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Resumen Ejecutivo

VET-EN CAMINO busca convertirse en el principal canal de distribucién de atencion veterinaria a
domicilio transformandose en un puente conector entre veterinarios dispuestos a ofrecer sus servicios y
duefios de mascotas que necesitan recibir atencidon veterinaria por parte de un grupo de profesionales
capacitados. De esta forma VET-EN CAMINO ofrecera una solucién a estos sectores de la poblacion a
través de una aplicacion para dispositivos moviles de facil uso, rapido acceso y principalmente disponible
24]7.

En Chile existen profesionales médicos veterinarios con capacidad ociosa y que se encuentran en
busqueda de oportunidades en el mercado que les permita aumentar sus ingresos. VET-EN CAMINO
logroé identificar esta necesidad y ofrecera a este grupo de profesionales la oportunidad de acceder a un
mayor mercado de potenciales clientes (duefios de mascotas) a través de la aplicacion para dispositivos
moviles la cual tendra una difusién masiva a través de redes sociales y participaciones en eventos con
el objetivo de dar a conocer el servicio de VET-EN CAMINO con el objetivo de potenciar la imagen de
marca y de esta forma aumentar el mercado potencial de usuarios de la aplicacién que requieran

atenciones veterinarias a domicilio.

Los duefios de mascotas requieren atencién veterinaria. Sin embargo, debido a multiples factores
identificados durante la investigacion de mercado, les resulta dificil acceder a una atencién en los
horarios habiles de las clinicas veterinarias. De aqui la necesidad de poder recurrir a un servicio que se
encuentre disponible en diferentes horarios y que al mismo tiempo les otorgue confianza y seguridad en
relacién con la calidad del servicio recibido. VET- EN CAMINO le otorgara una solucién a su necesidad
a través de la atencion 24/7 que ofreceran médicos veterinarios validados por nuestra empresa de
acuerdo a una exhaustiva pre-evaluacion de los antecedentes del profesional que busca formar parte
de la aplicacién. Los usuarios podran acceder al perfil del veterinario que acudira a su domicilio con lo

cual se busca potenciar la confianza en relacion con la entrega del servicio.

La investigacién de mercado realizada para este plan de negocios, valida la disposicién de los duefios
de mascotas a utilizar una plataforma digital para acceder a médicos veterinarios a domicilio (67,4%) y
a su vez la disposicién de los médicos veterinarios (69,7%) en participar de un portal digital para ofrecer
sus servicios a domicilio. Adicionalmente se evaluod la disposicion de los médicos veterinarios en pagar
por una suscripcion que les permita formar parte de VET-EN CAMINO obtenido como resultado que el
71% de los encuestados estaria disponible. DE esta forma VET-EN CAMINO ofrecera suscripciones a
los profesionales con el objetivo de formar parte de la red de veterinarios a domicilio, siendo este el

principal producto por el cual la aplicacion recibira ingresos.



La inversion inicial, que sera financiada por los socios fundadores, es de $ 29.458.318. Se determinaron
3 escenarios posibles con relacién al flujo de caja proyectado a 5 afios y a perpetuidad de acuerdo con
la realidad pais (Estallido Social, Situacion Neutral y Pandemia). Para el caso del escenario en Di-2019
donde se considera como un periodo neutral y de recuperacion post estallido social se obtuvo un VAN
de $85.900.151 con una TIR de 65,5% y un Payback a los 2,3 afios desde el inicio de actividades.




1 Oportunidad de Negocio

VET-EN CAMINO, es una aplicacion para dispositivos moviles que tiene como objetivo ofrecer atencion

veterinaria a domicilio con una disponibilidad 24/7.

Los clientes de VET-EN CAMINO seran médicos veterinarios dispuestos a ofrecer sus servicios a
domicilio y para lo cual seran contactados por usuarios duefios de mascotas a través de la aplicacion

movil.

Los médicos veterinarios que deseen formar parte de VET-EN CAMINO previamente a pagar por una
suscripcidén que los convertird en parte de la red de veterinarios a domicilio, deberan pasar por un
exhaustivo proceso de evaluaciéon de antecedentes de acuerdo con las politicas internas de la compaiiia.
Las suscripciones, que seran el producto ofrecido por VET-EN CAMINO a sus clientes, se diferenciaran
de acuerdo con el tiempo de permanencia en la aplicacién, asi como también en caracteristicas propias
de cada una de ellas. El detalle de las suscripciones que VET-EN CAMINO ofrecera se encuentra en la
Parte I' de este plan de negocio. La principal fuente de ingreso de VET-EN CAMINO corresponderan a
las suscripciones pagadas por veterinarios dispuestos a participar de la aplicacion, sin embargo, también
se ofreceran suscripciones por concepto de publicidad a centros y clinicas veterinarias que buscan
promocionar sus productos. Los usuarios (duefios de mascotas) podran descargar la aplicacion de forma
gratuita y realizaran la solicitud de atencion veterinaria a través de este medio. Sin embargo, y como
parte de la politica de VET-EN CAMINO los usuarios para utilizar la aplicacion deberan entregar
informacion personal como nombre, direccion, perfil de su mascota, entre otros antecedentes, de modo

tal de individualizar al usuario que se encuentra detras de cada solicitud.

Esta oportunidad de negocio fue detectada a través de un anadlisis de tendencias y diversas
investigaciones de mercado. En una primera instancia se buscé identificar las necesidades del mercado
realizando encuestas a médicos veterinarios y duefios de mascotas. La principal conclusion de esta
etapa fue que existia la necesidad por parte de los veterinarios de expandir el nUmero de atenciones
realizadas de forma mensual y por parte de los duefios de mascotas de recibir atencion veterinaria, pero
en horarios posteriores a su retorno al hogar después de la jornada laboral. La Segunda etapa de la
investigacion se focalizé en confirmar la disposicidn a participar y/o utilizar una aplicacion que ofreciera
atencion veterinaria a domicilio, obteniendo como principal resultado que ambos grupos encuestados
(veterinarios y duefos de mascotas) estarian dispuestos a utilizar una aplicacion para dispositivos

moviles que les otorgara esta oportunidad. La ultima etapa de investigacién de mercado se relaciona

1 Plan de Negocios VET-EN CAMINO para optar al titulo de Magister en administracién de negocios (MBA) 2020.



con la disposicion de médicos veterinarios en pagar suscripciones en donde se obtuvo como resultado
que sobre el 70% de los encuestados estaria dispuesto a pagar un determinado monto por participar de
la red de veterinarios de VET-EN CAMINO.

La investigacion de mercado también permitié identificar las principales tendencias que permitirian
apalancar el desarrollo de VET-EN CAMINO entre las cuales se destacan:

e Tenencia responsable de mascotas fomentado por el estilo de vida y preferencia de las personas
qgue consideran a sus macotas como un miembro mas de su familia, asi como también se debe
considerar el reforzamiento de tenencia responsable asociada a la promulgacion de la llamada
“Ley Cholito” que obliga a los duefios de mascotas de compania a preocuparse del bienestar de
sus mascotas.

e Ofro factor para considerar es el numero de médicos veterinarios en Chile. Si bien no existe un
registro oficial, de acuerdo con la estimacion del Colegio de Veterinario existen mas de 20.000
profesionales en chile y de esos aproximadamente 9000 se encuentran en la RM.

e Ofra tendencia en alza se relaciona al e-commerce. Diferentes estudios han demostrado un
crecimiento de este rubro y la disposicion de usuarios a realizar compra de productos y servicios
a través de este canal de distribucién lo que se ha visto fuertemente fomentado en estos ultimos

meses debido a la situacidn sanitaria del pais.

En anexos 1y 2 se encuentra el detalle de las investigaciones de mercado realizadas para este plan de

negocio.



2 Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

El presente analisis se centrara en la industria veterinaria en Chile la cual esta conformada por diferentes
participantes como clinicas veterinarias, médicos veterinarios particulares y portales digitales que
ofrecen productos y servicios asociados a mascotas de compania. En este trabajo se incluira un resumen

de cada aspecto encontrandose el detalle en la Parte | de este plan de negocio.

2.1 Analisis de la Industria

Para el analisis de industria se utilizaron los analisis PESTEL y PORTER, asi como también se evalué

el tamano del mercado y las principales tendencias.

a. Analisis PESTEL

Tabla 1. Andlisis PESTEL industria veterinaria

\IA
o~
Inestable: Inestable: Inestable: Crecimiento Pandemia: Baja regulacion portales
ecommerce: digitales e indusiria
D_ ebidf” a l,“ Cjonsifi’erundo {“ Desde octubre del Debido a la situacion veterinaria:
sztuua‘an p.m‘s sztuafwn pais 2019 la situacion Derivado de la de pandemia por i
posterior a  crisis especialmente  las ial Chile h ituacis wal pai COVID id Debido a la falta de
social de octubre medidas  tomadas socat en Lhite fa stiuacion actuat pais, 7 se consiaera normativa especifica que
2019 y pandemia para  contrarrestar es.mdo marc?do por mtftchaS empresas han que existe un alto regule el Mercado
por COVID  ha situacion de estallido diferentes hilos que migrando  hacia el riesgo  ecologico en veterinario y el de
provocado una social  y  crisis han provocado ecommerce lo  que estos momentos. portales  digitales  se
fuerte inestabilidad producto de inestabilidad a otorga facilidad de detecta un bajo riesgo en
a nivel politico. pandemia. novel sociocultural nuevos enirantes en el este aspecto.
mercado de
plataformas digitales.

Fuente: Elaboracién propia
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b. Analisis Porter

Figura 1. Andlisis PORTER industria veterinaria
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Poder de Negociacién
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de lo Proveedores

nuevos entrantes
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Rivalidad
competitiva del

]

Amenaza de productos sustitutos
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productos sustitutos, sin embargo, se
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Poder de Negociacién
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Empresas
complementarias

Se evidencia sinergia con empresas de call center y
servicios de delivery y transporte las cuales podrian
brindar apoyo a las actividades de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

c. Tamario del mercado

En los ultimos afios se ha observado una marcada tendencia a considerar a las mascotas como parte
de la familia fomentando con esto la tenencia responsable de las mismas?. De esta forma el mercado
de la industria veterinaria se ha visto fuertemente impulsado por la adquisicion de diversos productos y
servicios como por ejemplo alimentos premium de acuerdo con las necesidades especiales de las
mascotas®. De acuerdo con la encuesta CADEM de mayo del 2019, un 73% de los hogares encuestados

declaro tener mascotas.

Un estimado del mercado de la industria veterinaria se podria extrapolar a partir de la encuesta CADEM
mencionada anteriormente y la encuesta GFK del afio 2018%, en donde se analizan las tendencias del

2 https://www.cadem.cl/wp-content/uploads/2019/06/Chile-que-viene_Mayo-2019.pdf
3 https://www.fortunebusinessinsights.com/industry-reports/pet-food-market-100554
4 https://www.gfk.com/fileadmin/user upload/country one pager/CL/GfK Los chilenos y sus mascotas.pdf
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mercado en relacion con el cuidado de mascotas. De esta forma al cruzar informacion de estos analisis
con los datos del CENSO del afio 2017, se obtiene:

e Total de viviendas en Region Metropolitana®: 2.378.442 viviendas
¢ % de personas que declara tener al menos una mascota por vivienda en RM: 70%
e Gasto promedio mensual por mascota: $25.871

e Mercado promedio mensual aproximado: $43.072.860.739

d. Tendencias

Las principales tendencias identificadas para a industria veterinaria ya han sido nombradas previamente
y corresponden a la tenencia responsable de mascotas lo que se vio favorido por la promulgacion de la
“Ley Cholito” (21.020 del 17 de julio de 2017), un marcado aumento del ecommerce apalancado en estos
ultimo meses por la situacion de pandemia y un elevado numero de médico profesionales con capacidad
ociosa que al no encontrar trabajo en su area de estudio se dedica a trabajos en campos diferentes al

sector veterinario.

2.2 Analisis de los competidores

En relaciéon con los competidores de la industria veterinaria se realizd una investigacion y posterior
analisis de los principales participantes del mercado. Estos fueron evaluados en base a sus principales
fortalezas y debilidades especialmente en consideracion a su disponibilidad de ofrecer servicios 24/7 y
otorgar seguridad en el servicio entregado. El detalle del analisis de competidores se encuentra en la
Parte | del plan de negocio VET-EN CAMINO. Sin embargo, a continuacién, se muestra un mapa de
posicionamiento de los principales competidores utilizando como eje vertical la seguridad que otorga la
plataforma o clinica veterinaria y como eje horizontal la disponibilidad de atencion 24/7, lo cual es una
de las caracteristicas que busca distinguir a una empresa de otra. De este mapa se desprende que los
principales competidores de la industria veterinaria lo constituyen dos clinicas de gran reconocimiento

como son El Hospital Clinico Veterinario de la Universidad de Chile y la Clinica Veterinaria Las Condes.

5 http://www.censo02017.cl/descargue-aqui-resultados-de-comunas/



about:blank

Grdfico 1. Mapa de Posicionamiento competidores industria veterinaria

Seguridad

Cons|

Dr. Pet

Itaveterinaria.cl

Catdog.cl

Clinica Veterinaria Las
Condes

Hospital Clinico Veterinario
de la Universidad de Chile

UVET

Servicio 24/7

Fuente: Elaboracién propia

2.3 Analisis de Clientes

Considerando que el analisis corresponde a toda la industria veterinaria, se debe considerar como

potenciales clientes no solo a duefios de mascota sino también a los propios médicos veterinarios,

clinicas del rubro y establecimientos que ofrecen servicios y productos veterinarios.

En Chile existe una industria veterinaria fraccionada que ofrece diferentes productos y servicios a los
cuales pueden optar los distintos tipos de clientes de acuerdo con la necesidad que buscan satisfacer.

El detalle del analisis de los clientes de la industria veterinaria se encuentra contenido en la parte | del

plan de Negocios VET-EN CAMINO.
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3 Descripcidon de la empresa y propuesta de valor

A continuacion, se realizara un resumen de la descripcion de la empresa y su propuesta de valor. El
detalle del analisis efectuado para el desarrollo del plan de negocio de VET-EN CAMINO se encuentra
en la Parte | del documento mencionado previamente.

3.1 Modelo de negocio
A continuacion, se incluira modelo CANVAS con las principales caracteristicas del modelo de negocio
planteado por VET-EN CAMINO. El detalle del andlisis de este modelo se encuentra en la Parte | del

plan de negocios VET-EN CAMINO

Figura 2. Modelo CANVAS VET-EN CAMINO

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVES PROPUESTA DE VALOR SEGMENTACION
CLIENTES
' (‘ = RELACION CON CLIENTES

* Desarrollador app digital 24/7, otorgéndole

y Soporte Ti usuarios que requieran se
+  Servicios de veterinarios a domicilio de fo

Delivery répida, confiable y seg
+ Club de Mascotas App y web site

Community CANALES
Manager

Call Center

. Servicios Outsourcing
S *  Remuneraciones
< — *  Promociones

Fuente: Elaboracion propia

3.2 Descripcion de la empresa

VET-EN CAMINO es una aplicacion para dispositivos moviles que ofrece servicios de atencion
veterinaria a domicilio disponible 24/7. El servicio sera entregado por los clientes de la aplicacion,
médicos veterinarios, quienes pagaran una suscripcion por el concepto de formar parte de la red de

profesionales de atencion veterinaria a domicilio. Los usuarios podran acceder a la aplicaciéon a través
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de las diferentes plataformas digitales para su descarga de forma gratuita solo deberan completar su
perfil con determinada informacion personal que permita identificarlos de forma mas precisa con el

objetivo de entregar informacién de interés para el veterinario que asistira al domicilio.

La mision de VET-EN CAMINO se detalla a continuacion y se relaciona con la imagen de marca que

busca transmitir al mercado:

e Brindar un servicio unico y distintivo a través de una plataforma digital 24/7 que permita que

médicos veterinarios entreguen sus servicios a domicilio de forma rapida y segura.
En relacién con la vision, esta se describe a continuacion:
e Serlideres en la industria de médicos veterinarios a domicilio

Los objetivos de VET-EN CAMINO se centralizan en dar a conocer la marca, fidelizar a sus clientes,

aumentar la participacion del mercado y satisfacer las necesidades de sus clientes.
En cuanto a los valores de VET-EN CAMINO, estos pueden resumirse de acuerdo con lo siguiente:

e Emprendedores
° EXitO
e Foco en el cliente

e |nnovacion

La estrategia de foco con diferenciacion que VET-EN CAMINO utilizara fue identificada a través de un
completo analisis de las principales fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades, con lo cual se
construy6 un FODA cuantitativo evaluando aquellas estrategias que resultaran de mayor impacto en el

negocio.
Las principales Fortalezas y Oportunidades detectadas se resumen en la siguiente tabla:

Tabla 2. Principales Fortalezas y Oportunidades de VET-EN CAMINO

Fortalezas Oportunidades
« Servicio 24/7 a domicilio y de rapida + Tendencia de Mercado de mayor
respuesta uso de aplicaciones mdviles vy
+ Seguridad en el manejo de la servicios a domicilio
informacion y la entrega de servicio » Difusion limitada de competidores

en el ambito online

Fuente: Elaboracién propia
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Con relacion a las competencias centrales, las cuales fueron identificadas a través de un analisis VRIO
contenido en la Parte | del plan de trabajo de VET-EN CAMINO, se puede mencionar que estas
corresponden a ofrecer atencion veterinaria a domicilio disponible 24/7 a través de una aplicacion de

facil uso y rapido acceso que otorga seguridad en cada etapa del proceso.

La ventaja competitiva de VET-EN CAMINO se deriva de sus competencias centrales, y por lo tanto
consiste en ofrecer un servicio veterinario a domicilio disponible a toda hora en todo momento, al cual
se puede acceder a través de una aplicacion de facil uso y rapido acceso, en donde los clientes (médicos
veterinarios) recibiran un soporte continuo en caso de problemas o dificultades con la aplicacion a través
de un call center disponible 24/7 y un portal web al cual podran acceder para preguntas de caracter
general y respuesta estandarizada. La idea de ofrecer un relacionamiento a través de onmicanalidad
con los clientes resultara fundamental para posicionar y conservar la ventaja competitiva de VET-EN
CAMINO.

Los Factores criticos de éxito que VET-EN CAMINO debe considerar se pueden resumir en:

e Foco al cliente
¢ Investigacion de mercado y constante innovacion
e Plan de mejora continua

e Posicionamiento de marca

En una primera etapa, VET-EN CAMINO ofrecera sus servicios en 5 comunas de la region metropolitana
(Las Condes. Lo Barnechea, La Reina, Vitacura y Nufioa). Esta primera etapa tiene como objetivo
determinar el comportamiento tanto de clientes como de usuarios con respecto a la aplicacién y evaluar
si el plan de ventas elaborado responde a la demanda real del servicio. Una segunda etapa, contempla
expandir la entrega de servicios a todas las comunas de la region metropolitana y considerando el éxito

del negocio se podria contemplar una expansion a todo Chile.

VET-EN CAMINO entregara un servicio de calidad lo cual busca facilitar la vida de los duelos de mascota
y por otra parte busca ampliar el mercado de clientes a los cuales los médicos veterinarios pueden
acceder. La visién y valores de VET-EN CAMINO estaran alineados con respecto a la creciente
conciencia social y un alto compromiso ético que busca mejorar la calidad de vida de los diferentes

participantes del entorno de la compaiia.
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4 Plan de Marketing

A continuacién, se realizara un breve resumen del plan de marketing efectuado para VET-EN CAMINO,

encontrandose el detalle de los diferentes analisis en la Parte I del plan de negocio efectuado para esta

compafia.

4.1 Objetivos de marketing

Los objetivos del plan de marketing se resumen en la siguiente tabla:

Tabla 3. Objetivos Plan de Marketing VET-EN CAMINO

Objetivo

Indicador

Periodicidad y Horizonte de

tiempo

Dar a conocer la marca al
publico objetivo, aumentar la
conciencia de marca en un
50% para Q4 2021.

N° de veterinarios clientes objetivo
que reconocen la marca/N° total

de veterinarios en RM

Unica medicién al final del periodo
diciembre 2021.

Captar el 1,5% del mercado
objetivo para el Q4 2021

Ingreso anual bruto/ tamafio de

mercado

Reporte ventas membresias y
estimacién de  tamarfio de

mercado

90% de los
clientes activos para Q4
2021.

Fidelizar al

Clientes que vuelven a adquirir
membresias/ total de clientes que

adquirieron membresias

Mediciones semestrales desde

lanzamiento hasta diciembre 2021.

Capturar una suscripcion
por concepto de publicidad

por mes a contar del Q3 2021

N° de membresia por publicidad

vendida.

Mediciones mensuales hasta

diciembre 2021.

Obtener al menos un 80 % de
satisfaccion de atencién al
cliente para el Q4 2021

N° de reclamos recibidos/N° de

servicios efectuados por clientes

Reportes mensuales de los n° de

reclamos hasta diciembre 2021

Fuente: Elaboracién propia a partir de plan de negocio parte | VET-EN CAMINO

4.2 Estrategia de segmentacion

Para la segmentacion de clientes se consideraron factores geograficos, Psicograficos y Conductuales.

El resultado se puede resumir en la siguiente tabla extraida desde la parte | del plan de negocio de VET-

EN CAMINO:
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Tabla 4. Segmentacion de clientes VET-EN CAMINO

Segmento Descripciéon segmento Estrategia

Segmento 1: Médicos Médicos Veterinarios dispuestos a Potenciar el uso de la app como for
Veterinarios ofrecer sus servicios a domicilio en la de impulsar su carrera profesiol
region metropolitana y pagar una teniendo absoluto control de las ho

membresia para participar de app. laborales.
Propiciar una herramienta para gene

un ingreso adicional.

Segmento 2: Clinicas Clinicas veterinarias que busquen Otorgar un canal de difusion
veterinarias promover sus productos y servicios. servicios  veterinarios, produci
horarios y ubicacidon geografica p

estas instituciones.

Fuente: Elaboracion propia a partir de plan de negocios VET-EN CAMINO Parte |

Considerando que el éxito de VET-EN CAMINO estara directamente relacionado a la capacidad de la
compania de ofrecer un mercado atractivo a los médicos veterinarios para ofrecer sus servicios ¢, se
realiz6 una segmentacion de usuarios de la aplicacion en base a factores socioeconémicos y
conductuales. Entre los resultados obtenidos se logro distinguir que el grupo que mas invierte en sus
mascotas corresponde al sector de mayores ingresos por vivienda y que al mismo tiempo corresponde

al grupo que mas compras realiza a través de plataformas digitales.

4.3 Estrategia de producto/servicio

VET-EN CAMINO ofrecera suscripciones mensuales, trimestrales y semestrales de acuerdo con la
disponibilidad de pago y preferencias de sus clientes. Cada una de estas membresias contara con
caracteristicas propias de acuerdo al pago efectuado. Una de las estrategias a utilizar para capturar el
interés del cliente, es ofrecer un mes adicional de suscripcidén gratuita para el primer periodo de
suscripcidon pagado. Con esto se busca fidelizar al cliente y prolongar su participacién en la red de

veterinarios que ofrecera el servicio a domicilio 24/7.
Las suscripciones seran las siguientes;

e Membresia Light: Plan mensual
¢ Membresia Flex: Plan trimestral

¢ Membresia Full: Plan semestral

Por otra parte, se ofrecera una suscripcion por concepto de publicidad a centros y clinicas veterinarias

que buscan promocionar sus productos a través de la aplicacion.



4.4 Estrategia de Precio

Para establecer la estrategia de precio se considero en primer lugar la investigacion de mercado
efectuada para ese plan y la disposicion de los médicos veterinarios a pagar un determinado monto por
formar parte de VET- EN CAMINO.

Considerando que VET-EN CAMINO ofrecera servicio disponible 24/7 y nuestros clientes recibiran
atencion durante todo momento, la estrategia de foco con diferenciacion adicionado a los resultados de
la investigacién de mercado permitié establecer los siguientes precios para las suscripciones, lo cual es

respaldado por el plan de ventas ejecutado para este plan de negocios.

Tabla 5. Precios suscripciones VET-EN CAMINO

Membresia Duracién Precio ($CLP) Precio mensual
(dias) ($CLP)

Light 30 35.000 35.000

Flex 90 90.000 30.000

Full 180 150.000 25.000

Fuente: Elaboracién propia a partir de plan de negocio VET-EN CAMINO

Los servicios seran pagados por los usuarios a través de la aplicacion directamente al médico veterinario,
sin pasar por una intermediacion de VET-EN CAMINO por lo tanto este flujo de caja no ingresara a los

estados financieros de la compania.

El precio de las consultas veterinarias estara determinado por el horario y dia de solicitud del servicio y

se resumen a continuacion:

Tabla 6. Lista de precios de atenciones veterinarias a domicilio

Horario Lunes a Sabado Domingos y Festivos
09:00 a 19:00 hrs $20.000
$30.000
19:00 a 00:00 hrs $30.000
00:00 a 09:00 hrs $40.000 $40.000

Fuente: Elaboracién propia a partir de plan de negocios de VET-EN CAMINO
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4.5 Estrategia de Distribucion

Considerando que VET-EN CAMINO es una aplicacién para dispositivos moviles, se buscara una fuerte
presencia en redes sociales con objetivo de dar a conocer la marca y los servicios que la compainia tiene
para ofrecer a los usuarios de la aplicacién, asi como también lo que la aplicacion tiene para ofrecer a

sus clientes.

VET-EN CAMINO estara disponible para descarga en las diferentes plataformas digitales y los clientes
recibiran asistencia 24/7 en casi de requerir asistencia para concretar su suscripcion y/o dar solucién a

potenciales problemas durante el uso de la aplicacion.

De este modo se puede mencionar que la comunicacion entre VET-EN CAMINO vy el usuario final serpa

indirecta debido a que estara intermediada por la aplicacion.

4.6 Estrategia de Comunicacién y ventas

A través de diferentes medos se buscara transmitir la propuesta de valor de VET-EN CAMINO la cual
consiste en ofrecer atenciones veterinarias a domicilio disponibles 24/7. La participacién en redes
sociales, asi como también promover la compafia en los principales buscadores con la oportunidad de
figurar entre las primeras opciones por la busqueda de palabras claves, sera fundamental para afianzar

la imagen de marca.

En relacion a la imagen de marca seleccionada para VET-EN CAMINO se debe mencionar que se realizd
un andlisis de tendencias y nombres que se vincularan al servicio que se pretende promocionar a través
de la aplicacion. De ahi la eleccion de utilizar VET EN CAMINO, haciendo una clara alusiéon a que un
veterinario va en camino a su domicilio para entregar un servicio. El logo de la empresa fue elaborado
considerando los antecedentes de las encuestas disponibles en e mercado en donde sefalan que los
principales animales de compania corresponden a perros y gatos. De aqui que a imagen central sean
estos dos animales de compania y la diferenciacién de color hace referencia tipo de membresia que el

cliente selecciono.

4.7 Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

Para la estimacion de la demanda se consideré por una aparte informacién contenida en la investigacion
de mercado, asi como también en informacién compartida por el Colegio de médicos veterinarios debido

a que no existe u registro oficial del numero de profesionales en Chile con el titulo de veterinarios. El
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resultado estimado de mercado foco se resume en la siguiente tabla.

Tabla 7. Tamafio de mercado estimado para plan de Negocio

(a) (b) (c) (d) (e)
N° Vet en RM Disposicion a N° Vet en RM con Disposicion a Pagar ~ Tamaiio Potencial del
pagar membresia  disposicion a pagar Promedio Mensual Mercado (Anual)
(%) membresia ($CLP) ($CLP)
9.717 64.80% 6.297 30,000 2,266,781,760

Fuente: Elaboracién propia a partir de informacién contenida en parte | de Plan de Negocios VET-EN CAMINO

(a) Veterinarios dispuestos a participar de la plataforma en RM
(b) % de veterinarios dispuestos a pagar membresia de aplicacién mévil de acuerdo con investigacion de mercado
(c) N° de veterinarios en la regiéon metropolitana de acuerdo con % de disposicion a pagar membresia

(d) Valor promedio de disposicion de pago mensual por membresia por parte de médicos veterinarios extraido de investigacion de
mercado

(e) Tamano de mercado potencial anual

En relacion con la participacién de mercado, esta fue determinada en base al plan de ventas ejecutado
para el desarrollo del plan de negocios de VET-EN CAMINO. En la siguiente tabla se encuentra la

evolucién en la participacion de mercado de acuerdo con las estimaciones efectuadas para este plan,

Tabla 8. Participacion de mercado de VET-EN CAMINO proyectado a 5 afios

N° Membresias Vendidas % Participacion de Ingreso Anual Bruto ($)
} Mercado
ANO1 528 1.5% 34,120,000
ANO 2 1,270 3.5% 80,200,000
ANO 3 1,838 5.1% 114,980,000
ANO 4 2,558 7.1% 160,760,000
ANO 5 2,924 8.1% 183,960,000

Fuente: Elaboracién propia en base a parte | plan de negocio de VET-EN CAMINO

Tal como fue mencionado previamente, es necesario tener un estimado del mercado de potenciales
usuarios de la aplicacién con el objetivo de atraer a nuevos clientes y/o fidelizar a los veterinarios ya
suscritos en la aplicacion. De esta forma considerando la informacién del CENSO 2017 y la investigacion
del mercado se obtiene un estimado de mercado de duefios de mascotas que requieren servicios

veterinarios a domicilio:



e Total viviendas comunas 12 etapa: 344.222 viviendas
¢ Viviendas con mascotas en las comunas de la 12 etapa (GFK): 240.955 (70%)
e Disposicién a usar el servicio: 162.404 (67.4%) atenciones.

e Estimacioén de frecuencia de uso mensual: 54.135 atenciones/mes (Demanda total)

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

El programa y completo presupuesto del plan de marketing se resumen en anexo 3 extraido desde la
Parte | del plan de negocio de VET EN CAMINO. En este cronograma se puede distinguir las diferentes
actividades, precio de cada una de ellas, periodo de implementacién y responsable de llevar a cabo una
determinada actividad.
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5 Plan de Operaciones

Para establecer el plan de operaciones, resulta fundamental definir los indicadores estratégicos en los

cuales se basara el plan de negocios aqui descrito. Es necesario dar soporte a las ventajas competitivas

de la aplicacion digital y a los servicios ofrecidos tanto a usuarios como clientes con el fin de destacar y

diferenciar a VET-EN CAMINO con respecto a sus posibles competidores.

Considerando lo descrito previamente, el plan de operaciones debe sustentar las actividades criticas de

modo tal que sustente la estrategia de desarrollo y crecimiento la compaiia.

El plan de operaciones permitira sustentar y fortalecer la ventaja competitiva que se busca para VET-

EN CAMINO en el mercado de portales digitales veterinarios, es decir, se debe elaborar de modo tal que

sea el soporte para asegurar:

5.1

Disponibilidad 24/7, atencion veterinaria a toda hora, todos los dias. Para lo cual es fundamental
entregar una herramienta digital operativa y con soporte continuo tanto para usuarios como
clientes.

Seguridad a través de todo el proceso relacionado a la entrega del servicio. En este sentido se
quiere entregar seguridad desde el proceso de suscripcién a la aplicacién hasta la entrega del
servicio, incluyendo los sistemas de soporte.

Satisfaccion del cliente, lo cual estara enlazado a otorgar un soporte continuo de la aplicacion,
facilitar su enrolamiento, dar opciones de pago para membresias, ofrecer productos de acuerdo
con su capacidad de pago y preferencias, proporcionar un mercado atractivo de potenciales
usuarios que requieran atencion domiciliaria.

Innovacion y Desarrollo, con el objetivo de mantener a VET-EN CAMINO a la vanguardia en
relacion con los avances tecnoldgicos para ofrecer un sistema de calidad. Un plan de mejora
continua permitira identificar e implementar los cambios que resulten necesarios en caso de
cambios a nivel de mercado como por ejemplo cambio en las normativas que afecten al negocio,

situacion socioeconémica del pais, problemas de caracter sanitario (pandemias), entre otros.

Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

En este aspecto se debe considerar que la estrategia operativa debe respaldar la propuesta de valor

planteada para VET-EN CAMINO que se relacionan con su principal ventaja competitiva: Ofrecer un

servicio con disponibilidad 24/7.
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Para respaldar lo expuesto previamente, la empresa debe considerar diferentes aspectos:

Tener una etapa inicial de desarrollo en donde el equipo gestor buscara las alternativas que el
mercado ofrece en relacién con sistemas de soporte para la plataforma digital incluyendo el
desarrollo de la aplicacién. La seleccion del proveedor sera realizada de acuerdo con el resultado
de la calificacion de su servicio, en donde se consideraran factores como reputacion, calidad,
confianza, presencia en el mercado, precio del servicio, sistemas calificados de soporte digital,
desarrollo y mejora continua entre otros. La calificacion de proveedores formara parte del listado
de procedimientos operativos a desarrollar para la ejecucion, funcionamiento y mantencion de la
aplicacion. La etapa de desarrollo incluye una investigaciéon de mercado que identifique posibles
mejoras en una version “Beta” de la aplicacion de modo tal de prevenir errores graves de
funcionamiento al momento de lanzar oficialmente el servicio. En esta primera etapa el equipo
gestor buscara adquirir mayor conocimiento sobre la industria veterinaria, especificamente en
como esta se ha desarrollado en el mercado de los portales, posibles oportunidades no
identificadas durante la investigacién de mercado, funcionamiento y expectativas de clientes y
usuarios con respecto a la aplicacion.

El concepto de disponibilidad 24/7 debe estar respaldado por una aplicacién de facil acceso, que
presente una baja tasa de fallas en relacion con la accesibilidad, sistema de pago y disponibilidad
de profesionales veterinarios. Es necesario realizar una serie de pruebas para establecer la
funcionalidad de la aplicacion e implementar mejoras que otorguen rapidez, y mejor
funcionalidad.

En la etapa inicial, se contempla la inscripcion de marca en VET-EN CAMINO en INAPI, asi como
también la inscripcién de un dominio .cl en Nic Chile. Se debe considerar que la marca VET-EN
CAMINO no existe en el mercado y sera registrada en Chile con el propdsito de proteger la
imagen de marca de la compaifiia.

El concepto de seguridad formara parte desde la primera etapa considerando que la aplicacion
por una parte sera el canal de distribucion de servicios y por otro parte se administrara
informacion confidencial tanto de clientes como de usuarios. De esta forma resulta importante
tener presente posibles riesgos asociados a divulgacion de datos, ciberataques, entre otros.

El proveedor que desarrolle la aplicacién debe ofrecer servicios de rastreo GPS, vigilancia, alerta
y gatillar acciones inmediatas en caso de contingencias, sera una de las herramientas a utilizar
para dar seguridad y confianza en las diferentes transacciones que se realicen a través de la
plataforma. Por otra parte, VET-EN CAMINO desarrollara procedimientos operativos estandar

(POS) para cada una de sus actividades, incluyendo un Plan de Continuidad del negocio en caso
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de sufrir algun inconveniente con respecto a la seguridad de la informacion y operativa de las
actividades. Por otra parte, toda base de datos sera respaldada en nubes digitales con el fin de
tener respaldo de la informacion de clientes y usuarios protegidos de posibles ataques. En los
POS quedara establecido el acceso restringido a informacion confidencial de acuerdo con las
normativas actuales.

En cuanto finalicen los procesos de verificacion de funcionalidad, seguridad y accesibilidad se
realizara el lanzamiento oficial de la aplicacién. Una evaluacion constante de la operativa y
servicio entregado se debe contemplar como parte de los procesos internos de calidad.

El personal interno de la compafia considera a los dos integrantes del equipo gestor, un
community manager y un ejecutivo de ventas. Este equipo base tiene como propdsito dar soporte
a las actividades de la aplicacién incluyendo el reclutamiento de médicos veterinarios. Se
contempla la inclusion de nuevos colaboradores de acuerdo con el crecimiento de las actividades
de la compafnia. Se utilizaran servicios de outsourcing para actividades de desarrollo,
actualizacién y mantenciéon de la aplicacion, contabilidad, Payroll y soporte de servicio al
cliente/usuario.

VET-EN CAMINO no contara con oficina establecida debido a que el servicio sera ofrecido a
través de plataformas digitales y por lo tanto se potenciara el trabajo de los diferentes
colaboradores a través de home office.

Considerando que el servicio puede experimentar peaks de demanda o un crecimiento mayor al
esperado, es necesario contar con un servicio de soporte de la plataforma de modo tal que la
calidad del servicio no se vea afectada. El soporte externo que sera contratado para este fin
debera asegurar que puede responder a los cambios del mercado de modo tal que sus sistemas
sean capaces de ampliar la capacidad de recibir, procesar, almacenar y respaldar la informacion.
Este punto es de facil acceso considerando las diferentes ofertas del mercado en relacién con el
soporte digital, por lo que el escalamiento del negocio a nivel tecnoldgico sera posible de
implementar en el corto plazo. Considerando que el plan de negocio esta dividido por etapas que
se relacionan a la cobertura geografica de entrega de la atencién a domicilio, la eleccién de los
proveedores debe contemplar la capacidad de los mismos para responder al escalamiento del
negocio, que contempla pasar de una cobertura de 5 comunas a una cobertura en toda la region

metropolitana.
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5.2 Flujo de operaciones

En el flujo de operaciones de VET-EN CAMINO se identifican aquellos procesos propios de la empresa

y los procesos externos correspondientes a los procesos de cara al cliente y usuario.

Los procesos internos consideran:

Desarrollo de aplicacion digital VET-EN CAMINO: Esta etapa incluye las pruebas de
funcionalidad, capacidad de proveedores externos de dar soporte de acuerdo con condiciones
establecidas en contrato, necesidades de mejora teniendo en consideracién el servicio que se
quiere ofrecer tanto a usuarios como clientes.

Desarrollo de POS e instructivos: Para lograr establecer una estrategia operativa, es necesario
fijar procedimientos e instructivos que permitan una operacion estandarizada de acuerdo con los
parametros que VET-EN CAMINO quiere establecer en el mercado. Dar fuerza a la marca implica
responder y actuar de una forma acorde a la vision y mision de la empresa. De esta forma al
estandarizar el flujo de trabajo se lograra una consistencia que se traspasara a la operativa y a
clientes/usuarios que veran como una opcién de confianza a la aplicacion para resolver sus
necesidades.

Plan de mejora continua: Esto incluye inversion en investigacion, desarrollo e innovacion de la

aplicacion de modo tal de responder al concepto de disponibilidad a toda hora.

Los procesos propios de cara al cliente y usuario son:

Captacion de clientes, ventas membresias
Captacion de usuarios de aplicacion
Operativa de la aplicacion

Atencién al cliente y usuarios

En Anexo 4 se describen los flujos operativos concernientes a los procesos externos descritos

anteriormente.

5.3 Plan de desarrollo e implementacion

El plan de desarrollo e implementacion de VET-EN CAMINO inicia con el desarrollo de la aplicacion y
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todo el alcance del posicionamiento de marca. En esta etapa se debe considerar la inversién vinculada
a registro de marca, desarrollo de aplicacién digital, contratacion de servidores digitales externos, asi
como el costo que involucran los testing para lograr la puesta en marcha de forma 6ptima de la aplicacion
al momento del lanzamiento. Considerando que el foco mercado es el de portales, se realizara no solo
la inscripcién de marca, sino también se procedera al registro de website en Nic Chile para proteger la
imagen de marca y utilizarla como plataforma de difusidon promocional y punto de contacto con clientes

y usuarios.

En esta etapa también se considerara una inversion inicial de promocion en redes sociales con el objetivo
de dar a conocer el nombre de la marca y comenzar el reclutamiento de clientes para contar con una
dotacién minima para la etapa de lanzamiento de la aplicacién que cubrira un total de 5 comunas

inicialmente.

Como se menciond previamente, para lograr la puesta en marcha de la aplicacion es necesario la
realizacion de procedimientos e instructivos que permitan una estandarizacién en la forma de trabajo,
por lo tanto, como parte del desarrollo e implementacion se debe considerar el plan de capacitacion del
servicio al cliente/usuario que sera contratado para otorgar soporte a la aplicacion. En este punto,
también se considerara la contratacién del Community Manager y de un ejecutivo de ventas de modo tal

qgue estos sean capacitados de acuerdo a las funciones que deban ejercer en la compafiia.

Para la etapa de implementacion se considera todo lo contenido en el plan de marketing incluyendo
campanas de promocion, lanzamiento de la aplicacién. Se buscara dar a conocer la marca VET-EN
CAMINO con el objetivo de captar clientes y usuarios de acuerdo con el plan de ventas definido para la

compafia.

En Anexo nimero 5 se detallan los costos de los servicios de outsourcing y Anexo 6 costos de activos.

El detalle de estas etapas se encuentra en la siguiente tabla:
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Tabla 9. Etapas de desarrollo e implementacion VET-EN CAMINO

Registro de marca Equipo Gestor -
Redistro en Nic Chile Equipo Gestor -
Desarrollo app y web site Empresa externa -
_IZ)etsarrtc_:IIo POSe Equipo Gestor -

Community Manager -

ion personal Equipo Gestor -

Testing de plataformas
digitales
Contratacion
soporte digital

P 1.2 Clie

Empresa externa

Equipo Gestor

Administrador Comercial

o
o
—
o
-

Equipo Gestor

Lanzamiento aplicacion Equipo Gestor

Fuente: Elaboracién propia

5.4 Dotacion

El equipo inicial de VET-NOW estara compuesto por los dos miembros del equipo gestor quienes
corresponden a los socios fundadores de la empresa. Estos colaboradores seran responsables de las
areas de comercio, marketing, operaciones y finanzas. Se contempla que los socios fundadores no
percibiran sueldo fijo durante el primer afo de funcionamiento, y quedaran restringidos a recibir utilidades

si estas se generan.

La contratacién de personal interno contempla a un community manager y un ejecutivo de ventas,
quienes percibiran sueldo fijo mensual. Adicionalmente, el ejecutivo de ventas tendra un plan de

incentivos por comisiones de venta de suscripciones.

Se contratara servicios outsourcing para areas de desarrollo, mantencion y actualizacion de plataformas
digitales, Payroll y soporte de servicio al cliente (Call Center)

En el anexo 7 se detalla el proceso de seleccion del personal interno mientras que en anexo 8 se detalla
la dotacion necesaria, definicion de perfiles, asi como las competencias y caracteristicas de acuerdo con
el cargo.
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6 Equipo del Proyecto

Para la ejecucion del portal VET-EN CAMINO se contara con un equipo de profesionales internos y con

un equipo de colaboradores externos.

6.1 Equipo gestor

El equipo gestor estara compuesto por los socios fundadores quienes asumiran los roles de
Administrador comercial/marketing y Administrador de operaciones/finanzas. Los socios fundadores,
que pasaran a ser los unicos integrantes del directorio, realizaran actividades especificas propias de su
funcion, asi como también seran promotores permanentes de los servicios de la aplicacion participando
de las actividades de promocién y eventos especiales destinados a consolidar la imagen de marca en el

mercado. Este equipo participara de todo el ciclo de vida del negocio.
Las descripciones de los perfiles de cada uno de estos cargos se encuentran detallados en el anexo 9.

6.2 Estructura organizacional

En la fase de desarrollo participara el equipo gestor, quienes se encargaran de la contratacion del
personal de planta e iniciaran los contratos con proveedores externos que prestaran servicios a VET-EN
CAMINO, ademas tendran la tarea de confeccionar los procedimientos e instructivos que permitan una
estandarizacién en la forma de trabajo, y crear el plan de capacitacion para todos aquellos colaboradores

que brinden servicio o soporte al cliente y al usuario.

En la etapa de desarrollo se contempla la contratacion, como parte del personal interno de VET-EN
CAMINO, un community manager, quien realizara todas las actividades vinculadas a la creacion de
contenido para plataformas digitales con el fin de comunicar la marca, sus funciones y caracteristicas
diferenciadoras con respecto a lo actualmente disponible. Para completar el equipo que participara
desde la etapa de desarrollo se contempla la contratacion de un ejecutivo de ventas quien se encargara

de la captacion de clientes.

Como parte de los servicios outsourcing que seran contratados por VET-EN CAMINO, se encuentra el
proveedor responsable del desarrollo de las plataformas digitales, las cuales estaran conformadas por
el portal web, aplicacidon mévil, sistemas de almacenamiento y resguardo de la informacion de clientes y
usuarios, mantencion de los servidores y actualizaciones que sean requeridas para otorgar un servicio

6ptimo. Otro servicio que sera tercerizado corresponde al Servicio de Atencion al Cliente, el cual se
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focalizara en la atencion de reclamos y solicitudes de clientes, asi como también ofrecer apoyo en todo
el proceso de enrolamiento, compra y activacion de membresias a través del portal, con el fin de otorgar

soluciones y/o escalar el problema al equipo correspondiente.

Los servicios de Contabilidad y Payroll también formaran parte del outsourcing. La empresa
seleccionada para brindar este servicio se encargara de llevar la contabilidad de la empresa, los pagos
de impuestos, las declaraciones correspondientes al Sll, las ndéminas, contratos, gestionar licencias,

vacaciones, rendiciones de gastos entre otros aspectos, para todos los colaboradores de la empresa.

El organigrama de esta etapa se describe en la siguiente figura

Figura 3 Organigrama etapa desarrollo implementacion
[

Administrador Administrador de
Comercial y Operacionesy
Marketing Finanzas

Desarrolloy
Ejecutivo de ventas [l mantenimiento de
las plataformas web
. [Contabilidad, RRHS
ommunity Manage!

Payroll

- Call Center

Fuente: Elaboracion propia

En la fase de implementacion-continuidad se mantendra el organigrama aqui descrito para los primeros
2 afios de funcionamiento. Esta condicion quedara condicionada al crecimiento de la compafiia y en el
caso que la demanda por el servicio sea mayor a la estimada para el plan de ventas, se considera la
incorporacion de personal de soporte para aquellas areas que resulten mas impactadas debido al

crecimiento por sobre lo proyectado.

Como parte del plan de escalabilidad de VET-EN CAMINO, se contempla ampliar red de atencién hacia
todas las comunas de la region metropolitana (Afo 3). A partir del ano 3 se incorporara un segundo
ejecutivo de ventas alineado con la estrategia de expansién para dar apoyo al equipo comercial e
impulsar la captacion de clientes. Por ultimo, se contempla una tercera contratacién de un ejecutivo de
ventas al afo 5 para dar respuesta a la demanda proyectada con visién de ampliar la cobertura hacia

todo el territorio nacional.
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En la siguiente figura se describe el organigrama a un horizonte de 5 anos.

Figura 4. Organigrama proyectado a 5 afios para VET-EN CAMINO

Directorio

 ——

Administrador
Comercial y
Marketing

Ejecutivo de
ventas

Manager

Administrador
de Operaciones

y Finanzas

Desarrollo y mantenimiento
de las plataformas web

RRHS y Payroll

Ejecutivo de
Ventas (Afio 3)

1
1
1
b
1
1
1
1
1
Community :_ Contabilidad,
1
1
1
1
1
_

Call Center

Ejecutivo de
Ventas (Afio 5)

Fuente: Elaboracioén propia

6.3 Incentivos y compensaciones

VET-EN CAMINO tendré como politica de remuneracion ofrecer sueldos acordes al mercado para cada
cargo descrito anteriormente. Los colaboradores internos percibiran reajustes semestrales segun el IPC
acumulado, ademas de incentivos segun los resultados, que se calcularan en base a los KPI indicados
como partes de los objetivos. El total de los incentivos se calcularan sobre un 2% de los ingresos por
concepto de venta, lo cual quedara condicionado a los cumplimientos de KPI y las evaluaciones de

desempeiio.

Acorde a la cultura corporativa de VET-EN CAMINO, todos los colaboradores contaran con flexibilidad
horaria y posibilidad de trabajar en modalidad home office. Adicionalmente se contemplan 7 dias

adicionales remunerados como parte del paquete de vacaciones de la empresa.

Para los miembros del directorio (socios fundadores) se contempla un pago de remuneraciones de
caracter simbdlico equivalente al sueldo minimo durante el primer ano, con el objetivo de otorgar a la
empresa un mayor de flujo de caja. A partir del segundo ano, los socios fundadores tendran la opcion
de optar por una remuneracién mayor o planificar segun las proyecciones de los informes financieros el
retiro de utilidades. La distribucion de estas ultimas se realizara de acuerdo con las bases establecidas
en la conformacion de la empresa. Para este caso considerando que cada socio aportara un monto
equivalente como inversion inicial, se tiene considerado una distribucion en partes iguales de las

utilidades.
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El detalle de las remuneraciones se visualiza en la siguiente tabla:

Tabla 10. Remuneraciones por cargo, VET-EN CAMINO

Administrador de Operaciones y Finanzas 325.000 422.273
Administrador de Comercial y Marketing 325.000 422273
Community Manager 650.000 844.545
Ejecutivo de Ventas 550.000 714.615

Fuente: Elaboracion propia

7 Plan Financiero

7.1  Supuestos

e Las actividades se proyectan a 5 afos a partir de inicio de operacion enero 2021

e Ingresos provienen de ventas de membresias

e Se considera una depreciacion acelerada de 1 ano acorde a proyeccion de 5 anos de los activos
debido a la simplicidad de estos.

e Se considera un IPC de 3% lo que corresponde al promedio de la meta anual del banco Central
de Chile (2%-4%).

e Se utiliza valor UF $28.717 publicado a 05-junio del 2020 por web site de Servicios de Impuestos
Internos.

e Se utiliza una tasa de conversién de moneda local (CLP) a moneda extranjera (USD) de $775.58,
de acuerdo con web site de Servicios de Impuestos Internos al 05-junio del 2020.

e Se utiliza valor de UTM a junio del 2020 de acuerdo con web site de Servicios de Impuestos
Internos, $50.372.

e Se utiliza un 27% para determinacion de Impuesto a la Renta de Primera Categoria, de acuerdo
con publicacion en web site de Servicios de Impuestos Internos.

e Se considera un 30,4% de costo empresa sobre Remuneraciones del personal contratado lo cual
incluye: Cotizacion de Salud, Comisién AFP, Fondo de Pensiones, Seguro de cesantia, Seguro

de invalidez y sobrevivencia, impuestos a la renta 2% categoria, bonos comision sobre ventas.



e Se establecen precios diferenciados por membresia de acuerdo con duracion de esta 'y en base
a investigacion de mercado a grupo de potenciales clientes (Anexo 1, investigacion disposicion
a suscripciones) ©:

o Mensual: $35.000
o Trimestral: $90.000
o Semestral: $150.000

e Los precios incluidos en analisis corresponden a precios netos de costo de membresias.

¢ No se consideran ingresos para Q1 por conceptos de suscripcién considerando que aplicacion
se encontrara en etapa de posicionamiento y captacién de clientes.

e EIl equipo gestor (socios fundadores) percibiran sueldo minimo durante el primer afo de
funcionamiento y quedara sujeto a revision para afos posteriores de acuerdo con flujos de la
empresa.

e El detalle del plan financiero se encuentra adjunto a archivo complementario denominado
“Andlisis Financiero para VET-EN CAMINO”

¢ La participacion de mercado para cada afio fue determinada en base al plan de ventas.

e Para el primer afio se observa un efectivo negativo en el balance esto corresponde a un préstamo

sin interés realizado por los propios socios fundadores.

7.2 Estimacion de ingresos

Se consideran ingresos provenientes de la venta de suscripciones a médicos veterinarios para formar
parte de VET-EN CAMINO vy suscripciones por concepto de publicidad mensual. El detalle de cada
producto se encuentra descrito en capitulo 4 de este plan de negocios mientras que en la Tabla 15y 16
se describen los ingresos para el Afio 1y los ingresos proyectados hasta el afio 5 del plan de negocio

en base a precios de venta neto.

Tabla 11. Ingresos por venta membresias Afio 1

ANO 1
Q1 0 0 0 0 0
Q2 0 0 6,775,000 105 6,775,000
Q3 20,000 1 10,265,000 158 10,285,000
Q4 20,000 1 17,040,000 263 17,060,000
TOTAL 40,000 2 34,080,000 526 34,120,000

5 Investigacion de mercado elaboracién propia Mayo-Jun 2020.
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Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 12. Ingresos por venta membresias a 5 afios

Periodo
Anol 40,000 2 34,080,000 526 34,120,000
Afno2 880,000 44 79,320,000 1,226 80,200,000
Afno3 1,760,000 88 113,220,000 1,750 114,980,000
Afo4 2,120,000 106 158,640,000 2,452 160,760,000
Afo5 2,400,000 120 181,560,000 2,804 183,960,000
TOTAL 7,200,000 360 566,820,000 8,758 574,020,000

Fuente: Elaboracion Propia

7.3 Inversion

El monto total de inversion inicial de acuerdo con las estimaciones de este plan corresponde a

$14.915.751. El detalle de la inversion se describe en la siguiente tabla

Tabla 13. Inversion Inicial VET-EN CAMINO

Constitucion de Sociedad 1,355,000
Desarrollo App y Pagina Web 10,858,120
Computadores 1,499,970
Teléfonos Mdviles 1,007,040
Registro de Marca 151,116
Registro de 1 dominio.cl por 5 afios 44,505
TOTAL 14,915,751

Fuente: Elaboracién Propia

7.4 Estados de Resultados

Se realizé una proyeccion de los Estados de Resultado para los primeros 5 afios del plan de negocio,
de acuerdo con lo establecido en los supuestos para este punto. En la siguiente tabla se aprecian los

resultados:



Tabla 14. Estados de Resultados VET-EN CAMINO para los primeros 5 afios

Ventas Netas $ 34,120,000 $ 80,200,000 $ 114,980,000 $ 160,760,000 $ 183,960,000
Costo de Venta ($ 6,251,197) (8 7,315,759) ($8,182,712) (8 9,274,805) ($9,920,593)
Margen de Contribucién $ 27,868,803 $ 72,884,241 $ 106,797,288 $ 151,485,195 $ 174,039,407

Gastos de Marketing

($ 3,742,400)

($12,995,792)

(8 14,033,146)

($ 15,300,752)

($16,127,318)

Gastos de Administracién

($31,169,101)

($31,917,286)

(8 41,641,479)

(8 42,863,741)

($52,910,931)

$ 105,001,157

EBITDA ($ 7,042,698) $27,971,164 $ 51,122,664 $ 93,320,702
Depreciacién ($2,673,026) (8 2,673,026) ($ 2,673,026) (8 2,673,026) (8 2,673,026)
Amortizacion

EBIT ($9,715,724) $ 25,298,138 $ 48,449,638 $ 90,647,676 $ 102,328,131
Otros gastos no Operacionales (Egresos)

Otros ingresos no Operacionales (Ingresos)

Utilidad antes de Impuesto ($9,715,724) $ 25,298,138 $ 48,449,638 $ 90,647,676 $ 102,328,131
Impuesto a la Renta ($ 4,207,252) ($ 13,081,402) ($24,474,873) ($27,628,595)

Utilidad después de Impuesto (Pérdida) ($9,715,724) $ 21,090,886 $ 35,368,236 $ 66,172,803 $ 74,699,536

Fuente: Elaboracion Propia

Para el primer afio se observa una pérdida de $ 9.715.724 debido a que no se consideraron ingresos

para el Q1 pero de igual forma se contemplaron los gastos asociados a administraciéon y

remuneraciones. El incremento que se observa para el afio 2 en relacion con gastos de Marketing

se justifica por la participacion con un stand en “Expo Mascotas”. Este corresponde a un evento

masivo de asistencia tanto de usuarios como de potenciales clientes.

7.5

Inversion en Capital de trabajo (KT)

Para cubrir el déficit operacional, la inversién en capital de trabajo de acuerdo con las estimaciones para

este plan de trabajo corresponde a $14.542.567. Este monto permitira cubrir el funcionamiento de VET-

EN CAMINO hasta el mes 9 del primer afio. En la siguiente tabla se aprecia la terminacién de KT en

proyeccion de actividades para el afio 1

Tabla 15. Inversion en Capital de Trabajo VET-EN CAMINO

Ingresos por venta $ -8 HE -|$ 2258333 (% 2258333 | $ 2,258,333 | $ 3,428,333 | $ 3,428,333 | $ 3,428,333 | $ 5,686,667 | $ 5,686,667 | $ 5,686,667
Total Costo Fijo ($2,213,522) | ($ 3,274,716) | ($ 3,391,053) | ($ 3,436,220) | ($ 3,436,220) | ($ 3,436,220) | ($ 3,459,620) | ($ 3,459,620) | ($ 3,459,620) | ($ 3,504,786) | ($3,504,786) | ($ 3,504,786)
Total Impuestos $11,392 $163,735 ($ 243,245) ($ 257,246) ($ 257,246) ($ 479,546) ($ 486,800) ($ 486,800) (8 915,884) ($929,885) ($ 929,885)
Flujo Neto ($2,213,522) | ($ 3,263,324) | ($ 3,227,318) | ($ 1,421,131) | ($1,435,133) | ($1,435,133) | ($510,833) ($518,087) ($ 518,087) $1,265,997 $ 1,251,995 $1,251,995
Flujo Acumulado ($2,213,522) | ($ 5,476,846) | ($ 8,704,164) | ($ 10,125,295) | ($ 11,560,428) | ($ 12,995,561) | ($ 13,506,393) | ($ 14,024,480) | ($ 14,542,567) | ($ 13,276,570) | ($ 12,024,575) | ($ 10,772,580)

Capital de Trabajo

|5 14,542,567)

Fuente: Elaboracién Propia
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Estos resultados se expresan en el siguiente grafico que identifica el KT al noveno mes del primer afio

Grdfico 2. Capital de Trabajo VET-EN CAMINO

Capital de Trabajo (KT)

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

($2,000,000) ¢
($ 4,000,000)
($ 6,000,000)
($8,000,000)
($ 10,000,000) °

($ 12,000,000) o
($14.542.567) @

A

($ 14,000,000) °

($ 16,000,000)

Fuente: Elaboracion Propia

El detalle del calculo se encuentra en el Anexo 10

7.6 Tasa de descuento

Se determina tasa de descuento contemplando el flujo a 5 afios, asi como también tasa de descuento a
perpetuidad. Fueron considerados tres escenarios financieros debido a la inestabilidad del mercado y

los acontecimientos de los ultimos tiempos. Los resultados obtenidos se resumen en la siguiente tabla:

Tabla 16. Determinacion Tasa de descuento a 5 afios y a Perpetuidad, VET-EN CAMINO

CAPM=Rf+B (Rm-Rf)

Premio Startup 3.0% Universidad de Chile Ps

Premio por Liquidez 3.0% Universidad de Chile Pl

Beta (System & Application) Unlevered 115 |http://people.stern nvu.edu/adamodar/ B
Previo E. Social 6.0% Reuters Eikon EMBIG CLP
Neutral 6.3% Reuters Eikon EMBIG CLP
Con Pandemia 10.6%  |Reuters Eikon EMBIG CLP
Previo E. Social 2.3% Reuters Eikon Rf
Neutral 3.1%  |Reuters Eikon Rf
Con Pandemia 1.1% Reuters Eikon Rf
Previo E. Social Investing Rm
Neutral Investing Rm
Con Pandemia -0.3%  |Investing Rm

CAPM Previo Estallido Social (Oct.2019)

CAPM escenario neutral (Dic. 2019)

CAPM con pandemia (Abr. 2020)




CAPM=Rf+B (Rm-Rf)

Premio Startup 3.0% Universidad de Chile Ps
Premio por Liquidez 3.0% Universidad de Chile Pl
Beta (System & Application) Unlevered 1.15 http://] tern.nyu edu/adamodar/ B
N ~ 4.1% Reuters Eikon EMBIG
Previo E. Social CLP
EMBIG
47% Reuters Eikon
Neutral CLP
EMBIG
. 74% Reuters Eikon
Con Pandemia CLP
Previo E. Social 0.3% Reuters Eikon Rf
Neutral 0.8% Reuters Eikon Rf
Con Pandemia 0.6% Reuters Eikon Rf
Previo E. Social 15.9% Investing Rm
Neutral 14.1% Investing Rm
Con Pandemia 12.0% Investing Rm
CAPM Previo Estallido Social (Oct.2019) 28.32%
CAPM escenario neutral (Dic. 2019) 26.80%
CAPM con pandemia (Abr. 2020) 27.17%

Fuente: Elaboracién Propia

El detalle del calculo se encuentra en el Anexo 11.

7.7 Flujo de caja a 5 afios

Tal como se aprecia en la Tabla 21, es necesario un monto total $29.458.318 solo para iniciar el proyecto.

El flujo de caja alcanza valores positivos para el afio 2 lo que se mantiene hasta la proyeccién de 5 afios

realizada para este trabajo. El Payback se alcanza a los 2,3 afios del inicio de actividades. El resultado
permitié una VAN de $85.900.151 (escenario neutral) y una TIR de 65,5%.

Tabla 17. Flujo de caja a 5 afios, VET-EN CAMINO

Fuente: Elaboracion Propia

Utilidad/perdida después de impuesto ($ 9.715.724) $ 21.090.886 $ 35.368.236 $ 66.172.803 $ 74.699.536
(+) Depreciacién $ 2.673.026 $ 2.673.026 $ 2.673.026 $ 2.673.026 $ 2.673.026
(+) Amortizaciéon - - - - -
(-) Inversion Inicial ($ 14.915.751)

(-) Inversién en Capital de Trabajo ($ 14.542.567) -
(+) Valor de desecho $1.088.850
(+) Recuperacion del Capital de Trabajo $ 14.542.567
Flujo Caja libre Empresa ($ 29.458.318) ($ 7.042.698) $ 23.763.912 $ 38.041.262 $ 68.845.829 $ 93.003.979
($ 29.458.318)]  ($ 36.501.015)] ($ 12.737.104) $ 25.304.158 $ 94.149.987 $ 187.153.966

_ $87.566.146)

$ 85.900.151

$ 88.666.835

65,5%
2,3




7.8 Flujo de caja a perpetuidad

Para determinar el flujo de caja a perpetuidad, se proyecté un sexto periodo (afio 6), el cual fue traido a

valor presente del afio 5 con el fin de reflejar el flujo infinito por medio de una tasa de descuento en

perpetuidad (Bono 30 afios). Fueron considerados tres escenarios financieros debido a la inestabilidad

del mercado y los acontecimientos de los ultimos tiempos.

Los valores de VAN, TIR y Payback para cada escenario se detallan en las siguientes tablas:

Tabla 18. Flujo de caja a Perpetuidad, VET-EN CAMINO

Utilidad/perdida después de impuesto ($ 9.715.724) $ 21.090.886 $ 35.368.236 $ 66.172.803 $ 74.699.536 $ 76.940.522
(+) Depreciacion $ 2.673.026 $ 2.673.026 $ 2.673.026 $ 2.673.026 $ 2.673.026 -
(+) Amortizacion - - - - -

(-) Inversi6én Inicial ($ 14.915.751)
(-) Inversién en Capital de Trabajo ($ 14.542.567) -
(+) Valor Presente de Flujos Futuros $271.684.674

Flujo Caja libre Empresa ($ 29.458.318) (8 7.042.698) $ 23.763.912 $ 38.041.262 $ 68.845.829 $ 349.057.236 $ 76.940.522
($ 29.458.318) ($ 36.501.015) ($ 12.737.104) $ 25.304.158 $ 94.149.987 $ 443.207.223
Tasa de descuento perpetuidad (Bono 30 afios) 28,32%

$ 207.890.386

87,4%

2,3

Utilidad/perdida después de impuesto ($9.715.724) $21.090.886 $35.368.236 $66.172.803 $74.699.536 $76.940.522
(+) Depreciacién $2.673.026 $2.673.026 $2.673.026 $2.673.026 $2.673.026
(+) Amortizacién
(-) Inversion Inicial ($14.915.751)

(-) Inversion en Capital de Trabajo ($ 14.542.567)
(+) Valor Presente de Flujos Futuros $287.065.735
Flujo Caja libre Empresa ($29.458.318) ($7.042.698) $23.763.912 $38.041.262 $68.845.829 $364.438.297 $76.940.522
($29.458.318) ($36.501.015) ($12.737.104) $25.304.158 $ 94.149.987 $458.588.284

Tasa de descuento perpetuidad (Bono 30 afios)

26,80%

$211.197.934

88,4%

2,3
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Utilidad/perdida después de impuesto ($9.715.724) $35.368.236 $66.172.803 $74.699.536 $76.940.522
(+) Depreciacion $2.673.026 $2.673.026 $2.673.026 $2.673.026
(+) Amortizacién
(-) Inversién Inicial ($14.915.751)
(-) Inversién en Capital de Trabajo ($14.542.567)
(+) Valor Presente de Flujos Futuros $283.188.656
Flujo Caja libre Empresa ($29.458.318) ($7.042.698) $38.041.262 $68.845.829 $360.561.218 $76.940.522
($29.458.318) ($36.501.015) ($12.737.104) $25.304.158 $94.149.987 $454.711.205
Tasa de descuento perpetuidad (Bono 30 afios) 27,17%
$215.868.578
88,2%
2,3

Fuente: Elaboracién propia

7.9 Capital requerido

El capital requerido para iniciar las actividades del plan de negocio sera proporcionado por los dos socios

fundadores de la aplicacién. El detalle de cada aporte se encuentra en la siguiente tabla

Tabla 19. Capital requerido inicio actividades VET-EN CAMINO

Inersion inicial 14,915,751
Inversion en capital de Trabajo 14,542,567
TOTAL INVERSION REQUERIDA 29,458,318
Aporte Socio 1 14,729,159
Aporte Socio 2 14,729,159
TOTAL APORTES 29,458,318

Fuente: Elaboracién Propia

7.10 Balance proyectado

En la Tabla 24 se detalla el balance proyectado para VET-EN CAMINO para los 5 afios incluidos en este
plan de negocio. El total de activos para el afio 1 es de $4.826.843 alcanzando un total de activos para
el afio 5 de $229.786.899. Tal como se aprecia para el primer afio se estima una perdida la cual es
revertida de acuerdo con las proyecciones alcanzando valores positivos a partir del afio 2 y asi

sucesivamente hasta el 5 afo.



Tabla 20. Flujo de caja proyectado a 5 afios

Activos

Activo Corriente

Banco ($10,088,908) $ 15,209,230 $59,451,616 $ 137,017,890 $214,871,148
Activo No Corriente $ 13,365,130 $ 13,365,130 $ 13,365,130 $ 13,365,130 $ 13,365,130
Otros Activos $ 1,550,621 $ 1,550,621 $ 1,550,621 $ 1,550,621 $ 1,550,621
Depreciacién ($2,673,026) (8 5,346,052) ($8,019,078) ($10,692,104) ($13,365,129)
Total Activos $ 4,826,843 | $ 30,124,981 | $ 74,367,367 | $ 151,933,641 | $ 229,786,899
Pasivos

Impuestos por Pagar - $ 4,207,252 $ 13,081,402 $ 24,474,873 $27,628,595

Remuneraciones por pagar

Total Pasivos $ -8 4,207,252 | $ 13,081,402 | $ 24,474,873 | $ 27,628,595
Patrimonio
Capital $ 14,542,567 $ 14,542,567 $ 14,542,567 $ 14,542,567 $ 14,542,567
Resultados Acumulados - ($9,715,724) $11,375,162 $ 46,743,398 $112,916,201
Resultado del Ejercicio ($9,715,724) $21,090,886 $ 35,368,236 $ 66,172,803 $ 74,699,536
Total Patrimonio $ 4,826,843 | $ 25,917,729 | $ 61,285,965 | $ 127,458,768 | $ 202,158,304
Total Pasivos y Patrimonio $ 4,826,843 | $ 30,124,981 | $ 74,367,367 | $ 151,933,641 | $ 229,786,899

Fuente: Elaboracion Propia

7.11 Principales ratios financieros

En la siguiente tabla se aprecia el comportamiento financiero del plan de negocio aqui planteado de
acuerdo con una proyeccion de 5 afos. Se observa que tanto para los ingresos como para la utilidad
sobre la venta los valores van en aumento a partir del afio 2 lo cual se mantiene hasta el final del periodo

incluido en el analisis.

Tabla 21. Principales ratios financieros, VET-EN CAMINO

Margen de Utilidad Neta -0.28 0.26 0.31 0.41 0.41
Margen EBITDA -0.21 0.35 0.44 0.58 0.57
ROE -2.01 0.81 0.58 0.52 0.37
ROA -2.01 0.70 0.48 0.44 0.33
Crecimiento de Ingresos 0 1.35 0.43 0.40 0.14
Margen de Utilidad Bruta 0.82 0.91 0.93 0.94 0.95

Fuente: Elaboracién Propia



7.12 Sensibilizacion

Considerando que el objetivo del analisis de sensibilizacién es evaluar como un posible riesgo afecta el
estado financiero de la compafia, se evaluaron variaciones con relacion a cantidad y precios de
suscripciones. A partir de una variacion del 7% se observaron cambios significativos en los valores de
VAN y Payback.

Para los escenarios de sensibilizacion se consideraron los riesgos criticos detectados en el punto 8 de
este trabajo, especificamente con relacién a la posibilidad de nuevos entrantes lo cual podria suponer
una disminucion de la cantidad de suscripciones y/o precio de las suscripciones por un concepto de
competencia. Para el caso de la variacion positiva de las suscripciones se considero la opcién de que el
plan de ventas realizado fuese conservador u otro evento significativo como, por ejemplo, ventas
generadas durante el primer trimestre. Por otra parte, se debe considerar que la empresa es nueva y
por lo tanto el impacto en el mercado es dificil de estimar y se podrian obtener variaciones mayores a

las incluidas en este analisis.

El analisis de sensibilizacion para este plan determino que un incremento en el nUmero de membresias
de un 7% con respecto a lo proyectado desplaza el Payback desde 2,3 afios a 2,1 afios mientras que
una disminucion de un 7% de venta de suscripciones provoca que el Payback se desplace a 2,6 afos.
Resultados similares se obtuvieron si se consideran variaciones en el precio de suscripciones de (+)7%

y (-)7%. En la siguiente tabla se aprecia el detalle de los resultados.

Tabla 22. Andlisis de sensibilizacion, VET-EN CAMINO

Resultados Analisis Financiero/Escenario Dic 2019

$ 85,900,151 65.5% 2.3

Cantidad de
Suscripciones

disminuyen 7%

Cantidad de
Suscripciones

aumentan 7%

Precio de
suscripciones

disminuyen 7%

Precio de
suscripciones

aumentan 7%

$69,235,351| $102,564,951| $69,036,629| $102,763,673
56.10% 75.10% 56.10% 75.20%
2.6 2.1 2.6 2.1

Fuente: Elaboracién Propia
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8 Riesgos criticos

El analisis de riesgo para el plan de negocios es desarrollado considerando los diferentes aspectos

vinculados tanto al ambito interno como externo.

Se debe considerar que los principales riesgos criticos para este plan se relacionarian a no satisfacer
una demanda 24/7 que es considerada una de las principales ventajas competitivas de la aplicacion. Por
lo tanto, se deben considerar factores como proveedores, seguridad, tecnologia, satisfaccion de los

clientes usuarios y factores que afecten el mercado impactando de forma negativa el negocio. En la

siguiente tabla se detallan los riesgos criticos junto a las actividades de mitigacion.

Tabla 23. Riesgos criticos y Plan de mitigacion para actividades VET-EN CAMINO

Riesgo

Aspecto

Mitigacion

Pérdida de calidad enel «
servicio entregado por

proveedores criticos

Proveedores no cumplen con
contratos de servicio en relacion con

calidad y mantencién de aplicacion.

No realizar evaluacién de contratos
con proveedores considerando

actividades criticas de la empresa.

No tener plan de contingencia que
considere problemas con

proveedores principales.

Realizar una completa revision de
los proveedores lo cual incluye
evaluacion financiera, experiencia,
reputacion comercial y sistemas
operativos con los cuales opera.
Prolijidad en la elaboracion de
contratos, considerando factores
como auditorias, continuidad en
situaciones de contingencia,
calificacion de sus operaciones,
indemnizaciones, limites de
responsabilidad, entre otros.
Evaluar opcion de tener
proveedores back up para procesos

criticos.

Posibles fraudes y o
accesos no autorizados

de terceros

No realizar una evaluacion del
servicio ofrecido por empresas
especialistas en ciberseguridad y el
alcance de sus servicios.

No estar preparados para
ciberataques y tener procedimientos
estandarizados para responder a
clientes y usuarios.

No considerar posibles ataques
asignando un bajo valor de riesgo a

este ambito.

Poseer proveedores y equipo
capacitados en seguridad
informatica que brinden servicios
24/7.

Realizar simulacros de ciberataques
para evaluar capacidad de

respuesta y calidad del servicio.

Establecer planes de contingencia y
protocolos de respuesta frente a una

intrusién de este tipo
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Insatisfaccion de
clientes y usuarios por

servicio ofrecido

No establecer la opcion de feedback
por parte de clientes y usuarios solo
considerando KPI de wuso de

aplicacion.

Establecer un sistema de
calificacion de servicios tanto de
usuarios como de clientes.

Realizar un continuo monitoreo de
los resultados de calificacion del
servicio

Evaluar la necesidad de realizar una
modificacion del sistema de
calificacion (recalibracion) si resulta
necesario debido a cambios en el
mercado.

Recibir asesoria de empresas
expertas en satisfaccion de
clientes/usuarios que permitan
conocer herramientas eficientes y

efectivas de evaluacion.

Ingreso de nuevos
entrantes que compitan

con VET-EN CAMINO

No realizar monitoreo del mercado
en relacién con nuevos
competidores considerando el
elevado riesgo debido al mercado

foco.

Tener un plan de monitoreo de posibles
nuevos competidores a través de
empresas especialistas en el tema.
Invertir en el continuo desarrollo de la
plataforma digital.

En el caso de nuevos entrantes realizar
una completa evaluacidn de Fortalezas
y Debilidades en comparacién con VET-
EN CAMINO

Crisis sociales y/o de
salud que afecten la

demanda del servicio

Bajo seguimiento de la situacion
pais en relacion con aspectos

sociales, culturales y politicos

Establecer un Plan de continuidad
de Negocio en caso de situaciones
de contingencia que podrian
impactar en la operativa de la

empresa.

Divulgaciéon de datos

No establecer acceso restringido a
informacion confidencial de

usuarios y clientes

Establecer toda medida de

seguridad que implique la
proteccion de datos, lo cual puede
ser administrado por empresa

especialista en ciberseguridad.

No alcanzar meta de
captacion de clientes y

usuarios

Baja captacion de clientes y

usuarios

Realizar seguimiento exhaustivo de
plan de captacion de clientes y
usuarios, estableciendo foco en la
retencion a través de planes de
incentivo y transmisién
comunicacional del servicio de alta
calidad entregada por la empresa.

Contar con una planificacion con
respecto a la revisién del plan de

marketing y una posible
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modificaciéon  considerando  los

resultados

No satisfacer la
demanda 24/7 ofrecida

por la empresa

Baja disponibilidad y/o retencion e

de clientes

Realizar una constante evaluaciéon
de clientes activos, incluyendo
andlisis de horarios de mayor
acceso de veterinarios y
contrastando esta informacion en
relacién a la demanda por parte de
usuarios.

Poseer un plan de incentivos
especialmente disefiado en el caso
que se requiera movilizar a parte de
los clientes a horarios especificos
de atencion para responder con
demanda 24/7

Baja demanda de
servicios por parte de

usuarios

Baja captacion de usuarios en e
comparacion a  oferta de

veterinarios disponibles

Mantener un seguimiento de
usuarios que acceden a la
plataforma y que finalmente toman
un servicio.

Realizar revision de plan de
marketing con la finalidad de realizar
plan de mejora en relacién con
captacion de usuarios.

Establecer plan de incentivos para

el uso de la plataforma

Perdida de base de
datos de clientes vy

usuarios

Baja seguridad en sistemas

informaticos

Los proveedores de soporte de
aplicacion deben formar parte del
plan de calificacion de ‘proveedores
y contar con plataformas de soporte
de informacién como i-cloud u otro
sistema.

Acceso limitado de personas a base
de datos con el fin de evitar posibles
adulteraciones o errores de

administracion.

Problemas en las
plataformas digitales

por fallas tecnolégicas

Fallas que afecten la e

disponibilidad del servicio

Integrar un plan de mantencion de
plataformas digitales realizando
pruebas periédicas sobre el
funcionamiento en  condiciones
normales y en situaciones de alta
demanda para detectar posibles

mejoras.
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Invertir en tecnologia que permita
mantener la aplicacion a la

vanguardia de servicios digitales.

45



9 Propuesta Inversionista

El financiamiento tanto de la inversion inicial como del capital de trabajo estara respaldado por los socios
fundadores, siendo cubierto en su totalidad el monto de $ 29.458.318. A partir del andlisis financiero y
la investigacion de mercado efectuada para este plan de negocio se establece que VET-EN CAMINO es

una empresa que puede aprovechar una oportunidad de ingreso al mercado y con resultados positivos.

Dado que el financiamiento total para poner en marcha la plataforma contara con el respaldo de los
socios fundadores, en una primera instancia no se necesitaria la participacién de un inversionista
externo, sin embargo, se debe considerar que las proyecciones fueron ejecutadas en base a un
crecimiento restringido por zona geografica, por lo tanto, se podria evaluar el ingreso de un nuevo
inversionista para participar de una tercera etapa de escalabilidad a nivel nacional considerando el
crecimiento en ingresos y utilidades descritos anteriormente hasta el afo 5, en donde se observa una
utilidad proyectada acumulada de $ 87.571.852 en base a una TIR de 65,5%.

Si bien inicialmente se observa una perdida como resultado del ejercicio para el primer afio, todos los
ratios financieros aumentan en la medida que avanzan los periodos de operatividad de la aplicacion. Lo
que demuestra que VET-EN CAMINO tiene proyecciones favorables de crecimiento en el mercado de

portales.
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10 Conclusiones

VET-EN CAMINO es una aplicacion para dispositivos moviles y que por lo tanto pasaria a formar parte
de un mercado que ha presentado un importante crecimiento en los ultimos afios (e-commerce). La
presencia en el mercado de un gran numero de médicos veterinarios con capacidad ociosa sumado a la
fuerte tendencia de la poblacion chilena en utilizar plataformas digitales para buscar solucion a sus
requerimientos y adicionalmente a la tendencia, impulsada a través de un cambio de la regulacion local,
en relacién con la tenencia responsable de mascotas, proporcionan una base interesante para

desarrollar un proyecto de las caracteristicas descritas en este trabajo.

Del analisis de las 5+1 fuerzas de Porter, se concluye que en la actualidad la industria podria resultar
poco atractiva, debido a la existencia de competidores directos, bajas barreras de entrada y una gran
variedad de proveedores que ofrecen productos sustitutos. Sin embargo, la propuesta de valor de VET-
EN CAMINO le confiere un alto grado de diferenciacion con respecto a lo existente en el mercado.
Potenciar las actividades claves resultara critico para fortalecer la imagen de marca de la empresa
posicionandola como un referente del sector. Todo esto se vera apalancado a través de la entrega de
un servicio de calidad, de rapido uso y facil acceso con una fuerte orientacion de foco al cliente buscando

incorporar y fidelizar tanto a clientes como usuarios de la aplicacion.

Sumado a lo anterior, la proyeccion financiera avala la factibilidad del proyecto. Al contar con un capital
inicial financiado completamente por los socios fundadores, permite que el desarrollo e implementacion
de las actividades no quede condicionado necesariamente a la incorporacion de un nuevo inversionista.
Los flujos proyectados son prometedores evidenciando un crecimiento del negocio con cada nuevo
periodo obteniendo resultados positivos a contar del segundo afo de funcionamiento. Este necesario

incluso se mantiene en condiciones extremas pais como estallido social y pandemia.

De este modo VET-EN CAMINO tiene una gran oportunidad de éxito, considerando que, por una parte,
cada ano un numero considerable de médicos veterinarios reciben su titulo profesional y por otra parte
el mercado de portales digitales se encuentra en un periodo de expansion potenciado especialmente por

las nuevas generaciones que buscan en la tecnologia una solucién a sus necesidades.

47



Bibliografia

Libros

e Charles W. L. Hill, G. R. (2015). Administracién Estratégica: Teoria y Casos.

¢ Grant, R. (2014). Finanzas Corporativas: Teoria y Practica.

oM., H. S. (2008). Métodos Cuatitativos para Administracién. McGraw-Hill.

e Maquieira, C. (2015). Finanzas Corporativas: Teoria y Practica. Thomson Reuter.

e Osterwalder A. & Pigneur, Y. (2010). Generacion de Modelos de Negocios. Deusto Ediciones
Barcelona.
*R., R. S. (2012). Finanzas Corporativas. McGraw-Hill.

e W. Chan Kim, R. M. (2015). La Estrategia del Océano Azul. Profit.

Publicaciones

¢ Adimark, G. (2018). Encuesta: Los Chilenos y sus Mascotas.

e CADEM. (Mayo de 2019). Obtenido de EI Chile que Viene MASCOTAS:
https://www.cadem.cl/wpcontent/uploads/2019/06/Chile-que-viene_Mayo-2019.pdf

¢ FORTUNE. (2019). Obtenido de Pet Food Market Size, Share And Global Trend By Product Type:
https://www.fortunebusinessinsights.com/industry-reports/pet-food-market-100554

e Porter, M. (1980). Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors.
New York: Free Press.

e Ventura, J. M. (2018). GFK Adimark. Obtenido de EI comprador Online:
http://cgce.cl/wp-content/uploads/2016/11/estudio-adimark-.pdf

Apuntes de Clases

¢ Dufeu, C. (2019). Taller AFE. Universidad de Chile.
¢ VValenzuela, L. (2019). Direccion Estratégica de Marketing. Universidad de Chile.

e Kohler, E. (2019). Direccién Estratégica. Universidad de Chile.

Sitios Web

eCamara Nacional Comercio Servicios Turismo. (4 de 5 de 2020). Obtenido de
https://www.cnc.cl/75-del-comercio-conoce-el-manual-de-buenas-practicas-sanitarias-del-

sector-y-un-94-ya-esta-aplicando-algun-tipo-de-protocolo/




¢ CENSO. (2017). Obtenido de Resultados por Comunas: http://www.censo2017.cl/descargue-
aqui-resultados-de-comunas/
e Clinica Veterinaria Las Condes. (s.f.). Obtenido de Clinica Veterinaria Las Condes:

http://www.vetlascondes.cl

¢ Clinica Veterinaria Universidad de Chile. (s.f.). Obtenido de
http://www.veterinaria.uchile.cl/servicios-veterinarios/servicios-clinicos/clinica-bilbao.html
¢ COLMEVET. (s.f). Obtenido de Colegio Médico Veterinario:

http://www.colegioveterinario.cl/doc/ComunicadoSalvoconductoMedicosVeterinariosCovid19.pdf

e Consulta Veterinaria. (s.f.). Obtenido de Veterinaria a Domicilio: http://www.consultaveterinaria.cl

¢ Dr. PET. (s.f.). Obtenido de http://doctorpet.cl

¢ I[EBS. (2 de 12 de 2019). Obtenido de Previsiones y tendencias de eCommerce para 2020:
https://www.iebschool.com/blog/previsiones-y-tendencias-de-ecommerce-para-2020-
ecommerce/

¢ INAPI. (s.f.). Obtenido de MARCAS: https://www.inapi.cl/marcas

e Instituto Nacional de Estadisticas. (s.f.). Obtenido de Ocupacién y desocupacion:
https://www.ine.cl/estadisticas/sociales/mercado-laboral/ocupacion-y-desocupacion

o Kwikvet. (s.f.). Obtenido de https://www.kwikvet.com/services.html

e La Guia Del Perro. (s.f.). Obtenido de http://laguiadelperro.com/item/instavets/

e La Tercera. (20 de 3 de 2020). Obtenido de Economia chilena se contraeria entre 0,5% y 4% en
2020 por coronavirus: https://www.latercera.com/pulso/noticia/economia-chilena-se-contraeria-
entre-05-y-4-en-2020-por-coronavirus/KL6ZF6PU7ZFGVFN4AMFWOOOE7WY/

e La Tercera. (20 de 5 de 2020). Obtenido de Expectativas para el PIB de Chile 2020 se hunden y
se acercan a vision mas pesimista del FMI: https://www.latercera.com/pulso/noticia/expectativas-
para-el-pib-de-chile-2020-se-hunden-y-se-acercan-a-vision-mas-pesimista-del-fmi-de-
45/BT67WIECORD2NON4SQTYRNSJ3Y/

o LAIKA. (s.f.). Obtenido de https://www.laika.com.co/universo-peludo

e Ministerio de Economia, Fomento y Turismo. (s.f.). Obtenido de Digitaliza Tu Pyme:
https://www.digitalizatupyme.cl

¢ NIC Chile. (s.f.). Obtenido de Tarifas Vigentes: https://www.nic.cl/dominios/tarifas.html

e Pagina del Gobierno de Chile. (s.f.). Obtenido de Plan Econdémico de Emergencia por

coronavirus: https://www.gob.cl/planeconomicoemergencia/

49



¢ Portal Innova. (22 de 11 de 2019). Obtenido de La industria de Tl en AL crecera 1.3% en 2019y
4.8% para 2020: https://portalinnova.cl/la-industria-de-ti-en-al-crecera-1-3-en-2019-y-4-8-para-
2020/

¢ Santiago, C. d. (6 de 9 de 2020). Webinar camara comercio de Santiago impacto COVID en el
e-commerce. Obtenido de Youtube.com:
https://www.youtube.com/watch?v=yc77JrHZxV8&feature=youtu.be

¢ Sobreoferta de Médicos Veterinarios. (2018). Obtenido de EMOL:
https://www.emol.com/noticias/Nacional/2018/04/26/903937/Sobreoferta-de-medicos-
veterinarios-Expertos-analizan-la-realidad-laboral-de-la-carrera.html

¢ UVET. (s.f.). Obtenido de UVET: https://uvet.cl

¢ WEBINAR CCS SOBRE IMPUESTOS A LOS SERVICIOS DIGITALES. (s.f.). Obtenido de
Camara de Comercio de Santiago: https://www.ccs.cl/2020/06/12/webinar-ccs-sobre-impuestos-

a-los-servicios-digitales/

50



ANEXO 1: INVESTIGACION DE MERCADO N°1

a. Deteccion de necesidades del mercado

Con la idea de conocer la perspectiva de los diferentes participantes del mercado veterinario, se

realizaron entrevistas abiertas a:

Duefios de mascotas: Se visitaron 2 parques de la region metropolitana (Parque Araucano y
Bicentenario), logrando entrevistar un total de 23 personas. Las consultas fueron enfocadas en
conocer las necesidades de sus mascotas y como ellos, duefios y responsables, satisfacian las
mismas.

Duerios de pequefios centros veterinarios y veterinarios que ofrecen servicio a domicilio: Un total
de 3 centros veterinarios y 7 veterinarios independientes fueron entrevistados. Todos estos
poseen domicilio en Santiago. En este caso las preguntas se orientaban a crecimiento del

numero de clientes, servicios que ofrecen y publicidad para promover su negocio.

A continuacion, se detallan los principales resultados obtenidos para cada caso:

Dueno de Mascotas:

Todos los entrevistados eran mayores de 18 afios y duefios de al menos una mascota.

Todos los entrevistados poseian domicilio en Santiago

Todos los entrevistados trabajaban en jornada regular (8-9 horas diarias). 18 personas indicaron
que durante este tiempo sus mascotas quedaban solas en el domicilio y 5 indicaron que
quedaban con algun familiar a cargo.

Del total de 23 entrevistados, todos manifestaron que consideran a sus mascotas como un
miembro de su familia.

14 entrevistados acuden a clinicas veterinarias para controles médicos, lo cual incluye vacunas,
visitas por enfermedad de la mascota o control de rutina.

9 entrevistados utilizan servicios de veterinarios a domicilio. Los servicios que satisfacen a través
de este medio son principalmente vacunas periddicas y enfermedad de la mascota.

18 entrevistados acuden a centros veterinarios en busca de peluqueria canina y 5 indicaron que
solicitan este servicio a domicilio

19 personas manifestaron tener algun inconveniente para buscar servicios veterinarios debido a
horarios de atencion o desconocimiento sobre qué servicios ofrecian en los centros veterinarios

por ejemplo si contaba con servicio urgencias.
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e Considerando este ultimo punto, se consulté como les gustaria solucionar este tipo de

inconvenientes. Las respuestas fueron:

o Web site o guia donde encontrar clinicas veterinarias cercanas y que detallen horarios y
servicios disponibles.
o Médicos veterinarios a domicilio

o Clinicas veterinarias que funcionen en horarios posteriores a las 20 horas.

Duenos de clinicas veterinarias pequenas y veterinarios a Domicilio:

e Los centros veterinarios incluidos en esta primera etapa correspondian a emprendimientos de
médicos veterinarios que con recursos propios lograron establecer su negocio. En estos centros
se ofrecen servicios de atencion a mascotas pequefas, peluqueria, venta de alimentos y
accesorios varios para mascotas.

e Delos 7 Los médicos veterinarios independientes incluidos en esta primera etapa, 4 ofrecian sus
servicios a domicilio y adicionalmente trabajaban a honorarios en clinicas veterinarias. 3 de los
entrevistados son médicos veterinarios pero que no ejercen su profesion trabajando en areas
diferentes.

e Tanto los centros veterinarios como los médicos veterinarios que ejercen su profesion indicaron
que su grupo fuerte de clientes fieles corresponden a personas que llegan a ellos por referidos.

e Los centros veterinarios indicaron que ofrecen sus servicios a través de su web site pero no
realizan publicidad en busca de nuevos clientes.

e Los veterinarios a domicilio indicaron que utilizan redes sociales para promocionar sus servicios,
asi como también pequenas ferias para promover Pymes o negocios de una determinada
Comuna.

¢ Los veterinarios a domicilio manifestaron que sus clientes buscan este servicio por la comodidad
de horarios de atencién y que no es necesario movilizar a sus mascotas ya que en muchos casos
esto resulta un inconveniente para sus clientes.

e Lasclinicas veterinarias indicaron que frecuentemente reciben llamados telefénicos preguntando

por el tipo de servicios que ofrecen, horarios de atencion y medios de pago.

Considerando todos estos puntos se realiz6 una consolidacion de ideas y posibles soluciones a

problemas planteados por el grupo entrevistado.

b. Consolidaciéon de informacion y propuesta de idea



Al revisar las respuestas obtenidas, se consideraron las siguientes problematicas que resultarian de

interés:
Duenos de mascotas:

o Disponibilidad de servicios veterinarios a diferentes horarios.
e Claridad en cuanto a servicios veterinarios, horarios de atencién y localizacién de clinicas
veterinarias.

o Facilidad para acceder a servicios veterinarios en relacién a su estilo de vida.

Centros y médicos veterinarios independientes:

e Promocion de sus servicios, con el fin de ampliar su grupo de clientes
e Explotar la fortaleza que supone ofrecer servicios a domicilio para comodidad de duefos de

mascotas que trabajan todo el dia y no pueden acudir a centros veterinarios.

De esta forma y considerando la tendencia actual de buscar soluciones en redes sociales y plataformas

digitales, las siguientes podrian mencionarse como posibles ideas de negocio:

e Aplicacion para celulares que reina a médicos veterinarios para ofrecer servicios a domicilio
Web site o aplicacién para celulares donde los duefios de macotas puedan revisar que centros

veterinarios se encuentran cerca de sus domicilios y que servicios ofrece cada uno.

c. Propuesta de Idea y opinion de involucrados

Se realizaron dos encuestas para conocer opinion de usuarios y proveedores de servicio sobre ideas

destinadas a solucionar necesidades expuestas por el primer grupo de estudio.
Duerios de Mascotas

Un total de 111 personas fueron entrevistadas utilizando encuesta enviada a través de redes sociales’.

Esta encuesta estaba formada por siete preguntas que se detallan a continuacion:

1. ¢Usted tiene Mascota?
2. ¢Cuantas mascotas tiene?

3. ¢Qué grado de importancia le da al bienestar de su mascota?

7 https://docs.google.com/forms/d/11pA-MaM3E24d-kE2b60adzzmWGmgbMugLTdYog9XPZU/edit
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N o o bk

1.
2.

¢, Como se preocupa del bienestar de su mascota?

¢, Su mascota recibe atencion por un médico veterinario?

¢, De qué forma le gustaria recibir la atencion de un médico veterinario?

¢ Cuanto dinero esta dispuesto a invertir mensualmente en el bienestar de su mascota? Sin

contar gastos de alimentacion y actividades recreativas

Los resultados obtenidos se resumen a continuacion, el detalle de las respuestas a cada pregunta se

incluye en archivo Google drive de referencia

De los 111 entrevistados 85.6% declaro tener mascotas.

De los entrevistados que declararon tener mascotas un 50.5% indico tener solo 1 mascota, un
31.6% 2 mascotas y el resto declaro tener 3 0 mas mascotas.

El 80 % de los duefios de mascotas declararon que consideran a su mascota como un integrante
de su familia

Un 91.6% de los duefios de mascotas declaro que se preocupaba de alimentar a su mascota y
que este estuviera bien.

Un 71.6% de los duefios de mascotas declaro llevar a su mascota al médico veterinario de forma
frecuente

Un 73,7% indico que lleva a su mascota al veterinario para controles de rutina y cada vez que
sea necesario, mientras que un 23.2% indic6 que lo lleva solo cuando “algo anda mal”

Frente a la pregunta “de que forma le gustaria recibir la atencién de un médico veterinario” un
67.4% indico que preferia recibir los servicios de un veterinario a domicilio y un 66.3% acudir a
centro veterinario.

En cuanto a la disposicion de pago el mayor porcentaje de los entrevistados estaria dispuesto a

pagar e entre $10.000 a $15.000 por el servicio, lo que representa el 37,1% de los encuestados.

Médicos veterinarios

Un total de 33 médicos veterinarios fueron entrevistados utilizando encuesta enviada a través de redes
sociales®. Esta encuesta estaba conformada por un total de seis preguntas que se detallan a

continuacion:

¢ Es usted Médico Veterinario o estudiante de Veterinaria?

¢ Actualmente ejerce como médico veterinario?

8 https://docs.google.com/forms/d/e/1FAlpQLSeB886vCBCs SCOxu765poAr300FS2Vv5G5K3hBala0lV7Ag/viewform

54


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeB886vCBCs_SC0xu765poAr3OoFS2Vv5G5K3hBaLa0IV7Ag/viewform

3. ¢Si ejerce como Médico Veterinario (o lo hara una vez reciba su titulo), en qué lugar realiza (o
realizaria) esta funcion?
Lugar de residencia o lugar donde ejerce (o ejercera) la profesion
¢Cual es el valor estimado de una consulta de rutina? Favor contemple solo honorarios

profesionales e insumos basicos

Los resultados obtenidos se resumen a continuacion, mientras que el detalle de las respuestas a cada

pregunta se incluye en enlace de acceso a plataforma Google drive de referencia

o De los 33 médicos veterinarios entrevistados 31 ejercian su profesién en la actualidad.

e De estos un 41.9% trabaja por honorarios en clinicas particulares, un 38.7% ofrece servicios a
domicilio y un 32.4% trabaja de forma estable en una clinica veterinaria

e Un 69.7% de los entrevistados indicO que estaria dispuesto a formar parte de una red de
veterinarios a domicilio.

e Un 95.7% le gustaria desarrollar sus funciones en la region metropolitana

e Un 34.8% indico que el valor de una consulta veterinaria deberia tener un costo de $15.000

De esta forma se considera que es existe una necesidad que podria ser satisfecha a través de una
aplicacion que permita ofrecer servicios veterinarios a domicilio entre otros, debido a que existe un
mercado de clientes dispuestos a pagar por este servicio, asi como profesionales dispuestos a ofrecer

el mismo.
A continuacién, el detalle de encuestas mencionadas previamente

I. Encuesta a duefios de mascotas

Grdfico 3. Pregunta n°1 Encuesta a Duefios de Mascotas

Usted tiene Mascota?

111 responses

@®si
® No
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Grdfico 4. Pregunta n°2 Encuesta a Duefios de Mascotas

Cuantas mascotas tiene?

95 responses

[ B
0?2
o3
@04
@ masde4

Grdfico 5. Pregunta n°3 Encuesta a duefios de mascotas

Que grado de importancia le da al bienestar de su mascota?

@ Es un miembro mas de mi familia
@ Es importante pero no exagero
@ Me es indiferente

80%

95 responses

Grdfico 6. Pregunta n° Encuesta a duefios de mascotas

Como se preocupa del bienestar de su mascota? Puede seleccionar mas de una

95 responses

Lo lleva al veterinario de forma 68 (71.6%)

frecue...

87 (91.6%)

Le traspaso esta responsabilidad
aotra...

Mucho carifio

2 (2.1%)
2 (2.1%)
Paseos y Socializar -1 (1.1%)
Lo llevo a peluqueria F1 (1.1%)

Le otorgo mi amor }—1 (1.1%)

Le compro ropa y lo hago dormir .
adentro... I_1 (1%

0 20 40 60 80 100
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Grdfico 7. Pregunta n°5 Encuesta a Duefios de mascotas

Su mascota recibe atencion por un medico veterinario?

95 responses

@ Si, realizo todos los controles y cada
vez que sea necesario

@ Si. solo cuando algo anda mal

® No

Grdfico 8. Pregunta n°6 Encuesta a Duefios de Mascotas

De que forma le gustaria recibir la atencion de un medico veterinario? Puede seleccionar
mas de una

95 responses

Ir a un centro veterinario 63 (66.3%)

Que el veterinario venga a

9
domicilio 64 (67.4%)

Que mi mascota sea trasladada a

0,
R 15 (15.8%)

Grdfico 9. Pregunta n°7 Encuesta a duefios de mascotas

Cuanto dinero esta dispuesto a invertir mensualmente en el bienestar de su mascota? Sin
contar gastos de alimentacion y actividades recreativas

@ 30000
s responses @ No tengo un dinero estipulado. Lo g el...
@ 25000
@ CLP $0 - (USD $0) @ Lo que necesite
@ CLP $0-$5.000 (USD $0 - 87) @ Lo que sea necesario para que esté bi...

@ CLP $5.000 - $10.000 (USD $7 - $14) @ Lo que sea necesario para su bienestar

@ CLP $10.000 - 15.000 (USD §14 -520) @ Nosé
'0 gaslo mas de .| /0dOos 10S...
@ Yo gasto mas de $100.000 todos |

@ 35000
@ 50000 A3V
@ 1000 pesos
@ Lo que sea necesario @ El necesario
® Lo que sea necesario
13V @ el que sea necesario
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II.  Encuesta a médicos veterinarios
Grdfico 10. Pregunta 1 Encuesta a Médicos veterinarios

| ¢ Es usted Médico Veterinario o estudiante de Veterinaria?

‘ 35 responses

®Si
® No
Grdfico 11. Pregunta n°2 Encuesta a médicos veterinarios
Actualmente ejerce como médico veterinario
32 responses
@ Si
® No

il
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Grdfico 12. Pregunta n°3 Encuesta médicos veterinarios

Si ejerce como Médico Veterinario (o lo hara una vez reciba su titulo) , en que lugar realiza (o
realizaria) esta funcion?

31 responses

Clinica veterinaria propia —4 (12.9%)

Clinica veterinaria como

0/
profesional co 10 (32.3%)

Por honarios en clinicas privadas

13 (41.9%)

Atencion a domicilio 12 (38.7%)

Grdfico 13. Pregunta n°4 Encuesta a médicos veterinarios

¢Le gustaria formar parte de una red de veterinarios a domicilio?

33 responses

@ Si, me ayudaria a tener un ingreso extra

® No
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Grdfico 14. Pregunta n°5 Encuesta a Médicos veterinarios

Lugar de residencia o lugar donde ejerce (o ejercera) la profesion

23 responses

Region Metropolitana

Afueras de Santiago (mas de

50km de RM) G{oRas)

Regiones

22 (95.7%)

25

Grdfico 15. Pregunta n°6 Encuesta a médicos veterinarios
¢Cual es el valor estimado de una consulta de rutina? Favor contemple solo honorarios

profesionales e insumos basicos

23 responses

6 (26.1%)

4 (17.4%)

1 (4.3%) 1 (4.3%) 1 (4.3%)
20.000 10000 12000 15000 18000 20000

2(87%

25000

60



ANEXO 2: INVESTIGACION DE MERCADO N°2, MEMBRESIAS

Encuesta a Medicos Veterinarios (45)

Cuantas consultas de tipo general realiza por semana?
45&nbsp;respuestas

® 10 menos
@ 23

© 46

@ 7-10

@ Mas de 10

El tiempo promedio de atencion por cada consulta es de:
458&nbsp;respuestas

@ 30 minutos o menos
@ 30 a 45 minutos
@ 45 minutos a 1 hora

Su tuviera la oportunidad de acceder a ingresos extra por efectuar atenciones a domicilio, en

donde el precio por consulta es de $20.000 prome...na suscripcion para acceder a estas atenciones?
458&nbsp;respuestas

®si
@® No
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Si respondio afirmativamente la pregunta anterior. Cual es el precio que estaria dispuesto a pagar

por una suscripcion mensual? Considerando que al menos deberia realizar 10 consultas mensuales.
45&nbsp;respuestas

@ $50.000 0 mas

@ $35.0000 a $49.990
@ $30.000 a $34.990
@ No pagaria

De acuerdo a sus preferencias y disposicion a pago por cuél de las siguientes suscripciones usted
optaria?
45&nbsp;respuestas

@ Mensual - (Valor $35.000 - $50.000)
@ Trimestral (Valor $80.000 - $120.000)
@ Semestral (Valor $140.000 - $180.000)
@ Anual (Valor $220.000 - $260.000)

En base a 20.000 como precio base, cobraria un extra por trabajar fuera del horario habil

(Domingo, feriados, y de 12 am a 8 am)?
45&nbsp;respuestas

@ +50% ($30.000 total)
® +100% ($40.000 total)
® +150% ($50.000 total)
@ No cobraria extra
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ANEXO 3: CRONOGRAMA PLAN DE MARKETING

VET -EN CAMING ARO 1
“iS01 aS02 aN03 | ANO4 & = o o
‘RJJJ\!J.uJulk ! I.-l.\u:_uln |I.n14.n=.v|n \J.Hu.w!ln 12,642 517| Jan  Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Ot Nov Dec
[ORIETIVO | Gonemr Band Awarenes sen ol sgmento de Emprosisy FYRMES Tosa brindar servicio oo un 70% b concienci de marca mrael Q4 del
2021
P omoe Raes Sociakes - - - - - -
Ads -Campaia Usmarios 0000 240000 6,160 1% 5T 74,13
Googl Ads -Campaiia (Cliontos) 000 sopm | wemso | s 174,43
ko Ads - Posicomam ento deMarca 2000 opm [ miwso | @ 274,43

Community Manager

Rades Socitles -Campmiia Usuarks 62040 B4lA94 | 6B
Reddos Sociilas -CammitaC lontos 62040 Al 404 | 6R3IM
Resles Soc inles - Posic omamiento de marca Ga0400 | BelA94 | 66304
Admin stradar
ificas (Vi zaobn | amme [ s | amom

JOBIETIVO 2 Captumrel X% do s potenciles clien ws

stand Expo Mascotas (1alaiioa pantirdelaio 2) o 8,27 1992 B0 | 944 T4

Admin strador

dackes 7 L(3ala Il0,m0 IWMTT 331652 342,928 merial
JORIETIVO 3 Aumentarkss ingresos por publicidad en un 200 pura gu 2021
" - . : - Admin trader
i e A pp e mo medin dedifusion de Centm s veterinarios \opoo apbo | amme | s | amom
Comare gl MET

[OBIETIV G4 Obtenerun 8% en ol indice desatisfaceidn al cliente medidos en el Q4 del 2021

Reportesde Call Contery meipm - - - - - -

Admin strade r
[C—

rins - - - - - R

orol 9% do s rechmias ralsmdos pors cliontesy s

Opsraciones/Finan zas

= stab ke phan ok ac tualizacion y mejm contina d la phiaforms - - - B B B

[OBIETIVE 5 Fideli

oo s cl wan acti b fanbrma pam ol Q4 del 21,

oo grama ds

ivos porus delaapp (Pemios ). - - - - - -

Admin istrader

lan o incontieos mraccedera tumes especiales E o o o o o | OpemcionsdFinan s

Fuente: Elaboracion Propia a partir de Plan de Negocio Parte | VET-EN CAMINO



ANEXO 4: FLUJOGRAMAS PLAN DE OPERACIONES

Flujograma captacién de clientes VET-EN CAMINO

Cliente ingresa a app o Cliente recibe confirmacion de

‘E sitio web suscripcion y mensaje de

o bienvenida

o Cliente

9 Nuevo? A
777777777 Yes X T Ne T T Tttt

! !

Registro y creacion de
usuario

> Inicio de sesién

v

Cliente revisa alternativas de 1
membresia y completa
para suscripcion

Cliente presenta dudas o

Yes No

App

v

Eéigfg:g;;ggé?:&%ﬂ pg;a Cliente continua con proceso
Cliente decide Hncio i
e orprer de suscripcion via app o web

| No —+4 Yes |
¢ ¢

Se envia encuesta para conocer Cliente selecciona membresia y
motivo de NO compra realiza pago
A

Confirma recepcion de pago y
genera boleta

Area de ventas y
pagos

Fuente Elaboracion propia



Inscripcion usuario a VET-EN CAMINO
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, ~———7
‘g ey U o d = Usuario recibe confirmacion de I
s g suario :s;)l:éa;%aa?gho accede inscripcion y accede a !
a visualizacion de servicios
o &
= E
©
E E
Y -
Duefio de mascota revisa
informacion y servicios ofrecidos
Usuario decide realizar
inscripciéon?
No Yes
1
]
H A Y
e Se envia encuesta automatica = y
g, e » Duefio de mascota crea usuario
g P =t y carga perfil de mascota
]
& Usuario tiene
< prablemas para
concretar NO
inscripcion?
Yes
Accede a servicio de asistencia
virtual
|
_ 1
Fuente: Elaboracién propia
Flujo de Operaciones app VET-EN CAMINO
Cliente App Usuario
Cliente ingresa a App reconoce tipo de ‘Usuario ingresa a app
aplicacion y activa » ia y activa a cliente

disponibilidad

¥ ac
para recepcion de solicitudes

v

App recibe solicitudy
i de usuario a

y solicita servicio

veterinario mas cercano

Usuario recibe

Veterinario acepta

solicitud?
No Yes
App envia encuesta para conocer molivo App envia netificacin
de NO aceptar senvicio y reasigna a usuario indicando valor de
solicitud a otro Vet. servicio

v

App envia notificacion a Vet
informando que debe esperar
confirmacion y pago de usuario

leterinario confirma

ficacion de recep
ueda a espera
espuesta

Usuario recibe
notificacion de
profesional disponible

Usuario acepta valor
de servicio?

App confirma servicio y envia

Se envia encuesta automatica
usuario “Tu VET

a Usuario para conocer Motvo

suario realiza pago
difge 8 domiciio Je BlVeiia[ravée s At
ey de plataforma

| Usuario confirma

inicio de servicio

Usuario califica

-
va en CAMINO" de NO compra
Vet notifica arribo a
o de 10N @ Usuario de
Inicio de servicio
‘et. natifica finalizacion’ " -
App recibe de fin
N <
Gilzercio eimiae » b Servio y cema proceso. %

servicio recibido

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO 5: COSTOS DE SERVICIOS OUTSOURCING

MULESOFT

Sr Garrido:

Me dirijo a su persona para enviarle el presupuesto armado por nuestro proyecto de desarrollo. Lo
primero que paso a detallarle es los modulos que identificamos, para luego pasarle una cotizacion
de estos, incluyendo horas de trabajo de nuestros programadores, asi como horas de disefio por
parte de nuestro arquitecto de sistemas y mantenimiento posterior de la aplicacion.

Hemos analizado los requerimientos que usted nos ha presentado, dividiendo la Mobile App en los
siguientes modulos:

LUsuario

LVeterinario

3.Perfiles con feedback (para usuarios ¥ veterinarios)

4.Solicitud de turnos, genera una interaceidn entre usuario y veterinario

S.Accesibilidad de la cuenta (servicio basico, premium, etc)

&B0T para soluciones [permite la solucién de problemas basicos gue pueda tener un usuario,
sin necesidad de contar con una persona fisica)

7.Manejo de base de datos

E£AFI call center

9.API pagos

10.Cloud Web Hosting [posibilidad de optar por AWS o Herolu)

11.GP5 live localization

12.Creacion de pagina web acompanants

Hay dos posibles camines para encarar el desarrollo de la aplicacion. Dependiende de la urgencia
que usted tenga, puedo ofrecerle un desarrollo de la aplicacidn en 30 dias habiles, ¢ en 15 dias
habiles.

Ya que los requerimientos que su aplicacionn ne son muy profundos, no va a ser un problema
generar un Alpha en 5 dias, sobre el cual podemos trabajar en conjunto para corregir detalles v sacar
una beta en el mercado Android. Con el feedback de beta testers v su equipo, creemos factible &l
desarrollo en 15 dias habiles.

Paso a comentarle en mas profundidad los costos de estos dos caminos,

Opcion 1 - 15 dias habiles - $17.000 USD

Aw. Beliera 3025, Pilar, Buenos Aires +54 230 4384917 www.mualesoftcom
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La parte critica v que mas coste requiere esta opcion, es el desarmrollo de una aplicaridn en Alpha.
Dentro de estos primeros 5 dias, seva a necesitar de un grupo de al menos cinco (5] programadores:

1. Front End
Back End
Database Management

2
3.
4, Cloud Web Hosting management
5

Mobile Developement

Este camino requerira del uso de la tecnologia conocida como React/Redus lo que permite un
dezarrolle en conjunto para tener un web hosting asi como una mobile app. Los programadores
deberan trabajar una semana entera en su proyecto, Solamentes esta semana va a requerir de $2000
USD de desarrollo, con una tasa de $30 USD /hora de trabajo de cada pregramador, sumado al bono
por exclusividad del proyvecto. Una vez que la app esté en Alpha v en el mercado, reduciremos a la
mitad la hora de trabajo de cada programador en su proyecto. Dos semanas restantes de trabajo
serian $6000 USD.

Opcion 2 - 30 dias hdbiles - $14.000 USD

Al tener mas tiempo para desarrollar un Alpha ¥ un Beta de su aplicacién, no se aplicaria el bono
extra, por lo que solo se cobraria por las horas de trabajo del grupo de programadores. Esto sigus
representando al mismo grupo de 5 programadores:

1. Front End

2, BackEnd

3. Database Management

4, Cloud Web Hosting management

5. Mobile Developement

Este camino usard el desarrollo de su aplicacidn en Django/Python/PostereSQL, con una exportacion
luego para Android/App Store. Los programadores deberan trabajar durante dos semanas en su
provects, lo que significa 54000 USD de desarrollo, con una tasa de 520 USD /hora de trabajo de cada
programador. Una vez que la app esté en Alpha v en el mercado, pasaremos a desarrollar con
feedback de su persona el Beta. Como tenemos tiempo para desarrollarlo, tendra el mismo coste de
£4000 USD de la primer semana,

A partir de este momento, empezaremos a pagar por los gastos de base de datos v web hosting en
AWS/Heroku [esto no genera diferencia significativa para la etapa de desarrollo v primeras fases de

Av. Beliera 3025, Pilar, Buenos Aires +54 230 4384917 wwnwmalesofi.oom
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produccidn), asi come a los técnicos que se encargaran de mantensr su aplicacién funcionando 247,
que significa 52000 USD.

Una vez que la app supere la etapa de Beta v se asiente en el mercado con la funcionalidad que se
requiere, pasaremos las ultimas dos semanas arreglando bugs v mejorando lo que se pueda mejorar,
lo que tendrd un ultimo coste de 34000 USD.

Costos de mantenimiento mensuales: gastos de base de datos, web hosting, asi como a los técnicos
que se encargaran de mantener su aplicacidn funcionande 24/7: $2000 USD/mes

Con la informacion que le he provisto, espero una pronta respuesta de su parte para comenzar e
desarrollo de su aplicacion, siendo usted parte activa del desarrollo con sus opiniones v criticas.

Contacto:

b vewwemulesoft.com /contact
hitps:owitter.com/mulesofiars

brtps:f fwww faceboolocom /MuleSoftarg

+54 230 4384917

Me despido atentaments,

Diego Mancini

A, Beliera 3025, Pilar, Buenos Aires +54 230 2364517 wwnwmidlesoft.com
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Call Center

Online

Callcenteronline.es
Tarifa Cuota mensual del servicio

Servicio de 5 dias a la semana, de lunes a Primera cuota GRATIS
viernes, en horario de 8 a 20 horas sin

incluir los festivos de ambito nacional. 18 €/mes
Servicio de 6 dias a la semana, de lunes a Primera cuota GRATIS
sabado, en horario de 8 a 20 horas sin

incluir los festivos de ambito nacional. 60 €/mes
Servicio de 7 dias a la semana, de lunes a Primera cuota 50%
domingo, en horario de 8 a 20 horas sin

incluir los festivos de ambito nacional. 90 €/mes
Servicio 24 horas de lunes a domingo, Primera cuota 50%
los 365 dias del ano e incluyendo los

festivos de dmbito nacional. PERSONALIZADO

Oferta valida durante el ario 2015
Impuestos no incluidos

Solicite més informacion y presupuesto

91 278 08 63

info@callcenteronline.es
www.callcenteronline.es
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Mensaje reenviado
De: Alex Nunez <anunezifgrupoasesor.chs
Fecha: El vie, § de jun. de 2020 a la(s) 18:14
Azunio: Plan Contabilidad Prime - Grupo Asesor
Para: =vivigfi@gmail. com>

Hola Srta. Vivi, busnas tardes, esperando 52 encusntren iodos bisn,

Segin lo conversado, le envio informacion de nuestra propuesta de servicio de cumplimients tributario en el area
contable, tributana y laboral; en esta cportunidad le estoy cotizando nuesiro plan prime de contabilidad, igual tengo una
altemativa un poco mas econdmica en caso de que este plan s& escape mucho de su presupussto, una vez lo puedan
revisar por favor me avisa para que lo revisemos;

Flan Contabilidad Frime

Honorario mensual:

* Honorario de contabilidad y remuneraciones mensual de UF 3 (la tarifa fija incluye el precesamiento de
hasta 1 trabajador contratado por la empresa, sobre esa cantidad se suma a la tarifa mensual un valor
de UF 0.5 por cada trabajador confratado adicional),

Honoraro anual:

* Honorario anual adicional a pagar en Abril de cada afo por las declaraciones de renta de la empresa y
de sus socios correspondiente a UF 10,

Muestra propuesta de senvicios incluye las areas y tareas que a continuacion se describen:

Cumplimiento Tributario

El objetive de las tareas que se incluyen en esta area, es gue la empresa en todo momento esté dando cumplimiento a
las obligaciones legales y nomativas del area tributaria, de manera de evitar multas vy sanciones de parte del Servicio de
Imnpuesios Internos.

A continuacion se detallan las tareas incuidas en el Grea

Tareas Mensuales:

+ Apeptacion de Documentos de Provesdores en Flataforma del Sl
« Registro de Ventas y Compras en Sistermna de Contabilidad

+ Preparacion Libros Mensuales de Contabilidad Tributaria

+ (Carga de Libros Mensuales en Plataforma del 511

+ Preparacion Formulario 20 Declaracion Mensual de VA

Tarzas Anuales:

+ Preparacion Libros Anuales de Contabilidad Tributaria

« Preparacion Declaraciones Juradas Anuales de Renta Empresa
¢+ Preparacion Formulario 22 Declaracion Anual de Renta Empresa
+ Preparacion Formulario 22 Declaracion Anual de Renta Socios
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Remuneraciones

El objetive de las tareas que se induyen en esta area, es que la empresa en todo momento este dando cumplimients 2
las obligadiones legales y nommativas del area labaral, de manera de evitar multas y sanciones de parte de |a Inspaccidn
del Trabajo y de las instituciones de prevision [AFF, |sapres, Seguros).

A continuacion se detallan las tareas incluidas en el area

« Emision de Contratos de Trabajo para nuevas Incorporaciones

+ Emisian de Finiquitos de Contrato para Desvinculaciones

« Emision de Liquidaciones de Remuneraciones Mensuales

» (Carga Mensual de Nomina de Pagos Previsionales en Porial Previred

Ejecutive de Cuenta Prime

El objetive de cuentas es un contador asignade a su empresa que estara pendiente de todos los asuntos contables,
tributarios y laborales de su empresa, Usted también podra contar con su comeo y whalsapp para poder resclver dudas
rapidas y estar en contacto permanente con nosotros.

A continuacion se detallan las tareas incluidas en el drea

+ Resclucion de dudas por correo o Whatsapp
« Aviso de vencimientos de plazo para pago de impuestos, para evitar multas a la empresa

Térmi fici le fact

+ El honorario mensual tiene vencimienio de pago dentro de los primeros § dias de cada mes.
¢+ El honorario anual tiene vencimiento de pago el dia 21 de Mayo de cada ano
v Muesiros senvicios se cobran a través de la emision de facturas electronicas exentas de VA,

Las declaraciones mensuales y anuales preparadas por Grupo Asesor estan garantizadas, lo que quiers dedir que si el
Sl tiene diferencias con ko dedarado, las visitas que se deban efectuar para aclarar sus dudas no tendran costo
adicional. Adicionalmente, en caso de que existan multas, intereses y reajustes que |la empresa deba pagar por algun
error o refraso en e envio de la informacion por nuestra parte, esas multas, intereses y reajustes le seran reembolsadas
por Grups Asesor.

Le pido por favor pueda revisar nuestra propuesta y me pueda avisar en caso de dudas o comentarios, nos
gustaria colaborar con usted para que la contabilidad y los impuestos de su empresa no sean un problema,

CQuedo muy atento a sus comentaries, Cordial saludo

Quedamas atentos a sus comentarios,
Cordial saludo,

GRUPO
ASESOR

Si ND &5 Necesano

Alex Nuihez Martinez

Magister en Planificacion v Gestion Tributaria
Email: anunsz@grupoasesor.cl

Tel: +56232355025

Web: wyw orupoasesorcl
Presentacion: hitps:/fyoutu be/Frilukogng

Cuidemos del medioc ambiente. Por favor no imprima esie e-ma

E Flan de Trabajo - Grupo Asesor_pdf
4410K
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ANEXO 6: COSTOS DE ACTIVOS

SAMSUNG
Galaxy Ab1, 128GB Black

Color: \.u

Ni éEro

Portabilidad Linea Nueva Renovacién Equipo Solo

(i) Lleva tu equipo portandote al plan que elijas y manteniendo tu nimero actual

Precio Equipo
Precio complefo Hasta 24 cuotas sin interés de

Precio normal $359 760

Elige tu Plan

Plan 13 GB

© 700 Minutos 400 SMS $9.990
Ver detalle
Plan 35 GB

O 1000 Minutos 500 SMS 313.‘{'91
Ver detalle Despues $14.990
Plan 50 GB

O Min libres 700 SMS S‘I7.991
Ver detalle Despues $19.990
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Inicio > Computadores y Tablets > Notebooks > Notebooks Tradicionales

6o

HP® Notebook 250 G7 15.6" HD Intel i3-8130U 4GB 1TB
Windows 10

Disponibilidad Unidades | Precio Efectivo
Internet 100+ S 4 1 7.090
Antofagasta 0 -

Copiapo 0 | Precio Normal

La Serena 0

Rancagua 0 s 429.990
Curico 0 (*) Otros Medios de Pago
Talca 0

Chillan 4] :
Concepcion 0 Cantidad :
Los Angeles 0

Osorno 0

Puerto Montt 0

Tenemos las siguientes formas de Pago:

vilefRE

NOTA: Stock desfasado 20 minutos.

ANEXO 7: FLUJOGRAMAS PROCESO DE SELECCION

Proceso de seleccion de personal VET-EN CAMINO

Empresa
determina
necesidad de
contratacion

Empresa revisa
antecedentes
postulantes y

selecciona de acuerdo

a perfil requerido

Secitaa
entrevistas de
seleccion con
equipo gestor

Postulante
acepta oferta y se
firma contrato

>

Induccion a la
empresay
Capacitacion de
acuerdo cargo

Se
publica en redes profesi
'onales oportunidad de tr
abajo (Linkedin, laborum
, otros)

-

Se reciben
antecedentes de
postulantes

Empresa selecciona
a postulante que
coincida con perfil
buscado

Se envia carta
oferta a

candidato
seleccionado

Evaluacion
desempefio
despues de 3
meses

73



Etapa

Cargo Reporte

ANEXO 8: CARACTERISTICAS DOTACION VET-EN CAMINO

Funciones

Cantidad
de
personas
requerida
S

Desarrollo,
Implementaci
ony
mantencion

Desarrollo,
Implementaci
ony
mantencion

Implementaci
ony
Mantencion

Implementaci
ony
Mantencion

Administrad
or
Comercial y
Marketing

Directorio

Administrad

or de

Operacione | Directorio
sy

Finanzas

Administrad
or comercial
y Marketing

Asesor de
ventas

Administrad
or comercial
y Marketing

Community
Manager

Delinear objetivos comerciales

Elaborar las previsiones de ventas de acuerdo a plan de
marketing

Asegurar el cumplimiento del plan de marketing y
establecer cambios si el mercado presenta variaciones que
afecten resultados de la compafiia.

Apoyar en la captacion y negociacion con nuevos clientes
o con aquellos ya establecidos

Establecer politicas de precios en conjunto con equipo
gestor

Disefiar estrategias comerciales con el objetivo de realizar
un plan de mejoramiento continuo

Motivar al personal de ventas

Establecer plan de verificacion de funcionalidad de
software y plataformas digitales de soporte

Utilizar y asignar de manera eficiente los recursos de la
empresa utilizados en la operacion

Participar de las reuniones del directorio dando soporte en
relacion con el area de competencia

Establecer estrategias de seguridad y dar seguimiento a
las mismas

Participar de planes de induccién y Capacitacion

Administrar los recursos humanos, financieros y materiales
que le sean asignados para el cumplimiento del programa
de trabajo anual que
establece la Direccion Ejecutiva de las funciones y
procesos que le son propios

Disponer el desarrollo y aplicaciéon de metodologias,
técnicas y mejoramiento de procesos que permitan

conocer oportuna Yy exactamente las asignaciones
presupuestarias los costos y los resultados de la Empresa

Realizar seguimiento e investigar el mercado en cuanto a
cambios de tendencias en precios

Coordinar y controlar la elaboracion del Proyecto de
Presupuesto anual

Contactar y ofrecer a clientes incorporacion a aplicacion
digital entregando las opciones de membresias disponibles

Responder dudas de clientes relacionados a proceso de
incorporacion, problemas de facturacién y atencion post-
venta

Realizar seguimiento al proceso de incorporaciéon de un
nuevo cliente

Otorgar soporte a clientes enrolados en la aplicacion
Participar de capacitaciones del area

Cumplir con metas establecidas por gerencia comercial
para el cargo

Colaborar con estrategias del area vinculadas a la
promocion de VET-EN CAMINO en redes sociales

Administrar redes sociales de VET-EN CAMINO en base a
lineamientos de la compafiia

Participar de capacitaciones del area

Reportar tendencias de comentarios y reputacion en redes
sociales

Afo1: 1
Afo 3: 1
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ANEXO 9: PERFILES DE CARGO EQUIPO GESTOR

Perfiles de cargo VET-EN CAMINO

Caracteristicas

Formacion: Profesional con formacion comercial y financiera con
al menos 2 afios de experiencia. Con capacidad de planificar y
controlar presupuestos, elaboracién de estados financieros y
liderar al equipo a cargo de la contabilidad, idealmente con
conocimientos en infraestructura tecnolégica, redes y portales.

Habilidad para investigar, analizar y sintetizar informacién,
capacidad de liderazgo y cultura de trabajo en las empresas,
capacidad de negociacion con proveedores, metédico, flexible y

creativo con foco en la atencion al cliente.

Etapa Cargo
Desarrollo, Administrador de
implementacion- Operaciones y
continuidad Finanzas
Desarrollo, Administrador
implementacién- comercial y
continuidad Marketing

Formacion: Profesional con al menos 2 afios en roles similares
con participacion en equipos de marketing y comerciales.
Idealmente con conocimiento de e-commerce.

Perfil estructurado, capacidad de comunicacidon a todo nivel,
proactivo, autogestion, capacidades de liderazgo y coaching,
capacidad de gestion de equipo, empatia y motivacién con foco

en la atencion al cliente.

Fuente: Elaboracion propia

ANEXO 10: CAPITAL DE TRABAJO Y GASTOS MENSUALES
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INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

Mes 4 Mes 5 Mes 6
Ingresos por venta s - s -[s 2258333 [ 5 2.258.333 [ 5 2258333 [ s 3.428.333 [ 5 3.428333 [ s 3.428.333 [ s 5.686.667 | s 5.686.667 | s 5.686.667
(8 2.153.562) ($2.412.955) ($2.412.955) ($2.412.955) ($ 2.412.955) (8 2.412.955) (8 2.412.955) (8 2.412.955) ($2.412.955) ($2.412.955) ($ 2.412.955) (8 2.412.955)
Plan de Marketing - ($ 278.182) (s 278.182) (8 323.348) (8 323.348) (8 323.348) ($ 346.748) (8 346.748) (8 346.748) ($ 391.915) ($ 391.915) ($ 391.915)
Telefonfa Celular Entel 35 GB (s 59.960) (s 59.960) (s 59.960) (s 59.960) (5 59.960) (5 59.960) (5 59.960) (s 59.960) (s 59.960) (s 59.960) (5 59.960) (5 59.960)
web hosting de App y portal (5 387.790) (s 387.790) (s 387.790) (s 387.790) (s 387.790) (s 387.790) (5 387.790) (s 387.790) (s 387.790) (s 387.790) (s 387.790)
Call Center 24/7 (Outsourcing) (s 116.337) (8 116.337) ($116.337) (8 116.337) ($ 116.337) (8 116.337) (s 116.337) (8 116.337) ($116.337) (5 116.337)
externa y Payroll - 3,5 UF Mensuale: - (8 135.829) (s 135.829) (s 135.829) (8 135.829) ($ 135.829) ($ 135.829) (8 135.829) (s 135.829) (s 135.829) (8 135.829) ($ 135.829)
Total Costo Fijo (8 2.213.522) (8 3.274.716) (8 3.391.053) ($ 3.436.220) ($ 3.436.220) ($ 3.436.220) ($ 3.459.620) (8 3.459.620) (8 3.459.620) ($ 3.504.786) ($ 3.504.786) ($ 3.504.786)

COSTO VARIABLE
Costos Directos -

| “Total Costo Variable [ - [ - [ E [ - | - [ B [ - [ - [ - [ - | - [ - |

PPM - - - (5 22.583) (5 22.583) (5 22.583) (5 34.283) (s 34.283) (5 34.283) (5 56.867) (5 56.867)

IVA Compras - $11.392 $163.735 $ 185.839 $ 194.420 $ 194.420 $ 194.420 $ 198.866 $ 198.866 $ 198.866 $ 207.448 $ 207.448

IVA Ventas - - - (5 429.083) (s 429.083) (s 429.083) (8 651.383) ($ 651.383) ($ 651.383) (5 1.080.467) (8 1.080.467) (5 1.080.467)
Total Impuestos = $11.392 $163.735 ($ 243.245) (8 257.246) (s 257.246) (s 479.546) ($ 486.800) ($ 486.800) ($915.884) (8 929.885) (s 929.885)
Flujo Neto [ (s2213522) | ($3.263.324) | ($3.227.318) | (s1.421131) | ($1.435.133) | ($1.435133) | (5510.833) | ($518.087) | ($518.087) | 51.265997 | $1.251.995 | $1.251.995
Flujo Acumulado | (52213522) | (55.476.846) | ($8.704.164) | (510.125.295) | (511.560.428) | (512.995.561) | (513.506.393) | (514.024.480) | (514.542.567) | (513.276.570) | (s12.024.575) | (s 10.772.580)
Capital de Trabajo Necesario | (s 14.542.567)

CONSOLIDADO

Concepto Mes 10

2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 28.955.460

Gastos de 59.960 195.789 195.789 195.789 195789 195.789 195.789 195789 195.789 195789 195789 195.789 2.213.641
Gastos de Publicidad y Marketing 3 278.182 278.182 323318 323,348 323348 346.748 346.748 346.748 391915 391915 391915 3.742.400
Costos de Operacion 3 504.127 504.127 519294 519291 572.694 572.694 572.694 572.694 617.860 617.860 617.860 6251197
Total gastos y costos Anual 2472915 3.391.053 3.391.053 3.481.386 3.481.386 3.504.786 3.528.186 3.528.186 3.528.186 3.618.520 3.618.520 3.618.520 41.162.698

REMUNER A

RENTA BRUTA MENSUAL
Mes 6

Remune; Liquido Mensual
dor de Operaciones y Finanzas 1 325.000 423.898 423.898 423.898 423.898 423.808 423.898 423.898 423.808 423.898 423.898 423.898 423.898 5.086.770
dor de Comercial y Marketing 1 325.000 423.898 423.898 423,898 423,898 423.898 423.898 423.898 423898 423,898 423,898 423,898 423,898 5.086.770
Community Manager 1 650.000 847.795 847.795 847.795 847.795 847.795 847.795 847.795 847.795 847.795 847.795 847.795 847.795 10.173.540
Ejecutivo de Ventas ' 550.000 717365 717365 717365 717.365 717365 717365 717.365 717.365 717.365 717.365 717.365 717.365 8.608.380
Ejecutivo de Ventas 3 550.000
Ejecutivo de Ventas 5 550.000
Total i 2.950.000 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 2.412.955 28.955.460
Telefonia Celular Entel 35 GB (514.990) 59.960 59.960 59.960 59.960 59.960 59.960 59.960 59.960 59.960 59.960 59.960 59.960 719.520
lidad cxterna y Payroll - 3,5 UF Mensuales + 10 UF anuales (2 cmp] | 135.820 | 135820 | 135829 | 135820 | 135820 | 135820 | 135829 | 135829 | 135.820 | 135820 | 135.829 | 1494121 |
Total Gastos de. I 59.960 | 195780 | 195789 | 195789 | 195789 | 195789 | 195789 | 195789 | 195780 | 195789 | 195789 | 195789 | 2.213.641 |
Comisiones por venta 2% sobre los ingresos o 45.167 45.167 45.167 68.567 68.567 68.567 113.733 113.733 113.733 682.400
Presupuesto de Marketing | | 27882 | 278.182 | 278.182 | 278082 [ o278u82 | 278182 | 278182 | 278182 | 278482 | 278182 | 278182 | 3.060.000 |
Total Gastos de Publicidad y Marketing [ o [ 27882 | a7sasa | 323348 | 323348 | 323.348 | 346748 | 346748 | 346748 | sone1s | soneis | 3orois | 3742400 |

Costos de Operacién

web hosting de App y portal (Outsourcing) 387.790 387.790 387.790 387.790 387.790 387.790 387.790 387.790 387.790 387.790 387.790 4.265.690

Call Center 24/7 (Out 116,337 116,337 116,337 116,337 116,337 116,337 116,337 116,337 116,337 116,337 116,337 1.279.707
1+D(2% sobre los ingresos) o 45.167 45.167 68.567 68567 68.567 68.567 113.733 113.733 113733 705.800
[Total Costos de Operacion o 504.127 504.127 549204 549.294 572.694 572.694 572.694 572.694 617.860 617.860 617.860 6251197

Fuente: Elaboracion propia

ANEXO 11: DETERMINACION TASAS DE DESCUENTO
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CAPM

CAPM= Rf+B (Rm-Rf)

Premio Startup 3.0% Universidad de Chile Ps
Premio por Liquidez 3.0% Universidad de Chile Pl
Beta (System & Application) Unlever| 1.15 http://people.stern.nyu.edu/ad B

EMBIG EN
Escenarios posibles de evaluacion Valor Mercado o
Previo E. Social Ago19 135.5909091 1.356% 6.00%
Neutral Dic19 142.4545455 1.425%|  6.30%
Con Pandemia Abr20 306.1363636 3.061%|  10.57%

Escenarios posibles de evaluacién Date Valor Mercado Rf
Previo Esocial Ago19 2.309563 2.310%
Neutral Dic19 3.144571 3.145%
Con Pandemia Abr20 1.098507 1.099%

Rendimiento Rendimieto
Date from Date to Rm
Mercado Mercado
Aug-14 3996.63 Ago19 4804.37 4.042%
Dec-14 3850.96 Dic19 4669.85 4.253%
Apr-15 4043.45 Abr20 3977.56 -0.326%
Valor Historico Valor CLP ala
Date from Date to
CLP fecha

Aug-14 586.76 Ag019 721.25 4.58%
Dec-14 607.38 Dic19 753.38 4.81%
Apr-15 611.75 Abr20 834.70 7.29%

TASA EQUIVALENTE (1+Prima EMBIG en pesos) = (1 + Prima USA) * (1 + Depreciacién)

CAPM Previo Esocial 10.30%|Tasa 5 afios

CAPM Neutral 10.72%|Tasa 5 afios

CAPM Con Pandemia 10.03%|Tasa 5 afios

Asumir detalles

CAPM mod. |Previo Esocial 16.30%|Tasa 5 afios

CAPM mod. |Neutral 16.72%|Tasa 5 afios

CAPM mod. |Con Pandemia 16.03%|Tasa 5 afios
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Escenarios posibl

es de evaluacion

Valor Mercado

Previo Esocial Ago19 135.5909091
Neutral Dic19 142.4545455
Con Pandemia Abr20 306.1363636

Escenarios posibles de evaluacion

Valor Mercado

Previo Esocial Ago19
Neutral Dic19
Con Pandemia Abr20

Date from

Rendimiento

Mercado

Date to

Rendimieto

Mercado

Date from

Aug-94

Valor Historico

CLP

Date to

Valor CLP ala

fecha

(1+Prima EMBIG en pesos) = (1 + Prima USA) * (1 + Depreciacién)

Dec-94 401.05 Dic19

Apr-15 388.75 Abr20
TASA EQUIVALENTE
CAPM Previo Esocial 22.32%|Tasa 30 afios
CAPM Neutral 20.80% | Tasa 30 afios
CAPM Con Pandemia 21.17%|Tasa 30 afios
Asumir detalles
CAPM mod. |Previo Esocial 28.32%|Tasa 30 afios
CAPM mod. |Neutral 26.80%|Tasa 30 afios
CAPM mod. |Con Pandemia 27.17%| Tasa 30 afios
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