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Resumen Ejecutivo

La industria de venta de Smartphone usado, esginématada. Aparentemente se visualiza como un
nicho, que en el mundo genera 17.000 millones teeky que en Chile existe una demanda global de
16.239 unidades mensuales, que corresponde a M&as0@:000.000 CLP.

En un mundo globalizado, cada vez los retos tegimdé son mayores y el resguardo al medio
ambiente es una primicia, surge en el centro dé&g@an la empresa RRSolution. Tienda atractiva, que
promueve la conexién entre la tecnologia y el meditbiente, manifiesta tendencias a través de su
sitio web y sus colaboradores. Se dedica a vengartShone usados con 18 o menos meses de uso,
con origen conocido, garantizados, que dado euptesto del usuario pone al limite la decisién de
compra que tiene por uno nuevo de bajas prestaiamtraponiéndose a uno de prestaciones
superiores pero usado en condiciones como nuevBoREon, busca hacer consciente a los clientes,
acerca de los usos alternativos que puede daSanantphone y en como la decisién de comprar de un
Smartphone usado beneficia al medio ambiente, aginfigar calidad, garantias, o prestaciones. El
cliente, puede dejar su Smartphone actual en partpago o en concesion, si este cumple con la

politica de la empresa, amortizando de esta mauecampra.

Los proveedores de RRSolution son fundamentalesl @modelo de negocio, por tanto, tendran un
trato especial por lo que existird publicidad patraerlos, principalmente por medio deredes sagiale
los que seran atendidos en tienda, pero en unandepea distinta a la que se atienden los

compradores para evitar negociaciones con terceros.

RRSolution quiere obtener aproximadamente el 3%n#etado en 5 afios con un 11% de crecimiento
anual. El proyecto se evaluara a un plazo minimb a@os y se espera tener un EBIT al quinto afio de
MM$66,7;VAN $ 30.196.338, TIR del 31%;Payback d&&2afios y ROE al quinto afio del 82,2%.

La empresa, cuenta con un sélido plan de markeatomgel conocimiento de sus socios en la industria
de telecomunicaciones y networking con actoresvamles de la industria de tecnologia movil.
Profesionales que estan a la vanguardia de lagreias y retos globales en tecnologia y medio

ambiente.

Te desafiamos a conocer RRSolution, responsabfela@mciedad.



| Oportunidad de Negocio

En el mundo, existe un mercado de Smartphone uskedbs.000 millones de doélares, Los Smartphone
tiene una vida util de tres afios. Oportunidad dgocie poco conocida en Chile, donde
aproximadamente el 45% estaria dispuesto a compr8martphone usado y el 82% estaria dispuesto

a dejarlo en concesion
1.1 Identificar la empresa y definir misién, visién y djetivo
Misién: Comercializar Smartphone usados, con preeeid conocida, promoviendo usos alternativos.

Visién: Ser una empresa de venta tecnolégica detade secundario, lider del sector centro de

Santiago

Obijetivos: Se debe posicionar en el mercado sedionglalcanzar una cuota de mercado del 3 % en 5

afos

1.2 Descripcion del servicio y aspectos distintivos

En el centro de Santiago, se desarrolla una tigneaproyecta internamente imagenes virtuales que
combina la naturaleza y la tecnologia, la que eyaga por portal WEB. Proporciona el servicio de
venta de Smartphone usados con 18 o menos mesasigitgedad, en excelentes condiciones de uso.

El servicio garantiza la procedencia del Smartphgrse otorga garantias de 6 meses.

1.3. Qué oportunidad o necesidad atiende y/o respal

Existen servicios similares como venta en Markeggao persa BIO-BIO que no entregan experiencia
de compra, ni calidad, ni garantias, ni procedesncigmocidas. Por el contrario, Experimac, entrega u

servicio similar, pero a precios poco competitiyao® recibe Smartphone en Concesion.

1.4. Como atraerda a los clientes

Se espera atraer al cliente por medio de las sitpséniciativas:
Convenios con empresas ubicadas en el centro de@an
Ejecutar Plan de marketing digital, por redes desia

Para mayores detalles relacionados al capitundebe revisar la parte | del plan de negocios.



Il Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria

RRSolution, estara dedicada a la comercializac&8martphone usados en el mercado secundario.

2.1.1 Identificacion de Actores Claves de la Indusa

Experimac, es un actor clave. Empresas como Agsetovee de Smartphone semi-nuevos. Otros
actores claves, son los locales comerciales delapBio-Bio. Comercializan Smartphone usados a
precios competitivos y homogéneo de manera formglellos Marketplaces, tal como, Yapo.cl,

comercializan Smartphone de manera formal e informa

2.1.2 Identificacion de macrosegmentos de la induit

Corresponden a tiendas minoristas, Retail, FaktesamMarketplace

2.1.3 Andlisis del Entorno de la industria

El andlisis del entorno se desarrolla bajo un aisdRESTEL que se detalla en Anexo 1.El entorno que
participa la empresa RRSolution, en general egiposi favorable. En el entorno politico, se viszal
estabilidad para emprender. La actividad econémmaatendra la tasa de interés en 2,5%. Existen
tendencias sociales que convergen a la utilizadédun solo dispositivo. Existen incentivos monetari
relacionados al emprendimiento y a la innovaciémbientalmente, se puede escalar el negocio al

reciclado de Smartphone. Legalmente la empresaegitia bajo las leyes chilenas.

2.1.4 Analisis y respaldos de las tendencias deitaustria.

Las personas tienen al menos un Smartphone. Tab audica la consultora Deloitte (Ver Anexo 2),
muestra que en el mundo existen un 12% de consuesidpie ya venden su Smartphone. En Chile, el

mercado de los Smartphone usados, han aumentdddd ¥t desde el afio 2010.

2.1.5 Analisis de fuerzas competitivas del sectoramdlisis de Porter

En el Anexo 3, se detalla en profundidad el arsalis las 5 fuerzas de Porter. Se concluye, que la
industria fragmentada, de venta de Smartphone gstdpe un atractivo bajo, pero se hara frente con

estrategias funcionales.



2.1.6 Analisis de Stakeholders y otros publicos parsustentabilidad

Algunos Stakeholders: Colegios/ Proveedores/ ErapfeMedio de comunicacion y publicidad/
Auspiciado.

2.2. Competidores

2.2.1. Identificacién y caracterizacion de los conglidores

Entre todos los competidores que se nombran, elralésante, es Experimac, dado que,

vende Smartphone de gama alta como Samsung y Appienuevos (Nuevos sin cajas)

2.2.2. Mapa de posicionamiento relativo

RRSolution, seria la primera y Unica empresa quangaa que el Smartphone usado que

comercializa y compre un cliente, es de origen cmwoy no robado.

En el Anexo N°18 se puede revisar en detalle otazas de posicionamiento

2.2.3. Fortalezas y debilidades de los competidores

Los competidores directos, como Linio, Experimacpersa Bio-Bio, tienen fortalezas, como,
ubicaciones geograficas estratégica, capacidadtedgrarse a la cadena de valor de abastecimiento y
de marketing, sin embargo, carecen del conocimidatanercado en Chile, regulaciones y ofrecen
reducidas garantias.

2.2.4. Factores Criticos de Exito FCE

RRSolution, competird directamente con empresagipelExperimac, Locales en persa Bio-Bio o
similares en otros sectores, en donde, se apmaialos factores para tener éxito son débiles]qor

gue es probable que su rentabilidad también seh déb

2.3. Clientes

2.3.1. Caracterizacion de los consumidores

Personas, que recambian antes de los 18 mesagpyasentan el 46,92%. El 70,51% de las personas,
esta dispuesto a comprar un Smartphone usado.,&8%3le gustaria realizar la compra de manera
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presencial y el 82,05% de las personas estarigniatitas a pagar entre el 50% o el 60% del valor
comercial. Adicionalmente el 81,03 % no cambiaviangrca (Ver Anexo 6).
2.3.2. Macro y micro segmentos

Macro- Segmentacion

Se identifican cuatro macros segmentos: Personasegian dispuestas a comprar un Smartphone
usado, o personas que influencian una compra d@uitishes o grupos de personas que estan
dispuestos a invertir en Smartphone usados paes faxperimentales o personas que tienen una

conciencia ambiental.
Micro- Segmentacion

Hombres o mujeres entre 18 a 59 afios de edad,igem en la region Metropolitana y dispuesta a

pagar por un Smartphone usado.

2.3.3. Tamafo del mercado objetivo y sus tendencias

Para la estimacion de mercado, se utilizaran dategantes de mercado asociados al reporte
GFK:

Anuales Mensual
QTY $ CLP QTY $ CLP
Mercado Pais 3.625.265 476.211.381.499 302.105 39.684.281.792
Mercado RM 1.468.232  192.865.609.507 122.353 16.072.134.126
Compra de equipo usado 1.035.251 135.989.541.264 86.271 11.332.461.772
Sim FREE 391.891 51.478.437.247 32.658 4.289.869.771

Tabla N° 3: Mercado y tendencias

2.4. Conclusiones

En la industria fragmentada, de venta de Smartphisados, existe un mercado en crecimiento del
11% anual, lo que la hace, altamente atractivostEXa necesidad de satisfacer a los consumidores,
que tienen un poder de negociacion bajo, dado tesigs del mercado. Para mayores detalles
relacionados al capitulo I, se debe revisar léepadel plan de negocios.



[ll. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR

3.1. Modelo de negocios, Descripcion a través de Mo de CANVAS

Detalle de modelo Canvas se encuentra en el Anexouya propuesta de valor es vender
Smartphone de segunda mano, de origen conocidoraticiones como nuevo. RRSolution sera
capaz de conectar al cliente con los usos altensatEl cliente siempre estara informado de las

principales tendencias tecnolégicas.

3.2. Descripcion de la empresa

3.2.1. Analisis FODA y sus estrategias

La estrategia FO, esta dada por mercado fragmenimdwmercializacion de Smartphone que se

fortalece frente a la tenencia de Smartphone demiconocido.

La estrategia DA, estd dado por el control paraamercializar Smartphone robados y que esta
amenazado por el comportamiento, manera de parosdgmbres y tradiciones de las personas en
Chile.

Para mas detalle acerca del andlisis FODA y sustegias, se debe revisar el Anexo 8

3.2.2. Cadena de valor

En el siguiente cuadro, se detallara cada una sladtvidades de apoyo y principales que se

consideraran inicialmente en la cadena de valotadempresa. Se evaluara cada vez que sea
necesario, por ejemplo, si se logra crear alguaazid con algun centro de innovacion que requiera
de Smartphone avanzados para experimentar, seagv&ln qué actividad se pueden integrar ambas

cadenas de valor para crear sinergia.

3.2.3. Ventaja competitiva

El eje central de la ventaja competitiva de RRS$mhtes contar con sistemas de control interno y
personal capacitado, capaz de identificar y mitigeagos de fraude antes que un Smartphone usado
entre al inventario de la empresa. Un diferenciddugrortante, es generar venta y/o promocion
consultiva a instituciones de educacion y empresasel fin de mostrar los usos alternativos de los
Smartphone y el estar ubicado, en una zona conflgiande personas que viven en la comuna de

Santiago o que llegan a trabajar.



3.2.4. Analisis VRIO

La ventaja competitiva, estd dada por, asegurgoréeedencia de los Smartphone y el uso
alternativo de estos, ya que son los que cumplem er Valioso, Raro, Inimitable vy
Organizacional. En el mediano plazo, son dificicdpiar por la competencia, aunque implementen
sistemas de controles, los procedimientos de ajdicano sera la mismos y aunque incentiven el
uso alternativo de los Smartphone, RRSolution,uinapaso adelante. El personal a cargo, se
motivara constantemente a empaparse de tecnolagiengrometerse a cumplir con los protocolos
de prevencién de.

3.3. Estrategia de Crecimiento o escalamiento. Visi global

3.3.1. Estrategia de entrada

La empresa, en su estrategia de entrada, llevargnta a un segundo nivel, en donde el personal
capacitado, en todo momento conversara no solosdattibutos del producto, sino de los usos que
puede darle o que el mundo le esta dando. El parsapacitado, tendra en sus metas, un KPI de
interacciones en el sitio WEB, para darle vidaméate la discusion de los grandes retos mundiales
en temas tecnologicos. Las redes sociales, sesapriacipales medios para que conozcan a la

empresa. En paralelo, se pondra en marcha el pnagia visitas a colegios.

3.3.2. Estrategia de crecimiento

La empresa esta sujeta a las variaciones de ofetiemanda del mercado. El plan de
crecimiento estad dirigido a la publicidad, con eui® a los usos alternativos con
participacion activa en ferias tecnolégicas y asif instituciones de educacion. De esta
manera, se prepararan a los futuros compradortecdelogia de segunda mano. Ademas,
es necesario expandirse geograficamente en Santiagregiones o mercados emergentes.

El negocio es escalable al reciclaje de partegzagi como también al servicio técnico.

3.3.3. Estrategia de salida

Ante alguna eventualidad, principalmente problerfiagncieros, la empresa puede vender el
negocio completo a un inversionista o a una empetaaionada a la venta de productos e insumos
tecnolégicos.
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3.4 RSE y sustentabilidad

3.4.1. Mapa de Stakeholders

Los actores de este mapa, deben ser constantemenimreados, incluyendo a los competidores
gue hoy se encuentran en un interés bajo y podierdedo lo fragmentada de la industria de venta
de Smartphone usados. La empresa debe ser capliferéeciarse en el nicho que participa para
mantenerlos en el eje bajo-bajo. Aquellos interesaglie se encuentran en los ejes altos, se debe

crear confianza, mantener y/o mejorar relaciones

3.4.2 Valores éticos del negocio
La empresa debe reflejar sus principios de condiarespeto y conocimiento.

Se creara, un manual interno con la politica dariaresa, que incluira los valores éticos y morales
y se proyectara al exterior. Existe la conviccide,que si la empresa es responsable éticamente,

generara una fuente de ventaja competitiva.

3.4.3. Determinacion de Impactos sociales, ambietea y econémicos

La empresa genera los siguientes impactos:
- Impactos socialesia empresa promete impactar en el pensamient@sdeersonas.
- Impactos Ambientales:La empresa, conjugara lo tecnoldgico con lo madibiental.

- Impactos econémicosLa empresa contribuira en el desarrollo de empleo.

Para mayores detalles relacionados al capitulsdifjebe revisar la parte | del plan de negocios.
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IV. PLAN DE MARKETING

4.1 Objetivos de marketing

La empresa, se enfocard en plantear y posicionat pansamiento de las personas, la idea de que
comprar Smartphone usados, como la mejor deciSén.la empresa que destaque por ofrecer
productos con la mas amplia garantia del mercadaniga, que controla el origen de los

Smartphone.
Se propone los siguientes obijetivos:

- Obtener el 3% del mercado en 5 afos.
- Crecer al 11% anual

4.2 Estrategia de segmentacion

Se enfocara la estrategia de segmentacion, a uic@uabasivo menor a 59 afios de edad que
recambia antes de los 18 meses y que estdn dispuastomprar un Smartphone usado de
prestaciones superiores a uno nuevo, teniendo gafoode referencia el precio de un Smartphone
nuevo. La estrategia de nicho, se enfocara enediéecion, por lo que se atraera a las personas,
segun los usos alternativos de los Smartphone, @morsiones en la robética. En general, a

aguellos que siguen y marcan tendencias con fotmsartos globales.

4.3 Estrategia de producto/servicio

La estrategia, esta asociada y enfocada principadneela venta de productos Smartphone usados.
Se distinguen tres servicios: 1) El servicio déeado de Smartphone para actividades masivas
(matrimonio, paseo de cursos, viajes tercera eday),Venta de productos o servicios
complementarios (Seguros) y 3) Compra o concegdndartphone usados.

4.4 Estrategia de Precio

El 53,33% utiliza marca Apple y el 20,51% utilizama Samsung. Se considerara como referencia,
los precios de estas marcas que ofrece la compeeEm@roductos nuevos y/o usados, semi-nuevos
0 reacondicionados. Se segmentaran por gama p&saeohun precio medio ponderado, y se
aplicara la disposicion a pagar de las personasnsestudio de mercado (Ver Anexo 6 y 9). Se
tiene que:
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Mayores detalles segun la estructura de preciaelse revisar el Anexo 9.

4.5 Estrategia de Distribucién Salida

La Estrategia de distribucién,se ajustara segunplosluctos y servicios a comercializar. La
distribucién del Smartphone, por concepto de Veet&martphone usado, se hara desde la tienda
ubicada entre las estaciones, Universidad de Chdénta Lucia y Plaza de Armas, directamente al
cliente, una vez que compre en la tienda. Porpatri, la distribucion de los servicios por concept
de arriendo, se ofreceran en el Portal Web y erddielos que se podran solicitar por ambos
medios, previa aceptacion de contrato de arrigmalgy y acreditacion de garantia con tarjeta de
crédito. Los Smartphone pueden ser retirados \egatios en tienda o por un costo adicional a
cargo del cliente, pueden ser enviados y retirggwsempresa de correspondencia como Chile-
Express.

4.6 Estrategia de Distribucién Entrada

Para evitar que comprador como vendedor de Smamtpheado acuerden un precio y negocien de
manera unilateral, la Empresa, recepcionaralos tfhmare en parte de pago, concesion o compra

de usados, en un sector de la tienda distinto rdedge venderan los Smartphone.

4.7 Estrategia de Comunicacion y ventas
Se desarrollaran las siguientes actividades pacatgyr la estrategia de comunicacion y venta:

- Enlas cercanias de la tienda, se dejara publi¢izitetos) en restaurantes

- Se realizaran convenios con Empresas.

- Mediante Marketing digital en redes sociales.

- Enlas visitas a terrenos, en instituciones edooatés, ferias tecnolégicas u otro.

- Se crearan alianzas con radios universitaria, sddizales, entre otros.

4.8 Estimacion de la demanda y proyecciones de ciéento anual

Para la estimacion de demanda, se trabajarda cospette GFK. Ahora bien, se considera las
compras realizadas en un rango de dinero paraadanlemanda anual. Se definira el rango desde
270.000 CLP hasta 60.000 CLP. El nimero, se vehdcido por el porcentaje de habitantes en la
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regibn metropolitana que equivale al 40,5% delltpts. Luego se aplicard el porcentaje de
personas que estarian dispuesta a realizar una@ampn Smartphone usado, que corresponde al
70.51%y luego las personas que compran un equip@perador, es decir, Simfree. Segun el
estudio de mercado, el 52,56% tiene una disposiaiggagar al menos de un 60% del valor
comercial del producto, reduciendo la demanda a8684unidades anuales o 16.239 unidades
mensuales, que en dinero significa 1.796.773.91B.Qla empresa, tiene como meta vender el
1,7% de la demanda global con los distintos plaeesarketing, lo cual nos permitira vender 272

unidades mensuales, y con un crecimiento anuahdd % segun el Anexo 2Deloitte.

4.9 Presupuesto de marketing y Cronograma

El presupuesto de marketing, estara dictado endnnie los ingresos, los cuales seran el 2% de los

ingresos o el equivalente a $5.174.708

4.10 Métricas e indicadores para monitorear el plarle marketing

Se necesitan indicadores, en los cuales, en ekpafio, se centraran en tres, para luego ajustar si

es necesario. Estos son:

El costo de adquirir un cliente

Costo total de Marketing

Numero de clientes nuevos

Cantidad “Me gusta” promedio por publicacion:

Numero de me gusta ultimos 30 dias

Total de publicaciones en ese periodo

ROI (Return Of Investment):

(Beneficio campafia de marketing) — (Costo campaiia de marketing)

x 100
Costo campaiia de marketing

Para mayores detalles relacionados al capitulsd\debe revisar la parte | del plan de negocios.
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V. PLAN DE OPERACIONES

5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciae

RRsolution tiene como pilar principal, velar pordaperiencia de compra del cliente. El cliente

debe estar informado en todo momento de los patespatributos de los Smartphone, de sus usos
alternativos y de hacer consciente a los clienteksl beneficios que hacen al medio ambiente al
preferir comprar un Smartphone usado. La estratdgiaperaciones, debe estar alineada con la
propuesta de valor de la empresa, por lo que se kntificar, presupuestar y controlar los

recursos financieros, recursos humanos y de lostBnasme que se recibiran como insumo. En este
ultimo, se deben establecer procesos y procediasigodéra que el Smartphone se encuentre en

inmejorables condiciones fisica, funcionales y sgi¢raten de insumos con procedencia conocida.

La estrategia de operaciones, se diferenciard deomapetencia porque el comprador, podra
interactuar en todo momento con RRSolution a traeéportal WEB o en tienda como también a
través de redes sociales. El cliente, podra dardt¥ga" o "Compartir’, entre otras, en las distinta
redes sociales. Podra iniciar sesion en el poredl para obtener atractivos beneficios, de esta
manera RRSolution, generara una base de datosfmmacion que caracterice a los clientes. En
el portal web, las personas que deseen dejar suBmae en parte de pago o en concesién, podras
iniciar sesion y dejar todos los antecedentes endim digital, proceso que culminard en tienda con
una declaracion jurada con firma y huella. El dostab, es fundamental para generar informacién
relevante de los clientes y para crear una int@gracon distintas fuentes de informacién, tales
como seguros, con el objetivo de generar sinerfiasienda, el proceso de venta debe ser 6ptimo,
desde la recepcion del insumo, la validacion de, €stmo cuando el cliente comienza a interactuar
en las distintas etapas con el vendedor. La logiste salida debe ser impecable y ain mejor la
logistica de reversa, asegurando la satisfaccidogdelientes traducidos en una recomendacion en
redes sociales o en su entorno.

5.2. Flujo de operaciones

- Gestiobn de Proveedores: mantener la cartera deeguoves, para gestionar la compra o
concesion de Smartphone manteniendo una relacidimoa y duradera.

- Control de Smartphone: Los Smartphone que se reg@ ser comercializados a los clientes,
deben pasar por estrictos procesos de validaciam mgamprobar su estado fisico,

funcionamiento y procedencia.
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Publicidad y Promocién: disefar e implementar @tdides para promover y mantener la
cartera de clientes. Las actividades se ejecutpoinredes sociales, Portal Web, radios
universitarias y salidas a terreno a distintosbéstamientos que involucren grupos sociales de
personas. La publicidad estara dirigida a los wdternativos de los Smartphone y a los
beneficios ambientales que genera el comprar untBineae usado. De igual manera, se haran
ofertas econdmicas orientadas al producto.

Proceso de Venta: El cliente cuando entre a laddiese conectard con lo que proyecta y
transmite la tienda, luego el personal de ventacsecara y antes de hablar del Smartphone y
sus caracteristicas, hablara de sus usos altaysatide los beneficios que genera la compra de
un Smartphone usado al medio ambiente y qué sigmifomprar en la tienda. El proceso debe
ser capaz de que independientemente si la penstamadtia con un vendedor 0 una persona de
otra area, la persona debe referirse a los usamativos de los Smartphone con conversacion
fluida al cliente.

Proceso de reversa: El flujo operacional debe puwar la actividad de reversa de un
Smartphone, por motivos que establezca la leyateumidor vigente a la fecha.

Proceso de Postventa: En caso que falle un Smadphno amerite la devolucion o cambio, se
debe considerar el ingreso a servicio técnico, ue gmplica suministrar un Smartphone

mientras dure la reparacion.
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5.3. Plan de desarrollo e implementacién

Primera®tapa@\fio®D/a
Semestre2

MesEi Mes[I MesEi MesEi MesEi Mes| MesEi MesEi MesEi MesEi Mes1 MesEi MesEi Mes1 Mes1 MesEi Mes1 Mes|

ACTIVIDADES 1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 | 12

FASERL

Constitucion@edaBociedadr

Iniciacion@eRctividades

Disefio@EAmplementacion®ortal@Veb

ArriendoTienda

PreparacionfTienda

Negociaciond&ompra@Proveedoresdnsumos

NegociacionyBcuerdos@onBerviciosfécnicosy@tros

CompraRiectivosijos

ReclutamientolyBeleccioniersonal

Captacion@eltlientes/Lista@le@®spera

Disefio@e@nanuales@leBrocedimientosFBistemas@eRontrol

FASER2

Contratacion@e@ersonal

Contratacion@eBervicios@écnicositros

ReciboRleBmartphone

Puesta@n@narchaienda-Inauguracion

Ejecucion®Plan@e@narketing

Evaluaciénilientes

Segunda®@tapaffiofl

Tabla N° 7: Cronograma de implementacion

El proyecto tiene puntos criticos, tanto de arriedd tienda, como de disefio e implementacién del
portal Web. Otros puntos claves, se relacionanlaonegociaciébn con proveedores y servicios
técnicos asociados u otros servicios como tamhiédistribucion y comercializacion. La seleccién
de personal, debe estar ajustada a los perfileseuequieren, una conjugacion adecuada entre lo
técnico y habilidades comerciales. Si la empresa ‘®®lando” bien o no, estara dada por las
evaluaciones de los clientes, lo que hace que (8ttaa sea una etapa critica para la mejora
continua de la empresa, sus procesos y politidasEtividades seran apoyadas por el plan de
marketing declarado en el capitulo IV,

5.4. Dotacién, caracteristicas y salario

La estructura organizacional detallada mas adetmtd punto 6.2, requiere de personas que deben
cumplir con actividades especificas como tambiéntemer un conocimiento amplio de los usos
alternativos de los Smartphone y sus caractersspiaga estar preparado ante cualquier interaccion
con el cliente. La seleccién se llevara acabo aicofoga freelance para apuntar a personas con
buen trato a publico.

La Dotacion para iniciar un adecuado funcionamiesmo RRSolution, es la que se detalla a
continuacién, con la excepcion que en el primerradige contara con encargado de operaciones y
especialista en informatica los que seran contoatad el segundo afio.
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Cargo Dotacion Descripcion
Administrador General 1 Persona con al menos 6 dé@xperiencia, Ingeniero Civil Industria
o Ingeniero Comercial, deseable MBA o Master etigey modelos
de negocios.
Encargado Contabilidad y 1 Persona Contador Auditor, con al menos 8 afiexgderiencia en
Finanzas contabilidad.
Especialista en control 1 Persona, Técnico en Conectividad y Redes coreabsm3 afios de
calidac experienci
Especialiasta en Marketing 1 Ingeniero Comercialgeniero Marketing Digital con 1 afios de
experiencia
Especialista en Vent 2 Técnico en Marketing o carrera a fin con 3 afios)@eeriencic
Encargado Operaciones 1 Ingeniero Industrial, cafidd de experiencia.
Especialista Informética y 1 Persona con 5 afios de experiencia, ingenieraafectinformatica o
Procesos ingeniero en conectividad y redes
Segurida 1 Persona con curso SO10 con 3 afios de exper
Total Dotacién 9

Tabla N° 8: Dotacién de personal

Se revisO la remuneracion bruta de cada cargo dasi® en publicaciones de Linkedin,

Trabajando.com, y en la Calculadora Salarial desHayvw.hays.cl) grupo que se encarga de

colocar a candidatos profesionales en puestos aeajtr permanentes y temporales. La

remuneraciéon bruta mensual de cada cargo, estia fia las cotas inferiores de mercado, segin se

muestra a continuacion:

Remuneracién

Cargo Dotacién BRﬁJT;ul?Aeerr?gjc;T Total Bruta Comisiones
Mensual
Administrador General 1 1.500.000 1.500.000 No égli
Encargado Contabilidad y Finanzas 1 850.000 850.000 No Aplica
Especialista en control calic 1 600.00( 600.00( No Aplica
Especialista en Marketing 1 700.000 700.000 Nodspli
Especialista en Vent 2 400.00( 800.00( Mas Comisione
Encargado Operaciones 1 800.000 800.000 No Aplica
Especialista Informética y Proce 1 500.00( 500.00( No Aplica
Seguridad 1 350.000 350.000 No Aplica
Total Dotacion 9 5.700.00( 6.100.00( 0

Tabla N° 9: Remuneraciones
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5.5. Ubicacion geogréfica (oficinas, bodegas y purg de venta)

RRsolution, estard ubicado en calle Agustina, eallcomercial de 130 m2, ubicado en primer
piso, con acceso amplio, doble mampara, con bafiane y gasto comunes de bajo costo. El
arriendo mensual a la fecha es por $1.880.000 tpg@®munes de $50.000. Los gastos comunes,
son los mas bajos en el sector, donde, en localasmilares medidas, en el sector definido, estan

alrededor de $500.000 mensuales.

En el Anexo 18, se muestran fotos reales del logadercial, que, con una remodelaciéon de bajo
costo con proyecciones de imégenes virtuales, eéwlotaros y relajantes, son suficientes para

plasmar el concepto definido en puntos anteriores.
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VI. EQUIPO DEL PROYECTO

6.1 Equipo gestor y estructura societaria

RRSolution, esta constituido legalmente por dos@was, quienes componen el equipo gestor. La
participacion societaria se divide en partes igyjaden clausula que indique que la participacion no

se hereda. El equipo gestor, se caracteriza por:

- Pablo Ilturriaga: Ingeniero Civil Industrial, Expemcia de 4 aflos en empresas de
Telecomunicaciones, especificamente en Pricing eegnEmpresas en Telefénica (Movistar),
inserto en la Gerencia de Marketing. Cuenta cordeecbntacto de proveedores de accesorios y
representantes de servicios de telefonia moévilcimiadas con los usos alternativos o
complementarios de los Smartphone. Hoy tiene 3 afeosxperiencia en Banca, como
Controller de Precios de los distintos productagheos. Conoce de los distintos servicios que
ofrece el banco, sus ejecutivos, que pueden sdaf@ntales al negociar un crédito o al hacer
una alianza para promover algun servicio bancal&cionado directa o indirectamente a los
Smartphone.

- Jaime Zurita, Ingeniero Civil Industrial, con 6 afie experiencia como Jefe de Logistica en
Claro Chile, empresa de telecomunicaciones. Conektanercado de la telefonia mavil,

proveedores y servicios técnicos

El equipo gestor, tomara los servicios de Fernaidiina, Abogado y Capitdn de Carabineros para
formar una escritura societaria robusta. Se irdciatividades en el Sll para luego obtener la
patente en la llustre Municipalidad de Santiagoreggstrara el dominio .CL, de la pagina web en
NIC Chile y en el Instituto Nacional de Propiedadustrial de Chile, se registrara la marca.

La direccion comercial, estara dada por la del llamanercial y para todo efecto legal, se

establecerd la ciudad de Santiago de Chile panévess

6.2. Estructura organizacional

RRSolution, apuesta por una organizacion de cultwsazontal, donde cada persona sea
responsable y se empodere de su cargo. La Jearguliden existen, pero solo para liderar, guiar o
bien para decidir cuando no exista una decisiénargente por parte del equipo. La jerarquia de la

organizacion, se expresa en el siguiente diagrama:
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Administrador Genera

Especialista en Marketing

Encargado Contabilidad y Finanzas Encargado Operaciones

Especialista en Ventas

Especialista Informatica y Procesos
Especialista Control de Calidad
Seguridad

llustracién N° 10: Estructura Organizacional

6.3. Funciones del cargo

A continuacion, se detallan las principales funemdel cargo

Cargo Funciones
Administrador Definir los focos estratégico
General Tomar la decisién del tipo de producto a comerzzali

Encargado de
Contabilidad y
Finanza

Especialista en
Marketing

Especialista en
Venta

OO0 0000000000000 O0DO0OD0ODO0ODO0OO0OO0OO0OO0OO0OD0OO0OOOo

Controlar y autorizar presupuestos globales

Controlar y Supervisar a su equipo directo

Aprobar politicas y procedimientos

Controlar indicadores financieros

Responsable de la contabilidad de la empresa

Autorizacion y Visacion de pago de némina

Responsable de disefar y controlar El Estado deltde

Apoyar en tareas administrativas

Digitalizar documentacién

Ejecutar las 6rdenes de pago/ compra/ Notas det@séd

Desarrollar toda tarea administrativa que demandefatura.

Analizar los precios de la competencia

Hacer propuestas de precios por productos en famgdas distintas variables
Segmentar cartera de clientes

Disefiar y ejecutar campafas de publicidad en tignma la web

Hacer seguimiento al cliente que compré un Smartphlos tres primeros meses.
Ejecutar Plan de Marketing

Ejecutar Plan de Ventas

Disefiar, controlar y ejecutar presupuesto de Mentret

Tomar decisiones que impulsen la venta alineaddospobjetivos estratégicos
Responsable de autorizar los precios

Responsable de autorizar descuentos adicionales

Realizar venta consultiva

Cumplir las metas de ventas

Estar enterado de lo Ultimo en tecnologia versagiose comercializa en tienda
Hacer ventas cruzadas con otros productos y/ocseswjue ofrece la empresa

Contactar a la cartera de cliente con frecuenal&camdo usos alternativos o nuevas

aplicaciones en el mercado.

Encargado de 0 Responsable que los procesos y procedimientosioger
Operaciones o Disefiar, controlar y ejecutar Presupuesto de Operes
o Priorizar proyectos Tl que se requieran (DesarrgloMantencion)
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Especialista,
Informética vy
Procesos

Especialista en
Control de
Calidad

Seguridad

OO0 0000000000000 0DO0D0DO0ODO0OO0ODO0ODO0ODOO0OO0OO0OO

Mantener actualizada la base de datos de clientes

Supervisar Staff de seguridad.

Negociar con proveedores

Negociar con Servicios Técnicos

Encargado del presupuesto de compra y su control
responsable de revocar la intencion de devolucion

Proponer soluciones al problema del cliente seglitiqga vigente.
Encargado de mantener operativo los sistemas diémges
Encargado del monitoreo de sistema y ciber-segiirida
Desarrollar aplicaciones nuevas que requiera elaieg
Mantener Portal Web

Disefiar manuales de procedimientos

Revisar el funcionamiento y estado fisico del Spiamne

Ejecutar el procedimiento de control de origenSteartphone
Digitalizar los antecedentes del proveedor queditere procedencia
Verificar el estado de bloqueo del Smartphone

Encargado de la limpieza interna y externa deladigiyo
Desinfectar Smartphone

Envolver Smartphone

Imprimir Manual del Fabricante

Recopilar todos los manuales de fabricantes digpempor la web
Empacar Smartphone

Despachar productos

Inspeccién de los productos devueltos

Ejecutar el ingreso de Smartphone a Servicio Técsociado.
Cumplir turnos de vigilante de la empresa

Controlar ingresos

Ejercer autoridad frente a situaciones de agregéimal y/o fisicas.

Tabla N° 10: Funciones del Cargo

6.4. Incentivos y compensaciones

RRSolution, reconoce que el personal es un recwaimso, por lo que, se contrataran

indefinidamente, con un periodo de prueba de 6 sndse excepcion, se dara en el cargo de

Seguridad donde la persona sera contratada a himsodza renta sera mensual, reajustada por IPC

y en el caso del personal de venta se agregaraaldosvariable por concepto de comision. El

personal tendra bonos por cumplimiento de metassgumnderara segun los objetivos cumplidos

de manera individual, grupal y de la empresa yesbple cada uno, dependeréa de las funciones del

cargo.

23



VII. PLAN FINANCIERO

7.1. Tabla de supuestos

Para la ejecucion y estimacioén del plan financg&rdan realizado los siguientes supuestos:

- La estimacion de todos los estados financierosaeard en forma anual en donde se evaluara
a 5 afios plazo.

- Para proyectar la posible demanda se utilizarowsdde SUBTEL y ultimo Censo y se
considero la encuesta realizada que permite detarmha necesidad y la disposicion a pagar.

- Para el impuesto de primera categoria que grawees &rpresas, se calculara al 25% por el
proyecto completo.

- Se asume variacion del IPC 3.72% anual, valor @axcpara todos los calculo que deban ser
reajustados, Incluyendo Costos y Gastos.

- El precio de venta y costo de venta incluyen IVA.

- Para la estimacion de la demanda se considerétéamabn del 1.7% del mercado objetivo el
primer afio y crecer afio tras afio promedio 11%.

- Para calcular el costo de capital, se consider6ocpnemio por liquidez un 3% siendo

conservador, ademas de un premio STARTUP de un 3%.

7.2. Estimacioén de ingresos

El siguiente cuadro muestra la estimacién de ingres

ANOS
CONCEPTO SUB CONCEPTG
2019 2020 2021 2022 2023
Gama alta 5% 147 163 181 201 223
Ventas
Gama media 95% 2.791 3.098 3.439 3.817 4.237
Gama alta 5% $ 286.550 $297.209 $ 308.266 $319.733 $331.627
Precio de venta 60%
Gama media 95% $69.667 $72.259 $74.947 $77.735 $80.627
Gama alta 5% $42.092.303 $ 48.460.532 $55.792.223 $64.233.13p  $73.951.100
Ingresos x venta
Gama media 95% $194.439.518 $223.856.662 $ 257.724.384 $ 296216 $341.606.781
Total $262.813.135 $272.317.193 $313.516.604 $ 3601849 $415.557.881

Tabla N° 11: Estimacion de Ingresos
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7.3. Estado de resultado

El siguiente cuadro muestra el estado de resuétads periodo de 5 afos:

ANO
Estado de Resultados 1 3 4 5
Venta Netas $236.531.821 $272.317.193 $ 313.516.604 $ 3601849 $ 415.557.881
Costo de Venta -$118.265.911 | -$136.158.597 -$ 156.758.30 -$4180580 -$207.778.940
Margen de Contribucion $118.265.911 $ 136.158.597 $ 156.758.303 $ 18(5804 $207.778.940
Gastos de administracion y ventas $ 89.440.289 $114.813.707 $120.106.387 $ 1255160. $131.782.553
Gastos Operacionales $ 3.309.557 $ 3.309.557 $3.309.557 $ 3.309.557 3003657
Total Gasto $92.749.846 $118.123.264 $123.415.944 $ 1290060. $135.092.110
EBITDA $ 25.516.065 $18.035.332 $ 33.342.359 $51.414.507 $72.686.831
Depreciacién y Amortizacién $ 7.246.665 $ 7.246.665 $10.579.999 $ 5.956.664 5.956.665
EBIT $ 18.269.400 $10.788.667 $22.762.360 $45.457.842  $66.730.166
Otros gastos no operacionales $- $ - $- $-
Gasto Financiero $698.519 $751.922 $952.271 $1.688.702 $2.581.6
Utilidad Antes de Impuesto $17.570.881 $10.036.745 $21.810.090 $43.769.139 $64.148.532
Impuesto a la Renta $4.392.720 $2.509.186 $5.452.522 $10.942.285 16.437.133
UTILIDAD DESPUES DE IMPUETOS | $13-178.161 $ 7.527.559 $16.357.567 $32.826.854 $48.111.399
Tabla N° 12: Estado de resultados

7.4. Flujo de caja

El siguiente cuadro muestra el flujo de caja cemnreide la empresa a 5 afos:

ANO
Flujo de Caja 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD (PERDIDA) $13.178.161 $7.527.559 $16.357.567 $32.826.854 $48.111.399
+ Depreciacion $7.246.665 $ 7.246.665 $10.579.999 $5.956.66p 5.956.665
L. . - -$35.323.113 -$ 10.000.000
-Inversion activo Fijo
-Inversion en Capital de Trabajo -$23.187.461
FLUJO CAJA LIBRE EMPRESA -$ 58.510.574 $20.424.826 $14.774.224 $16.987.56| $38.783.520 $ 54.068.064
+Nueva Emisién de Deuda
-Amortizacion Deuda Actual
FREE CASH FLOW TO EQUITY -$58.510.574 $20.424.826 $14.774.224 $16.987.56 $38.783.520 $54.068.064
Recuperacion de capital de trabajo $23.187.461
Valor Liquidacién de Activo $8.358.165
Flujo financiero acumulado -$ 58.510.574 -$ 38.085.749 -$23.311.52p -$ 6B, $ 32.409.561 $118.023.252

Tabla N° 13: Flujo de caja
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El flujo financiero acumulado al cierre de la engaral afio 5 considera un retorno de 118.023.252
pesos, que considera la recuperacion del capitahtajo, asi como también el valor residual de los
activos, se considera el calculo de VAN y TIR s@f80.196.338 y 31% respectivamente.

El siguiente cuadro muestra el flujo de caja coentgresa a perpetuidad.

ANO
Flujo de Caja 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD (PERDIDA) $13.178.161 $7.527.559 $16.357.567 $32.826.854 $48.111.399
+ Depreciacion $7.246.665 $7.246.665 $10.579.99 $5.956.665 5.956.665
-Inversion activo Fijo -$35.323.113 -$ 10.000.000
-Inversién en Capital de Trabajp -$23.187.461
FLUJO CAJA LIBRE EMPRESA -$ 58.510.574 $20.424.826 $14.774.224 $16.987.5p $ 38.783.520 $ 54.068.064

+Nueva Emision de Deuda

-Amortizacién Deuda Actual

FREE CASH FLOW TO EQUITY -$58.510.574 $20.424.826 $14.774.224 $16.987.56 $ 38.783.520 $54.068.064

Valor residual Flujos futuro $ 356.587.976

Tabla N° 14: Flujo de caja perpetuo

Bajo el supuesto que la empresa se mantiene oeiatiefinidamente debemos considerar el valor
residual de flujos futuros lo cual se calcul6 encfdn de ultimo flujo proyectado durante el afio 6,
dando un valor final de $356.587.976. Consideraiddtimo flujo como perpetuo se considera el
calculo de VAN y TIR siendo $183.057.647 y 57% extjyamente.

7.4.1 Valor Residual

El valor residual se calcula con el ultimo flujoopectado, para este caso proyectamos el

afio 6 asociado al crecimiento esperado del mercado.
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7.5. Balance General

En el siguiente cuadro, se muestra el Balance gedelda empresa:

| ANOS
Balance Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activos
Efectivo $ 17462972 $  18.798.053 $  23.806.764 $ 42.217.559 $  64.540.839
Inventario $ 4551.449 $ 4.871.564 $ 6.000.860 10.079.632 % 15.020.207
Activo fijo $ 58.510.574 $ 58.510.574 $ 68.510.574 $ 68.510.574 $ 68.510.5714
Depreciaciéon acumulada  -$ 7.246.665% 14.493.330 -$ 21.739.996 -$ 27.696.661 -$ 39.609.991
Total, Activos $ 73.278.330 $ 67.686.862 $ 76.578.203 $ 93.111.104 $ 108.461.630
Pasivos & Patrimonio
Pasivos corrientes $ 880.00(% 912.736 $ 940.69 981.907 $ 1.0884
Pasivos no corrientes $ 709.59% 735.992 $ 76337 $ 791.769 $
Total, pasivos $ 1.589.595 $ 1.648.728 $ 1.710.061 $ 1.773.675 $ 1.839.696
Patrimonio $ 58.510.574 $ 58.510.574 $ 58.510.574 $ 58.510.574 $ 58.510.574
Utilidades retenidas $ 13.178.161$ 7.527.559 $ 16.357.567 $ 32.826.854 $ 48.111.399
Total, Patrimonio $ 71.688.735 $ 66.038.133 $ 74.868.142 $ 91.337.429 $ 106.621.993
Total, pasivos y $ 73.278330 $ 67.686.862 $ 76.578.203 $ 93111104 $  108.461.690
patrlmonlo
Tabla N° 15: Balance general
7.6. Requerimiento de capital
En el cuadro adjunto se revisa la Inversién ininedesaria
INVERSION INICIAL
Concepto Costo/Gasto Unitario Unida(lies Total
Aplicacién de escritorio (Office) S 209.999 9 $ 1.889.991
Escritorio S 35.000 10 S 350.000
Sillas S 30.000 14 S 420.000
Lémpara S 400.000 2 S 800.000
Notebook S 275.000 14 S 3.850.000
Articulos de oficina S 30.000 10 S 300.000
Adecuacion Tienda S 15.000.000 1 S 15.000.000
Equipos de testeo $ 10.000.000 1 S 10.000.000
herramientas de testeo S 2.000.000 1 S 2.000.000
Imagen corporativa S 250.000 1 S 250.000
Gastos legales S 463.122 1 S 463.122
TOTAL S 35.323.113

Tabla N° 16: Requerimiento de capital
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7.6.1. Inversiéon en activo

El siguiente cuadro muestra la Inversién en activos

ACTIVO

Concepto Costo/Gasto Unitario Unidades Total
Aplicacion de escritorio (Office) $ 209.999 9 $ 880.991
Escritorio $ 35.000 10 $ 350.000
Sillas $ 30.000 14 $ 420.000
Data $ 400.000 2 $ 800.000
Notebook $ 275.0( 14 $ 3.850.00
Articulos de oficina $ 30.000 10 $ 300.000
Equipos de testeo $ 10.000.000 1 $ 10.000.
Herramientas de testeo $ 2.000.000 1 $ D000
Adecuacién Tienda $ 15.000.000 1 $ 15.000.

TOTAL $ 34.609.991

Tabla N° 17: Inversidn en activos

Para el Afo 3 se considera una actualizacion dpesjde testeo

Equipos de testeo

$
10.000.000

$ 10.000.000

Tabla N° 18: Equipos de testeo

7.6.2. Capital de trabajo

Para determinar el capital de trabajo, se utilizdlupp de caja estimado mensual. EI método

utilizado es el de maximo desfase. En este métegldjusca que no exista un flujo financiero

negativo. Dado que el Unico flujo no posee valaregativos se presenta un cuadro mensual,

resultando el mes de agostocon cifras positivas.

CALCULO DE CAPITAL DE TRABAJO

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEPT OCT NOV DIC
INGRESOS $0 $0 $0 $13.140.657| $13.140.657  .}ADB57 $13.140.657| $13.140.65 $13.140.657 3.140D.657 $13.140.657 $13.140.65
EGRESOS -$7.729.154 -$7.729.15 -$7.729.154 FEO1154 -$7.729.154 -$7.729.154 -$7.729.1p4  7.789.154 -$7.729.154 -$7.729.154 -$7.729.154  7.789.154
Total -$7.729.154 -$7.729.154 -$7.729.154 $5.411.503 $5.411.503 $5.411.503 $5.411.503 $5.411.503 $5.411.503 $5.411.503 $5.411.503 $5.411.503
KT DIF -$7.729.154 -$ 15.458.308 -$23.187.461 -$17.775.959 | -$12.364.456 | -$6.952.953 | -$1541.450 | $ 3.870.053| $9.281.556 $14.693.059| $20.104.562 $25.516.065
-$ 23.187.461

Tabla N° 19: Capital de trabajo
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7.7. Evaluacion financiera del proyecto

7.7.1. Tasa de descuento

Para la evaluacion financiera del proyecto se ddlliezar la tasa de descuento a la cual seran
descontados los flujos de caja proyectados y pseacdlculo de la tasa de descuento, se utilizara e
modelo CAPM.

Td=rf+ B*(Ry,—71f)+ PPL+PS

Td = 4.02 4+ (0.89 * 5.78%) + 3% + 3%

Ky = 15,16%
rf 4.02%
.[’)Puro de la industria 0189
Ry —7f 5.78%

Premio por Liquidez (PPL) 3%
Premio por STARTUP 3%

Tabla N° 20: Indicadores necesarios para calcutasiede descuento

- rf:Tasa libre de riesgo. Se considerd bonos del banco central de Chile, BCP a 5 afios, con
fecha marzo 2018.

- B:Beta puro de la industria o beta sin deuda del segmento Telecom Equipment de fuente
de estudios de Damodaran.

- R, —rf: Corresponde al Premio por riesgo del mercado para Chile, de fuente de estudios
de Damoradan.

- PPL: Premio por liquidez. Se obtiene segun estimaciones de la Universidad de Chile.

- PS: Premio por STARTUP, se estima un premio

7.7.2. VAN, TIR y Payback

Segun los resultados de los indicadores calculabdpsoyecto es rentable, con un VAN positivo y

una TIR mas alta que la tasa de descuento.

Indicador Valor
VAN Proyecto $30.196.338
TIR 31%

Payback 2,86

Tabla N° 21: Indicadores VAN, TIR, Payback
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7.7.3. Ratios financieros relevantes

Ratios de rentabilidad

ANO
CONCEPTO I 5 3 1 5
ROE 22,5% 12,9% 28,0% 56,1% 82,2%
ROA 18,2% 11,2% 21,6% 35,6% 44.7%

Tabla N° 22: Ratios rentabilidad

Las ratios, aumentan en el transcurso de los afigealyecto, sobre el patrimonio y activos

Ratio de Liquidez

ANO
CONCEPTO
1 2 3 4 5
Razén Corriente| 19,84 20,60 25,15 43,00 63,37

Tabla N° 23: Ratios de liquidez

Se observa que el ratio de liqguidez mejora erasttirso del proyecto y es alta dado que no existe

deuda.

Retorno sobre la inversion

| ROI | 101.7% |

Tabla N° 24: Retorno sobre la inversién

El indicador muestra un alto retorno sobre la isk&r dada la proyeccion y el crecimiento esperado

del mercado.

Rotacion de inventario

[ Rotacionde Inv. |  82% |

Tabla N° 25: Rotacién de Inventario

El indicador fue calculado con la rotacion mensighlinventario, usando la proyeccién de ventas.
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7.7.4. Estructura de financiamiento

Para dar el punto de partida, los socios aportngartes iguales $58.510.574con lo que se lograr

reunir el monto necesario para la realizacion deygcto.

Socios Aporte de Capital % de participacipn
Pablo Iturriaga | $  29.255.287 50%
Jaime Zurita $  29.255.287 50%
Total $ 58.510.574 100%

Tabla N° 26: Estructura de financiamiento

7.7.5. Analisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad contempla dos escesanioo optimista y otro pesimista a 5 afios plazo,
la variable sera aumentada en un 10% y luego s&ramdiida en esa misma cantidad.

Variacién positiva

ANOS
CONCEPTO| SUB CONCEPTO
1 2 3 4 5
Gama alta 5% 162 179 199 221 245
Ventas
Gama media 95% 3.070 3.408 3.783 4.199 4.661
ANOS
CONCEPTO| SUB CONCEPTO
1 2 3 4 5
) Gama alta 5% $46.301.533 $ 53.306.585 $61.371.445 $70.656.453 $81.346.210
Precio vent -
Gama media 95% $213.883.470 $246.242.328 $ 283.496.822 $ 3265287 $375.767.459
Total $ 260.185.003 $299.548.913 $ 344.868.267 $ 3970024 $457.113.669

Tabla N° 27: Analisis sensibilidad positiva
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Variacion Negativa

ANOS
CONCEPTO| SUB CONCEPTO
1 2 3 4 5
Gama alta 5% 132 147 163 181 201
Ventas
Gama media 95% 2.512 2.788 3.095 3.435 3.813
ANOS
CONCEPTO| SUB CONCEPTO
1 2 3 4 5
Gama alta 5% $ 37.883.073 $  43.614.479 $ 50030 $ 57.809.826 $ 66.555.99
Precio vent
Gama media 95% | $ 174.995.566 $ 201.470.995 $ 231.951.945 $ 267.044.419 $  307.446.103
Total $ 212.878.639 $ 245.085.474 $ 282.164.946 $ 324.854.244 $  374.002.0993

Tabla N° 28: Analisis sensibilidad negativa

Se aprecia en el resumen comparativo los indicadb®N y TIR, los cuales muestran las

variaciones realizada en los distintos escenadnsina desviacion de un 10%.

INDICADORES
ESCENARIO
VAN TIR
Negativo -$ 5.798.786 12%
Neutro $ 30.196.338 31%
Paositivo $ 65.726.447 49%

Tabla N° 29: Cuadro comparativo VAN v/s TIR segénssbilidad
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VIIl. RIESGOS CRITICOS

8.1 Clasificacion de los Riesgos

En este capitulo se determinaran los riesgos ymectos que pueden afectar el funcionamiento de

RRSolution. El describir cada uno de ellos, apérem la generacién de acciones oportunas que

mitiguen impactos. Estos se clasificaran en Riefiggesnos y en Riesgos Externos.

8.1.1 Riesgos Externos

Riesgo:

Impactos Medidas de Mitigacior

Incertidumbres de
mercado

Productos Sustitutos

Competencia

Regulaciones y
Politicas Publicas

Potenciar las ventas consultivas en terreno
enfocandose en soluciones tecnoldgicas que
involucren Smartphone y en su forma
general, modificar el plan de marketing. Es
Variaciones del mercado pueden afectar crucial mirar y estudiar continuamente el
demanda lo que impacta en las ventas y en mercado para mitigar este riesgo. Si las
menores ingresos. ventas aun haciendo lo anterior, no repuntan,
entonces, se deben ejecutar las ventas de
productos y servicios relacionados, como
seguros para Smartphone o ventas de
accesorios.
Es necesario aplicar el modelo de negocio
El avance tecnoldgico tiene una velocidad cagdanteado, para otros productos que en un
vez mas agresiva, por lo que, aunque se vendaturo proximo existan y/o de manera
Smartphone semi-nuevos, éstos pueden ser pocomplementaria, trasladar el negocio a paises
atractivos para los potenciales clientes. emergentes donde exista una brecha
tecnoldgica.
La competencia en la venta de Smartphone nut
es concentrada a diferencia de la competencii
venta de Smartphone usados que es fragmen
Independiente de la industria, se pueden a
nuevos competidores. Por ejemplo, las empre
de telecomunicaciones pueden dar un girc
vender mayor proporcion de Smartphone usa
dado que los Smartphone nuevos merman
margenes de contribucic
Pueden existir prohibiciones de comercializacion
de Smartphone de una determinada gama y
modelo dado a que pueden producir dafio por mal

funcionamiento de alguno de sus partes y piezas . -
. o € debe monitorear constantemente noticias,

tal como pas6 en EEUU donde prohibieron en I?s ; o
endencias y reclamos para no recibir

aviones el uso y traslados de Smartphorée .

martphone de determinados modelos.
Samsung Galaxy S9 entre otros, lo que genera
pérdida de ingresos por no poder comercializarlo
0 porque las personas simplemente no lo
comprarar

Es necesario trabajar con ellos y sus
proveedores, de tal manera de actuar como
un canal alternativo a la venta de sus
Smartphone usados o refaccionados.

Tabla N° 30: Riesgos externos
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8.1.2 Riesgo Internos

Riesgos Impactos Medidas de Mitigacion
Colaboradores Algunos  colaboradores  pueden ser pc¢ Es necesario capacitarlos, motivarlos y
comprometidos con la empri hacerlos sentir como duefios del negt

Controles internos

Reconocimiento de
Marca

Elevadas Tasas en
Créditos

Riesgos que un
cliente comprador
negocie con los
proveedores

El cumplir con propuesta de valor relacionada a ges necesario cumplir con un protocolo, el
los Smartphone son de origen conocido, es complgjoe contiene un procedimiento claro que
dado que puede haber errores humanos por partegmita recibir un Smartphone en
personal a carg condiciones éptimas de origen conocid
Hacer campafias en redes sociales, invertir
La marca no es conocida, por lo que puede ca en publicidad y de responder a los clientes
desconfianza por parte de los clientes. frente a sus demandas para que sean éstos
los principales impulsadores de la marca.
Las nuevas clasificaciones de riesgo interna de los
bancos, en donde un cliente nuevo lo clasifican cpY . fuent d
mayor probabilidad de incumplimiento o mayor tasg>, ecesanio crear nuevas fluentes de

de riesgo proyectada, hace que las tasas de Wo%resos, generar ahorrosyprowsmnes para
ficer frente a eventualidades.

créditos sean recargadas por dicho concepto, por
que el crédito se encarece.

Dada que la tienda tiene espacio limitado, es f®s
que un cliente que quiera vender o dejar en pat Los clientes proveedores deben ser
pago un Smartphone, se encuentre con un cliente atendidos en un lugar especial, apartados de
quiera comprar un Smartphone lo que puede oct los clientes compradores.

es que eventualmente pueden negociar entre ellos

Tabla N° 31: Riesgos Internos
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IX. PROPUESTA INVERSIONISTA Y CONCLUSIONES

9.1 Propuesta al Inversionista

A continuacién, se muestra el flujo para inverstai Se calcula la inversién inicial y se muestra

los retornos esperados en los siguientes periodos.

UTILIDADES INVERSIONISTA

EGRESO INVERSIONISTA 2019 2020 2021 2022 2023

Inversion inicial -$ 35.323.113

$20.424.826 $14.774.224 $16.937.566| $38.783.520| $54.068.064
Capital de trabajo -$23.187.461

TOTAL -$ 58.510.574 TOTAL $15.098.169

Tabla N° 32: Propuesta al inversionista

Dado que los inversionistas de este proyecto senpdosonas, se considera para cada uno, una

ganancia de 15.098.169 Pesos Chilenos a valorrtesse

9.2Conclusiones

RRSolution, propone la venta de Smartphone usagl@td rendimiento a un precio competitivo,
otorgando garantias superiores a la competencigpr&uuesta de valor considera la venta de
Smartphone usado de origen conocido, gracias asttistos controles de prevencion de fraudes.
Con ello, también propone generar un ahorro ahtieporque recibe en parte de pago o en
concesion los Smartphone usados.RRSolution, eszcdpaproponer e incentivar los usos
alternativos de los Smartphone para que los chevadoren lo que tienen en sus manos y lo que
pueden hacer con estos dispositivos.

Diferentes estudios, indican que es una oportunigiéch, rentable y que en el mundo representan
17.000 millones de délares. Sus impactos en el anadibiente, en la generaciéon de nuevos
negocios, estimulacién de aprendizaje en grupopedisonas, lo hacen que sea un negocio con
responsabilidad social.Segun el andlisis financmmyectado a 5 afios, se concluye que, en un
escenario neutral, el negocio es rentable pesaltlaversion inicial que se requiere.
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ANEXOS

ANEXO 1 PESTEL

A continuacion, se considera un analisis del maatorno a través del analisis PESTEL:

Palitico:

Chile, en términos politicos tiene una imagen fabt@ al mundo, en términos de seguridad y
estabilidad. Un pais que se caracteriza por ungigaoldemocratica que favorece el cuidado y

respeto por sus ciudadanos y el crecimiento indalid/ de empresa. Es un pais accesible y
atractivo para inversionistas extranjeros que ldizah de puente para entrar a la regién

latinoamericana. A mediados del afio 2017, la agergstadounidense Standard &Poor's

(S&P) confirmd la baja de la nota crediticia del€li causa del deterioro de las finanzas publicas
producto del "prolongado crecimiento econémico ‘hajo

S&P revis6 el rating soberano de Chile de AA- a AHp dejé en una perspectiva "estable",

mientras que el de la deuda en moneda local pa8é deAA-.

"La rebaja refleja un prolongado crecimiento ecoicénbajo que ha perjudicado los ingresos
fiscales, la contribucion del aumento de la deudh @obierno y la erosién del perfil

macroeconomico del pais.

Con el cambio de nuevo gobierno para el 2018, &a8ian Pifiera, esta abierto a trabajar con
empresarios en la generacion de empleos, promadagdrsion extranjera y equilibra las politicas
publicas con el apalancamiento privado lo que e&edt crecimiento. EIl plan de gobierno de
Sebastian Pifiera, Pondra en marcha la agenda TrodoEEnprende, la que dependera de la nueva
Oficina de Competitividad, Inversion y Productivii@ara eliminar trabas, simplificar regulaciones
y fomentar la competencia. Adaptara la ley de Itices tributarios a I+D para facilitar su uso por
parte de empresas de menor tamafio y huevos empiientlis, incorporando mecanismos de pre-
financiamiento.
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Econdémicos

El Ministerio de Hacienda en sus informes muedteseenario econémico para el afio 2018, que
favorece la entrada de la empresa a lo que indieaejescenario para el disefio del Presupuesto
2018 se diferencia al enfrentado en los dos afiesiares por las mejores perspectivas respecto a
las variables econémicas de mayor incidencia emfesos fiscales. En efecto, la proyeccion del
precio del cobre para 2018—utilizada en las esiiopn@s de la Direccion de Presupuestos—alcanza
los US$ 2,88 la libra, lo que constituye un alza3@®8b respecto al previsto en el disefio del
Presupuesto 2017. El mejor precio del mineral icapiho s6lo mayores ingresos por parte de
Codelco, si no que permitira recuperar la recaddatiibutaria de la mineria privada, que fue
cercana a cero en 2016 y se mantendria en nivet¢adas durante el presente afio. Con todo, la
estimacién de ingresos para 2018 da cuenta de merda real del 7,4%, el cual es explicado
principalmente por los ingresos tributarios no-migey, en menor medida, los mineros. La alta
incidencia de los ITNM (5,6 puntos porcentuales) esglica por las mejores condiciones
economicas que se observarian el préximo afo, yparrecuperacion en la base imponible del
impuesto a la renta, la que registr6 una caidavarte en 2017. Por su parte, los ingresos de
Codelco tendrian una menor incidencia porque laomegcuperacion de esta partida se registrara

en el presente afio.

El Comité de Expertos del Precio de ReferenciaGiddre considerd que parte del mejor precio
observado para el metal corresponde a un mejonasgeestructural, con lo que determind un
precio de largo plazo de US$ 2,77 la libra. Estestiuye un aumento de 5,7% real respecto del
parametro estimado para el Presupuesto 2017 (gueeflJS$ 2,62 cuando se expresa en moneda
de 2018). Por su parte, el Comité de Expertos ielendencial corrigié a la baja su estimacion de
esta variable, dando cuenta de que la desacelerga® enfrenta la economia nacional tiene un
componente estructural. En efecto, las tasas daniento del PIB Tendencial de los préximos
cuatro afios fueron disminuidas entre 0,3 y 0,5 gaungorcentuales respecto de la consulta
realizada. Aunque el escenario asi configuradougenta de una recuperacion importante de los
ingresos efectivos, el disefio de la Ley de Presipsie2018 continla el compromiso de
consolidacion fiscal enmarcado en la politica ddbaBce Estructural y, por lo tanto, depende de la
situacion de los ingresos estructurales. En efegdt@royecto de ley presentado contempla un
crecimiento real del gasto de 3,9%, lo que en caajoon el incremento de los ingresos resulta en
un déficit fiscal efectivo equivalente a 1,9% dé.PEsto constituye una mejora de 0,8 puntos

respecto al cierre esperado para esto afo y la&@ireduccién sustantiva del déficit desde 2011. El
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Presupuesto propuesto fue disefiado con el objédweducir en 0,25 puntos el déficit estructural,
el cual pasaria de 1,7% de PIB este afio a 1,5%0&8. 2a revision del Balance Ciclicamente
Ajustado (BCA) para los Ultimos afios también dantauele que los esfuerzos de consolidacién
fiscal han permitido que el balance estructuraidita por una senda de recuperacién persistente,
mas no abrupta. Lo anterior, en conjunto con lduew@n que ha tenido el gasto efectivo durante
esta administracion, es prueba de que las metaBGlpueden guiar la politica fiscal con una
visién de largo plazo y, al mismo tiempo, ser ceht#s con el contexto macroecondémico de corto
plazo

El hecho de que la contraccién del déficit efectiea ostensiblemente mayor que la del estructural,
se explica porque en el margen se observa mejonekoiones ciclicas, que se traducen en mayores
ingresos efectivos en 2018. Sin embargo, estasi@onds aun no tienen una correspondencia en
las variables estructurales, especialmente erBelBhdencial. En este contexto es facil observar la
importancia que tiene la regla fiscal, la cual &\jue el gasto sobre-reaccione a la recuperacion
ciclica. Asi, aun cuando los ingresos creceriaPo7edl proximo afo, la expansién contenida del
gasto permite cumplir con la meta del BCA y redwsgrforma importante el déficit efectivo. A
medida que la recuperacion reciente se confirmeocona tendencia de largo plazo, el mayor
dinamismo podra ser incorporado dentro de los patrés estructurales, otorgando holguras
fiscales para los préximos afios. En contrasteichkadecuperacion termina siendo menos agil que
lo actualmente estimado—como ha ocurrido en afiesiares—Ila politica fiscal debera reaccionar
con cautela a los mayores ingresos efectivos queiseraran por la recuperacion de los ingresos
mineros y otros elementos de corto plazo. En estexm, la determinacion que haga la préxima
administracion respecto al BCA sera determinanta pantinuar la senda de consolidacion. La
solvencia del fisco chileno ha probado ser unaahgenta fundamental en el mix de politicas
macroeconomicas, permitiendo contar con financiatniénternacional a bajo costo, flexibilidad
para enfrentar los vaivenes a los que esta somatid@conomia abierta, y coordinacién adecuada
con la politica monetaria. Todos estos activoslesrmque se protegen cuando la politica fiscal es
responsable y creible. Por lo demas, en el comidmida prensa emitido por el Banco Central,
acerca de la Reunion de Politica Monetaria- dicren@®17 acordd mantener la tasa de interés de
politica monetaria en 2,5% y reafirma un compromi&o conducir la politica monetaria con

flexibilidad, de manera que la inflacion proyectadaubique en 3% en el horizonte de dos afios.

Sociales
Las personas en chile gustan de la tecnologia,odgartir informacion, fotos, videos, mail,

escuchar musica, etc. Lo que antes era solo paemg§, las personas adultas ya comienzan a
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interactuar aun mas con estos dispositivos infliaglos por los medios e incluso por campafas
publicitarias no solo de empresas de telecomurinasi como Movistar sino también de la Banca,
como es el caso del Banco BCI con la camparia “Sdgriviials BCI “

En Chile, el mercado de los dispositivos personadeso los Smartphone han aumentado un 116%
desde el afio 2010 a diciembre de 2017 segun los datla consultora IDC segun lo publicado por
el Diario Financiero. En el mundo, el incrementorpedio corresponde al 28% lo que habla que en
Chile y también en el mundo estos dispositivos heemplazado funciones de otros que se

utilizaban en el hogar.

En el 2017, se observé un aumento en las vent8sdetphone llegando a las 9.103.000 unidades,
sin embargo, para el 2018 se espera una baja s tod dispositivos tales como, tablet,
computadores entre otros y se espera que solespasitivo con varios accesorios sea utilizado por
una persona. La consultora IDC por medio del Didiieanciero, espera que en el mundo se
generen cerca de US$800 mil millones por ventassties dispositivos.

Se visualiza la industria de la comercializaciérSdeartphone de segunda mano y tal como indica
la consultora Deloitte, muestra que en el mundstexiun 12% de consumidores que ya venden su
Smartphone, un 8% lo vendian directamente y unal@&ntregaba por un beneficio o descuento a

través de un operador o fabricante de dispositivos.

Tecnologicos

Recientemente, el 17 de diciembre de 2017 fuecefmeisidente el Sr. Sebastian Pifiera que en sus
promesas de plan de gobierno impulsara fuerten®i@hile en temas tecnolégicos a los que se
debe estar atento para alcanzar beneficios y ecneewas oportunidades de negocios en Chile.
Algunas medidas que impulsara el Gobierno de SébaBifiera para modernizar la democracia,
tienen relacion con evaluar la introduccion debvelectrénico y anticipado, de forma de promover

y facilitar la participacion ciudadana en los psm®electorales. En temas de Salud creara un nuevo

portal ciudadano de salud www.misalud.gopanla, entre otros, toma de horas online y reviden

examenes. En término de la superacion de la polleemara una App Social, aplicacién para
teléfonos moviles que permita a cada hogar conlesebeneficios que actualmente recibe y los
programas a los que podria tener acceso. En temdSiahcia, Innovacion y Emprendimiento

conectara a todo Chile con Fibra 6ptica, apoyacdqutos de innovacion que abordan desafios
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sectoriales colectivos flexibilizando el uso denffaicias tributarias a las actividades de |+D,
Adaptara las regulaciones a los desafios que impaneevolucion digital, facilitando las
transacciones digitales, incluyendo, la masificaalé la firma electrénica, el uso de plataformas
prepago electrénico, la digitalizacion de notasiaonservadores, la incorporacion masiva de las
tecnologias digitales en los ministerios y sengciiblicos y el desarrollo de politicas de
ciberseguridad. Combatira el "Analfabetismo Diditain programas educativos, tanto a nivel de la
educacion basica y media como para el publico arrgé incluyendo la incorporacién en la malla

curricular escolar.

Ambientales

Las politicas de gobierno referente a la Ley deidkge y Responsabilidad Extendida del
Productor, no afecta al negocio de venta de Snmamgphsados, dado que el instrumento central de
esta ley REP, que en lo esencial obliga a fabesaatimportadores de seis productos prioritarios a
recuperar un porcentaje de sus productos una vezegminan su vida Util, porcentaje que sera
fijado anualmente por el Ministerio del Medio Amttie. Si no se cumplen esas metas, se exponen
a multas de hasta 10 UTA. Sin embargo, podriafoemsse en una fuente de ingresos si se logra
escalar el negocio como empresa pro reciclaje cpstepservicios a los fabricantes e importadores

en lograr su cuota de reciclado.

Legales o Juridicos

En Chile, la relacion entre los proveedores dedsienservicios y los consumidores esta regulada
por la Ley N° 19.496 de proteccion a los derechedaod consumidores. Establece derechos u
obligaciones tanto para los consumidores comolparampresas, tales como, derecho a contar con
informacién veraz y oportuna, no discriminaciénitaalia, regulacion de la publicidad engafiosa y
la eliminacion de la llamada "letra chica", fadifitla formacion de las asociaciones de
consumidores y favorecer las acciones colectiveandn se vulneran los derechos de los
consumidores.

Las empresas en Chile se rigen bajo el Cddigo adddjo, que entre otras cosas da conformidad
con lo establecido en los articulos 22 y 28 deigmdel trabajo, la jornada ordinaria de trabajo se
encuentra sujeta a limites que las partes deb@etegsal convenirlas en el contrato de trabajo,
siendo éstos los siguientes: No puede exceder #herés semanales, El maximo legal, esto es, las
45 horas, debe ser distribuido en la semana enemogrde cinco ni en mas de seis dias, y no puede
exceder de 10 horas diarias.
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Si las empresas comercializan productos usado® eetitir Factura de Compra a una persona
particular por la adquisicion de un bien usadcadgerdo con lo dispuesto en la Resolucion Exenta
N° 1496, de 1976.

La compra y venta de Smartphone esta afecta condiVduien se ejecuta la venta se dedica
habitualmente a la realizacién de dichas operasj@egun lo dispuesto en los articulos 2°, nimero

1y 3, y8delaley Sobre Impuestos a la Ventastyicios.

La normativa de Subtel, indica que desde el 23:gdeanbre todos los teléfonos que se vendan en
Chile tienen que estar preparados para recibitasl@mviadas directamente desde la ONEMI. El
Sistema de Alerta de Emergencia es una herramountaofrece a la poblaciéon informacion
oportuna, precisa y clara sobre distintos eventasocsismos, aluviones, incendios, tsunamis y la
forma en que tiene que actuar en caso de que sesani®. Esta hormativa no impacta directamente
al negocio de venta de Smartphone usados, dadoelg@martphone ya fue comercializado
inicialmente bajo las normativas establecidas en resmento, sin embargo, se debe colocar
atencion en que los Smartphone en concesién a ptazo converjan a aquellos que cumplen con
esta normativa como elemento distintivo.

La nueva normativa de homologacién de teléfonaslares que empezé a en septiembre de 2017,
trae més que solo la incorporacion de los sellotagrcajas de los Smartphone. Ademas, viene
acompafiada de un cambio que hara que todo telgfmsea usado en el pais deba ser inscrito en
un registro nacional en SUBTEL, de lo contrario,poara operar. La medida impactara a quienes
compran Smartphone en el extranjero para ser usedo€hile. De hecho, segun la nueva
normativa, si no se hace el tramite de la insadimciun teléfono comprado en el extranjero

simplemente no se podra conectar a la red local.

El cambio fue definido en la ley que fija las esfieaciones técnicas minimas que deben cumplir
los terminales usados en Chile, promulgada el ]j8rde de 2016; y entrd en vigencia el 1 de julio
2017. La norma define la creacion de una base s dantralizada en la que se deberan inscribir
detalles del teléfono, como marca, modelo, verdehardware, sistema operativo (tipo y version),
software de personalizacion del fabricante, emppesaeedoras y el identificador IMEI, ademas de
la informacion de homologaciéon que indica si es patible con la tecnologia local (tanto en

bandas como con el Sistema de Alerta de Emergencia)
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La legislacion define que cada usuario podra negisin terminal al afio sin pagar, pero cada
compaiiia certificadora sélo debera entregar estecmegratuito a una cantidad equivalente al 2%
de los registros totales anuales. Una vez superselaimbral, o cuando se quiere hacer el tramite
por segunda vez en el afio, se debera pagar un madntao definido. Segun el sitio de la
Subsecretaria de Telecomunicaciones, actualmentsess las compafiias que ofrecen el servicio

de certificacién, incluyendo a fabricantes de ®iék y operadores.
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ANEXO 2 ESTUDIO PUBLICO DELOITTE

Smartphones de segunda mano:
el mercado de 17.000 millones de ddlares
del que puede que no hayas oido hablar

Deloitte predice que en 2016 los consumidores
venderan directamente o caniearan aproximadamente
120 millones de smartphones de sequnda mano, gue
generaran mas de 17.000 miliones de délares para sus
propietarios, con un valor medio de 140 dolares por
dispositiva. Esto supone un notable incremento desde
los 20 millones de smartphones vendidos en 2015, con
unes ingresos totales da 11.000 millones de ddlares y un
valor medio de 135 ddlares por terminal®=.

Ei valor de los smartpheones vendidos o canjeados serd
probablemente el doble del valor de los wearables y
25 veces el valor del mercado de hardware de realidad
virtual (VRy™.

Con un valor de 17.000 millones de délares en 2016,

y un crecimiento interanual del 50% en numero de
unidades, se prevé que el mercado de smartphones de
segunda mano crezca entre cuatro y cinco veces mas
rapido gue el mercado de smartohones en general. En
2016 se esperan unas ventas totales de 1.600 millones
de smarphones, lo gue supone un incremento del 11%
con respecto al afo anterior™®. Los smartphones de

Grafico 16: Encuestados que venden o canjean su smartpfione anterior

Pregunta: Cuando te compraste o Gittma smartphone, jgué hiclste con el anterior?
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segunda mano representan una cuota cada vez mayar
del mercado: en torno al 7% del total de ventas de
smartphones por unidades en 2016, frente al 5% en
2015y el 4% en 2014,

Deloitte predice que al menos un 10% de los
smartphones de gama alta (500 délares o mas) que
se compren nuevos en 2016 tendrdn tres o mas
propietarios antes de ser desechados, y gue seguiran
utilizindose activamente en 2020 o mas alia.

Es de esperar que el valor de canje por dispositivo varle
segun &f modelo y el mercado, pero de los 120 millones
de smartphones de sequnda mano que se venderan
probablemente en 2016, estimamos que &l valor medio
por dispositivo estard en tormo a 140 dolares.

Se espera, asimismo, que aproximadamente la mitad
de estos dispositivos sean devueltos a los fabricantes
o a los operadores y canjeados por un descuento para
otro smariphone nuevo. B 50% probablemente se
venderd online entre particulares, a distribuidores 0 3
especialistas en dispositivos de segunda mana.

doscanjeado a un fabrica dor mavil

Base ponderada: Encuestados que poseen o tlenen acceso a un smartphone: Australla (1.582), Brasil (1.547), Canada (1.414). China {1.729), Finlandla (726),
Francia (1.407), Alemania (1.421), India (1.729), Italia {1.589). Japon (952}, México (1.623), Palses Bajos (1.639), Noruega (846), Polonia (1.602), Rusla (1.462),
Singapur (1.850), Espana (1.755), Turqula (860), Relno Unido (3.039), EE. UU. (1.458)

Fuente: Global Mobile Consumer Survey de las firmas miembro de Deloltte, mayo Jullo de 2015
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Pensamos que |a practica de vender smariphones

podria acelerarse de agul a 2020 a medida gue tanto
consumidores como proveedores adopten |a practica de
vender o adguirir terminales de segunda mano.

Para los consumidores, los incentives principales para
vender un dispositivo, en lugar de quedérselo como
repuesto, darselo a un familiar o desecharlo, seran
probzblemente la facilidad para hacerlo, el lujo de tener
el 4ltimo modeio y el valor de canje que se ofrezca.

Esperamaos gue el mercado para adquinr dispositivas

de segunda (o tercera o cuarta) mano se organice cada
vez mas. Hace diez anos, aquellos usuarios que querian
vender su mawil utilizaban frecuentemente subastas o
mercados online, gue podian ser bastante mas lentos

& inseguros si lo comparamos con |a posibilidad de que
se les asigne un valor de canje en el punto de venta, o
simplemente la posibilidad de cambiar un mavil par otro
mediante un plan de leasing.

Podrian surgir empresas especializadas que determinen
los valores de canje después de uno, dos o més anos
de uso dal terminal, algo similar a los proveadaores de
servicios equivalentes en la industria del automavil.

En muchos mercades desarrollados, la gama de
opciones para vender un dispositivo es cada vez mayor,
desde empresas especializadas en adquirir terminales de
segunda mano a fabricantes que ofrecen opcicnes de
leasing™=.

Esperamos que haya varaciones significativas en

la practica de canje de los smarfphones segln los
mercados. El estudio realizado en 20 mercados por las
firmas miembro de Deloitte mostrd que, a mediados
de 2015, aproximadamente el 12% del total de
consumidores vendla su smartphone (vease Grafico
16). De este porcentaje, dos terceras partes lo vendian
directamente, y una tercera parte lo canjeaba a través
de un operador o un fabricante de dispositivos. En
Singapur, en tormo a un 25% de los smartphones fue
canjeado; en Noruega, Halia, Rusia y Finlandia, sola el
5% fue vendido o canjeado. Deloitte espera que, con
el tiempo, se produzca un aumento constante de los
canjes en ia mayoria de los mercados.

En los mercados estadounidense y canadiense en
particular se estd produdendo un cambio desde los
smartphones subvencionados en contratos de dos afos
a un programa de leasing/renovacion de un ang, en
una encuesta se llegod a la conclusion de que una quinta
parte de los compradores de iPhone nuevos en EE.ULL
tenia intencion de alquilarlo™®. Los cuatro operadores
de telefonla inaldmbrica mas grandes de EE.UU. ofrecen
opciones de leasing que permiten un canje anual del
smartphone, y que se espera gue capten una gran cuota
del mercado de telefonla de contrato™'. Por otra parte,
en Alemania los consumidores se ven cada vez mas
obligados a |a compra directa™. Canjear el smariphone
anterior reducirla el imporie neto pagado en el punto de
venta por el nuevo smariphone.

Esperamaos que los mercados emergentes se conviertan
en compradores netos de smartphones de segunda
mano. Algunos consumidores podrian preferir comprar
modelos de alta gama usados y puestos de nuevo

3 punie, en lugar de modelos nuevos de marcas
econdmicas, posiblemente canibalizando las ventas de
nuevos dispositivos de dichos fabricantes de marcas
econdmicas™.

El aumento del valor de canje también podria ser ofro
incentivo. En el mercade britanico, el precio medio

de un mévil usado aumentd de 30 délares en 2007

3 165 dblares en 2013*. Algunos modelos podrian
consenvar un 70% de su valor nueve meses despugs de
su lanzamiento®,

Para los distribuidores de smartphones, los beneficios
directos de un mercado de sequnda mano pujante son
tres: En primer lugar, fomentar un ciclo de sustitucion
anual entre el creciente nimero de usuarios podria
aumentar las ventas anuales. En sequndo lugar, la
disponibilidad de un mercado formal de segunda
mano podria hacer que estos dispositivos fueran

mas asequibles para |os clientes con presupuestos
modestos, sin tener que crear vanantes economicas y
menos rentables de los dispositivos. Los smarfphones
de gama alta utilizados y acondidionados podrian ser
mas atractivos gue los dispositivos sin marca de Oltima
generacion. En tercer |ugar, probablemente habria un
margen en el procesamiento de los teléfonos usados,
similar al obtenido por los concesionarios.

llustracion N° 11: Extracto Estudio Publico Delpitt
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ANEXO 3 PORTER

A continuacion, se analiza el microentorno que proipna el andlisis Porter, que se detalla a

continuacion:

Amenaza Potenciales Entrantes

Cuando se visualiza las posibles empresas quecgerdgran en la industria definida como venta de
Smartphone usados, se visualiza que los Fabricastesoman la decision de concesionar
Smartphone o de recibir a modo de subsidio la cander uno nuevo y/o de vender uno usado,
corren el riesgo de canibalizar sus productos rajesin embargo, las nuevas normativas en Chile y
en el mundo acerca de cumplir cuotas de reciclada asura que generan puede abrir la puerta a
gue los Fabricante se interesen en parte a rextns teléfonos. Ahora bien, no es su negocio, por
tanto, no tienen el conocimiento ni la infraestiuatpara poder desarrollar el reciclaje lo quelen e
mediano plazo es probable que externalicen esteguoantes de generar una integracion vertical
hacia adelante. Hoy, Apple traspasa a Experimaccunta de teléfonos seminuevos para que lo
vendan en mercados secundario en paises en vissdedllo. Si se vende desde el punto de vista
de que las empresas de telecomunicaciones venddagpos refaccionados y/o usados, hoy es una
realidad en aumento, sin embargo, se encuentraticimmadas a contratos con los fabricantes, por
tanto, esta comercializacién no es expedita. CgpmeEo a que una empresa de telecomunicaciones,
como Movistar, en general no recibe los termindiesegreso cuando un cliente recambia, dado
gue no es su core del negocio en la unidad decgede voz movil e internet, ofreciendo a cambio
que por $4.000 el cliente se quede con el teléféthanenos durante los 5 dltimos afios las
empresas de Telecomunicaciones no han entradgatinede venta de Smartphone usados.

Dado lo anterior, se concluye que la amenaza dmpiaes entrantes hoy es alta dado que existen

empresas que ofrezcan el servicio de venta de Sinaare usados en una industria fragmentada.

Amenaza de Productos y Servicios Sustitutos

Existen algunos sustitutos indirectos del produstaartphone, como las Tablet, Notebooks, sin
embargo, tal como se menciona en el andlisis PEST&ltendencia es que el usuario esta
concentrando todo sus servicios y actividades esolm dispositivo. Ahora bien, un sustituto del
servicio de ventas de Smartphone wusados, podria Iser comercializacion de

Smartphoneseminuevosy nuevos. Se concluye quedaaaa de productos y servicios sustitutos es
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media dada a la variedad de Smartphone nuevosistimak alternativas en precios, prestaciones y

marca.

Poder de Negociacioén de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores que dgjcmartphone en Concesion para financiar
la compra de uno nuevo, es bajo, dado que si biettivo Smartphone es de su propiedad, si no lo
vende a un tercero 0 no lo entrega en concesiGdar@pnte se depreciara, dejando pasar una

oportunidad de apalancar su nueva compra.

Poder de Negociacion de los Compradores

Los compradores, tiene un nivel de negociacién endddo que tienen un amplio abanico donde
elegir la compra de un Smartphone, dado que euptodes homogéneo en los distintos niveles de
gama, por lo que el precio es preponderante al mmmde tomar la decision de compra, sin

embargo, las prestaciones, el estado del Smartphdoe servicios asociados que se pondran a
disposicién complejizaran esta decision.

Rivalidad entre competidores Existente

Competidores existentes como Locales comercialepeesa Bio-Bio, Linio y Experimac que
comercializan Smartphone seminuevos y usados,meehan logrado satisfacer por completo a los
clientes dado que no controlan si el Smartphonmelesdo o no, incluso Experimac dejé de recibir
Smartphone del mercado nacional como parte de gpgEmandose solo en esta modalidad con
Tablet y computadores. Linio, por su parte coméreiaSmartphone usados o proporciona su
plataforma tecnoldgica para que terceros lo hagianembargo, en ninguno de los casos cumplen
con la actual normativa SUBTEL. Por dltimo, los dles comerciales en persa Bio-Bio
comercializan Smartphone usados, pero de origazodesidos y a baja escala. Se concluye que la
rivalidad de los competidores existentes en el atersecundario, venta de Smartphone usado es

moderada y estable.
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Complementadores

La empresa RRSolution, se apoyara en empresas @mepiarias del rubro de telecomunicaciones,
como Entel, Movistar o Claro, para remozar e irdeal mercado Smartphone que han tenido baja
rotacién en sus bodegas, sean éstos, nuevos cioeiatos. Por lo demas RRSolution se apoyara
en empresas de servicios especificamente en empdesaseguros, para agregar valor a los
productos que comercializa. Se concluye que lanéidad de esta fuerza es Media y se visualiza

como una alternativa a la generacion de ingres@sgdaegocio.

Barrera de Entrada y Salida

Como se trata de una industria fragmentada, sinestrategia de enfoque o nicho clara donde
existe muchos actores que venden Smartphone usadwsi-nuevos pero no bajo el modelo que se
propone, Se concluye que las barreras de entradaagas. Por otra parte, por tratarse de activos de

alta liquidez, las barreras de salida son bajas

Conclusion de las 5 fuerzas de Porter,

Se concluye, que existe una oportunidad de haesteficon estrategias funcionales, en la venta de
Smartphone usados a explotar de una manera distinttd que hoy se hace, asegurando la
procedencia de los Smartphone y entregando distimiaiativas que conecten la decisién de

compra, a no tan solo con ahorrar dinero consigiwienejores prestaciones, sino principalmente
conectarlos con una compra responsable con el nadimente y el dar usos alternativos a sus

Smartphone.

La industria fragmentada de venta de Smartphondossiiene un atractivo bajo. La amenaza de
nuevos entrantes es alta dado a barreras de elgaexiste una oportunidad de entrar con una
propuesta diferenciadora, que hoy no existe y gu#etallan en este plan de negocio. La amenaza
de productos y servicios sustitutos es media, éepde negociacion de los proveedores es bajo y
administrable, el poder de negociacion de los cadgres es medio, la rivalidad de los
competidores existentes es media con barrera i drljas y la fuerza de complementariedad es

media.

Este analisis se seguira desarrollando cada 6 rpasgesdaptar la estrategia.
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ANEXO 4 Fortalezas y Debilidades

Competidores Fortalezas Debilidades

Experimac Cuenta con amplios puntos de ventas Baja garantia en sus productos seminuevos
presenciales en el mundo y de alto valor (3 meses)

Los puntos de ventas se encuentran La actualizacién de precios no alineados

ubicado en zonas geogréficas con los productos nuevos que ofrecen |los

estratégicas competidores.

Tiene presencia en distintos paises, La promesa de valor de generar un ahorro

como Panama, Colombia, México  del 30% en la compra de un Smartphone

entre otros, lo que le permite alcanzar seminuevo versus uno nNuevo no |se

volimenes de compra mayores para cumple.

negociar precio con sus proveedores

Tiene wuna red de proveedores No entregan servicios adicionales, |la

reconocidos a nivel mundial como compra solo se basa en los atributos |del

Apple o Samsung que disponibilizan  producto.

Smartphone Semi Nuevos

Cuenta con Servicio Técnico en tienda No comemzali Smartphone usados
(Internos o externos al pais)

Apalanca la venta de Smartphone, con Locatarios, indican que los Smartphone

la promocion de otros productos que se comercializan locales de |la

relacionados como ventas de Tablet o competencia, son bloqueados por robo o

en recibir una tablet en parte de pago mora por las compairiias de

para comprar otro producto. telecomunicaciones al segundo o tercer
mes.

Locales Cuenta con un punto de venta Garantia no legales en los productos

Comerciales presenciales. Smartphone, nuevo y usados.

Persa BIO-BIO Ubicacion  geogréafica  estratégica, No garantizan el origen del Smartphone, ni
cercania al metro con conexiones con es un productos nuevos ni usados.
distintas comunas, San Miguel,

Santiago Centro, Macul.

Persa Bio-Bio esta consolidado y  No reciben en parte de pago Smartphone

representan el pensamiento de bajos para apalancar la venta de otro.

precios y encuentro de multiproductos.
La informacién que entregan los
vendedores es contradictoria a medida que
avanza la conversacion.

Servicios Reparaciones con partes y piezas Reparaciones con partes y piezas

Téchicos alternativas a precios competitivos  alternativas no convenientes cuando |se
cuando se trata de un Smartphone de tratan de Smartphone de gama media
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alto valor (Ejemplo Iphone 7 Plus).

(Ejemplo Motar&oto G4)

Venta de Accesorios de Smartphone,
como carcasas o laminas de proteccion.

Bajas garantia, 1 a 2 meses. No garanti
la reconfiguracion del Smartphone.

Cadenas de

Retails

Tienen poder de negociaciéon con los
proveedores, producto de compras por
volimenes, lo que le permite acceder a

precios competitivos.

Venden solo algunos modelos

Smartphone refaccionados.

Cuenta con sinergia entre las distintas

unidades de negocios.

Poseen acuerdos con los proveedores
alcanzar cuotas de compra, lo que impa
al decidir si vender o no productos usac

y/o refaccionados.

Poseen amplia publicidad y marketing

No resaltaws uglternativos o com

potenciar el uso del Smartphone

Otorgan financiamiento.

Orientado al servicio al cliente

Market Places

Conglomera muchos vendedores y
compradores de distintos productos

como los Smartphone

Garantias que carecen de seriedad

Zzan

de

de
cta

jos

Ofrece precios competitivos

Quien compra no coneterigen del

producto

Da la opcion de comprar o vender un
Smartphone, sin condicionar a la

compra o venta de un Smartphone

Quien compra, no conoce si la persona es

confiable

Quien vende o compra corre el riesgo
ser estafado

No se conoce el real estado del producto

Empresas de
Telecomuniacio
(Entel,

Claro, Movistar,

nes

etc.)

Ofrecen servicio de voz y datos

asociados a un Smartphone

Sus margenes se ven afectado dado a

deben apalancar la venta de
Smartphone con el margen de sus servi

generando Payback de 7 o mas meses.

que
un

cios

Estan generando innovaciones frente a
crear nuevos servicios de contenidos
para el usuario, por ejemplo, Claro
Video Apps.

La venta de Smartphone refaccionados
ve afectada dado al fuerte poder
negociacion de los proveedores co

Apple o Samsung.

se
de

mo

Apalancan la compra de un
Smartphone nuevo, segun el valor del

plan de voz y datos a contratar
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Los wusuarios tienen soporte en
sucursal, telefénico y a través de
internet frente a problemas de

configuracion o Software o Hardware

Cuenta con el apoyo de grandes

servicios técnicos como ANOVO

Ofrecen garantias de 12 meses en

promedio por Smartphone

Linio

integrar mediante una plataforma
tecnolégica, la negociacion de las
comisiones que cobra por vender a
través de su plataforma con la logistica
que se encarga de recibir y/o unificar
y/o despachar los productos a los

clientes con seguimiento de su ruta

Carece de sistemas de control, que tie

nen

que ver con asegurar la transaccion y

asegurar y garantizar la procedencia
Smartphone (No robado) y de ejecu
activamente

regulaciones del pais

del
tar

acciones antes las

reiterados reclamos por devolucion

de

dinero, productos defectuosos entre otros

en lo que ha intervenido SERNAC

Tabla N° 33: Fortalezas y debilidades de los coitipets, en detalle
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ANEXO 5 ENTREVISTA A UN EXPERTO

Entrevista Sebastidn Cambero, actor experto y emlwwc de la industria movil de

telecomunicaciones:

Brand Manager- Element Chile

IM B2B Manager- Samsung Electronics
Enterprise SE- Apple

Carrier Relationship Manager- RIM
Technical Sales Manager- Huawei

TeléfonoMoévil: +56 9 7 609 21 45

Versién Escrita de manera literal (Audio, solo disiple para los integrantes de la comisién que

participa activamente en el presente Plan de negjoci

Estoy con Sebastian Cambero, yo soy Pablo lturri&gdastian Camberro esta autorizando a
grabarlo. ¢Es asi Sebastian?.si es asil.....Tanmbdéautorizé6 a ponerlo en el plan de negocios,
parte de la grabacion en el sentido del negocilocacé su hombre y su nimero telefénico en caso
gue quieran conocerlo.

Sebastian, el tema por el que estamos juntosames haciendo un plan de negocio, el tema es
Concesion de Smartphone y esta relacionado muahgu® es un tema que de partida nos fascina
mucho como equipo, mi contraparte trabaja en Chawdrabajé en Telefonica, creemos que hay
una oportunidad...que las personas necesitan ded@simica que se refiere a concesion de
Smartphone pero queremos ofrecerle algo distimimnees, por ahi me gustaria recibir un poco de
lo que tu conoces de la industria, porque ti habajado en Samsung, Apple, Huawei y
Blackberry...eres un conocedor de la industria,teyaconoci en Telefénica y hoy estamos en
Tiramisu almorzando.

Pablo, muchas gracias por la invitacion, un gustopartir todo lo que sé, o puede ser como datos
gue se pueden confirmar, o experiencias que helnaowdentro de cada compaiiia...es muy

importante las experiencias.
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Deja contarte lo tltimo, un poco pensando en elaltode negocio que tu quieres montar, creo que
hay que distinguir distintas caracteristicas qued®ntro de eso y eso tiene que ver como funciona
esta industria de Smartphone. El Gltimo lugar emtgabajé, que es Element Chile, fue de hecho el
primer emprendimiento chileno que lanz6 un Smariphdisefiado en Chile, ensamblado en China.
Esto parti6 con un gran amigo mio, Fernando Copmos ex-compafiero de universidad y el
después de ...estuvo en Samsung, opt6é en el fandaigyar a China, tomar contacto con chinos
directamente...en el fondo con el propésito deamat fabrica que le diera confianza en el fondo
para ensamblar Smartphone y traerlo a Chile. Asiclhhmo partié este proyecto por lo menos de
él...yo todavia, no formaba parte de ellos. Eraglino, empezé a descubrir como distintos bemoles
en el fondo en el camino en el tema de la factGrade los Smartphone en China, que hoy por hoy,
practicamente el 90% de los Smartphone se fabatanEn cierta manera, en este caso Element
era equipos basados en sistema operativo Andradtl punto era que la dinamica normal es
tipicamente las fabricas ya tienen equipos prefalids que los van a lanzar en el mercado local o
bien en el fondo los van a lanzar en otros mercadasel mundial, y obviamente lo que hacen es
ofrecérselos a otras personas que tengan interé&ras compafiias que quieran colocarlo dentro de
su pais de origen. Entonces tipicamente te cotimgorecio, y aparte del precio hay todo un tema
que tiene que ver con la estandarizaciéon de lodugtos o sea de las partes y piezas que estan
dentro de cada teléfono y de paso también en dbfaon la venta de repuestos que son los que
finalmente, tienes que responder a tu cliente emddocal y poder entregar periodo de garantia,
entonces toda esta dinamica de disponibilidad dega piezas, entiendes en el fondo cuando
hablas con distintas fabricas en Chinas..cuantialés te hablan de camaras de 16 mega pixeles de
8 0 lo que sea, te das cuenta que en el fondadee@dores de esas camaras no es uno, pueden ser
10 y lo que hacen estos individuos...compran untrasegun cual tenga el valor mas bajo y con
esto ensamblan el teléfono, pero desde el puntistiede la estandarizacién, cada una de esas 10
tipo de camaras, tiene un driver distinto que csavale una manera distinta con el sistema
operativo y eso es lo que hace que de cierta maakmroducto de Android digamos, no sea
completamente estandar a diferencia de lo que@corr los productos de Apple que es mucho mas
estandar. En el caso de los Android, es que elpeqdespués del afio, las partes y piezas
desaparecen, ya no hay mas, y por lo tanto, salu®dengas un muy buen contacto con China, ya
no tan solo con un fabricante, sino con los 10 gederes de camara, por ejemplo si la cAmara se te
hecha a perder, de alguna manera te debes pormnecto con ellos para traer esas partes y
piezas al pais. Entonces, esa es la primera cadgaegn términos primero si te vas a dedicar a
reparar Smartphone o remozarlos, independienteudke sea el nivel, tipicamente hay distintos

niveles desde el punto de vista técnico:
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Nivel 1 que es solo cosmético. Nivel 2 que ya sosilpes arreglos pequefios. Nivel 3 y 4 que ya
son reemplazos de partes y piezas con soldad@&sis, gn Chile?, esto aqui en Chile. Aca en Chile
hay dos compairiias que lo hacen o creo que soertneslidad, una es ANOVO que son una de las
mas grandes, que creo que trabaja con Entel camem .que trabaja con Claro y también trabaja
con Telefénica. Pero ¢Como hacen estas compafiamegocio?, estas compafias se dedican a
eso, tienen un Q de técnicos que estan permanamnteesiendo capacitados por las marcas, de paso
también en el fondo tienen un registro de lo que regparando y toda la parte de diagndstico,
entonces, cuando llega una marca a Chile, grangegaoefa, tipicamente el operador o bien el
mismo Retail les dice ustedes tienen que repaoarioptanto, tienes que buscar quién lo haga, en
este caso, tomas contacto con una de estas compddigue haces es una entrega de las partes y
piezas, ellos a su vez te piden un cierto montpadm por cada nivel de reparaciéon, entonces, de
esa manera cuando una compafiia vende un Smartpleona cliente que tiene necesidad de
reparacion automaticamente cae en el ciclo quegessie el diagndstico, si esta el repuesto, ocurre
la reparacion y eventualmente se le devuelve antdi.ahora ¢Eso es en término de
garantia?....distintos escenarios...eso es logjilmta comentar, uno es en periodo de garantia que
es en el fondo la cual la marca o el operador émgesta a cargo responde por los dafios que ocurra
en la medida que esta tipificado dentro de la d&raimoy obviamente si le echaste agua y el equipo
se dafi6 y el equipo no resistia el agua, eso fmwan a reparar, pero si es una falla interna del
equipo y a lo mejor la camara aparece borrosaaasiduiente que compraste el teléfono, claro es
una cosa en que..el equipo tiene una falla, tevsan, te lo reparan, te lo devuelven. Y el otro
periodo es después que termina el periodo de ntiar en ese caso, obviamente, a veces el
espectro de reparacion puede ser mas amplio, pere@tp lado, es una forma de que éstas
empresas, también hagan como un margen adici@méslo que hacen...es como sacarle un poco
de provecho a la especializacién que tienen..neeg) en cierta manera cuando se trata de equipo
que estan en poder de alguien, muchas veces lgsoedas cuidan bastante y tranquilamente un
equipo te puede durar...ahi hay otro tema, que tigr ver con el ciclo de vida del producto...las
grandes marcas reemplazan el producto hoy por Hoy & meses...otras marcas lo hacen al afio,
preguntas que tienen que ver con la billetera dehte, en que cada cuénto tiempo yo estoy
dispuesto a cambiar mi equipo y eso hace queduiéras cuidar un poco colocéndole una carcasa,
colocandoles una lamina o una cosa por el estilanEcaso, no es que yo sea tacafio ni nada por el
estilo, pero para mi un equipo debiera durarteveal dos afios o hasta tres. Incluso al tercer afio

puede que no tengas actualizacion del sistematoernaero eventualmente se lo puedes regalar a
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un familiar o a alguien que tenga necesidad dequipe que esté interesado en el...ahora si te
quieres deshacer de él hay mercado secundario.

El mercado secundario siempre va a existir, esgatérpor seguro... gente que te quiera comprar el
equipo de segunda mano lo va hacer y es ahi dontidenetodas las variables, de que tan bien
puedes hacer el remozado del equipo. Mas alla agedas o no puedas, se puede...el punto que sera
un desafio conseguirte las partes y piezas...y ¢S@epuegociar con estas empresas por ejemplo
con Anovo? o es muy grande Anovo para negociarelos? ...nosotros seriamos muy pequefio
...partiendo...Podrias hacerlo en la medida, osgao que el negocio se puede rearmar con
distintas maneras...Si esta hablando de una meawndeyy conocida, habria que ver en el fondo si
Anovo por ejemplo actualmente hace reparaciones fie garantia o reparaciones en garantia que
no estan cubiertas por la garantia y saber emdbfouanto marginan ellos..eso es uno...Lo otro es,
puede que eventualmente, a lo mejor, es montaregoan similar al de Anovo y competir
directamente con ellos, en cuyo caso ya no negeoiazllos, en ese caso haces lo que es hablar
con las marcas para que ellos te suministren pap&szas, esas son como las dos alternativas, pero
ahi automaticamente lo que estas haciendo es ent@mpetir con ellos posiblemente. Ahora en
efecto, el tema es, si en efecto ocurre esto etelé®nos Android...de hecho la disponibilidad de
partes y piezas tanto para la fabricacion de Simamg o como la venta de Smartphone o para
reparaciones posteriores, sigue un juego de ofettamanda donde los precios en el fondo pueden
subir como también pueden bajar, no es que tu gigees y piezas baratas y se acabd, sigue el
juego de oferta y demanda ....;,Como fue que nesot® enteramos de eso cuando estabamos en
Element? ...en alguna oportunidad hubo escasezut@lias y eso hizo que los precios de las
pantallas subieran y a su vez el precio del eqgta@phién te subiera por lo tanto a ti te ha dejado
menos margen, si ya habian negociado precios paex hacer ventas...esas son como algunas de
las dificultades. Ahora eso es un elemento del ciegie Smartphone de reparacién de Smartphone
con el propésito de vender en el mercado secundaaicegunda alternativa es pensar hacer la
recuperacion de partes y piezas que es una suentecitlado distinto en el sentido de que tu
compras el equipo, le das un valor y se lo puedsgar al cliente en efectivo o bien se lo carxcela
con algun tipo de tarjeta de GiftCard de Retail, rdssmo valor y ese teléfono tu lo agarras y lo
exportas para que derechamente lo reciclen y mstas partes y piezas...¢,En este caso no serian
fabricante, serian recolectores, ecoldgicos quede”echo ese tema de recolectores ecoldgicos es
un tema que nosotros dentro de Element tambiéwdlai@nos, por qué?, porque creo que en junio
de este afo aparecio una ley que tiene que vdrfend® con que las empresas se tienen que hacer
cargo de reciclar sus residuos y eso incluye ehsaen el cual se envuelve el producto y también

el producto que esta dentro, entonces, que lo iierfle hacer por lo menos el Gobierno de Chile,
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es establecer cuotas en relacion a la recuperdei@ste material. Ahora lo que no esta claro, por
ejemplo, es...siendo honesto no he leido en dédtatiae dice la ley...pero he sabido que estos tipo
deben reciclar es precisamente las cosas de sumsmpero si tienes que cumplir con cuotas
entonces a lo mejor se las va a permitir reciclaméuica y las de otros también cuyo casos hace
sentido de que existan compafias que reciclandiss tp que finalmente le vendan sus cuotas a
otras compafias, esas son como las dos aristastaleréspondiendo a qué parte del negocio te

quieres dedicar.....

TU me decias que eran tres empresas una era Arlagmtras dos ¢ cuales son? Cellstar, ¢como se
deletrea? c e | | st ar, Cellstar ha trabajadeahoutiempo con Claro...Cellstartambien tiene
montado todo un tema de cémo se llama...muy dbedi Anovo para un cierto nivel, manejo de

partes y piezas.

Si el equipo no esta en periodo de garantia y maptaipor ejemplo...ya se mojé el equipo y no
cumple con la garantia por la cantidad de mesegaueanscurrié...Anovo ...uno puede ir donde
Anovo para que le presten el servicio de arreglesie Smartphone o ya no entra Anovo sino que
hay que verlo mas de mejor manera con actores it@nos?, me refiero a un cierto técnico
cualquiera que por ejemplo esté en el Bio-Bio,té es otro lugar ..... Una Apreciacion...entiendo
gue cémo esta escrita la ley hoy por hoy en térsniteoquién es el que te vende el equipo, es el que
te vende el equipo el que se debe hacer cargondeistrarte los servicios, entonces muchas veces,
lo que hace digamos el cliente...va por ejempl@laliella y le dices sabes que...el equipo se me
echo a perder, entiendo que todavia estoy en pededjarantia, pero entiendo que la falla no esta
cubierta por la garantia pero aun asi quiero qudonmreparen, entonces, Falabella lo toma, lo
mismo ocurre con los operadores, se los envia avé\y Anovo emite una cotizacion y después el
cliente estd en condiciones de aceptarla o redaagatonces con eso obviamente ocurre una
reparacion e incluso dentro del periodo de garamtieuyo caso el valor final, es, tiene el valdr de
trabajo de Anovo que seguramente puede que teg@a alargen, por temas logistico, movimiento
de la carga, etc, etc...(15:00)...Pero esas sow tasrdos aristas del negocio..Reciclado como tal o
en su defecto reparacion, pero como te digo, laregion tiene la dindmica que de algiin manera te
tiene que conseguir las partes y piezas y la rejgeraambién lo haces directamente en el fondo
con el fabricante, o también puede ocurrir queabti€ante no quiera trabajar contigo (15:38) en
cuyo caso la Unica alternativa que tienes es eaknémte tomar contacto con la gente de china para

saber si pueden suministrar partes y piezas.
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¢Ustedes en Element no se vendieron en el mercaclmdario? ¢Siempre negociaron con
fabricantes? ...Nunca (16:07) lo pensamos, sinobi&slo que pensamos con Element en algin
momento... la necesidad que tenimaos...una deuesab cosas que tenia Element era que el
sistema operativo no tenia todas las capas adieoda interfaz que le coloca Hawei, que le coloca
Samsung u otras marcas, eso es de dominio puBlicklement practicamente se lo sacabamos por
lo tanto eso hacia que el equipo tuviera mejorrdpséo. En algiin momento se nos ocurrié la idea
de por qué no logramos entregar una version deofehdiv mas estandar posible que cumpla con
todos los requerimientos particularmente dirigidénapresas que de esa manera las empresas iban
a tener la garantia, que el equipo, las caradtaidsgue estan establecida dentro del sistema

operativo en efecto estan disponibles.

En una ocasién nos enteramos de un caso, de fwntelg¢ue funcionaba en el mercado masivo y
también fue vendido en el segmento empresas, ydoud& pronto una empresa tuvo la necesidad
de habilitar una determinada caracteristica decoaminicifrado o algo por el estilo por mas prueba
que le hicieron esa version de Android, el equipdumcionaba como deberia y precisamente otro
equipo con una version de Android bastante simglsa, caracteristica si funcionaba, entonces no se
entendia, por qué este equipo que era de gamaebijacaracteristica de sistema operativo no
funcionaba, cuando se hizo la investigacion, seute® en cierta manera de que por qué un equipo
destinado a gama baja en el mercado masivo ereanaeteristica que el usuario comun y corriente
no la necesita por lo tanto, se toma la decisif® \ja software se deshabilite, entonces..(18:13)
claro esta bien por el mercado masivo, pero redeliguién toma la decision de colocar el equipo y
en qué segmento no la hace el cliente, la tomd fEm@o la marca, entonces, cuando tiraron esto
equipos a al segmento Empresa descubrieron estmces de ahi nacio la idea de mejor vendemos
un equipo que venga con un Android un poco mas puea efecto todas las cuestiones estén
disponibles....0 sea es como modifican un autoplecan un turbo y queda mas veloz que uno de
su categoria. Pero en mercado secundario, en Blemana lo pensamos. Element también era
pequefio, teniamos volumen pequefio comparados ms) digamos, debiera crecer, pero ...pero
eventualmente no deberiamos hacer cargo tambiéstddema de la ley del reciclaje, de traer de
vuelta los de su tipo. Ahora otra alternativa gardar partes y piezas que de hecho nosotros lo
haciamos, los equipos que iban fallando, obviamiestelesensamblamos para tratar de recuperar
partes y piezas que eventualmente nos podrianr qgaka reparar los teléfonos y esta también
puede ser otra alternativa, es decir, tranquilaepeadto tiene que ser de un total de mil teléfonos
cuantos estan no operativos ver en cuanto lo puedeszar, ofrecer a la gente comprarselos, des-

ensamblarlos, y con eso ofrecer reparacion de dotggdavia estan funcionando...Es un poco mas
56



desgastante pero .. ¢Dentro de las industrias madmles que estuviste?, yo recuerdo que en
Telefonica estaba un francés estaba viendo todengh de como un cliente podria devolver el
terminal para ellos remozarlos e insertarlos eosopaises. ¢Pensando en Huawei o en otras
empresas que tu conozcas, es algo que se esté?dataladea esta?, alguien la esta completando?
o alguien ya la concret6? Desde mi punto de visen que esta medianamente camuflado porque
de hecho cuando revisas estos programas que higceras marcas que estan disponibles, que te
dicen, que también estdn hecho a través de banelosentido llévate tu Smartphone, cuando salga
el nuevo te lo renovamos, es decir, después derdeses, te dan un teléfono nuevo y tu le entregas
el viejo, y la pregunta es qué ocurre con estdot@béviejo, ese teléfono viejo puntualmente esta
funcionando, de alguna manera termina en el mersacandario o se lo llevan fuera de chile a otro
mercado, entonces ti me dices, esta funcionanda?egoque si,....ahora es que timidamente al
menos en Chile ha atacado los equipos de gaméaltdacado el Iphone, ha atacado los Galaxy de
Samsung, pero no todos los modelos, entonces sihl@mente, no necesariamente timidamente
podrias decir, a lo mejor que estan probando wopdara ver como les va, porque generalmente el
riesgo de todo esto, es como va a volver el equipdiecho en algin momento, recuerdo cuando
estaba en Apple, conversdbamos con la gente dériieke, con la parte de empresa, en el fondo,
Apple tiene un precio, tal vez un poco alto...o ts&@e muchas funciones, todos son buenos pero
también es un equipo caro para venderlo dentrongeesas, generalmente puede que el operador le
signifiqgue muchos subsidios y eso obviamente leapagy mucho subsidio, entonces no es algo
menor ..... el punto era como tratar de vender rpésnie, una idea es tal vez un mercado
secundario, tratar de recuperar iphone del merdados usuarios, remozarlos y volver a colocarlos
de vuelta, en un momento lo pensamos, pero no fiEhanlo que avanzamos...Yo recuerdo que
participé en algunas reuniones, al menos yo sentpaco que ahi el tema lo trabd en parte
terminales o alguna directriz de empresa, el ptoyao avanzo6 del todo, entonces, eso me hace
pensar que el mercado es una oportunidad, competitie hace pensar que en cierta manera la
industrial igual lo ve como una amenaza, ...un@a@®e a pensar que Telefonica, Claro, y otras
compaiiias, el negocio mavil lo llevé al terminatagiicamente el negocio lo esta absorbiendo, el
proveedor, un Samsung, un Nokia, un Huawei (2386} se estan llevando la parte de la torta
grande en cuanto a telefonia mévil... Tienes tedeat6n en término de, siempre va haber una
suerte de inercia, en término de las grandes maseaspre van a preferir a colocar un equipo
nuevo antes que un equipo de segunda mano, entamiess razonable preguntar como funcionan
estos programas de que te reemplazan el equips deteafio, lo mas probable que el equipo
termine afuera y lo estén vendiendo en un mercadanslario como Africa, Asia, un pais donde el

poder adquisitivo no es tan grande, y eso te phaalgo interesante en términos de negocios, o sea,
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retirar teléfonos, remozarlos, lograr que estémiumando, pero no venderlos en Chile, venderlos
en otro pais, Bolivia, Per, Colombia...por lo nemerd y Colombia tienen mas poblacién que
Chile, por lo tanto el mercado es mas grande, detprte conviene mas, si , modelo de mercado
secundario pero no local.....Lo otro si son teléfooperativos que estan funcionando que tienen
una cierta vida Util o mejor pensar en serviciésrabtivos, como por ejemplo, imaginate un grupo
de nifios que va al MIM, con los profesores (25t8titamente un grupo de 90 nifios, se te llega a
perder un cabro chico y la tremenda responsabilipledtienes pero qué te parece un servicio, en
gue el colegio te dice, pasame 90 teléfonos, patiandos dia, una semana en realidad....todos los
nifios andan con un teléfono, es una manera de rlngdg si son Smartphone puedes ser
implementados con una aplicacion de GPS, esto gudice?...mas alld de que existe o no el
mercado secundario creo que podrian existir usesiativos para los teléfonos que deberian haber

terminado en un mercado secundario ....

¢, Qué piensas acerca de los seguros? (26:22).reRief@a Smartphone, la verdad que los seguros de
cierta manera como cualquier otro seguro, velaago @ que todo es fragil, y que algo te va a
suceder y que por lo tanto, ojala que no te pible €se algo, voy a ser un poco mas optimista, el
seguro lo que hace es en cierta manera trabajaahestilo del mercado secundario, generalmente
te roban el equipo o el equipo se te rompid y mdlfiésta compafiia igual esta recuperando el
teléfono, pero ellos también , si lo recuperanetierel mismo problema de las partes y piezas,
entonces qué es lo que hacen con el teléfonoprar y lo envian a otro pais o lo devuelven a
China para que lo reciclen por completo...;, Tu sdbeslgin seguro que actie de esa manera? yo
no lo he encontrado, la verdad que lo he buscadoymeno lo he encontrado, me da la sensacién
que esta camuflado... no sé si camuflado...en emdviovistar estuvo vendiendo los teléfonos con
los seguros no sé si Claro o Entel, pero recuetgoTalefénica estuvo vendiendo.....creo que en
algin momento lo trataron de vender en el Retdil4@ y pueden que todavia existan, pero las
compafias que se dedican a eso, creo que ninguhzcas casi todas vienen desde afuera,
entonces, es cuestion de agarrar " San Googleabas€insurance Smartphone EEUU y ahi te van
a aparecer las compafiias que se dedican a ellhyaswate ellas posiblemente ya estan aqui en
Chile.

¢Finalmente es un competidor el seguro? si te éliaseguro tiene dos aristas de negocios, en un
momento yo te comentaba las dos aristas de reparque eran el conseguirte partes y piezas para
reparar o en su defecto conseguirte teléfonos galararlo en un mercado secundario (28:38)
siempre y cuando tuvieras partes y piezas, largeara reciclarlo y enviarlo a China. El segurtesi
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fijas bien, cubre una de estas aristas, que exielado o la reparacion, pero adicional mentestien
un ingreso adicional por el lado del temor de xs@nas. Posiblemente mas alla del seguro lo que
esta haciendo esta comparfiia es camuflar una ggiratan complemento. Desde ese punto de vista
mas que reparar Smartphone, te convenga mas v&gleos como parte de las funciones que hace
la compaiiia....

Me gusté mucho esa idea que me diste, de sacarlegiro a estos equipos, negocio impensado, o
relacionados pero que genera valor, un poco depariencia, ¢Qué hacian las grandes marcas?
gué pensaban del negocio? porque no creo que agodido...bueno en algunos casos, el precio,
pero otra yo creo que iban mas alla del precicapitec la necesidad del cliente? ¢ Qué pensaban las
marcas acerca de la concesion de teléfonos naagaodicion sino por la utilizacion? ¢ Cual es el
valor que esperaban? ...El gran desafié de todasdasas es lograr de que tu marca y tu teléfono
se convierta en una pegatina al lado del usuasideeir, que te compre el equipo, que se sienta
satisfecho con lo que hace, después te lo vueb@rgrar cuando llegue el nuevo modelo bien
regale uno alternativo a alguien que esta intee$a@.25). ¢ Pero cual es el tema? ahi es donde
viene el foco de cada una de las marcas, en tésrdimgue hay alguna mas orientadas en el fondo a
gue saben bien que las aplicaciones y los servigiesestan por detras forman parte de la pegatina,
por lo tanto, tratan de darle un mayor énfasisatr de fomentarlo mas. Eso es lo que ocurre con
Apple, Apple en cierta manera, el teléfono, y edststema de aplicaciones son tremendamente
importantes, ellos saben bien que el teléfono gaealar como pegatina pegado a ti, en la medida
gue tu le saques mayor provecho, entonces hayaagites que te cuento Whatsapp, myiphone,
Won analytics, son aplicaciones que en el fondprestan una ayuda adicional, un servicio
adicional, eso hace que automaticamente no quadi@sdonar tu equipo. En ese aspecto son pocas
las marcas que destacan en ese tipo de cosas,telgfomo mas ecosistema. Las otras marcas son
practicamente transaccionales en el sentido quezaiimidamente han explorado en eso, pero son
fierros, fierros, fierros y mas fierros. El teléfopor si solo se llama teléfono inteligente, teléfo

por si solo no hace nada....

Ta te relacionas con muchos cliente, yo te conoaas a clientes empresa, presentas
aplicaciones...yo recuerdo que estuve en una ddeApp el Hotel Crown Plaza, habia una
aplicacion de magquinaria para la mineria...ti lasentaste con Apple....un poco en éstas
conversaciones con los clientes, qué pensabanaadeicterminal, cual es su uso, cual es la
necesidad de ellos....te estoy preguntando unaipi@gue para mi es slper enriquecedora, es parte
de la investigacion, necesito guiar la encuestaussde hacer toda ésta entrevista...y los demas

estudios y luego llevarlo a una encuesta......
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Recuerdo cuando estaba en Apple ( 32:42) una defunidones eran precisamente un poco
monitorear como estaban las ventas de Iphone eneSay) pequefias medianas, grandes, era
también cumplir una suerte de evangelizador, ergrese evento al cual tu asististe era uno de los
eventos precisamente que habiamos acordado cédnteiede manera de mostrar que otras cosas
se pueden hacer con un teléfono mas alla de hablavegar por internet... como digo navegar por
internet, es abrir google y buscar alguna infordrma@ntonces ese es el gran desafio...por qué
existia ese desafio, por el hecho de que habisidadede explicarle al cliente, por qué estaba
comprando algo con tanto valor, lo mismo ocurrendode estas comprando un auto, o sea, te vas a
comprar un Mercedez o Audi, qué es lo que tienadptiés este auto que lo hace tan caro? ...bueno
frenos ABS, buena garantia, y un monton de cosasidmo ocurre con el teléfono. El punto es que
si tu tradicionalmente lo has estado ocupando pala hablar e internet ...claro, un teléfono
cumple una funcién como cualquier otro. Sin embacgando tu toma eso y le muestras potencia
que tiene por detras el equipo, automaticamentauebias el perfil a las personas. Basicamente

cambiar el perfil, haces cambios de dos cosas:

1) le muestras cémo le puedes sacar mayor provezd@aplicacion que tu mencionabas era una
aplicacion de Autocad, que estaba en el fondo m@ifiena crear manuales, en el sentido de que
tomaba precisamente los graficos de las parteseyap , te mostraba como ensamblar o
desensamblarlas con un video, entonces, si logsdnien, la mejor capacitacion para alguien que
maneja maquinaria en terreno, era un video enneldf@on una aplicacién que era gratuita por el
lado de Autocad, pero obviamente todo el desarrdtiade estaba la parte de ganancia, estaba en la
parte de desarrollo de contenido propiamentedahismo ocurria con la aplicacion que yo andaba
en el teléfono que era Roomanalytics, qué era éohmeia, podias tomar una gran sabana de datos
en Excel y automaticamente transformarla en urdmitle graficos que si te decian algo, o sea td
los podias tener a la mano....entonces, en la meylid tu le muestras este tipo de cosas a las
personas, las personas le sacan provecho y lo segae le cambias el perfil de consumo a las
personas por el hecho de que cada una de ésteacapties (35:02) muchas veces consumen tanto
que deben mejorar su plan, Por ejemplo, escuchaganperfecto en vez de cargar los MP3 o los
.wap o lo que sea, es decir, tener spotify, peodifgpconsume datos, mucho més si vas arriba del
metro, entonces ahi te comienza a cambiar el penfibnces la parte esencial de esto es mostrarle a
la gente como sacarle mayor provecho al teléforsd §1 me preguntas a cierta manera, si el
mercado chileno lo hace, yo creo que si, es dimrendiendo del tipo de segmento cada persona le
saca provecho, o0 sea, mucha gente esta en Instagrgoe ve fotografia de personas que se sacan

fotografias por un tema de moda, de mostrar eoneld de cémo combinar la ropa o hay gente que
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le gusta comprar a través de internet, jovenesiergitarias que en el fondo tal vez publican sus
noticias por lo tanto deciden poder revisarlasp @ue hay un montén de usos alternativos que la
gente muestra que son Utiles para otras persoms® yhace que le saquen mayor provecho al
Smartphone, entonces pasa por eso....esto hosediaet de meternos en redes sociales, qué es lo
que esta buscando la gente ...siempre hay un tendgsafio que no es menor, tiene que ver hoy,
mas alld que las personas hoy por hoy estan hacieéd uso de aplicaciones, uso del Smartphone
creo que siempre falta mas evangelizacion o danacer mas otras aplicaciones al mercado claro
hay quienes van a los distintos portales de losadpees o buscan en internet, pero hay un tema no
menor que tiene que ver en el fondo que cada ddoteico siguen inglés y no todos saben inglés,
cuando buscan en espafiol si puedes encontrar mogabuenas pero cuando quieres hacer cosas

mas buenas todavia, a donde vas? ...

¢, Cudl es la disposicién a pagar por un terminglashea alta nuevo versus el alternativo que ustedes
vendian en Element? Negociaron directamente cémbekante y ese equipo aca tenia un precio,
ese precio de un nuevo y uno alternativo, hacidadelacién un poco que si concesionamos un
terminal Smartphone de marca tal vez estaria deletlos rangos de precios me imagino o tal vez
estoy equivocado, de un Smartphone de gama alia dquipo alternativo? ¢ Cual es la disposicion
a pagar de las personas como para tener una $easiliel precio....Es un tema no menor, es
decir, se trata de teléfonos de gama alta, creecasvque no es un tema menor que la gente no
escatima recurso ni da para comprar cuando sedeatanovarlo tampoco escatiman y lo vuelven
hacer y por tanto entrar a competir en ese segnumide la gente esta muy fidelizada es como
dificil, sin embargo, eso no impide que puedasa@l@quipos incluso con mejores prestaciones
pero posibles a rango de precios mas bajos, un gaedia, un gama baja, de hecho en alguin
momento cuando estabamos en Element nosotros rasgna punto de lanzar una vez en el
mercado un equipo Android con procesador decackrel0 ndcleos. Eventualmente, de hecho,
tratamos de colocar en el mercado, pero tambiéminoss cuenta que habia poco interés, entonces
también tiene mucho que ver, qué variables est&so? es decir, va a atacar el precio, vas atacar
la funcionalidad, vas a tratar de atacar al usugui® realmente lo necesita, no es un tema menor,
hay un tema en el fondo de comunicacion que esetrdamente importante y la marca,
desafortunadamente, una combinacion de cosas gas menor.... Mas menos, no sé si lo podras
decir, maso menos el rango de precios que manejatiades en las distintas gamas. Hay de todo
un poco dependiendo, de hecho, era bien curiosqupoera practicamente como configurar
computadores, en el fondo le podias reemplazaar@a@, le podias reemplazar el computador...

¢Un poco lo que hacia Dell? una cosa si...de headmoeolo siguiente en realidad, no sé si la gente
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lo sabe, pero los Smartphone son computadore§n@stphone Android funcionan bajo un.... lo
gue se llama un distro del Linux IOS del Apple,uesderivado Freepe?...descendiente de Unix,
pero lo que tienes en realidad son computadoresomgoctal, tal como configuraban los
computadores en antafio, que la tarjeta graficabmmdem, que la cantidad de memoria, que tipo
de procesador, que tipo de placa madre, ocugetaxente lo mismo, entonces, cuando negocias
con los fabricantes también te dan distintas alterss, te dicen, este modelo con éste disefo
industrial viene con éstas versiones de memoriesnoéstas versiones de procesador o con éstas
alternativas de camaras, también tenemos versiaoes GPS y versiones con AGPS o
practicamente te lo van desglosando y los preddsno...son tan variables en el fondo como los
que hay en el mercado, pero tipicamente puedeszabmar un precio del retail, sacarle el 20% o
15% de margen, le quitas el IVA también, estaseahvalor de internacion y el margen tipico de
eso sera un 30% incluso, pero un 30% hacia la bwagen operacional? hacia la baja, 30% a la
baja no 30% mas ....pensemos en el equipo topepdian en su momento ¢ Cuanto era el precio de
mercado? de cara al cliente....El precio top quecamos por un teléfono fue de $229990 en un
equipo que venia con Android 4.2, dentro de todestaba tan atrasado, tenia una pantalla de 5,5
pulgadas, tenia una caracteristica bien particgleg, era.... no tenia camara frontal, tenia camara
trasera, pero el equipo la parte de arriba, temiame&canismo mecanico la cual tu girabas la camara
por lo tanto las fotografias frontales te saliam ¢@ misma resolucion, se llamaba Twister y
precisamente ese equipo en su oportunidad se veniddo sali6 al mercado, el afio 2015,
$229.990 ya después, un afio después estaba er®%®1,26omo puedo buscar el modelo, ¢Lo
encuentro por google? para sacarle una foto, dechese fue un teléfono cuya carcasa, disefio
industrial creo que la vendi6 la gente de "owpo'Géiina, pero tal vez si lo buscas en las paginas
locales, busca el nombre Twister todavia hay resti@l respecto, entonces, pueden que hallan
algunas fotografias disponibles......Y ¢{Uno de gamdia? (43:34). Se me viene a la mente el
Motorola Moto G 4 como el simil dentro de lo quéedss traian, ¢ Qué precios tenian? al mercado.
Este que te comentaba era de gama media $229d¥00irbs que teniamos eran ya gama baja,
partian en $99000, $89000, ¢No entraron con la gdi@?2 Entraron a ese mercado porque en ese
momento vieron una oportunidad en término de eatreg equipo de muy buenas prestaciones con
estas caracteristicas de la camara, con el pramesath memoria que alguien no estaba trayendo,
vieron ese espacio, por eso, se centraron en oceso.el tiempo comenzaron aparecer
competidores...ya después del afio, desafortunaderpana los Chinos, los van renovando en
forma constante, los competidores locales ¢ quiénas?, Samsung, LG, todos los grandes y
¢alguna empresa que se dedicaba a lo mismo quiesistenarcas genéricas? ¢Cual es uno de los

mas grandes aqui en Chile? Al tiempo que se larethdht, entiendo que aparecieron otros
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proveedores locales, no recuerdos los nombres,tpeigron un lanzamiento de dos equipos con
marca local. EI modelo era muy similar en el sentigle habia un proveedor en China que se
compraba el teléfono, se lo traia a Chile, se lecabba marca propia y luego a comercializar, tal
vez, las diferencias estaban en término de la pi#Ertservicio postventa, en efecto Element tenia
servicio postventa, creo que de las otras dos cimpauna si la otra no, pero lo que era latente y
gue a nosotros también nos sucedia, es que renplabaquipos posiblemente al afio, ya el equipo
habia llegado a su vida util, los chinos ya tewniao equipo disponible para ir renovando, entonces,
en ese sentido estabamos en las misma dindmic8.46n@ has dado informacion valiosa de
mercado, me ayudara a definir donde

centrarnos, muy lejos de lo que pensaba al inibie.hecho cuando comenzamos a conversamos, te
envié ese mensaje, veamos de todo lo que se, queedka ayudar...., por el hecho de cuando ves
distintas alternativas, cuando ves varias altaamtves en el fondo es saber si hay una necesidad
de mercado y ver qué tan grande es....esa es ¢emprs la parte complicada y que impacta en la
linea final del estado de resultados...¢,En nimgeogricos, porque sé que estas con secreto de
informacién por algunos contratos por las emprgsadrabajaste, pero que me pudieras indicar por
ejemplo de las industrias que trabajaste, Samdduawei, Apple, Blackberry, ¢ Cual fue tu nivel
de venta para tener un poco la sensibilidad delcader 47:30...SUBTEL Proporciona esta
informacién pero esto puede ser distinto a la dicaren la que participaste, estabas dentro de
empresas pero también aportabas con masivo, esfana@a dindmica un poco extrafia, ¢ Cudl fue
tu nivel de venta? en plata y en cantidad en cadade ellas y en qué periodo. ...en el 2008 mas
menos, estabamos vendiendo Smartphone, pero siavensl esto modem 3G..los que se conectan
al computador y te dan banda ancha mévil, recugogoesos volimenes en Apple tranquilamente
entre 30000 a 45000 unidades trimestrales, esndaranodem USB 3G, hoy la verdad que casi no
se venden. Después cuando pasé a otra compafitder Bmartphone, las cosas eran duras en este
tiempo, lograbamos hacer entre 40000 a 45000 thiades, ¢Se puede decir el color de la
compafia? ...ese era Blackberry...Blackberry ya magsta en el mercado...ese es el nUmero que
haciamos trimestralmente, entre 40000 a 45000 gtiales...dependiendo del trimestre... ¢en qué
segmento? ellos cubrian los dos segmentos masigogyesas, hoy por hoy, en realidad hay otro
ndamero mucho mas util. ¢Masivo mas menos cuantelgrarcentaje? Estoy recordando algunos
nameros del afio 2014 - 2015, creo que en Chilesdian entre 3 a 8 millones de Smartphone al
afio y de eso por estadistica de GPK, entre el 4@ de share es de Samsung, entonces ahi te
da una idea, practicamente supongamos que sonlthesila mitad serian 5 millones y eso lo
divides por cuatro y te da mas menos cuanto seevéidestral a todo el retail y a todos los

operadores. Estos son nimeros que se pueden lenslzabase de datos de la aduana. La base de
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datos de la aduana es completamente transparkhestan todos los ingresos de los Smartphone al
pais, puedes tomar un periodo, tienes el total,cuésito agarra una marca grande y de eso lo
divides entre cuatro....entre cuatro me parece gnosero, la mayor demanda ocurre en el Gltimo
trimestre, por tema de navidad y cosas por eloegiéro ta da una idea... esa muestra es un dato
mucho més real de las compafias en las que heodstddjando, pero igual en las compafiias
donde estuve, salvo en la udltima fueron muy de midbs volimenes que hacen no son
representativos de todo el mercado y tratando donelo de reparacién de Smartphone tengo la
impresioén incluso de reciclaje, tienes que apuadtaolumen, ...esa es la realidad....pero poralki s

el dato, aduanas, volumen total de Smartphone d&iarma otro, marca mas grande, eso te da el
Share, y eso se divide entre cuatro, y las otrapresas, la H, no sé si puedo decir el
nombre...Huawei...la verdad que después que nueftiawei la verdad que no le segun la historia,
pero segun entiendo les ha ido bastante bien, erem®nces los Chinos estaban censando el
mercado para ver cOmo trabajar la parte de los tBhwre y finalmente optaron por lanzarse, hoy
por hoy son la marca que son, pero por ahi tuvieromensaje no menor de como manejar el
marketing, de hecho aprendieron en el tiempo, hatgroco lo que hacian muchos afios atras, 10
afos atras practicamente, casi no tenian presgngepronto hoy por hoy en el fondo logran tener
presencia en cada pais y logran localizarla y esl dondo ocupando iconos como jugadores de
futbol, cosas en el fondo con la que gente seesiéentificada, pero no, hoy por hoy nimeros de
Huawei no tengo, pero haciendo un ejercicio pampje e la base de datos de la aduana, creo que

demas se puede, claro.

Qué recomendacién me harias respecto a terminalesdas, de qué manera yo me puedo
resguardar de eso, y asegurar de alguna mandianaé @ue no son robados? qué me dirias aparte
del bloque de IMEID...entiendo que las companiialsadda un poco de esto, en seguridad.....Creo
qgue hay dos temas ahi...1) si en efecto vas arecilequipo de segunda mano, tiene que haber una
manera en el fondo de una manera de educar ate @emnérminos de educar a la gente, decir, que
si me lo vas a vender me tienes que entregar urprotiante, ese comprobante puede ser un
contrato que tuviste con el operador cuando le castg el equipo, podria ser el pago por medio de
una tarjeta de crédito. Los estado de pago, hoyhpgr puedes pedir copias de ellos y demostrar
que este equipo no es robado, pero obviamente habranontén de casos que no habra un
respaldo...el gran problema con eso es...buenchggé, recibo el equipo o no lo recibo? pero
vayamos un poco mas alla...en términos con esep@&qpbdr mas que sea robado sino logran
venderlo dénde va a terminar?...contaminando eiepda tiene una bateria, tiene componentes,

entonces posiblemente el tema esta en transparengaoco, incluso pedir un poco de ayuda del
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regulador, en términos de decir ayldame a recedtos equipos de alguna manera cosa que le
gente los recicle. Finalmente, cuando vas por etarteay como cajitas y dice deposite aqui su
teléfono, las personas que deposita el SmartpHuine aadie le piden un comprobante, entonces,
creo que debe haber un manejo de mejor manerangiméégue esos equipos, dependiente que sean
robados o no sean robados le generan un perjligais en término de contaminacién y por lo
tanto esto pasa por un tema de solo educar a te gemcluso en base a lo que te lo robaste
reciclalo. ...Es una buena mirada...no soy un expertjue pasa que viajo mucho en metro...en el
metro hay para reciclar pero no hay basurero ..lesosacaron luego de que pusieron una bomba,
colocan bolsas plasticas transparente....muy alcelts datos que me diste....yo creo que si no te
hubiese grabado no retengo todo lo que me difistetante informacion la verdad.

Otra cosa que se me acaba de ocurrir, esta misaad&lque sea robado o no sea robado, igual se
puede reciclar....ahora la persona tenga la reapiiggd suficiente....de bueno soy ladrén pero que
exista el planeta en base al menos para seguimdobdlevandolo a lo tragicémico...la
ironia.....como responsabilidad empresarial, trdaopente podrias hacer cursos dirigidos a nifios
de colegios, educarlos a ellos desde pequefiosedgemen que reciclar o eventualmente convertir
€s0 en un servicio para el ministerio de educach@s recibido alguna vez una charla en un
colegio, de alguna vez que te dijeran como debeslag? mas alla de la capa de ozono...nos
estamos llenando de basura, dentro de mi entordo he escuchado ...entonces, o puedes hacer
responsabilidad social empresarial educando a rufijgsenes o ver algun tipo de apoyo por el
lado del ministerio de educacion. ,...es un puet@iaclaje para anclarme a las personas que estan
dentro del mercado secundario. El éxito del rejgclasi como el éxito del mercado secundario
pasan mucho porque la gente sea consciente, guedestada en relaciéon al dafio que le hacen por
tener un Smartphone...esto se puede aplicar atdisindustrias incluso a los automaviles...me has
dejado volando con la imaginacion, estaré mas@tepsas sefiales. Yo creo que te he entrevistado
...llevamos una hora de entrevista...no te he defmuer...tu 0 marcas tarjetas si entras o
sales...No, pero me estan esperando...hay cosas magadntps en la vida. de verdad agradecido
por el apoyo...yo voy a escuchar nuevamente la gi@ide voy a tipiar, y van a salir un monton

de dudas de nuevo, un monton de ideas, y yo creteqeoy a seguir...fue un gusto Pablo...
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ANEXO 6 ESTUDIO DE MERCADO ONLINE Y PRESENCIAL

El célculo del tamafio de la muestra utiliza unanfda muy extendida que orienta sobre el calculo

del tamafio de la muestra para datos globalessiguiente:

k"l*p*q*N

(8”2 (N-1))+k"2*p*q
llustracion N° 12: Calculo Tamarfo de la muestra

N: es el tamafio de la poblacién o universo (nimedab die posibles encuestados).
k: es una constante que depende del nivel de coafgunez se asigna. El nivel de confianza indica
la probabilidad de que los resultados de la ingaston sean ciertos: un 95,5 % de confianza es lo

mismo que decir que la probabilidad a equivocatet4,5%.

Los valores k mas utilizados y sus niveles de coarfiza son:

La extensién del uso de Internet y la comodidad pyoporciona, tanto para el encuestador como

para el encuestado, hacen que este método sednactva.

K 1,1 1,2¢ 1,44 1,65 1,9¢ 2 2,5¢

Nivel de confianz 75% 80% 85% 90% 95% 95,5% 99%

Tabla 34: Niveles de confianza y valores k

e: es el error muestral deseado. El error muestria diderencia que puede haber entre el resultado
gue se obtiene preguntando a una muestra de laqgi@bly el que se obtendria si se pregunta al

total de ella.

p: es la proporcién de individuos que poseen en ldapmn la caracteristica de estudio. Este dato
es generalmente desconocido y se suele suponerqe€.5 que es la opcidon mas segura.
g: es la proporcién de individuos que no poseen asecteristica, es decir, es 1-p.

n: es el tamafio de la muestra (nUmero de encuesaeqa a realizar).
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Fuentehttps://www.feedbacknetworks.com/cas/experienci-prequntarealcular.htrr

Se considerd = 2.000.000; k =,96; e=5%; p = 0,5, g = 0,8a como resultado gise necesita

una muestra representative 385 individuos.

En el estudio Onlinese alcanz a 390 persona, en un periodo de un mes. S, se considera que
las encuestas no validemodelos de negocios, se apr algunos datos que marcan ciel
tendencias que se visualizarrontinuacion. Adeas, se ejecutdna encuesta esencial, donde una
persona apoy6 a la empregauien encuestd a 100 persona en distintas slesirda Santiag
Centro dentro del cuadrante Universidad de ChiRlaga de Armas en la comuna de Santiag
Chile. Esta encués presencial, es interesante dado que validaclaesta online por los resultac
similares obtenido. La encuesta presencial, estérsa dentro del segmento objetivo se desea

alcanzar.

Los resultados se resumen a continua

Concesion de Smartphone

Skipped

Su celular es un Smartphone

& Cudl es tu sexo? 60,00%
Answer Choices| Responses Responses e 1‘
Masculing 54,93% 55 5167% 201 o |
Femening 45,07% 45) 48,33% 188]  2000% 'l‘
d 100 d 388 oo
Skipped 1 Masculing Femenino
& Cudl es tu grupo de edad? it
0.51% 50,00% i
18-20| 4 2,08% Bl  4n00%
21-29| 23 2571% 100] | 5000
30-39 53] 52.44% 204
40-49 [ 694% o7| 0¥ il
50-59| 10) 10,28% 40) 1o00%
B0 o més| 4 2,06% B| D00% L L] ]| nl L

7o 18-20 229
menas

30-19 4045 50-59 600 mis

Mo tengo Smariphone 0,70% 1 0,26% 1
Apple| 48,65% 50) 53,33% 208 -
Samsung| 23,78% 24 20.51% BO|
Lg| 3,50% 4 256% 10|
Motorolal 7,89% B B21% 32|
Sony 2,10% 2 231% 9 - [ | S |
ZTE 0,70% 1 308% 12 & & & b 4 5
| v el o o W 8 = " & L
Huawei| 6,29% 6| 7.658% 30 F W e S
Ofro (especifique) 559% 8 205% B 5 ) 4 &
A d 100 A d 3m0| & &
Skipped o] ©
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Ud. Cambiara la marca de su Celular

100,00%
Answer Choices|
Na 50,00%
5i, especifigue la marca
. 0,008 |
N 54, especifique la marca
Cada cuanto tiempe usted renueva su Smartphone i
Answer Choices| o
Menos de 12 meses| A0.00%
Cada 12 meses| 30.00%
Cada 16 meses| 20,00%
Cuando falla 10,00% I
Oiro (especifiqua)) 0,00% —_— . . -
Menos de 13 Cada 12 meses Cada 18 meses  Cuando falla Qwro
medes lespecifigue]
Estaria Ud. dispuesto a comprar un Smartphone de segunda mano
? 100,00%
Answer Choices|
si|  4a7en 45| 7051% 275 oo
Nao| 55,24% 55 28,49% 115
d 100 A 390] ooox I
Skipped 0| s e
Como le gustaria realizar dicha transaccion
Answer Choices|
Presenciall
- =
Presencial Internet

Cuanto estaria dispuesto a pagar por un smartphone usado
Answer Choices|
Hasta 80% del valor comercial
Hasta 70% del valor comercial
Hasta 60% del valor comercial
Hasta 50% del valor comercial
No compraria, Porque?|

Hasta 60% del Hasta 50% def  No compraria,

Hasta B0% del Hasta 70% del

Ud. dejaria en concesion su smatrphone
Answer Choices|
S
Mo {especifigue)|

Cuanto esperaria recibir por su Smartphone

Answer Choices|
Hasta 10% del valor comercial
Hasta 20% del valor comercial
Hasta 30% del valor comercial

11,58%
84,06%

Cuanto tiempo estaria dispuesto a esperar por el pago

valar cometeial valor comerdal vator comercial valor comersial | Porque?
100,00%
o e
Si Ha {especifique)
100,005
- I I
o0 e _—
Hasto 10% del valor  Hasta 20 delualor  Hasta 30% del valor
comercial comercial comercial
100,00%
80,009
£0,00%
a0,00%
20,00% .
o008 i - i
15dias 30 dizs s5dim 50 dias

Alguna vez a tenido un siniestro su smartphone
Answer Choices|

MNunca he tenido un problemal
Pantafla rota

Calda al agus|

Problemas de bateria

dejo de funcionar un boton)|
Problema de software|

Diro (especifigue)|

2411%
10,64%
22,70%
2,84%
5,67%
1.42%

Si le paso ¢Como Selucions el problema?

Answer Choices|
Lo lleve a mi operador| 12,06%
Servicio técnico altemativol 24.11%
Compre uno nuevo 28,37%
Mo me ha pasadol 28,79%
Oiro (especifique) 5,67%
Answered

30,00%
12| 619% 24| oo
24| 53.867% 209| ;gzz
28] 1875% 85 ook I
30| 20,88% 81 g{:ﬁ; = - = =
g 252% 9 lollveami  Serdcio  Compesuna Nemehs  Otro
100|Answered  388| operador  téenica AuevD pasade  (especifigue]
Skipped 2| ahternativg

Tabla N°35: Resultados encuesta Online y Prese
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ANEXO 7 MODELO CANVAS

Segmentos de mercado

Orientado principalmente a personas de la regidrnop@itana que vive o trabaja en la comuna de
Santiago, dispuestas a recambiar su Smartphong dats 18 meses, siendo la vida util de un
Smartphone 36 meses, dispuestas a compra un Soratpisado en beneficio de las mejores
prestaciones, usos alternativos, conciencia andbipata no generar basura adicional y por factores

que afectan su decision, como lo es el econdmico.

Propuesta de valor

Se venderan Smartphone de procedencia conocidtanégrable calidad, con poco desgaste, tanto
fisico, como de software o hardware. La venta ho estara dada por el producto en si mismo, sino
también por los usos que se le puede dar paraaeshiaa mejor experiencia de uso. El Cliente en la
tienda presencial, conectara con los pilares bagieo se promueven, como lo son: Conciencia
Ambiental, usos alternativos y mejores prestaciapugesun Smartphone nuevo y de gama inferior.
En tanto, en el sitio web, el cliente podr4 paptcide foros, descargar o conocer lo Ultimo en
aplicaciones y usos tecnolégicos e ideas que pejedatar con su Smartphone, como por ejemplo

Su uso en la robdtica.

Canales de distribucion

La venta se dara presencialmente en la tiendagtalinente a través del personal consultor. El
personal de venta, estard coordinado con la ped®iagistica para indicar al cliente si cuentao n
con stock. Por el portal WEB en primera instane@ase comercializaran los productos.

Relaciones con los clientes

La relacion con el cliente en tienda, sera de naad@ecta entre el personal de venta y el cliente,

quien ofrecera el Smartphone mas adecuado a suppesto 0 a las prestaciones buscadas.

Ademas, resaltara los pilares que anteriormenteites
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No solo se esperara que los clientes lleguen eerad por si solo, sino que también se ir4 por
ejemplo a colegios a educar a jovenes y nifios gamegenzar a crear una conciencia de los usos
alternativos y la ayuda al medio ambiente en ncegenbasura adicional. Estas personas son
influenciadores en sus hogares y clientes que rgaEtasu compra en los ingresos familiares

principalmente.

La empresa se relacionard via portal WEB, dond@éasonas podran debatir de tecnologia o se
enterara de las aplicaciones y usos alternativepgade ejecutar con su Smartphone.
Por Gltimo, la empresa se relacionara via redaalssg Facebook, twitter, entre otros y comenzar a

crear simpatizantes con el modelo de negocio.

Modelo de flujo de ingresos

Los ingresos, vendran directamente de la ventasi8rnartphone o de los servicios adicionales que
se ofrecen a través del personal vendedor cons8koespera que el portal WEB enlazado con las
principales redes sociales, pueda generar ingpFsdsicto de la publicidad que se pueda ofrecer a
los usuarios. Por ejemplo, publicidad de ventaetpi para Smartphone por alguna reconocida

institucion. En esta misma linea, generar ventasaclas de seguros para Smartphone por robo.

Recursos claves

Los recursos claves, estaran dado por:

- La ubicacion de la tienda presencial en la com@n8ahtiago. Debe estar inserta en un entorno
tecnolégico para aprovechar el flujo de personashmscan algin tipo de producto o servicio
tecnolégico. La tienda debe tener minimo 70 m2hedestar cercano al metro universidad de
Chile, Santa Lucia y Plaza de Armas en la comuriatiiago.

- El personal de venta debe tener un perfil consudimante de la tecnologia y debe demostrar al
menos un perfil técnico superior, que cree un antbide confianza y transmita seguridad al
cliente frente a lo expondra.

- El personal, encargado de recibir un Smartphon@artesion o en parte de pago, deberan ser
técnicos especializado en Smartphone para recosbear Smartphone esta en inmejorables

condiciones y con sus componentes originales.
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El personal que ejecutara el control para verifgial Smartphone a recibir no es robado o no
constituye mora ante de alguna empresa de teledoationes, debe tener las habilidades
analiticas para cruzar o consultar informacionatigge, cumpliendo el protocolo de fotocopia
de carnet, toma de huellas digitales, como tamlééer la capacidad de descubrir si un cliente
miente 0 no.

El portal WEB debe ser autogestionable, interactivon contenido atingente al mundo
globalizado en el que se esta inserto y que fomehds pilares mencionados en este plan de
negocios.

Personal capacitado, que constantemente busquefotrates de ingresos, que cree convenios
con empresas o dicte cursos o talleres a nifioen@svy adultos en distintas instituciones que
permita crear contactos.

Entregar la mas amplia gama de Smartphone depatiataciones a precios accesibles.

Actividades claves

Las actividades claves para este negocio son:

Empatizar con el cliente, que sienta que esta #darlda correcta, con la persona correcta y que
en esta tienda encontrara lo que anda buscandoglee lograra con atencién consultiva.

Se debe, establecer una publicidad al estilo dg@dsadora virtual mévil WOM para captar la
atencion, tanto de los usuarios de redes socizdesp de radio. Se debe establecer publicidad
en la red Metro de Santiago, en estaciones cerealaasenda presencial.

Se debe tener una relacién cercana con la comudieldchbajadores que convergen al centro
de Santiago, como también de los colegios mas ggarytb emblematico de la regién
metropolitana para captar interés en la compra d&rtphone usados por medio de
demostraciones de usos alternativos o de la gearrde servicios adicionales.

Garantizar la compra tanto a nivel técnico, commbign la procedencia del Smartphone

mediante estrictos controles.

Asociaciones claves

Personas dispuestas a vender o dejar su Smartgho@encesion o en parte de pago. Estas

personas seran los principales proveedores de [B1ag a comercializar en tienda.
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- Alianzas claves con empresas aseguradoras quet@ercneéar ventas cruzadas de seguros para
Smartphone.

- Alianzas con empresas de reconocidas marcas geKrnueducir Smartphone de su inventario.

- Alianza con centros de emprendimientos, para facitecnologia que no sale a la venta pero
gue en sus usos alternativos se puede obteneiidiengfcontactabilidad.

- Alianzas con instituciones de educacién de la regi@tropolitana, para promover la compra
de Smartphone usados para utilizarlo en usos attens, como talleres de robdtica, paseos de

cursos, etc. Ademas, promover a sus estudiantemtaencia ambiental.

Estructura de costos

Se visualizan los siguientes costos y gastos:

- Se visualizan los siguientes costos:

- Costos del arriendo de la tienda (Costo Fijo)

- Gastos de luz, agua, internet y seguros (Costos)Fij

- Gastos operacionales de sueldos

- Gastos por promocién

- Costos variables de mantencion, aseo, decoragite, @ros
- Licencias de software.

- Gastos en capacitaciones.

Fuentes de ingresos

- Los ingresos estaran dados por ventas directamde@ione usados y accesorios

- Una segunda fuente esta dada por la venta de issrviglicionales, como encuentros
tecnolégicos con actores del rubro

- La publicidad de productos y servicios formaranede los ingresos

- Ventas cruzadas de productos o servicios, tale® saquros.
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ANEXO 8 FODA Y SUS ESTRATEGIAS
Estrategia Fortalezas:

- Vender Smartphone usados, de grandes prestacémmesas, asegurando su procedencia.

- Ofrecer venta consultiva, esto es, educar a lasopas acerca de los usos alternativos de los
Smartphone como, por ejemplo, su uso en la rohdtica

- Tienda bien ubicada, en el centro de Santiagoe darestaciones Universidad de Chile, Santa
Lucia y Plaza de Armas, con un ambiente conceppuealcombina el mundo tecnoldgico con
toques de naturaleza.

- Portal WEB disponible para interactuar con otrogaties acerca de los distintos proyectos

tecnoldgicos, aplicaciones y tendencias.
Estrategia Debilidades

- Corresponde a una empresa nueva, que necesitirartenmarketing que se proporcionara via
redes sociales, ademas se solicitara apoyo a leesmpletro para publicitar en sus estaciones
la tienda, se ira a las radios universitarias fea@er concursos y a las empresas para crear
convenios. Se invitara a personas expertas en mflontecnolégico para que en horarios entre
tiempo hablen 15 minutos de un uso alternativafzas con un Smartphone, es decir, hacer un
desafio de la semana.

- Para cumplir con la propuesta de que el equiposgueende no es robado, la empresa debe
ejecutar un control efectivo cumpliendo con todgrettocolo definidos al momento de recibir
un Smartphone en concesion o en parte de pager&bmal capacitado con perfil analitico y
técnico, debe ser capaz de obtener la huella a@aafié cada persona que entrega su
Smartphone, solicitar todos los antecedentes deSniconsultar en los registros publicos e
internos, entre otros items, para asi cumplir agmrdpuesta de valor.

- Los socios, si bien cuentan con experiencia erelefania movil, ambos trabajan, lo que
impactara en el tiempo en hacer frente al neg@aplo que se tendra que coordinar horarios
para asistir via presencial o remota.

- Regulaciones que pueda ejercer el gobierno, a los que se debe estar atento para cumplir con la
normativa.

- Altos costo de personal técnico, analitico y consultor, que se deberdan captar mediante

incentivos econdmicos o de ambiente laboral.
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Monitorear constantemente los precios dado las variaciones de mercado producto de las

fluctuaciones de oferta y demanda, sobre todo en época estivales.

Estrategia Oportunidades

Existe un mercado de venta de Smartphone usadexpiotado en Chile, con muy pocos
actores que solo venden, no se ocupan de validgSsnartphone es robado. Ademas, otorgan
bajas o casi nulas garantia y no se diferenciarggun aspecto, incluso en precios. Cada actor
cobra un precio distinto, incluso no pareados ogmloductos nuevos que venden los grandes
retails.

En la regiobn Metropolitana existe un mercado raleyacon bajas barreras de entradas dado
gue es una industria fragmentada, por lo que sgepajgropiar de la idea de negocio.

Existen cientos de colegios a los que se puededira@ara ensefiar a jovenes y nifios que
pueden ser financiado por un adulto para compr&martphone usado o para que en el futuro
puedan adquirir conciencia de lo conveniente quepegprar un Smartphone usado, no solo en
lo econémico, sino en sus efectos positivos paraeglio ambiente y en los usos alternativos
gue le puedan dar.

Comunicacion y publicidad en general de bajo casites sociales, radios universitarias, entre
otros.

Considera una oportunidad de escalabilidad a iategrverticalmente al reciclado de partes y

piezas.

Estrategia Amenazas

- Los productos nuevos son una real amenaza dadtagdkeictuaciones de precios suelen
ser bruscas, lo que se debe estar atento pararajretando alertas en sistemas.

- Las excursiones que hace el retails o las empréeatelecomunicaciones al ofrecer
Smartphone refaccionados como si estuvieran pildtzalgin modelo de negocio. Hoy es
manejable, dado que las empresas deben cumplaicdet comercializacion de productos
nuevos.

- La cultura en Chile puede hacer pasar a la empasan mal momento, dado que siempre
existirAn personas que quieran burlar los controles tienen como objetivo detectar
fraudes. En la misma linea, las personas en Chi#een con el pensamiento de
desconfianza. Se tendra que dar las facilidades gae las personas conecten con los

valores de la empresa.
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ANEXO 9 PRECIOS- SMARTPHONE NUEVOS-DISPOSICION A PAGAR Y COMPRA
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Tabla N° 36
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ANEXO 10 DEFINICION DE MERCADO Y DEMANDA.

Se define trabajar con el reporte GFK que muestrasumatoria de las ventas realizadas
semanalmente por los retails a lo largo del paitreBa informacion relacionada con el segmento
objetivo, en este caso corresponde al segmenteldaes vendidos, separa las ventas por semana,
marca, modelo, operador, tipo de producto, formaetea, unidades vendidas y el precio total de

las unidades.

Barra de férmulas
r

A B [ D E H I J K L M

1 Mes - |Week ~|BRAND |~ |Model - |MM ~ | OPERATOR = |Product G|~ | WAY OF B ~ |Sales Unit ~ | Sales Value CLP |~ | Precio unitari ~|Segmento

2 |Enero 1 SAMSUNG  J2 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME SN OPERATOR SMARTPHOM FREE 2946 288.883.590 98.060 |Posible com_l?rador
3 |Enero 1 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME MOVISTAR SMARTPHON PREPAY 574 64.080.123 111.638  Gama Media

4 |Enero 1 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME ENTEL PCS SMARTPHON PREPAY 2050 186.818.185 91.131 Posible comprador
5 |Enero 1 SAMSUNG  J2 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME WOM SMARTPHORN PREPAY 677 53.489.777 79.010 Posible comprador
6 |Enero 1 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME CLARO SMARTPHON PREPAY 637 59.167.389 92.884 Posible comprador
7 |Enero 2 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME SN OPERATOR SMARTPHOM FREE 3256 315.226.507 96.814  Posible comprador
& |Enero 2 SAMSUNG  J2 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME MOVISTAR SMARTPHORN PREPAY 934 99.308.883 106.326  Gama Media

9 |Enero 2 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME ENTEL PCS SMARTPHON PREPAY 2189 192.088.063 87.752  Posible comprador
10 |Enero 2 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME wom SMARTPHON PREPAY 488 42.542.380 87.177  Posible comprador
11 |Enero 2 SAMSUNG  J2 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME CLARO SMARTPHORN PREPAY 623 55.146.842 88.518 Posible comprador
12 |Enero 3 SAMSUNG  J2 PRIME SAMSUNG)2 PRIME SN OPERATOR SMARTPHOM FREE 2186 211.385.438 96.700  Posible comprador
13 |Enero 3 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME MOVISTAR SMARTPHON PREPAY 731 78.934.943 107.982  Gama Media

14 |[Enero 3 SAMSUNG  J2 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME ENTEL PCS SMARTPHORN PREPAY 1338 131.737.476 94.233  Posible comprador
15 |[Enero 3 SAMSUNG  J2 PRIME SAMSUNG)2 PRIME WOoM SMARTPHORN PREPAY 797 62.386.279 78.276  Posible comprador
16 |Enero 3 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME CLARO SMARTPHON PREPAY 1245 106.311.442 85.391 Posible comprador
17 |Enero 4 SAMSUNG 2 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME SN OPERATOR SMARTPHOM FREE 3076 289.901.700 94.246  Posible comprador
18 |Enero 4 SAMSUNG  J2 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME MOVISTAR SMARTPHORN PREPAY 812 80.484.782 99.119  Posible comprador
19 |Enero 4 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME ENTEL PCS SMARTPHON PREPAY 873 86.712.834 99.327  Posible comprador
20 |Enero 4 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME wom SMARTPHON PREPAY 237 18.821.0%4 79.414  Posible comprador
21 |Enero 4 SAMSUNG  J2 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME CLARD SMARTPHORN PREPAY 1834 157.259.274 85.747 Posible comprador
22 |Febrero 5 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME SN OPERATOR SMARTPHOM FREE 3056 280.072.235 91.647 Posible comprador
23 |Febrero 5 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME MOVISTAR SMARTPHON PREPAY 621 57.724.427 92.954 Posible comprador
24 |Febrero 5 SAMSUNG  J2 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME ENTEL PCS SMARTPHORN PREPAY 1195 105.115.376 87.963  Posible comprador
25 |Febrero 5 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME WwoM SMARTPHON PREPAY 330 30.959.707 79.384  Posible comprador
26 |Febrero 5 SAMSUNG 12 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME CLARO SMARTPHON PREPAY 2018 176.538.968 87.482 Posible comprador
27 |Febrero 6 SAMSUNG  J2 PRIME SAMSUNGJ2 PRIME SN OPERATOR SMARTPHOM FREE 2306 219.645.793 95.250 Posible comprador
28 |Febrero 6 SAMSUNG  J2 PRIME SAMSUNG)2 PRIME MOVISTAR SMARTPHORN PREPAY 377 37.314.729 98.978  Posible comprador

llustracién N° 13: Reporte GFK

Luego de obtener el precio unitario se definerplesios de los distintos segmentos objetivos, para

lo cual se define la siguete formula:

=#81[Y{ K2<1000000;K2:270000):"Gama Alta",SI[ Y{K2<=270000; 2100000 ;"Gama Media";SI{¥[K2<=100000;K2+60000); "Posible comprador;"No Aplica

llustracién N° 14: Criterio N° 1, segmentaciéon gama de Smartphone

Todo enfocado en los rangos de precios desde D@DBasta 270.000 sera el segmento gama alta,
desde 270.000 hasta 100.000 sera el segmento gadia, desde 100.000 hasta 60.000 serd el
segmento posible comprador, y el costo menor nicaapghdo que serd una venta a un valor muy
bajo dejando margenes muy pequefios por lo cuakr®d cnsiderado dentro del estudio. (Los

montos antes mencionados corresponden valoresn CL
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Luego de la definicién anterior, se segmenta defalmsas, la primera fue Tipo de producto donde
se deja fuera los MOBILEPHONE y se considera losABEET y SMARTPHONE.

Posteriormente se segmenta Gama alta, Gama Mquisilyle comprador para definir el mercado,
bajo el supuesto que si la persona tuvo la caphgdsa adquirir un Smartphone a dicho precio

podria ser un potencial cliente, para lo cual sevabel siguiente resultado.

" u - u L ' u " .
1 |Product Group (varios elementos) |1 Product Group (Varios elementos) | .T|

2 |Segmento {varios elementos) T Segmento (Varios elementos) «T|

3

4 |Suma de Sales Units Etiguetas de columna |- T Suma de Sales Value CLP Etiguetas de columna .T|

5 |Etiquetasde fila |~ | FREE PREPAY Total general Etiquetas de fila - | FREE PREPAY Total general

6 |Eneroc 101.455 145.535 247990 Enero 18.514.195.863 16.313.195.067 34.827.3894.930
7 |Febrero 132610 159.017 291.627 Febrero 21.243.412.335 16.741.724.311 37.985.136.646
8 |Marzo 183.990 181.113 365.103 Marzo 28.418.618.906 17.884.230.034 46.302.848.939
9 |Abril 140510 113.066 253.576 Abril 21.593.030.659 11.281.367.679 32.874.398.338
10 |Mayo 128732 120710 249447 Mayo 21287633682 12.316.005.903 33.603.643.585
11 |Junio 158901 158.000 316.901 Junio 24.462.701.642 15.942.756.794 40.405.458.436
12 |Julic 128.047 119.635 247.682 Julio 19.068.332.491 12.237.081.010 31.305.413.501
13 |Agosto 123679 125.130 248.809 Agosto 18.563.688.679 12.894.457.119 31.458.145.798
14 |Septiembre 114.857 151.536 266.393 Septiembre 19.019.952.785 15.848.671.865 34.868.624.650
15 |Octubre 93963 133653 227616 Octubre 15.843.019.732 14.167.058.045 30015077776
16 |Noviembre 162775 234.197 396.972 Noviembre 30.366.927 488 23.868.342.854 54.235.270.342
17 |Diciembre 184921 328.233 513.154 Diciembre 35811730414 32.518.238.145 68.329.968.559
18 |Total general 1.654.440 1.970.825 3.625.265 Total general 274.198.244.675 202.013.136.825 476.211.381.499
19

20 Anuales Mensual

1 arv s ary s

22 Mercado Coul|l 3.625.265 476.211.381.499 302.105 39.684.281.792

23 Mercado RM | 1.468.232 192.865.609.507 122.353 16.072.1534.126

24 Compra de eg| 1.035.251 135.989.541.364 86.271 11.332.461.772

25 Sim FREE 391.891 51478437247 32658 4.289.869.771

llustracion N° 15: Criterio N° 2, segmentacion gama de Smartphone y resultados de mercado
aproximados

Y se llega al mercado objetivo de 3.625.256 unidadendidas segin los pardmetros antes
descritos, el nimero se vera reducido por el %adbitdntes en la regién metropolitana que equivale

al 40,5% del total pais, quedando en un total 4681232 unidades comercializadas luego se aplica
el porcentaje de personas que estarian dispuestdizar una compra de un Smartphone usado que
corresponde a 70.51%, reduciendo el nimero a 2BB5unidades y luego las personas que

compran un Smartphone sin operador es decir siey §& llega al mercado objetivo de 391.891

unidades anuales lo que significa 32.658 unidadesnales y 4.289.869.771 CLP.

Mercado:

Se aplicaron los segmentos anteriores, la primggaTipo de producto donde se deja fuera los
MOBILEPHONE vy se considera los PHABLET y SMARTPHONEosteriormente,se segmenta en
Gama Media y se deja fuera el segmento gama al@a qize la persona que gasta mas de 270.000
CLP prefiere tener lo ultimo en tecnologia y estgatio solo abarca las tecnologias de segunda
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mano, bajo el supuesto que si la persona tuvogactdad para adquirir un Smartphone a dicho

precio podria ser un potencial cliente, para Id seabtuvo el siguiente resultado:

42 |Product Group
43 |Segmento

(Varios elementos) |7
(Varios elementos) -7

45 |Suma de Sales Units Etiquetas de columna |.T|

46 | Etiguetas de fila
47 Enero

48 Febrero

48 Marzo

50 |Abril

51 Mayo

52 Junio

53 \lulio

54 |Agosto

55 |Septiembre
56 Octubre

57 | Moviembre
58 |Diciembre
59 Total general

89.114
1204972
165.638
127121
114.380
143332
116.386
113.331
104.092

83.420
136.545
148.772

1.464.083

Product Group
Segmento

Suma de Sales Value CLP  Etiquetas de columna T

(Varios elementos)
(Varios elementos)

41%)

71%]|

37,85%

52,56%

PREPAY Total general Etiguetas de fila ~ | FREE
146428 235542 Enero 12.239.683.156
158048 279920 Febrero 15.281.339.327
181.002 346.640 Marzo 15.477.047.046
112943 240.064 Abril 15172924727
120521 234881 Mayo 13.843.140.596
157.815 301.147 Junio 166348312583
119.498 235.884 lulio 13.165.707.606
124914 238245 Agosto 13532722315
150957 255.049 Septiembre 13.680.816.453
132.884 216.304 Octubre 10.747.511.036
233.006 369.551 Noviembre 17.651.581.209
326.722 476.494 Diciembre 18.196.167.036
1.965.638 3.429.721 Total general 179.623.453.089

Anuales Mensusz|
ary s ary s

Mercado Couf 3.429.721 379.484.235.888 285.810 31.623.686.324
Mercado RM | 1.389.037 153.691.115.535 115753 12.807.592.961
Compra de eq 979.410 108.367.605.563 81617 9.030.633.797
Sim FREE 370.753 41.022.235.466 30.896 3.418519.622
dispuesto 5 p 194 8368 21.561.286.961 16.239 1796773913

PREPAY

16.263.844 319
16.707.290.012
17.823.892514
11.229.012.366
12.245.892.460
15.872.335.795
12.179.893.915
12.804.174568
15.646.812.910
13.862.980.643
23.410.880.409
31.813.772.889
199.860.782.799

Total general

28503527475
31.988.629.339
37.300.939.559
26.401.937.093
26.089.033.056
32507148378
25345601521
26.336.896.883
29.327.629.363
24610491678
41.062.461.618
50.009.939.925
379.484.235.888

llustracién N° 16: Criterio N° 3, segmentacion gama de Smartphone y resultados de mercado

aproximados

Y se llega al supuesto de la demanda, en dondéneéno se verd reducido por el porcentaje de

habitantes en la region metropolitana que equiakd®,5% del total pais, quedando en un total de

1.389.037 unidades comercializadas, luego se aflieh porcentaje de personas que estarian

dispuesta a realizar una compra de un Smartph@ukugue corresponde a 70.51%, reduciendo el

namero a 979.410 unidades y luego, las personas@upran un equipo sin operador, es decir,

Simfree, se llega al mercado objetivo de 370.758adates anuales lo que significa 30.896 unidades
mensuales y 3.418.519.622 CLP.
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Segmentacion por Gama

196.309

1.849.078 = Gama Alta

= Gama Media
= No Aplica

Posible comprador

llustracion N° 17: Resultados Segmentacion por gder@martphone

Segun el grafico, se infiere que el mercado olgetstara en funcidn de la disposicion a pagar por
un Smartphone usado, que segun el estudio de meccaiesponde a una disposicion a pagar de
sobre un 60% del valor comercial del producto, qoeresponde a un 52.56% del universo
encuestado, reduciendo la demanda a 194.868 usida@les y 16.239 unidades mensuales, que
corresponde a 1.796.773.913 CLP. La disposicidagamppor un cliente se puede revisar en mayor
detalle en el capitulo IV, apartado Estrategia @eiBs

La empresa tiene como meta vender el 1,7% de lan@mglobal con los distintos planes de

marketing, lo cual no permitird vender 272 unidagemsuales, y con un crecimiento anual de un

11% segun el Anexo 2 Deloitte.
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ANEXO 11 RESUMEN ESTUDIO SUBTEL

La subsecretaria de telecomunicaciones es un srgamue depende del Ministerio de Trasportes
y Telecomunicaciones, su labor es coordinar, pr@moviomentar y desarrollar las

telecomunicaciones en Chile, con el objetivo deonagjel desarrollo econémico y social.

El organismo tiene 5 objetivos fundamentales:

1.- Disminuir la brecha digital y potenciar la insién ciudadana-

2.- Defensa de los usuarios de Telecomunicaciones

3.- Aumentar la calidad de servicio en las teleauigaciones

4.- Impulsar la competencia para el desarrollcadtiedad de la informacion

5.- Infraestructura con sentido para el desariigital y Espacial.

El organismo entrega informacién estadistica y déstuasociados al mercado chileno de las
telecomunicaciones, con lo cual permitira estin@rdemanda asociada al negocio. Con una
metodologia basada en supuestos.

Se puede comenzar a estimar el volumen de mercadi@ag cantidades de lineas o abonado dentro

del pais, segun el siguiente grafico:

Cantidad de Lineas

30.000.000

25.000.000

20.000.000

15.000.000

10.000.000

5.000.000

0
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Total de Abonados

llustracion N 18: Grafico Cantidad de lineas o aolws en Chile desde afio 2000 a 2016
Fuente: Subtel “Abonado Mdviles Junl17”
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Se puede apreciar crecimiento sostenido de abomdff®as activas que corresponde a un 13%
llegando a un total de 23.302.603 lineas activadasl cuales se puede hacer una segregacion de
lineas prepago y postpago como se muestra erugtisig grafico:

Abonados por Tipo de Plan (Dic.)

20.000.000
18.000.000
16.000.000
14.000.000
12.000.000
10.000.000
8.000.000
6.000.000
4.000.000
2.000.000
0

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

= CONTRATO =——PREPAGO

llustracion N 19: Grafico abonados por tipo de pEmChile, desde afio 2000 a 2016
Fuente: Subtel “Abonado Méviles Junl7”

La curva, muestra un aumento sostenido del segnpeepago hasta el 2012, para luego decaer en
un 3,8% promedio, lo cual esta explicado por Iadintios actores que ingresaron al mercado en
dicho afio con la ley de Operadores Virtuales M&yitmmo WOM, Virgin, VTR, entre otros. El
mercado fue marcado por un deceso sostenido del dedos contratos lo cual originé la baja en
prepago y un aumento sostenido de los planes. lBermide abonados prepago, corresponde a
14.746.472 y abonados con contrato correspondeb®.831. La sumatoria de ambos, es superior a
la poblacién del pais, por lo cual,se puede infere existen personas que cuentan con mas de una
linea que puede ser usada para distintos propogiere segun las cifras de Subtel un 92,3%
corresponde equipos Smartphone en lo que va dél 201
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Junio 2016 Junio 2017

é.;lBAM via USB M2M f KisiA
. 2:3% (ne==BAMvia 2 29,
usB

Smartphones

n

Smartphones

llustracion N 20: Grafico Cantidad de dispositiepsChile afio 2017
Fuente: Subtel “PPT_Series_JUNIO_2017.

Dado lo anterior, se podria decir que el 92,3 %tatal de abonados corresponde a planes con un

equipo Smartphone.
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ANEXO 12 ENCUENTRO ONLINE

Equipo a cargo de este plan de negocios, se hiar par cliente y llamandoldNIO (Teléfono
22 706 77 OOpara que dieran una direccion fisica para visigarsin embargo, todo es online a

través de www.linio.cl.

Se hablé con Preventa:

1. Se pregunté especificamente por Iphone 6S 32 GiRaieihado e indicaron que no lo
tenian disponible.

2. Dieron la alternativa de comprar el de 16 GB o ®&do que se indicé que se necesita
el de 64 GB. Otorgaron un precio entre $252.23269875. Se preguntd por qué la
diferencia de valor e indicaron que depende delgwdor o del tipo de falla que presente
o0 si se trata de un proveedor nacional o intermatid&cn este caso lo vendian con la falla
en el soporte de huella digital y no tenian pata swdelo una versién sin falla. Sin
embargo, para el de 64 GB plus si tenian uno 8 faero a un valor de $377.825.

3. Al preguntar por quiénes son los proveedores, andit que son empresas 0 personas
juridicas y que deben cumplir las condiciones qdéa la pagina web

4. La garantia, la ofrece LINIO y no los proveedoresugnta con reparacion, cambio o
devolucién de dinero.

5. LINIO resguarda la compra por hasta 10 dias en casnpacionales o 14 dias en

compras internacionales.

Se pregunto, si LINIO validaba si el equipo eraadidy no hubo una respuesta clara, solo se indico
que los proveedores son Empresas con personaliddita y que de existir algin problema que el
equipo fuera bloqueado por robo u otra razoén, sididedias para activar la garantia y devolver el
producto.

Se pregunté acerca de nueva normativa vigente d#<s2ie de septiembre donde, los Smartphone
4G usados provenientes del extranjero no podréicaralatos en 4G, se indica que sus productos
no tienen ese problema y si lo tuvieran, exisgalantia ya mencionada.

Se revisa la pagina web de LINIO y se distingugyurgds actividades importantes en término de

garantia y de la Politica de venta.
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¢,Coémo funciona una garantia en Linio?

Al realizar una compra en el sitio web, a partirdemento en que recibes tu producto, tiel@s
dias naturales(productos locales) b4 dias naturalegproductos internacionales) para solicitar

la devolucion directamente con nosotros.

O bien, si eres cliente Linio Plus tierfesdias naturalespara devolver productos locale8®dias
naturales si se trata de internacionales.

Después de este tiempo, si tu producto presentanaldalla, deberas hacer valida la
garantidirectamente con el proveedoo vendedor de tu producto.

Puedes ejercer el derecho de garantia cuando duqicopresenta fallas o dafios por defectos de
fabricacién, y cumpla con las siguientes condicsdpéesicas:

» La garantia del producto debe estar vigente.

» El dafio del producto debe ser por un defecto deickdion, falla técnica o
irregularidad. Ninguna garantia aplicara si el paid presenta sefiales de mal uso
por parte del cliente.

Por favor recuerda que los productos reacondicmsmadmportar no cuentan con garantia.
¢,Cuénto tiempo tengo para devolver un productonatéonal?
Cuentas cod4 dias naturalesposteriores a la entrega para comenzar con elegvoc

de devolucién sin ningdn costo. O bien, si eresntdi Linio Plus, cuentas c80 dias

naturales para devolver tu producto.

Conoce como devolver tu producto haciendo clic.afoima en cuenta que existen productos

gue no se pueden devolver por motivos de higieseguridad.

Por favor, revisa la Politica de Venta de Produttitsrnacionales para conocer puntualmente las

clausulas respecto a devoluciones y cancelaciones.

84



¢, Cémo aplico la garantia de mi producto internadin

La Garantia de Satisfaccion Linio otortyd dias naturalesa partir del momento en que recibes tu
producto para solicitar la devoluciéndirectamerda nosotros. O bien, si eres cliente Linio Plus,

cuentas co30 dias naturalespara devolver tu producto.

Posteriormente, si tu producto cuenta con garadlitzional por parte del vendedor o fabricante, se

encontrara detallada dentro de sus especificaciones

Por favor recuerda que los productos reacondicmmauternacionales no cuentan con garantia y
existen productos que no se pueden devolver paraceo puntualmente las clausulas respecto a
devoluciones y cancelaciones.

Conoce mas sobre nuestras Politica de Productos émhacionales.

¢, Qué debo saber antes de comprar un productodntenal?

Antes de comprar un producto internacional, es impprtante que tomes en cuenta los siguientes

puntos:

La Garantia de Satisfaccion Linio tiene una vigemtg 14 dias naturales. Después de ese tiempo, la
garantia estaujeta a la marca o vendedodel producto. Por favor revisa la tabla de carétteas

en la pagina del producto que te interesa.

Los documentos como instructivos, manuales, adwggs de seguridad u otros, pueden estar

escritos en uidioma diferente al espafiol.

El disefio, piezas, materiales y etiquetado de toslyectos pueden no cumplir con las normas

especificadas en Chile.

Es posible que los productos no se ajusten al jgottaconexiones del pais, por lo que podrian

requerir un adaptador o convertidor para podedasar

En los celulares, la red APN debe configurarselhoeate.
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POLITICA DE VENTA DE PRODUCTOS INTERNACIONALES

Durante su visita al Portal, tendra la posibilidadadquirir productos que ofrecen terceros ubicados

por fuera del territorio nacional, de forma diregtaor su cuenta.

DEFINICIONES

Vendedor /Proveedor/Seller:Es toda persona natural o juridica (moral) quecafrsus productos a
través del portal de Linio, por su propia cuent&sgo.

Cliente/Comprador/Usuario/Consumidor: Es toda persona natural o juridica (moral) con
capacidad legal para contratar, que acepta de méber y expresa una oferta a través de la tienda
online de Linio, realizada por un proveedor quedeuger nacional o extranjero.

Plataforma Marketplace Linio: Es el espacio a través del cual Linio pone enambata sus sellers
con posibles compradores, con el fin de que ofreaariedad productos que satisfagan las
necesidades de los consumidores.

Producto Internacionales: Son aquellos productos que ofrece un proveedoisguncuentra por
fuera del territorio nacional y que deben ser irtguts al pais donde se encuentra el Consumidor.
Garantia de Satisfaccion Linio:Linio otorga a los compradores de productos imgonales una
garantia de scatorce (14) dias naturales contagadiade la recepcion del producto en la mayoria
de los casos. Los clientes con membresia Linio Phdran gozar del beneficio de realizar
devoluciones dentro de los treinta (30) dias nksiosteriores a la recepcion del producto.
Garantia del Vendedor o Fabricante:Después de los dias que otorga la Garantia def®&aion
Linio, los productos internacionales podrian coman una garantia adicional que se encontrara
detallada dentro de las especificaciones de cathupto. Ciertos productos podrian tener requisitos
0 condiciones especiales asociados a ellos.

Productos Reacondicionados (Refurbished):a condicion de reacondicionado o Refurbished es
un producto que ha sido reacondicionado por eldabte para la venta después de una devolucién
del producto. Los productos reacondicionados puesendevoluciones por defecto o por otras
razones tales como: incompleto, defecto estétieorepentimiento de compra considerado como
open Box; Para todos los casos se remplaza piezasgpe el producto pueda tener un correcto

funcionamiento.

CONDICIONES GENERALES
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Para la venta de productos internacionales selesigon unos términos y condiciones especiales
los cuales deberan tenerse en cuenta por el coteuli momento de realizar la compra. Los
productos ofertados por Vendedores Internacionségén claramente identificados como tales,

teniendo en cuenta que en las caracteristicagieaia que se trata de un “Envio internacional”.

Si desea comprar un Producto internacional dekegt £n cuenta que:

a) Los Vendedores Internacionales ofertan sus ptodule forma directa en el Portal.

b) Al momento de la compra, el consumidor aceptarémportando el producto para consumo
personal, en cumplimiento con la legislacion aplieay vigente del pais de destino final. Es decir,
que el consumidor acepta que sera el usuario @ieaproducto o que regalard el mismo a otra
persona, comprometiéndose siempre a adquirirloymsogersonal y no con fines comerciales o de

reventa.

c) El monto de venta del producto ya incluye lasfas de importacion como los aranceles,

impuestos y otros valores aplicables, no obstgudria pasar por verificacion de aduana local,
teniendo que incurrir en un pago de internacidciandal segin considere las autoridades locales.
De ser este el caso, se recomienda contactarsbraviedad posible con el servicio de atencion al
cliente de Linio para informar esta situacion. birdie hara responsable del pago de cualquier

impuesto o arancel adicional que se requiera guaar la entrega del producto al cliente.

d) Los productos internacionales Unicamente posedradquiridos por personas naturales. En caso
tal que una persona juridica o moral adquieraadymto, la orden sera cancelada.

e) En algunos paises los productos internaciopalésan tener limitaciones en cuanto a los medios
de pagos disponibles para su adquisicion.

f) A los productos ofertados por Vendedores Inteioraales les son aplicables los Términos y
Condiciones Generales. En caso de existir alguntragiccién con lo establecido en esta Politica
de Venta de Productos Internacionales, prevaledasatisposiciones del presente documento.

g) El idioma de la documentacién complementariduida en los productos internacionales, tales
como instructivos y advertencias de seguridad, ipaskr diferente al espafiol. EI comprador sera

responsable de usar debidamente el producto.

h) El voltaje del producto puede ser mayor o melajue se usa en el pais al cual es importado,

siendo necesaria la utilizacion de adaptadoresamsfiormadores para su uso. Los Vendedores
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Internacionales no se haran responsables por deis®nados a productos eléctricos por concepto

de diferencias de voltaje.

DEVOLUCIONES Y CAMBIOS POR DERECHO DE RETRACTO

La Garantia de Satisfaccion Linio ofrece a sumtde la posibilidad de retractarse de la compra
durante los primeros catorce (14) dias naturalesginta (30) dias naturales para clientes Linio
Plus, posteriores a la entrega del producto. Liwgeptara las devoluciones Unicamente si se
cumplen con las siguientes Linio aceptara las deimhes Gnicamente si se cumplen con las

siguientes condiciones:

El retracto del producto se debe realizar por mddita pagina de Linio, maximo catorce (14) dias
naturales después de la entrega del producto.lievges con membresia Linio Plus podran realizar

devoluciones dentro de los treinta (30) dias nkasiosteriores a la recepcion del producto.

El cliente debera enviar junto con el productoattaldocumentacion de soporte de la adquisicion

del mismo (por ejemplo: cuenta de cobro, factumision, nota de venta o boleta).

Luego que el producto sea recibido, se procedszdlizar una verificacion del estado del producto,
a partir de la cual se decidira si se acepta cazecha solicitud. Se le dara respuesta al consumido

en un término no mayor a tres (3) dias habilesepioses a la recepcion del producto.

En todos los casos es necesario que el usuarigymbtbdos los accesorios, material de empaque y
etiquetas originales. En caso que esto no se cusngddnalidad, la devolucion podria ser objeto de

rechazo por parte de Linio.

Ante una solicitud de devolucién o retracto, elstonidor de manera expresa e irrevocable, faculta,
autoriza y otorga poder especial amplio y sufi@entjuien detente la calidad de representante legal

de Linio, para que a discrecion de éste posea,pui@nd disponga del bien objeto de la devolucion.

POLITICA DE GARANTIAS

La Garantia de Satisfaccion Linio otorga a los cmupres de productos internacionales una

garantia de catorce (14) dias naturales, o tr€B@a dias naturales para clientes Linio Plus,
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contados a partir de la recepcién del producto.clioiios los dias que otorga la Garantia de
Satisfaccion Linio, los productos a internaciongledrian contar con una garantia adicional que se
encontrara detallada dentro de las especificacideesmda producto y que sera responsabilidad del
Vendedor Internacional. Ciertos productos podrianet requisitos o condiciones especiales

asociados a ellos.

Para el tramite de la garantia directa con el Veoditernacional, Linio le proporcionara los datos
para que el consumidor pueda contactar al vendéicemtamente. En caso de tener dificultades en
recibir respuestas satisfactorias por parte det@dor Internacional, Linio lo asistira e interveidr

para garantizar una pronta resolucion del problema.

Los productos sefialados como reacondicionado,bished u Open Box no poseen devolucién ni
garantia segun la LEY N° 19.496 Derecho a la cdle&@oneidad régimen de garantia incluido en
el articulo 14 de la ley. No obstante Linio ofrécana garantia de satisfaccion de catorce (14) dias
naturales, o treinta (30) dias naturales para tekehinio Plus, desde la fecha de recibido el
producto. Concluidos los dias que otorga la Gaaai#iSatisfaccion Linio, no se aceptaran ningin

tipo de reclamo correspondiente a la compra.

ENTREGAS Y CANCELACIONES

I. ENTREGAS

Al momento de realizar la compra de un Producterivéicional, se indicara un tiempo méximo de
entrega en dias habiles, que serd dependiente &letionde envio (ejemplo: standard o express)
seleccionado por el cliente. En algunos casos padtiar sujeto a retiro en oficina de correos de

Chile mas cercana a la direccion de despacho.

II. CANCELACIONES

Como regla general, una orden Internacional nodedr cancelada posterior a la notificacion de
confirmacion de despacho. Sin embargo, si se pmlidtar la cancelacion y el reembolso de la

orden cuando se haya excedido la fecha prometidentiega sin que exista un comprobante de
entrega del producto, siempre y cuando no hayai@xisingin evento extraordinario, que se

encuentre fuera del control del vendedor, que ladgatado contra el cumplimiento de esta fecha

(tales como huelga de aduanas o un colapso dein@rpostal). En caso que alguno de estos
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eventos se presente, Linio le informara proactivémeediante correo electrénico una nueva fecha

de entrega, junto con el respaldo que justifica eaimbio de fecha.

lll. FALLOS DE ENTREGA

Para el caso especifico en que se produzca uaesefall entrega, ocasionada por errores o falta de
informacién en la direccion o los datos de contgatoporcionados por el cliente, la orden
procedera a ser cancelada, dado que el produétalsguelto al Vendedor Internacional. En caso
de querer realizar una rectificacion para podectie la entrega de su producto, por favor
contactar a servicio al cliente para realizar lecgod y obtener mas informacion.

TODAS LAS PERSONAS QUE REALICEN UNA ORDEN DE COMPR2E UN PRODUCTO
INTERNACIONAL ESTAN ACEPTANDO DE MANERA CLARA Y EXMRESA LOS
PRESENTES TERMINOS Y CONDICIONES Y LOS TERMINOS Y OGIDICIONES
GENERALES, LOS CUALES TIENEN CARACTER OBLIGATORIO VINCULANTE.

El Usuario debe leer, entender y aceptar todazdasliciones establecidas en los Términos vy

Condiciones Generales y en el Aviso de Privacidad @aomo en los demas documentos

incorporados a los mismos por referencia, prewo escripcion como Usuario de Linio.

90



ANEXO 13 RECLAMOS WEB

A través de sitios WEB, se visualiza cientos déaraos de compras informales, pero el enfoque se
centrarq en los reclamos hacia LINIO, como empigsa entrega en su propuesta de valor,

transparencia y seguridad de la transaccion qus momplida.

F o ranaze x ¥ gmbuscar| x ¥ % portaise x ¥ MRecbide: X \ o Cuentar X ¥ 4 Buscar | % | o8 Beowens X ¥ [7] Lsprea XV [}
<« C f £ htips: flwww.reclamos.clIrecIamo,QOl5fal_lg,f|inio_favor_no_compren_en_linio _pesima_empresa

255 pplicaciones i Bookmarks D Muewa pestatia 4™ Spread Pizarras Crédito Bei Horne - Portal +f SGM D ALUMMES — Escuela de ﬁ Site Banca Emg

I Este reclamo tiene mas de seis meses de antigliedad I

Jueves 13, Agosto 2015, Namero de Reclamo: 339732

El dia Viernes 31 de Julic procedi a comprar una Tablet Kid Pad para mi hija como

regalo para el dia del nifio a traves de la pagina web§wwwlinio.cllpor Lo que espere due

como compre con bastante anticipacion y comeo no habia tenido problemas con otras M.854
empresas al comprar porintermet, mi producto llegaria a la semana subsiguiente Lo
gue no sucedio se excusaron con como hubo temporal aca en Santiage no pudieron
dejarlo IMENTIRA LA EMPRESA BLUEXPRESS FUSO UN AVISO QUE LA DIRECCION
MO ESTABA CORRECTA POR LO QUE DESFUES VERAN ES MENTIRA) a lo que atine a un
comprar por otro lado a todo esto ya pasado una semana desde la comprar (Viermes

o7 de Agosto) por Lo que llame v mencione que ya noiba a querer el producto si es t {
fue me podian hacer la deveolucion del dinera, por Lo que me dijisron que no habia
ningun problema que Lo procesaran y me enviaron un correo que adjunto, luego este
semana el dia lunes para ser especifico vienen de la empresa ELUEEXPRESS con la
misma direccion gue habia dado al principio a dejar el producto, obviamente Lo
rechace para que siguiera el plan de la develucion y porgue ya tenia uno gque compre
apurada para mi hija, despues de esotodo bien. yo esperaba tensr ncoticias hoy de mi dinerc devuslto, pero NO
hay vinieron nuevamerte de la empresa a dejar el producto y para variar se Lo dejaron la conserjel a lo que me
golpea la puerta v me dijs que dejaren eso para mil

Ya basta de abuso de estas empresas hoy he llamado como 3 veces mencicnando esto mismao para ver sime
podian dar una solucion, ya que en la pagina web donde mencionan que puedo hacer la devolcion no me sale
nada! y los gjecutivos inutiles que tienen cuelgan y no dan solucion!

De verdad miren ya me di por vencida que podre devolver el producto, pero les hagao un favor al decirles que NO
COMPRE EM LINIO no habila visto Uuna empresa mas "*"""a hasta groupoh y cupehatics son mejores! ensetio..,

Cormiparti

tactar al autor

Elauorck este mclamo ha
stk contactacks por

* 1 Particular
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X a0 |v_vww chiw .net/forortiemdaa—y—Servicios/1 120325-tal-linio-cl html

wiones i Bookmarks [ Musvapestafia 4 Spread Fizarras Crédite  Ber Home -Portsl 4 5GM 1] ALUMNOS —Escuslade ﬁ Site Banca Empresarios ] Recibidos (3) - pablo. it

027201

Daimo

Experta

Re: ;Que tal Linio.cl?

i::m‘mm P &6 Iniciado por forlt

. Estimados de @

Tengo en mente comprar un iPhone 6 de 16GB "Plateado” en $489.990,

Mis dudas son: ¢Es confiable comprar en Linio.cl?, zpor cual empresa despachan los productos?, ;dias de entrega?,
ete.

-Saludos y gracias (@.

En el mall valen 499.990
Fecha deingreso: 07 May, 13

Mensajes: 4,341
Yo no compraria nicagando en Linio por ahorrarme 10 lukas.

EWW.chw.net/forg}ftiendas—y—servicios/ 1120325-tal-linio-cl html

narks Nugva pestafia Spread Pizarras Crédits:  Bei Home - Portal SGN ALUMNOS —Escuela de Site: Banca Empresatios Recibidos (3) - pablo. it
P P P P

o Re: ;Que tal Linio.cl?
Rex
regular Pésimo, poco serios para atender via Mail, clicenter peruano, la garantia la tiran a su proveedor, productos de dudosa procedencia ..

En fin, es bueno, hasta que te toca algo malo.

Enviado desde mi iPad utilizando Tapatalk

Pewew chw metFord)tiendas-y-servicios/1 1 20325-tal-linio-cl hitm|

warks  [1) Musvapestafia 4 Spread Fizarras Crédtc  Ber Home-Fortal 48 SGM [ ALUMNOS - Escuela de ﬁ Site Banca Empresarios W] Redbidos (3) - pablo. ity

&t Iniciado por Ryderss

Sorry por revivir el tema, ya que estoy analizado comprar un iphone reacondicionado en linio.

E Alguien sabe si son buenos o no?

Es todo un tema de suerte, linio de por si no es una tienda muy confiable , pero independiente de eso ellos solamente hacen el
contacto entre el productor y ellos lo importan y se llevan su comision , muchos te diran que mejor compres directamente en usa y
lo mandes por casilla
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|tierwdés—y—servicios/l.12032“—téI\—HIimc-—cI hitml

matks D Mueva pestafia 4™ Spread Pizarras Crédito Bel Home - Portal +f sGN D ALUMNOS —Escuela de E Site Banca Empresarios  [W] Recibidos (3) - pabla.itu

Re: {Que tal Linio.cl?

Te comparto mi experiencia:
Yo en noviembre del afio pasado compré en Linio un Samsung Galaxy Note 3 reacondicionado:

resor 25 May, 09 El chine que vendia lo envio por DHL asi que me gané un mail y llamadas por parte de ellos pidiendo que pagara la internacion. En
? ese tiempo las condiciones de compra de Linio especificaban claramente gue una vez pagado el precio anunciado en la web, el
comprador no debia incurrir en ningln otro gaste adicional hasta recibir el producto.

Me contacté con |z mesa de ayuda de Linio y si bien el problema no se soluciond répido por que DHL no queria soltar el producto
sin el pago de internacion (o lo que sea que cobren), siempre estuvieron en contacto conmigo y la srta. asignada a mi ticket me
ofrecit alternativas como devolver la compra o cambiar el producto. Finalmente 3 meses después (si, 3} tuve mi teléfono. El equipo
llegé impecable con cargador y audifonos, todo empacado en una caja genérica que es igual a la de Samsung pero sin el branding
de Samsung.

Luego de eso he visto que los términos de compra para productos internacionales han cambiado un poco, ahora dice:

¢} £l monto de venta del producte ya incluye las tarifas de importacion como los aranceles, impuesios y otros valores aplicables, no
obstante, podria pasar por verificacion de aduana local, teniendo gue incurrir en un page de internacion adicional segun
considere fas autoridades locales. En caso tal que el servicio de entrega intente realizar algin cobro adicional, se recomienda
contactarse a la brevedad posible con el servicio de atencicn al cliente de Linio para evaluar el caso.

-- Politica productos Internacionales.

Lo que esta en negrita no estaba el afio pasado cuando yo compré y no quiero hacer la prueba para ver si el costo aduanero me lo
cargan a mi o a Linio.

3 www .sernac.cl/sernac-inicio-mediaciacion-colectiva-con-empresa-linia/
ookmarks [ Muevapestafia +* Spread Pizarras Crédito Ber Home - Partal o SGM [ ALUMNOS —Escuela ds Site Banca Empresa

Inicia « Notidas » Met

SERNAC inicido mediaciacion colectiva con
empresa Linio

Twittear G+

» El propdsito de esta gestion extrajudicial es que la empresa ajuste los términos y condiciones de
su pagina web, entre ellas, las politicas relacionadas con el ejercicio del derecho a la garantia.

El SERMNAC inicid una mediacion colectiva con la
empresa Linio, accion que tiene como proposito que
dicha empresa ajuste de los términos v condiciones de
suU pagina web, entre ellas, las politicas relacionadas con
el ejercicio del derecho ala garantia.

Esta mediacion comenzo luego que el SERMAC analizara dichos términos y detectara una serie de
clausulas gue no se ajustan a los estandares que establece |a Ley de Proteccion de los Derechos de los
Consumidores (LPC),

Entre los problemas esta donde la compaiiia se exime de responsabilidad, indicando que la garantia de los
productes sera entregada directamente por las empresas, fabricantes o distribuidores; o que las
transacciones estaran sujetas a la disponibilidad de stock, entre otras,



https: /Awww publimetro.cl /ol finoticias/201 7 /04/06 fcompras-intermet-1-3-empresas-recibieron-reclamos-2016.Html

ookmarks D Mueva pestafia 4™ Spread Pizarras Crédito Bei Home - Portal - SGM D ALUMNOS - Escuela de E Site Banca Empresarios ] Recibidos (3)

RAACIDNAL ECONOMIA  MUNDO  ACADEMICO

Parello, la institucion denuncid a Urbania, Punto Mascotas, Rebajas, Groupon, Tienda Pet, Club Point,
Natura, Lets Bonus Salcobrand, Ripley, CIC, Roxy Chile, Mercado Libre, Kliper, Timberland, Depto
51y Bighox.

Pero eso no fue todo.

o L Ernesto Munoz, director de
El Servicio Nacional del Consumidaor inicio

mediaciones colectivas con 8 multitiendas Sernac, explico que “los

a raiz del retardo en la entrega y la falta consumidores deben fijarse
de stock de los productos adquiridos de . .

forma online por los consumidores en el bien en los precios, sacar
pasado Cybermonday. pantallazos de los

L productos y cotizar los
La accion extrajudicial involucra a las
siguientes empresas del mercado del valores que ofrecen los

et proveedores, pues hay
alabells mucf?as empresas que
publican ofertas
Sodimac enganosas”.

llustracién N° 21: Diferentes reclamos de clieffitasia la competencia

. .

“He vista
estoesd
garrapat
insalubre
Transant

HlG:tilo de
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ANEXO 14 INTERACCION CON LAS PRINCIPALES TIENDAS DE L PERSA BIO-BIO

Se visitd al persa BIO-BIO con el fin de interactoan los posibles competidores del servicio. Se

comenzé ingresando por distintos pasillos, hasta spiencuentra la primera tienda de venta de
Smartphone usado y nuevos. Las personas que atiendgeneral demuestran desconfianza cuando
se les hace muchas preguntas, sin embargo, seodhfavmacion valiosa para el plan de negocios.

Se pregunté en una tienda de venta de accesonasSpaartphone si conocian alguna tienda que
reciba o venda terminales usados y se recibi6 aespuesta “vayan al pasillo 4 después del toldo
verde y pregunten por un tal “chino” “, suficiefméormacion para dar con los pasillos dedicados a
la comercializacion de Smartphone nuevos y usattenas de SSTT. Por lo demas se encontrd

una tienda de video juegos con un modelo que ezienémte se podria ajustar al plan de negocio.

Los nombres de las tiendas, no se retuvieron, daddas personas desde un comienzo se notaron
incémodas por las preguntas realizadas.

Tienda A

Modelo Samsung J1 Prime usado tiene un preciomta de $45.000.

Motorola Moto G Plus usado tiene un precio de veert&60.000.

Vende sélo teléfonos usado.

Entrega garantia de 3 meses por software, Blodu&d Riesgo Bloqueo al tercer mes

Modelo iPhone 6 128 GB nuevos a un precio de $880.Garantia 3 meses con la tienda y 12 con
la marca

Modelo Samsung s8+ Nuevo a un precio de $500.08farEHa 3 meses con la tienda y 12 con la
marca

No recibe equipo en parte de pago

Tienda B

Modelo iPhone 7 32 GB nuevo a un precio de ver$d@@ 000, La caja estaba manchada con tinta
de robo. Tienda entrega garantia de 2 meses pgudaoy flashing y un afio de garantia Apple. Sin
devolucion de dinero.

Modelo Samsung S8+ nuevo a un precio de venta @@ @30 mismas condiciones de garantia.
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La persona a cargo, Informé que el blogueo de eqp@y robo es a los 3 meses, por esta razon,
entregan garantia de 2 a 3 meses y luego ningules diendas del lugar responden ante un hecho

de blogqueo.

Tienda C

Modelo iPhone 6 128 nuevo a un precio de ventad86.900. Precio venta original $450.000.

La Garantia solo de dos meses y un afio del falbeicauya garantia de tienda es sélo para
desbloqueo.

En exhibicion solo se mantenian teléfonos de lasamwras Entel y Claro. Los teléfonos Entel

correspondian a Post-pago y los teléfonos Clarcegpondian a prepago, todos nuevos. Pero
bloqueados para una sola operadora. Jaime zutiégrante de este plan de Negocio y colaborador

de Claro en sus centros de Distribucion recon@cfubdlosa procedencia de estos teléfonos.

Servicio Técnico (SSTT) Tienda D, E, F

Costo de reparacion Pantalla para modelo iPhoper100.000

La reparacion no contempla la prueba de agua ptgaiéddtros modelos de Smartphone.

Para este modelo, si al momento de entrar a falleluella Dactilar funciona, entonces, quedara
funcionando si se le cambia la pantalla, de loremiat no.

Uso de pantallas alternativas, aunque en algugesda se dijo que eran originales.

Modelo J5 prime tiene un costo por reparacion potadla de $50.000. Recordar que el precio de
venta de celular usado en tienda A, es de$45.000.

Garantia 3 meses, software y pantalla funcionando.

Tienda video juego modelo de negocio

Esta tienda comercializaba video juegos para car38B PS4 y Xbox.

Su modelo consistia en, si traes tu juego en camdis de uso normales sin rallado de CD,
entonces, cambio por otro a eleccién por $4.000.

El modelo esta orientado a personas que ya jugaseraburrieron de su juego original.

Su diferenciacion estd centrada al sexto juego dapdo el séptimo es gratis o que crea una
fidelizacion en su segmento.

No diferencia precio entre video juegos y entreSotas.

Visitar www.centroscarpediem.cl
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ANEXO 15 VISITA AL APUMANQUE

Se visita la zona oriente de la capital, enconwéadcon “El Apumanque “establecimiento
comercial que conglomera varias tiendas comerciddeslistintos rubros. Se encontraron varias
tiendas relacionadas a la comercializacion de imame que se describirdn a continuacién con

algunos hechos relevantes:

Joigo Accesorios: Es una tienda que vende, videgos, Smartphone y accesorios, accesorios
computacionales y electronica en general. Al pregurse indica que no venden Smartphone
usados y que no reciben Smartphone en parte de @agoconcesion. Actualmente no ofrecen

servicio técnico.

Servicio Técnico Estela: No vende teléfonos usatidesmpoco los recibe. Solo hacen reparaciones
menores como cambio de pantallas. Como refereec@mbio de pantalla de un Iphone 7, tiene
un precio de $70.000 y su garantia es por un megadntalla corresponde a una alternativa y
demora 30 minutos en ejecutar el cambio.

Experimac: Posee 100 tiendas en EEUU que ejecutgpreoy venta de Smartphone, tablet y
computadores nuevos y usados marca Apple y otras &amsung. Llegaron a Chile en marzo de
2017 y tiene presencia en otros paises como Méxiuastralia.

En general, su modelo de negocio declarado es:

1. Dejatu equipo en parte de pago, es decir Equipmero = Equipo nuevo.
2. ¢Problema con tu equipo? Nuestro servicio técoiemluciona. Reldjate.

3. Compra tus equipos seminuevos con el respaldo perixac.

Experimac, comprar equipos sin cajas a Apple, dibenercaderia y ellos los reinsertan a otros

mercados.

Se preguntan los precios e indican que actualmsolie venden Smartphone seminuevos. El
Smartphone no tiene uso, pero vienen sin cajaejearplo, un Iphone 6s 16GB tiene un precio de
venta de $439.000 mientras que un Iphone 7 32 &t tun precio de $599.000. Declaran que sus

precios son un 30% mas bajo que los de mercador{{@mae nuevos) y otorgan 6 meses de
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garantia, aunque en sus folletos indican 3 mesegatantia corresponde a la tiendan dado que no

tienen garantia de fabrica.

Hasta septiembre de 2017 traian también Smartphsasos desde EEUU pero que por normativa
Subtel, desde el 23 de septiembre de 2017 los exjuipados que ingresen desde el extranjero no
podran navegar en 4G. Ellos actualmente no tiengrigmas con los Smartphonesemi-nuevos que
traen desde EEUU dado que son insertados por nukediona Empresa de EEUU y al hacer

ingresos, las series Imei quedan validadas.

Se pregunta si venden Smartphone usados que peaviet mercado chileno, y se responde que
hasta hace algunos meses si, pero hoy, no, paepentproblemas con las Imei de los equipos,
dado que se blogueaban al tercer mes, por robo m@@. Ahora bien, si venden usados, pero en

otra categoria de productos como Ipad, Notebooks.
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ANEXO 16 COMPLEMENTARIO QUE CARACTERIZA A LA COMPET ENCIA
Tiendas Persa BIO-BIO

El persa BIO-BIO aglomera cientos de locales corales y fabricantes de los cuales transan entre
otros productos, losSmartphone o relacionadosiedi, existe una formalidad en el negocio, en

general y en visita en terrenos referente a la ooalzacién de productos usados e inclusos
nuevos, no garantizan procedencia, e incluso efuptos nuevos, la garantia no la da el fabricante
sino la tienda y a lo mas por 3 meses, tiempo gircicle con el tiempo maximo de bloqueo de

Smartphone por IMEI, siendo ésta sus principalédlidades.

Una de sus fortalezas, es que son parte de un deenc@ho que ademas apunta en la
comercializacion de Smartphone, a personas desogrlajos y sensibles al precio.Es atractivo
para las empresas que quieran entrar dada a #sshaltreras de entrada para posicionarse en el
persa BIO-BIO.

Mall Apumanque y Experimac

En el Mall Apumanque, especificamentela tiendaErpas, comercializa productos semi-nuevos
en distintos paises, como Chile, México, entresotApple le proporciona los Smartphonenuevos,
pero sin cajas, tales como, los que se utilizavitednas como muestras al publico y Experimac los
inserta en distintos mercados emergentes. Su dpaaés que tiene un proveedor solido que
garantiza el origen, sin embargo, el fabricantdasogarantiza, siendo su principal debilidad. La

propuesta de valor en precio, un 30% mas econdmuieel mercado, no se cumple.
Empresa Samsung Chile

Samsung Chile, ofrece cambiar el teléfono viejoypoGalaxy S6 lo que puede provocar un ahorro
de 2/3 del valor del Galaxy S6. Su Fortaleza essgusolidez financiera le permite como empresa
recibir un teléfono de cualquier otra marca y a lwanofrecer un descuento en cualquiera de sus
dispositivos de la familia Galaxy S6 o en sus TabhB Ay TAB S. El Smartphone no debe tener
la pantalla rota y el Touch debe funcionar cormeetate. Una de las debilidades que tiene, es que el
usuario, debe si 0 si optar a un Smartphone maarasihg lo que acota la eleccion de los

usuarios. Hoy estan incursionando, y existe potdigidad que generalmente se transmite en radio
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de Carabinero. Se debe considerar, la evaluaciGesdepotencial competidor antes de ingresar.

Existe escasa informacion a la fecha en términd@na&rtphone usados.
Retail

Falabella, vende teléfonos nuevos y algunos redaadios. En los refaccionados, si bien la oferta es

atractiva en precios y prestaciones, la variedditnésida.
Tienda SSTT
SSTT

Existen variados SSTT en una industria fragmentddade en general se hacen reparaciones
menores, como cambio de pantalla y baterias cantjas limitada de a lo mas 2 meses. Una de
sus fortalezas es que tienen el conocimiento degwpiezas relevantes para competir con la venta
de un equipo nuevo o usado cobrando el costo @aepn e insumo. Los SSTT consultados tanto
en persa BIO-BIO como en mall Apumanque no comizalzan Smartphone lo que reflejan una
debilidad.

Marketplace

El dia de hoy existen distintos portales de veMarketplace, tales como, Mercado Libre, Yapo,
Ebay, Alibaba, donde se transan distintos produgtesrvicios, tanto en Chile como el extranjero,
gracias a los avances tecnoldgicos y la globalirapermite que se genere este tipo de comercio.
Dichos portales muchas veces se generan transasaionseguras y pueden traducirse en fraudes y
estafas. Ya que son ventas informales y sin coatgalno, por lo cual, los compradores pueden
verse involucrado en productos que no necesari@eeniplan con sus expectativas de una compra

segura.
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ANEXO 17 FOTOS REALES DE LOCAL COMERCIAL - AGUSTINAS-130 M2

llustracion N° 22: Fotos del local comercial quasen@ara
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ANEXO 18 MAPAS DE POSICIONAMIENTO RELATIVO

Primer Mapa - Cuadrante Usado/Semi-nuevos v/s Gardizado: Se aprecia el eje horizontal de
Smartphone Nuevos y Usados/Semi-nuevos y el efiealeque corresponde a si el Smartphone es
garantizado o no, lo que muestra que la empreasa tiea propuesta en término de garantia superior
a Experimac y Linio como competidores directos.

Segundo Mapa — Cuadrante Precios Bajos v/S Garantidos: Se aprecia el eje horizontal de
Precios Bajos y Precios Altos y el eje vertical queresponde a si el Smartphone es garantizado o
no, lo que muestra que la empresa tiene una pripoesveniente para el cliente en término de la
relacion precio/garantia.

Tercer mapa — Cuadrante Recibe Smartphone v/s Orige Conocido: Se aprecia el eje
horizontal de Recibe Smartphone y No recibe Smanply el eje vertical que corresponde a si el
Smartphone es o no de origen conocido, lo que muegte la empresa se diferencia en este
cuadrante frente al resto de sus competidores.

Cuarto mapa- Con servicios adicionales v/s Semi-nues: Se aprecia el eje horizontal Con
servicios adicionales y sin servicios adicionales gje vertical que corresponde a si el Smartphone
es nuevo 0 Usado/Semi-nuevos, lo que muestra geenfaesa se diferencia en este cuadrante
frente al resto de sus competidores al ofreceintlist servicios adicionales que tienen como
objetivo influenciar en la decisién de compra.

Se aprecia que la empresa tiene un posicionamampetitivo y administrable en el tiempo en
atributos de Precios, Garantia, Propuesta de smyvadicionales y el que reciba Smartphone
usados en parte de pago o0 en concesion marca otegaveompetitiva frente a sus competidores,
sin embargogl tercer mapa de posicionamiento, marca una apuesdiferenciadora frente al
resto, que con solo medidas de control y exigencidgscumentales se puede lograr garantizar el
origen del Smartphone, lo que impactaria positivam&e en lo comunicacional, y marcaria un
hito en Chile, en el sentido que RRSolution, serila primera y Unica empresa que garantiza
gue el Smartphone usado que compre un cliente es degen conocido y no robado.
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llustracion N° 23: Mapas de posicionamientos adiies

Semintlevao:
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