 12,2 13,6
Fresentaciones y reuniones Socio 0,74 0,0 A
Total 3826 Z61.6

Fuente: (Elaboracion_Propia)

El calculo de las horas por asesoria es para determinar el nivel maximo de asesorias
con un margen de ocupacion considerando la participacion en este proceso socios,
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consultores de venta y consultores de estrategia. Para el caso en que considera la
participacion del socio y el consultor, se asigna un 50% de horas para cada uno.

Como se puede visualizar en las tablas anteriores, el que tiene una mayor
participacion en horas en el proyecto es el consultor de estrategia. La estructura
Optima de organigrama se determina en base a la ocupacion en horas de este cargo.
Para esto se determind de la siguiente manera:

Al calcular una jornada semanal de 40 horas y una duracion de la asesoria de 6
meses, se determina la cantidad de horas que el consultor de estrategia va a
destinar a cada tipo de tamafio de empresa. Para el proyecto de pequefia 3 un
consultor puede llevar un maximo de 7 proyectos por mes, para el proyecto de
mediana 1 un maximo de 6 proyectos por mesy para proyecto mediana 2 un maximo
de 5 proyectos. En base a esto, se determina un 80% de ocupacién total para la
combinacion de proyectos maximos mensuales. En un mes normal, se realizaran
maximo 4 proyectos pequefio 3, 6 proyectos mediana 1 y 4 proyectos mediana 2.
Para lograr cumplir con la capacidad, se contratardn 3 consultores de estrategia con
el fin de satisfacer esta demanda que considera 14 proyectos maximos al mes,
determinados por un 78,9% de ocupacion.

Se mantienen la cantidad de proyectos a lo largo del tiempo, por lo que no es
necesario aumentar la estructura de personas en esta area. A modo ejemplo, en la
Tabla 15 se puede visualizar la cantidad de proyectos de 1 consultor estandar en el
afioly 2:
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Tabla 15: Proyeccién cantidad maxima asesorias 1 consultor

Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2
Cantidad Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 Mes1l Mes12 |Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 Mes1l Mes 12
Asesoria Pequefia 3 1]
Asesoria Pequefia 3 1)
Asesoria Pequefia 3
Asesoria Pequefia 3
Asesoria Pequefia 3
Total 2

Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2
Cantidad Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 Mes1l Mes12 |Mes13 Mes14 Mes15 Mes1l6 Mes1l7 Mes18 Mes19 Mes20 Mes2l Mes22 Mes23 Mes24
Asesoria Mediana 1 1
Asesoria Mediana 1 1]
Asesoria Mediana 1
Asesoria Mediana 1
Total 2

Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 1 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2 Afio 2
Cantidad Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 Mes1l Mes12 |Mes13 Mes14 Mesl5 Mesl6 Mesl7 Mesl8 Mes19 Mes20 Mes2l Mes22 Mes23 Mes24
Asesoria Mediana 2 1]
Asesoria Mediana 2 1]
Asesoria Mediana 2
Total 2

Fuente: (Elaboracion_Propia)
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Por otro lado, para el area de software el crecimiento esta dado por la cantidad de
horas que le dedican los analistas de control de gestién y de soporte a los clientes
gue compren el software de control y seguimiento de la estrategia.

La proyeccién de venta de licencias y asesoria de control se encuentra en la Tabla

16 presentada a continuacion:

Tabla 16: Proyeccion venta software

Tamaio empresa | Afio 1 Aio 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5

Cantidad Pequefia 3 - 2 3 4 5
Cantidad Mediana 1 - 1 3 4 5
Cantidad Mediana 2 - 1 2 3 4
Total Anual 4 8 11 14
Total Acumulado 4 12 23 37

Fuente: (Elaboracion_Propia)

De manera mensual por software, considerando un 80% de ocupacion se
consideran 12 horas para el analista de soporte y 8 horas para el analista de control
de gestion. En el afio 4 se hace necesario contratar 1 analista de soporte y un
analista de control de gestion para cubrir con la capacidad de atencion al cliente. El
crecimiento para el afio 5 hace necesario contratar 1 analista de soporte adicional
para cubrir la capacidad.

En base a las consideraciones anteriores, a modo resumen en la Tabla 17 se puede
visualizar la proyeccion y crecimiento de la estructura en los afios:

Tabla 17: Crecimiento dotacién

>
=4
(@]
=
1
>
=14
o

Cargo Afio
CEOQ y Comercial

CFO y Tecnologia
Consultor Venta
Consultor Estrategia
Consultor Software
Desarrollador Senior
Consultor UX

Analista control de gestion
Soporte Técnico

Total Dotacién

Fuente: (Elaboracion_Propia)
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El plan de recursos humanos ayuda a entender las unidades de negocio dentro de
la empresa. Estas si bien son sinérgicas entre si, considerando la planificacion
estratégica como base para darse a conocer en el mercado y capturar clientes para
el software, presentan caracteristicas distintas tanto en perfiles, como
remuneraciones, asi como también en proyecciones de dotacion. En base a lo
anterior, se considera una estructura estandar abarcando una cantidad estatica de
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proyectos de consultoria y con crecimiento para generar ingresos recurrentes en la
unidad de negocio de software.

XIV.

PLAN FINANCIERO

Tasa de descuento

Con el fin de evaluar la rentabilidad del proyecto y si es atractivo para los
inversionistas, se realiza el calculo de una tasa para descontar los flujos y traerlos
a valor presente acorde con las distintas variables presentes en el mercado a la
fecha. El modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model) considera el riesgo y
volatilidad propia de la industria, incorporando las rentabilidades con y sin riesgo.
Para la evaluacion financiera del proyecto se consideran los siguientes parametros:

Beta (B): con esta medida se determinara la variacion relativa de rentabilidad
de un activo financiero en base a un indice de referencia. Se considera el
beta desapalancado de la industria de servicios de tecnologia de tecnologia
de la informacion el cual a enero del 2023 es de 0,94 (Computer Services
(Damodaran, 2023)).

Tasa libre de riesgo (Rf): esta es la tasa de rentabilidad de un activo sin
riesgo. El proyecto se evalla a 5 afios y los flujos se proyectan en UF, por lo
gue se utilizara la tasa de los bonos soberanos en UF a 5 afios emitidos por
el Banco Central de Chile, la cual a septiembre del 2023 es de 2,77% (
(Banco_Central, Base de datos estadisticos, 2023).

Rentabilidad del Mercado (Rm): es la tasa de rentabilidad esperada del
mercado en el que cotiza el activo. En este caso, la empresa esta ubicada en
Chile, por lo que se utilizara la variacion del IPSA (indice de Precios Selectivo
de Acciones) acumulado al afio 2023 resultando el indicador en un 15,02%
(promedio mensual 1,25%, (Banco_Central, Base de datos estadisticos,
2023)). Debido a que esta es una tasa nominal y se evaluard de manera real
en UF, es que se le descuenta el IPC promedio del afio 2023, el cual es de
un 3,3% (SlI, 2023). El resultado de la rentabilidad de mercado es de un
11,72%.

Con las variables anteriores se calcula el CAPM de la siguiente manera:

CAPM= Rf + B (Rm-Rf)
CAPM= 2,77% + 0,94 (11,72%-2,77%)
CAPM= 11,18%

Debido al componente tecnoldgico del proyecto y el riesgo de ser una nueva
empresa, se considera segun metodologia de valorizacion (Nassir Sapag, 2013), es
gue se incluye un premio por riesgo especifico a la tasa calculada anteriormente.
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Este premio se calcula mediante una matriz

detalladas a continuacion:

Tabla 18: Nota por nivel de riesgo

detallada en la Tabla 18 y Tabla 19

Nivel Riesgo Nota

Nulo 0,00%
Bajo 1,50%
Medio Bajo 3,00%
Medio 4,50%
Medio Alto 6,00%
Alto 7,50%

Fuente: (Elaboracion_Propia)

Tabla 19: Célculo ponderado Riesgo especifico

Riesgos Especificos Ponderacién Nota Nivel Riesgo
Operacionales 15% 6,0% Medio Alto
Laborales 5% 1,5% Bajo
Comerciales 20% 6,0% Medio Alto
Administrativos 5% 1,5% Bajo
Financieros 15% 4.5% Medio
Tecnologicos 40% 7,5% Alto
Total 100% 5,93%

Fuente: (Elaboracion_Propia)

El premio por riesgo especifico es de un 5,93%, por lo que el CAPM ajustado es la
suma de este valor mas el 11,18% calculado anteriormente.

Se utilizardn 2 tasas de descuento para la evaluacion financiera del proyecto. Por
un lado, el CAPM puro, sin considerar el premio por riesgo, equivalente aun 11,18%
y ademas se incluira la tasa con el premio por riesgo de 17,1%.

Inversioén inicial

En primera instancia se considera la compra de equipos computacionales para el
equipo de trabajo, cuyo detalle se encuentra en la Tabla 20 presentada a

continuacion:

Tabla 20: Detalle equipos computacionales

Notebooks Cantidad | Precio CLP $| Total CLP $
Laptop ThinkPad T15 2da Gen (15.6", Intel) 9 1.099.990 9.899.910
ThinkPad P16 - Black (Intel) 2 2.399.990 4.799.980
Monitor gamer LG 24MK430H led 23.8" negro 11 109.990 1.209.890
Combo 4 En 1 Tcl + Mouse + Aud +pad 11 22.990 252.890
Total 16.162.670

Fuente: (Elaboracion_Propia)
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Se realiz6 una cotizacion para el calculo del costo de los equipos computacionales,
considerando computadores con mayor capacidad para el consultor de software y
el desarrollador senior, quien realizaran la programacion del software. Adicional en
el aflo 4 se considera la compra de 2 laptop thinkpad adicionales con conjunto con
los monitores y combo 4 en 1 debido a la contratacion de 2 personas. En el afio 5
se considera la compra de 1 laptop thinkpad adicionales con conjunto con el monitor
y combo 4 en 1 debido a la contratacion de 1 persona.

Otra inversion que se considera es el costo de la empresa de reclutamiento por la
contratacion del personal inicial. Este considera como costo el 50% del sueldo bruto
del personal sin considerar a los socios. Al igual que en el punto anterior, se
considera la contratacion de 2 personas en el afio 4 y 1 persona en el afio 5. Los
montos son de UF 325 para el afio 1, UF 50 para el afio 4 y UF 25 para el afio 5.

Finalmente se considera el capital de trabajo como la suma de los flujos negativos
de los afios 1y 2, ya que este periodo considera un tiempo de desarrollo del software
sin ingresos y el inicio de las consultorias en planificacion estratégica. EI maximo
capital de trabajo, por un monto de UF 13.984, se detalla en la Tabla 21 presentada
a continuacion:
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Tabla 21: Calculo capital de trabajo

Afio 1
Calculo Capital trabajo Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sept Oct Nov Dic
Ingresos para variable 1] 0 0 0 0 925 0 0 1.851 0 1.851 1.851
Ingreso recurrente o 0 0 0 0 0 o o o o o o
Ingresos 0 0 0 0 0 925 0 0 1.851 0 1.851 1.851
sueldos fijo 914 914 914 914 914 914 914 914 914 914 914 914
Sueldos variables 1] 0 0 0 0 -133 0 0 -278 0 -278 -278
Publicidad Linkedin -44 -44 -44 -44 -44 -44 o o o o e -44
Publicidad Google ads -66 -66 -66 -66 -66 -66 -66 -66 -66 -66 -66 -G6
Remarketing -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5
Eventos -82 -82
Publicaciones 55 55 55 55 55 -55 -55 -55 -55 -55 -55 -55
Ferias -69 -69
Cowork -44 44 44 -44 44 -44 i i i i 2 -44
Cuenta premiun linkedin -2 2 2 -2 2 -2 -2 -2 -2 -2 2 -2
Pagina web -1 1 1 -1 1 -1 -1 -1 -1 -1 1 -1
Licencia Office 365 -3 3 3 -3 3 -3 -3 -3 -3 -3 3 -3
Comunnity Manager -14 14 14 -14 14 -14 -14 -14 -14 -14 14 -14
Soporte Externo 77 77 77 -77 77 -77 -77 -77 -77 -77 77 77
Contabilidad -4 4 4 -4 4 -4 -4 -4 -4 -4 -4 -4
Gastos -1.230 -1.230 -1.230 -1.381 -1.230 -1.368 -1.230 -1.381 -1.507 -1.230 -1.507 -1.507
Resultado Operacional -1.230 -1.230 -1.230 -1.381 -1.230 -443 -1.230 -1.381 343 -1.230 343 343
-1.230 -1.230 -1.230 -1.381 -1.230 -443 -1.230 -1.381 0 -1.230
Afio 2

Calculo Capital trabajo Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sept Oct Nov Dic
Ingresos para variable 0 1.851 2.266 958 2.809 3.332 958 3.639 2.917 0 2.066 2.266
Ingreso recurrente 0 0 0 0 0 0 0 0 0 128 128 128
Ingresos 0 1.851 2.266 958 2.809 3.332 958 3.639 2917 128 2.193 2.393
Sueldos fijo -914 -914 -914 -914 -914 -914 -914 -914 -914 -914 -914 -914
Sueldos variables 0 278 -340 144 -421 -500 -144 -546 -437 0 -310 -340
Publicidad Linkedin -44 -44 -44 -44 44 -44 -44 -44 -44 -44 44 -44
Publicidad Google ads -66 -66 66 -66 66 -66 -66 -66 -66 -66 66 66
Remarketing -5 -5 5 -5 5 -5 -5 -5 -5 -5 5 5
Eventos 0 0 0 -82 0 o] 0 -82 0 0 0 0
Publicaciones -55 -55 55 -55 55 -55 -55 -55 -55 -55 55 55
Ferias 0 0 0 -69 0 0 0 -69 0 0 0 0
Cowork -44 -44 44 -44 44 -44 -44 -44 -44 -44 44 44
Cuenta premiun linkedin -2 -2 2 -2 2 -2 -2 -2 -2 -2 2 2
Pagina web -1 -1 1 -1 1 -1 -1 - -1 -1 1 1
Licencia Office 365 -3 -3 3 -3 3 -3 -3 -3 -3 -3 3 3
Comunnity Manager -14 -14 14 -14 14 -14 -14 -14 -14 -14 14 14
Soporte Externo -77 -77 77 -77 77 -77 -77 -77 -77 -77 77 77
Contabilidad -4 -4 4 -4 4 -4 -4 -4 -4 -4 4 4
Gastos -1.230 -1.507 -1.569 -1.524 -1.651 -1.729 -1.373 -1.927 -1.667 -1.230 -1.539 -1.569
Resultado Operacional -1.230 343 696 -566 1.158 1.602 -415 1.713 1.250 -1.102 654 824

-1.230 0 0 -566 0 0 -415 0 0 -1.102 0 0
| Max Capital Trabajo 2 afios -13.894 |

Fuente: (Elaboracion_Propia)

Este capital de trabajo permitird cubrir las necesidades de capital que vayan
surgiendo en los primeros afios de operacion de la consultora.

Para la depreciacion se considera la metodologia acelerada en 2 afios generando
un escudo tributario de UF 222 durante los 2 primeros afios de la evaluacion
financiera.

Analisis del flujo de caja

Para el flujo de caja se considera la suma de la unidad de negocio de consultoria
en planificacion estratégica y venta del software con el costo de setup y de tarifa
mensual por uso y soporte de este. Debido a la naturaleza mensual de asesorias,
se realizo el flujo de caja por mes y luego se consolido en el anual.
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Las tarifas de asesoria en planificacion estratégica son de UF 430 para el tramo de
empresas pequeias 3, UF 615 para el tramo de empresas medianas 1 y de UF
1.020 para el tramo de empresas medianas 2. Para entregar facilidades de pago,
se considera un cobro del 25% al inicio de la asesoria, un 25% en el mes cuarto y
un 50% al finalizar. Adicional a esto, se inicia una nueva asesoria cada 3 meses a
partir del sexto mes del inicio de la empresa, con el fin de darle espacio al area
comercial de encontrar nuevos clientes.

Las tarifas de setup para el software de control son de UF 500 para el tramo de
empresas pequeias 3, UF 1.600 para el tramo de empresas medianas 1 y de UF
3.150 para el tramo de empresas medianas 2. Se considera el pago en 6 cuotas,
que es el periodo que dura la implementacién del software.

Para el fee mensual por el uso del software y asesoria de control de gestién las
tarifas son de UF 13 para el tramo de empresas pequefas 3, UF 35 para el tramo
de empresas medianas 1 y de UF 68 para el tramo de empresas medianas 2. El
analisis del flujo anual se muestra en la Tabla 22 detallada a continuacion:

Tabla 22: Flujo de caja consolidado
Flujo Anualizado Total (Valores en UF)

Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos Pequefia 3 753 2690 2797 2905  2.905

Ingresos Mediana 1
2153 6460 6.460 6.768  6.460

Ingresos Mediana 2 3.571 8.162 8.162 8.162 8.162
0 5.750 12.600 17.850 23.100

0 383 2.363 6.038 11.093

6.477 23.444 32381 41.721 51.719

-10.965 -10.965 -10.965 -12.155 -12.750

Ingresos Software Setup
Ingresos Software Fijo
Total Ingresos

Sueldos Fijos

Comisioén Variable
-972  -3.459 -4503 -5.353 -6.094

Promocién
-2.347  -2.347  -2.347 -2.347 -2.347
Canales
-775 -775 -775 -878 -930
Soporte Externo
-922 -922 -922 -958 -976
Contabilidad
-48 -48 -48 -48 -48

Total Gastos
-16.028 -18.516 -19.559 -21.738 -23.144

z9:551! 4928 12.822 19.983 28.574
-222 -222

Resultado Operacional
Depreciacion
Utilidad/Perdida del ejercicio

-9.773 4706 12.822 19.983 28.574

Utilidad/Pérdida Acumulada
-9.773  -5.067 7.754 27.737 56.312

Impuesto renta

0 0 -2.094 -5395 -7.715
Depreciacion
222 222 0 0 0
Flujo Caja
-9.551 4.928 10.728 14.588 20.859
Equipos Computacionales
-444 -68 34
Maximo déficit Capital Trabajo
-13.894
Reclutamiento
-325 -50 -25

Flujo Caja Total
-14.664  -9.551 4.928 10.728 14.470 20.801

Fuente: (Elaboracion_Propia)
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Para sensibilizar el flujo consolidado, se utilizan las dos tasas de descuento
obtenidas con el fin de ver escenarios con distintos riesgos del proyecto. Los
resultados se muestran en la Tabla 23 a continuacion:

Tabla 23: Indicadores flujo de caja

Tasa de descuento 11,18%
VAN (UF) 10.254
VAN (CLP) 373.138.432
Tasa de descuento+ Premio Riesgo 17,10%
VAN (UF) + Premio Riesgo 4.594
VAN (CLP) + Premio Riesgo 167.169.872
TIR (Anual) 23,48%
Payback (Anual) 4

Fuente: (Elaboracion_Propia)

El proyecto alcanza su payback en el afio 4, con un valor actual neto considerando
la tasa de descuento de 11,18% de UF 10.254 y disminuyendo a menos del 50% de
este valor con la tasa que incluye el premio por riesgo resultando en UF 4.594. El
proyecto con ambas tasas es viable al tener un VAN positivo, pero muy cercano a
la TIR cuando se incluye el premio por riesgo. De todas maneras, una TIR de un
23,48% se considera alta si el inversionista esta dispuesto a asumir el riesgo de este
proyecto a cambio de esa rentabilidad.

Debido a la naturaleza de las unidades de negocio, considerando la asesoria en
planificacion estratégica como un negocio mas tradicional y la venta de software
como algo mas arriesgado debido a su cercania con el area de tecnologia es que
se realiza un andlisis de flujo por cada una de estas unidades de manera
independiente con el fin de detallar la rentabilidad y flujos de cada una.

En primer lugar, el flujo de caja de la unidad de negocio de consultoria considera
solo los ingresos por las asesorias en planificacion estratégica, el personal ligado a
este y los gastos de esta unidad negocio. El flujo de caja se puede ver en la Tabla
24 a continuacion:
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Tabla 24: Flujo de caja Consultoria

Flujo Anualizado Consultoria (Valores en UF)
Afo0 Afiol Aflo2 Afic3 Afo4 Afo5

Ingresos Pequeiia 3 753 2.690 2.797 2.905 2.905
Ingresos Mediana 1 2.153 6.460 6.460 6.768 6.460
Ingresos Mediana 2 3.571 8.162 8.162 8.162 8.162
Ingresos Software Setup 0 0 0 0 0
Ingresos Software Fijo 0 0 0 0 0
Total Ingresos 6.477 17.311 17.419 17.834 17.526
Sueldos Fijos -5.427  -5.427 -5.427 5427 -5.427
Comision Variable -972  -2597 -2.613 -2.675 -2.629
Promocién -1.173  -1.173  -1.173 -1.173 -1.173
Canales -361 -361 -361 -361 -361
Soporte Externo -452 -452 -452 -452 -452
Contabilidad -24 -24 -24 -24 -24
Total Gastos -8.409 -10.034 -10.051 -10.113 -10.067
Resultado Operacional -1.932 7.277 7.368 7.721 7.459
Depreciacion -85 -85

Utilidad/Perdida del ejercicio -2.017 7.192 7.368 7.721 7.459
Utilidad/Pérdida Acumulada -2.017 5.175 12543 20.264 27.723
Impuesto renta 0 -1.397 -1989 -2.085 -2.014
Depreciacion 85 85 0 0 0
Flujo Caja SIR0382 5.879 5.379 5.636 5.445
Equipos Computacionales -169

Maximo déficit Capital Trabajo -7.513

Reclutamiento -163

Flujo Caja Total -7.846 -1.932 5.879 5.379 5.636 5.445
Fuente: (Elaboracién_Propia)

Con respecto a la tasa de descuento, este negocio solo considera la del 11,18% al
no tener el riesgo tecnoldgico del negocio de software. Los resultados se presentan
en la Tabla 25 a continuacion:

Tabla 25: Indicadores flujo de caja consultoria

Tasa de descuento 11,18%
VAN (UF) 5.981
VAN (CLP) 217.629.669
TIR (Anual) 30,16%
Payback (Anual) 4

Fuente: (Elaboracion_Propia)

El VAN de este proyecto por UF 5.981 representa aproximadamente el 60% del
valor total y una TIR mas alta que la del proyecto consolidado. El payback no tiene
variacion. Se considera entonces esta parte del negocio mas rentable a un menor
riesgo, por lo que puede ser una alternativa de inversion para alguien mas adverso
al riesgo.
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Por otro lado, el flujo de caja de la unidad de negocio de software considera solo los
ingresos por setup y fees mensuales del software, el personal ligado a este y los
gastos de esta unidad de negocio. El flujo de caja se puede ver en la Tabla 26:

Tabla 26: Flujo de caja Software

Flujo Anualizado Software

Afio0 Afiol Aflo2 Afio3 Afo4 Aflo 5

Ingresos Pequeiia 3 0 0 0 0 0
Ingresos Mediana 1 0 0 0 0 0
Ingresos Mediana 2 0 0 0 0 0
Ingresos Software Setup 0 5.750 12.600 17.850 23.100
Ingresos Software Fijo 0 383 2.363 6.038 11.093
Total Ingresos 0 6.133 14.963 23.888 34.193
Sueldos Fijos -5.538 -5.538 -5.538 -6.728 -7.323
Comision Variable 0 -863 -1.890 -2.678 -3.465
Promocién -1.173  -1.173 -1.173 -1.173 -1.173
Canales -414 414 -414 517 568
Soporte Externo -470 -470 -470 -506 -524
Contabilidad -24 -24 -24 -24 -24
Total Gastos -7.619 -8.481 -9.509 -11.625 -13.078
Resultado Operacional -7.619 -2.349 5.454 12.262 21.115
Depreciacion -137 -137 0 0 0
Utilidad/Perdida del ejercicio -7.756  -2.486 5.454 12.262 21.115
Utilidad/Pérdida Acumulada -7.756 -10.242 -4.789 7.474 28.588
Impuesto renta 0 0 0 -2.018 -5.701
Depreciacion 137 137 0 0 0
Flujo Caja -7.619 -2.349 5.454 10.244 15.414
Equipos Computacionales -275 -68 -34
maximo déficit Capital Trabajo -6.381

Reclutamiento -162 -50 -25
Flujo Caja Total -6.817 -7.619 -2.349 5.454 10.127 15.355

Fuente: (Elaboracion_Propia)

Para el caso del flujo de caja del software, se utilizan las dos tasas de descuento
obtenidas con el fin de ver escenarios con distintos riesgos del proyecto que incluye
el factor tecnologico. Los resultados se encuentran en la Tabla 27 a continuacion:

Tabla 27: Indicadores flujo de caja Software

[Tasa de descuento 11,18%
VAN (UF) 4.065
VAN (CLP) 147.930.627]
[Tasa de descuento + Premio Riesgo 17,10%)
VAN (UF) + Premio Riesgo 717
VAN (CLP) + Premio Riesgo 26.103.085}
TIR (Anual) 18,65%)
Payback (Anual) 5

Fuente: (Elaboracion_Propia)
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El VAN de este proyecto por UF 4.065 representa aproximadamente el 40% del
valor total y una TIR mas baja que la del proyecto consolidado. El payback aumenta
a 5 afios. Se considera entonces esta parte del negocio menos rentable y mas
riesgosa al incluir el factor tecnolégico en comparacion con la consultoria. De todas
maneras, es un proyecto viable con un VAN de UF 717 considerando la tasa con el
premio de riesgo.

Al separar los negocios, se puede identificar que existe una mayor rentabilidad en
el negocio de consultoria y que estaria compensando la rentabilidad mas baja del
negocio de software. Si se considera solo los nimeros sin un analisis mas detallado,
se podria caer en el error de desechar el negocio de software y quedarse solo con
el de consultoria.

Por lo anterior es importante mencionar los otros aspectos favorables de tener
ambos negocios, como por ejemplo la sinergia entre las dos unidades de negocio y
el valor agregado del software para Tactigo, que le permiten obtener ingresos
recurrentes y escalar la empresa de manera exponencial a través de fondos de
riesgo de venture capital con el fin de acelerar estos ingresos recurrentes e inyectar
recursos a la empresa.

XV. CONCLUSIONES

El negocio de la consultoria presenta un crecimiento constante a lo largo de los afios
en Chile, creandose todos los afios huevas empresas en este rubro y aumentando
las ventas consolidadas de estas en el tiempo. Debido a la competitividad interna
en este mercado, es necesario enfocarse por un lado en los rubros de experiencia
de los socios para entregar una opinion experta y acertada al cliente y por otro lado
buscar un elemento diferenciador y Unico que no se ofrece cominmente en este
rubro.

Es por esto por lo que en base a la investigacion de mercado surge la idea de
diferenciarse en el tipo de servicio a entregar, considerando metodologias agiles,
cercanas y simples en conjunto con un software de control y gestion de la estrategia
elaborada en la asesoria inicial.

Las herramientas de marketing seran fundamentales en el inicio de la empresa, de
manera que complementaran la red de contactos de los socios logrando conseguir
una base de clientes para asesorar. Al mismo tiempo ayudaran a crear una imagen
de marca y ser reconocidos en el mercado por los elementos diferenciadores
considerados.

Es importante de igual manera contar con los procesos necesarios para el éxito de
la consultora, desde todo lo relacionado a la etapa preoperacional y desarrollo del
software, asi como también entregar un servicio mediante las metodologias y
procesos mencionados anteriormente.
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El personal es clave para alcanzar los distintos objetivos de ventas y clientes, debido
a la naturaleza de la empresa que entrega servicios. Es por esto por lo que sera
primordial encontrar gente capacitada y con experiencia para entregar la asesoria
en planificacion estratégica de manera correcta, asi como también desarrollar un
software que cumpla con las expectativas del cliente. La cultura organizacional es
clave en este aspecto para evitar salidas de personal y mantener el conocimiento
interno en la empresa.

Si bien al separar los negocios, el de consultoria pareciera ser mas rentable, pero
sin la parte de software va a ser imposible crecer, escalar y contar con una base de
ingresos recurrentes en el tiempo. Considerando el negocio consolidado el flujo es
bueno para los inversionistas, invitandolos a creer en el concepto de Tactigo que
presenta un VAN de UF 10.254 a una tasa de descuento de 11,18% y un VAN de
UF 4,594 a una tasa con un premio de riesgo por el factor tecnolégico de 17,1%. La
tasa de retorno es alta, de un 23,48%, ofreciéndoles a los inversionistas una
rentabilidad alta que incluye una unidad de negocio mas clasica potenciada con algo
mas vanguardista y ligado a las tecnologias. El perfil de inversionistas tiene que
estar en linea con el riesgo mediano alto de este tipo de empresas, acorde a fondos
de inversion de venture capital que apuestan a startups con un componente
tecnologico y de crecimiento a través de innovaciones en este ambito.
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ANEXOS

ANEXO A. PREGUNTAS INVESTIGACION DE MERCADO

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7

8)

9)

Cuando piensa en empresas de consultoria estratégica, ¢ Qué empresas se
le vienen a la mente?

¢,Conoce los tipos de asesorias que entregan los consultores en estrategia o
las empresas consultoras?

¢, Ha contratado algun servicio de consultoria? ¢ De qué tipo?

¢,Cual es el nivel de lealtad y satisfaccion que siente por cada una de las
empresas o consultores que ha contratado?

¢ Tiene un presupuesto para contratar asesores o empresas de consultoria?
¢En qué aspectos se asesora? ¢Puede entregar un rango de monto y
distribuciéon?

¢Ha escuchado hablar de la consultoria estratégica? ¢ Sabe en qué consiste
y que contiene?

¢ Realizan un proceso de construccion del plan estratégico o similar?
Pregunta a si la respuesta es si y pregunta b si la respuesta es no:

a. ¢Cual es el proceso actual que tienen para la elaboracion de sus
planes estratégicos?

b. ¢Como definen lo que hardn como empresa en el mediano y largo
plazo?

Comente acerca del conocimiento la estrategia en todos los niveles la
empresay si no hubiera estrategia clara, como comunican los planes o queda
solo a nivel directivo.

10)¢ Preferiria una relacién esporadica o a largo plazo con los consultores? ¢, Con

gue plazos de duracion se sentiria cobmodo para la asesoria?

11) Entendiendo que un proceso de consultoria estratégica involucra

evaluacion, disefio, implementacion y control de la estrategia ¢ Qué cree que
se deberia abarcar de este proceso y en que etapas tendria que contar con
un consultor?
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12) ¢ Como preferiria la relacion con el consultor, presencial, online o hibrida?
¢Alguna preferencia respecto a cada etapa especifica?

13)¢,Qué esperaria de un consultor en términos de conocimientos y valor
agregado? (mercado, herramientas, experiencia en rubros, tamafio)

14)¢Ha escuchado hablar de softwares para el seguimiento y control de la
estrategia? (complementar con el uso y funcionalidades del software en caso
de no tener un conocimiento de estos)

15)¢,Cree que un software de este tipo seria un verdadero aporte para ejecutar
y controlar la estrategia?

16)¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por el software mencionado? (consultar
por setup + fee mensual)

17)¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de consultoria estratégica?
(Identificar si esta interesado en el servicio completo o por parte y cuanto
seria por cada parte)

18)El servicio corresponde a una consultoria en planificacion estratégica
acompafada de un software para el seguimiento y control de esta misma.
Para finalizar, y como pregunta abierta, ¢alguna opinion general y/o
percepcion sobre el servicio propuesto?
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Visualizacion de funcionalidades del software
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ANEXO B. DIAGRAMA BPMN PROCESO DE VENTA
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