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RESUMEN EJECUTIVO

Compania y servicio: Mobile Touch es una compafiia que presta servicios de
tecnologia avanzada relacionados con Mobile Marketing. Estos servicios estan
dirigidos a tiendas de retail, los cuales etiquetan sus productos con chips NFC,
permitiéndoles a sus clientes consultar informacion de los productos de forma muy
sencilla mediante sus teléfonos smartphones. Esta interaccion mejora la experiencia de
compra, brindando a los usuarios finales la union perfecta entre el mundo web vy el
mundo “real” en la tienda. Al retail, le permite identificar al cliente final y llegarle con
ofertas a medida, aumentando la tasa de efectividad de las campafias de publicidad, al

tiempo que se disminuyen los costos de atencion en la tienda.

Plan Operacional: Mobile Touch esta en la etapa de investigacién del sistema
tecnoldgico. Nuestro Plan de Negocios considera la formacion de la empresa el primer
semestre del 2013, desarrollandose la plataforma tecnoldgica durante ese afio. Los
primeros ingresos comenzaran a registrase en primer semestre del 2014. Nuestro staff
inicial estara conformado por siete personas el primer afio, componiéndose por un

director general, un equipo de desarrollo y un equipo de ventas.

Plan de crecimiento y adquisiciones: nuestra principal materia prima seran los chips
NFC (tags), los cuales importaremos directamente desde China. Estimamos que en
promedio una tienda tendra 200 tags, y esperamos el primer afio poder sumar una
nueva tienda de retail por trimestre. Al cabo de 5 afios, esperamos contar con 50

tiendas con nuestros productos.

Proyecciones financieras: esperamos al quinto afio de operaciéon un ingreso por 1
millon de USD trimestrales, con una inversion de 240 mil USD a lo largo del proyecto y
un payback que ocurrira al 4° afio de operacion. La TIR del proyecto es del 60% vy el
VAN es de 615 mil USD.



1 INTRODUCCION Y OBJETIVOS

1.1 Introduccién y justificacion de la tesis

Actualmente, hay dos industrias que tienen una problematica en comun: la industria de
las agencias de publicidad y la industria del retail. Para la primera, esta en un mercado
altamente competitivo, donde la innovacién es algo fundamental para mantener y/o
adquirir nuevos anunciantes. La busqueda de nuevas formas de comunicar, donde las
campafas sean altamente efectivas es punto clave al momento de que un cliente
selecciona una de estas empresas. Por otro lado, la industria del retail, esta
enfrentando a consumidores mas sofisticados al momento de realizar sus compras. Un
consumidor mas conectado y con mayor conocimiento de los productos y al que es
dificil llegar con ofertas que le sean atractivas en el momento adecuado. Esto
implicara, tarde o temprano, un replanteamiento de la industria que esta obligada a
volcarse en la busqueda de nuevas formas de sintonizar con este nuevo consumidor
que ha aparecido. Para ambas industrias estamos proponiendo nuestros servicios de

apoyo en el Mobile Marketing.

Es por ello, que vemos dentro de estas industrias una oportunidad de ofrecer un
servicio innovador y revolucionario que les permita aumentar la tasa de contacto con el
cliente y efectividad de las campafias. Este nuevo medio de comunicacion sera
ofrecido sobre los teléfonos inteligentes que tengan incorporado la tecnologia NFC.

1.2 Objetivos

El objetivo general de la presente tesis es desarrollar un plan operacional y un plan
financiero correspondiente a la segunda parte del plan de negocios para la creacion de
la empresa Mobile Touch, que proveera servicios de Mobile Marketing para las

agencias de medios y/o retails.



Los objetivos especificos son:
¢ Definir la operaciones y plan de implementacion
e Describir la estructura de la organizacion y el equipo emprendedor
o Realizar las proyecciones financieras y el analisis de riesgos, determinando la

viabilidad de la empresa

1.3 Metodologia

Para el plan de operaciones, nos hemos basado en nuestra experiencia en proyectos
el rubro tecnolégico para definir las etapas del proyecto, tiempos y recursos necesarios

para el mismo.

Hemos definido una estructura organizacional minima buscando mantener los costos
bajos y asignando los roles del equipo emprendedor basados en nuestros intereses y

habilidades personales.

Para calcular las proyecciones de la empresa, hemos partido de un analisis de la
cantidad de smartphones que se esperan en el mercado en los préximos afos. En
base a este y otros parametros, hemos estimado nuestros ingresos asi como los

costos.

Para el analisis de riesgos, hemos sensibilizado las proyecciones de la empresa
mediante una herramienta de simulacién, la cual nos ha permitido realizar variaciones
de nuestros supuestos, generando cinco mil combinaciones distintas de los mismos y
calculando que sucede en cada caso con nuestras variables de interés (basicamente la
TIR y VAN del proyecto).



2 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Nuestra empresa esta orientada al desarrollo y comercializacion de soluciones
tecnolégicas’ que apoyan a los servicios de marketing en dispositivos méviles (Mobile
Marketing). En una primera etapa nuestro foco estara en agencias de publicidad y
empresas que necesitan publicitar sus productos y/o servicios a clientes de alto valor

que disponen de un teléfono inteligente (Smartphone).

2.1 Nuestros productos

Nuestro producto consiste en desarrollar una solucion tecnolégica, Mobile Touch, que
dé apoyo a la comercializacion de bienes o servicios mediante el uso de la publicidad e
informacion en el moévil. Esta solucion esta compuesta por tres moédulos: Smart Touch,

Fidelity y Tap info.

2.1.1  Smart Touch (marketing de proximidad)

Nuestra empresa apuesta a dar servicio de apoyo a la publicidad usando el intercambio
de informacion via NFC, mediante pequefios Chips llamados tags, incorporados en
posters especiales ubicados en las tiendas. Estos posters, que reciben el nombre de
Smart Posters, permiten que el cliente pueda, con un simple contacto o tap con su
celular, consultar ofertas en linea de los productos que son de su interés o recibir
cupones de descuento. Esto tiene beneficios, tanto para el usuario que consulta como
para la empresa que lo comunica. En la seccion 5, Productos y Servicios, se profundiza

sobre la materia.
2.1.2 Fidelity (Virtualizacion de tarjetas de fidelizacion)
Este servicio se basa en incorporar las tarjetas de clientes frecuentes de los comercios

en los dispositivos moviles. El consumidor no tendra que transportar en su billetera las

distintas tarjetas de fidelizacion para acumular sus puntos, sino que podra tenerlas

' Basados en la tecnologia NFC que se explica en el anexo1 del presente trabajo.



centralizadas en un uUnico lugar. Ademas, la solucién le permitira ver y gestionar en
linea los puntos acumulados. Para la empresa como el retail, la ventaja sera el poder
realizar promociones u ofertas especiales a cada cliente apoyado por los sistemas de

CRM? de cada compaifiia.

2.1.3 Tap info (Informacion)

Por ultimo, la tercera linea de negocio sera disponibilizar informacién de interés para el
publico general, el cual podra acceder instantdneamente a informacion detallada en el
movil con un simple tap. Por ejemplo, un turista visitando el edificio de La Moneda

podria recibir un video en su idioma con informacion histérica acerca del mismo.

Para una descripcion mas detallada de los productos, refiérase a la seccion 5.

2.2 Estado actual y préximos hitos

Actualmente, la empresa no se encuentra constituida pero es intencion del equipo

formalizar la creacién de la empresa al finalizar este Plan de Negocios.

Dentro de los hitos futuros se encuentran:

1. Desarrollar un prototipo o piloto que nos permita realizar demostraciones de las
ventajas de la tecnologia y su usabilidad a potenciales clientes.

2. Buscar partners tecnoldgicos en el extranjero, donde el servicio estd mas
evolucionado, con el fin de intercambiar experiencias y abrir posibles negocios.
Ademas, una alianza de este tipo nos permitira ofrecer productos en el mercado
local mientras adquirimos el know-how para realizar desarrollos propios.

3. Participar en programas de emprendimiento que nos apoyen en las etapas
tempranas del desarrollo de plan de negocio. Dentro de éstos, destacamos el
programa Movistar Innova con cuyos responsables hemos mantenido contacto

y hay una buena recepcion de la idea.

2 Customer Relationship Management



Estos hitos nos permitiran acotar la idea, aprender del negocio y definir un producto
tangible. Con esto, esperamos conseguir nuestros primeros clientes al tiempo de
estudiar la posibilidad/necesidad de incorporar un socio inversor.

3 ANALISIS DE MERCADO E INDUSTRIA

Las empresas de retail en el mundo entero estan enfrentando a un consumidor mas
informado, que exige mayor calidad y que es dificil de fidelizar. Gracias al uso de las
tecnologias de la informacién, la masificacion de los teléfonos inteligentes y el uso de
Internet, los clientes muchas veces utilizan a las tiendas del retail como vitrina o

“probador” para compras que luego realizan online a precios mas baratos.

Vemos en la tecnologia NFC una oportunidad para los usuarios que estan
acostumbrados a disponer de informacion en linea. Estos clientes, una vez en la tienda
pueden contar con informacién de un producto/servicio de forma inmediata. Con esta
tecnologia se puede llevar esta informacion a la tienda fisica de forma facil y expedita

al consumidor final.

Para los retail y empresas de publicidad, el Mobile Marketing basado en NFC es una
nueva forma de llegar al consumidor, que les permitira diferenciarse con respecto a su
competencia. Esta entregara una oferta precisa y oportuna al cliente a través de una

mejor segmentacion.

Existe un gran interés en la tecnologia NFC, pero principalmente para el comercio
movil o mCommerce. Dentro de las empresas involucradas encontramos emisores de
tarjetas de crédito, las entidades financieras, operadoras moéviles y por ultimo,

empresas de tecnologia.

Sin embargo, los pagos con los teléfonos moéviles son solamente la punta del iceberg.
En el rubro de Mobile Marketing es donde pretendemos enfocarnos y en el cual no

esperamos que se involucren las grandes empresas en el corto y mediano plazo.



Actualmente, existen productos que se consideran sustitutos y que tienen algunas
funcionalidades similares a Mobile Touch tal como los codigos QR y los mensajes
SMS. Sin embargo un sistema basado en NFC tiene ventajas sobre ambos como se ve

en el siguiente grafico de curva de valor:

—&— Mobile Touch

3 —@— Cdodigo QR
Codigo de barras

—»—sms

—— Click en Internet

0 T T T T !

Precio (< 0,2USD) Facilidad de uso Oportinidadde Funcionalidades Identificacion de
consulta adicionales (2 6 +) usuario

Figura 1 - Curva de Valor

Para la tecnologia NFC no conocemos ninguna empresa que esté desarrollando

aplicaciones en Chile.

La principal barrera para el negocio es que se requiere una fuerte adopcién de la
tecnologia por parte de los usuarios y la masificacion de los terminales méviles que
soporten NFC. Se estima que para el afno 2015 el 50% de los terminales a nivel
mundial vendran con esta tecnologia desde fabrica. Sin embargo, para el mercado
chileno hemos sido mas pesimistas con el prondstico y hemos considerado una

adopcién mas lenta.



4 OPERACIONES Y PLAN DE IMPLEMENTACION

4.1 Operaciones
Como hemos sefialado, nuestro negocio es un servicio de tecnologia avanzada
para agencias de publicidad y retail relacionado con difusion via Mobile Marketing.
La cadena de valor esta compuesta por la construccidon de smart posters equipados
con tags NFC, los cuales complementaremos con un software central desarrollado

a medida. A continuacién, se muestra un diagrama de la cadena de valor.

Infraestructura de la empresa
Administracién de RRHH

Desarrollo de tecnologia

Adquisiciones

Logistica de Operaciones Logistica de Marketing y Servicio
entrada + Ensamblaje de salida ventas Servicio de
+ Compradetacs smart Poster . Relacién de renovacion de tag
P g « Costos de D'St”bUC'O'n de tag confianza en dafiado
operacion a los retails agencia de
¢ funcionalidades medios, empresa Calidad en servicio
del servicio de telco y retail de Post venta

Figura 2 - Cadena de Valor de Mobile Touch

Se puede apreciar que nuestras competencias centrales radican en la Operacion,

Marketing y venta y servicio post venta.

En muchos aspectos seremos similares a una empresa de desarrollo de software
tradicional, ya que deberemos customizar nuestro software a medida del cliente. Por
ejemplo, para el producto Tap Info, es de esperar que cada cliente tenga la informacién
de los productos en sistemas ya existentes, por lo que deberemos adaptar nuestra

solucién para integrarnos con su sistema.
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Nuestro plan de produccion esta basado en un crecimiento organico con énfasis en la
consecucion de nuevos clientes. Para ello, hemos determinado el siguiente plan de

produccién y adquisicién:

Plan de produccion y adquisiciones: nuestra principal materia prima seran los tags o
chips NFC. Estimamos que cada local de retail etiquete unos 200 productos. A su vez,
nuestras proyecciones son sumar un nuevo local trimestralmente en el primer afio, y
que este ritmo aumente paulatinamente hasta alcanzar 4 nuevos locales por trimestre
para el ultimo afio. Es decir que estaremos utilizando 200 tags trimestrales al primer
afno para terminar en 800 tags trimestrales el ultimo afio, dando un total acumulado de

8800 tags al finalizar el afio 2017.

Cantidad de tags 800 1600 2400 4000
Cantidad smart 16 32 48 80

posters

Figura 3 - Adquisicion de tags y smart posters por afio

La gran mayoria de estos tags seran simples pegatinas (stickers), por lo que su costo
sera practicamente el costo del tag NFC. La siguiente imagen ejemplifica dichos
stickers:
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Figura 4 - Ejemplo de un tag NFC simple en la géndola de un supermercado

Adicionalmente a este tipo de tag simple, hemos considerado que un 2% de nuestros
tags (es decir aproximadamente 2 por tienda) seran smart posters mas grandes, por

ejemplo algun tipo de stand roll-up o un display digital HD que se utilizaran para causar

I.J L
thrrmmpan da

Figura 6 - Display HD con NFC en un paradero de bus en Londres

Figura 5 - Stand roll-
up que incorporara
etiqueta NFC
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Esperamos adquirir los tags con un trimestre de antelacion a la demanda esperada, y
se importaran de China o Corea, comprados directamente al fabricante. Los tags tienen
un precio que oscila entre 1 USD y 4 USD, dependiendo de sus caracteristicas, pero a
efectos de nuestras proyecciones hemos tomado un precio promedio de 5 USD
considerando los costos de importacion. Utilizaremos para los tramites de importacién
los servicios de una Agencia de Aduanas.

Para los smart posters hemos considerado 700 USD, promediando entre el costo de un

roll-up y un display HD.

Para la carteleria como los roll-ups, trabajariamos con alguna imprenta local. Dado que
estariamos comprando estos productos con relativa frecuencia, idealmente
entablariamos relaciones con un Unico proveedor, pero dado que este tipo de producto

es bastante estandar, podriamos buscar siempre los mejores precios del mercado.

Al menos para los primeros 5 afios no se espera tener personal que realice tareas de

contabilidad ni legales; estos servicios seran externalizados.

Infraestructura fisica necesaria: para una primera etapa, el espacio requerido no
sera muy amplio, basta con el arriendo de una oficina de 80 metros cuadrados. Se
necesitan dos servidores para trabajar en el desarrollo del sistema que va estar
integrado al sistema CRM del anunciante.

Se detalla la inversion inicial que debe realizarse para iniciar operaciones:

INVERSION INICIAL (T0)

Item UsSD
Servidores 10,000
Sistema de informacién 20,000
Tags NFC y kit desarrollo 1,000
Equipos (Laptops) 4,000
Total Inversiones 35,000
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Se considera la compra de un Sistema de Informacion de alguna empresa extranjera
que ya cuente con soluciones para NFC. Si bien se piensa desarrollar el software por
nuestra cuenta, no descartamos que podamos comprar parte del software a una
empresa que ya tenga el know-how, de forma de facilitar nuestro desarrollo y acortar

nuestra curva de aprendizaje.

Con respecto a los “Tags NFC y Kit de desarrollo”, se tratan de unos pocos tags que
necesitaremos para realizar los primeros desarrollos y pruebas de integracién, ademas
de los cables y dispositivos que permiten “escribir’ los datos en los tags.

Se necesitara ademas servicios de hosting en la nube, asi como servicios propios de
cualquier oficina como telefonia fija, celulares e internet.

Personal de operacion:

En la tabla siguiente se detalla el personal de operacién que sera necesario a lo largo

de los afos.
[ %8s mW W5 W6 2
Gerencia 1 1 1 2 2
Asistente 1 1 1 1 1
Personal de comercializacion y 0* 2 2 3 3
venta
Equipo desarrollo 3 2 2 3 3
Servicio de soporte 0 1 1 2 2

Figura 7 - Personal de Operacion

El primer ano la empresa estara abocada en el desarrollo del software central de
Mobile Touch, asi como la programacion de los tags NFC. Por lo tanto, en este primer
ano, el grueso de la empresa sera un equipo de desarrollo de tres personas, formado
por Ingenieros en Computacién y/o en Electronica.
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Ademas existira un Gerente General del equipo emprendedor y un asistente para

tareas administrativas.

En el tercer trimestre del 2013, cuando ya se tenga un producto préximo a poner en
produccién, se sumaran dos personas de perfil comercial, para enfocarse en la

consecucion de los primeros clientes.

En el ano 2014 y 2015 la estructura permanecera incambiada, a diferencia que una de
las personas del equipo de desarrollo dejara de desarrollar nuevas funcionalidades y
pasara a realizar tareas de soporte para el software existente.

En el afio 2016, ya con un mayor volumen de ventas, se espera que la empresa pueda

crecer en mayor medida. Se sumara un Gerente de Finanzas, un comercial para el

area de ventas, una nueva persona para el equipo de desarrollo y otra al de soporte.
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4.2 Plan de implementacion

MNembre de tarea

= Proyecto Mobile Touch

Anaiziz v diseﬁﬁ
Desarrul-lu
Pruebas Unitarias
Pruebas integrales
Pazo a pru&uuﬁciﬁn

F.'I.a rcha blanca

Comercializacion
Elaboracion de contrato
Cierre de contrato

' Fabricacion de Smart Poster

Impurtaciﬁ;n de materias primas
Fabricacion de Smart Poster
Pruebas de producto
Instalacién de Smart Poster
Pruebas integrales

lMarcha blanca

Opera n::iﬁn

- Disefio del sistema Mobile Touch 292 days Tue 1113  Wed 1212114

| Duration i Start Finish

| 322days | Tue 14113  Wed 26/3/14

60 days Tue 1/1/13 | Mon 253113

90 days Tue 26/3(13 | Mon 29/7113 |
30 days| Tue 30/7/13 | Mon 9/9/13
45 days| Thu 26/9M13 | Wed 2711113

1 day Thu 2813 Thu 28M1A3 |

30 days Thu2/1/14 | Wed 12/2/14
90 days | Tue 3073 . Mon 2M12/M13
40days| Thu 1/8(13 | Wed 25/0M13

1 day| Thu26/9/3 Thu 26/9M13 |

202 days Tue 263113 Wed 1114
60 days| Tue 263113 | Mon 17/6/13
30 days | Tue 18/6/M13 . Mon 2877113

20 days Tue 30713 | Mon 26/813 |

10 days Thu 28013  Wed 9M10/13 |
30 days Thu 10/0/3 Wed 20011113
30 days Thu 21/11M3 | Wed 171714

30 days Thu 1372014 | Wed 26/3/14 |

Figura 8 - Tareas de la 1er version funcional de Mobile Touch

Nombre de tarea

January March May

Juby

January

March

W|B]E[WM|[BJ[E][M

B[E M

B[E M

B[E M

BIE[M

= Proyecto Mobile Touch

-I Disefio del sistema Mobile Touch

Anaisis v disefio
Desarrolio
Pruebas Unitarias
Pruebas integrales
Paso a produccion
Marcha blanca

Comercializacion

Elaboracidn de contrato
Cierre de contrato
- Fabricacidn de Smart Poster

Importacion de materias primas
Fabricacion de Smart Poster
Pruebas de producto
Instalacion de Smart Poster
Pruebas integrales
Marcha blanca

Operacion

v

Figura 9 - Carta Gantt de la construccidn de Mobile Touch
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El plan de implementacion de software de Mobile Touch es similar al de cualquier
proyecto de software. El mismo contempla las etapas de analisis, disefio, desarrollo y
testing en un ciclo de vida en cascada. En una primera etapa se construira el “core” del
sistema, el que permitird la comunicacion entre el teléfono NFC, y a través de la

infraestructura de la empresa de telecomunicaciones, con el CRM del retail.

Luego de esto viene una segunda etapa que es la fabricacion de los smart posters.
Para esto se importaran los componentes con anticipacién, para luego un periodo de

integracion con este hardware y pruebas.

Es importante sefialar que estamos considerando el inicio de operaciones para el 2013
y no el 2012. Inicialmente el inicio de operaciones de la empresa se considero para el
2012, construyendo el software durante ese afio y comenzando las ventas en el 2013.
El problema es que la cantidad de smartphones con NFC proyectada para el afio 2013
y 2014 es muy baja por lo que impacta muy fuertemente en el flujo de caja del
proyecto. Por lo tanto hemos atrasado el inicio de operaciones para el 2013,

comenzando las ventas en el 2014.
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5 ORGANIZACION Y EQUIPO EMPRENDEDOR

Como se explicd en la seccion “Personal de Operacion” del punto 4.1, la empresa
comenzaria con una estructura minima para evitar gastos elevados mientras se
desarrolla el software que permitira las ventas un afo después. En el siguiente
diagrama se detalla la estructura que esperamos se alcanzaria al cuarto afio con un

mayor volumen de ventas:

CEO
Manuel
Babuglia

CFO Equipo de
Oscar Castro Desarrollo

Equipo de
Ventas

Equipo de
Soporte

Figura 10 - Organigrama de la empresa

En caso de ser necesarios mayores recursos de lo esperado, deberiamos adoptar una
estructura vertical para gestionar de mejor manera equipos mas numerosos, Como se

muestra a continuacion:
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CEO

Manuel
Babuglia

CFO Gerente
Oscar Castro Técnico

Gerente de
Ventas

Equipo de
Desarrollo

Equipo de
Soporte

Equipo de
Ventas

Figura 11 - Organigrama a futuro

El equipo emprendedor estda conformado por Oscar Castro y Manuel Babuglia, a

continuacion se exponen el perfil de cada uno de ellos.
Oscar Castro C.

Profesional con mas de 12 afios de experiencia a nivel nacional e internacional, con
amplios conocimientos de la industria de telecomunicaciones, desarrollados en
importantes empresa multinacionales. Proactivo, capacidad de liderazgo y habilidades
de comunicaciéon. Buen manejo de las relaciones interpersonales, altas capacidades de
planificacion. Alto enfoque en el cumplimiento de los objetivos basados en la

rentabilidad y eficiencia.

Manuel Babuglia

Ingeniero de Sistemas con mas de 8 afios de experiencia en el desarrollo de software.
Trabajando siempre en el area de consultoria, habitualmente debe comprender los
problemas de negocio de los clientes y desarrollar aplicaciones a medida para
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solucionarlos. Ha trabajado en clientes en Uruguay, Argentina y Chile, en industrias
variadas como la financiera, mineria y retail. Early adopter de nuevas tecnologias, le
gusta investigar y probar nuevas aplicaciones que se desarrollan en otras partes del
mundo como forma de aprendizaje e inspiracion, siempre con la idea de detectar

oportunidades de negocio.

Cualidades del equipo

Creemos que somos un buen equipo para llevar esta empresa adelante. Nuestra
educacién técnica en telecomunicaciones y software se complementan perfectamente
para el producto que deseamos ofrecer. Nuestra experiencia laboral liderando y
desarrollando proyectos tecnoldgicos nos han brindado los conocimientos necesarios

para desarrollar el proyecto Mobile Touch, el cual tiene una fuerte base tecnolégica.

Otro aspecto que no se puede despreciar es el trabajo actual de Oscar Castro en una
empresa lider en telecomunicaciones a nivel mundial. Esto nos ha permitido conseguir
de primera mano informacion relevante para el desarrollo del producto, como ser
proyecciones de ventas, tasas de recambio de smartphones, etc. Ademas, nos hemos
contactado con personas dentro de la compafia que son responsables de los
proyectos que se implementaran con NFC, y han manifestado su interés de apoyar un

proveedor que desarrolle servicios sobre esta tecnologia.
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6 PROYECCIONES FINANCIERAS Y ANALISIS DE RIESGOS

6.1 Estado de resultado y Flujo de caja libre
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Figura 12 - FLC de los primeros 2 aiios y medio
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Figura 13 - FCL de los ultimos dos afios y medio
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En las imagenes anteriores puede verse el Flujo de Caja Libre para los primeros 5

afnos del proyecto, en base trimestral.

En las mismas no puede verse el detalle del calculo de ingresos, costos variables ni
costos fijos. Para obtener detalles de su composicion, por favor referirse a la planilla
Proyecto Suite NFC v2.0.xls o al Anexo 2.

2.000.000

1.500.000 //
1.000.000

= EBIDTDA
500.000 Flujo de caja acumulado
0 7 T T T T T T T T T T T 1
12314 10 4151617181920
-500.000

Figura 14 - Comparacion del EBITDA y el Flujo de Caja Acumulado

Cabe sefialar que para el calculo del Capital de Trabajo, hemos considerado como
Inventario los chips NFC que deberemos adquirir siempre con un trimestre de

anticipacion.
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Para el calculo de la depreciacion, hemos utilizado la siguiente tabla:

TABLA DE DEPRECIACION

ftem UsD  VidaUtil  '™°"  Depreciacién USD
desecho

Semvidores 10,000 g5 0 2,000
Equipamiento NFC 167,200 5 0 33,440
Sistema de informacian 20,000 5 0 4.000
Equipos (Laptops) 4,000 5 0 800

Sistema de informacion Upgrade 6,000 5 0 1.200
TOTALES 207,200 41,440

Figura 15 - Tabla de depreciacion

Consideramos aqui que tanto el hardware como el software requerido no tienen valor

de desecho, es decir que son costos hundidos.

El siguiente es el calculo del Valor Terminal de la empresa:

FC PAT Q20 611,596 usD
DEPR Q20 10,360 usD
TRR 10%

VALOR TERMINAL 507,996 usD

Como se trata de una start-up, el futuro de la empresa es incierto, por lo que debemos

considerar el modelo sin crecimiento para el calculo del valor terminal.

Por lo tanto la formula utilizada es VT= (FCLn-Depn)/TRR, lo que nos arroja un Valor

Terminal de 508 mil USD, asumiendo una tasa de re inversion del 10%.

Calculando el VPN del VT, obtenemos que representa un 25% de la valoracién de la

compafia (mas sobre el VPN en la seccion siguiente).

24



6.2 Evaluacion y analisis econémico

A continuacion se presentan los principales indicadores de la valoracidn econdémica

que arroja el flujo de caja libre presentado en la seccion 6.1

Trimestral Anualizada

TIR FCL 13.88% 55.50%

TIR TOTAL 15.12% 60.48%

VPN FCL 464,640 75%
VPN VALOR TERMINAL 151,106 25%
VPN TOTAL 615,745 100%
CTR 158,282 usD
Payback 4.00 Afos

Figura 16 - Tabla de analisis econémico del proyecto

Dado que hemos desarrollado el FCL a nivel trimestral, la TIR calculada es trimestral
también, la cual debemos anualizar. Hemos calculado la TIR sin y con valor terminal de

la empresa, las cuales son de 55.5% y 60.5% respectivamente (anualizadas).

También hemos calculado el VPN para el FCL, considerando y sin considerar el valor
terminal de la empresa. El VPN del FCL es de 465 mil USD, mientras que el VPN del
VT es de 151 mil USD, totalizando 616 mil USD.

Dado que no hemos considerado crecimiento mas alla del 5to ano, el Valor Terminal de

la empresa se ve bastante castigado, constituyendo solo el 25% del VPN Total.
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Cabe senalar que para el calculo del VPN hemos utilizado una tasa de descuento del
25% anual, la cual en la sensibilizacion hemos aumentado hasta un 40%. Hemos
asumido este valor debido a la dificultad para encontrar un beta del negocio fidedigno
que pudiéramos utilizar en el método del CAPM, debido a la ausencia de empresas
tecnolodgicas similares en Chile.

Con respecto al Capital de Trabajo requerido, este asciende a 158 mil USD, el cual
corresponde al ultimo trimestre, donde la Inversion en Capital de trabajo es mayor.

(Esto es asi ya que nuestro capital de trabajo requerido aumenta mes a mes).

Con respecto al Periodo de Retorno de la Inversion, o Payback, este ocurre en el
trimestre 16 (4 afios), momento en el cual el Flujo de Caja Patrimonial Acumulado
termina con los nimeros negativos y asciende a los 147 mil USD.

6.3 Analisis de riesgos
Para el calculo de nuestras proyecciones de venta y flujo de caja, hemos realizado

varios supuestos que tomamos como parametros.

En una definicion de escenarios tradicional (pesimista, medio, optimista) solo es viable
definir unas pocas variables, las cuales se deben modificar de a una a la vez mientras
se dejan las demas constantes. De lo contrario rapidamente nos encontramos con

muchas combinaciones que no es viable calcular manualmente.

Para sobreponernos a estas limitaciones, utilizamos la herramienta de prediccion y
simulacion Crystal Ball. Esto nos permitié definir mayor cantidad de entradas que las
que hubieran sido posibles con el analisis manual de escenarios, combinandolas en

una simulacion que produjo 5000 escenarios.

Dada la falta de datos estadisticos reales acerca de la variacion de nuestros

parametros, configuramos la herramienta para que estos simplemente varien con

26



probabilidad uniforme entre un rango “razonable” para nosotros. Por ejemplo, para el

parametro del “Cobro por tap” se utilizé un minimo de 0.05 USD y maximo de 0.2 USD.

Dado los supuestos anteriores, sabemos que la simulacién no es rigurosa desde el
punto de vista estadistico, sin embargo fue muy util para jugar con nuestros parametros

y obtener una idea general de como variaban nuestras proyecciones.

Como resultado de la combinacion de estos parametros, se logré sensibilizar la TIR y
VPN del proyecto (con y sin valor terminal). A continuacion se exponen los resultados:

TIR TOTAL

0.04 -

3

Probability
]

0.09 —

0.00% 20.00% 40,00% B0.00% 80,00% 100, 00% 120,00%
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VPN FCL

0.08 -

-

003

Probability

o.odp . '
-400,000 0 400000 BOD000  1,200000 1,600,000 2.000,000

Figura 17 - Sensibilizacion del VPN del FCL del proyecto

VPN TOTAL

0.05 -

@
£

003

Probability

=
(=]
a

LA

4

o.odp ' '
0 1,000,000 2,000,000 3,000,000

Figura 2 - Sensibilizacion del VPN total del proyecto (incluye valor terminal de la empresa)

Como puede verse para las graficas del VPN, existen algunas combinaciones para los
cuales se obtienen VPNs muy pequefios o incluso negativos. Sin embargo, analizando
en detalle los escenarios que conforman estos casos, vemos que estos corresponden

solamente al 10% de los escenarios posibles, es decir que el 90% de las 5000
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combinaciones generadas presentd un VPN positivo, con una media y mediana

cercanas a 1 MM de USD, lo que consideramos son nimeros alentadores.

Por ultimo, se debe analizar cuales variables tienen mayor impacto en nuestras

proyecciones:

Sensitivity: TIR TOTAL

0.0% 100% 200% 300% 40.0%

Cobro xtap
Cantde consultas x cliente_
Tasaderecambio y crecimie...
% inicial de clientes respe..
Tasadepenetracion
Cantidad detags portienda | -0.1%
Tasadeinterés anual | 0.0%
%

Costo portag 0.0

Figura 3 - Incidencia de los supuestos en la proyeccion del TIR
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Sensitivity: VPN TOTAL

0.0% 100% 200% 30.0%
| | I |

Cobro x tap
Cantdeconsultas x cliente_

Tasa derecambio y crecimie

Tasade penetracion [6.0%
5% inicial de clientes respe_ h
Tasa deinteres anual -2.9%
Cantidad detags por tienda 0.1%
Costo portag 0.0%

Figura 20 - Incidencia relativa de los supuestos en la proyeccion del VPN Total

Se desprende de estas graficas que los factores que mas influyen en ambas
proyecciones son el cobro por tap, la cantidad de consultas por cliente y la tasa de

recambio y crecimiento de smartphones.

Contrario de lo que cabria esperar, la tasa de interés o tasa de descuento utilizada en

el calculo del VPN no tiene gran incidencia.

A continuacion se plantean acciones ante estos riesgos:

1. Cobro por tap

En primer lugar, sera muy importante investigar en profundidad el rango de precios que
las empresas estan dispuestas a pagar por nuestro servicio. El precio que hemos
fijado ha sido validado en conversaciones preliminares con agencias de publicidad pero

sera necesario realizar un analisis mas detallado.
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En segundo lugar, para mitigar el riesgo, podrian considerarse otras formas de ingreso
diferentes al cobro por tap. Por ejemplo, podria ofrecerse a determinados clientes un
servicio mensual por los tags a un precio fijo. Esto generaria un flujo de caja fijo y

reduciria la incertidumbre.

2. Cantidad de consultas por cliente

Para nuestros prondsticos hemos realizado supuestos conservadores, estimando la

cantidad de consultas por cliente en 7 mensuales.

Deberemos en primer lugar enfocar nuestros esfuerzos de lograr el interés del usuario.
Para esto deberemos asesorar a las agencias de publicidad y los retail sobre como
sacar el mejor provecho a nuestros productos, ya sea mediante posters llamativos,
ofertas del dia “sorpresa”, u otro tipo de promociones por tap. Ademas, para el caso del
producto Tap Info, deberemos trabajar con los retail para que la informaciéon que se
ofrezca sea de utilidad a los clientes y no ocurran inconvenientes técnicos como una

descarga lenta.

Por ultimo, este riesgo, al igual que el caso del costo por tap, también se podria mitigar
teniendo algunos clientes en una modalidad de pago mensual independiente de la

cantidad de taps.

3. Tasa de recambio y crecimiento de smartphones

Esta tasa tiene un fuerte impacto en nuestras proyecciones ya que determina

indirectamente la cantidad de potenciales clientes.

Que la empresa comience a operar y no existan suficientes teléfonos con NFC es un
riesgo que ya hemos intentado mitigar. Como se explicé en la seccion 4.2 — Plan de

Implementacién, hemos atrasado el inicio de operaciones para el 2013, comenzando
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las ventas en el 2014 para darle mas tiempo a la tecnologia de popularizarse en

nuestro pais.
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7 FINANCIAMIENTO Y OFERTA A INVERSIONISTAS

Sabida es la dificultad para valorar una start-up. Los métodos de valoracion utilizados
frecuentemente, como Flujos de Caja Descontados, Comparables y Arboles de
probabilidad, realizan hipoétesis de partida que no se dan en este tipo de empresas.
Estos métodos estan pensados para empresas consolidadas e incluso que cotizan en
los mercados.

En general los flujos de caja de una start-up como Mobile Touch comienzan después
de varios ejercicios en los que la empresa invierte en |+D, por lo que su valor presente
es bastante castigado por la tasa de descuento que se utiliza. Ademas, para empresas
innovadoras no es facil encontrar en el mercado una empresa comparable adecuada.
Por lo tanto es muy dificil valorar la empresa para determinar el porcentaje del negocio
que obtendra el inversionista.

El valor de inversion del inversionista surge la mayoria de las veces de un proceso de
negociacion, donde influyen otros factores externos como son la avidez de los
inversionistas por invertir en start-ups, la cantidad de dinero disponible para proyectos
riesgosos y la existencia de otros proyectos donde invertir.

Para mejorar la valoracion de la start-up, debemos enfocarnos entonces en lo que se
conoce como gestion enfocada al valor, es decir, tomar acciones que aportan valor a la
empresa.

Para esto planteamos el siguiente plan de hitos, los cuales presentan escalones que al
irse cumpliendo aumentan la valoracion de la empresa y permitiran realizar rondas de
financiacién donde logremos mejores acuerdos con los inversionistas.

33



Tener 15
‘ locales de
ler contrato retail con
nuestros
productos y
. Producto una
minimamente facturacién de
viable 35k USD

mensuales.

|
® Prototipo Break even!

funcionando

Inversion requerida:

En las figuras anteriores pueden verse los hitos definidos y las inversiones de capital
necesarias para alcanzarlos.

En este momento Unicamente tenemos una idea en papel y los numeros plasmados en
este Plan de Negocios. Por lo tanto, el valor de nuestra empresa es minimo, por lo que
de conseguir financiacion en este punto, nos significaria otorgar un gran porcentaje de
la empresa.

La idea del equipo emprendedor es llegar al 2ndo hito con recursos propios. En este
punto ya habriamos desarrollado un prototipo y ademas un producto minimamente
viable, hitos que estarian dejando atras riesgos tecnoldgicos. Por lo tanto este punto
seria un buen momento para sumar un inversor, ya que la empresa tendria mayor valor
y el inversor solo estaria asumiendo un riesgo comercial.

No obstante, seria aiin mejor para el equipo inversor poder llegar con recursos propios
al tercer hito, es decir al primer contrato firmado. Si bien un Unico contrato no asegura
la viabilidad de la empresa y puede parecer testimonial, seria un importante avance
que demostraria el interés real por nuestros productos.
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Por ultimo, en el 3er hito finalmente deberia sumarse un inversor que inyecte el capital
necesario para costear los déficits operacionales que deberemos soportar hasta llegar
al break even, lo que estimamos podremos lograr al tener 15 locales de retail
utilizando nuestros servicios.

A continuacion se plantea la oferta a inversionistas y sus participaciones asociadas:

Manuel Babuglia 30 mil USD 25% Fundacion

Oscar Castro 30 mil USD 25% Fundacion

Inversionista 1 50 mil USD 15%  Producto minimamente

viable

Inversionista 2 200 mil USD 35% 1er contrato firmado
TOTAL 310 mil USD 100%

Figura 21 - Oferta a inversionistas

Como puede verse, se refleja aqui la valoracion creciente que va obteniendo la
empresa a medida que se cumplen los hitos anteriormente sefalados. Es decir que
cada vez le cuesta mas a un inversionista conseguir un determinado porcentaje de la
empresa.
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8 CONCLUSIONES

En los ultimos afos hemos visto como un nuevo ecosistema tecnoldgico esta
surgiendo y que tiene insospechadas aplicaciones, especialmente en el mundo del e-
commerce mediante la transformacion del movil en billeteras electronicas y en el
mundo de Mobile Marketing. La tecnologia NFC ya esta dando que hablar y seguro que
seguira dando que hablar en los proximos anos. Con estas perspectivas, nuestro
servicio Mobile Touch presenta un servicio innovador que tiene el potencial de aportar
gran valor tanto a tiendas de retail como a usuarios finales, redefiniendo la forma en
que las personas interactian con objetos en una tienda fisica asi como reciben ofertas

y cupones de descuento.

En esta segunda parte del Plan de Negocios, se analizaron los aspectos econdmicos,

financieros y operacionales del proyecto.

En el plan de operaciones, se plantedé la forma de poner en marcha la empresa, con un
plan de crecimiento que permitira en 5 afos estar presentes en practicamente 50
locales de retail de la capital, con casi 500.000 usuarios interactuando con nuestros
productos.

Con respecto al analisis econémico, se obtuvo una TIR total del 60% anual, asi como
un VPN total de 616 mil USD. Se realiz6 un analisis de riesgo, sensibilizando las
variables mas importantes, con lo cual pudo verse que existe una alta probabilidad de

que el proyecto sea exitoso, arrojando numeros alentadores.
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11 ANEXOS

11.1. ANEXO 1 - ;Qué es NFC?

Near Field Communication (NFC) es un protocolo de comunicacion inalambrico
disefado, por definicion, para transmitir a distancias por debajo de los 10 centimetros y
permitir la interaccion entre dos dispositivos. La transmisién se realiza por induccién
electromagnética y tiene la ventaja de que puede funcionar con poco consumo de

energia.

La esencia del NFC es la sencillez de uso y la seguridad, ademas de que se trata de
un estandar universal: NFC es compatible con practicamente todos los estandares
existentes de comunicacion de cercania del mercado, como por ejemplo las tarjetas

BIP del Transantiago.

Actualmente existen algunos modelos de Smartphones que cuentan con el Chip NFC
incorporado, y se espera que esta tendencia aumente significativamente en los
préximos afios®. Esto posibilitara que realicemos con los Smartphones muchas mas
funciones que las que estamos acostumbrados hoy en dia. Por ejemplo, seran un
sustituto para nuestra billetera y el uso de tarjetas de crédito y débito. Bastara con
acercar nuestro teléfono a un terminal en un comercio para automaticamente pagar
con nuestra cuenta configurada en el celular. Otros usos incluyen: entrada a un

espectaculo, ingreso a oficinas, entrada al metro, etc.

3 Segun diversos estudios, se estima que para el 2015, el 50% de los teléfonos mundiales tengan NFC
incorporado.
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11.2 Anexo 2 — Hoja de Ingresos y Costos
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Figura 22 - Costos fijos y variables para los primeros 2 afios y medio
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Figura 23 - Costos fijos y variables para los ultimos 2 afos y medio
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