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Resumen ejecutivo

PETisos, es una Empresa dedicada a ofrecer soluciones para el cuidado saludable de las
mascotas. La empresa surge al detectar clientes de esta industria, que no encontraban
facilmente soluciones para sus necesidades especificas. A este tipo de clientes les interesa
de sobremanera el cuidado del medio ambiente, participando activamente en ello,
reciclando, comprando producto ecoldgicos o que no danen el medo ambiente. Tienen una
vinculacién afectiva fuerte con sus mascotas, considerandolas como un miembro mas de la
familia y adquieren bienes o servicios que garanticen su salud y bienestar.

Es en este tipo de clientes, en donde se encuentra la oportunidad de negocios en esta
industria y es a través de ella, que se construye el modelo de negocios de PETisos.

El modelo de negocios de PETisos se divide en, una oferta propia y una oferta tipo
marketplace. La oferta propia incluye servicios de hoteleria y guarderia, acompafado de
una oferta en alimentacién y accesorios. La oferta tipo marketplace incluye servicios de
veterinaria, spa y paseos, entre otros.

Chile lidera el gasto por persona en alimentos para mascotas en América Latina, con US$
44,2, ademas se proyectan crecimientos promedios en torno al 12 %. Indicadores que
hablan de una industria de un potencial importante y que aun no ha alcanzado su madurez.
Por lo tanto estamos enfrente de una industria que da fuertes sefiales para ser explotada.

El vinculo emocional es donde radica la ventaja competitiva de PETisos, ya que todos los
servicios ofrecidos, estaran guiados por estrictos protocolos de atenciéon y seguimiento
personalizado, acompanados de una infraestructura de primer nivel. Respecto a los
productos, la oferta solo incluira productos saludables certificados y que en su proceso de
produccién respeten el medioambiente.

PETisos cuenta con un equipo gestor, con experiencia a nivel latinoamericano en el area
comercial y logistica del retail y también en el area de control de gestion de la Industria
aeronautica, lo que implica experiencia y conocimientos en los principales indicadores de
gestion empresarial, garantizando de esta forma, el éxito y continuidad de la empresa.
Respecto a los indicadores financieros del proyecto, el VAN a 5 afios es de $ 288.835.551,
TIR de 65 %, inversion en capital de trabajo de $ 61.413.583, inversion en activo fijo de
$ 52.447.025, tasa de descuento corta de 13,43 % y tasa de descuento a perpetuidad de

14,18 %. La recuperacion de capital ocurre a fines del segundo afio.



I. Oportunidad de negocio

La Oportunidad de negocios que podemos encontrar en la industria de petcare a nivel
nacional tiene que ver con las auspiciosas proyecciones de crecimiento tanto a nivel
internacional como a nivel nacional, 2,2% y 12%, respectivamente. Sumando a esto se debe
mencionar que a nivel sudamericano Chile lidera el gasto en América Latina, donde mas del
60% de los hogares declara tener una mascota y la gran mayoria de la poblacién declara
estar interesada en su proteccion. Se aprecia también un aumento de la importancia de las
mascotas, pasando a ser un integrante mas de la familia.

Respecto a la industria nacional se observan competidores con diferentes ofertas, donde
algunos solo ofrecen productos, otros solo ofrecen servicios y otros una mezcla de ambos.
Teniendo en comun una oferta a través de un mixs con caracteristicas masivas, es decir,
dentro de la misma oferta se puede encontrar productos ecoldgicos y otros que no lo son.
Por lo tanto no se encuentra un competidor con una propuesta clara y diferenciadora en
relacién a ofrecer productos o servicios de una calidad superior, es decir, que sean
saludables y cuiden el medio ambiente.

Es en este punto donde nace la oportunidad de negocios para PETisos, ya que existe un
segmento de mercado que valora de sobremanera una oferta con productos saludables y
que cuiden el medio ambiente, es un segmento que esta muy bien informado que ademas
valora a la mascota como un integrante mas de la familia por lo tanto espera el mejor nivel
de atencion y que esta atencidn se personalizada.

Dado estos antecedentes, PETisos quiere proponer una alternativa diferente a lo que
actualmente se encuentra en el mercado. La propuesta se basara en ofrecer una serie de
servicios de manera personalizada y un mixs de productos saludables, que respeten y
cuiden el medio ambiente.

Para la mantencién de la ventaja competitiva en el tiempo, PETisos buscara, a través de su
equipo gestor, ofrecer continuamente nuevas soluciones tanto a nivel propio como a nivel
externo, buscando acuerdos con socios que cumplan con los mismos criterios y valores que
PETisos busca establecer en cada uno de los servicios o productos ofrecidos.

Para mas detalles de la Oportunidad de Negocios revisar capitulo 1 de la Parte | del

Informe.



II. Analisis de la industria, competidores, clientes

Globalmente, la industria en la cual se operara hoy se encuentra con un crecimiento
sostenido y en particular para Chile se espera que en 5 afios la facturacion aumente en mas
de un 56%.

Es importante identificar que existen 6 macrosegmentos en la industria y estos son: Saluda/
veterinaria, entrenamiento, spa, petsitting/hoteleria/guarderia, alimentacién & accesorios y
compra/venta de mascotas.

Para el analisis del entorno de la industria se realizé andlisis PESTEL en donde las
principales conclusiones radican en la importancia de la promulgacion de la Ley de
Tenencia Responsable en Chile, socialmente también se observa mayor madurez por el
cuidado del medio ambiente y las mascotas y también un desarrollo tecnologico acelerado
de plataformas que ofrecen servicios prestados por otras personas.

Adicionalmente también se efectud Analisis de 5+1 Fuerzas de Porter, el cual se resume en

la siguiente imagen:

Amenaza Empresas
Nuevos Complementa-
Competidores rias
Media Media/Alta
Poder de (4 - ) Poder de
. Rivalidad entre el
Negociacién N Negociacion
Competidores )
Proveedores Media/Baja Clientes
Bai .
aja S ) Media/Alta
Amenaza de
Sustitutos
Media/Alta
~—

llustracién 1: Diagrama 5+1 Fuerzas de Porter

En donde se concluye que el atractivo de la industria es medio/alto producto que si bien la
inversion y costos fijos son medianamente altos, hoy aun existe espacio para satisfacer
aquellos clientes que buscan un servicio mas personalizado, alimentacion sana y productos
ecolégicos para su mascota.

El tamafio de mercado que se obtuvo fue de 49 MMUS$ mensual, con foco en hogares con
mascotas en la Regién Metropolitana e interesados en servicios de cuidado de la mascota.
Sobre la evaluacion de los competidores, el competidor cuya propuesta de valor se acerca a
la de PETisos es Casa Cuore, sin incluir alimento saludable y productos ecoldgicos, pero
sus precios son mayores a lo que ofrecera PETisos.:

Sobre los clientes, el segmento cliente sera aquellos que valoran a la mascota como parte

de la familia, se encuentran hiperconectados, se informan mas que el promedio sobre su



alimentacion, se encuentran entre 20 y 45 afios, clase socioeconémico ABC1 dentro de la

Region Metropolitana; mayor detalle de esto se puede encontrar en la Parte | del Informe.



lll. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

PETisos, tiene como objetivo principal ofrecer soluciones para el cuidado personalizado de
las mascotas. Todo el modelo de negocios se basa en esta mision, que finalmente se
traduce en la propuesta de valor que se quiere entregar a los clientes, que no es otra que
soluciones a los cuidados de las mascotas a través de servicios personalizados y productos

saludables, todo esto enmarcado en el respeto y cuidado del medioambiente.

Los clientes son el foco desde donde se construyen todas las actividades que desarrolla
PETisos para construir soluciones que cumplan sus expectativas y dentro de estas
actividades se puede encontrar la ventaja competitiva de PETisos. Esta ventaja se traduce
en la atencion personalizada de las mascotas y el cliente a través de procedimientos de
atencion de la mascota que son similares a los utilizados en la actualidad en las personas,

diferenciando a la empresa de sus competidores mas cercanos.

La Estrategia que utilizara PETisos respecto al modelo de negocios elaborado, es la de
“Enfoque con Diferenciacion”, esto debido a que ofreceran soluciones a un segmento
especificos de clientes y estas soluciones tendran atributos que son percibidos como muy
importantes para el cliente, por lo tanto a través de este tipo de oferta se busca ser

percibidos como una empresa Unica.

Para lograr los objetivos que se ha impuesto PETisos, se ha establecido una estrategia de

crecimiento por etapas, existiran 3 etapas y cada una de ellas es dependiente de la otra.

Etapa 1: Etapa enfocada en darse a conocer. Estableciendo indicadores cuantitativos y

cualitativos para realizar correcciones de ruta de ser necesario.

Etapa 2: Se da comienzo a las alianzas con las distintas empresas, que otorguen servicios

complementarios especializados y ademas se da comienzo a los servicios propios.

Etapa 3: Etapa en la cual se consolida el modelo de integralidad, ofreciendo productos y

servicios, todo en un mismo lugar.

PETisos reconoce en la Responsabilidad Social Empresarial y en la sustentabilidad pilares
fundamentales y estratégicos para su funcionamiento y cree en la generacion del valor
compartido, es decir, que las estrategias y acciones adoptadas no solo generen valor para
la empresa, sino que ademas ayudan a mejorar el medioambiente y son un aporte para

mejorar las condiciones de las comunidades donde se opera.

Para mas detalles de la revisar capitulo 3 de la Parte | del Informe.



IV. Plan de marketing

Los objetivos de marketing estan elaborados en base a lo que PETisos considera como mas
relevante para el cumplimiento de los objetivos generales de la empresa, estos estan
relacionados con el control del crecimiento de las ventas, el conocimiento de la marca, la

satisfacciones de los clientes y el aumento de ellos.

La estrategia de segmentacion sera diferenciada y de nicho, que se enfocara en
caracteristicas especificas que determinan estos segmentos tales como el estilo de vida,
habitos de compra y necesidades/deseos. Geograficamente se utilizara el segmento de

mercado en base a 4 comunas: Las Condes, Vitacura, Providencia y Nufioa.

Dado el modelo de negocios de PETisos se establecera una estrategia de servicios y una
estrategia de productos, ambas estrategias estan desarrolladas en funcién de la propuesta
de valor desarrollada, es decir elaboracion de procedimientos de atencidén estrictos y
personalizados y productos certificadamente saludables y no dafinos para el medio

ambiente

La estrategia de precios se define en 3 grupos: el primero es alojamiento y transporte, que
corresponde a un 20% mas que el promedio de la competencia. El segundo son los
servicios de terceros que seran un 10% mayor al promedio de la competencia y el tercer

grupo son los accesorios y alimentacién que sera el promedio de la competencia directa.

Respecto a la estrategia de distribucion, los servicios se generaran dos tipos de estrategias
una a través de canales directos, para los servicios propios y otra a través de canales
indirectos, para los servicios tipo Marketplace. Para el caso de los productos sera a través

de canales directos.

Para la estrategia de comunicacion y ventas, aquella se enfocara en comunicar el mensaje:
“‘PETisos se encarga de tu mascota a través de servicios personalizados para su
alimentacion y recreacion, ofreciendo productos saludables y amigables con el

medioambiente”.

La estimacion de la demanda se baso en el universo asociado al segmento de clientes en
términos de perros, la cual corresponde a 84.627 perros. El primer afio se estima que los
primeros 4 meses no haya venta y cada linea de negocio tiene un crecimiento distinto que

se puede revisar en la Parte | del Informe.

El presupuesto de marketing y cronograma involucra conceptos como redes sociales,

google ads, influenciadores, eventos, difusion radial, alianzas con veterinarias y promocion
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con “flyers”. Parte el primer afio con 5 MM$ para luego tener un gasto promedio anual de

3,6 MM$. El detalle de todo lo anterior puede encontrarse en la Parte | del Informe.
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V. Plan de operaciones

5.1 Estrategia, alcance y tamafo de las operaciones

La estrategia de operaciones de PETisos se basa principalmente en la mision de la empresa, es
decir, cuidado personalizado de la mascota, respeto al medioambiente y a la comunidad. En la
practica se opta por subdividir las operaciones en operaciones internas, que seran las realizadas
por personal de PETisos y operaciones externas, que seran servicios brindados por los socios
de PETisos.

5.1.1 Instalaciones y recursos para la operaciéon
Las instalaciones seran propias y consta de un terreno de 5.000 mt?, en los cuales se ubicara el

hotel y la tienda. Sera de un piso, con 500 mt? construidos, ubicado en comuna de Colina.

INSTALACIONES DIMENSIONES CANTIDAD DESCRIPCION GENERAL

HOTEL 363 MT2 1 Habitaciones con F:lso ceramico, cama individual, colchon,
sabanas, decoracion interior, ventanas, luz.

OFICINA 1 Escritorio, silla, computador, implementos de oficina.

RECEPCION 1 Mn-es_on de atencion, silla, computador, implementos de
oficina.

TIENDA FISICA 87 MT2 1 M(.es-on de atencion, silla, computador, implementos de
oficina.

BANOS 2 Implementos sanitarios.

COCINA 1 Implementos Cocina.

RODEGA 20 MT2 1 Con Estantes, implementos para el movimiento de
materiales.

ESTACIONAMIENTOS 12,5 MT2 10 En exterior, demarcados para trabajadoresy clientes.

SECTOR ALIMENTACION Y PATIO TECHADO 65 MT2 1 Pa-tlu exte-rlor demarcado, CC-)I-'I implementos para dar .
alimentacion a mascotas. Utilizado para epocas de Iluvias.

BANO MASCOTA 20 VT2 1 Cerrado, para el bafio de las mascota si se encucia y para
prestar servicio de bafio exterior.

PATIO RECREO 1 Con arholes, pasto, juegos para mascotas, estara

4325 MT2 demarcado y cerrado.

TERRENO TOTAL 5000 MT2 1 Cerrado en toda su dimensiones, con rejas de seguridad,

camaras de vigilancia.

Tabla 1: Distribucion espacios infraestructura

Detalle de las dimensiones y capacidad de las habitaciones del hotel, se explican en la siguiente

tabla:
DESGLOSE HOTEL DIMENSIONES CANTIDAD CAPACIDAD TOTAL
HABITACION INDIVIDUAL (2,4 MT2) 168 MT2 70 70
HABITACION COMPARTIDAS (8,2 MT2, 4 MASCOTAS) 195 MT2 24 ag
CAPACIDAD TOTAL 363MT2 94 166

Tabla 2: Tamafio y cantidad de habitaciones

12



Detalle de los intangibles que intervienen en la operacion, se explican en la siguiente tabla:

INTANGIBLES CANTIDAD DESCRIPCION GENERAL

Sitio web corporativo, con capacidad de
PAGINA WEB CORPORATIVA 1 realizarventas paratodos los productosy
reservas paratodos los servicios las 24/7.

Sitio web corporativo, con capacidad de
APLICACION WEB CORPORATIVA 1 realizarventas de todos los productos y
reservas paratodos los servicios las 24/7.

Tabla 3: Intangibles

5.1.2 Tipos de operacion
° Operaciones internas
Los servicios que seran entregados a través de operaciones internas han sido seleccionados

debido a que son parte central del negocio, de la propuesta de valor y de la ventaja competitiva.

Hotel y guarderia: el hotel opera de forma continua 24/7, con el objetivo de estar siempre
disponible para los clientes. Los procesos clave dentro de la operacion son el momento de
contacto con el cliente y los procesos de apoyo tienen que ver con mantencion de las
instalaciones. Se operara con personal interno para la recepcion, vigilancia en la estadia y salida
del hotel.

Tienda fisica: la tienda fisica estara dentro del hotel con horario de 08:00 a 17:00 horas.

Operara con personal capacitado en la funcién de ventas y manejo de inventario.

Tienda web y aplicacion web: operara 24/7. Estara a cargo de personal especializado en venta

y gestién de soluciones comerciales via web. Poseera despacho a domicilio con cargo al cliente.

° Operaciones externas
Los servicios que seran entregados a través de operaciones externas fueron seleccionados
debido a que no son parte central del negocio, pero ayudan al cliente a tener una oferta integral

de servicios con el plus de ser recomendado por PETisos.

Veterinarias: clinicas asociadas que operaran segun el horario disponible. Seran
seleccionadas a través de un riguroso test de analisis, dado los valores de PETisos.

Adiestradores: personas asociadas que operaran segun horario acordado. Seran
seleccionadas a través de un riguroso test de analisis, con el objetivo de que sigan los

valores de PETisos.
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Bano, petsitting y paseos: clinica asociada que operara segun el horario que tenga

disponible. Seran seleccionadas a través de un riguroso test de analisis, con el objetivo de

que siga los valores de PETisos.

5.2 Flujo de operaciones

A continuacion, se describen los flujos de procesos principales de PETisos [Para mas

detalle, ver Anexo 5].

5.2.1: Flujo con reserva de hotel/guarderia sin transporte

FLUJO NORMAL DE PROCESO: CLIENTE CON RESERVA HOTEL O GUARDERIA, SIN TRANSPORTE HOTEL

INICIO

RECEPCIONISTA DA
BIENVENDA A CLIENTE Y
SE ACTIVA CHEQUEO
VETERINARIO

CLIENTE LLEGA A
RECEPCION CON MASCOTA

MASCOTA EN
BUEN
ESTADO

RECOMENDACION DE
MEDICAMENTOS
DURANTE ESTADIA

MASCOTAES DIRIGIDA A
SU HABITACION

HABITACION REASIGNA A OTRA

RECHEQUEO HABITACION oK HABITACION

MASCOTA ES DEJADA EN

CLIENTE LLEGA A
RECEPCION POR SU
MASCOTA

TERMINO PERIODO DE
ALOJAMIENTO

SU HABITACION

CHEQUEO VETERINARIO
Y RECOMENDACIONES

CHECK OUT

llustracion 2: Flujo con reserva de hotel/quarderia sin transporte
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5.2.2: Flujo con reserva de hotel/guarderia con transporte

FLUJO NORMAL DE PROCESOS HOTEL: CLIENTE CON RESERVA HOTEL O GUARDERIA, CON TRANSPORTE HOTEL

| INICIO |

MASCOTA EN CONTACTO CLIENTE,
TRANSPORTE RETIRA A TRANSPORTE LLEGA A ACTIVACION CHEQUEO BUEN RECOMENDACION DE
MASCOTA EN DOMICILIO RECEPCION CON MASCOTA VETERINARIO

MEDICAMENTOS
L DURANTE ESTADIA

MASCOTAES DIRIGIDAA
SU HABITACION

" HABITACION REASIGNA A OTRA
RECHEQUEO HABITACION oK e

MASCOTA ES DEJADA EN

SU HABITACION

CLIENTE LLEGA A F
TERMINO PERIODO DE - CHEQUEO VETERINARIO
RECEPCION POR SU ’ CHECK OUT 1
ALOJAMIENTO MASCOTA Y RECOMENDACIONES N
llustracién 3: Flujo con reserva de hotel/quarderia con transporte
5.2.3: Flujo a través de tienda fisica
FLUJO NORMAL DE PROCESOS VENTA DE PRODUCTOS: TIENDA FISICA
INICIO
B D QUIERE ‘ﬁ??:fc?: szrc':
CLIENTE LLEGA A TIENDA BIENVENIDA A CLIENTE £
Y OFRECE AYUDA AYUDA QUEDA A LA VISTA
DEL CLIENTE
VENDEDOR PREGUNTA
POREL TIPO DE VENDEDOR BUSCA VEN::ch’Eg;LEI? E VENDEDOR SE DESPIDE
PRODUCTO QUE PRODUCTO DETALLE Y AGRADECE VISITA
NECESITA
VENDEDOR PREGUNTA NO
VENDEDOR INVITA AL VENDEDOR INGRESA A CLIENTE S| PUEDE CLIENTE
CLIENTE A PASAR A LA VENTA DE PRODUCTOS INGRESAR DATOS AL y—
CAJA SISTEMA, EXPLICANDO
LOS BENEFICIOS
VENDEDOR INGRESA VENDECOR AGRADECE [3
INFORMACION DEL COMPRA, ENTREGA 1
CLIENTE AL SISTEMA BOLETAY PRODUCTOS ||

llustracion 4: Flujo a través de tienda fisica
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5.2.4: Flujo a través de tienda o aplicaciéon web

FLUJO NORMAL DE PROCESOS VENTA DE PRODUCTOS TIENDA WEB

INICIO

INGRESA

CLIENTE INGRESAA SELECCIONA PRODUCTOS A SELECCIONA OPCION

CLIENTE INGRESA A CATALOGO DE PRODUCTOS ¥

PAGINA DE TIENDA WEB PRODUCTOS CANTIDAD CARRO DE COMPRA PAGAR

WEB

GENERACION DE BOLETA
WEB, OPCION DE
GUARDAR O ENVIAR A
MAIL PERSONAL

INGRESA OPCION DE SELECCIONA OPCION DE INGRESA DATOS
DESPACHO A DOMICILIO PAGO ; DEBITO O PERSONALES PARA EL
O RETIRO EN TIENDA CREDITO PAGO

GENERACION DE GUIA
INTERNA CON TODA LA DESPACHO CLIENTE SE DIRIGEA LA CLIENTE LLEGA A LA

INFORMACION DE LA A TIENDA EN FECHA DE TIENDA Y RETIRA
VENTA DOMICILIO ENTREGA PRODUCTO CON BOLETA

CLIENTE ESPERA PETISOS DESPACHA
PRODUCTOEN SU ’ PRODUCTO A TRAVES DE
DIRECCION DE ENTREGA ViA EXTERANA

CLIENTE RECIBE
PRODUCTOEN SU
DIRECCION DE ENTREGA

=

llustracion 5: Flujo a través de tienda o aplicacion web

5.3 Plan de desarrollo e implementacion

Para el plan de desarrollo e implementacion se consideraran las tres etapas de crecimiento
mencionadas en el capitulo 3.3. Para al periodo anterior a la etapa 1, se trabajara con el

concepto de habilitacion de propiedad y personal.

5.3.1 Habilitacion de propiedad

Se establece periodo de 12 meses para la puesta en marcha del hotel, esto incluye los
tramites del crédito hipotecario, permisos municipales, permisos de otros entes reguladores,
constitucion de la empresa, construccion de todas las instalaciones, compra mobiliario,
compra de stock para las tiendas, desarrollo pagina web y la compra e instalacién de
software ERP. Personal es el nombre para el proceso de reclutamiento, seleccion y

capacitacion del recurso humano que trabajara en PETisos.

5.3.2 Etapa 1

Etapa en la que PETisos realiza esfuerzos enfocados en darse a conocer a través de
campafnas de marketing intensivas. El periodo de marcha blanca se establece en 6 meses,
durante el cual se iran corrigiendo procesos o procedimientos que fueron asumidos

teéricamente y que luego llevados a la practica no coinciden necesariamente con los
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supuestos iniciales. Se inicia el proceso de reclutamiento de servicios externos 1, para la

etapa 2.

5.3.3 Etapa 2

Etapa 2, en que PETisos espera tener cerrada con éxito la etapa 1. Una vez seleccionados
los servicios externos, y con el objetivo de avanzar con el objetivo de la integralidad, se da
comienzo a la oferta de servicios de adiestramiento, veterinarias y bafos de mascotas. Con
un periodo de marcha blanca de 3 meses. Se inicia el proceso de reclutamiento de servicios
externos 2, para la etapa 3. Se da inicio del desarrollo de la aplicaciéon web, que sera un

nuevo canal virtual en donde se ofreceran todos los servicios y productos de PETisos.

5.3.4 Etapa 3

Etapa 3, en que PETisos espera tener cerrada con éxito la etapa 2. Una vez seleccionados
a los socios de servicios externos y con el objetivo de terminar con el objetivo de la
integralidad, se da comienzo a la oferta de servicios de paseo de mascotas y petsitting. Con
un periodo de marcha blanca de 3 meses. Ademas, en esta etapa se da inicio a la operacion
de la aplicacion web. Aqui se consolida el modelo de integralidad ofrecido, sumandose

como un adicional a la propuesta de valor del cliente de PETisos.

5.3.5 Carta Gantt

[ ARO/MES
2019 2020 2011 2022

NOMBRE DE L ATAREA Dx:;\::](IDMIENZD FIN LEXGREELY 3 |4 (5 (6|7 (8(9|10|11(12|{1|2|3(4|5|6|7(8|9|10(11(12(1|2(3|4|5|6|7 (8|9 |10(11]|12[1(2|3|4 (5|6
Habilitad6n Propiedad 365 01-03-2019 | 01-03-2019 | Eq.Gestor
Personal -
Entrevistas de Reclutamiento 62 01-12-2019 | 31-01-2020 | Eq. Gestor
Contratacidn Personal 5 10-02-2020 | 14-02-2020 | Eq. Gestor
Capacitacién Personal 12 17-02-2020 | 28-02-2020 | Eq.Gestor
Inicio de O peracionesEtapa 1- El Inicio RN
naguracién del Hotel 1 01-03-2020 | 01-03-2020 | Gte General
Inaguracién del Tienda Fisica 1 01-03-2020 | 01-03-2020 | Gte.General
Inaguracién del Tienda Web 1 01-03-2020 | 01-03-2020 | Gte.General
nicio Operacidn Transportes 1 01-03-2020 | 01-03-2020 | Gte .General
Marcha Blanca Etapa 1 154 01-03-2020 | 01-08-2020 | Gte.General
Reclutamiento Sodos de Serv.Extemos 1 181 01-09-2020 | 28-02-2021 | Eq.Gestor
Inicio de Operaciones Etapa 2 La Red 1
nicio Servico Externo de Adiestramiento 1 01-03-2021 | 01-03-2021 | Gte.General
nicio Servicio Externa de Veterinarias 1 01-03-2021 | 01-03-2021 | Gte.General
nicio Servicio Externo de Bafio mascotas 1 01-03-2021 | 01-03-2021 | Gte General
Marcha Blanca Etapa 2 62 01-03-2021 | 01-05-2021 | Gte.General
Reclutamiento Sodos de Serv.Extemos 2 245 01-06-2021 | 31-01-2022 | Eq. Gestor
Desarrollo Apliacién Web 307 01-04-2021 | 01-02-2022 | Eq. Gestor
Inicio de Operaciones Etapa 3- Integralidad -:
Inaguracidn del Aplicacion Web 1 01-03-2022 | 01-03-2022 | Gte.General
nicio Servicio Externo de Paseo Mascotas 1 01-03-2022 | 01-03-2022 | Gte General
nicio Servido Externo de Petsitting 1 01-03-2022 | 01-03-2022 | Gte.General
Marcha Blanca Etapa 3 62 01-03-2022 | 01-05-2022 | Gte.General
Todos los Servidos Advos 1 01-06-2022| 01-06-2022| Gte.General .

llustracién 6: Carta Gantt Plan de operaciones
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5.4 Dotacién

La dotacidon necesaria para dar soporte a los procesos anteriormente descritos es la

siguiente:

CARGO DOTACION

ADMINISTRADOR GENERAL 1
VENDEDOR 1
COORDINADOR LOGISTICO 1
VETERINARIO 3
CUIDADOR NOCTURNO 1

Tabla 4: Dotacion por cargo

5.4.1 Dotacién requerida en el horizonte de tiempo
La dotacién necesaria para el inicio de las operaciones es de 7 personas, contratacion 15

dias antes de la inauguracion de la etapa 1, con el objetivo de una induccion y capacitacion.

5.4.2 Proceso de reclutamiento, induccién y capacitacién

° El proceso de reclutamiento es derivado a una empresa externa experta en este tipo
de procesos. Estableciendo las caracteristicas, capacidades y competencias
necesarias para pertenecer al equipo de PETisos. Para mas detalle sobre los perfiles
necesarios, consultar capitulo 6.2, de estructura organizacional.

° El proceso de induccion, a cargo del equipo gestor y gerente general, proceso que
otorga informacién de PETisos, respecto a su mision, vision y valores. Historia de la
empresa, politicas de la empresa e informacion del cargo a desempefar.

° El proceso de capacitacion, a cargo del equipo gestor y gerente general, proceso que
incluira manual de procedimiento, capacitacion de procesos de la empresa,

capacitacion especifica del cargo y trabajo a desempenar.
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VL.

Equipo del proyecto

6.1 Equipo gestor

Equipo gestor se encontrara conformado por un director de proyectos y dos jefes de proyecto,

cuyos perfiles de cargo deberan obedecer a los puntos que siguen a continuacion.

6.1.1 Caracteristicas

Compromiso: se va a requerir un nivel de involucramiento importante dentro del proyecto,
por lo que se valorara compromiso con este, de manera que se sienta co-responsable del
resultado.

Disciplina: va a ser necesario que las personas tengan constancia en el trabajo que
realizan, ya que en un principio los resultados no son inmediatos y sera necesario tener
tolerancia a la frustracion y resiliencia.

Determinacion: parte de las funciones importantes radicard en la toma de decisiones de
manera rapida pero siempre informada, mapeando los riesgos y posibles planes de
mitigacion.

Iniciativa: resulta importante la capacidad de cuestionar y proponer dentro de la

implementacion del proyecto.

6.1.2 Competencias

Liderazgo: principalmente en relacién con gestionar recursos y coordinando con sus pares
para alcanzar distintos objetivos. Va a resultar importante que haga seguimiento vy
monitoree regularmente su trabajo, generando planes de accidn para mitigar problemas y
asegurar el cumplimiento.

Influencia: sera importante ser claro y conciso en la expresién de ideas, tener capacidad
de persuasion logrando la colaboracion de otros, asi también poder negociar siendo
asertivo para plantear un desacuerdo sin afectar la relacion de largo plazo.

Colaboracién: principalmente asociado al respeto en relacion con el trato y construccion de
relaciones de confianza, tratando de generar un clima positivo. Valorar la diversidad y estar
abierto a trabajar en un contexto multicultural. Tener la flexibilidad de cambiar de opinién y
ser abierto a la critica, de manera de empujar la resolucion de conflictos de manera
constructiva.

Orientacion a resultados: resulta importante la responsabilidad en términos de imponerse
elevados estandares de desempefio y hacerse responsable del resultado final de su

trabajo. También es esperada la planificacion, organizacion de manera sistematica
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administrando tiempo y prioridades, comunicando problemas o retrasos que puedan

impactar su trabajo de manera temprana.

6.1.3 Capacidad de apropiacioén de la oportunidad de negocios

La capacidad de apropiacién de la oportunidad de negocios se va a respaldar en las

conclusiones obtenidas de la investigacion de mercado como capacidades individuales del

equipo gestor, tales como:

Conocimiento a modo general de hacia dénde va la industria, qué nivel de crecimiento
tiene y cuales estan siendo las preferencias de los usuarios hoy en dia.

Conocimiento profundo de los actores del mercado en relacién productos y servicios que
estos ofrecen, a qué precio y qué demanda estimada tienen durante el afo.

Conocimiento adquirido gracias a encuesta de N=100 para segmento objetivo, en donde
se obtienen conclusiones claras de los servicios que desean y su disposicion a pagar.
Estudio de caracteristicas de este segmento de clientes que va en aumento, en donde se
buscara conectar un lado emocional de ellos a través de un servicio de mayor estandar y
personalizado.

Propuesta de valor que se ira mejorando a medida que avanza el tiempo con servicios
complementarios via marketplace y aplicacién web.

Afos de experiencia del equipo en gestion de proyectos que permitiran una
implementacion exitosa.

Motivacién y conviccién por oportunidad de negocios que impulsa la persistencia a llevarlo

a cabo.

6.1.4 Roles que tendran

Los roles del equipo gestor se dividiran en dos grandes grupos, que se describen a continuacion:

Ventas, marketing y cliente: para estos conceptos la implementacion estara a cargo de uno
de los jefes de proyecto, en donde parte de sus tareas sera determinar los canales
especificos de acuerdo con el presupuesto de marketing para maximizar la difusion de
PETisos, los productos que ofrece y el concepto detras de la propuesta de valor que se
ofrece; asi también, validar la estimacion de demanda y vincularla al plan de difusion de
marca anteriormente mencionado. También resultara importante trabajar de manera
coordinada con su par para velar que la experiencia de cliente sea uno de los aspectos
distintivos de este nuevo actor en el mercado.

Administracion, gestion y operaciones: el otro jefe de proyectos se enfocara en la
implementacion de estos aspectos, lo cual hace relacion con determinar especificamente
qué proveedores se tendra, a qué costo especifico, niveles de escalacién y condiciones de

pago. Velara por el cumplimiento del presupuesto y también que el plan de operaciones se
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implemente de manera correcta, de manera que en el dia a dia se mantenga una

continuidad operacional.

6.2 Estructura organizacional

6.2.1 Dotacidén necesaria en el tiempo
La dotacion necesaria en el tiempo se mantendra constante en el primer afio y correspondera a

siete personas. La siguiente figura ilustra la estructura organizacional:

Administrador

General

Cuidador
Nocturno

Coordinador
Logistico

Vendedor Veterinario 1 Veterinario 2 Veterinario 3

llustracién 7: Organigrama

En donde:

° Las posiciones de soporte, tales como administrador y vendedor, trabajaran de lunes a
viernes en horario de 8:00 a 17:00 horas.

) El coordinador logistico trabajara en dos turnos de 4 horas, desde las 5:30 hasta las 9:30
horas y desde las 17:00 hasta las 21:00 horas, para recoger o ir a dejar a las mascotas.

° Los veterinarios y cuidador trabajaran en horario de turnos acorde a la siguiente figura, en

donde existe “traslape” de 15 o 30 minutos entre turno para poder hacer el debido

traspaso:
Funcionario Horario Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
Veterinario 1|8:00 a 17:00 Si Si Si No Si No No
Veterinario 1|16:45 a 1:45 No No No No No Si No
Veterinario 2| 16:45 a 1:45 Si Si No Si No No Si
Veterinario 2| 1:30 a 8:30 No No No No No Si No
Veterinario 3|6:00 a 17:00 No No No Si No Si Si
Veterinario 3| 16:45 a 1:45 No No Si No Si No No
Cuidador | 1:30 a 8:30 Si Si Si Si Si No Si

Tabla 5: Horario de turnos

El disefio de turnos cumple con la normativa actual de maximo de horas trabajadas
semanalmente y en ningun caso excede un turno mayor a 9 horas con 1 hora de colacion
incluida para cada dia, la suma de horas trabajadas no excede las 45 horas semanales y todos

tienen 1 o 2 dias de descanso.
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Dado el aumento importante de servicio de transporte de cara al segundo afio [Revisar en el
punto 4.7], para ese entonces se incorporara como apoyo otro coordinador logistico en el mismo
horario que el primero. Para no incurrir en inversién, se le solicitara tener vehiculo y se

compensara con sueldo mayor.

6.2.2 Caracteristicas y capacidades

De manera transversal, se exigira a administrador general, vendedor y veterinarios que cumplan

con las caracteristicas desarrolladas en el punto 6.1.1 en relacién con compromiso, disciplina,

determinacion e iniciativa.

Adicionalmente, de manera individual, deberan tener las siguientes capacidades:

° Administrador general: empatia, autocontrol y carisma para motivar a su equipo a cargo.
Tener la capacidad de delegar temas manteniendo un conocimiento aceptable del nivel de
detalle que requiere. Parte de sus funciones también sera seleccionar al equipo, por lo que
sera necesaria una mirada critica, objetiva y clara de los perfiles de todos los cargos de la
compaiia.

° Vendedor: debe tener la caracteristica de poder planificar sus tareas de manera de lograr
los objetivos en relacion con venta, conocimiento de marca, experiencia de cliente,
rentabilidad y correcta operacién del negocio. Parte de las capacidades claves sera tener
buena comunicacién y capacidad de negociacién, junto con una apertura al cambio, si es
que aquello resulta necesario.

° Coordinador logistico: deben tener la capacidad de asegurar el correcto funcionamiento de
la operacion, levantando riesgos o problemas con tiempo. Parte importante del contacto
con el cliente pasa por ellos, por lo que también se deben caracterizar por tener empatia y
amabilidad.

) Veterinarios: parte de las caracteristicas importantes radican en la amabilidad, paciencia y
comprension, siempre con conocimiento técnico suficiente a su profesion, pero también
con gran vocacion por el cuidado de los animales. Parte importante de sus capacidades
tendran relacion con un agil nivel de respuesta en caso de emergencias de salud.

° Cuidador nocturno: importante sera el compromiso con la seguridad del recinto y de
quienes lo habitan. Debe poseer la capacidad de alertar de manera temprana cualquier

situacidén que represente una amenaza en términos de seguridad.

6.2.3 Competencias requeridas

Se exigira transversalmente las siguientes competencias para todos los funcionarios:

° Seguridad: deberan priorizar siempre la seguridad por sobre los negocios del resuelto u
operacion, promoviendo el reportar riesgos, fraudes y malas practicas, actuando con

rigurosidad ante incumplimientos.

22



Gestion de riesgos: deberan monitorear y gestionar los factores de riesgo asociado a sus
areas, revisar sus procesos e implementar mejora para reducir riesgos y asegurar
compliance. En caso de detectar riesgos, actuar rapidamente en su mitigacién y escalar si
resulta pertinente.

Compliance: deberan mantenerse actualizados sobre politicas, normativas y estandares

que apliquen a cada area, velando por su cumplimiento.

Y en particular para cada cargo se exigira profundizar en las siguientes competencias:

Administrador general: debera tener la competencia de pensamiento estratégico,
principalmente en relacion con el andlisis, capacidad de aprendizaje, resolucion de
problemas y vision estratégica. Asi también resulta importante que, dado que es el lider del
equipo que tiene a cargo, posea la competencia de desarrollo de talento y capacidades,
principalmente en relacién a tener apertura al feedback, entregar feedback, tener foco en
el desarrollo y gestionar el desempefio y talento.

Vendedor y coordinador: manejo de presion. Ambos jefes deberan tener la competencia de
cambio y contingencia, principalmente en relacién con mantener la calma y optimismo,
tener flexibilidad para modificar las prioridades, detectar y anticipar situaciones de crisis o
contingencia y efectividad de trabajo bajo presién.

Veterinarios: competencias clave en orientacion al cliente, principalmente en relacién a
actitud de servicio, comunicacion, comprension de la cadena de valor y cumplimiento de la

promesa en relacién al cuidado de la mascota.

6.2.4 Dotacién requerida en horizonte de evaluacién del proyecto

El horizonte de evaluacion del proyecto seran 5 afios, en donde solo se afiade un coordinador

logistico en el segundo afio para apoyar las labores de transporte, con las mismas funciones y

horarios que el ya existente.

6.3 Incentivos y compensaciones

6.3.1 Niveles de remuneraciones del equipo

Las remuneraciones fijas mensuales para cada cargo se detallan en la siguiente tabla:

Cargo Sueldo Bruto Sueldo Liquido

Administrador General $ 1500000 (% 1.200.000
Vendedor $ 1.000.000 (& 800 000
Veterinarios $ 1125000 ( & 900.000
Coordinador Logistico 1 $ 750000( % 600.000
Coordinador Logistico 2 $ 875000( % 700.000
Cuidador (Guardia) $ 625000( % 500.000

Tabla 6: Sueldos por cargo
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El sueldo bruto se reajustara anualmente por IPC para todos los colaboradores.

6.3.2 Consistencia con la industria
Para personal de soporte, como administrador general y vendedor, se utilizé6 fuente Hays. Para
veterinarios, se utilizé el promedio de la industria, ya que sera necesaria experiencia entre 2y 5

afos. En base a distintas fuentes se determiné el sueldo bruto'.
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VIL.

Plan financiero

7.1 Tabla de supuestos

El detalle de los supuestos utilizados para el plan financiero queda en la siguiente tabla:

Concepto Supuesto Detalle Observaciones
Condiciones Tasa de impuesto Utilidades 27% Acorde a SlI
Impositivas, Legales |Costo empresa remuneraciones 25% del sueldo liquido |11% AFP, 7% Isapre/Fonasa y 6% Impuesto Unico y Gratificacion legal
y Tributarias VA 19%
Periodo de evaluacion del proyecto 5 Aiios Marzo 2020 - Febrero 2024
Temporalidad Dias de atencidn 365 por afio
Cantidad de dias por mes 30
Variables UF 28.000
Macroecondémicas |IPC Proyectado 3,00% Acorde a Informe de Politica Monetaria Marzo 2019
Costo tr ion Cobro Transbank sobre el precio 3%
% de compras hechas con Transbank 90%
Supuestos Demanda Ver capitulo 4.7
Ingresos Escalacién anual de precios 5%
Plazos cuentas por cobrar Contado Caja producto de las ventas se perciben el mismo dia en que ocurre la venta
Coniribucion alimentacion saludable 50%
Costos Variables Contribucién accesorios ecolégicos 50%
Contribucién transporte 50%
Comisién por senvicios externos 15% Pelugueria, Bafio, Veterinaria, Adiestramiento, Petsitting y Paseo de Perros
Costos Fijos Estacionalidad costos de marketing Uniforme Costo anual estimado se divide mensualmente de manera uniforme
Otros Gastos de Administracion e Informatica Exentos de IVA
Premio por Riesgo (Rm - Rf) 6,94% Fuente: Damodaran a Enero 2019
Beta despalancado 0,71 Unlevered Beta Corrected for cash. Fuente: Stern NYU (Damodaran) para Hotel
Parémetros Tasa de |Tasa libre de riesgo larga (RfL) UF +0,25% Bono de Banco Central Chile en UF a 20 afios para agosto 2019. Fuente: www abif cl
descuento Tasa libre de riesgo corta (RfC) 2,50% Bono de Banco Central Chile en Pesos a 5 aiios para agosto 2019. Fuente: www.abif.cl
Premio Start Up 3%
Premio Liquidez 3%

Tabla 7: Tabla de supuestos

Donde las principales fuentes de informacion vienen del SII' y Damodaran'.

7.2 Estimacién de ingresos

De acuerdo con los precios que se encuentran en el ANEXO 1 y a la estimacion de demanda
que aparece en el punto 4.7, la estimacion de ingresos netos (descontando IVA de la tabla del

ANEXO 1) por mes para el primer afio y por afo para los afios 2 a 5 se encuentran en MM$ en

la siguiente tabla:

Concepto Mes 10 Mes12 Afo1 Aho2 Afo3
Hotel $ -% 18 ¢ 02 % 12 % 06 $§ 04 $ 29 % 90 $ 95|% 256|% 270 |% 314($ 345 |% 383
Guarderia $ -$ 05 % 59 % 52 % 112 %154 % 62 $ 59 $ 87|$ 589|$1433|$159,3|$168,1|$179,2
Transporte $ - % 01 % 07 % 08 % 18 % 28 % 14 $ 15 $ 22($ 112|$ 350|% 424|$ 509|% 585
Alimentacion $ -$ 27 ¢$ 55 % 83 % 111 % 139 $ 166 $ 193 $ 221|$ 994 |$1925|$220,7 |$239,7 |$2587
Accesorios $ -% 05¢ 109% 15 % 21 % 26 $§ 31 % 36 % 41|% 184|$ 345|9% 396|% 428 |% 461
Peluqueria $ - % - % - % - % - % - % - % - % -9 -1$ 09|% 10|% 10|% 10
Barfio $ - % - $ - % - % - % - % - % - % -1% -/$ 07/% 08(% 09/% 09
Veterinaria $ - % - $ - % - $ - % - % - % - % -1% -|$ o08|% 09(% 10/% 10
Adiestramiento - % - % - 8 - % - 8 - % - % - % -8 -|$ 10(% 11]$ 12($ 13
Petsitting $ - % - % - % - % - % - % - % - % -1 % -1 % -|$ 02|% 02|% 02
Paseo de Perros $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -1% -1$ -/%$ 01]% 01/% 01
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $4358 $§ $ $

Tabla 8: Ingresos (MM$)
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7.3 Plan de inversiones inicial y futuro

La siguiente tabla muestra el plan de Inversiones por concepto, en donde todas ocurren en el

mes 0, es decir, antes de la operacion. El detalle se encuentra en el ANEXO 2.

Concepto Sub Concepto $
Estantes Bodegas $ 5.199.960
Recepcion $ 1.599.000
IMuebles Mesa colaborativa $ 570.357
Oficina Sillas Oficina $ 373.793
Silla Cuidador $ 39.429
Teléfonos $ 59.940
Inversion en arreglar inmueble $ 21.000.000
Aire acondicionado y calefaccion $ 7.499.850
Habilitacion Jardin y Rejas $ 2.000.000
Habilitacién Decoracion $ 2.000.000
Propiedad Camaras de Seguridad $ 1.763.020
Juegos para el patio $ 1.500.000
Computadores $ 1.199.940
Televisor Recepcion $ 379.990
Caja Registradora $ 93.000
Camas Perros $ 3.300.000
A - Ropa de cama $ 2.350.000

CCesorios

para Perros Juguetes parei perms $ 698.175
Huespedes Mesas Metélicas $ 399.980
Implementos Higiene Canina $ 300.000
Bebederos $ 119.600

$ 52.447.025

Tabla 9: Plan de inversiones

7.4 Proyecciones de los estados de resultado

Las proyecciones de los estados de resultado se encuentran en la siguiente tabla:

Tabla 10: Proyecciones estado de resultado

DATOS PROYECTADOS
Afo 2 Ao 3 Ano 4

ESTADO DE RESULTADOS
Ventas netas 213.530.293 | 435.759.442 | 497.527.858 | 540.467.908 | 585.448.436
Costos de Venta (71.343.146)| (149.059.638)| (172.346.084)| (189.911.598)| (206.975.429)
Margen de Contribucién 142.187.147 | 286.699.804 | 325.181.774 | 350.556.310 | 378.473.007
Gastos de ventas (4.950.000)| (3.600.000)| (3.500.000)] (3.777.500)| (4.057.750)
Gastos administrativos (62.400.000)| (64.272.000)| (66.200.160)| (68.186.165)| (70.231.750)
Gastos operacionales (63.598.560)| (75.808.560)| (77.884.860)| (80.023.449)| (82.226.196)
EBITDA 11.238.587 | 143.019.244 | 177.596.754 | 198.569.196 | 221.957.311
Depreciacion (5.244.703)|  (5.244.703)| (5.244.703)] (5.244.703)] (5.244.703)
Amortizacion - - - - -
EBIT 5.993.884 | 137.774.541 | 172.352.051 | 193.324.493 | 216.712.609
Otros gastos no operacionales (gastos) - - - - -
Otros ingresos no operacionales (ingresos) - - - - -
Utilidad antes de Impuesto 5.993.884 | 137.774.541 | 172,352.051 | 193.324.493 | 216.712.609
Impuesto a la renta (1.618.349)| (37.199.126)| (46.535.054)| (52.197.613)| (58.512.404)
UTILIDAD (PERDIDA) DESPUES DE IMPUESTO 4.375.536 100.575.415 125.816.997 141.126.880 158.200.204
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El detalle de los ingresos se encuentra en el punto 7.2, mientras que el detalle de costos por

mes para el primer afo y la apertura de los distintos conceptos se encuentra en el ANEXO 3.

7.5 Proyecciones de flujo de caja

Para el caso de evaluacion del proyecto puro y cierre de la empresa en 5 afos, las proyecciones

de flujo de caja son:

DATOS PROYECTADOS

Ao 2 Ao 3

FLUJO DE CAJA PROYECTO PURO

UTILIDAD {PERDIDA) DESPUES DE IMPUESTO - 4.375.536 | 100.575.415 | 125.816.997 | 141.126.880 | 158.200.204
+ Depreciacidn - 5.244.703 5.244.703 5.244.703 5.244.703 5.244.703
+ Amortizacion - - - -
- Inversién en activo fijo (52.447.025) - - - - -
- Inversién en Capital de Trabajo (61.413.583) - - - - -

+ Recuperacion del Capital de Trabajo 61.413.583

+ Valor Desecho Activos 26.223.513

FLUJO NETO PURO ACTIVOS (113.860.608) 9.620.238 105.820.118 131.061.700 146.371.583 251.082.002

Tabla 11: Flujo de caja puro para cierre a 5 afios

En donde el capital de trabajo se encuentra calculado en el punto 7.10. Para el caso de

evaluacion del proyecto puro, flujo infinito, las proyecciones de flujo de caja son:

DATOS PROYECTADOS

Afio 2 Afio 3

FLUJO DE CAJA PROYECTO PURO

UTILIDAD {PERD\DA] DESPUES DE IMPUESTO - 4.375.536 | 100.575.415 | 125.816.997 | 141.126.880 158.200.204
+ Depreciacion - 5.244.703 5.244.703 5.244.703 5.244.703 5.244.703
+ Amortizacién - - - - - -
- Inversién en activo fijo (52.447.025)

- Inversidn en Capital de Trabajo (61.413.583) -

+ Valor Presente Flujos Futuros 1.152.855.297

FLUJO NETO PURO ACTIVOS (113.860.608) 9.620.238 105.820.118 131.061.700 146.371.583 1.316.300.204

Tabla 12: Flujo de caja puro para perpetuidad

En donde para esta ultima se ha utilizado la férmula de anualidad, tomando los flujos del ultimo
afno, descontando valor residual y recuperacion de capital de trabajo. El calculo de la tasa de

descuento utilizada para estos efectos se explicara en el capitulo 7.6.

7.6 Calculo de tasa de descuento

Vale recordar los supuestos dentro de la tasa de descuento:

Premio por Riesgo (Rm - Rf) 6,94% Fuente: Damodaran a Enero 2019
Beta despal do 0,71 Unlevered Beta Corrected for cash. Fuente: Stern NYU (Damodaran) para Hotel
Parametros Tasa de |Tasa libre de riesgo larga (RfL) UF + 0,25% Bono de Banco Central Chile en UF a 20 afios para agosto 2019. Fuente: www_abif.cl
descuento Tasa libre de riesgo corta (RfC) 2,50% Bono de Banco Central Chile en Pesos a 5 afios para agosto 2019. Fuente: www abif.cl
Premio Start Up 3%
Premio Liquidez 3%

Tabla 13: Supuestos tasa de descuento
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Por otro lado, se sabe que la tasa de descuento es:
R,=R+(R,—R,) Bj+ Premio Liquidez + Premio Start Up
Lo que permite calcular dos tasas de descuento, larga y corta para perpetuidad y evaluacién a 5
afos:
R
R

=14,18%
=13,43%

Larga

Corta

7.7 Evaluacion financiera del proyecto puro sin deuda

El VAN vy la TIR del proyecto puro sin deuda se observa en la siguiente tabla, con cierre a 5

anos:

Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

(113.860.608) 9.620.238 | 105.820.118 | 131.061.700 | 146.371.583 251.082.002

(113.860.608) 9.620.238 105.820.118 131.061.700 146.371.583 251.082.002
WAWRV{e] $288.835.551
65%

FLUJO NETO PURO ACTIVOS

Tabla 14: VAN y TIR proyecto puro sin deuda

El Payback de la inversién ocurre durante el segundo afo, en donde suponiendo flujos
constantes por mes para aquel afo, el flujo acumulado resulta 0 entre el 11° y 12° mes del
segundo afo.

Para el ROI resulta importante entender que el beneficio neto para los 5 afos resulta en
$ 530.095.033, mientras que la inversion corresponde a $113.860.608, por lo tanto, el ROI

anualizado corresponde a 93 %.

7.8 Valor residual

El valor residual del proyecto se obtiene de acuerdo a tabla 22 en el punto 7.5, como el valor de
adquisicién de los activos fijos ($ 52.447.025) menos la depreciacion de aquellos durante los 5
afos de operacion de evaluacion del proyecto ($ 26.223.513), obteniendo asi un valor de
desecho de los activos de $ 26.223.513. A aquello se le aplicara un descuento del 19 % por

concepto de impuestos asociado a la venta, obteniendo un valor residual de $ 21.241.045.

7.9 Balance proyectado

El balance proyectado se muestra a continuacion:
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DATOS PROYECTADOS

Afio 2 Afio 3

ACTIVO FllO

Muebles de Oficina 7.843.470 7.843.470 7.843.470 7.843.470 7.843.470 7.843.470

Habilitacién Propiedad 37.435.800 37.435.800 37.435.800 37.435.800 37.435.800 37.435.800

Accesorios para perros huéspedes 7.167.755 7.167.755 7.167.755 7.167.755 7.167.755 7.167.755

Depreciacién Acumulada -] (5.244.703)] (10.489.405)| (15.734.108)| (20.978.810)| (26.223.513)
ACTIVO CORRIENTE

Caja Disponible 44.913.583 87.002.116 | 181.895.105 | 213.326.776 | 234.545.928 | 255.950.609

Existencias 16.500.000 10.720.223 11.256.235 12.905.894 14.009.991 15.114.088

Cuentas por Cobrar - - - - - -
TOTAL ACTIVOS 113.860.608 144.924.662 235.108.960 262.945588 280.024.134 297.288.210
PASIVOS

Cuentas Por Pagar - 3.662.380 3.630.880 3.705.977 3.815.035 4.005.786

Provision de Gastos - 15.568.810 11.548.761 13.257.876 14.381.754 14.381.754

Impuestos por Pagar - 7.457.329 5.493.296 6.204.130 6.839.857 6.839.857
TOTAL PASIVOS -  26.688.519 20.672.937 23.267.982 25.036.646 25.227.397
PATRIMONIO

Capital Accionistas 113.860.608 | 113.860.608 | 113.860.608 | 113.860.608 | 113.860.608 | 113.860.608

Utilidades Retenidas - 4.375.536 | 100.575.415 | 125.816.997 | 141.126.880 | 158.200.204
|TOTAL PATRIMONIO 113.860.608 118.236.144 214.436.023 239.677.606 254.987.488 272.060.813

Tabla 15: Balance proyectado para 5 afios

En donde las existencias correspondientes a alimentacién y accesorios han sido calculadas en
base a la demanda y precio por afo, teniendo en cuenta que al igual que en la inversion inicial,

se tiene 1 mes de stock.

7.10 Capital de trabajo

El flujo de caja acumulado para el primer afio de operacién es el siguiente:

Flujos por Mes Primer Afio

Concepto Sub Concepto Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes 11 Mes 12
Ingresos Ingresos con VA $ -1 % -1 3% -1$ -|$ 67/$158/$201|$318|$417$359|%467|% 554
Sueldos $ 58|% 58|% 58|% 58|% 58|% 58|% 58|% 58|% 58|(% 58|% 58|% 58
Leyes Sociales $ -1%$ 15/% -15|/% -15/% 15/% -15/% -156/%$ 15|% -15|/% -16|$% -1,5|$% -15
Egresos Gastos pago al contade $ -3 -3 -3 -|$ 02|/% 08/% 09|% 18|/% 26|$ -1,7|% -20|§ -286
recurrentes| Gastos variables con pagoa 30dias | $ -1% -1$ -1$ -1$ -1$ 19|/% 39| 58|% -78|% -98|5-11,7|$-136
Gastos fijos con pago a 30 dias $ -1$ 37|% -37(% 37|% -37|% 37|% 37|% 37|% 37|% -37|% 37|% 37
Diferencia IVA débito y crédito $ -1$ -1$ -1$ -1% -/$ 09|% 19|% 28|% 37|% 47|% 56|% 65
Inventario inicial alimentos y accesorios | $ -16,5 | $ -1$ -1$ -1$ -1$ -1$ -1$ -1$ -1$ -3 -1$
Puesta en Implementos cocina $ -04% -3 -3 -1% -1% -1% -1 -1 -1 -3 3
Marcha Implementos Bésicos de Aseo $ 013 -3 -1$ -1$ -1% -1% -1% -1% -9 -9 $
Servicio de construccién paginaweb | $ -15|$ -3 -3 -1% -1% -8 -8 -8 -8 -3 3
Flujo Neto por Mes $-243 $-109 $-10,9 $ $ $
Flujos Netos Acumulados $-243 $-352 $-46,1 $-57,0 $ -57,7 $-47,2 $ $

Tabla 16: Flujo de caja acumulado por mes primer afio (MM$)

En donde el minimo ocurre en el mes 5 y corresponde a $ 61.413.583, lo cual determina el

capital de trabajo.

7.11 Fuentes de financiamiento

Las fuentes de financiamiento en la evaluacion del proyecto consideran financiamiento con

capital propio de los inversionistas, sin deuda.
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7.12 Ratios financieros clave y breakeven

7.12.1 Ratios financieros
Las principales ratios financieros por afo del periodo de la evaluacidon del proyecto quedan

expuestos en la siguiente tabla:

Concepto Sub Concepto Afio 1 Afo 2 Ao 3
Endeudamiento | Razon de Endeudamiento (Pasivos/Patrimonio) 0,23 0,10 0,10 0,10 0,09
Margen Utilidad Bruta 67% 66% 65% 65% 65%
Margen Utilidad Neta 2% 23% 25% 26% 27%
Rentabilidad Rentabilidad Operacional 5% 33% 36% 37% 38%
ROA 3% 43% 48% 50% 53%
ROE 4% 47% 52% 55% 58%
Solvencia Razdn de Solvencia (Activos/Pasivos) 5,43 11,37 11,30 11,18 11,78

Tabla 17: Ratios financieros

7.12.2 Breakeven
En base a la demanda expuesta en el capitulo 4.7, los costos fijos totales, los costos de venta y
los precios (ambos netos), las cantidades asociadas al breakeven por producto/servicio ofrecido

para los afios 1 a 5 son:

Cantidad breakeven para senicios de hotel 10.747 11.231 10.986 11.314 11.651
Cantidad breakeven para senicios de guarderia 12.630 13.093 12,809 13.191 13.684
Cantidad breakeven para senicios de transporte 128.083 145.519 142 577 139.843 143.810
Cantidad breakeven para kg de alimentos 62.015 64.805 63.396 65.287 67.232
Cantidad breakeven para accesorios 44 639 46.647 45.633 46.994 48.394
Cantidad breakeven para senicios de pelugueria - 52.689 51.544 53.081 54.663
Cantidad breakeven para senicios de bafio - 64363 62 964 64842 66774
Cantidad breakeven para senicios de veterinaria - 51.812 50.686 52.198 53.753
Cantidad breakeven para senicios de adiestramiento - 41.450 40.549 41.758 43.002
Cantidad breakeven para senicios de petsitting - - 212.880 219.230 225762
Cantidad breakeven para senicios de paseo - - 334.526 344.504 354.769

Tabla 18: Cantidad para breakeven

En donde la cantidad de servicios para hotel y guarderia corresponde a la multiplicacién de
perros y dias, mientras que para transportes son viajes, para alimentacion son kilogramos, para
accesorios unidades y para el resto son las veces que se presta el servicio. El detalle del calculo

se encuentra en el ANEXO 4.

7.13 Analisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad se enfocara en los conceptos que contienen el 99 % de los ingresos,
en donde se sensibiliza por el porcentaje de demanda variando solo la demanda de un concepto
y manteniendo el resto constantes. Se presenta para los distintos escenarios también el VAN y

la TIR para los casos de financiamiento sin deuda (puro), lo cual queda de la siguiente manera:
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Variacion % Demanda Hoteleria

Concepto Escenario Base Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3 Escenario 4
Hoteleria 100% 75% 50% 25% 0%
Guarderia 100% 100% 100% 100% 100%
Transporte 100% 100% 100% 100% 100%
Alimentacion 100% 100% 100% 100% 100%
Accesorios 100% 100% 100% 100% 100%
VAN $288.835.551 $269.747.868 $249.233.414 $228.718.960 $208.204.506
TIR 65% 62% 58% 54% 50%

Tabla 19: Analisis sensibilidad hotel

Escenarios % Demanda Guarderia

Concepto Escenario Base Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3 Escenario 4
Hoteleria 100% 100% 100% 100% 100%
Guarderia 100% 75% 50% 25% 0%
Transporte 100% 100% 100% 100% 100%
Alimentacion 100% 100% 100% 100% 100%
Accesorios 100% 100% 100% 100% 100%
VAN $288.835.551 $203.148.442 $116.034.562 $28.920.682 $-58.535.070
TIR 65% 51% 35% 19% 2%

Tabla 20: Analisis sensibilidad guarderia
Escenarios % Demanda Transporte

Concepto Escenario Base Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3 Escenario 4
Hoteleria 100% 100% 100% 100% 100%
Guarderia 100% 100% 100% 100% 100%

Transpaorte 100% 75% 50% 25% 0%
Alimentacion 100% 100% 100% 100% 100%
Accesorios 100% 100% 100% 100% 100%
VAN $288.835.551 $266.043.133 $243.250.714 $219.879.567 $196.418.648
TIR 65% 62% 58% 54% 51%

Tabla 21: Analisis sensibilidad transporte

Escenarios % Demanda Alimentacion

Concepto Escenario Base Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3 Escenario 4
Hoteleria 100% 100% 100% 100% 100%
Guarderia 100% 100% 100% 100% 100%
Transporte 100% 100% 100% 100% 100%
Alimentacion 100% 75% 50% 25% 0%
Accesorios 100% 100% 100% 100% 100%
VAN $288.835.551 $217.988.230 $145.714.138 $73.440.046 $1.165.954
TIR 65% 52% 39% 26% 14%

Tabla 22: Analisis sensibilidad alimentacion

Escenarios % Demanda Accesorios

Concepto Escenario Base Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3 Escenario 4
Hoteleria 100% 100% 100% 100% 100%
Guarderia 100% 100% 100% 100% 100%
Transporte 100% 100% 100% 100% 100%
Alimentacion 100% 100% 100% 100% 100%
Accesorios 100% 75% 50% 25% 0%
VAN $288.835.551 $276.866.362 $264.132.724 $251.067.925 $238.003.126
TIR 65% 63% 60% 58% 55%

Tabla 23: Analisis sensibilidad accesorios

En donde se observa que el VAN se encuentra afectado de manera mas importante por la
demanda de guarderia como alimentacién, por lo que ambos son lineas de negocio clave para
PETisos.
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VIIL.

Riesgos criticos

8.1 Riesgos internos, externos y planes de mitigacion

TIPO RIESGO RIBGOS DESCRIPCION PLAN DE MITIGACION
Riesgos asociados a la disconformidad enlaformade entregar los | Mantenerplan de revisionesmensuslesdeventasy
servicos, yaquedentro del plan de negocios existen servicos serviciosl diente. Pars el caso de loz servidios eliminar
entregedosdeforma intemay extema. Respecto a los productos | losqueno sporten valor pare |z empresay elclientz.
i of ertados existen riesgos referentes a |3 seleccion del mix, los También evaluar |z incorporacian de nueves servicios
Comercial ) L . ; - - P
preciosde vent=s publico v |3 calidad selecdonads, no sean =ocisdos = lasconclusionesde losanalisis. Pars &l @s0
necesaraments del gusto delosdientes objetive. Tambian de los productos eliminar los de mala venta e incorporsr
existen riesgos ssocisdos 3 s estxionalidadde |lademandsy su  |nuevos productosde ser necesano.
impacto en el plan comercial.
Existenriessps asociados 3 l3formade operar respectoala Mantenerplan de revisiones mensualesde los procesosy
entregs de los servicios y productos existents en laoferta procedimientos aplicados en todas |as opersdones.
propuesta, vinculado a que en sugénasis alzunos supuestos en |3 (Generando planesdeaccion comectiva de inmediatn,
X practica no puedan |levarsea cabo. Ocasionando problemasen el (respecto a lbsquisbres encontrados en los procesos,
Operacional servicioa los dientes objetivo. Existen también riesgos =odados |=odado 3 la correcrionde los procedimientos que estén
adimensionar insuficientemente el personal necesarioparz |3 =ocizdos 3 los nuavos planesda accion.
operacan, provocandoque los tiempos de operacion nocumplan
g los estandaresquedesea PETisos.
= Existenriesgosinherentasala seleccion y contratacion del Generar plan de evaluaddninicd, por unpercdo de 3
- personal que trabajara en laempresa esto tiene que ver con meses. Dependiendode |z magnitud dela problematics,
posibles incongruencias entre las evaluaciones finales de los senerarplanesde coaching con evalusddnde 3mesaso
Recursos seleccionadosy |2 puesta en practicade |lascompetendias, generar|a liberxion inmediata del recurso.
Hurmanos capacidadesy caracteristicas del selecdonado, provocando
rotacicn de personal y perdida de tiempo y recursos. Tambien
existeriesgos ssociados al clima |sborsl, que pueden provocar
dificultad en |3 ejecucian de lasoperaciones.
Existenriesgosasociados 3 los huéspedesdel hotel, respecto = Generacidnde planes de contingencia para emergencias
posiblescontsgios de enfermedades, peleas entre mascotas, con loshuéspedes, con implementos para enfrentarlos en
scridentesdentro de lasdependencias, matrsto por parte del una primera instancia. Conveniocon clinica veterinaria
. personal y tambignaccidentes en lostraslados. Problemas mas praxima para erfrentar 2l problema luego de Iz
Huéspedes . N . . . R
gravisimosque pueden provocar un dafo emaodonal grave al primerainstancia.
dients, ademas de que se publicite através de contactos, redes
socides o mediosde comunicacidn, ocasionandn dafiosa la
reputaion y marca de PETisos.
Rieszo =ociado a todos los negocios presentes en una economiz, | Optimizar los senicios y productos con aquel los que
.. gue podrian impactar negativamants en |as proyeccionasdeventa | generen mayor rentabilided. Realizarcampafizsde
Dem(?el_emqon realizadas porel equipo gestor. marketing asociadas a nuevasof ertas. Utilizar porsobre
Economica . L
todo medios comunicadon que tengan un costo menor en
comparadon. Intensificarel usode RRSS.
Riesgos asodadosa la disconformidad que puede provocarun Generar planes de accionpreventivos ates de |3
negocio ligade alatenenciade animales, debidoalacercania que |insuguracion, paradisminuircualquier riegosasodadosa
Cormunidad puede tener conalgunas Fe= residendiales. externalidad negativas con vedinasy la comunidad mas
cercana. Insonarizacion del hotel, procedimientos
estrictos del control de residuas.
g Riesgos asoriados a cambios enla normativas vigentes, que Generar reuniones timestrales respecto a estwdiosde
E i pudieran provocar pérdidas de inversion ya existentasu tendenciasmundizles respectoala tenenda responsale
Regulaciones obligatoriedad de invertirdado el caso de nuevas normativias. de mascotas por parte declientesy estados. Estudiar la
Gubemamentales pasibilidad de implementarel mayor nimemo de posibles
cambiossin sfectar los planesfinancieros de lzaempresa.
Riesgos asodadosal impaco que pudiera provocar PETisosen la | Generar reuniones trimestrales respecto a estudios
Industriz del cuidado de mascotas, relacionado al= respuestas de | propios de la competencia, catdogara loscompetidores
lo=scompetidores directos, intentando copiar algunos procesos mas cercanos, reslizarshopping de precios continuas,
Competencia ssocizdos = los servicios ocopiarlostiposde productos que serén | analizarlos cambios de productos y servidiosque se estén
ofrecidas. ofreciendo. Ejecutar planes de accion pars enfrentsr
riesgos de copia de servicios o productos, siempre
sizuiendoestriccamente |z mision de lz empresa.

Tabla 24: Riesgos internos, externos y planes de mitigacion

8.2 Estrategia de salida

Se plantea como la mejor opcién la liquidacién de la empresa, ya que este es un
procedimiento judicial destinado para vender rapidamente la empresa, respetando los
derechos de los trabajadores y acreedores, ademas permite remediar la situacion financiera
de los deudores, extinguiendo el saldo insoluto de las deudas. Proceso recomendado

ademas por la Superintendencia de Insolvencia y Re-emprendimiento®.
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IX. Propuesta inversionista

En el presente plan de negocios para PETisos, que consta de hoteleria y guarderia de perros,
junto con ofrecer alimento saludable, accesorios ecolégicos y servicios complementarios, exige
una inversion total de $ 113.860.608, con estructura de financiamiento de capital propio.

Esta inversién en caso de financiamiento puro sin deuda, para un horizonte de evaluacion de 5
afos, ofrece un VAN de $ 288.835.551 y una TIR de 65 %, con payback a casi 2 afios y un ROI
anualizado de 93 %.

Entendiendo que para el Afio 0 el patrimonio corresponde al capital propio de $ 113.860.608, a
través del presente proyecto se espera tener al término del quinto afio un patrimonio de
$ 272.060.813, es decir, un crecimiento total de 138 % luego de los 5 afios de operacion.
Adicionalmente, parte de los ratios financieras claves van consolidandose de manera sélida a
medida que transcurren los afios, en donde la razén de endeudamiento baja de 0,23 el primer
afio a 0,10 el quinto afo; los margenes de utilidad neta se estabilizan el segundo afio entre 23 y
27 % y la razén de solvencia mejora de 5,43 a 11,78.

Finalmente, la decision de invertir a través del proyecto PETisos abre la puerta a participar en
una industria que se encuentra en fuerte crecimiento, la cual en Chile no ha llegado a su
madurez y a través de la propuesta de valor descrita en el presente plan de negocios la

probabilidad de éxito de la implementacion y ejecucion del plan es alta.
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X. Conclusiones

Resulta relevante que dentro del Plan de operaciones desde la implementacién hasta la
ejecucion de éste, sea necesario mantener la excelencia operacional en términos de tener
presente siempre los valores centrales dentro de la ventaja competitiva; esto correra tanto para
las operaciones internas como externas, en las distintas etapas que el plan abarca.

Parte importante de la gestion tanto del equipo gestor del proyecto como de la dotacion en
régimen sera el sentido de pertenencia en cuanto a los valores de PETisos definidos por su
propuesta de valor. En otras palabras, que su desempeno sea evaluado en base lo medular de
la ventaja competitiva del negocio en relacién con una atencién personalizada.

Con respecto a los riesgos, sera necesario mirar de cerca eventuales cambios en la regulacion
gubernamental y también entender como la competencia va a ir reaccionando y adaptandose a
nuevos actores similares a PETisos.

Para el caso de financiamiento con deuda como se propone, para un horizonte de tiempo de 5
anos, se tiene un VAN de 289 MM$ y una TIR del 65 % lo que conforma una oportunidad
atractiva para el inversionista.

Con respecto a los riesgos criticos, no se ve una alta probabilidad de ocurrencia en relacion a
los riesgos externos, pero si serd necesario mapear los riesgos internos con alto foco en lo que
es el ambito operacional y sobre todo también los huéspedes.

Finalmente, si bien no se abarcé en el informe, resultara interesante considerar ampliar las
lineas de negocios a mercado B2B, principalmente por el lado de guarderia, ya que como se vio
en el andlisis de sensibilidad, permitiria asegurar menor riesgo de que una disminucion de la

demanda comprometa el VAN que se ha ofrecido al inversionista.
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ANEXOS

ANEXO 1: Precios por servicio/producto y ano, versus el promedio de la competencia

MNoche Hotel $ 14500 | § 15225 | % 15.986 $ 12.083
Dia Guarderia $ 12437 | § 13.059 | § 13.712 $ 10.364
Transporte (ida o vuelta) $ 11357 | $ 11925 | % 12.521 $ 11.357
Dia Guarderia con transporte | $ 18.000 | § 18.900 | § 19.845 $ 15.000
Alimento saludable (por kg) $ 5025 | % 5277 | § 5.541 $ 5.025
Accesorios ecoldgicos 3 6982 | % 73311 % 7.697 $ 6.982
Peluqueria - $ 21634 | § 22715 $ 19.667
Baiio - $ 17710 | $ 18.596 $ 16.100
Pelugueria con Baiio - $ 25.300 | % 26.565 $ 23.000
Adiestramiento (fee) - $ 27500 | % 28.875 $ 25.000
Veterinaria (fee) - % 22000 | % 23.100 $ 20.000
Petsitting - - $ 5.500 $ 5.500
Paseo a domicilio - - $ 3.500 $ 3.500

Tabla 25: Precios por afio PETisos y competencia
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ANEXO 2: Detalle Plan de Inversiones

[ Sub Concepto $
Estantes Bodegas $ 5.199.960 | |4 Estantes Heavy Duty 4x2,6x0,8 [Sodimac]
Recepeion $ 1.599.990 | [Meson Recepcion Movilokers 80x115x270 [Sodimac]
Muebles Mesa colaborativa $ 570.357 | |Mesa de reunion 12Personas 2,8x1,4 [Easton]
Oficina Sillas Oficina $ 373.793 | |6 Sillas Operativas Prime [Easton]
Silla Cuidador $ 39.429 ||1 Silla Visita New Forte [Easton]
Teléfonos $ 59.940 | |6 Teléfonos Philco [Sodimac]
Inversion en arreglar inmueble $ 21.000.000 ||Costo generar piezas necesarias y espacios para alojamiento apropiados de mascotas (1,5 UF/m2)
Aire acondicionado y calefaccién $ 7.499.850 | |15 Aires Acondicionado 22.000 BTU marca Midea [Paris]
Habilitacion Jardin y Rejas $ 2.000.000 | |Sembrar pasto para todo el terreno e instalar rejas limitrofes y separaciones internas
Habilitacisn Decoracion $ 2.000.000 | |Cuadros, alfombras [Varios]
Propiedad Camaras de Seguridad $ 1.763.020 | |104 camaras: 50 para piezas individuales, 18 para piezas comunes y 10 para patio y espacios comunes a $17.990 [Paris]
Juegos para el patio $ 1.500.000 | |Juegos Varios para el patio
Computadores $ 1.199.940 | |6 Notebook Asus X407 Intel Celeron 4GB RAM 500 GB HDD [Paris]
Televisor Recepcion $ 379.990 | |LED SmarTV 65" AOC [Paris]
Caja Registradora $ 93.000 | |Caja Registradora Casio [TodoStore]
Camas Perros $ 3.300.000 ||[150 colchones pequeiios [Linio]
Ropa de cama $ 2.350.000 | |70 ropa de cama premium y 95 ropa de cama normal
Accesorios =
para Perros Juguetes para perros $ 698.175 | |Pool de 200J[.|_guetes ecu\oglc_us
Huespede Mesas $ 399.980 | |2 Mesas metdlicas para examinar mascotas [Fernapet]
Implementos Higiene Canina $ 300.000 | |Shampoo, Cepilios, Toallas
Bebederos $ 119.600 | |40 Bebederos para perros a $2 990

$ 52.447.025

Tabla 26: Detalle de plan de inversiones
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ANEXO 3: Detalle Costos por Mes para Primer Afio y Afios posteriores en MM$

Concepto nivel 1 Concepto nivel 2 Concepto Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 MesS5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes 11 Mes 12 Afio 5

Costos de Venta Alimentacion Alimentacion $ -8 -8 -8 -8$ 1458 28% $ $ $ $ -

Costos de Venta Accesorios Accesorios $ -$ -% -% -8% 03% 05% 088% 10$ 1,3 8% 15§ 18 § 20[$ $ 23,1
Costos de Venta Peluqueria Peluqueria $ -% -% -% -% -8% -% -% -8 -8 -8 -8 -[s $ $ $ $ -09
Costos de Venta Bafio Bafio $ -% -% -8% -% -8%$ -% -% -% -8% -8% -8% -[s $ $ $ $ 08
Costos de Venta Veterinaria Veterinaria $ -% -% -% -8% -8 -% -8 -8% -8% -8 -8 -[s $ $ $ $ 09
Costos de Venta Adiestramiento Adiestramiento $ -8 -8 - % -8 - % - % -8 -8 -8 -8 -8 -[s $ $ $ $ 11
Costos de Venta Petsitting Petsitting $ -% -% -% -% -% -% -% -% -8 -8 -8% -[s $ $ $ $ 02
Costos de Venta Paseo de Perros Paseo de Perros $ -8 -8 -8 $ -% -% -8%$ -8% -8% -8% -s -fs $ $ $ $ 01
Costos de Venta Combustible Transporte Combustible Transporte $ -8 -8 -8 $ 00 $ 04 $ 05 8% 11§ 17 $ 08 $ 09 $ -1,3|$ $ $ $ $ 348
Costos de Venta Transbank Transbank $ -% -8% -% -8% 028% 049% 058% 07 % 098% 0838 11 8% -13[$ $ $ $ $ -15.8
Gastos de Ventas Marketing Marketing "$ 04§ 04 % 04 % 04 $ 04 § 04 $ 04 $ 04 $ 048 04 04 04[5 $ $ $ $ 4,1
Gastos R i General $ 15 6 15§ 15 § 15§ -15[$ -15]$ 15 $ 15 § 15 § 15 § 1,5 § -1,5/$-180|$ -185|$ -191|$ -197|$ -20,3
Gastos Administrativos  Remuneraciones Vendedor $ 10 $ 10§ 10 $ 10 $ 10 § 10 $ 10 $ 10 § 1.0 $ 10 $ 1,0 § -1,0|$ -120|$ 124§ 127 |$ -131|$ 135
Gastos Operacionales  Remuneraciones Veterinario 1 $ 1186 118 11 % 11 % 11 8 11 $ 11 11 8 118 11 $ 11§ -1,1]$ 135($ 139§ -143|$ -148|$ 152
Gastos Operacionales  Remuneraciones Veterinario 2 $ 1186 118 11§ 11 8 11 8 11 $ 11 11 8 118 11 $ 11§ -11]$ 135($ 139§ -143|$ -148|$ 152
Gastos Operacionales  Remuneraciones Veterinario 3 $ 1186 118 11 % 11 % 11 8 11 $ 11 11 8 118 11 $ 11§ -1,1]$ 135($ 139§ -143|$ -148|$ 152
Gastos Oj R i Logistico $ 08 % 08 % 08 % 08% 088% 08¢% 08 % 088% 089% 08 8% 08§% 08/ 90($ 93§ 95($ 98($-101
Gastos Oj R i [ Logistico 2 $ -% -% -8% -8% -8% -% -% -8 -8% -8 -8% -l$ -[$-105/$-108|$-111]$-115
Gastos Operacionales  Remuneraciones Cuidador Nocturno (Guardia) $ 06 $ 06 $ 06 $ -06 $ 06 $ -06 $ 06 $ 06 $ 06 $ 06 $ 06 $ -06($ 75($ -77|$ -80[$ -82|$ -84
Gastos Gastos Adm 6n  Agua $ 05 % -05 % 05 $ 058% 05% 05% 058% 058% -058% -05 8% 05 8% 05 60[$ 62| 64|$ 66|$ 68
Gastos Administrati Gastos Administracion  Electrici $ 04 6 04 8 04 ¢ 04 % 048 04$ 04 % 048 048$ 04 % 048 04|$ 48($ 49/§ 51|$ 52|$ 54
Gastos Gastos Adm 6n Gas $ 016 01 8% 018% 018% 018% 01$ 018% 018% 018% 01 8% 01 8% 01]$ -12($ 12[§ -13|$ -13|$ -14
Gastos Gastos Adm 6n  Telefonia $ 016 016 01 % 018% 01 8% 01$ 018% 018 018% 01 % 01§ 018 12(8 12[§ 3|8 13|86 44
Gastos Gastos Adm 6n  Aseo $ 058% 058 058% 058% 058 05¢% 058% 058% 058% 058% 05 8% 05/ 60| 62($ 64|$ 66|$ 68
Gastos Gastos Adm 6n  Arriendo Casa y Terreno $ 10 $ 10 % 10§ 10 8% 10 $ 10 $ 10§ 10 § 10 § 10 § 10 $ 10[$ -120|$ 124§ 127 |$ -131|$ 135
Gastos Gastos Adm 6n  Servicio C Externo $ 01 $ 01 $ 01 $ 01 % 01 8 01$ 01 8% 01 8% 018$ 01 % 01 8% 01]$ -12($ 12[§ -13|$ -13|$ -14
Gastos Oj & 6n pagina Web $ 02 6 02§ 028 02§ 026 -028%-026¢ 028% 0286 02§ 028 02($ -18[$ 18§ -18($ 18($ 18
Gastos Operacionales  Informética ERP $ 03 % 038% 03 8% 038% 038% 03¢% 038% 038% 038% 0338% 038 03[ 36($ 36[$ 36/$ 36($ 36
Gastos Operacionales Arriendo Camioneta $ 01 % 01 % 01 % -018% -01¢ 01% 018% 018% -018% -018% -018% 018 12(8% 12[$ -12|$ -12($ -12
Depreciacion Depreciacion Muebles Oficina $ 04 $§ 04 $ 04 § 04 $ 04 $ 04 % 04 % 04 -04 $ -04 § 04 § 04[$ 52| 52|$ 52|$ 52($ 52

Tabla 27: Detalle de costos por mes
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ANEXO 4: Calculo BreakEven

Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aifio 5
Costos Fijos § 130.948.560 | $ 143.680.560 | § 147.585.020 | § 151.967.114 | § 156.515.695
Cantidad de senvicios de hotel 2105 2.109 2.337 2.565 2.850
Cantidad de servicios de guarderia 5.632 13.056 13.824 14.592 15.5562
Cantidad de senvicios de transporte 4.450 14.364 16.584 18.972 21.768
Cantidad de kg de alimentos 23.532 43.420 47.409 51.487 55.665
Cantidad de de accesorios 3.138 5.697 6.115 6.622 7129
Cantidad de servicios de pelugueria 0 47 50 53 55
Cantidad de senvicios de bafio 0 50 53 55 58
Cantidad de servicios de veterinaria 0 45 47 50 53
Cantidad de senvicios de adiestramiento 0 45 47 50 53
Cantidad de senvicios de petsitting 0 0 45 4T 50
Cantidad de senicios de paseo 0 0 45 47 50
Costo Fijo unitario por senvicios de hotel 5 62.208 [ § 68127 [ § 63.151 |5 50254 | § 54.918
Costo Fijo unitario por servicios de guarderia $ 23251 | % 11.005 | & 10.676 | § 10416 | § 10.064
Costo Fijo unitario por servicios de transporte $ 29427 | % 10.003| % 8.899 | § 8.011) % 7.190
Costo Fijo unitario por kg de alimentos $ 5565 | 5 3309 % 3113 | § 2952 | % 2817
Costo Fijo unitario por de accesorios $ 41730 % 25671 |58 241355 22952 | % 21.955
Costo Fijo unitario por servicios de pelugueria $ -1 % 30570335 2951700 |5 2867681 |F 2845740
Costo Fijo unitario por servicios de bafio $ -1 % 2873611 |5 2784623 |5 2763402 |F 2698546
Costo Fijo unitario por servicios de veterinaria § -1 % 3192901 |§F 3140107 |5 3039742 | § 2953126
Costo Fijo unitario por servicios de adiestramiento 5 -1 % 3192901 |5 3140107 |5 3039742 |5 2953126
Costo Fijo unitario por servicios de petsitting $ -1 -1 % 3279667 |§ 3233768 | 3130314
Costo Fijo unitario por servicios de paseo § -1 5 -1 % 3279667 |§ 3233768 |F 3130374
Costo Variable por semvicios de hotel § -1 3§ -1 3 3 -1 3 -
Costo Variable por senvicios de guarderia 5 -1 % -1 9 -1 % -1 % -
Costo Variable por servicios de transporte § 668394195 20836040 | § 25.219.966 | § 30.292.874 | § 34.805.520
Costo Variable por kg de alimentos 5 49.688.537 | § 96.268.458 | § 110.366.379 | $ 119.860.395 | § 129.354.411
Costo Variable por de accesorios $ 92053495 17239789 |5 19.777.090 | 5 21416826 | § 23 056.562
Costo Variable por servicios de pelugueria § -1 % 726274 | § 811.264 | § 859.940 | §92.390
Costo Variable por servicios de bafio $ -1 % 632500 | & 703973 [ % 730538 (% 770.385
Costo Variable por servicios de veterinaria $ -1 $ 707143 8 T75.500 | 8 825000 | % 874.500
Costo Variable por servicios de adiestramiento ] -1 3§ 883.929 | § 969.375 |5 1.031.250 | § 1.093.125
Costo Variable por servicios de petsitting 5 -1 5 -1 5 176.786 | § 184.643 | § 196.429
Costo Variable por servicios de paseo $ -1 8 -1 112,500 | § 117.500 | § 125.000
Costo variable unitario por senvicios de hotel 5 -1 $ $ 3 -1 % >
Costo variable unitario por sewvicios de guarderia 5 -1 % -1 9 -3 -1 % -
Costo variable unitario por senvicios de transporte 5 1502 |5 1451 % 1521 % 1597 | § 1.699
Costo variable unitario por kg de alimentos $ 2112 | § 2217 % 2328 | 5 2328 | 5 2328
Costo variable unitario por de accesorios 5 2934 |5 3.080 | § 3234 | § 3234 | § 3.234
Costo variable unitario por senvicios de pelugueria $ -1% 15.453 | § 16.225 | § 16.225 | § 16.225
Costo variable unitario por senvicios de bafio 5 -3 12.650 | § 13.283 | 5 13.283 | § 13.283
Costo variable unitario por senvicios de veterinaria $ -1 % 15714 | § 16.500 | § 16.500 | § 16.500
Costo variable unitario por senvicios de adiestramiento| § -1% 19643 | § 20625 | % 20625 | % 20.625
Costo variable unitario por senvicios de petsitting 5 -1 -1 9 3929 | § 3929 | § 3.929
Costo variable unitario por senvicios de paseo b -1 3% ] 2500 % 2500 % 2.500
Precio neto por senvicios de hotel ] 12185 | % 12794 | % 13433 [ 5 13433 [ 5 13.433
Precio neto por senvicios de guarderia $ 104511 8 10.974 | § 11.622 | § 11.622 | § 11.522
Precio neto por servicios de transporte ] 2524 | § 2438 [ % 2556 | 5 2684 | 5 2.687
Precio neto por kg de alimentos $ 4223 | § 4434 | 5 4656 | % 4656 | 5 4.656
Precio neto por de accesorios ] 5.867 | § 6.160 | § 6.468 | § 6.468 | § 6.468
Precio neto por senvicios de pelugueria $ -1% 18.180 | § 19.089 | % 19.089 | § 19.089
Precio neto por senvicios de bafio ] -1% 14.8682 | § 15.626 | 5 15.626 | § 15.626
Precio neto por senicios de veterinaria 5 -1% 18487 | § 19412 | § 19412 | § 19.412
Precio neto por senvicios de adiestramiento ] -1% 23109 |5 24265 | % 24265 | % 24 265
Precio neto por senicios de petsitting 5 -1 8 -1 5 4622 |5 46225 4622
Precio neto por senvicios de paseo ] -1 3§ § 29415 294115 2.941
Cantidad breakeven para senicios de hotel 10.747 11.231 10.986 11.314 11.651
Cantidad breakeven para senicios de guarderia 12.630 13.093 12.809 13.191 13.584
Cantidad breakeven para senicios de transporte 128.083 145.519 142.577 139.843 143.810
Cantidad breakeven para kg de alimentos 62.015 64.805 63.396 65.287 67.232
Cantidad breakeven para de accesorios 44.639 46.647 45633 46.994 48.394
Cantidad breakeven para senvicios de pelugueria - 52689 51.544 53.081 54 663
Cantidad breakeven para senicios de bafio - 64.363 62.964 64.842 66.774
Cantidad breakeven para senicios de veterinana - 51.812 50.686 52198 53.753
Cantidad breakeven para senicios de adiestramiento - 41.450 40.549 41.758 43.002
Cantidad breakeven para senicios de petsitting - 212.880 219.230 225762
Cantidad breakeven para senicios de paseo - 334.526 344.504 354.769

Tabla 28: Detalle calculo de breakeven

El calculo se efectud calculando la cantidad como:

Q = (Costos Fijos) / (Precio neto Unitario - Costo Variable Unitario)
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ANEXO 5: Flujos de Procesos

5.1 Procesos Operativos

Hotel y Guarderia:

Reserva presencial o telefonica: Cliente va al hotel o llama por teléfono para solicitar
reserva de hospedaje o guarderia. Personal saluda a nombre de PETisos y
comienza con el procedimiento de atencion. Si es sélo consulta, se agradece al
cliente por haber llamado y si quiere hacer efectiva una reserva, ingresa los datos del
cliente y la mascota en ficha cliente, reservando la habitacion en sistema, con fecha
y hora de llegada y salida, se solicita teléfono y e-mail para enviar confirmacion de
reserva. Debera ingresar en la ficha de reserva el tipo de traslado, es decir, si la
mascota sera llevada y luego retirada por el cliente o reservara un mévil para uno o
ambos casos. Para mayor detalle del flujo revisar el ANEXO 5.1 y ANEXO 5.2
Reserva a través de pagina web o aplicacién: Cliente ingresa a sitio web o
aplicacion, selecciona opcién de reservas del hotel, seleccionado tipo de hospedaje
(hotel o guarderia), selecciona fechas de ingreso y salida, luego e-mail y teléfono
donde llegara la confirmacion de su reserva. Debera ser ingresado si la mascota
sera dejada y luego buscado por el cliente o reservara un movil para uno o ambos
casos.

Check In: como procedimiento inicial se realizara un chequeo veterinario a la
macotas por parte del veterinario de turno, para analizar si la mascota esta en
buenas condiciones, sélo con la aprobacion de este chequeo, se dara ingreso a la
mascota al hotel, personal especializado dirigira a la mascota a su habitacion, previo
chequeo del veterinario de turno. Cliente debera firmar ficha de estadia con el
ingreso, tanto para el formato presencial como para cuando el transporte retire a la
mascota donde el cliente.

Check Out: antes de la entrega al cliente, como procedimiento inicial se realizara un
chequeo veterinario a la macotas por parte del veterinario de turno, para analizar si
la mascota esta en buenas condiciones, so6lo con la aprobacién de este chequeo, se
dara ingreso a la mascota al hotel, personal especializado dirigira a la mascota a su
habitacion, previo chequeo del veterinario de turno. Cliente debera firmar ficha de
estadia con la salida, tanto para el formato presencial como para cuando el
transporte retire a la mascota donde el cliente.

Alimentacion: Seran de 3 comidas diarias, con alimentacion propia o dejada por el
duefo. Este procedimiento se realizara en horarios preestablecidos, dependiendo de
la cantidad de perros alojadas en el momento, subdividiendo en grupos visados por

el veterinario de turno.
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- Recreo: Seran de 3 veces diarias, jornada de mafana, tarde y noche, a cargo de la
supervisién del personal especializado y veterinario de turno.

- Noche de Hotel: Todos los huéspedes seran asignados a sus respectivas
habitaciones, por el personal de turno. Se estableceran monitoreo de aire
acondicionado, cierre de puertas exteriores, revision de camas, chequeo veterinario
preventivo por parte del veterinario de turno.

- Dia de Guarderia: Todos los huéspedes seran asignados a sus respectivas
habitaciones, por el personal de turno. Se estableceran monitoreo de aire
acondicionado, cierre de puertas exteriores, revision de camas, chequeo veterinario
preventivo por parte del veterinario de turno.

° Tiendas:

- Tienda Fisica: Cliente ingresa al local en bisqueda de productos. Personal saluda y
consulta al cliente si necesita ayuda, si el cliente accede comienza con el protocolo
de atencion, si el cliente no accede se retira, pero siempre queda visible por el
cliente. Cuando el cliente selecciona un producto se acerca a meson de atencién y
se procede con la venta. Personal aplicara procedimiento de venta y aplicara
procedimiento para ingresar datos del cliente al sistema, si cliente no quiere, se
continda con la venta.

- Tienda Web o Aplicacién: Cliente ingresa a pagina web o Aplicaciéon, ingresa a
catalogo de productos, selecciona productos, cantidad y los ingresa a carro de
compras virtual. Para finalizar la compra debe ingresar a la opcion pagar productos,
donde podra pagar productos a través de tarjetas de crédito, tarjetas de débito y
transferencias seleccionar opcién de retiro en tienda o despacho a domicilio a cargo
del cliente. Cualquiera de las dos opciones debera seleccionar fecha de retiro o
fecha de despacho al domicilio. Finalmente se gatilla envio de e-mail con
comprobante del pago de la transaccion.

° Veterinarias:

- Cliente toma contacto con PETisos via teléfono o presencia fisica en el hotel o la
tienda, personal procede a contactar a la clinica, reservar hora de atencion de la
mascota y enviar comprobante de reserva al cliente y a la clinica.

- Cliente toma contacta través de la pagina web, aplicacién y agenda hora de visita a
la clinica a través de la pagina web, se gatilla envio de e-mail con comprobante de
reserva y pago al cliente y clinica.

° Adiestramiento:

- Cliente toma contacto con PETisos via teléfono o presencia fisica en el hotel o la

tienda, personal procede a contactar al adiestrador, reservar hora de atencién de la

mascota y enviar comprobante de reserva al cliente y al adiestrador.
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- Cliente toma contacta través de la pagina web, aplicacion y agenda hora de visita del
adiestrador a través de la pagina web, se gatilla envio de e-mail con comprobante de
reserva y pago, al cliente y al adiestrador.

Bano, Petsitting y Paseos:

- Cliente toma contacto con PETisos via teléfono o presencia fisica en el hotel o la
tienda, personal procede a contactar al servicio solicitado, reservar hora de atencion
de la mascota y enviar comprobante de reserva al cliente y al prestador del servicio.

- Cliente toma contacta través de la pagina web, aplicacion y agenda hora de visita del
adiestrador a través de la pagina web, se gatilla envio de e-mail con comprobante de
reserva y pago al cliente y al prestador de servicio. Para el caso del bafio de la

mascota, el hotel posee un bafo exclusivo para esta tarea.

5.2 Procesos de Soporte

Aseo: Habitaciones, personal externo mantendra limpieza constante de las
habitaciones, luego de la salida y un chequeo antes del ingreso de una mascota.
También seran responsables del mantenimiento del aseo de Oficinas, Bodega, Bafos,
Cocinas, Tienda y Exteriores

Lavanderia, se enviaran a lavado sabanas, cubrecamas a través de un servicio
externalizado.

Mantenimiento, del Hotel, Oficinas, Bodegas, Patio, Exteriores, se contratan servicios
especializados una vez que suceda el evento de necesidad de mantencién, para
eventos menores se utilizara personal propio

Informatica, Pagina Web, Aplicacion Web, camaras de tv y Software ERP, seran
servicios externalizados, gestionados por personal propio.

Abastecimiento, Productos seran comprados por el equipo gestor, los insumos seran
comprados por personal propio.

Logistica, a cargo del Ingreso de productos, Salida de productos, Control del

Inventario y gestion del transporte de mascotas.
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i https://tusalario.org/chile/salario/Comparatusalario?job-id=2250010000000#/
https://queestudiarenchile.com/cuanto-gana-un-veterinario-en-chile/

ii http://www.sii.cl/aprenda_sobre_impuestos/impuestos/imp_directos.htm
http://www.sii.cl/pagina/valores/bienes/bienes_f.htm

iii http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/totalbeta.html

iv http://www.superir.gob.cl/liquidacion-de-empresas/


http://www.superir.gob.cl/liquidacion-de-empresas/
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/totalbeta.html
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
http://www.sii.cl/pagina/valores/bienes/bienes_f.htm
http://www.sii.cl/aprenda_sobre_impuestos/impuestos/imp_directos.htm
https://queestudiarenchile.com/cuanto-gana-un-veterinario-en-chile/
https://tusalario.org/chile/salario/Comparatusalario?job-id=2250010000000#/
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