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Resumen Ejecutivo

Drugstore Online Chile es una farmacia online tipo e-commerce, que esta enfocada

principalmente en las personas con enfermedades cronicas.

La oportunidad de negocio nace esencialmente, debido a que una de las principales
causas muerte en Chile y el mundo, son las enfermedades cardiovasculares y los tumores
malignos (Céncer), ambas consideradas patologias cronicas. Las estadisticas sefialan
que, en Chile, a cada hora, muere una persona debido a un infarto al corazon,
consecuencia de una enfermedad cardiovascular previa, asi mismo, la tasa de

crecimiento del Cancer es de 35.000 nuevos casos al afo.

El Core de Drugstore Online Chile, es un sistema que consta de 2 partes esenciales; el
front office y el back office. El front office estd enfocado principalmente en la interaccion

con el cliente, y el back office en la operacion interna de la compainia.

El modelo de negocio de la compaifiia, es utilizado principalmente porque consta de una
mayor eficiencia, flexibilidad y facilidad de uso para el cliente. Permite la compra en
horarios no habiles desde cualquier dispositivo. Tiene la opcién de incluir un despacho
sistematico programado en cualquier parte de Santiago, el cual ayudara a mejorar la

adherencia a los tratamientos farmacoldgicos por parte de los pacientes cronicos.

Hoy en dia, las tendencias actuales destacan el alto uso de dispositivos portables y el uso
de internet. Esta tendencia potencia enormemente la adquisicion de bienes y servicios a
través de estos dispositivos, son numerosos los casos exitosos de e-commerce debido a

la globalizacion informatica y los tratados de libre comercio entre los paises.

La evaluacion financiera del proyecto se realiz6 a 5 afios, y se consider6 una tasa de
costo de capital de 18,64%, la cual gener6 un VAN de $155.700.826 con una TIR del
32%.

El capital requerido por el proyecto es de $367.163.153 y el payback de la inversion se
calculo entre el tercer y cuarto afio. La propuesta al inversionista consta de un 47% de
propiedad, un VAN de $ 29.078.522 y una TIR del inversionista de 25%.



1. Oportunidad de negocio

Drugstore Online Chile es una farmacia online enfocada principalmente en la venta de
medicamentos para el tratamiento de enfermedades cronicas, a través de sistema que
permite la compra y programacion de un despacho controlado de estos medicamentos de

forma mensual y eficiente.

La oportunidad de negocio nace al analizar variables como las enfermedades cronicas y
sus consecuencias. Hoy en dia, méas del 50% de las muertes en Chile son provocadas por

este tipo de enfermedades, tales como patologias cardiovasculares y el cancer.

En la actualidad, las personas estan presentando patologias crénicas a mas temprana
edad, y debido principalmente al aumento de la esperanza de vida, padecen la
enfermedad por un tiempo mas largo. No se puede obviar el gran nimero de personas
gue dia a dia manifiestan sintomatologia de alguna patologia crénica debido a las malas
condiciones en la calidad y habitos de vida, y que representa un gran problema de salud

publica para el pais.

El uso de medicamentos en una enfermedad crénica, tienen por objetivo lograr una mejor
calidad de vida para el paciente gracias a la correcta adherencia al tratamiento
farmacoldgico, éstos se comercializan en 2 tipos de mercados, OTC (Over the Counter) y

el mercado de medicamentos que se expenden por medio de una receta médica.

Drugstore Online Chile es una empresa tendra una estrategia enfoque por diferenciacion,
es decir, foco en venta de medicamentos para patologias del tipo crénicas, a través del
uso de un sistema propio, una fuente de ventaja competitiva, ofreciendo calidad y
eficiencia en el servicio.

En el Anexo 1 se puede observar el sitio medicinasonlinecanada.com quienes
actualmente despachan a Latinoamérica solicitando el escaneo de la receta médica como

respaldo.

Para mas detalles acerca de este capitulo, ver la parte | del plan de negocios.



2. Andlisis de laindustria, Competidores, Clientes

2.1. Industria.

A diciembre del afio 2014, la cantidad de farmacias en Chile, segun el informe
“Distribucion de farmacias por regién”, del Minsal, era de 2.955 farmacias, de éstas, solo
500 eran farmacias independientes. En el grafico que se detalla en la parte | del plan de
negocios, se observa también que la industria farmacéutica esta altamente concentrada,
donde un 89,7% de la venta total de medicamentos se realiza en las grandes cadenas de
farmacias y solo un 10,3% en las independientes.

2.2. Competidores.

La industria farmacéutica en Chile se caracteriza por ser un oligopolio compuesto por las
3 grandes cadenas de farmacias (Cruz Verde, Farmacias Ahumada y SalcoBrand) que
poseen el 92,1% del mercado de las farmacias, y sus sucursales abarcan el 60% del total

de farmacias del pais (Ministerio de Economia. 2013).

Con respecto al servicio de despacho de estas grandes cadenas, Las principales
caracteristicas de cada servicio se resume en la tabla del anexo 2. En general, se observa
gue el servicio en cada una de ellas es similar, diferenciandose Unicamente por las zonas
geograficas que abarcan, en donde la farmacia Cruz Verde es la Unica que no hace

despachos en regiones.

2.3. Clientes.
El mercado de Drugstore Online Chile se enfoca principalmente en 3 segmentos de
clientes: ejecutivos, quienes tienen altos costos de oportunidad en la utilizacion del tiempo

y son personas entre 30 a 65 afios. Profesionales de la salud y futuros clientes

(Denominados como generacion “Millennials”).

Mas detalles de este apartado, en la Parte | del presente plan de negocios.



3. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

3.1. Modelo de negocios.

El modelo de negocios de Drugstore Online Chile es de tipo e-commerce, consta de un
sistema web con una parte front office y back office. El front o la cara al cliente del
sistema, permite desde el registro de un cliente hasta la compra de los medicamentos con
su despacho respectivo. El back office posee toda la l6gica de operacion de la compafiia,
desde que se recibe la orden, hasta que el producto llega al cliente.

3.2. Descripcién de la Empresa.

Drugstore Online Chile ofrecera el servicio de farmacia y despacho de medicamentos, con
una instalacién de 50 metros cuadrados con una puerta de entrada en conexién con una
calle principal, el primer piso tendra la oficina del director técnico y del gerente de
logistica, junto con un mesoén de atencién. En el segundo piso, se encontrard una oficina
central con modulos para operadores de Call Center y desarrolladores informaticos, una
sala de reuniones y ademas tendra disponibilidad de una bodega con los requisitos de

humedad, temperatura y luz segun lo establecido por ley.

El horario de atencion sera de lunes a viernes de 9:00 a 19:00 horas y sdbados de 9:00 a

14 horas y la pagina web tendré horario continuado para realizar compras.
3.3. Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision Global.

El crecimiento de la compafiia esta planificado en 2 fases: extension geogréfica y
extension de patologias. En la primera fase se contempla operacion en Santiago, durante
el primer afio, para luego extenderse a la region de Valparaiso y BioBio.

Para la segunda fase, inicialmente se contemplan patologias como el cancer y trastornos
mentales. En los siguientes afios, se incluiran medicamentos para enfermedades

autoinmunes, que afecten el sistema nervioso, entre otras.



3.4. RSE y sustentabilidad.

Para que el trabajo de Drugstore Online Chile sea sustentable se debe crear valor para la
comunidad, para el medio ambiente y para los inversionistas, siempre con foco en los

pacientes.

Existe un gran compromiso con la comunidad en brindar acceso a los medicamentos, y
con eso, una correcta adherencia mejorando la calidad de vida. Para conseguir dicho
objetivo es primordial el trabajo bajos estrictos patrones de ética pues, se comprende
genuinamente la responsabilidad que significa realizar un negocio que involucra la salud

de las personas.

Con respecto al medioambiente, el compromiso incluye la correcta utilizacién de los
activos, para poder asi reducir la huella de carbono al minimo, ser responsables de
realizar todas las acciones que estén al alcance para fomentar el reciclaje y ademas la

utilizacion de materiales de empaque amigables con el medio ambiente, entre otros.

En el anexo 3 se observa la forma de crear valor para Drugstore Online Chile.

La descripcién a detalle de cada uno de estos puntos se puede revisar en la Parte | de

presente plan de negocios.



4. Plan de Marketing y cronograma

4.1. Objetivos de Marketing.

Dada las tendencias actuales en la publicidad y marketing, el objetivo principal es generar
una alianza estratégica con una agencia de publicidad encargada de realizar una
campafa que contenga las fases de lanzamiento, crecimiento y consolidacion. Lo que se
buscan con estas fases es principalmente que el servicio se dé a conocer, para luego en
la fase de crecimiento lograr un 0,1% de participacion de mercado y fidelizar clientes a

través de la consolidacioén.
4.2. Estrategia de Segmentacion.

La estrategia de segmentacion estd separada en 3 grupos, el grupo de “Ejecutivos”
ubicado en la regién Metropolitana. Son personas de entre 30 a 65 afios con altos costos
de oportunidad en la utilizacién del tiempo y fuerte uso de la tecnologia.

El segundo grupo denominado “Profesionales de la salud” quienes tienen un estrecho
contacto con los usuarios y a quienes se abordara por ser agentes influenciadores.
Finalmente, un tercer segmento se considera para las proyecciones a largo plazo de la
empresa, este segmento denominado “Futuros clientes”, seran los futuros clientes,

usuarios y también trabajadores de la empresa.

4.3. Estrategia de Producto / Servicio.

La estrategia competitiva de la compafiia es la diferenciacién, y para lograr ese liderazgo
se tendra una diferencia fundamental a diferencia de las farmacias de la industria, que es

la plataforma virtual en linea 24 horas y la programacion del despacho por hasta 6 meses.
4.4, Estrategia de Precio.

Drugstore Online Chile busca competir con una estrategia diferenciadora de calidad de

servicio, pero con precios competitivos, el objetivo es que los clientes encuentren precios



similares a los de las farmacias cadenas o incluso mas bajos, pero con un servicio de

excelencia.

4.5. Estrategia de Distribucion.

La distribucion se ha considerado como un punto critico de éxito debido a que es parte del
valor agregado del servicio, por lo mismo, no es un servicio que se pueda externalizar ya
que se requiere tener el control total de toda la gestién y logistica del servicio. La
distribucion de los productos sera realizada a través motos propias de la compafiia, en

donde la conservacion y la eficiencia de entrega seran puntos clave.

4.6. Estrategia de Comunicacion y ventas.

Drugstore Online Chile tendra publicidad en los medios de comunicacién mas utilizados
por los segmentos de clientes, ademas se dispondra de un stand para participar en

diversos congresos de especialidades médicas y redes sociales.

Para la comunicacion a los profesionales de la salud, se contara con 2 representantes de
ventas que visitaran a los médicos, enfermeras, nutricionistas, entre otros, de las clinicas

mas importantes de Santiago.

4.7. Estimacion de la demanday proyecciones de crecimiento anual.

El el primer mes se estima la venta de 650 ticket, con un 8% de crecimiento mensual
dando un total de 12.334 ventas de ticket promedio el primer afio de funcionamiento. El
crecimiento anual sera del 12% para el segundo afo, 35% para el tercer afio, y para el
cuarto y quinto afio un crecimiento del 18% respectivamente. Se basa en un crecimiento

conservador, siguiendo la linea de la industria del e-commerce.

4.8. Presupuesto de marketing y cronograma.

El cronograma de inicio de actividades se observa en detalle en el anexo 6.
Antecedentes adicionales de este capitulo se encuentra en la Parte | del plan de

negocios.
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5. Plan de operaciones

5.1 Estrategia, Alcance y tamafio de las operaciones.

Drugstore Online Chile, estard dirigida a todos aquellos pacientes que posean alguna
enfermedad crénica que conlleve la compra de medicamentos de forma mensual o

recurrente.

Durante la primera etapa del negocio, una vez conformada la sociedad, se arrendara
oficinas de trabajo, se realizard el desarrollo del sistema web, se preparara el plan de
marketing, se estableceran los objetivos comerciales, entre otros. No se venderan
productos durante gran parte del primer afio, sino hasta que el software haya pasado las

pruebas necesarias para ser expuesto al publico.

La compariia poseera un sistema Core, sobre el cual se ejecutan las transacciones tanto
de Back office (proceso interno de la compaiiia) y de Front office (proceso de compra del
cliente). El sistema Core de la compafia sera el que sustente el negocio, ya que bajo esta
plataforma se realizard el flujo de compra sobre el que se comunicaran los clientes y
realizaran las ordenes.

Internamente, el sistema contara con un Workflow de actividades que mantendra
consistente el flujo de actividades dentro de la compafiia, adicionalmente de contar con

toda la informacién necesaria con la cual se informara al cliente ante algun evento fortuito.

Para desarrollar el sistema se utilizaran los lenguajes de programaciéon mas actualizados
y orientados a la Web, que permitan brindar una interfaz totalmente cémoda para el
cliente, con un desempefio 4gil que permita realizar transacciones confiables de forma

rapida.

Uno de los grandes desafios a los cuales estarad expuesta la compania, es por el lado
transaccional, debido a la gran cantidad de clientes que podrian conectarse al mismo
tiempo, eventualmente, se deben tomar muchas precauciones al respecto, por lo cual se
decidié ocupar los recursos que existen en la nube hoy en dia, como lo es Microsoft Azure

y el servicio de Amazon AWS. La ventaja de estos recursos, es que la potencialidad del
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hardware es facilmente ampliable, contando con una disponibilidad de casi un 100% y con
la posibilidad de realizar las mismas configuraciones como si se mantuvieran servidores
fisicos. Adicionalmente, se contara con un codigo por el cual se podrd mantener
actualizada la estadistica de visitas al sitio y de eventuales errores que podrian ocurrir

mientras se procesa una transaccion.

La cadena de valor, que se representa en el anexo 4, muestra las actividades primarias y

de apoyo de la compaiiia.

Para contextualizar acerca de estas actividades que componen la cadena de valor, las
llamadas actividades primarias son aquellas asociadas con la operacion y el ofrecimiento
de un mayor valor a los clientes que la competencia. Para el caso de Drugstore Online
Chile, el valor se entregara por un servicio seguro, rapido y comodo, con la particularidad
de acceder a otros beneficios, como la atencién personalizada al momento de la compra y
sin mayores problemas. Las actividades de apoyo proporcionan las entradas y la

infraestructura que permiten realizar las actividades primarias.

La descripcion de las actividades primarias y de apoyo se describe de la siguiente

manera.

Actividades Primarias:

e Adquisiciones: como este servicio se ofrecerd principalmente a través de la nube,
es imprescindible para la operacion diaria el servicio que ofrece el proveedor.

¢ Sistemas Front Office y Back Office: Para el caso de la compaiiia, es el nicleo de
la operacion de venta. En los sistemas se recopilara y se almacenara toda la
informacién de los clientes y sus transacciones.

o Operaciones: Estas actividades tienen relacion con la puesta en marcha del
sistema, la puesta en produccion del sistema y la venta con los servicios
adicionales, como el delivery sistematico al cliente.

e Marketing y ventas: tiene relacion con el plan de marketing, publicidad del
producto (pagina web, revistas, RRSS), Inclusién en nuevas ciudades, etc.

e Servicio Post Venta: El cliente tendra beneficios por tener membresia. Se le
ofreceran descuentos, nuevos productos y atencién personalizada telefénica en

caso de problemas o dudas que puedan surgir.
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Actividades de apoyo:

Gestion corporativa: Actividades de planificacion, financiamiento y capital de

trabajo.

e Gestion de recursos humanos: Estas actividades tienen relacion con reclutamiento
y seleccion del personal adecuado para desarrollo y mantenimiento de los
sistemas, gestién, marketing, y operacién diaria.

e Tecnologia y desarrollo: Integracion con los distintos sistemas, como contabilidad,
Webpay, CRM, etc.

¢ Contabilidad de asesoria legal: actividades relacionadas con la creacion y revisiéon

de contratos, revision de EEFF, aspectos legales de la venta de medicamentos.

La compafiia contara con un sitio responsivo, es decir, capaz de adaptarse a cualquier
dispositivo, sea Smartphone, Laptop, Tablet, con una interfaz amigable y que sera capaz
de satisfacer todas las necesidades del cliente de una manera cémoda desde cualquier

lugar.

5.2. Flujo de operaciones

Drugstore Online Chile contara con el sistema Web y activos fijos donde podra operar
recibiendo las 6rdenes de compra de sus clientes. Adicionalmente, se necesitara un
petitorio minimo de medicamentos y las instalaciones para cumplir con la normativa

Chilena vigente sobre funcionamiento de una farmacia.

Las operaciones realizadas por los clientes se registraran en el sistema Web, que, entre
otras cosas, contara con un modelo de respaldo y tracking (seguimiento) de todas las
interacciones que se mantengan con el sitio, de esta forma, se podra resolver con mayor
exactitud los problemas que vayan surgiendo y dar una mejor experiencia de compra a los

clientes.

En relacién a los RRHH necesarios para que la compafiia pueda operar, se necesitara un
area de administracidn, expertos en informatica y ejecutivos de ventas altamente
capacitados en el sistema para dar respuesta oportuna a los clientes y/o cualquier

incidencia que se presente.
13



Para algunas de las operaciones de la compafiia, se contrataran servicios de terceros en

una primera etapa, siendo estos servicios los siguientes:

e RRHH: se contratara una empresa que se encargue de la seleccién y
reclutamiento del personal, tanto desde la perspectiva técnica y comercial.

¢ Contabilidad y Asesoria Legal: se contard con asesoria legal y contable que
puedan llevar el control de los libros contables de la empresa y de la revisiéon de

contratos, respectivamente.

¢ Arriendo de oficinas: se arrendaran oficinas para las personas que operaran el Call
center y para el equipo gestor. Es probable que a medida que el negocio vaya
creciendo, se puedan abrir otras oficinas para abarcar mas zonas geogréficas y
asi dar mas satisfaccion a los clientes.

e Campafias de Publicidad: se contratard una empresa encargada de ejecutar las

campafas que se desarrollen de forma interna.

e Levantamiento de capital: serd responsabilidad del equipo gestor de la compania.
Se realizaré el analisis y planificacién de crecimiento y cobertura dentro del pais.

e Operaciones y Servicios al cliente: Se tendra un equipo especial para atencién al
cliente, se dispondran lineas telefénicas para aclarar dudas y facilitar la
experiencia de compra a través de internet (Call center). Adicionalmente, a los
clientes se les hara correcciones (en caso que corresponda) de la compra a través

de internet, mediante una llamada posterior a la compra.

Drugstore Online Chile, tendrd una estrategia B2C, donde dada la caracteristica de los
servicios ofrecidos, se utilizaran medios de comunicacién particulares. como se especificd
en el plan de marketing, esto significa que la publicidad se hard a través de diarios
especificos y en dias especificos, revistas del segmento target, redes sociales,
especificamente twitter, un fanspage de Facebook, linkedin y canal de youtube, entre
otras, con el objetivo de entregar informacion rapida, completa y facil de entender para el
cliente.

Cbémo se menciond anteriormente, Drugstore Online Chile, tendra un flujo de Front Office,

gue representa el flujo de compra del cliente, y el Back Office que representa el flujo
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interno, luego de realizar la compra. Ambos flujos junto a la operacién de la pagina Web

se explican en el anexo 5.

5.3. Plan de desarrollo e implementacion

El anexo 6, muestra el plan de desarrollo e implementacion de la compafiia. Estas tareas

estan contempladas para su iniciacién el afio 2018.

Estas tareas comienzan con la conformacion de la sociedad, en la cual se establecen
todos los tramites legales para tal caso: definicion de tipo de empresa, escritura y

constitucion de la sociedad y el inicio de actividades en el Servicio de Impuestos Internos.

Luego de la realizacion de las gestiones legales de iniciacion, se establecen los espacios
de trabajo, considerando que en la oficina se mantendran los puestos de operadores de
Call Center y del equipo gestor, debe prepararse de tal forma que cumplan con todas las

exigencias legales en lo que respecta a la seguridad contra accidentes laborales y sismos.

En paralelo se comenzara con el desarrollo del sistema Web que como se mencioné
anteriormente, contara con una parte de Back Office y Front Office. Este sistema inicia
con la definicion de requerimientos, para los cuales se hara un levantamiento y un
andlisis, respectivamente, con asesoria de ingenieros informaticos y arquitectos de
software. Luego del levantamiento de requerimientos sigue el desarrollo, para lo cual se
contratara a personal que cumpla con el perfil y que tenga experiencia previa en sitios de
compra a través de internet. Al término del desarrollo del software, habra una etapa de
Testing, en la cual se aplicara un exigente plan de pruebas unitarias e integradas para
asegurar la calidad del software desarrollado, para finalmente entrar en marcha blanca,
donde se detectaran otros bugs y potenciales mejoras para mejorar la experiencia de

compra del cliente. Terminando con la puesta en produccion del sitio.

Finalizando el proceso del disefio y desarrollo de software, se realizara la contratacion del
personal, que estara conformado con lo que indican las tablas del anexo 7, para los afios
2018, 2019 y 2020 respectivamente.

Paralelamente, se trabajara también en el area de marketing y publicidad, donde se

contratarqd a profesionales destacados en el area que sean capaz de adaptarse al
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dinamismo del mercado. En esta etapa se disefiard toda la imagen de marca y la
publicidad por los distintos medios que se utilizaran para comunicar la propuesta de valor.

54. Dotacion

La dotaciéon de personal de Drugstore Online Chile se ira incorporando en las distintas
etapas de la compafiia.

En la etapa de creacion se requerird del gerente general para todos los tramites
relacionados y de su competencia a su cargo tendra un director técnico que es de
profesion quimico farmacéutico y un gerente de logistica el cual tendra a su cargo a los

motoristas y el servicio de despacho.

Para el desarrollo del sistema, se necesitara un equipo de programadores, para la version
web, administrador de bases de datos y arquitectos que puedan asesorar de buena forma

las integraciones e infraestructura con la que contara el sistema web.

Por el area de Marketing, se necesitara un gerente de marketing junto a un asistente con
quien puedan poner en marcha el plan de marketing de acuerdo al andlisis realizado, ellos
seran los encargados de contratar las empresas para externalizar el servicio de disefio y

publicidad.

Se requerird un area comercial para la captacion de clientes iniciales, para eso se
contrataran representantes de ventas que estaran a cargo de esa tarea y de la promocion

de Drugstore Online Chile.
En los afios venideros, serd necesaria la contratacion de un contador para el manejo

administrativo y financiero de la empresa en adicibn de personal de logistica para

asegurar un buen funcionamiento.
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6. Equipo de proyecto

6.1. Equipo Gestor

La capacidad de gestion y realizacion de esta idea de negocio se basa en que los
emprendedores trabajan en 2 &reas que son fundamentales para la viabilidad de este

servicio como son la tecnologia de la informacion y la industria farmacéutica.

Para este propoésito, Juan Pablo Méndez tendra el rol de Gerente de tecnologia, con
influencia en el rol de DBA vy desarrollo, y por otro lado, Alisa Tapia tendra el rol de

Gerente de Administracion y finanzas.

Juan Pablo Méndez es Ingeniero Civil Informético con 5 afios de experiencia en el area de
proyectos y sistemas TI, con gran capacidad de resolver problemas y disefiar soluciones
gue logren automatizar, identificar y satisfacer las necesidades de los clientes a través de

distintas tecnologias.

Alisa Tapia es de profesion médico veterinario con 5 afios de experiencia en medicina
interna de animales de compafiia y atencion de clientes. Actualmente se desempefia en la
industria farmacéutica, donde posee 7 afios de experiencia como representante de ventas
de las areas cardiovasculares, reumatologia e inmunologia y psiquiatria para diferentes
farmacéuticas transnacionales respectivamente. En la actualidad se desempefia como
Key Account Manager de un portafolio de medicamentos de oncologia, diabetes y

neuropsiquiatria.

El complemento de un profesional que posea un buen nivel de conocimientos en el disefio
de sistemas informaticos, mas la expertiz de una profesional de la industria farmacéutica
logran una fuerte alianza que permitira, a través de estudios de mercado, confirmar cuéles
son las reales necesidades de los clientes y disefiar una solucién con una alta eficiencia
que pueda satisfacer esas necesidades. Dada las caracteristicas de ambos profesionales,
es posible que acé se encuentre una ventaja competitiva dada por la naturaleza de los

recursos intangibles, es decir, el know-how que ambos poseen.
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6.2. Estructura organizacional

Drugstore Online Chile estara compuesto inicialmente por un gerente general, quien
tendrd a cargo al area de administracion y finanzas, el area comercial y el area de
tecnologia. Sera el encargado de liderar y cumplir los objetivos estratégicos de la
companiia, adicionalmente de asegurar la rentabilidad, dar continuidad y velar por los
intereses de los accionistas. Las competencias como el pensamiento estratégico,

liderazgo, comunicacién y negociacion son criticos para el cargo.

El gerente de tecnologia tendra la funcion de aprovechar la tecnologia para incorporar la
gestion en todas las operaciones de la organizacién. Tendrd que indicar como generar
innovacién y como mejorar los procesos para diferenciarse de la competencia y agregar
valor al cliente. Debe ser capaz de reducir costos de produccién y desarrollo del software
interno de la compafia. Debe ser el interlocutor entre el area de negocios y el area de

tecnologias.

El gerente de marketing, tendra la responsabilidad de realizar el plan de marketing, hacer
desarrollo de marca, definir logotipos y la publicidad de la compafiia, llevard a cabo
investigaciones de mercado para analizar las nuevas tendencias, analizar las actividades
de la publicidad y el rendimiento de las ventas. Sera el encargado de realizar
segmentacion de clientes y entregar una propuesta de valor que se diferencie de la
competencia. Adicionalmente, tendra a cargo el desarrollo y andlisis de las herramientas
para realizar inteligencia de clientes que ayuden a la toma de decisiones y correcciones

de las campanfas publicitarias.

El programador junior, sera el principal encargado de desarrollar, mantener y mejorar el
sistema Web, tanto Font office y Back office. Tendra la capacidad de analizar, disefiar y
desarrollar los requerimientos solicitados, de manera eficiente a la vanguardia de la

tecnologia existente a la fecha.
El programador senior sera el encargado de liderar el equipo de trabajo en tecnologia, su

labor principal es aumentar la efectividad en los procesos tecnoldgicos de la compafiia y

la integracion con los distintos servicios disponibles.
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El gerente de administracién y finanzas sera el responsable de la elaboracidn, ejecucion y
coordinacion presupuestaria, con el resto de las areas de la compafiia, preparara los
estados financieros y entregar soporte a todas las unidades, supervisando y manteniendo
la normativa contable de la empresa. Adicionalmente, tendra la responsabilidad de la
gestion financiera de la empresa, analizando los usos alternativos que se daradn a los
recursos financieros disponibles. La elaboracién del analisis e informes contables y
financieros sugiriendo medidas tendientes a optimizar resultados. Estara a cargo de
establecer y aplicar las politicas generales de recursos humanos de la compafia. Tendra

bajo su supervision un subgerente de logistica.

Contador: sera el responsable de la contabilidad de Drugstore Online Chile velar por el
cumplimiento de los pagos de remuneraciones incluyendo el pago de las obligaciones

previsionales de los empleados.

Abogado: Apoyara la tramitacion legal del inicio de actividad y operaciones, como la
preparacion de contratos del de los colaboradores de la compafiia, adicionalmente, tendra
que preparar los contratos con socios y proveedores de Drugstore Online Chile. Tendréa la
obligacion de relacionarse directamente con el Gerente General.

El DBA tendra la obligacion de resguardar el buen funcionamiento de la base de datos,
asi como también tendré la responsabilidad la validacion del modelado, disefio de la base
datos y sus modificaciones, debe patrticipar en la integracién con otras aplicaciones y en la
auditoria periddica de la base datos. Tendr& la responsabilidad de hacer el resguardo y la

recuperacion de datos, cuando sea necesario.
Los operadores telefénicos, tendran la misién de guiar la compra y corroborar todas las
6rdenes de pedidos de los medicamentos, asi como también tendran que aprobar las

6rdenes para su posterior despacho.

El organigrama detallado se observa en el anexo 8.
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6.3. Incentivos y compensaciones

Drugstore Online Chile dispondra de bonos semestrales segun rendimiento, cumplimiento
de metas y plazos, tanto en las ventas, marketing y desarrollo interno. Adicionalmente, la
compainiia dispondra de profesionales jévenes, en busca del crecimiento en su formacion,
por lo tanto, se incentivara al personal con becas de estudios y certificaciones para que
puedan especializarse y crecer profesionalmente. Estos incentivos iran aumentando de
acuerdo al crecimiento sostenible que vaya teniendo la compafiia y tendran incentivos con
aumentos en sus remuneraciones de hasta un 10% segun evaluacién anual de

desempenio.
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7. Plan Financiero

7.1. Supuestos del andlisis financiero

Los supuestos para una mejor estimacion de las proyecciones son los siguientes:

e El crecimiento de ventas para el primer afio serd aproximadamente un 8%, 12%
para el segundo afio, para el tercer afio se espera 35% para luego mantenerse en
un 18% por los afos restantes a la estimacion.

¢ No existe deuda.

e Premio por liquidez de un 4%

e El costo unitario de productos aumentara un 3%, de acuerdo al IPC estimado.

e |VA: 19% durante todo el proceso de evaluacion.

e Pago a proveedores a 30 dias.

e La depreciacion de las motos y equipos de desarrollo se estim6 a 5 afios, mientras
que los muebles para la operacion se realizaron a 10 afios.

e Elimpuesto de primera categoria sera de un 27%.

¢ El plan financiero contempla una proyeccién de operacion de 5 afos.

o El capital para “Drugstore Online Chile” sera aportado por sus socios fundadores y
un inversionista externo. Sera destinado esencialmente para CAPEX, capital de

trabajo y déficit operacional.

El estado de resultados proyectados en el plan de negocios se estimé de acuerdo a una
cantidad de ventas, calculada en los capitulos anteriores. Cada venta por cliente fue
calificada como un ticket de venta, el cual se vio afectado en la proyeccion de acuerdo a

los factores que se mencionaran en el plan financiero.

Se realizd un pronédstico de ventas para el afio 2019, que sera cuando comience la
operacion de “Drugstore Online Chile”. Esta estimacién se inicia con una venta de 650
tickets en el mes, a un precio promedio de $80.000, con un crecimiento de ventas, sobre
el primer afio de un 8%, el segundo afio de un 12%, el tercer afio un 35%, debido a las
campafas de marketing, recompra y nuevos clientes y finalmente, los siguientes afios de

un 18% de manera mas estable.
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7.2. Estimacion de ingresos

Para el crecimiento proyectado, se realizdO una estimacion considerando los siguientes
datos de entrada.

Variable Valor
Precio ticket promedio $ 80.000
Ventas iniciales 650
Crecimiento de ventas sobre el 1er afio 8%
Crecimiento de ventas sobre el 2do afio 12%
Crecimiento de ventas sobre el 3er afio 35%
Crecimiento de ventas los siguientes afios 18%
Precio envio promedio $5.000
IPC 3%

De acuerdo a los datos mencionados en la tabla anterior, el cuadro siguiente indica la
estimacion de ingresos, los proximos 5 afos:

2019 2020 2021 2022 2023
Ventas Netas (ventas)
Venta de productos 1.004.570.844  1.125.567.345 1.519.515.916 1.793.028.781 2.115.773.961
Envio 61.675.661 69.076.740 93.253.559 110.039.247 129.846.312
Total ventas 1.066.646.505  1.154.644.085 1.612.765.515 1.503.068.028 2.245.620.273

Fuente: Elaboracién propia.

El detalle de la estimacion de ventas para el primer afio se puede observar en el anexo 9.
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7.3.

inversion inicial

El plan de inversion inicial se observa en el siguiente cuadro:

Cantidad Costo unitario Total
Servidores 8 1.227.440
Desarrollo 2 129.980 259.960
Test 1 129.980 129.980
Produccion 2 167.500 335.000
Base de datos 1 167.500 167.500
Contingencia 1 167.500 167.500
Balanceador de carga 1 167.500 167.500
Desarrollo sistema 6 meses Remuneracion
Desarrolladores junior 2 700.000 1.400.000
Desarrollador Senior 1 900.000 900.000
Arquitecto Software 1 1.200.000 1.200.000
Equipos pro 6 600.000 3.600.000
Equipos normales 7 400.000 2.800.000
Software 17 180.000 3.060.000
Software desarrollo 6 325.000 1.950.000
Presupuesto marketing 10.000.000 10.000.000
Sueldo Gerente tecnologia 1 1.000.000 1.000.000
Sueldo Gerente Marketing 1 1.000.000 1.000.000
Quimico Farmacéutico 1 1.000.000 1.000.000
Vendedores 2 600.000 1.200.000
Motos 4 500.000
Muebles y sillas 4.000.000
Arriendo 1 3.500.000 3.500.000

Fuente: Elaboracion propia.

En relacion a la tabla anterior proyectada a 6 meses, el costo del primer mes es de
$31.637.440, debido a las licencias que se deben pagar por conceptos de software, luego,
para los siguientes 4 meses es de $22.427.440 y finalmente, junto con la contratacion del

quimico farmacéutico o Director Técnico se afiaden las compras de los activos fijos como
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las motos y muebles, quedando un costo de $30.627.440. Como se observa en la
siguiente tabla:

Segundo semestre 2018

Julio | Agosto | Sept Oct MNov Dic
Costo 31.637.440 22427440 22427440 22427440 22427440 30.627.440

Fuente: Elaboracion propia.

Sin embargo, el capital necesario para cubrir la inversién en activos fijos méas el déficit
operacional de los primeros afios es de $367.163.153. Adicionalmente, se contempla un
monto de $30.000.000 para cualquier tipo de eventualidad que esté fuera de lo

planificado.
7.4, Tasa de descuento

Para evaluar financieramente el proyecto, se consideré una tasa de costo de capital de
18,64%, cifra que se obtuvo a través del método de CAPM.

La formula para calcular la tasa de descuento es la siguiente:

K, =1+ [E(Rm) — rf]xﬁ + P, +SU

Donde las variables ocupadas se evalGan en la siguiente tabla:

Variable Valor
Rf (rf = BTU 5 afos) 0,95%
Beta (para sistemas y aplicaciones) 1,13
Premio por liquidez (PI) 4,00%
Premio Start up (SU) 6,00%
Premio por Riesgo de Mercado (PRM) 6,81%

Al reemplazar las variables antes mencionadas en la formula:

K, = 0,95% + 6,81% x 1,13 + 4% + 6%
K, = 18,64%
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7.5. Flujos financieros

En la siguiente tabla, se muestra el estado de resultados, que considera esencialmente

los ingresos por ventas, costos variables, costos fijos y el resultado neto de la operacion

del negocio.

Estado de Resultados

Ventas Netas (ventas)
Venta de productos
Envio

2019

2020

2021

2022

2023

Total ventas

Costos Variables

1.004.970.844
61.675.661
1.066.646.505

1.125.567.345
69.076.740
1.194.644.085

1519.515.916
93.253.599
1.612.769.515

1.793.028.781
110.039.247
1.903.068.028

2.115.773.961
125.846.312
2.245.620.273

Costos de venta -545.658.385 -611.137.391 -825.035.478 -973.541.864 -1.148.779.399
Costo mantencion aplicacion -2.400.000 -2.472.000 -2.546.160 -2.622.545 -2.701.221
Costos servidores -14.729.280 -15.171.158 -15.626.293 -16.095.082 -16.577.934
Total costos variables -562.787.665 -628.780.549 -843.207.931 992.259.490 -1.168.058.555
Contribucién variable 503.858.840 565.863.536 769.561.585 910.808.538 1.077.561.719
Margen de contribucidn 47,24% 47,37% 47,72% 47,86% 47,99%
Costos Fijos
Mantencién motos -400.000 -800.000 -1.600.000 -1.600.000 -1.600.000
Remuneraciones -208.800.000 -264.703.200 -317.851.320 i —360.125_54Er -108.022.243
Espacio fisico -4.500.000 -4.500.000 -4.500.000 -4.500.000 -4.500.000
Bonos -15.000.000 -18.000.000 -21.600.000 —25_920.000' -31.104.000
Marketing -280.000.000 -300.000.000 -200.000.000  -150.000.000 -150.000.000
Auditarias -2.500.000 -2.500.000 -2.500.000 -2.500.000 -2.500.000
Total costos fijos -511.200.000 -550.503.200 -548.051.320 -544.645.546 -597.726.243
EBITDA -7.341.160 -24.639.664 221.510.265 366.162.992 479.835.476
Depreciacidn -1.800.000 -2.133.333 -2.300.000 -2.300.000 -2.300.000
Amortizacidn -1.002.000 -1.326.000 -1.326.000 -1.326.000 -1.326.000
Resultado antes de impuestos -10.143.160 -28.098.997 217.884.265 362.536.992 476.209.476
Ganancia [Pérdida acumulada)
-10.143.160 -38.242.157 179.642.108 542.179.100 1.018.388.576
tributable
Impuesto a las ganancias ] 0 -18.503.369  -146.388.357 -274.964.915
Resultado Neto -10.143.160 -38.242.157 131.138.739 395.790.743 743.423 660
Fuente: Elaboracion propia.
El impuesto a las ganancias se calculd en base a la siguiente tabla de impuestos,
considerando un 27%, segun datos del SlI.
Tabla de impuestos 2018 2020 2021 2022 2023
-2.738.653 -7.586.729 58.828.751 §7.884.988 128.576.558
Impuesto -2.738.653 -10.325.382 48.503.369  146.388.357 274.964.915
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La depreciacion y amortizacion de los activos de la compafiia, se desarroll6 una tabla que

se detalla en el anexo 10.

El en flujo neto de fondos proyectado, se observa con una perdida en los primeros afios

de operacion, derivado principalmente de la fuerte inversion inicial que se necesita, luego,

desde el tercer afio de operacion, se observa un aumento en el flujo recuperando la

inversion en su totalidad generando utilidades.

Flujo neto de fondos:

Flujo neto de fondos

Afio 0 2019 2020 2021 2022 2023
Resultado Neto -10.143.160  -38.242.157  131.138739  395.790.743  743.423.660
Depreciacién 1.800.000 2.133.333 2.300.000 2.300.000 2.300.000
Amortizacién 1.002.000 1.326.000 1.326.000 1.326.000 1.326.000
Flujo de caja bruto
Inversiones -181.974.640 -2.000.000' -1.000.000'
Inversiones en capital de trabajo -53,332.325 -57.732.204 -75.638.476  -95.153.401  -112.281.014
Flujo de caja libre -181.974.640  -60.673.485  -94.515.028 54,126,263 304.263.342  634.768.647
Flujo de caja acumulado -181.974.640  -242.648.125  -337.163.153  -283.036.890  21.226.452  655.995.099

Fuente: Elaboracion propia.

No se consideran fuertes inversiones durante el periodo de evaluacion del proyecto, se

haran inversiones principalmente en activos fijos, ya que la mantencién evolutiva del

software estar4 a cargo de los profesionales que estén contratados por la compafiia

durante todo el periodo.

El siguiente grafico muestra la evolucién de los ingresos en los afios de evaluacion del

proyecto. Esencialmente, se puede observar que la evolucién de los ingresos obedece al

comportamiento de un negocio e-commerce, que inicia con un crecimiento lento, para

luego de manera mas fuerte, y finalmente alcanzar un nivel mas estable. La curva tiene

forma de “S” de acuerdo al tipo de negocio que se esta desarrollando para este caso.
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Proyeccién de ingresos

—*—Ingresos

560.000.000

450.000.000 472.911.677

420.000.000

350.000.000 360.808.728

2B0.000.000
216.751.050
210.000.000
140.000.000
70.000.000 -5.107.647
-25.083.209
o
2019 2021 2022 2023
-70.000.000

Fuente: Elaboracion propia.

Para el célculo del VAN y la TIR del proyecto se utilizé la tasa de descuento del 18,64%,
obtenida previamente por el método de CAPM. Para estos flujos, el VAN es $155.700.826
con una TIR del 32%. De esta forma, el periodo de recuperacién de la inversién se calculd

entre el afio 4 y 5, como se observa en el gréfico siguiente:

PERIODO DE RECUPERACION
=+—Flujo de caja —B— Flujo de caja scumulada Capital Inicial y CAPEX
00.000.000
600.000.000

400.000.000

20:0.000.000

-200.000.000

=400.000.000

Fuente: Elaboracién propia.
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Balance General:

Balance General
Afio 0 2015 2020 2021 2022 2023
Activos 129.923.504 114.806.054 366.251.980 749.346.003 1.249.207.008
Activos corrientes 119.098.464 105.439.988 359.511.873 746.231.896 1.249.718.901
Efectivo y equivalente al efectivo 215.188.513 23.852.353 -1.150.856 215.560.234 576.368.562 1.049.280.635
Cuentas por cobrar 53.332.325 59.732.204 80.638.476 95.153.401 112.281.014
Inventario 41.873.785 46.898.639 63.313.163 74.709.533 88.157.248
Activos no corrientes 10.825.440 9.366.107 6.740.107 3.114.107 -511.893
Propiedad planta y equipo 151.5974.640 13.627.440 15.627.440 16.627.440 16.627.440 16.627.440
Depreciacién acumulada -1.800.000 -3.933.333 -6.233.333 -8.533.333 -10.833.333
Ameortizacién acumulada -1.002.000 -2.328.000 -3.654.000 -4.980.000 -6.306.000
Pasivos 41.873.785 48.898.639 64.313.163 74.709.533 88.157.248
Pasivos corrientes 41.873.785 48.898.639 64.313.163 74.709.533 88.157.248
Cuentas por pagar a proveedores 41.873.785 48.898.639 64.313.163 74.709.533 88.157.248
Pasivos no corrientes 0 0 0 o 0
Patrimonio 367.163.153 88.050.119 65.907.455 301.938.816 674,636.470 1.161.049.759
Capital emitido 181.974.640 181.974.640 181.974.640 181.974.640 181.974.640
Ganancias (pérdidas) Acumuladas -10.143.160 -116.067.185 119.964.176  492.661.830 §979.075.119
Pasivos y patrimonio 367.163.153 129,923.804 114.806.094 366.251.980 749,346,003 1.249.207.008

Fuente: Elaboracién propia

7.6. Valor terminal

Se considera una estrategia de salida al quinto afio a través de la venta de la compafiia
en 7,1 veces EBITDA del dltimo afio de evaluacion. El valor de la compafiia viene dado

por el valor del ultimo flujo, dividido por la tasa de costo de capital CAPM.

Valor terminal = FCFR - $3.404.443.193

(Costo de capital—crecimiento)

$3.404.443.193 _ $3.404.443.193
EBITDA  479.835.476

= 7,1 veces Ebitda

7.7. Capital de trabajo

El capital de trabajo es la inversién neta que se requiere a la empresa para dar apoyo a la
continuidad en las ventas. Para este proyecto, el monto necesario para el capital de

trabajo alcanza un total de $398.137.420 a lo largo de todos periodos proyectados.
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Tanto las cuentas por cobrar como los inventarios son componentes de los activos
corrientes, a medida que crecen debe ser financiados de alguna forma por pasivos
adicionales. Las cuentas por pagar pueden proporcionar una parte del financiamiento.

La férmula utilizada en este caso para calcular el capital de trabajo es la siguiente:
Capital de trabajo = (Cuentas por Cobrar + Inventario) — (Cuentas por Pagar)

En base a la formula anterior, el capital de trabajo por periodo se muestra en la siguiente
tabla:

Capital de trabajo 2019 2020 2021 2022 2023

Capital de trabajo por periodo 53.332.325 57.732.204 79.638.476 55.153.401 112.281.014

Fuente: Elaboracion propia.

7.8. Indicadores financieros

Como producto del analisis realizado y tomando en cuenta el escenario base de

evaluacion, se obtienen los siguientes indicadores financieros:

VAN: $155.700.826
TIR: 32%

Indicadores de liquidez

2015 2020 2021 2022 2023
Razén de liguidez 2,84 2,16 5,59 9,99 14,18
Razdn acida 1,844 1,197 4,606 8,588 13,176

Fuente: Elaboracion propia.

Indices de endeudamiento

2019 2020 2021 2022 2023
Razdn de endeudamiento 0,35 0,46 0,18 0,10 0,07

Fuente: Elaboracion propia.
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Indices de rentabilidad

2019 2020 2021 2022 2023

Razén margen utilidad bruta 0,49 0,49 0,49 0,49 0,49
Razdn margen utilidad neta -0,010 -0,034 0,118 0,302 0,481
Retorno sobre activos (ROA) -0,057 -0,215 0,605 0,489 0,384
Return of equity (ROE) -0,115 -0,580 0,434 0,587 0,640

Fuente: Elaboracion propia.

Indices de rentabilidad

2019 2020 2021 2022 2023
ROI -0,078 -0,333 0,358 0,528 0,595

Fuente: Elaboracion propia.

7.9. Sensibilidad

La sensibilidad de Drugstore Online Chile, depende principalmente del precio del ticket de

venta, asi como también de la cantidad de tickets vendidos en al afo.

Como base, se utilizara el flujo mostrado en el anexo 11, que seria el que mejor se ajusta
al analisis realizado. Luego de analizar el flujo base, se mostraran los dos posibles
escenarios para el EERR y el flujo de caja, el escenario pesimista, que disminuye en un
10% el precio promedio del ticket y la disminucion de un 10% de la estimaciéon de
crecimiento de ventas y el escenario optimista, que considera un aumento en 10% del

precio y un aumento por el mismo porcentaje en las ventas.

e Escenario base: El escenario base es el expuesto en el anexo 11.

e Escenario pesimista: Para este caso, se considera una baja del precio en un 10%
(baja a $72.727) y una baja en el crecimiento proyectado por el mismo valor. Se
puede observar que al final de los 5 afios no hay beneficios en el proyecto. Tanto
VAN como la TIR dan valores negativos, los resultados se pueden observar en el

anexo 12.

e Escenario optimista: Para este caso, se considera una subida del precio en un
10% (sube a $88.000) y un alza en el crecimiento proyectado por el mismo valor.
el VAN y la TIR aumentan considerablemente respecto al escenario base. En caso

de que se cumpla el alza, los resultados son muy positivos para el negocio, en
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donde solo el primer afio se sufren pérdidas debido a la inversion inicial que se
necesita para iniciar el negocio. El resultado del flujo de caja se puede observar en

el anexo 13.

Adicionalmente, se realiz6 un analisis de sensibilidad individual para los flujos, tomando
como variables el precio, crecimiento, costos fijos y costos variables. El resultado se

puede observar en el anexo 14.

7.10. Aporte de capital

El aporte inicial de los fundadores se estimé en $ 100.000.000. Adicionalmente, es
necesario contar con el aporte de un inversionista por el monto de $ 267.163.153. De esta

forma, el monto total de inversion alcanza los $ 367.163.153.

Este monto es requerido especificamente para cubrir los gastos iniciales de la compaiiia.
Esto incluye la administracion inicial, el desarrollo de software, remuneraciones y activos
en general. El aporte realizado por el capital no es reembolsable, y el tercer socio
inversionista aportaria con el 72,8% del total requerido.

Capital necesario $367.163.153
Aporte equipo fundador $ 100.000.000
Aporte socio inversionista $ 267.163.153

De acuerdo a los datos anteriores, el célculo Pre Money y Post Money entrega el

siguiente resultado:
Pre Money $ 400.744.729
Post Money $ 667.907.882

Del total del capital, $181.974.640 se utilizara para la compra de activos fijos y desarrollo

del software que se utilizara para la venta de medicamentos. Se mantendra un monto de

$30.000.000 como efectivo para cubrir imprevistos por los primeros 2 afios.
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Las proyecciones de Flujos Netos de Caja, se realizaron considerando una tasa de
impuesto de primera categoria de un 27% en el 2019, de acuerdo a la reforma tributaria
actual en Chile, y a los datos obtenidos desde el Servicio de Impuestos Internos (SlI).
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8. Riesgos Criticos

Para identificar los riesgos que estaban comprometidos en el proyecto, se desarroll6 una
matriz de riesgos donde se separan en riesgos internos (de la compafiia) y riesgos
externos (debido a causas de la compafiia o factores externos). La matriz determina el
riesgo, el impacto que tiene, el area a la cual pertenece, la criticidad y el plan de

mitigacion.

En la matriz se puede observar que los riesgos mas criticos son principalmente los
recursos para dar el inicio del proyecto. El hecho de no contar con estos recursos, el plan
no se podria concretar en su totalidad, traduciéndose solamente en gastos que no

alcanzarian para concretar el proyecto en los plazos definidos.

Otro de los puntos criticos es la estabilidad del sistema, es por eso que la inversién inicial
en estos puntos debe tener una importancia considerable, contando con profesionales de

calidad que puedan dar un buen sustento en la calidad y confiabilidad del sistema.

La pérdida de personal experto se vuelve critico cuando no tienen un respaldo o Backup
de las tareas asignadas, al momento de contar con colaboradores del cual se podria
derivar una gran responsabilidad, en lo posible se contard con un par que pueda
reemplazarlo en casos eventuales, como vacaciones, enfermedad o renuncia del
profesional. Junto a lo anterior, los beneficios deben estar acorde al mercado para lograr

mantener la motivacion necesaria del trabajador y la planta en general.

En lo que respecta a los riesgos internos, la exactitud en el tiempo de entrega es
fundamental, sera el valor agregado al cliente, por lo tanto, el constante monitoreo del
trafico y dispositivos que puedan acortar rutas, son necesarios para complementar el buen
trabajo de los motoristas. El tiempo es un factor esencial en la estrategia para fidelizar

clientes.
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de los clientes

Riesgo Impacta Area Criticidad Plan de mitigacién
» Recursos para iniclar el , o -
No realizar el proyecto. Operaciones Alto Conseguir inversionista
proyecto
Rigurosidad en plan de pruebas de
+ Problemas en el desarrollo del | Software deficiente con muchas ' y P P ;
TI Medio software y corroborar la calidad de
proyecto fallas. Impacto en |las ventas. .
los profesionales,
Establecer claros abjetivos
) ; Riesgo interno critico que podria ) ) comerciales y efectividad en plan de
- + Nivel bajo de ventas g fue po Comercial edio ) v P
8 hacer que cierre a empresa. marketing en lo gue respecta la
E promocion del producto.
]
c
= Contratacion de profesionales gue
B aseguren la calidad del sistema. Plan
i + Estabilidad del sisterna Procesos internos y ventas. T Alto ) ) ’
r de contingencia en caso de
intermitencia.
Mantener respaldo de las personas
' Aumento de riesgos y en ante eventos inesperados.
+ Perdida de personal experto . gos ¥ RR.HH. Alto ) P
mantencion de los sistemas. Incentivos de acuerdo a las
condiciones de mercado.
. Incentivos de acuerdo a condiciones
. L ‘entas y correccion de errores del . .
+ Baja productividad sisterna Operaciones Medio de mercado.
Actividades para el estrés.
Monitoreo constante del mercado y
+ Competencia Perdida del clientes. Estrategia Medio establecer ventajas competitivas
sostenibles en el tiempo.
Establecer un buen plan de
» Desconocimiento del sistema - marketing, donde guede claro los
) Ventas y la expansion del negocio. MET Bajo o -
por parte de los clientes objetivos de publicidad que se van a
establecer.
Ventas v la propagacion boca & Asegurar la calidad del software y
+ Poca confiabilidad boca y'apropag MET Medio asistencia en caso de no completar la
: transaceidn,
. . L Testing de experiencia usuaria para
- + Sistema poco amigable a los Desistimiento en el uso del .
o : ) e MKT,TI Bajo asegurar la calidad y la buena
I usuarios sistema sin finalizar la compra. -
5 experiencia.
i
a Complementar con dispositives gue
:'.,]“ ayuden a una mayor exactitud de
] . Perdida de confianza del cliente. tiempos de viaje.
* Retraso en los pedidos X Operaciones Alto . . o
a Perdida del cliente. pe En lo posible salir con anticipacién al
pedido para cumplir lo prometido al
cliente.
Asesoria de parte del drea legal y
+ Muevas regulaciones ala venta |Parar la venta y adecuarse a la Legal Baio constante monitoreo respecto a las
de medicamentos nueva normativa. g ) regulaciones legales y sus posibles
adecuaciones.
Monitoreo constante de las
» Cambio en condicién financiera . condiciones de mercado para ajustar
Baja de ventas. Legal Medio

adecuadamente las proyecciones y
tomar mejores decisiones.

Tabla 8.1 Riesgos criticos de Drugstore Online Chile.
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9. Propuesta al inversionista

Drugstore Online Chile se constituira como una sociedad anonima cerrada, por el
beneficio de negociar las acciones y transferirlas. Adicionalmente constituye facilidad de

entrada y salida del inversionista, sin mayor complicacion.

La tabla siguiente muestra la propuesta al inversionista:

Oferta al inversionista

Aporte de inversionista

Aporte de fundadores

Uso de fondos

Propiedad para inversionista
Valoracién post money
Valoracién pre money
Acciones inversionistas
Acciones fundadores
Representacion

Estrategia de salida

TIR Inversionista

$267.163.153
$100.000.000

Déficit proyectado de 24 meses (opex + capex)

55 % fundadores y 47 % inversionista

$667.907.882

$400.744.729

450 acciones preferentes Serie A

500 acciones preferentes Serie A y 300 comunes Serie B
3 de 4 directores con quérum calificado

Clausulas preferentes en eventos de venta de la empresa

25%

En la siguiente tabla se puede observar el retorno al inversionista, la que permite alcanzar

un VAN de $29.078.522 y un 25% en la tasa interna de retorno. Este comienza a recibir

dividendos a partir del tercer afio. Adicionalmente, tendra prioridad para la devolucion de

la inversion y en caso de liquidar la compafia tendra precedencia en recuperacion del

capital.

Afio 0
(Inversién
inicial)

2019 2020 2021 2022 2023 2024

Flujo Neto

-60.673.485 -94.515.028 54.126.263 304.263.342 634.768.647 1.215.915.735
Flujo inversionista -267.163.153

25.439.344 143.003.771 298.341.264 571.480.396

Fuente: Elaboracion propia.
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10. Conclusiones

La industria de las farmacias es considerada una industria altamente atractiva debido al
volumen de dinero transado, pero, es una industria altamente concentrada con 3 grandes

actores que tiene mas del 90% de la participacion de mercado y que operan como Retail.

La estrategia corporativa para poder competir es el enfoque por diferenciacion, es lo que
plantea el presente informe, la entrada a la industria de una empresa que operara como
un e-commerce con despacho de medicamentos de forma sistematica, anchandose en

personas con padecimientos crénicos.

Con respecto al analisis financiero de la compafiia, el hecho de contar con el capital
suficiente para la ejecucién del proyecto, podria garantizar buenos resultados a partir del
cuarto afo. En los primeros afos, no se observan utilidades y se observa un crecimiento
lento, pero luego del tercer afio, se observa un crecimiento mayor, donde las utilidades

crecen considerablemente.

Como resultado, la proyeccion a los 5 afios, utilizando una tasa de costo de capital del
18,64%, se obtiene un VAN de $155.700.826, con una TIR del 32%, la cual es una
situacion beneficiosa, optimista y muy interesante para la ejecucion del proyecto. Como se
menciond anteriormente, el Payback es entre 3 y 4 afios y se necesita una inversion inicial
de $367.163.153. Esta inversion se realizard en conjunto a inversionistas, a los cuales se
les hard una propuesta como la expuesta en el capitulo 9, dénde se les ofrecera un

porcentaje de la propiedad de un 47% y una TIR del 25%.

Adicionalmente al analisis financiero, se evalué un escenario pesimista y otro optimista,
en donde en el peor de los casos, el negocio no logra ser rentable y en caso de no
promocionar bien el producto o no hacer un buen analisis de mercado podrian hacer
fracasar el proyecto. El escenario optimista es una muy buena opcion y tiene un Payback

de casi 3 afios, lo cual es un muy buen indicador.
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Anexos

Anexo 1: Sitio Web Medicinas Online Canada.

r Medicinas
’/ ONLINE CANADA

COMO ORDENAR NUEVA ORDEN RE-ORDENAR POR ENFERMEDAD CONTACTENOS

LI tis al: 1-866-
imencs Gt o LUSG G006 g

servicioaic inecanada.com

CUENTREfSUS

MEDICAMENTOS o

© Zyrtec
- Paso Tres:
RN Una vez que encuentre su medicamento, Reciba sus medicamentos © Advair
- Todos los precios estan en coloque su orden: © Accuprl
délares americanos. « Lidmenos gratis al 1-866-604-0663. Nuestros tiempos de entrega se .
- Costo de envio :$10 por * O haga su pedido Online. encuentran entre los més cortos de la © Zocor
orden. = Envienos por fax su receta. industria, entre 10 y 18 dias (tiles. =
- No hay costos escondidos. © Zoloft
@ Norvasc
PRICE MATCH En nuestra Farmacia Online usted encontrard medicamentos Genéricos y de Marca de SEE——
remos el mejor .Uu. © Fosamax
Iguala el calidad garantizada, a precios notoriamente mas baratos que en EE.UU
precio. Liamenos! Somos la primera Farmacia de Canada Certificada, cl al © Pravachol
hispano en Norte América. Usted podrd comprar por internet el medicamento que @ Lexapro
necesita con su receta en inglés o espaiol. —_—
@ Actos
Hacemos envios a Latino = :
America y Espafia. En Medicinas Online Canada lo atenderemos en espafiol o en inglés, con el servicio
ity L e narcanalizadn nue eAln misctra nante nuade hrindar v la canuiridad v nrarine nua edln PR SRR P Se—

Fuente: www.medicinasonlinecanada.com
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Anexo 2: Cuadro comparativo del servicio de despacho a domicilio de las 3 grandes

cadenas de farmacias en Chile.

Cruz Verde

SalcoBrand

Ahumada

Compra minima

$5000

$5000

$5000

Tarifa

Linea directa

Pago

Comunas

Horario

Despacho
programado

$5.000 a $10.000 =
$1000

sobre $10.000 gratis.
802800

*7700 celulares
Efectivo, cheque, tarjeta
de crédito, tarjeta de
débito, tarjeta de crédito

Cruz verde

Lo Barnechea.
Vitacura.

Las Condes
Providencia
Nufioa

La Reina
Pefalolén
Macul

La Florida

Santiago Centro

Todos los dias

9:00- 20:00

Solo a
Independencia/Recoleta

y Huechuraba

$5.000 a $10.000 =
$1000

sobre $10.000 gratis.
600 360 6000
Efectivo, cheque,
tarjeta de crédito,
tarjeta de  débito,
tarjeta de crédito
SalcoBrand

Lo Barnechea.
Vitacura.

Las Condes
Providencia
Nufioa

La reina
Pefialolén
Macul

La Florida
Santiago Centro
Vifia del Mar

Concepcion

Todos los dias
9:00- 20:00
Se puede programar

fecha de entrega.

$5.000 a $10.000 =
$1000

sobre $10.000 gratis.
600 222 4000

Efectivo, cheque,

tarjeta de crédito,

tarjeta de débito.

Lo Barnechea.
Vitacura.

Las Condes.
Providencia.
Nufioa

La Reina
Pefalolén
Macul

La Florida
Santiago Centro
Independencia
Recoleta

Vifia del Mar
Con Con
Refaca

Todos los dias
9:00- 20:00
Se puede programar

llamada desde Ila

central para recordar

la compra mensual

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 3: La forma de creacion de valor para Drugstore Online Chile.

Medio Comunidad

ambiente

PACIENTE

Resultado
Financiero

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 4: Cadena de valor de Drugstore Online Chile.

Gestion Corporativa

Gestion de recursos humanos

Tecnologia y desarrollo

Contabilidady asesoria legal

Sistemas
Adquisiciones | Front Officey | Operaciones
Back Office

Marketing y
ventas

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 5: Detalle de flujo de Front Office, Back Office y operacion en pagina Web.

Flujo de Front Office de Drugstore Online Chile

El flujo de Front Office inicia representando al cliente. Esta persona primero se debe
conectar a la red de internet, para después ingresar a la pagina de Drugstore Online
Chile. Luego, el cliente ingresar a su sesion, la cual permitira ver distintas opciones que
permitiran realizar operaciones, como por ej.. Ver su historial de compras, boletas,

suscripciones, pedidos en curso, etc.

El flujo de operacién del cliente esta representado en la siguiente imagen:

Fuente: Elaboracién propia.
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Flujo de Back Office de Drugstore Online Chile

El flujo de Back Office representa fundamentalmente el proceso interno de la compaiiia
luego de realizar una compra del cliente. Se inicia recibiendo la orden de compra del
cliente, donde viene indicada la compra, y la transaccion de pago. Esta orden la recibe
una persona del equipo de recepcién, para luego verificar los datos y la compra con la
receta, que también debe venir adjunta, si es necesario, la persona de recepcion llamara
al cliente ante cualquier eventualidad que se puede producir, como, por ejemplo, un error
en la eleccion del medicamento. Luego de aprobada esta orden, la recibe el director
técnico o quimico farmacéutico y le da una visacion final, finalmente entra en la cadena de
reparto para que el motorista vaya a dejar el medicamento al cliente bajo las mejores

condiciones de conservacion.

En la imagen siguiente, se puede visualizar el flujo de operacién interno de la compafiia.

=24 N ~

\
\\é\éﬂ
>

mm!%

Fuente: Elaboracién propia.
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Operacién en pagina Web.

Una vez que el cliente entr6 con su usuario y contrasefia, debe buscar los medicamentos
necesarios para la compra y agregarlos al carro. Una vez que este paso se completa de
forma correcta, debe elegir el plan de suscripcién que mas le acomode, puede ser solo la
compra, un plan mensual o semestral. Finalmente, se realizar4 el pago a través de

Webpay, con la tarjeta de crédito que mas le acomode.

Drugstore Online Chile tendra los siguientes tipos de procesos, que serviran

esencialmente para optimizar el funcionamiento de la compafia.

Procesos estratégicos: son los que mantienen la compafia, les da el dinamismo para
afrontar las turbulencias del mercado y mantiene la rentabilidad a los accionistas. En la

imagen, se pueden observar los procesos estratégicos de Drugstore Online Chile.

Analisis de entornoy AR Definicion de Medicién a
: e Definicion de 3 Plan de
Estrategi atractivo de la Andlisis FODA . 7S procesos través de 5
strategia : objetivos : accion
industria operacionales indicadores
Andlisis de
Innovacién y ventajas Investigaciony Innovacién

Andlisis de competidores competitivas detarvollo

sostenibles

cambios

Fuente: Elaboracion propia.
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Procesos operacionales: Son los procesos centrados al cliente, los que mantienen una
ventaja competitiva sostenible en el tiempo y crea valor a los clientes. Son las actividades
propias del negocio. En la imagen, se pueden observar los procesos operacionales de
Drugstore Online Chile.

Planificacion de objetivos y estimacion de costos

Disefio de sistema Web para clientes y andlisis de experiencia
usuaria

Marketing
Atencion al cliente y servicio de venta
Mantencion de sistemas y mejora de experiencia

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 6: Plan de desarrollo e implementacion de Drugstore Online Chile.

2018

IMeses

Junio

Julio

Agosto

Sept

Octubre

Mov

Dic

Conformacién sociedad e inicio de actividades
Definicién tipo Empresa
Eseritura y constitucidn sociedad
Inscripeidn de sociedad
Inicio actividades SII
Inscripeion factura electronica Sl
Autorizacidn de instalacién de drogueria
Auterizacidén de apertura y funcionamiento de drogueria
Espacio de trabajo
Firma contrate de arriendo
Acondicionamiento de espacio de trabajo
Instalacién puestos de trabajos
Instalacidn eguipos
Habilitacién de redes y puntos de red
Sistema Web
Planificacidn
Analisis y disefio
Desarrollo
Testing
Marcha blanca
Solucidn de incidentes y mejoras
Puesta en produccidn
RRHH
Creacién de contratos
Reclutamiento y seleccidn
Contratacién de personas
Curso de induceién
Marketing
Desarrolle de papeleria @ imagen de marca
Sitio web corporativo
Establecer objetivos comerciales
Disefic de publicidad Web
Contratacién servicios de busqueda Google AdWords
Busgueda de sitios para promicionar
Inicio de actividades

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 7: Detalle de planta necesaria para el funcionamiento de Drugstore Online Chile.

Planta afio 2018

Cantidad Sueldo Base  Sueldos Movilizacion Colacion  Total Haberes

Gerente General 1 1500000  1.500.000 40.000 80.000 2.020.000
Gerente de ADM y finanzas 1 1600000 1.600.000 40,000 BO.ODO 1.720.000
Gerente de teenclogia 1 1600000 1.600.000 40,000 BO.ODO 1.720.000
Quimico Farmaceutico (Dir Tecnico) 1 1200000  1.200.000 40,000 BO.00DO 1.320.000
Gerente de MKT 1 1.500.000 1.500.000 40.000 80.000 1.620.000
Programador senior 1 1.200.000  1.200.000 40,000 B80.000 1.320.000
Programador junior 2 J00.000  1.400.000 B0O.ODO 160.000 1.640.000
DBA 1 1300000 1.300.000 40.000 B80.000 1.420.000
Vendedores 2 600.000  1.200.000 B80.000 160,000 1.440.000
Maotoristas 3 410,000 1.230.000 120,000 240.000 1.5590.000
Recepcionista llamados 3 410,000 1.230.000 120.000 240.000 1.590.000

17 17.400.000

Fuente: Elaboracion propia.

Planta afio 2019 (Con una variacion del IPC de un 3%, constante para los

préximos afos)

Cantidad Sueldo Base  Sueldos Movilizacion Colacion Total Haberes

Gerente General 1 2000000  2.060.000 40,000 BO.000 2.180.000
Gerente de ADM y finanzas 1 1600000 1.648.000 40.000 BO.OODO 1.768.000
Gerente de tecnologia 1 1.e00.000 1.648.000 40,000 B80.000 1.768.000
Quimico Farmaceutico 1 1.200.000 1.236.000 40.000 B0.000 1.356.000
Gerente de MKT 1 1.200.000  1.236.000 40,000 B0.000 1.356.000
Programadaor senior 1 1300000 1.339.000 40,000 BO.OOO 1.4559.000
Programadaor junior 2 BO0.00D  1.648.000 B0.0DO 160.000 1.888.000
DBA 1 1400000 1.442.000 40.000 80.000 1.562.000
Vendedores 3 600000 1.854.000 120,000 240,000 2.214.000
Motoristas 4 410,000  1.689.200 160.000 320.000 2.169.200
Recepcionista llamados 8 410,000  3.378.400 320,000 640,000 4.338.400

24 22.058.600

Fuente: Elaboracién propia.
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Planta afio 2020

Cantidad Sueldo Base  Sueldos  Movilizacion  Colacion  Total Haberes

Gerente General 1 20600000 2121200 40.000 B80.000 2,241 800
Gerente de ADM y finanzas 1 1648000 1.697.440 40,000 BO.00DO 1.817.440
Gerente de tecnologla 1 1.648.000 1.697.440 40,000 B80.000 1.817.440
Quimico Farmaceutico 1 1.236.000 1.273.080 40.000 80.000 1.3593.080
Gerente Logistica 1 14800000 1.957.000 40.000 B80.000 2.077.000
Gerente I+D 1 1500000 1.957.000 40.000 B80.000 2.077.000
Gerente de MKT 1 1.236.000 1.273.080 40.000 B80.000 1.393.080
Programador senior 1 1.33%000 1.379.170 40,000 B80.000 1.499.170
Programador junior 2 BO0.ODD  1.648.000 B0O.ODO 160.000 1.888.000
DBaA 1 1400000 1.442.000 40.000 B80.000 1.562.000
Vendedores 3 600.000  1.854.000 120,000 240,000 2.214.000
Maotoristas 4 410,000  1.689.200 160,000 320.000 2.1659.200
Recepcionista llamados 8 410.000  3.378.400 320.000 B40.000 4.338.400

26 26.487.610

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 8: Organigrama de Drugstore Online Chile.

Fuente: Elaboracion propia.

Abogado

Contador
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Anexo 9: Prondstico de ventas de Drugstore Online Chile.

Variable Valor
Precio ticket promedio $ 80.000
Ventas iniciales 650
Crecimiento de ventas sobre el ler afio 8%
Crecimiento de ventas sobre el 2do afio 12%
Crecimiento de ventas sobre el 3er afio 35%
Crecimiento de ventas los siguientes afios 18%
Precio envio promedio $5.000
IPC 3%

Fuente: Elaboracion propia.

La tabla siguiente muestra el pronéstico de ventas del primer afio, bajo los siguientes
supuestos de precio de ticket y crecimiento de ventas con un IPC del 3% a partir del

segundo semestre:

Primer Trimestre 2019

Enero Febrero Marza Abril
Precio (promedio venta) B80.000 BO.000D 80.000 B0.000
Unidades 650 702 758 819
Venta 52.000.000 56.160.000 60.652.800 65.505.024
Envia 3.250.000 3.510.000 3.790.800 4.094.064
Taotal 55.250.000 58.670.000 64,443,600 69.595.088

Segundo Trimestre 2019

Mayo Junio Julio Agosto
Precio [promedio venta) 80.000 B0.000 82.400 82.400
Unidades 884 955 1031 1114
Venta 70.745.426 76.405.060 84.992.989 91.792.428
Envia 4.421.589 4.775.316 5.157.342 5.569.529
Tatal 75.167.015 81.180.376 90.150.330 97.362.357

Fuente: Elaboracion propia.
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Tercer Trimestre 2015

Septiembre Octubre Moviembre Diciembre
Precio [promedio venta) B82.400 B2.400 82.400 82.400
Unidades 1203 1299 1403 1516
Venta 99.135.822 107.066.688 115.632.023 124.882.585
Envia £.015.523 6.496.765 7.016.506 7.577.827
Tatal 105.151.345 113.563.453 122.648.529 132.460.411

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 10: Tablas de depreciacién y amortizacion de activos fijos.

Depreciacidn

Inicial Afos 2019 2020 2021 2022 2023 Valor residual
Inversidn equipos 6.400.000 6 1.066.667 1.066.667 1.066.667 1.066.667 1.066.667| 1.066.667
Inversidgn motos (4) 2.000.000 6 333.333 333333 333333 333.333 333.333 333333
Inversidgn muebles 4.000.000 100 400.000  400.000  400.000 400.000 400.000( 2.000.000
Inversidn motos afo 2 (4) 2.000.000 & 333,333 333333 333.333 333.333 B66.667
Inversidgn motos afio 3 (2) 1.000.000 & 166.667 166.667 166.667 500.000
Inversion 15.400.000 1.800.000 2.133.333 2.300.000 2.300.000 2.300.000 4.566.667
Amortizacién
Inicial Afos 2019 2020 2021 2022 2023 Valor residual
Software 5.010.000 5 1.002.000 1.002.000 1.002.000 1.002.000 1.002.000 -
Software al 2 afio 1.620.000 5 324.000 324.000 324.000 324.000
Amortizacién total 1.002.000 1.326.000 1.326.000 1.326.000 1.326.000
Depreciacién acumulada
Inicial Afos 2019 2020 2021 2022 2023 Valor residual
Total equipos 6.400.000 6 1.066.667 2.133.333 3.200.000 4.266.667 5333.333 1.066.667
Total muebles 4.000.000 100 400.000 800.000 1.200.000 1.600.000 2.000.000 2.000.000
total motos 5.000.000 6 333.333 1.000.000 1.833.333 2.666.667 3.500.000 1.500.000
Depreciacién acumulada total 1.800.000 3.933.333 6.233.333 8.533.333 10.833.333 4.566.667
Amortizacion acumulada
Inicial Afos 2019 2020 2021 2022 2023 Valor residual
Software 6.630.000 5 1.002.000 2.328.000 3.654.000 4.980.000 6.306.000 -
Amortizacién acumulada total 1.002.000 2.328.000 3.654.000 4.980.000 6.306.000

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 11: EERR vy flujo de

Drugstore Online Chile.

caja proyectado a 5 afios, desde el inicio de actividades de

Estado de Resultados

2019 2020 2021 2022 2023
Ventas Netas (ventas)
Venta de productos 843.340.820 986.708.759 1.272.854.299 1565610788 1.925.701.269
Envio 60.422.159 70.693.926 91.195.165 112.170.053 137.969.165
Total ventas 903.762.979 1.057.402 686 1.364.049. 464 1.677.780.841 2.063.670.435
Costos Variables
Costos de venta -463.965.921 -542.840.128 -700.263.765 -861.324.431  -1.059.429.050
Costo mantencidn aplicacion -2.400.000 -2.472.000 -2.546.160 -2.622.545 -2.701.221
Costos servidores -14.729.280 -15.171.158 -15.626.293 -16.095.082 -16.577.934
Total costos variables -481.095.201 -560.483.286 -718.436.218 -880.042.058 -1.078.708.206
Contribucién variable 422 667778 496.919.399 645.613.246 797.738.783 984.962.229
Margen de contribucién A6,77% 46,99% 47.33% 47,55% 47.73%
Costos Fijos
Mantencién motos 400,000 -800.000 -1.600.000 -1.600.000 -1.600.000
Remuneraciones -208.800.000 -264.703.200 -317.851.320 i -360.125.546 i -408.022.243
Espacio fisico -4.500.000 -4.500.000 -4.500.000 -4.500.000 -4.500.000
Bonos -15.000.000 -18.000.000 -21.600.000 —25.920.000' -31.104.000
Marketing -200.000.000 -200.000.000 -250.000.000 -150.000.000 -150.000.000
Auditorias -2.500.000 -2.500.000 -2.500.000 -2.500.000 -2.500.000
Depreciacion -1.800.000 -2.133.333 -2.300.000 -2.300.000 -2.300.000
Amortizacidn -1.002.000 -1.326.000 -1.326.000 -1.326.000 -1.326.000
Total costos fijos -434.002.000 -193.962.533 -601.677.320 -548.271.546 -601.352.243
Resultado antes de impuestos -11.334.222 2.956.866 43.935.926 249.467.238 383.609.986
Ganancia (Pérdida acumulada)
-11.334.222 -8.377.357 35.558.5658 285.025.807 668.635.792
tributable
Impuesto a las ganancias 1} o -9.600.814 -76.956.968 -180.531.664
Resultado Neto -11.334.222 -8.377.357 25.857.756 208.068.839 488.104.129
Fuente: Elaboracion propia.
El impuesto a las ganancias se calculd en base a la siguiente tabla de impuestos,
considerando un 27%, segun datos del SlI.
Tabla de impuestos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
-3.060.240 798.354 11.862.700 67.356.154 103.574.696
Impuesto -3.060.240 -2.261.886 9.600.814 76.956.968 180.531.664
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Flujo neto de fondos:

Flujo neto de fondos

Afo 0 2019 2020 2021 2022 2023
Resultado Neto -11.334.222 -8.377.357 25.957.756 208.068.839 488.104.129
Depreciacidn 1.800.000 2.133.333 2.300.000 2.300.000 2.300.000
Amortizacién 1.002.000 1.326.000 1.326.000 1.326.000 1.326.000
Flujo de caja bruto
Inversiones -181.974.640 -2.000.000° -1.000.000
Inversiones en capital de trabajo -45.188.149 -50.870.134 -67.202.473 -83.889.042 -103.183.522
Recibido por capital de trabajo 350.333.320
Walor libro equipos 1.066.667
Valor libro motos 1.500.000
Walor libro muebles 2.000.000
Flujo de caja libre -181.974.640 -53.720.371 -57.788.158 -38.618.718 127.805.797 743.446.594
Flujo de caja acumulado -181.974.640 -235.695.011 -293.483.169 -332.101.886 -204.296.089 539.150.504

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 12: EERR y flujo de caja para un escenario pesimista.

EERR vy flujo de caja del escenario pesimista, que considera una baja del precio del precio
en un 10% (precio de $72.727) y una baja en el crecimiento proyectado por el mismo

valor.

Estado de Resultados
2019 2020 2021 2022 2023
Ventas Netas (ventas)
Venta de productos 913.609.858 931.882.055 1.164.852.569 1.258.040.775 1.358.684.037
Envio 61.675.661 62.909.174 78.636.468 84.927.385 91.721.576
Total ventas 975.285.519 994.791.229 1.243.489.037 1.342.968.160 1.450.405.613
Costos Variables
Costos de venta -499.977.892 -509.977.450 -637.471.812 -688.469.557 -743.547.121
Costo mantencién aplicacion -2.400.000 -2.472.000 -2.546.160 -2.622.545 -2.701.221
Costos servidores -14.729.280 -15.171.158 -15.626.293 -16.095.082 -16.577.934
Total costos variables -517.107.172 -527.620.608 -655.644.265 -707.187.184 -762.826.277
Contribucién variable 458.178.347 467.170.621 S87.844.772 635.780.976 687.579.336
Margen de contribucién 46,98% 46,96% 47,27% 47,34% 47,41%
Costos Fijos
Mantencién motos -400.000 -800.000 -1.600.000 -1.600.000 -1.600.000
Remuneraciones -208.800.000 -264.703.200 -3 1?_851_320' —360_125_546' -408.022.243
Espacio fisico -4.500.000 -4.500.000 -4.500.000 -4.500.000 -4.500.000
Bonos -15.000.000 -18.000.000 -21.600.000 —25_920.000r -31.104.000
Marketing -280.000.000 -300.000.000 -200.000.000 -150.000.000 -150.000.000
Auditorias -2.500.000 -2.500.000 -2.500.000 -2.500.000 -2.500.000
Total costos fijos -511.200.000 -580.503.200 -548.051.320 -544.645.546 -587.726.243
EBITDA -53.021.653 -123.332.579 39.793.452 91.135.431 29.853.092
Depreciacidon -1.800.000 -2.133.333 -2.300.000 -2.300.000 -2.300.000
Amortizacion -1.002.000 -1.326.000 -1.326.000 -1.326.000 -1.326.000
Resultado antes de impuestos -55.823.653 -126.791.912 36.167.452 87.509.431 86.227.092
Ganancia (Pérdida acumulada)
tributable -55.823.653 -182.615.564 -146.448.113 -58.938.682 27.288.410
Impuesto a las ganancias 0 [u] 0 [1] -7.367.871
Resultado Neto -55.823.653 -182.615.564 -146.448.113 -58.938.682 19.920.539

Fuente: Elaboracion propia.
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Flujo neto de fondos:

Flujo neto de fondos

Afio 0 2019 2020 2021 2022 2023
Resultado Neto -55.823.653 -182.615.564 -146.448.113 -58.938.682 19.920.539
Depreciacion 1.800.000 2.133.333 2.300.000 2.300.000 2.300.000
Amortizacion 1.002.000 1.326.000 1.326.000 1.326.000 1.326.000
Flujo de caja bruto
Inversiones -181.974.640 -2.000.000° -1.000.000
Inversiones en capital de trabajo -48.764.276 -47.739.561 -61.174.452 -67.148.408 -72.520.281
Flujo de caja libre -181.974.640 -101.785.929 -228.895.793 -204.996.565 -122.461.090 -48.973.741
Flujo de caja acumulado -181.974.640 -283.760.569 -512.656.361 -717.652.926  -840.114.016 -889.087.757

Fuente: Elaboracion propia.

18,64%

Tasa de descuento

VAN
TIR

Ticket promedio

Crecimiento de ventas

Fuente: Elaboracién propia.

Gréfica que muestra el comportamiento de los flujos en un escenario pesimista:

400.000.000

200.000.000

-200.000.000

-400.000.000

-600.000.000

-800.000.000

-1.000.000.000

PERIODO DE RECUPERACION

——Fluje de eaja

== Flujo de caja scurmulada

-$635.745.397

NA

- 10%

-10%

===Capital Inicial y CAPEX

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 13: EERR y flujo de caja para un escenario optimista.

EERR vy flujo de caja del escenario optimista, que considera una subida del precio en un

10% (precio de $88.000) y un alza en el crecimiento por el mismo valor.

Estado de Resultados

Ventas Netas (ventas)
Venta de productos
Envio

2019

2020

2021

2022

2023

Total ventas

Costos Variables
Costos de venta
Costo mantencion aplicacion
Costos servidores

Total costos variables

Contribucién variable

Margen de contribucién

Costos Fijos
Mantencién motos
Remuneraciones
Espacio fisico
Bonos
Marketing
Auditorias

Total costos fijos

EBITDA

Depreciacién
Amortizacion

Resultado antes de impuestos
Ganancia [Pérdida acumulada)
tributable

Impuesto alas ganancias
Resultado Neto

1.105.467.928
61.675.661
1.167.143.589

-595.906.927
-2.400.000
-14.729.280
-613.036.207

554.107.382
47,48%

-400.000
-208.800.000
-4.500.000
-15.000.000
-280.000.000
-2.500.000
-511.200.000
42.907.382
-1.800.000
-1.002.000

40.105.382
40.105.382

-10.828.453
29.276.929

1.348.670.873
75.244.306
1.423.915.179

-727.006.451
-2.472.000
-15.171.158
-744.649.609

679.265.570
47,70%

-800.000
-264.703.200
-4.500.000
-18.000.000
-300.000.000
-2.500.000
-590.503.200
B88.762.370
-2.133.333
-1.326.000

85.303.036
125.408.419

-33.860.273
91.548.146

1.955.572.765
109.104.244
2.064.677.009

-1.054.159.354
-2.546.160
-15.626.293
-1.072.331.807

992.345.203
48,06%

-1.600.000

317.851.320

-4.500.000
-21.600.000
-200.000.000
-2.500.000
-548.051.320
444,293 .883
-2.300.000
-1.326.000

440.667.883

566.076.302

-152.840.601
413.235.700

2.503.133.139
139.653.433
2.642.786.572

-1.349.323.973
-2.622.545
-16.095.082
-1.368.041.599

1274744973
48,23%

-1.600.000

360.125.546
~4.500.000

-25.920.000"
-150.000.000
-2.500.000
544645 546
730.099.427
~2.300.000
-1.326.000

726.473.427
1.292.545.729

-348.988.427
943.561.302

3.204.010.418
178.756.394
3.382.766.812

-1.727.134 685
-2.701.221
-16.577.934
-1.746.413.840

1.636.352.972
48,37%

-1.600.000
-408.022.243
-4.500.000
-31.104.000
-150.000.000
-2.500.000
-597.726.243
1.038.626.729
-2.300.000
-1.326.000

1.035.000.729
2.327.550.458

-628.438.624
1.699.111.834

Fuente: Elaboracién propia.
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Flujo neto de fondos:

Flujo neto de fondos
Afio 0 2019 2020 2021 2022 2023
Resultado Neto 29.276.929 91.548.146 413235700  943.561.302  1.699.111.834
Depreciacién 1.800.000 2.133.333 2.300.000 2.300.000 2.300.000
Amaortizacion 1.002.000 1.326.000 1.326.000 1.326.000 1.326.000
Flujo de caja bruto
Inversiones -181.974.640 -2.000.000° -1.000.000
Inversiones en capital de trabajo -58.357.179 -69.195.759 -102.233.850 -132.139.329 -169.138.341
Flujo de caja libre -181.974.640 -26.278.250 23.811.720 313.627.850  815.047.973  1.533.599.493
Flujo de caja acumulado -181.974.640  -208.252.890  -184.441.170 129.186.680  944.234.653  2.477.834.146

Fuente: Elaboracion propia

18,64%

Tasa de descuento
VAN
TIR

Ticket promedio

Crecimiento de ventas

Fuente: Elaboracioén propia.

$1.064.217.355
85%

+ 10%

+10%

Gréfica que muestra el comportamiento de los flujos en un escenario optimista:

3.000.000.000

2.500.000.000

2.000.000.000

1.500.000.000

1.000.000.000

500.000.000

-500.000.000

Fuente: Elaboracién propia.

PERIODO DE RECUPERACION

=+—Flujo de caja

=8 Flujo de caja scumulada

——Capital Inicial y CAPEX
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Anexo 14: Analisis de sensibilidad individual.

Variable

Precio (+10%)

Precio (-10%)

Crecimiento (+10%)

Crecimiento (-10%)

Costos Fijos (+10%)

Costos Fijos (-10%)

Costos Variables (+10%)

Costos Variables (-10%)

Fuente: Elaboracion propia.

Indicadores

Tasa de descuento

VAN
TIR
Payback

VAN
TIR
Payback

VAN
TIR
Payback

VAN
TIR
Payback

VAN
TIR
Payback

VAN
TIR
Payback

VAN
TIR
Payback

VAN
TIR
Payback

Valores
18,76%
$527.083.818
60%

3 afos

-$202.123.880
0%
5 afos

$652.833.470
62%
3 afos

-$284.922.245
-22%

> 5 afios

-$205.298.166
1%

5 afios

$463.739.005
57%
3 anos

-$310.949.815
-11%
5 afos

$553.648.709
63%
3 afios
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