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Resumen Ejecutivo

De acuerdo con los estudios de mercado realizados en este trabajo, se determina que existe
un nicho de clientes insatisfechos con los actuales servicios de jardineria, la principal
probleméatica que se manifiesta es el cumplimiento de los horarios de visita, la asesoria
recibida y la calidad del servicio entregado, por lo tanto, existe una sensacion de semi
profesionalismo en la ejecucidén de estas tareas. La determinacion del mercado potencial
asciende a MM$3.776 anuales, lo que significa 4,8 millones de ddlares, con los servicios de
disefio, confeccién y mantenciones de jardines.

“‘Garden To Go” busca entregar servicios en la prestacion de jardinerias vy
mantencion de terrazas para casas y departamentos. La propuesta de valor se basa en
entregar al cliente una experiencia de calidad al cliente, para disfrutar sus areas verdes de
terrazas o jardin, manteniendo un asesor personalizado permanente, que le entrega altos
estandares de calidad en la atencion, con un acceso a una aplicacion mévil, donde puede
programar visitas o pedir presupuestos, recibir asesoria y consejos, invirtiendo el minimo
de tiempo y dedicar su tiempo a disfrutar su hogar.

Dentro de sus servicios estd el disefio de jardines y la mantencion de ellos, con los
servicios de abonos, control de plagas, podas, con venta adicional de productos asociados
a la jardineria. Los canales de atencion son la venta en forma presencial, por intermedio de
su sitio web, un segundo canal es a través de su aplicacion movil, a través de las redes
sociales en que interactia y por supuesto telefénicamente.

El elemento diferenciador que le entrega un valor afiadido es la aplicacién mévil, que
le entregara mayor seguridad respecto al personal que le presta servicios y los
conocimientos de este personal.

El proyecto contempla fases de escalamiento, donde es deseable evaluar si
econdmicamente es viable, si existe demanda para incorporar negocios relacionados a los
servicios del hogar como albafiileria, gasfiteria, pintura, mantencién de piscinas y similares.
De la misma forma, se debe evaluar en forma posterior, la alianza estratégica vertical hacia
atras con un vivero, con la finalidad de capturar las utilidades del productor, como una forma
de manejar de mejor forma el abastecimiento. Otras vias para lograr estos objetivos de
crecimiento lo es buscar alianzas estratégicas con actuales competidores que aporten
Nnuevos recursos estratégicos y capacidades a la Empresa. Con todo, esto debe ser
evaluado econdmica y financieramente, ya que no se incluye en el presente trabajo.

El proyecto al 5° afio, entrega un Valor Actual neto de M$206.399 con una TIR de
66%, con una tasa de descuento utilizada de 15,43%. Por lo tanto, es un proyecto que crea
valor para los inversionistas, con una baja inversion inicial y un bajo periodo de recupero.

La Inversion inicial necesaria para el proyecto es de M$36.866 y el plazo de recupero
Payback se estima en 2,1 afios. El capital de Trabajo necesario es de M$14.612. Se estima
que esta inversion podria efectuarse en al menos 3 fases, por lo que se buscaria un
inversionista, con entrega de participacion de la propiedad.

Los gastos de promocion serian de M$10.803 inicialmente y de M$26.600 para el
primer afio. El lanzamiento de Garden To Go, se encuentra proyectado para el primer
trimestre del afio 2.021 y en principio abarcaria la prestacion de servicios en cuatro
comunas Las Condes, Vitacura, lo Barnechea y Providencia.

GARDEN TO GO - UNIVERSIDAD DE CHILE FEN 6



| Oportunidad de Negocio

El detalle de la oportunidad de Negocios se encuentra desarrollada en la segunda parte de
este plan de Negocios, por lo que se presenta el resumen de este capitulo.

Para el mercado del servicio de Disefio y mantencion de jardines para casas y
departamentos y de acuerdo con encuesta efectuada para este trabajo, existe un 94% de
personas que mantiene plantas en sus residencias y un 42% de ellos utilizan un servicio de
jardineria. El 58% de clientes que no usan el servicio, no lo hacen por comodidad o por
costos. De este porcentaje que usan el servicio, los motivos de insatisfaccion son la
responsabilidad del jardinero, la proactividad, los problemas de horarios, agendamiento y
la confianza en el servicio entregado, sumando el 66% de los motivos. Por otra parte, el
10% de los encuestados, reconoce tener la necesidad de ayuda para la mantencion, que
no ocupa el servicio de jardineria, pero estaria dispuesto a utilizarlos, si se cumplen con
algunas caracteristicas, como que sea barato, que sea un servicio puntual, que entregue
sugerencias de mejoras, que posea recomendacién y que el trato del jardinero sea
respetuoso. La seleccion de las comunas de Las Condes, Vitacura y Providencia se debe
a que las tres comunas poseen mayor indice de desarrollo Socioecondmico del pais IDSE.
Por su parte, Lo Barnechea se opta por incluirla por cercania geogréfica.

Entre las Investigaciones de mercado efectuadas, se encuentra encuesta que se
detalla en anexo N° 1 la cual fue efectuada a 182 personas, residentes de las comunas
objetivo, En esta encuesta se indagd respecto a la existencia de la necesidad, a la
disposicion de uso y a la disposicion a pagar por el servicio y se determind que existe un
15,1% de insatisfaccion del servicio actual de jardineria. También se pudo determinar que
existe un 10% de clientes que sienten que necesitan el servicio, pero no lo tiene, por
diversos motivos que hoy el servicio no entrega, o los actuales actores no han transmitido
poseerlo con la suficiente fuerza en el mercado.

Un 94% de los clientes encuestados indican poseer plantas en sus hogares, donde
el 42% de los encuestados indica que el cuidado lo efectla su jardinero, el 15% indica que
es una labor de su pareja, el 30% indica que es una labor propia y un 10% es una labor
compartida con la pareja. Un 45% de los encuestados, entrega esta labor a un tercero.

Otra fuente de informacion utilizada fue la visita a los actuales proveedores, para
conocer sus actividades y recursos claves, como también conocer las posibilidades de
integracién vertical hacia delante de los mismos proveedores. Se realizaron visitas e
interacciones con actuales competidores de la industria, se buscé informacion de reclamos,
guejas y felicitaciones en la web, con lo que se indago en las fortalezas y debilidades de los
actuales actores del mercado.

El andlisis de los stakeholders entrega la informacion necesaria para conocer la
dindmica del mercado y sus interacciones. A partir de estas indagaciones, se determina que
se promovera un ciclo reducido de produccién de sus servicios de Garden To Go, para
lograr cumplir con sus obligaciones con los proveedores en tiempo y forma.

Ante los clientes, la estrategia a utilizar es entregarles participacion en el disefio de
soluciones a sus necesidades, de tal forma, de lograr que se involucren y sean parte activa
de las soluciones planteadas, agregando valor a las propuestas, disminuyendo las posibles
brechas de insatisfaccion con productos y servicios.

Por ultimo, se subcontratara servicios a los competidores, en los ambitos donde
Garden To Go no es experto, de tal forma de fomentar alianzas de largo plazo que perduren
en el tiempo y entreguen beneficios a todas las partes involucradas.

1 ——
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Il Analisis de la Industria, Competidores y Clientes

El detalle del Andlisis de la Industria, competidores y clientes se encuentra desarrollada en
la segunda parte de este plan de Negocios, por lo que se presenta el resumen de este
capitulo. La Industria en la que participard es la agropecuaria, siendo su actividad
productiva el agrario, dentro del subsector jardineria de interior, exterior y zonas verdes.
Esta Industria se encuentra fragmentada, existiendo barreras de entrada que tiene que ver
con economias de escala, el costo de cambio en algunos casos para los jardineros
particulares, que les atiende por afios. Dado lo anterior, se estima que la rivalidad de la
competencia es media.

Los actores claves de la industria son los principales proveedores de plantas, flores,
arboles, tierra y arbustos principalmente, que son los viveros e invernaderos, por otra parte,
estan los centros de jardineria de las grandes tiendas Easy, Sodimac, Construmart, Hommy
y otras afines, que proveen en su mayoria de maceteros, abonos, funguicidas, herramientas
de jardineria y otros insumos nhecesarios para la mantencion de jardines y terrazas. Las
Empresas de Paisajistas y decoradores de interior, por otra parte, son quienes se encargan
del disefio de nuevos jardines y terrazas, entre ellas algunas especializadas en terrazas
verticales, o terrazas de altura. Finalmente, los clientes y usuarios, que son quienes utilizan
y requieren el servicio.

Los grandes segmentos que se pueden distinguir en esta industria son el Disefio y
creacion de jardineria para Empresas para espacios de exterior e interior. Un segundo
macrosegmento esta orientado a las Pymes que ofrecen sus servicios para la Mantencion
de Parques y Plazas para Municipalidades y Corporaciones administradoras de Parques,
Areas verdes, complejos deportivos particulares y Colegios. Otro macrosegmento del
mercado se refiere a servicios especializados o de nicho, como por ejemplo el disefio y
mantencion de terrazas de altura o terrazas verticales. Especial consideracion son los
Viveros e Invernaderos, que no solo proveen a toda la industria, ya sea por venta minorista
0 mayorista, para Empresas, Municipalidades y otras Corporaciones. Finalmente, el
macrosegmento de disefio y mantencion para jardines y terrazas en departamento, que
incluyen las mantenciones de céspedes y riegos automaticos en casas de clientes
particulares.

En la realizacion de Andlisis Pestel, se observan algunas oportunidades para la
industria, como los cambios de patrones en el uso de compra que podria permitirle la
introduccion de mayor tecnologia a los servicios prestados. Otro de los puntos relevantes
es la busqueda de vida sana y el autocultivo de algunas hierbas y plantas, donde se observa
gue cada vez mas preocupacion para uso de alimentacién, como también para usa
alternativos, medicinal o con fines recreativos. El aumento en la conciencia de las
limitaciones en los usos de recursos de agua y de los recursos no renovables, hacen que
hoy dia, sea una preocupacion para los actores de la industria, pero también para una
mayor conciencia de la poblaciéon en general y presentan importantes oportunidades para
la industria.

Por otra parte, del analisis de las fuerzas competitivas de la industria bajo el modelo
de Michael Porter, indican que el poder de negociacion con cliente es alta, en cambio con
proveedores, competidores, sustitutos y nuevos competidores es de intensidad media.

Analizada la cadena de valor, se determina que las claves de éxito de la Industria,
radica en lograr mantener un adecuado control sobre produccion de plantas, céspedes,
arbustos y arboles, de tal forma, de mantener disponibilidad y variedad de productos. En
ese contexto, se debe evaluar posibilidades de integracion vertical hacia atras.

El tamafio del mercado determinado es de MMM$3,776 anuales, determinado por ingresos
por disefio, creacion de jardines para casas y departamentos.

1 ——
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[ll Descripcion de la Empresay Propuesta de Valor

El detalle del Andlisis de la Industria, competidores y clientes se encuentra desarrollada en
la segunda parte de este plan de Negocios, por lo que se presenta el resumen de este
capitulo. La propuesta de valor de Garden To Go se encuentra dirigida a personas
naturales, a las que les ofrece “entregar una experiencia Unica en la creaciéon y mantencion
de jardines, con el apoyo de una Aplicacion maovil para obtener asesoria experta y obtener
un servicio seguro y personalizado”. Esta Aplicacion se encuentra patentada y la marca
registrada e inscrita en el servicio de dominios web Nic Chile. En ese contexto, ofrece el
servicio de soluciones integrales para el disefio de terrazas y jardines, con productos
ecoldgicos y amigables con el medio ambiente y la naturaleza, pero con apoyo tecnolégico
gue lo hace Unico en el mercado actual. Este elemento distintivo le permite diferenciarse de
la actual competencia, buscando posicionarse con diferenciacién por servicio y asesoria,
logrando alta vinculacién y recurrencia en el servicio.

Como actividades claves de GTG se encuentra el proceso centrado en disminuir la
brecha existente entre la necesidad del cliente y el resultado final del servicio, para ello el
recurso mas importante es el personal experto que permite indagar las necesidades del
cliente, ofrecer soluciones expertas al mismo momento de la visita, dependiendo los
espacios disponibles, los materiales que de preferencia se deben utilizar, reconocer y
distinguir en la familia que visite, quien es el usuario, quien decide la compra y la propensién
de pago por parte del cliente.

Respecto a las principales Fortalezas son su personal experimentado, potentes
socios estratégicos, con alianzas con proveedores, una aplicacién Unica en la industria, un
modelo centrado en la asesoria y experiencia cliente. Respecto a las debilidades, esta en
el proceso de captura de clientes, ya que se debe generar el proceso de creacion de marca,
con un bajo nimero de operaciones. Para lograr detectar estas necesidades y cambios de
tendencias, cada vez que se realice un servicio a un cliente, se le pedira evalle el servicio
para conocer su satisfaccion, detectar desviaciones y ejecutar las posibles correcciones.

Una segunda fuente de informacion sera encuestas dirigidas a la base de clientes
que hubiesen usado los servicios en los Ultimos tres meses, de tal forma de conocer y
testear posibles renovaciones de productos, nuevos servicios que sean exitosos en el
exterior, para conocer si existen propensiones de uso, de compra y pago.

La mision de la Empresa se basa en “Entregar servicios, productos y asesorias de
alta calidad para la mantencion de jardines, terrazas y los hogares de las personas” y el
objetivo general es constituirse en una alternativa importante para los actuales
consumidores de jardineria para el hogar de los clientes en el sector oriente de la capital,
logrando preferencia que le permita alcanzar al menos un 5% de participacion de mercado
al tercer afio de constituida. Los valores que promueve Garden To Go son Integridad,
Honestidad, Confiabilidad, Puntualidad, Responsabilidad y Transparencia.

La Estrategia de entrada de la Empresa sera en primer lugar buscar el desarrollo
del mercado, ya que se busca llegar a clientes que, hoy teniendo la necesidad de jardineria,
no la usa y efectdan las mantenciones ellos mismos. Los elementos de diferenciacion del
servicio son la innovacion que le entrega su aplicacion y la rapida adaptabilidad a los
requerimientos de los clientes. Del andlisis VRIO se concluye que existen dos ventajas
competitivas de largo plazo que pueden sostenerse en el tiempo, la primera es su personal
especializado en este tipo de soluciones, con experiencia en relacionamiento internacional
y con la atencién de clientes. Una segunda ventaja la constituye sus procesos de
mejoramiento continuo en cada paso del proceso, que se nutre de las encuestas,
evaluaciones de clientes y habitos de uso de productos y servicios.

1 ——
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IV Plan de Marketing

El detalle del Andlisis de la Industria, competidores y clientes se encuentra desarrollada
en la segunda parte de este plan de Negocios, por lo que se presenta el resumen de este
capitulo. Dentro de los objetivos cualitativos de Garden To Go esta el ser una empresa
relevante e ideal para atender el cuidado de las plantas, terrazas y jardines, entregando
para ello un servicio de co-creacién con el propietario y mantencion de areas verdes, con
venta de productos asociados como plantas, maceteros, flores, abonos, vitaminas,

control, de plagas y productos relacionados. Para dar cumplimiento a estos objetivos
Garden To Go, se propone llegar a ser una Empresa Top 5 en su segmento, en el periodo
de 5 afios. Respecto a los objetivos cuantitativos esta el lograr que el negocio tenga
viabilidad financiera en el tiempo, obteniendo ganancias, por encima del monto de la
inversion en un plazo de no mas de tres afios. Un segundo objetivo de largo plazo es
lograr escalar el negocio a las comunas aledafias de La Reina y Pefialolén.

La estrategia de segmentacion serd una estrategia diferenciada para cada segmento,
determinada por los beneficios que entrega la aplicacion, por el sistema de fidelizacion por
uso, buscando posicionarse como una importante alternativa en la relacién precio / calidad,
ya que se buscara penetrar a los precios del mercado, pero entregando mayores beneficios,
entregando los atributos buscados por los clientes en cuento a seguridad, responsabilidad
y asesoria.

Dentro de la estrategia de productos y servicio, se diferencia de la competencia por la
asesoria que se le entrega al cliente, por el proceso de co-creacion que se efectla con el
cliente, donde se le hace participar activamente. Un segundo elemento diferenciador es su
aplicacion mavil que le permite al cliente agendar visitas, comprar productos, mantener
contacto con su asesor y conocer la evolucion de tu jardin con las fotos de ese proceso,
interactuando con las redes sociales. En cuanto a la estrategia de precios estos seran
rebajados por evento, donde mantiene un valor rebajado para el primer afio en un 15%
respecto al valor de mercado. A partir del segundo afio se equipararan los precios a valor
mercado, pero incluyendo prestaciones, como, por ejemplo, dos visitas de mantencion
gratuita, una sesion de poda para arboles/arbustos, una sesién de abono de plantas o
aplicacion de funguicidas.

Para el servicio de mantenciones en cambio, el cliente puede optar por dos sistemas

de precios, el primero por evento que es un valor fijo por cada visita y que se paga al contado
una vez finalizada la prestacion, cuyo valor es el valor de mercado para el primer afio. A
partir del segundo afo, se espera incrementarlo en al menos un 10%, justificado en las
razones ya indicas anteriormente.
En el proceso de construccion de la marca Garden To Go se busca crear una relacion de
partner con los clientes, se busca la participacion del cliente en todo el proceso, como parte
de un proceso creativo, conjunto, que permita crear vinculos emocionales y fidelidad en el
largo plazo. Garden To Go, usara la de venta directa como estrategia de ventas. El cliente
solicitara el servicio por la aplicacion, por la pagina web o a través de redes sociales
directamente. En este punto, la accesibilidad juega un papel importante, pues al ser facil
para los clientes, comunicarse con los asesores de Garden To Go, genera una especie de
comodidad y preferencia al tener consultas y solicitudes.

Para el primer afo, sera necesario desembolsar M$10.803 anterior al inicio de las
operaciones y de M$26.600.- para el primer afio, donde la mayor inversion se efectuara
fuertemente a través de Redes Sociales. El tercer y cuarto afio incorpora costos de
transmisiones de spot por Radio.
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V Plan de Operaciones
5.1 Estrategia, Alcance y tamafo de las Operaciones

Las principales decisiones operativas, buscan obtener como objetivo, bajas en los costos
operativos, mejorar la experiencia del cliente en el servicio, entregando un servicio
diferenciado, que permita obtener un incremento en la satisfaccién del cliente y que le
permita una creacion y recordacion de marca de Garden To Go, en la mente de los
consumidores. La siguiente tabla indica las decisiones operativas, la estrategia especifica
principal y el objetivo buscado:

Decision Operativa | Estrategia Especifica Objetivo

Productos Innovador en disefios Diferenciarse

Servicio Flexibilidad Adaptabilidad

Proceso Simples y Agiles Rapidez -Calidad
Localizacion Proximidad, accesibilidad Rapidez - Menor costo
Organizacion Liviana pero formal Rapidez — Calidad
Recurso Humano Experto y Formal Excelencia en Servicio
Compras Solo a solicitud, Alianza proveedor | Stock minimo — costos
Inventario Bajo Stock, sin almacenaje Menor costo
Agendamiento Incorporar tecnologia App Menor costo- Formalidad
Mantenimiento Postventa capacitada Calidad

Tabla 15 Decisiones Operativas y estratégicas Garden To Go

En el caso de los productos, estos buscan siempre ser conscientes con la naturaleza, por
eso se busca en el largo plazo, llegar a comercializar solo productos eco amigables con el
medio ambiente y se ofrecen como primera preferencia. Se ofrecen alternativas de
productos que ahorren agua, midan y regulen la temperatura y humedad, controlando la
fuga de calor en invierno y que lo regulen en verano. Respecto al servicio, como estrategia
principal se encuentra la flexibilidad para acceder a los requerimientos de los clientes, para
entregar siempre al menos dos alternativas de solucién al cliente, como parte del proceso
de atencién, de tal forma de adecuarse de la mejor forma a las solicitudes de los clientes.
Por otra parte, los procesos buscan ser agiles, simples, para lograr entregar respuestas
rapidas al cliente, que buscan la inmediatez y no dilatar el proceso de decisién de parte del
cliente, ayudandole a tomar una decision y entregando una mejor calidad de servicio.

La localizacion es en el centro geografico de donde pretende operar, de tal forma de
obtener menores tiempos en los servicios, traslados y ahorros en los costos de estos, dada
su proximidad a los clientes. Otra de las decisiones operativas importantes tiene que ver
con la organizacion, la cual ser& formal, pero con pocos niveles jerarquicos para facilitar la
toma de decisiones, lograr que estas sean rapidas e impacten positivamente el servicio
entregado. El Recurso Humano, por su parte sera personal experto para poder asesorar a
los clientes y formal, debido a que es uno de los puntos que se busca aportar en la industria,
mayor formalidad. En cuanto al proceso de compras de la Empresa, busca realizarlas
contra 6rdenes de trabajo, ya que se busca mantener bajo nivel de inventario y disminucion
de capital de trabajo por este concepto. Para ello mantiene alianzas estratégicas con
importantes proveedores. Por esta misma razon, el inventario a mantener es el minimo. El
Agendamiento de la visita a su vez es a través de la App movil, por que busca incorporar
tecnologia que le permita al cliente interactuar con Garden To Go, pero también de dotarla
de informacién de los habitos de uso y compra del cliente. Finalmente, el mantenimiento
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poseer una Postventa experta, que permita entregar Calidad en el servicio, para evitar
insatisfacciones en los clientes.

Existen labores que hara Garden To Go, que son las que son del Core del negocio.
Otras en tanto, se compran a proveedores y otras en cambio se tercerizan a socios, para
los cuales se ha establecido alianzas estratégicas. Estas Ultimas en un principio, hasta
adquirir la experiencia necesaria para internalizar estas capacidades y obtener los recursos
necesarios. La fuente de proveedores y de socios sera Unica. Una clasificacién de labores
Operativas y si son propias o externas, se encuentran detalladas en el Anexo N.° 22.

Como posibles problemas de abastecimiento, por ser fuente Unica, se operara con
un segundo proveedor y socio, solo en caso de emergencia, entendiendo que pudiesen
existir problemas de disponibilidad estacionaria en plantas, arbustos y arboles. Aunque este
problema es para la competencia completa, se intenta aminorar con proveedor el cual es
invernadero y mantiene mayor control de su produccion. Los controles de calidad de
productos se efectian el momento del retiro, con lo que se espera bajar posibles fallas y
mermas de productos. Respecto a los socios, las labores las efectuara siempre con un
jardinero de Garden To Go representando a la Empresa, quien debe representar los
intereses del cliente y responder por ello, pero con la finalidad de que también se capacite
en las labores externalizadas. A continuacion, se detallan los procesos criticos para el éxito
del negocio:

Proceso Operacional Critico Criticidad | Mitigacion

Promocioén Alta Uso Redes sociales
Ventas Alta Solicitud de referidos
Requerimientos Visita Inicial Critico Visita Experta, Asesor, pedir informacion

de uso, presupuesto (inferir monto
maximo), mantencién propia o la hara un
tercero, etc.

Tiempos de cotizacion Alta Software para cotizar
Seguimiento a cotizaciones Alta Software para seguimiento ventas
Ejecucion obra Critico Ajustarse a requerimientos, supervision

Asesor. Mostrar avance a cliente
(fotografias) y flexibilidad ante cambios.

Uso App Alta Ensefar uso en visita, pedir autorizaciéon
para etiquetar y arrobar.
Alimentar Base de datos Critico Interacciones durante el proceso

Tabla 16 Procesos Operacionales Criticos de Garden To Go

El ciclo operacional para sus servicios de Disefio y mantenciones de jardines y terrazas es
acotado y a pesar de que depende de aceptacion de cotizaciones de parte del cliente, se
estima plazo para prestaciones estandar de disefio de 5 dias y de 2 dias en caso de
mantenciones, excluyendo el proceso de decision por parte del cliente. Para disefio los
pagos son de 50% en efectivo al momento de aceptar la cotizacion y de 50% contra entrega
del trabajo final. En el caso de mantenciones se paga contra visita y trabajo efectuado. En
la medida que crezca el volumen de operaciones, existira mayor requerimiento de capital
de trabajo, por volumen y porque los plazos tenderan a ser mayores.

Los productos que adquiera e intermedia Garden To Go deberan cumplir con las
regulaciones vigentes, en especial con la resolucion del SAG 981/11 referentes a la garantia
de genuinidad, etiquetado y requisitos de calidad para arboles frutales. Garden To Go
adhiere a la estrategia de manejo sustentable de residuos sélidos urbanos de la Alianza
|
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Global por Alternativas a la incineracion Red de Biodigestores para América Latina y el
Caribe. Respecto al transporte utilizado es propio y las instalaciones de infraestructura es
parte del aporte de uno de los socios, ubicada en Nanco 7679, comuna de Las Condes, o
que le entrega proximidad con los clientes. Los proveedores principales de viveros e
invernaderos se encuentran en las afueras de Santiago en las comunas de Renca, Hospital,
Buin, Paine y Linderos. Esta contemplado para el tercer afio de operatoria el arriendo de
instalaciones mas amplias, que permitan satisfacer los requerimientos de almacenaje y
bodegaje, en la medida que aumente el nimero de operaciones. Respecto al stock de
insumos y materias primas, se mantendria un minimo. Para mitigar los efectos de no
mantener stock disponible, se mitigara con acuerdos con proveedores para entregas
rapidas. Lo anterior pasa por una necesidad, ya que existen limitaciones de espacio, en las
actuales instalaciones, pero también porque algunos productos son perecibles, algunos
tienen baja rotacién y en algunos casos, alto costo. Esto a fin de evitar costos innecesarios
de bodegaje, costo alternativo del dinero y costo de capital de trabajo que ello requiere. Lo
anterior, permitird mantener control de pérdidas, obsolescencia, mermas y robos. A su vez,
como el inventario seré bajo, buscando un ciclo de venta de corto plazo. En la medida que
aumenten las operaciones, se requerira, nuevas instalaciones contempladas para el tercer
afio de operatoria.

5.2 Flujo de operaciones

Se describen dos flujos de operaciones, que son los mas relevantes, el primero el Flujo de
Operaciones para Disefio, creacion de Jardines y Terrazas y el segundo de Mantenimiento
de Jardines y terrazas, los cuales se encuentra diagramados en los Anexos N.°© 24 y N.° 25,

5.3 Plan de Desarrollo e Implementacion

Las actividades que son necesarias con sus respectivos tiempos de ejecucion,
responsables y recursos involucrados para la implementacion, se detallan a continuacion.

Tarea a Desarrollar Responsable Inicio Fin Requisito  |Grado Avance
Inscripcion de dominio Socios oct-20 oct-21 ninguno 100,0%
Adecuar instalaciones actuales Socios nov-20 nov-20 ninguno 20,0%
Desarrollo Pagina Web - correos Socios nov-20 dic-20 1 25,0%
Desarrollo App movil Socios nov-20 dic-20 3 25,0%
Incorporacidén de Administrador Socios dic-20 dic-20 ninguno 80,0%
Compra de PC, escritorio, teléfonos Administrador dic-20 ene-21 5 0,0%
Contratacion honorarios Community manager Administrador dic-20 ene-21 5 0,0%
Contatacién Agencia de medios Administradar dic-20 ene-21 5 0,0%
Documentacion Procesos Administrador - Asesor Legal dic-20 ene-21 5-10 0,0%
Incorporacion Asesor principal Administrador dic-20 dic-20 7-8 30,0%
Desarrollo de procedimientos Administrador - Asesor Legal ene-21 mar-21 5-10 0,0%
Publicaciones en RRSS Agencia de medios nov-20 feb-21 8-11 0,0%
Landing page Agencia de medios nov-20 mar-21 8-11 0,0%
Compra de herramientas Asesor principal dic-20 dic-20 10 0,0%
Compra de insumos basicos Asesor principal dic-20 dic-20 10 0,0%
Costos Notaria Contratacion Jardineros Asesor principal dic-20 feb-21 10 0,0%
Costos notaria Asistente y Ejecutivo de ventas Administrador - Asesor Legal dic-20 dic-20 5 0,0%
Compra de overoles y uniforme Institucional Administrador - Asesor principal dic-20 ene-21 16 0,0%
Capacitacion a todo el personal Administrador - Asesor Legal dic-20 mar-21 15-16 0,0%
Transmisiones en vivo Redes Sociales (***) Asesor principal - Community M. dic-20 jun-21 15 0,0%
Iniciar Certificacion Procesos Iso 9000 Administrador - Asesor Legal dic-20 ago-21 19 0,0%

Tabla 17 Actividades a implementar durante el proyecto
Los servicios ofrecidos con fecha probable de lanzamiento se detallan en el anexo N°23.
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5.4 Dotacién

Si bien es cierto que cuando la Empresa crece, impacta a todos los estamentos de la
organizacién, en cuanto a la dotacion de Garden To Go, esta se ve afectada mayormente
por el aumento de Asesores y jardineros, que es la persona que debe realizar las labores
de disefio y mantenciones. En el siguiente cuadro se muestra la cantidad de proyectos de
disefio y creacion de jardines diarios que se requieren para cumplir con el presupuesto de
ventas, considerando 12 meses trabajados y 20 dias en el mes. La dotacién necesaria para
el quinquenio afios 2.021 al 2.025. La dotacion para el primer afio se adjunta en el Anexo
N.° 10.

Dotacion proyectada Quinquenio 2021 - 2025

Dotacion 2021 2022 2023 2024 2025

Administrador 1 1 1 1 1
Asesores Expertos 1 1 2 2 2
Jardineros 4 ] 7 8 10
Ejecutivo de Ventas 1 1 1 1 1
Asistente 1 1 1 1 1
Asesor legal(externo) 1 1 1 1 1
Comunity Manger (externo) 1 1 1 1 1
Agencia de medios (externo) 1 1 1 1 1
Totales 11 13 15 16 13

Tabla 18 Dotacion proyectada para el quinquenio 2.021 al 2.025

Las estimaciones consideran el plazo estimado necesario para disefio de jardines, utiliza 4
horas para el jardinero para casas y de 1 hora para el departamento. Para el caso de
mantenciones 3 horas en casa y 1 hora en departamento. Para el asesor en cambio, el
servicio de mantencion no requiere de su intervencion y disefio de 4 horas en casa y de 2
horas en departamentos.

VI Equipo del Proyecto

La Sociedad se constituira como Sociedad de Responsabilidad Limitada, la fecha de
constitucion sera el 31/08/2020, y el funcionamiento a partir del 01/01/2021. Se estima que,
al crecer el nUmero de operaciones, se debera evaluar incorporacion de nuevos socios que
aporten conocimientos para fortalecer la posicién competitiva de GTG.

6.1 Equipo Gestor

El equipo esta compuesto por sus tres duefios: El primero de ellos Jesus Villalba Abogado
Socio Gestor duefio del 40% de la propiedad, quien tiene una destacada trayectoria en
derecho laboral y comercial, actual candidato a MBA de la Universidad de Chile. Su rol en
la Empresa es asesorar en el manejo las relaciones laborales con el personal, contractual
con los clientes, supervisar el correcto cumplimiento de las normas medioambientales y de
tratamiento de residuos y desechos de Garden To Go. Se mantendra como Asesor externo.
El segundo de los socios es Mauricio Vega Flores es Socio Gestor Ingeniero Comercial de
la Universidad de Santiago de Chile con experiencia en Administracion y Finanzas en el
rubro bancario y comercial, quien también es duefio de un 40% de la propiedad. Es actual
candidato a MBA de la Universidad de Chile. Su rol en la Empresa es manejar la
administracion, funcionamiento operativo y comercial de Garden To Go. Finalmente, el
- - - - - - -~
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tercer socio es Raul Pradenas Ortiz, Arquitecto Paisajista de la Universidad Central, tiene
una trayectoria de 20 afios en los cuales desarrollé su labor de paisajista de interior en
Empresas de Espafia y Portugal de reconocido prestigio, quien es duefio del 20% de la
propiedad. Se incorpora como socio Gestor a cargo de la Asesoria experta, a cargo de la
relacion con los clientes, del disefio de las soluciones y a cargo de los jardineros. Las
decisiones se toman por unanimidad y en caso de no acuerdo, por votacién de sus tres
socios, lo cual no es delegable a terceros.

6.2 Estructura Organizacional

La estructura organizacional se adjunta a continuacion:

Community Agenciade
Manager medios
Asesor legal
[— ]
Asesor
Experto

|

Imagen N. 2 5 Estructura organizacional

Ejecutivo
ventas

Asistente

El Administrador de la Empresa tendra a cargo al Ejecutivo de ventas y al Asistente. Con el
primero interactla ejecutando la estrategia y los planes de venta de Garden To Go,
buscando nuevos clientes y reteniendo a los actuales. Con el asistente interactia en la
gestién de compras de materiales y productos, que permitan un adecuado abastecimiento
del negocio. Por otra parte, recibe desde el Staff de Agencia de medios, los insumos
necesarios para planificar e implementar la estrategia de comercializacién y promocion de
ventas de los servicios, la busqueda de alianzas, de socios estratégicos y dirigir la oferta de
valor a los segmentos de clientes seleccionados.

El Community Manager a su vez le permite generar las estrategias adecuadas con
los segmentos de clientes, comunicar la propuesta de valor y ejercer un adecuado
relacionamiento con la comunidad en general para dar a conocer la Empresa, sus servicios
y productos, posicionandola adecuadamente en los segmentos seleccionados. A su vez,
desde el Staff legal, le permite implementar los desafios que le imponen las normas
actuales, prevenir y anticiparse adecuadamente ante un posible conflicto legal.

Finalmente, la interaccion del Administrador con el Asesor experto les permite
alinear posibles desviaciones de los servicios con las necesidades de los clientes, revisar

el proceso, posibles fallas y la implementacion de correcciones adecuadas, de tal forma de
-
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crear un circulo virtuoso en el menor tiempo posible. En el Anexo N.° 13y 14 se indican las
descripciones de cargo para jardinero y Asesor experto, con sus principales
responsabilidades para cada cargo.

6.3 Incentivos y Compensaciones

Los incentivos ofrecidos a los integrantes del equipo variardn de acuerdo con la
responsabilidad de cada uno de ellos, estos seran definidos con periodicidad, seran
flexibles, ya que deben alinearse con los objetivos de Garden To Go. En un principio se
definen objetivos cuatrimestrales para el primer afio y estan relacionados al crecimiento de
clientes esperados. Los montos de las rentas y el sistema de incentivos con lo cual se inician
las operaciones para el primer afo, se adjunta en el Anexo N.° 15. Respecto a las rentas
brutas para el primer afio, estas se reajustan un 3% anual. El Asesor legal mantiene contrato
a honorario, ya que no es dedicacion a tiempo completo.

Cargos y Remuneraciones

Dotacion Renta Bruta Fija Renta Variable
Administrador 51.200.000 3 rentas anuales [*)
Asesor Experto 51.200.000 3 rentas anuales (*)
Jardineros 5600.000 5in
Ejecutivo de Ventas S700.000 3 rentas anuales (*)
Asistente 5600.000 Sin

Asesor Legal Externo S600.000 5in

Tabla 19 Cargos y Remuneraciones Brutas Garden To Go

VIl Plan Financiero
7.1 Supuestos Utilizados

Los supuestos utilizados para la confeccion del Plan Financiero son los siguientes:

N.° | Supuesto Justificacion

1 Horizonte del Proyecto 5 afios Se espera venta del proyecto al 5° afio

2 Los costos de personal se reajustan | Se estima 3% inflaciébn anual neta meta.

anualmente en un 3% Bonos cuatrimestrales se pagan al mes

siguiente al mes siguiente de ser
devengados.

3 Gastos de Marketing Inversiones iniciales RRSS. Se efectian
también Spot publicitarios en radio

4 Arriendo al 3° afio de instalaciones Para dar respuesta a demanda

5 Depreciaciones a 5 afios Maquinarias, herramientas,
instalaciones, hardware y Software

6 Depreciacién a 10 afios Vehiculos

7 Valor Residual Método de depreciacién de la suma de
digitos anuales

8 Amortizaciones a 5 afos Para activos intangibles de hardware y
Software
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9 Ventas al contado Los pagos se efectlan contra entrega del
servicio por transferencia, dado que son
servicios que se entregan a personas
naturales y dentro del mismo dia de
ejecucion. No obstante, se considerara
10% pago con cheque.

10 | Retiro de ganancias No hay retiros de parte de los socios. Las
ganancias se capitalizan

11 | GTG acoge Art 14 letra D Propyme Tasa impuesto 25% ventas < M UF25

12 | Los precios no sufren reajustes los dos | Solo para efectos de determinacién de
primeros afos. A partir del tercer afio | flujos

un 3% anual
13 | Costos Estimados para servicio y | Se adjunta tabla de costos variables. Se

productos considera reajustes de valore del 3%
anual por IPC.
14 | Plazo de compras Se estiman pagos a proveedores a 30
dias.
15 | IPC Se espera IPC de 3% durante los 5 afios
de vida del proyecto
16 | Impuesto a larenta Impuesto a las utilidades del 25%, no

sufre variaciones dentro de los 5 afios de
vida del proyecto
17 | Impuesto Valor Agregado Impuesto Valor Agregado del 19%, no
sufre variaciones dentro de los 5 afios de
vida del proyecto
18 | Provisiones y Retenciones Incluye retencibn el 10,75% de

honorarios Asesor legal
Tabla 20 Supuestos utilizados

7.2 Estimacion de Ingresos proyectados y costos variables

La estimacion de los ingresos para el primer afio de operaciones se detalla en Anexo N.° 8
en la demanda de mercado. Por su parte los ingresos para los cinco afios del proyecto se
detallan a continuacién y se encuentran en base a la demanda proyectada, indicada en el
capitulo 4.7 de este documento:

Comuna Total 2021 | Total 2022 | Total 2023 | Total 2024 | Total 2025
Las Condes B8.504 138.201 185 548 229174 294 776
Vitacura 51.924 42 543 56904 70.056 90110
Lo Barnechea 29725 f8.438 77633 94 788 121.923
Providencia 32.935 58.935 80.104 99.970 128.585
Totales 183.090 298.116 400.090 493.989 635.395

Tabla 21 Ingresos proyectados. Fuente elaboracion propia

Estos ingresos se fundamentan en los valores promedios de prestaciones a realizar por
ambos servicios, por el de mantenciones y el de disefio. Para el primer servicio en nimero
de prestaciones con respectivo precio promedio sera el siguiente:
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Precio M$35 M3$35 M$36,05 M$37,13 M$38,25
Comuna Total 2021 | Total 2022 | Total 2023 | Total 2024 | Total 2025
Las Condes 291 1.379 2128 2920 3.756
Vitacura 184 404 624 856 1.101
Lo Barnechea 179 497 T6a 1.063 1.364
Providencia 275 679 1.048 1.437 1.849
Totales 930 2.959 4.567 6.266 8.060

Tabla 22 N.° de prestaciones y precios promedio para mantenciones. Fuente elaboracion propia

Con lo anterior, los ingresos proyectados para mantenciones de jardines es el siguiente:

Comuna Total 2021 | Total 2022 | Total 2023 | Total 2024 |Total 2025
Las Condes 10,185 48.257 74.485 102.193 131,446
Vitacura 6475 14.144 21838 29963 38.535
Lo Barnechea 6265 17.403 26863 36855 47 406
Providencia 9.625 23.754 36.663 50.302 64701
Totales 32.550 103.558 159.649 219.114 282.092

Tabla 23 Ingresos proyectados para el Servicio de mantenciones. Fuente elaboracion propia

Para el segundo servicio de disefio y creacién de jardines en cambio, las proyecciones de
las cantidades de servicios a prestar son las siguientes:

Precio M$300 M$300 M$309 M$318,27 | M$327,82
Comuna Total 2021 | Total 2022 | Total 2023 | Total 2024 |Total 2025

Las Condes 194 300 370 423 544

Vitacura 152 95 117 134 172

Lo Barnechea Ta 137 169 193 248

Providencia 7a "7 145 166 213

Totales 502 649 801 916 1.178

Tabla 24 N.° de prestaciones y precios promedio para Disefio de Jardines. Fuente elaboracion propia

Los ingresos a su vez seran los que se detallan a continuacion:

Precio M$300 M$300 M$309 M$318,27 | M$327,82
Comuna Total 2021 | Total 2022 | Total 2023 | Total 2024 |Total 2025
Las Condes 58.320 89.944 111.063 1269582 163.330
Vitacura 45 450 28.398 35067 40.093 1671
Lo Barnechea 23460 41.034 50670 57933 74817
Providencia 23310 35181 43441 49 G668 £3.884
Totales 150.540 194.557 240.241 274,676 353.303

Tabla 25 Ingresos proyectados para el Servicio de Disefio. Fuente elaboracion propia
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Costos variables

El valor de los costos variables unitarios para los servicios de disefio y de mantenciones,
Bajo la referencia de precios de Homecenter Sodimac al dia 17/08/2020, es el siguiente:

Items de costos valor unidad | Uso Disefio | Costo Unitario Disefo| Uso mantenciones | Costo un Mantenciones
Tierra de hoja Armony 1.000 Litros 582.690 0,2 516.538 0,005 S413
Fertilizantes Plantas litro $3.390 1 $3.390 0,1 5339
Insecticidas y Funguicidas Ergo litro 84,720 1 54,720 0,1 872

Semillas prado 1 kg $11.990 2 $23.980 ] S0

Humus Anasac 3 Kg 54,190 1 $4.190 0,05 5210

Otros Materiales menores 350,000 0,5 525,000 0,05 52.500

Costos variables Unitarios $77.818 $3.034

Tabla 26 Costos variables para servicios GTG Fuente elaboracion propia

Por lo anterior, dada la demanda determinada para cada servicio los costos variables totales
para los afios 2.021 al 2.025 serian los siguientes:

Costos variables totales Servicios Ao 2021 Aiio 2022 Ao 2023 Aiio 2024 Afio 2025
Tierra de hoja Armony 1.000 litros 48.686.166 £12.313.886 $16.054.715 $19.381.334 425.673.468
Fertilizantes plantas 1 litro $2.017.050 £3.299.307 $4.523.256 45.714.322 £7.569.902
Insecticidas y Funguicidas Ergo litro $2.808.400 $4,593.726 56.297.867 $7.956.224 $10.539.805
Semillas prado 1 kg $12.037.960 | $16.029.911 $20.377.746 $24.002,492 $31.793.863
Humus Anasac 3 Kg $2.298.680 $3.440.921 44.578.059 45.631.806 $7.460.345
Otros Materiales menores $14.375.000 | $24.331.175 $33.357.348 $42.141.017 455.825.237
Totales Reajustados Ao a Afio $42.723.256 $64.008.926 $85.188.003 $104.827.104 $138.862.625

Tabla 27 Costos variables Totales. Fuente elaboracion propia

El detalle de los costos variables para cada afio y por cada servicio, se adjuntan en Anexo

N.° 9.

7.3 Plan de Inversiones

El plan de inversiones inicial requerida es la siguiente:

Detalle de Inversion Miles de % Monto
Vehiculos 57.950
Herramientas 54.407
Elementos Oficina; PC e Impresora 53.530
Certificacion de procesos Iso 9000 52.876
Desarrollo Pagina Web 5575

Desarrollo APE Movil 52.876
Totales 522,254

Tabla 28. Plan de Inversiones inicial Elaboracion propia
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El plan de inversiones para la vida del proyecto se indica a continuacion:

Detalle de Inversion Miles de § Monto 2.0 2.022 2.023 2.024 2.025
Vehiculos $7.990 %0 $8.477 50 $8.992 50
Herramientas 54,407 50 50 54,815 S0 S0
Elementos Oficina; PC e Impresora 53.530 50 50 53.857 S0 50
Certificacion de procesos Iso 3000 $2.876 $1.526 $2.288 51.618 50
Desarrollo Pdgina Web 8575 5148 5305 5314 5323 5333
Desarrollo APP Mavil 52,876 5444 51.220 5471 5971 5500
Totales $22.254 $502 $11.528 $11.745 $11.904 4833

Tabla 29 Plan de Inversiones del proyecto. Fuente elaboracion propia

En el Anexo N°11 se detalla las inversiones totales del proyecto.

7.4 Estados de Resultados Proyectados

Proyecciones de Estados de resultados para el primer afio 2.021, se encuentran adjuntos
en Anexo N.° 19. La proyeccion de los Estados de Resultados para el proyecto, dada la
demanda determinada, dado los ingresos estimados se indican a continuacion:

Estados de Resultados Proyectados M$
Items 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos por venta S183.090 | 5298.116 | S400.090 | 5493.989 | 5635.395
Costo de ventas
Costo por insumos 542,723 564.009 585.189 | 5104.827 | 5138.863
Gastos Traslados Jardineros 52.165 53.471 53.575 54,999 55.149
Bono cumplimiento y Captacion 59,300 59.579 513.685 514.096 514.519
Resultado Bruto $128.002 | $221.057 | $207.641 | %$370.067 | 5476.264
Gasto de Administracion y ventas 589.700 | 5105.927 | 5134.105 | 5143.816 | 5160.822
Honorarios 57.200 57.416 57.638 57.268 58.104
Gastos de Marketing y Publicidad 526.600 525.848 558.595 562.368 529.311
Gastos Generales 57.046 58.102 58.046 510.370 510.057
Resultado Operacional -$1.644 $73.764 $80.257 | $145.645 | 5268.570
Depreciacion 55.309 57.072 58.220 59,035 56.253
Amortizacion 5692 5997 51.304 51.596 51.679
Utilidad Antes de Impuesto -47.645 465.605 570.733 $135.014 | $260.638
Impuesto 25% 58.779 519.933 533.754 565.160
Utilidad / Resultado del Ejercicio -4$7.645 456.016 450800 | $101.261 | $195.479

Tabla 30 Estado de Resultados afios 2.021-2.025 Fuente elaboracién propia
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7.5 Inversion en Capital de Trabajo

La Inversibn en capital de trabajo necesaria para cubrir el déficit operacional es de
M$14.612, con lo cual, a partir del sexto mes, comienza a disminuir.

Deficit Operacional Afio 2.021

Items

ene-21 feb-21 mar-21 abr-21

may-21 jun-21

Ingresos por venta

$7.320 S8.750 $10.020 $11.470

$12.580 514.525

Costo por venta

51.698 51.994 52.283 52.602

52.859 53.346

Gastos de Adm y ventas 510.628 510.628 510.628 510.628 510.804 510.804
Resultado Operacional -55.006 -53.872 -4$2.801 -$1.760 -51.083 5375
Resultado Operacional Acumulado -55.006 58,878 -$11.769 | -513.520 | -514.612 | -$14.237

Deficit Operacional Ao 2.021

Tabla 31 Déficit operacional Primer Semestre del 2.021. Fuente elaboracién propia

ltems jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21
Ingresos por venta $15.990 | S18.130 $19.400 519.810 $20.500 524,595
Costo por venta 53.754 54,229 54,548 54.642 54.821 55.868

Gastos de Adm y ventas $10.804 | S10.804 $11.204 511.204

$11.204 $11.204

Resultado Operacional

$1.432 $3.097 $3.648 $3.964

$4.475 $7.523

Resultado Operacional Acumulado -512.805 | -59.708 -56.060 -52.096

$2.379 59.902

Tabla 32 Déficit operacional Segundo Semestre del 2.021. Fuente elaboracion propia

7.6 Calculo de latasa de descuento del proyecto

Para efectuar el calculo de la tasa de descuento se utiliza la formula de CAPM, donde:

(3 E (Ri) = Rf + Bi x [ E (Rm) - Rf]

(3 E (Ri) = Rf + Bi x [ E {Rm) - Rf] + PPL + PRSU

'[3] E (Ri) Tasa de descuento a 5 afios 15,43%

'[4] Rf Tasa libre de Riesgo 1,48%

'{5] Bi Beta Patrimonial sin deuda 1,27%

'[E] E (Rm) - Rf Premio por Riesgo de Mercado 6,26%

'[?] PPL Premio por Liguidez A%

'{8] PRSU Premio por Riesgo de Start Up 2%
Motas

1) Modelo capm

'[2] Fdrmula de Tasa de descuento (Finanzas Corporativas, Carlos Magqueira)

'{3] Resultado de Tasa de descuento

'[4] Considera BCP 5 afios, fecha de obtencidon del 17/08/2020
https://si3.becentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP TASA INTERES/MMN TASA INTERES 09/TMS 15/T311

'{5] Betas por sector US Enviromental and waste services (Enero 2020)
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html

'[E] Country default Spreads and Risk Premiums (Enero 2020} Chile
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/Mew Home Page/datafile/ctryprem.html

'['.-'] Planes de Megocio Universidad de Chile

'i_'S] Planes de Negocio Universidad de Chile

Tabla 33 Célculo de la tasa de descuento del proyecto. Fuente Elaboracion propia.
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7.6.1 Calculo de latasa de descuento del proyecto con ultimo flujo a perpetuidad

(&) E (Ri) =Rf + Bi x [ E (Rm) - Rf]

2 E (Ri) = Rf + Bi x [ E (Rm) - Rf] + PPL + PRSU

'[3] E (Ri) Tasa de descuento 17,21%

r[d] Rf Tasa libre de Riesgo 3,26%

r|:5] Bi Beta Patrimonial sin deuda 1,27%

1:5] E(Rm) - Rf Premio por Riesgo de Mercado 6,26%

'i:?] PPL Premio por Liguidez 4%

'{s] PRSU Premio por Riesgo de Start Up 2%
Motas

1) Modelo CAPM

'[2] Farmula de Tasa de descuento (Finanzas Corporativas, Carlos Magqueira)

r[?p] Resultado de Tasa de descuento

r[d] Considera BCU a 30 afios, fecha de obtencién del 17/08/2020. Para convertir tasa en UF a pesos
se utiliza supuesto de inflacidn esperada del 3%, rango meta de Banco Central
https://sid.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP TASA INTERES/MN TASA INTERES 09/TMS 16/T312

'[5] Betas por sector US Enviromental and waste services (Enero 2020)
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html

1:5] Country default Spreads and Risk Premiums (Enero 2020) Chile

http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/ctryprem.html

Planes de Negocio Universidad de Chile
Planes de Negocio Universidad de Chile

Tabla 34 Célculo de la tasa de descuento ultimo flujo perpetuo del proyecto. Fuente Elaboracion propia.

7.7 Flujo de Caja

En la evaluacion del proyecto sin considerar los efectos del apalancamiento, el proyecto
crea valor de M$206.399 alcanzando una tasa de reinversion de sus flujos de un 66%, un
periodo de recupero de 2,1 afios, con un retorno sobre la inversién de 559%:

Flujo de Caja en M$% Inversion Afo 2.021 |Afo 2.022 |Afo 2.023 |Afo 2.024 |Afo 2.025
Utilidad/Pérdida del Ejercicio -$7.645 $56.916 $59.800 $101.261 $195.479
.+ Depreciacion 55.309 57.072 58.220 59.035 56.253
.- Inversion Activos -522.254 -5592 -511.528 -511.745 -511.904 -5833
. - Inversidn Capital de Trabajo -514.612

.+ Devolucion de Capital de Trabajo $14.612
. +Venta de Activos 518.958
Flujo de Caja -%$36.866 -5$2.028 $52.460 $56.275 $08.392 $234.469
Flujo de Caja con tasa de descuento -5$36.866 -$2.537 $39.372 $36.590 $55.422 $114.417
VAN M$ $206.399 [Tasa 15,43%)|
TIR 66%

PAYBACK 2,10

Inversion Total / Promedio Flujos

Tabla 35 Flujos de Caja. Fuente elaboracion propia
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7.8 Determinacion de evaluacion con flujo de caja perpetuo

En la determinacion del flujo perpetuo los resultados del proyecto son de MM$855
alcanzando una tasa de reinversion de sus flujos de un 105%, un periodo de recupero de
2,1 afios. La tasa de descuento es mayor, por el uso de la tasa libre de riesgo de BCU a 30
afios anualizada (3,26%), lo que la hace mas exigente, pero calculado a un flujo perpetuo:

Flujo de Caja en M$% Inversion Afo 2.021 |Afo 2.022 |Afo 2.023 |Afo 2.024 |Afo 2.025
Utilidad/Pérdida del Ejercicio -$7.645 $56.916 $59.800 $101.261 $195.479
.+ Depreciacion $5.309 57.072 58.220 59.035 $6.253
.- Inversion Activos -522.254 -5592 -511.528 -511.745 -511.904 -5833
. - Inversidn Capital de Trabajo -514.612

.+ Flujos a Perpetuidad $1.487.085
Flujo de Caja -%$36.866 -5$2.028 $52.460 $56.275 $08.392| %$1.687.984
Flujo de Caja con tasa de descuento -5$36.866 -4$2.537 $39.372 $36.590 $55.422 $763.036
VAN M$ $855.017 [Tasa | 17,21%]
TIR 105%

PAYBACK 2,10

Inversion Total / Promedio Flujos

Tabla 36 Flujo de Caja con ultimo flujo de caja perpetuo. Fuente elaboracién propia

7.9 Capital Requerido

El Capital requerido para iniciar la puesta en marcha de Garden To Go, requiere aporte de
terceros, por lo que se pide a un inversionista que financie el 55% de la inversion inicial y el
45% restante, sera sumido por los socios.

Inversion requerida Monto M$

. - Inversién Activos $22.254
. - Inversidn Capital de Trabajo $14.612
Monto Requerido $36.866
Aporte Inversionista $20.276
Aporte Socio 1 $6.636
Aporte Socio 2 $6.636
Aporte Socio 3 $3.318
Flujo de Caja $36.866

Tabla N. 2 37 Capital Requerido Elaboracién propia
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7.10 Balance Proyectado para el proyecto:

El balance proyectado para los activos durante la vida del proyecto, se indica

continuacion:

Balances Proy

ectados (Miles de Pesos) Afos 2.021 1 2.025

Items 2021 2022 2023 2024 2025
Caja 55.607 563.469 5121.831 5227.693 5440.716
Cuenta por Cobrar 5811 56.360 513.172 524,509 SAR8.446
Impuestos

Total Activoe Circulante 56.418 560,820 $135.003 $252.202 5480.162
Software, Pagina Web 5651 5453 51.033 51.190 51.324
Certificacion I1so 9000 54,114 55.292 56.912 56.081 55.250
Aplicacion movil 52.988 53.755 53.725 54.098 53.949
Total Activos No Circulante %7.753 40,500 $11.670 $11.360 %10.523
Vehiculos 57.990 516.467 516.467 525.459 525.459
Herramientas 54.407 54,407 58.877 58.877 58.877
Computadores 53.530 53.530 57.378 57.378 57.378
Depreciacion Acumulada -55.309 -512.382 -520.600 -529.635 -535.8288
Total Activo Fijo $10.618 $12.022 $12.121 $12.079 45.825
Total Activos $24.780 $01.351 $158.704 $275.650 4505.511

Tabla 38 Balances Proyectados Activos. Fuente elaboracién propia

El balance respecto a los pasivos del proyecto y su proyeccion:

Balances Proyectados (Miles de Pesos) Afios 2.021 1 2.025

Pasivos 2021 2022 2023 2024 2025
Cuentas por pagar 53.560 54.334 §7.099 58.736 511.572
Provisiones y Retenciones 53.874 53.967 55.336 55.473 55.614
Impuestos por Pagar 516.424 519.934 533.754 565.159
Total Pasivos Circulante $7.434 424,725 $32.368 447,062 482,345
Total Pasivos no circulante S0 50 50 50 50
Total Pasivos $7.434 424,725 $32.368 %47.062 482,345
Capital Pagado 525.000 525.000 525.000 525.000 525.000
Utilidad/ Pérdida Acumulada -57.645 541.626 5101.426 5202.687
Utilidad / Pérdida Ejercicio -57.645 549,271 559,800 5101.261 5195.479
Retiros

Total Patrimonio $17.355 466.626 $126.426 $227.687 $423.166
Total Pasivos y Patrimonio $24.780 %01.351 %158.704 $275.649 4505.511

Tabla 39 Balances Proyectados Pasivos. Fuente elaboracién propia

El Balance mensual para el primer afio se adjunta en el Anexo N.° 19.
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7.11 Principales Ratios Financieros

Se adjunta las principales ratios financieros, donde se observan ventas crecientes en el
desarrollo del proyecto, donde se refleja una fuerte utilidad sobre las ventas, dado a que,
por la naturaleza del negocio, el principal insumo es el trabajo y creatividad de los
integrantes.

Ratios Afo 2.021 Afio 2.022 | Afe 2.023 | Anc 2.024 | Ano 2.025
Ingresos Operacionales $183 090 $298 116 $400.090 $493 989 $635 395
Ebitda -51 644 $73.764 $89 257 $145 645 $268.570
Variacion ventas % 0,0% 162.8% 134.2% 123 5% 128 6%
Utilidad Brutal ventas 70.4% 74.2% 74.4% 74.9% 75.1%
Utilidad Operacional / ventas -0,9% 24 7% 22,3% 29,5% 42 3%
Utilidad Neta/ ventas 42% 19.1% 14 9% 20.5% 30.8%
Utilidad Neta/ Patrimonio (ROE) 73,8% 110,2% 66,8% 45.9% 47.0%
Utiidad Neta/Activos Totales (ROA) | -22.7% 58.1% 35,8% 35 6% 38.0%
Razon Corriente 70.7% 225 3% 340.7% 445 5% 538 6%

Tabla 40 Principales ratios financieros Garden To Go Fuente elaboracion propia

7.12.1.- Analisis de Sensibilidad respecto al volumen de ventas

Las ventas esperadas deben bajar un 21% sobre las proyecciones, para que el negocio
destruya valor, tenga VAN negativo y no sea rentable ejecutarlo.

Variacion Venta | Inversion M$% 2021 2022 2023 2024 2025 VAN TIR
0% $36.866 $183.090 | $298.116 | $400.090 | $493.989 | $635.395 $200.661 &64,0%
5% $36.866 $173.396 | $283.210 | $380.085 | $469.290 | $603.625 $152.523 48,0%
10% $36.866 5164781 5268.304 3360.081 5444.590 5571.856 5104.385 32,0%
15% $36.866 $155.627 | $253.399 | $340.077 | $419.891 | $540.086 $56.248 17,0%
20% 536.866 5146.472 $238.493 5320.072 $395.191 5508.316 519.736 6,0%
21% 536.866 5144.641 5235.512 5316.071 $390.251 5501.962 -51.519 0,0%

Tabla 41 Andlisis de sensibilidad respecto a volumen de ventas. Fuente elaboracion propia
7.12.2.- Analisis de Sensibilidad respecto al aumento de costos
Respecto a los cotos variables, estos pueden tener alza de hasta un 95% para que siga

creando riqueza. A contar de aumentos de costo sobre el 96% el proyecto no se hace
rentable ejecutarlo.

Variacion Costos| Inversion M5 2021 2022 2023 2024 2025 VAN TIR
0% 536.866 542.723 564.009 585.189 5104.827 $138.863 5200.661 64,0%
25% 536.866 553.404 580.011 5106.486 5131.034 5173.579 5148.238 46,0%
50% 436.866 $64.085 $96.014 $127.784 | $157.241 | $208.295 495.814 29,0%
70% 536.866 5$72.629 5$108.815 5144.821 5178.206 $236.067 853.877 16,0%
80% 435.866 $76.901 | $115.216 | $153.340 | $188.689 | $249.953 $32.420 10,0%
90% 436.866 $81.174 | $121.617 | $161.859 | $199.171 | $263.840 $11.938 4,0%
95% 536.866 583.310 5124.818 5166.119 5204.413 5270.783 51.294 0,4%
96% 436.866 $83.737 | $125.458 | $166.970 | $205.461 | $272.171 4643 -0,2%

Tabla 42 Andlisis de sensibilidad respecto a aumento de costos variables. Fuente elaboracion propia
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VIl Riesgos Criticos

Los riesgos criticos que pueden poner en peligro la viabilidad del negocio se describen a
continuacion en la siguiente tabla:

Tipo de Riesgo Origen Mitigacion

No conseguir financiamiento Interno Iniciar operaciones en menor escala,
plan de escalamiento  menos
ambicioso.

Riesgos no alcanzar volumen de | Interno Estudiar macrosegmento de terraza

ventas vertical poco desarrollado.

No posicionar App en Mercado Interno A.- Explorar la APP en otros servicios

similares, asociados a prestaciones
para el hogar. B.- Evaluar vender la

APP.
Crecimiento explosivo que no | Interno BlUsqueda de socio relevante crecer
permita satisfacer demanda juntos. Ej. Viveros las Waltatas tiene
capacidades y recursos

complementarios.

Ingreso otro competidor relevante o | Externo | Buscar alianza para competir en mejor
reaccion agresiva posicion, buscar alianza. Con Viveros
las Waltatas se consigue integrase
ademas hacia atras.

Que alianza con proveedor fracase | Externo | Buscar segundo proveedor relevante,
gue cumpla con los requisitos de ser

invernadero.
Que evaluacibn de servicios | Externo | Suspender convenio, desarrollar
asociados sea baja servicio interno en la Empresa, como

nueva linea de negocios y reaperturar
desarrollada la competencia.

No capturar excedente del | Interno Crear linea de productos y servicios de
comprador atencion exclusiva.

Problemas de abastecimiento de los | Interno a) Buscar segundo proveedor B)
productos evaluar integrarse vertical hacia atras

Se alargue la pandemia y sus | Externo | Iniciar operaciones con servicios
efectos relacionados de gasfiteria, albafiileria,
pintura. Electricidad. Se podria probar
APP con clientes.

Se alarga el estallido social Externo | Iniciar operaciones con servicios
relacionados de gasfiteria, albafileria,
pintura. Electricidad. Se podria probar
APP con clientes.

Actividad econémica siga cayendo | Externo | Iniciar operaciones con servicios
relacionados de gasfiteria, albafileria,
pintura. Electricidad. Se podria probar
APP con clientes.
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plazos estipulados

Termine relacion con proveedor de | Interno a) Buscar desarrollador de prototipos.
APP y web B) inscribir APP e idea.
No alcanzar la demanda en los | Interno Explorar segmentos de mayor valor,

ej. terrazas vertical. Tiene menor N,
pero mayor valor percibido por el
cliente.

IX Propuesta Inversionista

Tabla N.° 43 Riesgos criticos del proyecto. Fuente elaboracion propia

Debe contener la estrategia de financiamiento del proyecto y la Oferta para el inversionista:
Cuanto se necesita y que se ofrece a cambio.

Se detalla la inversion requerida de MM$36,866 para iniciar operaciones: De este capital
inicial se pide financiar el 55% a inversores en tres fases contempladas para el primer afio,
por lo que el total de financiamiento es de M$20.276 en tres fases:

Inversién Monto % de Total | Plazo

| Fase M$10.138 50% Al iniciar operaciones, que financia Capital de
trabajo por los primeros 3 meses

Il Fase M$5.069 25% Al mes 4° para financiar capital de trabajo
meses 4 al 6

Il Fase M$5.069 25% Al mes 7° para financiar déficit de capital de
trabajo de los restantes meses del afio

Totales M$20.276 100% 1 afio en 3 etapas

Tabla 44 Monto solicitado a inversionistas y sus fases

Se ofrece participacién en sociedad del 16% por financiamiento, quedando la nueva
propiedad como sigue:

Aportante Participacién Actual Participacién propuesta
Socio Jesus Villalba 40% 32%
Socio Mauricio Vega 40% 32%
Socio XX 20% 20%
Inversor 0% 16%

Tabla 45 Oferta a Inversionista Fuente elaboracién propia
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X Conclusiones

Logrando constituirse como la economia mas robusta de Latam en Términos de PIB per
capita, Chile se ha convertido en un lugar propicio que acoge las nuevas tendencias de
consumo, por su apertura a los mercados del mundo. Por otra parte, cada vez mas, el
consumidor incluye en su lista de "necesidades”, servicios que antes el consumidor no
hubiese estado dispuesto a pagar por €l. El Delivery, las compras por parte de terceros, el
canal digital como medio masivo de compras, incluso productos que, hasta hace poco, no
hubiesen sido pensable comercializar por internet, como lo son las frutas y verduras, hoy si
se pueden efectuar y constituirse ya no en un canal incipiente, si no que capturando un
porcentaje importante de los canales tradicionales. Esto es posible, porque existe la
necesidad y una demanda para ello.

Existen aln servicios que hoy dia se entregan por oficio, tradicion o costumbre, con
un grado medio de satisfaccion o donde al menos existen brechas de insatisfaccién por
parte de los clientes y usuarios. La Jardineria es uno de estos sectores. Es por esta razon
gue Garden To Go, viene a aportar en la profesionalizacion de los servicios entregados para
clientes que necesitan hermoseamiento y mejoras en sus jardines, donde los clientes 0 no
tienen tiempo para atenderlos, o prefieren invertir su tiempo en otras tareas que le reportan
mayores satisfacciones y también por la necesidad de hermosear sus espacios, dejando
las labores de disefios o pequefios “grandes” cambios del hogar, en manos de personal
experto a un costo razonable. De acuerdo con la investigacion de mercado realizada, se
detectaron necesidades insatisfechas en la entrega de servicio de los actuales prestadores
de servicios.

La propuesta de valor para Garden To Go, entregar una experiencia diferenciadora
con respecto a la actual oferta en la creaciéon y disefio de jardines. Incorpora al cliente
activamente como parte de la soluciébn de disefio y en la toma de decisiones a las
alternativas propuestas. Posteriormente, ofrece tres alternativas de solucion al cliente,
respaldadas en la experiencia internacional de uno de sus socios, en una aplicacion movil,
a través de la cual se entregan consejos personalizados para su jardin, existe registro
fotografico con la evolucién de su jardin, sirve de agendamiento de visitas, para cotizar y
para comprar productos y servicios.

El proyecto considera una inversion inicial de M$36.866, con un tiempo estimado de
retorno de la inversién de un afio y medio aproximado. Se pide a los inversionistas aportes
de MM$20.276 en tres fases dentro del primer afio de operatoria.

Garden To Go mantiene una estructura liviana para una rapida toma de decisiones,
no necesita para operar grandes inversiones en activo fijo, ya que su principal activo esta
en el conocimiento del negocio, en la preparacion constante de su personal y en una
retroalimentacién constante de parte de sus clientes, la que se nutre con evaluaciones y
encuestas a través de su App y presenciales cuando se termina el servicio. De esta forma,
las inversiones iniciales en activos fijos e intangibles ascienden a M$22.254. En el plazo del
proyecto no habra retiro de ganancias, ya que se reinvertiran los flujos en la misma
Empresa. Con una tasa de evaluacion de 15,43%, se obtuvo un VAN de M$206.399 con
una TIR de 66%, que es la tasa a la cual se invertirian los flujos del proyecto.

Como conclusion se recomienda invertir en el proyecto que permite una inversion
baja, por etapas, con un porcentaje sobre la propiedad de esta que permitira participar de
sus utilidades y de la participacion sobre la Empresa.
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D.2.- Factores de éxito en industria de jardineria
https://www.youtube.com/watch?v=rZmfswNAK E

D.3.- Jardines verticales: tipos e ideas
https://emotions.cl/blog/jardineria-vertical-tipos-e-ideas-de-jardines-verticales/
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D.4.- Jardines en terrazas
https://www.plataformaarquitectura.cl/cl/02-72263/en-detalle-techos-verdes

D.5.- Cajas Gruneo
https://www.paiscircular.cl/empresa-e-innovacion/gruneo-jardineria-ecologica-en-casa-en-
tiempos-de-coronavirus/

D.6.- Estrategia sustentable para el manejo de residuos solidos:
https://alianzabasuracero.cl/ejes-estrateqicos/

D.7.- Cursos y talleres de jardineria
https://www.estudiopaisaje.com/capacitacion.php

E.- Respecto a la Legislacién Actual, se indago en los sitios que se indican en este
punto

E.1.- Modificacién a ordenanza general de urbanismo y construccion
https://www.publimetro.cl/cl/noticias/2019/01/22/techos-verdes-tendencia.html

E.2.- Proyecto de Ley reciclajes
https://www.camara.cl/legislacion/ProyectosDeLey/tramitacion.aspx?prmID=13275&prmB
OLETIN=12738-06

F.- Respecto a la competencia, el material bibliografico se indica en el siguiente
punto:

F.1.- Competidores Empresas de Paisajismo, disefio y mantencién de jardines:
SJ Turf Pagina web: https://www.sjturf.cl/index.php/proyectos-realizados

F.2.- Phoenix paisajismo: http://www.phoenixpaisajismo.cl/

F.3.- Bachler paisajismo: https://www.bachlerpaisajismo.com/

F.4.- Natural Green: https://www.naturalgreen.cl/clientes.html

F.5.- Darrigrandi & Simunovic: www.eljardinero.cl

F.6.- Teresa Moller: http://teresamoller.cl/works/?lang=es

F.7.- Pehuén Areas Verdes: https://www.pehuenareasverdes.cl/clientes

F.8.- Jardines Verticales: http://www.jardinesverticales.cl/

F.9.- Paisajismo Eco Vertical: https://www.paisajismoecovertical.cl/

F.10.- Garden Express: https://gardenexpress.cl/

F.11.- Dam Garden: https://www.damgarden.com/

F.12.- La Mariposa: https://www.lamariposa.cl/
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F.13.- Auto Huerto: https://autohuerto.cl/

F.14.- Vivero las Hualtatas: https://vivero.lashualtatas.cl/

F.15.- Del Rio Verde: https://www.delrioverde.cl/

F.16.- Plantiqueria: https://plantigueria.negocio.site/

F.17.- Precio de terraza vertical para Departamento
https://articulo.mercadolibre.cl/MLC-531410371-jardin-y-huerto-vertical-
JM?quantity=1#position=6&type=item&tracking id=e329a13c-c8d6-40ee-aldc-
2ae3e3d6db6b

F.18 precio de jardin con pasto natural
https://www.habitissimo.cl/presupuesto/pasto-natural#l

F.19.- Valor corte de pasto

https://www.2x3.cl/p/precios-cortar-
pasto#:~:text=%C2%BFCu%C3%A1nto%20cuesta%20cortar%20el%20pasto%3F&text=En%
20promedio%2C%20el%20corte%20de,y%20%2455.000%20por%20cada%20trabajo.

G.- Respecto a los Datos Demograficos e Informacion de Mercado Nacional e
Internacional

G.1.- indice de desarrollo socio econémico IDSE 2.011 OCHISAP Observatorio Chileno de
Salud Publica.
http://www.ochisap.cl/images/SocioEconominoSaludComunas.pdf

G.2.- Tarifas comerciales Radio Play:
https://playfm.cl/tarifas-comerciales

G.3.- Tarifas revista Vivienda y Decoracién (Paginas 28-29)
http://marketing.emol.com/2018/03/El-Mercurio-Tarifas-2018.pdf

G.4.- Costos de una transmision de Streaming
https://www.bonillaware.com/cuanto-cuesta-streaming-eventos

G.5.- Tasa libre de riesgo Bono del Tesoro de USA promedio Ultimos cinco afos, variacion
mensual.
https://es.investing.com/rates-bonds/u.s.-5-year-bond-vyield-historical-data

G.6.- Tasa Premio por Riesgo de Mercado para Chile Promedio de las metodologias
Campbell y Schiller, Damodaran, Goldman — Sachs y Erb. Harvey y Viskanta, tabla N° 20,
pagina 90 del informe final de metodologia de célculo para la tasa de actualizacion de una
Empresa eficiente de Distribucién Eléctrica preparado por Le Fort economia y Finanzas
para la Comisién Nacional de Energia del 25/11/2019, autores Carlos Maqueira, Fernando
mejido y Sebastian Egafa.

https://www.cne.cl/wp-content/uploads/2020/01/Estudio-Tasa-de-Actualizaci%C3%B3n.pdf
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G.7.- Betas para industria de Agricultura para USA des apalancado Damodaran
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html
Valor curso de jardineria disefio de 32 horas en Club de Jardines de Chile
https://www.clubdejardinesdechile.cl/jardineria-basica-vespertina/

G.8.- Cotizacion valores de Landing Page
https://landerapp.com/es/precios

GARDEN TO GO - UNIVERSIDAD DE CHILE FEN 33


http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html
https://www.clubdejardinesdechile.cl/jardineria-basica-vespertina/
https://landerapp.com/es/precios

Xl Anexo N° 1 Encuesta a posibles usuarios
Ficha de la Encuesta

Universo: Hombres y mujeres mayores a 25 afos, que se declaran jefes de hogar.
Objetivo de Estudio: Conocer propension de uso, consumo y compra de servicios de
jardineria.

Tiempo de realizacion: 5 dias desde el envio de la invitacion

Técnica de recoleccidon de datos: A través de sitio Web especializado de encuestas.
Tamafo de la muestra: 182 encuestas.

A.- Distribucién por género

Género N° %

Masculino 80 44%
Femenino 102 56%
Total 182 100%

B.- Distribucidn por tipo de vivienda

Tipo Vivienda N° %
Departamento 82 45,1%
Casa 100 54,9%
Total 182 100%
C.- Distribucion por comuna

Comuna N° %
Las Condes 83 46%
Lo Barnechea 38 21%
Vitacura 22 12%
Providencia 39 21%
Total 182 100%
D.- Rango por edad

Rango de Edad N° %
25-29 4 2,2%
30-34 40 22%
35-44 85 47%
45-59 44 24%
60 0 mas 9 4.8%
Total 182 100%
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E.- Nivel de Ingresos declarados

Ingresos MM$ N° %

Menos 1,5 36 20%
Entre 1,5-2,4 47 26%
Entre 2,5-3,4 38 21%
Entre 3,4-4,4 24 13%
4.5 0 mas 37 20%
Total 182 100%

| Preguntas de la Encuesta Estudio de Mercado Garden to Go

1.- ¢ Posee usted plantas para su hogar?

3.- ¢Ha pensado comprar plantas en los proximos tres meses?

Respuesta N° %

Si 129 71%
No 53 29%
Total 182 100%

Posee Plantas Si % Si No % No Totales %
Departamento 73 40% 10 6% 83 46%
Casa 99 54% 0 0% 99 54%
Porcentaje 172 94% 10 6% 182 100,0%
2. A- ¢ Quién cuida la plantas o jardin de su hogar?

Responsable N° %

Familiar 7 3%

Jardinero 76 42%

Mi pareja 27 15%

Yo 54 30%

Yo y mi Pareja 18 10%

Total 182 100%

2. B- ¢Quién decide la compra de plantas o jardin de su hogar?

Responsable N° %

Otra persona (Familiar) 23 13%

Mi pareja 98 54%

Yo 24 13%

Yo y mi Pareja 37 20%

Total 182 100%
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4.- ¢siente usted que necesita un servicio para el cuidado de sus plantas?

Respuesta N©° %

Si 94 52%
No 88 48%
Total 182 100%

5.- ¢Ocupa usted algun servicio actualmente para el cuidado de sus plantas, jardin
o terraza?

Respuesta N©° %

Si 76 42%
No 106 58%
Total 182 100%

5. A.- Contestado por clientes que necesitan el servicio, pero que hoy no ocupan
servicios de un tercero. Universo 16 clientes. ¢Qué caracteristicas deberia cumplir
su jardinero para que usted ocupara el servicio que usted dice necesitar, pero que
no utiliza? Sefale las cinco mas importantes para usted:

Caracteristica del servicio N° %
Que concurra el dia y hora sefialado 7 8,75%
Que sea confiable para darle acceso a casa 3 3,75%
Que me asesore, que me proponga cosas 8 10%
Que sea barato 10 12,50%
Que su visita no sea invasiva 2 2,5%
Que pueda agendar visitas 8 10%
Que me sugiera como mejorar mi jardin 7 8,75%
Que sea cuidadoso, ordenado, limpio 6 7,5%
Que sea recomendado/conocido 7 8,75%
Que sea experto 5 6,25%
Que entregue garantia por su trabajo 3 3,75%
Que sea educado, respetuoso 7 8,75%
Que tenga disponibilidad inmediata 7 8,75%
Otra: indicar 0 0%
Total 80 100%
6.- ¢ Esta usted satisfecho con el actual servicio que recibe?

Respuesta N° %
Si 49 64%
No 27 36%
Total 76 100%
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7.- ,Qué mejoraria usted del servicio que hoy recibe? Elija la mas importante.

Menciones Ne° %

calidad del Trabajo 2 2,6%
Precios 8 10,5%
Frecuencia de visitas 6 7,9%
Horarios de visitas y de agendamiento 11 14,5%
Confianza en el Servicio 11 14,5%
Responsabilidad del Jardinero 15 19,7%
Proactividad-Asesoria del jardinero 13 17,2%
Surtido productos 8 10,5%
Tiempo de visita 2 2,6%
Total 76 100%

8.- Si usted pudiera elegir la frecuencia que recibe el servicio de cuidado de sus
lantas, ¢cual seria esa frecuencia?

Frecuencia Ne %

Diaria 7 9,2%
1 vez por semana 17 22,4%
2-3 veces por semana 7 9,2%
Quincenal 45 59,2%
Total 76 100%

9.- ¢, Cuanto tiempo en horas semanales le dedica usted al cuidado de sus plantas,
jardin o terraza?

N° horas N° %

1 hora o0 menos 40 52,6%
1-2 horas 23 30,3%
2 0 més horas 13 17,1%
Total 76 100%

10.- ¢ Paga usted, o estaria usted dispuesto a pagar por un servicio de cuidado de
sus plantas, jardin y/o terraza?

Respuesta N° %
Si 136 74,7%
No 46 25,3%
Total 182 100%
11- ;Cuénto dinero esta dispuesto a pagar al mes por cuidado de jardin o terraza?
Monto N° %
Hasta $10.000 46 33,8%
Entre $10.001 y $14.999 43 31,6%
Entre $15.000 y $30.000 30 22,1%
Mas de $30.000 17 12,5%
Total 136 100%
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12- Cree usted que seria un aporta para usted una APP movil que le permita
agendar visitas, recibir cotizaciones, ver evolucion de su jardin, interactuar con un
asesor, ¢Seria un aporte para a usted?

Respuesta N° %
Si 54 39,7%
No 82 60,3%
Total 136 100%
13- ¢ Cuédl cree usted seria el mayor beneficio que le aportaria a usted?
Beneficios N° %
ahorro de tiempo 19 14,0%
Asesoria 38 27,9%
Seguridad 14 10,3%
Confianza 23 16,9%
Comodidad/ mejor atencion 23 16,9%
Otra 11 8,1%
Ninguna 8 5,9%
Total 136 100%

14- ;Qué tan importante es para usted que le asesoren con nuevas ideas para su
jardin o terrazas? Escalade 1 a5, donde 1 es poco importante y 5 Muy importante

Importancia N° %

nada importante (1) 13 9,6%
poco importante (2) 14 10,3%
algo importante (3) 24 17,6%
importante (4) 46 33,8%
muy importante (5) 39 28,7%
Total 136 100%

15- ¢ Qué tan importante es para usted la calidad de los productos utilizados para el
cuidado de su jardin o terrazas? Escalade 1 a5, donde 1 es poco importantey 5
Muy importante.

Importancia N° %

nada importante (1) 63 46,3%
poco importante (2) 21 15,4%
algo importante (3) 19 14,0%
importante (4) 15 11,0%
muy importante (5) 18 13,3%
Total 136 100%
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16- ¢Qué tan importante es para usted la puntualidad/responsabilidad en el servicio
recibido para el cuidado de su jardin o terrazas? Escalade 1 a5, donde 1 es poco
importante y 5 Muy importante.

Importancia N° %

nada importante (1) 7 5,1%
poco importante (2) 13 9,6%
algo importante (3) 17 12,5%
importante (4) 32 23,5%
muy importante (5) 67 49,3%
Total 136 100%

17- ¢Qué tan importante es para usted recibir promociones/descuentos en el
servicio recibido para el cuidado de su jardin o terrazas? Escalade 1 a5, donde 1
es poco importante y 5 Muy importante.

Importancia N° %

nada importante (1) 65 47,8%
poco importante (2) 38 27,9%
algo importante (3) 13 9,6%
importante (4) 11 8,1%
muy importante (5) 9 6,6%
Total 136 100%

18- Indique la caracteristica que usted valora de este servicio. Encuestado puede
nombrar mas de una valorizacion

Respuestas N° %
Calidad 11 8,1%
Seguridad 10 7,4%
Confianza 22 16,2%
responsabilidad/puntualidad 34 25,0%
frecuencia de visitas 1 0,7%
trato personalizado 7 5,1%
atencion especialista/asesoria 21 15,4%
Precio 6 4.4%
Profesionalismo 6 4.4%
Conocimiento 18 13,3%
Total 136 100%
19- Indique la caracteristica actual mas negativa de este servicio.
Respuestas N° %
aseo-limpieza-desorden 26 19,1%
Desconfianza 4 2,9%
impuntualidad- no concurre 32 23,5%
falta proactividad — iniciativa 15 11,0%
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ausencia de asesoria 8 5,9%
frecuencia de visitas 19 14,1%
Irresponsabilidad 4 2,9%
mala calidad del trabajo 4 2,9%
poca experiencia 8 5,9%
poca innovacion 8 5,9%
horario — disponibilidad 8 5,9%
Total 136 100%

20- Indique que servicio adicional le gustaria a usted recibir de jardineria

Servicio N° %
Asesoria de Podas 19 20,4%
Control de Plagas 26 28%
jardin vertical 22 23,7%
mantencién de piscina 14 15,1%
Paisajismo 12 12,8%
Total 93 100%

Anexo N° 2 Proveedores actuales de la Industria

Se detallan visitas a posibles proveedores, destacando las fortalezas observadas.

Empresa

Principales Fortalezas

Aporte a Garden
to Go

Jardin & Vivero San

Es uno de los mas grandes de Santiago,

Confiable, precios

pero excelente para compra programada.
Cuenta con personal capacitado vy

José, Lo Infante 1678, | mantiene atencion personalizada, posee | razonables.
San Bernardo una amplia variedad para interior y

exterior, posee cultivo propio, por lo que

los precios son accesibles y entregan

precios al por mayor. Un punto

importante, elaboran Compost y tierra de

hojas.
Vivero y Jardin | Tiene excelente variedad de flora nativay | Variedad de
Pumahuida, Carretera | comercializan semillas, posee dos | semillas, flora
General San Martin | personas expertas en fauna nativa, posee | nativa.
7021 Huechuraba. también algunas libros y publicaciones

sobre flora nacional. Los precios son mas

elevados, pero accesibles.
Viveros de Renca, | Amplio surtido de plantas de interior y | Precios bajos,
Carmela Carvajal 1723- | exterior, precios bajos, venta mayorista y | para compras
A Renca. al detalle, la ubicacién es poco accesible, | programadas.

Variedad y surtido.

14372

maceteros, compostaje y fertilizantes.

competente.
La mano Verde, | Posee ventas de compostaje y maquinas | Compostaje y
Avenida Las Condes | para realizarlo, venta de semillas, | fertilizantes.

GARDEN TO GO - UNIVERSIDAD DE CHILE FEN

40




Humus de Lombriz | Productos de excelente calidad, se | Humus, abono a
Chile, Isla Refugio | especializan en las mejoras de huerto | bajo precio.

4261, Puente Alto urbano por intermedio de este fertilizante.

Maceteros Se especializa en la construccion de | Maceteros con
Autorregantes maceteros autorregantes, con lo cual se | tecnologia de
VanGaasbeck, utiliza menor cantidad de agua y se logra | ahorro agua.
Embajador  Quintana | mayor autonomia en el cuidado.

4551, Est. Central.

Anexo N° 3 Competidores actuales y Macrosegmentos del mercado:

Macrosegmento de Disefio y creacion de jardineria para Empresas

Orientada a espacios de exterior e interior, los competidores estan orientados a grandes
proyectos y cuyos clientes son grandes Empresas. La mayoria opera hace varios afios,
conocidos en la industria, mantienen prestigio entre sus pares, sus clientes son Grandes
Empresas publicas y particulares. El valor agregado y lo que los clientes buscan en estos
competidores tiene que ver con la exclusividad del disefio para sus instalaciones. Los
principales competidores se muestran en el siguiente cuadro:

Competidor Servicios Principales Principales Clientes

Bachler Paisajismo, disefio, riesgo, Inmobiliarias Nahmias, Enaco,
terrazas, asesorias Aconcagua

Natural Paisajismo, disefio y mantencion | IBM, Embajada de Brasil, Parque

Green areas verdes Japonés en Antofagasta

Teresa Alto disefio y paisajismo Vifia Undurraga, Gasco, Medical

Moller Clinic, otros proyectos en Alemania,

Australia, Argentina e Italia.
Darrigrandi | Disefio y mantenciones, riegos, Unicef, Minuto Verde, Casa Piedra,
y Simunovic | podas, fumigaciones Bosch, Hoteles Atton

Macrosegmento de Pymes orientadas a la mantencidon de Parques y Plazas

Sus clientes son generalmente las Municipalidades y Corporaciones administradoras de
Parques, Areas verdes, complejos deportivos particulares y Colegios. En muchas
ocasiones, la elaboracion del disefio no es propia, en ocasiones tiene atencion exclusiva a
un cliente Unico. Las tareas estan relacionadas a grandes proyectos de Areas verdes, la
mantencién del césped, arboles y arbustos. Para sobrevivir, deben mantener bajos costos
de ejecucién de trabajos. El riego, mantenciones y la aplicacion de abonos, funguicidas y

podas, son las principales tareas. Algunos competidores relevantes de este
macrosegmento son:
Competidor | Servicios Principales Principales Clientes
Pehuén Riego, higiene Municipalidades de las Condes, Vitacura,
Areas ambiental. Obras civiles | Providencia
Verdes
Phoenix Disefio y mantencion Municipalidades de Santiago, Nufioa, San
areas verdes Bernardo, Cerro Santa Lucia, Cerrillos,
Parque del Sendero
Sj Turf Mantenciones de Estadios El Teniente, Cavancha, Sausalito,
canchas de futbol, riego, | Colegio Pedro de Valdivia
big roll (pasto alfombra)
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Macrosegmento de Servicios especializados de terrazas de alturay vertical

Entregan soluciones para paredes divisorias laterales de interior o exterior. Pueden
adaptarse a toda una pared o una parte de ella, disefiados en forma escalonada y que
busca la optimizacién de espacios. Por otra parte, es incipiente es la utilizacion de
soluciones como la terraza en azoteas, o terraza de altura. Estas soluciones para este
macrosegmento se utilizan en paises desarrollados y cuyo pionero es Alemania, ya que en
conjunto con la mejor utilizacion de los espacios, tiene otros beneficios para los habitantes
del edificio, ya que no solo logran reducir el CO2 de la ciudad, mejoran la estética del
edificio, pero también sirven como regulador de temperatura para los edificios, ya que
logran mantener el calor en invierno y el frio en verano, produciendo ahorro energético y
asilando el ruido exterior. Se estima que este macrosegmento se encuentra poco
desarrollado y esta lejos de alcanzar un indice de desarrollo importante en el pais. Con la
tramitacion de las modificaciones a la Ley general de Construccion y urbanismo, permitira
gue estas soluciones se tornen mas atractivas, ya que permitira que el 100% de las azoteas
de los edificios sean aprovechadas y donde hasta el 75% de ellas podra ser utilizada para
paneles solares, terrazas y jardines.

Ejemplo de terraza vertical

Fuente Garden House, Ciudad de México
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Los principales competidores para este macrosegmento son:

Competidor Productos Tipo de Clientes

Terraza Médulos verticales Personas naturales, Empresas

vertical

Verde Activo | Techos vegetales, muros Algunas Empresas como Good

verticales, reconversion de azotea | Year, inmobiliarias y personas

naturales

Paisajismo | MdAdulos verticales, micro huertas, | Banco Santander, Cencosud. Alto

Eco vertical | Lombricomposteras, otros las Condes, Desigual, Parque
Araucano

Macrosegmento de Disefio y creacion de Jardines y terrazas personas naturales

Ofrece soluciones de disefio, mantencion de jardines y terrazas, orientado a hogares
habitacionales con servicios asociados a control de plagas, podas, entre otros servicios. La
principal caracteristica de este macrosegmento tiene que ver con dimensiones mucho més
acotadas, donde los proveedores entregan los servicios indicados, pero también venta de
productos asociados a las mantenciones, plantas, maceteros. Hoy, muchos de ellos
comercializan sus productos a través de redes sociales. Es en este macrosegmento donde
competird Garden To Go. Los principales competidores de este macrosegmento son:

Empresa Ubicacién Redes Servicios
Sociales

Garden Vitacura @y %% | Flores, Plantas, macetas todas sintéticas.

Express

Dam Garden | Providencia @3¢ %% | Plantas de interior, maceteros, Proyectos de
paisajismo, control de plagas y podas.

La Mariposa | Vitacura @2 %% | Herramientas, maceteros, libros, decoracion,
materiales de jardin y huertos.

Auto Huerto El Bosque &y Productos de jardineria, huertos urbanos,
talleres.

Vivero las | Vitacura (B3 Plantas, Maceteros, consejos a traves de

Waltatas blog especial.

Del Rio Verde | Vitacura @3¢ %% | Arreglos florales, arreglos personalizados,
eventos especiales, disefio.

Plantiqueria La Reina @Gy ®% | Plantas, maceteros, talleres.

Por otra parte, analizadas sus interacciones con clientes en redes sociales, por las
trasmisiones en vivo que hacen de sus actividades, por la cantidad de seguidores y
comentarios de estos, la informacion disponible en la web, y la busqueda de la informacion
obtenida en la web, se puede determinar las principales caracteristicas de estos
proveedores. Muchos de ellos, poseen hoy instalaciones donde almacenan y mantiene sus
insumos y por lo tanto posee instalacion fisica. Algunos de ellos poseen pequefios viveros,
por lo que podrian integrarse en mayor escala hacia atras, para proveerse de sus propios
insumos, generar sus propios compost o abonos, algunos poseen productos de elaboracion
propia. Algunos de estos competidores poseen viveros, pero no han avanzado en la etapa
de generar sus propios productos, seguramente por el esfuerzo financiero que provoca el
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ampliar su linea de negocios. Con todo, en esta etapa se evidencia las dificultades de
crecimiento y escalabilidad de los competidores actuales en este macrosegmento. Si bien
es cierto existe la busqueda de alianzas estratégicas, no se observa un competidor que
hubiese conseguido controlar la cadena de valor completa, con la finalidad de capturar
ventajas competitivas y la rentabilidad de sus proveedores. Otra de las caracteristicas de
estos proveedores es la composicion de sus equipos de trabajo, donde generalmente
existen uno o dos integrantes de sus equipos que poseen la experiencia, generalmente
duefios de los negocios, que son los motores del proveedor. Las decisiones pasan en su
mayoria por ellos, siendo su ventaja competitiva el conocimiento del negocio y la interaccion
gque consiguen con sus clientes, de ahi las limitaciones y la dificultad para lograr establecer
una segunda sucursal, por ejemplo, de tal forma de llegar a una mayor masa de clientes,
gue les permita generar economias de escala y masificar su negocio. A partir de la
informacién disponible entonces, las principales fortalezas de los competidores de este
macrosegmento son:

Empresa Principales Fortalezas Principales Debilidades
Garden Express | Orientado a alto perfil de clientes, | Posee linea de productos
comercializa productos sintéticos | artificiales, con degradacion

tardia en el medio ambiente.
Precios altos.

de alta calidad, en linea con
tendencia mundial y cuidado del
medio ambiente. Linea eco
amigable. Productos que no
requieren mayor cuidado. Pionera.

interior y disefios. Reconocida
como de alta gama, con historia y
prestigio de propietaria.

Dam Garden Disefios vanguardistas, desarrollo | Limitada oferta, maceteros y
de proyectos. plantas de interior. No presta
servicio de mantencién.
La Mariposa Linea exclusiva de plantas de | Precios altos.

Auto Huerto

Buena atencion, amplia variedad de
productos y precios

Ubicacion lejana (Comuna El
Bosque). No posee asesorias a
domicilio, disefio de pagina web

artesanal. Consejos en la pagina
web y exclusividad.

poco amigable. No posee

delivery.
Vivero las | Especializacién en arbustos, tienda | Linea de productos poco
Waltatas boutique. Posee un blog con |variada en accesorios como
consejos Utiles y asesorias. maceteros, abonos. No posee

Delivery.
Del Rio Verde Atencion y productos | No efectlan visitas ni asesorias
personalizados, produccion | en domicilio. Solo tienda de

productos.

Plantiqueria

Ordenado, bien clasificado, buena
diversificacion de plantas de interior
posee buena variedad de bonséi,
es activa en redes sociales, efectia
talleres especializados en plantas

Precios altos. No presta
servicios de mantencion a
personas naturales.
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Considerando que los atributos més valorados en la industria son el precio y la asesoria, la
posicidn competitiva de los principales actores de este mercado seria:

| Mapa de Posicionamiento Competidores |
Precio P} Competidores
5.0 ", M) Garden Express GE
45 I Dam Garden DG
4,0 [ Ry iy
3.5 '_'
3.0 { be Vivero Las Waltatas LW
25 P
15 L [—
1.0 (® )
05 —_
0 0.5 1 L5 2 25 3 3.5 4 4,5 5
Asesoria

Mapa de Posicionamiento de competidores
Macrosegmento de Jardineros de oficio

Este macrosegmento son jardineros de oficio, que desarrolla sus funciones en casas
mayormente, donde posee una relacién desde hace afios, de confianza reciproca con el
cliente y que, en muchos casos, con una relacion de prestacion de servicios intermitente.
Hoy, este tipo de competidores no puede ser obviado, ya que posee algunas caracteristicas
en la entrega del servicio que son valoradas por los clientes y que en ocasiones se convierte
en una barrera de salida para los clientes, ya que no siempre podria estar dispuestos a
reemplazarlo y terminar con sus servicios. En la pregunta N° 5 de la encuesta realizada y
que es parte de este documento bajo el anexo N° 1, arroja como resultado que hoy el 42%
de los clientes encuestado utiliza hoy un servicio para el cuidado de sus plantas. De estos,
el 64% de ellos se declara satisfecho con el actual servicio, tal como se indica en la pregunta
6 del mismo anexo. Por lo tanto, es un indice de satisfaccion que no puede ser despreciado
y sin duda hay elementos en el actual servicio que el cliente valora. Es en este
macrosegmento el que tiene mas recurrencia de interacciones y mantenciones de acuerdo
con la observacioén e investigaciones en la web y donde seria més dificultoso obtener una
buena participacion de mercado, toda vez que la barrera de salida que implica la relacién
con los clientes. No obstante, lo anterior, ello de ninguna manera implica que no existan
espacios para penetrar este segmento del mercado, sobre todo con la gama de clientes
gue exigen mejor servicio prestado y mas sensibles a valorar el disefio, la innovacion y la
asesoria recibida. Por supuesto estos competidores tienen limitantes relacionadas con
actualizacion de los conocimientos, uso de nuevas tecnologias destinadas a optimizar
recursos como riegos automaticos, o relacionados a las nuevas tendencias que requieren
mayor experiencia, como, por ejemplo, las requeridas para instalaciones de jardines
verticales o jardines de azoteas.

1 ——
GARDEN TO GO - UNIVERSIDAD DE CHILE FEN 45



Anexo N° 3.1 Evaluacién Competidores actuales Atributos Precio/Asesoria para
macrosegmento de Disefio y creacion de Jardines y terrazas personas naturales

Empresa Nota Precio Nota Asesoria Visitas
domicilio
Garden Express Chile 4 4,3 5
Dam Garden 3 4.1 2
La Mariposa 5 3,5 1
Auto huerto 2 3,2 2
Vivero las Waltatas 2 3,6 2
Del Rio Verde 4 3,7 3
Plantiqueria 1 3,6 3
Escala de precios
Nota 1 2 3 4 5
Evaluacién Muy Barato | Barato Razonable Caro Muy caro
Escala de Asesoria
Nota 1 2 3 4 5
Evaluacién Muy baja | Baja Aceptable Buena Muy Buena
Asesoria Asesoria Asesoria Asesoria
Escala Visita a Domicilio
Nota 1 2 3 4 5
Evaluacién | Sin Solo Visita y | Solo Visita y
visita/Sin Delivery Delivery Mantenciones/ | Delivery
Delivery Excepcional | Sin Delivery
con
sobrecargo
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Anexo N° 4 Responsabilidad Social Empresarial Analisis de Stakeholders

Acciones Posibles
g:;ﬁ::a?o: Nivel de Interés Irl:lf::eelr:;?a Impacto Positivo |Impacto Negativo |Estrategias

P |Incrementar las Alto Alta Alto nivel de Baja motivacion por |Pagar sueldo fijo por sobre
e |ventas de acuerdo compromiso no cumplimiento de |el mercado. Incorporar
r |al plan establecido organizacional, objetivos deventa  |incentivos de venta por
s |de crecimiento busqueda de sobrecumplimiento de
0 desarrollo proyeccion de venta en
n profesional, alto forma paulatina a partir del
a poder de segundo afio.
| negociacion y

persuacion, con

buena habilidad

comunicacional.

Resolutivo e

independiente
C |Realizar jardines y Alto Alta Participacién con No participacién con |Realizar alianzas con
0 |Terrazas que Comunidades de la comunidad en organizaciones y
m |ayuden al Edificios y reuniones participantes de la
u |hermoseamiento organizaciones informativas a la Industria, que promuevan el
n |de la comunidad, comunales como comunidad uso de materiales
i |conuntratamiento centro deportivos, reciclables, reutilizables y
d |de residuos que donde se promueva amigables con el medio
a [cumpla conla el respeto al medio ambiente
d |normativa vigente ambiente y

tratamiento de
P |Se promueve y Alto Baja Respetar acuerdos |No cumplir acuerdos |Se fomenta mantener un
r |respeta plazos de de precios, plazos y |de condiciones de |ciclo de produccidn de
0 |pagosa los condiciones venta corto plazo, que permita
v |proveedares, con estipuladas dar cumplimiento a las
e |precios justos, condiciones pactadas,
e |fomentando un fomentando la relacion de
d |trato competitivo socio estratégico de largo
0 |igualitario, a pesar plazo.
r |dela posicion
e |ventajosa.
S
C |Entregar a los Alto Alta Que clientes Que clientes queden |Alto control de calidad en
|| clientes productos recomienden el insatisfechos y diferentes partes del
I |amigables con el Servicio a sus califiquen proceso, con participacion
e |Medio Ambiente, familiares y amigos |negativamente el del cliente en las distintas
n |con alto nivel de servicio, con etapas de disefio,
t |satisfaccion posterior impacto construccién y postventa
e negativo en las del servicio.
s ventas.
C |Mantener una Alto Alta Pasible colaboracidn |Iniciar guerra de Subcontratar servicios en
0 |competencia leal, en proyectos de precios que permita |los segmentos en que
m |buscando aportar mayor envergadura, |destruir valor para  |Garden To go no es
p |valor para la compartir iesgosy  |los competidores experto, de tal forma de
e |industria, en costos, posible crear alianzas con
t |asociacién conla alianza futura. Empresas caon recursos
i |competencia en distintos a los propios.
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Influencers Internacionales asociados a jardineria, niumero de seguidores, profesion
y Nacionalidad:

Nombre Seguidores Profesién | Pais Red Social
Origen

@stil 110.000 Fotografo | Holandés | ()
@Plantsonpink 113.000 Fotografo | USA NG
@Thehangingplants | 83.500 Fotografo | USA GIE)
@earthwindandcactus | 113.000 Fotégrafo | Inglaterra @ ®
@Botanicalwomen 123.000 Fotografo | Espafia GRE)
@thejungalow 1.400.000 Fotografo | Inglaterra @ ®

Simbologia @ Pinterest @ Instagram

Anexo N° 5.- Modelo Canvas para Garden to Go Detallado:

A.- Propuesta de Valor: Garden To Go es una Empresa de Servicios, que entrega una
experiencia para disfrutar de tus areas verdes de terraza o jardin, que permite mantener un
asesor personalizado permanente, con acceso a una aplicacion movil para acceder a la
evolucion del jardin, programar visitas o pedir presupuestos, de tal forma, de no invertir
tiempo en el cuidado o la mantencién de su espacio personal y solo dedicar su tiempo a
disfrutar su hogar.

B.- Segmento de Cliente: EIl servicio esta orientado a personas entre 30 y 65 afios,
profesionales que viven solos, o bien parejas, pueden o no tener hijos, donde ambos
trabajan, mantienen ingresos medios a altos, que valoran su tiempo y la naturaleza.
Prefieren mayoritariamente adquirir productos por aplicaciones méviles o por la web y viven
en las comunas de las Condes, Vitacura, lo Barnechea y Providencia.

C.- Canales de Distribucion: Nuestro principal canal sera nuestra APP movil, un segundo
canal sera nuestra aplicacion web. En ambos casos, podran adquirir nuestros servicios y
productos con despacho a domicilio. Los canales de teléfono y WhathsApp se utilizaran
para coordinar visitas y la entrega de asesorias eventualmente, pero no para la venta de
productos. Tendré presencia también en las redes sociales de Facebook, Instagram, Twitter
y Pinterest, mas bien como medida publicitaria y eventualmente promocional, con la
finalidad de dar a conocer el servicio y productos.

D.- Relacion con clientes: Pretende tener una relacién de absoluta confianza, ya que los
clientes confian acceso a su hogar. Es por esta raz6n que se busca asesorar a los clientes
mas alla del servicio entregado, en crear una relacion de partners, para lograr que estos se
conviertan en fans.

E.- Fuente de Ingresos: La principal fuente de ingresos sera la mantencion de terrazas y
jardines para personas naturales. Una segunda fuente de ingresos sera el disefio y
confeccion de jardines, ya sea para clientes que hoy no tienen areas verdes, o para que
aguellos clientes que quieren modificarlo o rejuvenecerlo.

Finalmente, otra fuente de ingresos sera la venta de productos relacionados a la jardineria.
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F.- Recursos Claves: Se define como recursos claves los recursos humanos, que estan
relacionados al personal de la Empresa, el cual se encuentra capacitado no solo para
efectuar las labores encomendadas, sino que también para poder entregar un servicio de
asesoria y calidad frente a cualquier tipo de clientes. Un segundo clave, es una mezcla
entre el recurso tecnoldgico, con el desarrollo de nuestra aplicacion y nuestra web, pero
que se entrecruza con los procesos internos de retroalimentacion constante con los clientes
y la generacion de valor agregado con propuestas concretas de mejora para su jardin y
terrazas.

G.- Actividades Claves: Dentro de las actividades claves, se debe sefalar la actividad de
Presupuesto, como la mas importante, ya que es la etapa en que se debe conocer los
requerimientos del cliente, detectar sus necesidades, hacer las sugerencias respectivas, de
tal forma de poder obtener un buen diagndstico que permita ofrecer soluciones que sean
valoradas por el cliente. Una segunda actividad clave en el proceso, es ofrecer
retroalimentacion constante al cliente, ya que de esta forma se corrigen las posibles
desviaciones desde el requerimiento inicial y la solucion final ofrecida al cliente, ya que es
normal que estos requerimientos cambien en un corto lapso. Finalmente, la actividad de
marketing para lograr dar a conocer el servicio es clave, para poder lograr la masa critica
necesaria de clientes, que permita masificar el servicio y hacerlo un negocio autosuficiente,
escalable y que alcance una rentabilidad que permita permanecer en el tiempo.

H.- Socios Claves: Se identifican al menos dos socios claves. Uno, un proveedor potente,
mayorista, que permita llegar con los productos de jardineria a precios competitivos. Para
ello, se exploran alternativas en importantes viveros de plantas. Un Segundo socio, sera
una entidad validada a nivel nacional que permitan tanto al personal, como a los clientes
que lo requieran el obtener cursos y talleres de perfeccionamiento y de esta forma entregar
un valor agregado a los clientes.

l.- Estructura de Costos: Los Costos fijos determinados por gastos de traslado de vehiculo
mas sueldos del personal y mantenimiento de sitio web y APP. Por otra parte, los costos
variables por la compra de productos, pero se mantendra stock minimo, ya que las compras
se haran solo una vez aprobados los presupuestos, para disminuir gastos de stock y
bodegaje.

Anexo N° 5.1 Anélisis FODA Garden To Go:

Principales Fortalezas Principales Debilidades

Personal experimentado Bajo numero de clientes

Potente socio estratégico/ Know How Construir reconocimiento de marca
Alianzas con proveedores Importantes Bajo niumero de operaciones

Alianzas c/ Stakeholders p/ experiencias
Programa de fidelizacion

Aplicacion Movil Unica en Industria

Modelo centrado en asesoria y experiencia cliente

Principales Oportunidades Principales Amenazas

Mercado fragmentado con ausencia de lider Ley 18.695 sobre reciclaje

Tendencia mundial a pagar por servicios del hogar | Mercado laboral con poca preparacion
Aumentos patron a comercializar a través de App | Contraccién econémica
Confinamiento por Pandemia

Anexo N° 6 Andlisis Pestel:
|
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Factor Detalle 1 2-3 30+ | Impacto
ano anos anos

Politico Conflictos internos derivados de | X Muy
Movimiento social que impliquen negativo
disminucién general de la demanda

Econ6mico | Disminuyen ingresos y aumento| X Muy
cesantia negativo

Econémico | Recesion, disminuye actividad | X Muy
econdémica negativo

Social Cambios de patrones de compra por X Positivo
APP, estilo de vida y autocultivo

Social Pandemia Covid 19: limita visitas a | X Negativo
domicilio por confinamiento

Tecnologico | Restricciones para uso de energia y X Positivo
reemplazo de tecnologias

Ecolégico Cambio climatico y consumo no X Positivo
renovable de recursos

Legal Modificacién ley 18.695 sobre reciclaje X Positivo

Legal Modificacion a ordenanza general de X Positivo
urbanismo y construccion

Anexo N° 7 Analisis de Fuerzas Competitivas de Michael Porter
Amenaza de Entrada Nuevos Competidores | Intensidad | Intensidad | Intensidad
Alta media Baja

Economias de Escala X

Atractivo del Sector X

Represalias de actuales competidores X

Diferenciacion del servicio X

Costo de cambio de Proveedores X

Acceso a canales de distribucion X

Acceso a materias primas X

Lealtad de clientes a la marca X

Inversion necesaria inicial X

Politicas Gubernamentales X

Promedio X

Amenaza de Proveedores Intensidad | Intensidad | Intensidad

Alta media Baja

Concentraciéon de Proveedores X

Relacion entre Demanda y Oferta X

Diferenciacion de productos de Proveedores X

Acceso a productos sustitutos X

Amenaza de integracion vertical hacia adelante X

Posicion monopodlica de proveedores X

Costo de cambio de Proveedores X

Promedio X
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Intensidad de fuerza de Compradores Intensidad | Intensidad | Intensidad
Alta media Baja

Concentracion de compradores X

Volumen de compras X

Relacién entre Demanda y Oferta X

Amenaza de integracion vertical hacia atras X

Costo de cambio de Proveedores X

Beneficios para comprador X

Posicién monopdlica de compradores X

Calidad de Productos X

Productos sustitutos X

Promedio X

Intensidad de Productos Sustitutos Intensidad | Intensidad | Intensidad
Alta media Baja

Disponibilidad de Sustitutos X

Precio relativo entre sustituto y ofrecido X

Nivel percibido de diferenciacién de producto X

Costo de cambio para el cliente X

Propensién del comprador o sustituto X

Promedio X

Rivalidad entre Competidores Intensidad | Intensidad | Intensidad
Alta media Baja

Concentracion de competidores X

Diversidad de competidores X

Costos de cambio X

Condiciones de costos X

Costos de almacenamiento X

Diferenciacion de productos X

Barrera de Salida X

Promedio X
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Anexo N° 8 Determinacion de Tamafio de Mercado y Estimaciéon de la demanda

8.1 Estimacién de crecimiento anual de viviendas por comuna afios 2.021 al 2.025

Segun el INE al afio 2.017 existe la siguiente cantidad de viviendas habitacionales en las
comunas de Las Condes, Vitacura, Providencia y Lo Barnechea.

Comuna Casas Departamento Total
Las Condes 36.339 81.201 117.540
Vitacura 12.720 18.986 31.706
Lo Barnechea 21.867 8.840 30.707
Providencia 8.621 61.591 70.212
Totales 79.547 170.618 250.165

Ante la ausencia de estudios validados por el mercado inmobiliario, se estima el crecimiento
del numero de propiedades sobre las referencias de los estudios de la consultora de
Estudios Collier Internacional, en la cual indica que, en los ultimos 6 afios, el sector oriente
de la capital ha crecido un 5,8%. Con un criterio conservador, se estima este crecimiento
para los proximos cinco afios de un 50%, se tiene que el nimero de propiedades en estas
cuatro comunas desde el 2.017 y has los préximos cinco afios creceria un 2,9% anual:

8.2 Estimacidn total de Viviendas afios 2.018 al 2.020 por comuna

A partir de lo anterior, se proyecta el mismo crecimiento para los afios 2.018 al 2.020 siendo
estos:

Comuna |Casas |Dep Total Casas | Dep Total Casas | Dep Total
2018 |2018 2018 2019 |2019 2019 2020 |2020 2020
Las Condes |37.393| 83.556 |120.949|38.477| 85.979 |124.456 |39.593| 88.472 |128.065
Vitacura 13.089| 19.537 | 32.625 |13.468 | 20.103 | 33.572 |13.859| 20.686 | 34.545
Lo 22.501| 9.096 | 31.598 [23.154| 9.360 | 32.514 |23.825| 9.632 | 33.457
Barnechea
Providencia | 8.871 | 63.377 | 72.248 | 9.128 | 65.215 | 74.343 | 9.393 | 67.106 | 76.499
Totales 81.854 | 175.566 | 257.420 | 84.228 | 180.657 | 264.885 | 86.670 | 185.896 |272.567

A partir de ello, la proyeccién para el quinquenio 2.021 al 2.025 que son los afios en que se
evalla el proyecto:

Comuna Casas | Dep 2021 | Casas | Dep 2022 | Casas | Dep 2023 | Casas | Dep 2024 | Casas | Dep 2025
2021 2022 2023 2024 2025

Las Condes  |40741| 91038 (41923 | 93678 |43139| 96395 [44390| 99130 [45677| 102.067

Vitacura 14.261| 21286 |14.675| 21.903 (15100 22539 |15.538| 23.192 [15.989| 23.865

LoBamnechea |24516| 9911 [25227| 10198 25959 | 10494 |26711| 10798 |27486| 11112

Providencia 9665 | 69.052 | 9946 | 71055 10234 | 73116 |10531| 75236 10836 | 77418

Totales 89.184 | 191.287 |91.770 | 196.835 |94.431| 202.543 |97.170 | 208.417 |99.988 | 214.461
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Al considerar que, en base a la encuesta aplicada, el 42% de los consultados hoy utiliza un
servicio de jardineria, se obtiene que la cantidad de casas y departamentos totales de estas
comunas que demandaran el servicio es el siguiente:

8.3 Total viviendas con Demanda Total Estimada por comuna afios 2.021 al afio 2.025
Comuna | Casas 2011 | Dep 2011 |Casas 2022 | Dep 2022 | Casas 2023| Dep 2023 | Casas 2024 | Dep 2014 | Casas 2023| Dep 2025
LasCondes | 17111 | 30286 | 7607 | 39345 | 16116 | d0dg6 | 16643 | 41660 | 19184 | 42660
Vitacurs 559 00 | 6i6d | 9199 | 6342 | 9466 | 65% | 97 | M6 | 10013
LoBamechea| 10297 | 4163 | 0% | 4283 | 10903 | 4407 | N2 | 43 | 1165 | 460
Povdencia | 4059 | 28002 | AATT | 63 | 42% | 0703 | 4403 | MAN | 45K | R
Totales AT | 83| 3853 | 82670 | 3966t | 85068 | D&M | 875N | 4199 | 90014

8.4 Estimacion de Demanda Total y Demanda objetivo para los servicios de Disefio y
Mantencién de jardines

De esta forma, si se divide el mercado Total en dos grandes items, uno el de disefio y
creacion de jardines, con una demanda anual estimada de un 8%, considerando que una
casa habitacion renueva su jardin cada 10 - 12 afios, segun opinién de la experta Gisela
Milthaler, el mercado total para el quinquenio 2.021 al 2.025.

Comuna Casas 2021 | Dep 2021 | Casas 2022 | Dep 2022 | Casas 2023 | Dep 2023
Las Condes 410.669 172.062 422 574 177.051 434.831 182187
Vitacura 143.751 40.231 147.924 41.397 162.218 42597
Lo Barnechea 247121 18.732 254 2885 19.274 261.667 19.834
Providencia 87.423 130.508 100.246 134.294 103.148 138.189
Totales 898.965 361.532 925.032 372.016 951.864 382.806

Comuna Casas 2024 | Dep 2024 | Casas 2025 | Dep 2025 |Total 2025
Las Condes 447 441 187 .4649 460.414 192907 B53.321
Witacura 1566.633 43.833 161.179 45105 206.284
Lo Barnechea 269 257 20.408 277.069 21.000 295.069
Providencia 106.142 142196 109217 146320 255 637
Totales 979.474 393.906 1.007.879 405.331 1.413.210

Cifras en miles

Un segundo mercado, es el de mantenciones de jardines, con una demanda anual estimada
de un 5%, considerando una cada vez mayor demanda por la creaciéon de jardines en
balcones y terrazas, de acuerdo con lo manifestado por la misma experta recientemente
citada, el mercado total para el quinquenio 2.021 al 2.025 seria el siguiente:

Comuna Casas 2021 | Dep 2021 | Casas 2022 | Dep 2022 | Casas 2023 | Dep 2023
Las Condes 598.893 573.539 516.253 590.1M 534.129 607.289
Witacura 209.637 134.102 215723 137.989 221.985 141.989
Lo Barnechea 360.385 62.439 3r0.837 B4.247 381.597 6G6.112
Providencia 142076 435.028 146.192 447 647 150.425 460.631
Totales 1.310.990 1.205.108 | 1.349.004 | 1.240.054 | 1.388.136 | 1.276.021
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Comuna Casas 2024 | Dep 2024 | Casas 2025 | Dep 2025 |Total 2025
Las Condes 652 518 624 .397 671.437 G43.022 1.314.459
Witacura 225 423 146110 235.053 150.350 385403
Lo Barnechea 392 666 65.027 404.059 59.999 474.058
Providencia 154 791 473 987 159 275 487.733 547.008
Totales 1.428.399 1.313.021 1.469.824 1.351.104 2.820.928

Cifras en miles

Por lo tanto, el mercado total tanto para creacion y disefio de jardines, como para las
mantenciones de jardines seria para los afios 2.021 al 2.025 en las comunas de Vitacura,
Las Condes, Lo Barnechea y Providencia, los indicados en la siguiente tabla.

Comuna Total 2021 Total 2022 Total 2023 Total 2024 |[Total 2025
Las Condes 1.755 163 1.806.050 1.858 435 1.912 326 1.967_780
Witacura 527.720 543 032 558.789 574.999 591 687
Lo Barnechea 6588 678 708 647 729 210 750 359 TT2 127
Providencia 805.035 828.378 852.394 877.116 902.545
Totales 3. 776.595 3.886.106 3.998.827 4114800 A4.234.138

Cifras en miles

Como se indicé anteriormente el 42% de los habitantes de estas comunas utilizan el
servicio, donde un 36% de personas se declara insatisfecho con el actual servicio que
recibe, entonces el 15,1% proyectado del total de los residentes de comunas de Las
Condes, Lo Barnechea, Vitacura y Providencia seria un grupo de potenciales compradores.
A esto se le debe sumar el 10% de clientes que en la misma encuesta declaran necesitar
el servicio, pero que hoy no lo compran por diversos motivos. A partir de lo anterior, la
demanda estimada insatisfecha seria de un 25,1% para los afios 2.021 al 2.025, de acuerdo
con el siguiente cuadro:

Comuna Total 2021 Total 2022 | Total 2023 | Total 2024 |(Total 2025
Las Condes 440 546 453 319 466 467 479994 493 913
“itacura 132 458 136.301 140_256 144 325 148.513
Lo Barnechea 172.858 177.870 183.032 188.340 193.804
Providencia 202 064 207.923 213.951 220156 226539
Totales 947.925 975.413 1.003.706 1.032.815 1.062.769

Cifras en miles

Para el mercado de Disefio y creacion de jardines considerando que se trata de servicios
nuevos para el cliente. Considerando que el servicio a entregar por Garden To Go,
soluciona aspectos relevantes de insatisfaccion de los actuales usuarios (Ver respuestas a
pregunta N° 7 de Encuesta Anexo N° 1, se indica que el 19,7% esté insatisfecho con la
responsabilidad del jardinero, un 17,2% con la proactividad y asesoria del jardinero y un
14,5% con los horarios de visita y agendamiento) y de los potenciales clientes que hoy no
usan el servicio, pero si les interesa tomarlo en caso que su jardinero cumpla con ciertas
caracteristicas (ver Anexo N°1, pregunta 5.A, donde indica que ellos tomarian el servicio si
el jardinero concurre el dia y hora sefialado con un 8,75%, que el jardinero lo asesore un
10%, que tenga disponibilidad inmediata un 8,75%). Estas necesidades actuales, se logran
satisfacer con el sistema de agendamiento de la Aplicacion APP movil de Garden To Go, la
gue permite agendar visitas, pero también le permite recibir asesoria y consejos en linea
de parte de su asesor. De esta forma, al entregar un elemento distintivo de la competencia
actual, pretende posicionarla en el lider de asesoria de su categoria y de esta forma obtener
participacion de Mercado del 4,8% para el primer afio. Para el segundo afio se espera una
reaccion de la competencia, que buscaré posicionarse en el mismo segmento seleccionado,
sin embargo, se potenciara el uso de la aplicacion movil y se hara fuerte inversion en redes
-
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sociales, para obtener una participacion de mercado del 7,7%, para el segundo afio. Para
el tercer afio se debe buscar la asociacion con Empresas relacionadas que permitan la
prestacion de servicios tales como gasfiteria, mantencién de piscinas, albafileria y pintura,
permitira el crecimiento del negocio a un 10% del mercado potencial. Para el cuarto afio de
ejercicio, mediante alianzas con viveros o invernaderos, que permitan llegar con mejores
productos y disefios a los clientes se podria alcanzar una participaciéon de mercado del 12%.
Para el ejercicio del cuarto al quinto afo, se buscara alianza estratégica con un competidor
que participe en otro macrosegmento del mercado, de tal forma de aumentar el mercado
objetivo que le permitan alcanzar un 15% de estos clientes insatisfechos y los que hoy
indican poseer la necesidad, pero no adquieren el servicio. De esta forma, obtener por
intermedio de las eficiencias alcanzadas, las sinergias y los ahorros de costos producto de
estas asociaciones y alianzas.

De esta forma la demanda por servicios de disefio y creacion de jardineria serian
los siguientes para el quinquenio 2.021 al 2.025:

8.5 Ingresos proyectados por Mercado de mantenciones:

Comuna Total 2021 | Total 2022 | Total 2023 | Total 2024 |Total 2025
Las Condes 10.184 48 257 74.485 102193 131,446
Vitacura 6475 14.144 21838 29963 38.535
Lo Barnechea 6265 17.403 26863 36855 47 406
Providencia 9.625 23.754 36.663 50.302 64701
Totales 32.550 103.558 159.849 219.314 282.092

Cifras en miles
8.6 Ingresos proyectados por Mercado de Disefio de jardines:

Comuna Total 2021 | Total 2022 | Total 2023 | Total 2024 |Total 2025
Las Condes 58.320 89.944 111.063 126.952 163.330
Vitacura 45 450 28.398 35.067 40.093 1671
Lo Barnechea 23460 41.034 50670 57933 74817
Providencia 23310 35181 43441 49 G6A £3.884
Totales 150.540 194.557 240.241 274,676 353.303

Cifras en miles
8.7 Resumen ingresos proyectados para los afios 2.021 al 2.025 en miles de pesos
De esta forma, a modo de resumen, los ingresos esperados por la participacion de Garden

To Go tanto para disefio de jardines, como las mantenciones sera la siguiente para el
quinguenio 2.021 al 2.025:

Comuna Total 2021 | Total 2022 | Total 2023 | Total 2024 | Total 2025
Las Condes B8.504 138.201 185 548 229174 294 776
Vitacura 51.924 42 543 56904 70.056 90110
Lo Barnechea 29725 f8.438 77633 94 788 121.923
Providencia 32.935 58.935 80.104 99.970 128.585
Totales 183.090 298.116 400.090 493.989 635.395

Cifras en miles
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8.8 Detalle de ingresos Proyectados para el primer afio de operacion 2.021 en miles

de pesos
Comuna |Total enero|Total febrero|Total marzo | Total Abril | Total Mayo | Total Junio
Las Condes 3.000 3.530 4060 4 450 4. 785 5580
Vitacura 2100 2.630 3.035 3.370 3.740 4.430
Lo Bamechea 1.110 1.250 1.355 1.780 1.850 2.275
Providencia 1.110 1.340 1.670 1.870 2205 2.240
Totales 7.320 8.750 10.020 11.470 12.580 14.525
Comuna |Total Julio| Total Agosto| Total Septiembre | Total Octubre Total Noviembre | Total Diciembre | Total Afio 2021
Las Condes 6.040 6.765 7.100 7.260 7755 8.180 68.505
Vitacura 4.430 5.065 b.365 5.490 5,650 6.620 51.925
Lo Bamachea| 2.575 2.965 3.265 3,355 3,385 4.590 29.725
Providencia 2.945 3.335 3.670 3705 3740 5205 32.935
Totales 15.990 18.130 19.400 19.810 20.500 24,595 183.090

Anexo N° 9.- Costos variables unitarios para los afios 2.021 al 2.025

Se adjunta la determinacion de los costos variables unitarios que serian $131.187.- en el

caso del servicio de disefio y de $11.982.- para el servicio de mantenciones.

Items de costos valor unidad Uso Disefio | Costo Unitario Disefio| Uso mantenciones | Costo un Mantenciones
Tierra de hoja Armony 1.000 Litros $82.690 0,2 $16.538 0,005 5413
Fertilizantes Plantas litro $3.390 1 $3.390 0,1 5339
Insecticidas y Funguicidas Ergo litro $4.720 1 $4.720 0,1 3472

Semillas prado 1 kg $11.990 2 $23.980 0 50

Humus Anasac 3 Kg 34,190 1 34.190 0,05 3210

Otros Materiales menores $50.000 0,5 $25.000 0,05 $2.500

Costos variables Unitarios $77.818 $3.034

De acuerdo con lo supuestos utilizados de reajustes de costos de un 3%, los valores de
costos variables seran:

Costos variables totales Servicios Afio 2021 Afio 2022 Aiio 2023 Afio 2024 Afio 2025
Tierra de hoja Armony 1.000 litros $8.686.166 $12,313.886 $16.054,715 $19.381.334 $25.673.468
Fertilizantes plantas 1 litro $2,017.050 3,299,307 $4,523.256 45,714,322 47.569.902
Insecticidas y Funguicidas Ergo litro $2.808.400 $4.593.726 $6.297.867 $7.956.224 $10.539.805
Semillas prado 1 kg $12.037.960 516.029.911 520.377.746 524,002,492 $31.793.868
Humus Anasac 3 Kg $2.298.680 43.440.921 44.578.059 45.631.806 47.460.345
Otros Materiales menores 514.875.000 824,331.175 533.357.348 $42,141.017 455.825.237
Totales Reajustados Afio a Afio $42.723.256 | $64.008.926 $85.188.993 $104.827.194 $138.862.625

Los costos variables para el primer afio se detallan a continuacion. Cifras en miles.

Comuna Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Disefio 1.556 1.790 2.023 2.335 2.568 3.035
Mantencion 142 205 260 268 291 311
Totales 1.698 1.994 2.283 2.602 2.859 3.346
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Comuna Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Total,
Afio

Disefio 3.424 3.891 4.202 4.280 4.436 5.447 38.987
Mantencion 330 338 346 362 386 421 3.659

Totales 3.754 4.229 4.548 4.642 4.821 5.868 42.723

9.1 Gastos de traslados jardineros para los afios 2.021 al 2.025

Valores de los gastos de traslados de vehiculo considerando el incremento a 2 vehiculos el
afo 2.022 y a 3 vehiculos al afio 2.024:

Gastos Traslado Afio 2021 | Afo 2022 | Afo 2023 | Afo 2024 | Anfo 2025
Combustible 51.204.800 | 51.240.944 | 51.278.172 | 51.316.517 | 51.356.013
TAG 5960.000 5988.800 | 51.018.464 | 51.049.018 | 51.080.488
Totales $2.164.800 | $2.220.744 | $2.206.636 | $2.365.535 | $2.436.501

9.2 Costos de personal e incentivos para los afios 2.021 al 2.025

Valores de los honorarios brutos. Montos reajustados de acuerdo con IPC supuesto.

Costos de Personal, por demanda proyectada quinguenio 2021 - 2025

Dotacion 2021 2022 2023 2024 2025
Administrador $14.400 $14.832 $15.277 $15.735 $16.207
Asesores Expertos 514,400 514,832 530.554 531.471 532,415
Jardineros $28.800 $43.200 $50.400 $57.600 $72.000
Ejecutivo de Ventas $8.400 58.652 $8.912 £9.179 $9.454
Asistente $7.200 57.416 $7.638 57.868 $8.104
Asesor legal $7.200 57.416 57.638 57.868 $8.104
Totales $80.700 $105.927 $134.105 $143.816 $160.802

Cifras en miles

Los valores de los incentivos y bonos por cumplimiento proyectados reajustados por IPC:

Dotacion 2021 2022 2023 2024 2025
Provision Administrador 53.600 53.708 53.819 53.934 54,052
Provision Asesores Expertos $3.600 $3.708 57.638 57.867 $8.103
Provisidn Ejecutivo de Ventas 52.100 52.163 $2.228 52.295 52.364

Totales £9.300 $9.579 $13.685 $14.096 $14.519

Los honorarios comprometidos, que no sean asociados a Marketing se detallan.

Cifras en miles

Dotacion 2021 2022 2023 2024 2025
Honorarios Asesor legal 57.200 57.416 57.638 57.868 58.104
Totales $7.200 $7.416 $7.638 67.268 $8.104

Cifras en miles
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Supuestos
e En la determinacién de esta demanda se consideran precios fijos en el mercado
durante los cinco afos, sin variacion de precios
e Se considera que las demandas de disefio y creacion de jardines se mantienen
constante

Se considera que no existen otros factores que afecten la demanda

Se considera que no existen otros factores que afecten significativamente la oferta

Se considera que la oferta actual no se ve afectada por adelantos tecnoldgicos.

Precio de Jardines de terrazas de departamentos: considera una terraza vertical de

2,20 metros de alto y 1,80 metros de ancho tiene un valor referencial de $110.000

(Precio publicado al 24/07/2020 en Mercado Libre por Empresa “Terrazas y Huertos

Verticales”, ver bibliografia F.17 en mayor detalle) que es la solucibn mas comun

para departamentos.

e Precio jardin de una casa habitacion varia dependiendo la extension de la propiedad
y los materiales a utilizar. Como valor de referencia se utiliza valores de un jardin
con pasto natural, que de acuerdo con la pagina del prestador de servicios
unificados Habitissimo, el precio minimo es de $100.000 y el maximo de $1.500.000
(valores publicados al 24/07/2020, ver bibliografia punto F.18), siendo lo comun de
cobro de $12.000 por metro cuadrado, con un patio promedio de 30 metros
cuadrados, lo que entrega un valor promedio de $360.000.

e Para poder realizar el supuesto y utilizando un criterio conservador, se castiga los
precios del servicio en un 10% para departamentos y un 20% para casas, por lo que
el valor del servicio de un departamento sera $90.000 y de $300.000 para casas.
Para efectos de la proyeccion de la demanda se utilizan valores netos sin IVA 'y solo
precios de servicios simples y no de los planes alternativos de pago sefalados en
el punto 4.3 de este documento.

e Los precios de mantenciones de jardines para casas se utilizan $35.000 que es el
valor de mercado para una casa de aproximadamente 30 metros cuadrados de patio
y de $15.000 para una mantencion de terrazas de departamentos, ambos valores
sin IVA.

¢ Valor de combustible calculado en base a litro petrdleo observado el 17/08/2020 de
$502, considerando rendimiento de cada camioneta de 15 Km por litro, con llenado
de estanque semanal de 50 litros, consumo de 750 kilbmetros semanales, que
equivale a 125 kilbmetros diarios.
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Anexo N° 10 Dotaciones necesarias para el primer afio 2.021

Respecto a la capacidad instalada necesaria, considerando que se opere los 12 meses del
afo y 20 dias del mes, para lo cual requiere la siguiente dotacién para el primer afio.

Dotacion Proyectada Afo 2021

Dotacidn ene-21 | feb-21 | mar-21 | abr-21 [may-21| jun-21 | jul-21 | ago-21 | sep-21 | oct-21 | nov-21| dic-21
Administrador 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Asesor Experto 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Jardineros 2 2 2 3 3 3 3 3 4 4 4 4
Ejecutivo de Ventas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Asistente 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Asesor legal 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Comunity Manger 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Agencia de medios 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
N@ Trabajadores 9 9 9 10 10 10 10 10 11 11 11 11

(*) La incorporacion de gestor de comunidades y de agencia de medios, se consideran
honorarios hasta la puesta en marcha. Posterior a ello, se incorpora como costos parte del
flujo de las operaciones, como gasto de Marketing.

Anexo N° 11 Plan de Inversiones y Supuestos

Las Inversiones en activo fijo se detallan en los siguientes items:

11.1 Vehiculos: Se considera el valor de Fiat Fiorino City afio 2.202 valor de $7.990 IVA
incluido de acuerdo con cotizaciones en autosonline.cl y contempla aumento de costos del
3% anual, dado el supuesto de inflaciéon. La depreciacion de cada vehiculo, el monto por
afo y el valor residual de ellos, se adjunta a continuacién. Cifras en miles de pesos:

Vehiculo 1 ano 1 aino 2 aiio 3 ano 4 ano5
57.000 52.663 52,131 51.598 51.065 5533
15 ano 6 ano 7 aiio 8 ano 9 ano 10
Valor residual S0
Vehiculo 2 afio 1 afio 2 afio 3 aifio 4 afo 5
$8.477 52.826 52.261 51.695 51.130
15 afo 6 afo 7 afio 8 afo 9 afno 10
Valor residual 5565
Vehiculo 3 ano 1 aino 2 aiio 3 ano 4 ano5
48,002 52,997 52.398
15 ano 6 ano 7 aiio 8 ano 9 ano 10
Valor residual %3.507
Valor Deprec. y Residual Vehiculo ano 1 aino 2 aiio 3 aiho 4 ano 5
$25.450 52.663 54,956 53.859 55.758 54,061
15 afo 6 afo 7 afio 8 afo 9 afno 10
Valor residual 54.162
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11.2 Herramientas: Considera el siguiente listado de herramientas, con vida til de 5 afios,
con valor residual 0. Se compra una segunda partida de herramientas al tercer afio bajo el
mismo listado, pero con precios actualizados al 3% anual de IPC, segun supuestos
indicados. Precios de referencia en base a lo publicado en Sodimac al 17/08/2020.

Detalle de Herramientas y Depreciacion | N2 | valor Unid | valor Total | Afio 2021 Afio 2022 | Aifio 2023 | Afio 2024 | Afio 2025 |$ Residual
Aspersor con estaca 8 $4.190 $33.520 $11.173 $8.939 $6.704 $4.469 $2.235 S0
Azadén 4 $18.340 573.360 524.453 $19.563 514.672 $9.781 $1.891 50
Carretilla 2 $29.990 $59.980 $19.993 $15.995 $11.996 $7.997 $3.999 $0
Cortadora de pasto eléctrica 2 $169.990 $339.980 $113.327 $90.661 $67.996 $45.331 $22.665 30
Cortasetos 3 $37.780 $113.340 $37.780 530.224 522.668 515.112 57.556 S0
Desbrozadora 1,9 hp 43 cc 3 $169.990 $509.970 $169.990 $135.992 $101.994 567.996 533.998 50
Escaleras de aluminio 4 $70.240 $280.960 $93.653 $74.923 $56.192 $37.461 $18.731 $0
Escobillon virutex 8 $1.990 $15.920 $5.307 $4.245 $3.184 $2.123 $1.061 30
Manguera ) $9.990 579.920 526.640 521.312 515.984 $10.656 $5.328 S0
Motosierra 3 $149.900 $449.700 $149.900 $119.920 $89.940 $59.960 $29.980 50
Orilladora de cesped 4 $39.990 $159.960 $53.320 $42.656 $31.992 $21.328 $10.664 $0
Pala 4 $6.110 $24.440 $8.147 $6.517 $4.888 $3.259 $1.629 30
Picota 4 $27.990 $111.960 $37.320 $29.856 $22.392 514.928 57.464 S0
Pistola de riego 4 $4.990 519.960 56.653 55.323 53.992 52.661 51.331 50
podadora de altura 4 $21.990 $87.960 $29.320 $23.456 $17.592 $11.728 $5.864 $0
porta manguera 2 $18.990 $37.980 $12.660 $10.128 $7.596 $5.064 $2.532 30
Rastrillo abanico 4 $12.430 $49.960 516.653 $13.323 $9.992 56.661 53.331 50
Regaderas a $5.890 $23.560 $7.853 $6.283 $4.712 $3.141 $1.571 s0
Sopla hojas 2 $81.290 $162.580 $54.193 $43.355 $32.516 $21.677 $10.839 50
Tijera 4 $3.348 $13.392 $4.464 $3.571 $2.678 $1.786 $893 50
Tijera de podar 3 $8.338 525.014 58.338 56.670 55.003 53.335 51.668 50
Tijera para ramas altas 2 $79.990 $159.980 $53.327 $42.661 $31.996 $21.331 $10.665 s0
Tijerdn corta cesped 4 $5.868 $23.472 $7.824 $6.259 $4.694 $3.130 $1.565 50
Tractor a gasolina 15 hp 42 de 439¢cc 1 | $1.549.990 | $1.549.990 | $516.663 $413.331 | $309.998 | $206.665 | $103.333 50
Totales 21 $2.529.664 | 54.406.858 | 5$1.468.953 | $1.175.162 | $881.372 | 5$587.581 | 5203.791 50

Valor segundo partida de herramientas, compradas el afio 3 del proyecto:

=
]

valor Unid |valor Total | Afio 2023 | Afio 2024 | Ao 2025 |V residual
54.567 536.537 512.179 59.743 57.307 57.307
519.991 579.962 526.654 521.323 515.992 515.992
532.689 565.378 521.793 517.434 513.076 513.076
$18.529 $37.058 | $12.353 $9.882 $7.412 $7.412
$41.180 | $123.541 | $41.180 | $32.944 | $24.708 | $24.708
$185.289 | $555.867 | $185.289 | $148.231 | $111.173 | $111.174
576.562 5306.246 | 5102.082 581.666 561.249 561.249
52.169 §17.353 55.784 541,627 53.471 53.471
510.889 587.113 529.038 523.230 517.423 517.423
5163.391 | $490.173 | 5163.391 | $130.713 598.035 598.035
$43.589 | $174.356 | $58.119 | $46.495 | $34.871 | $34.871
$6.660 $26.640 $8.880 $7.104 $5.328 $5.328
$30.509 | $122.036 | $40.679 | $32.543 | $24.407 | S$24.407
55.439 521.756 57.252 $5.802 541.351 $4.351
523.969 595.876 531.959 525.567 519.175 519.175
520.699 541.398 513.799 511.039 58.280 58.280
513.614 554.456 518.152 514.522 510.891 510.891

Detalle de Herramientas y Depreciacion
Aspersor con estaca
Azadon

Carretilla

Cortadora de pasto eléctrica

Cortasetos
Desbrozadora 1,9 hp 43 cc
Escaleras de aluminio

Escobillon virutex
Manguera
Motosierra

Orilladora de cesped
Pala

Picota

Pistola de riego
podadora de altura
porta manguera
Rastrillo abanico

Regaderas $6.423 425.690 $8.563 $6.851 45.138 $5.138
Sopla hojas 488.606 | $177.212 | $59.071 | $47.257 | $35.442 | $35.442
Tijera $3.649 $14.597 $1.866 $3.893 $2.919 $2.919

$9.088 | $27.265 $9.088 $7.271 §5.453 $5.453
$87.189 | $174.378 | $58.126 | $46.501 | 534.876 | $34.876
$6.396 | $25.584 | $8.528 $6.822 §5.117 $5.117
$1.689.489 | $1.689.489| $563.162 | $450.530 | $337.898 | $337.898
$2.590.575 | $4.469.961|$1.489.986|$1.191.990| $893.992 | $893.994

Tijera de podar

Tijera para ramas altas

Tijerdn corta cesped

Tractor a gasolina 15 hp 42 de 439¢cc
Totales

[l RS AN T R I IR O I S O NI (P I I I I S R e O O TR R T S R o]
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11.3 Elementos de Oficinay PC: Se detallan en base a valores publicados en PC Factory

al 17/08/2020.

Detalle Elementos de Oficina Unidades valor Unid valor Total
PC Lenovo AMD A6-9225 2 $349.990 $699.980
PC Intel In Core Z272SDT 2 $1.299.990 $2.599.980
Impresora Laser HL-L2320D Brother 1 $129.990 $129.990
Otros 1 $100.000 $100.000
Totales 6 $1.879.970 $3.529.950

Como existen dos compras se muestra las depreciaciones de la primera partida, adquirida
en la inversion inicial del proyecto:

Detalle Elementos de Oficina Un | valor Unid | valorTotal | Afo2021 | Afio2022 | Afo2023 | Afio2024 | Afo 2025 |5 Residual
PC Lenovao AMD A6-9225 2 | $349.990 | $699.980 | $233.326 | 5186.661 | 5139.996 | $93.331 | 546.665 50
PCIntel In Core 7272507 2 | $1.299.990 | 52.599.980 | $866.659 5693.328 | 5519.996 | 5346.664 | 5173.332 51
Impresora Laser HL-L2320D Brother 1 | §129.990 | 5129.990 | $43.330 | $34.664 | $25.998 | $17.332 | $8.666 80
Otros 1 $100.000 | 5100.000 533.333 526.667 5§20.000 | 513.333 56.667 50
Totales 6 | $1.870.070 | $3.520.950 | $1.176.640 | $§941.320 | $705.990 | $470.660 | $235.330 50
Para la inversion a efectuar el afio 2.023, las depreciaciones serian las siguientes:
Detalle Elementos de Oficina Un (|valor Unid |valor Total | Afio 2023 | Afio 2024 | Afio 2025 |5 Residual
PC Lenovo AMD AB-9225 2 $381.489 | $762.978 | 5254.326 | $203.461 | 5152.596 | $152.596
PCIntel In Core 22725DT 2 |51.416.989|52.833.978| 5944.659 | $755.727 | 5566.796 | 5566.796
Impresora Laser HL-L23200D Brother 1 5141.689 | 5141.689 547.230 537.784 528.338 §28.338
Otros 1 $109.000 | 5109.000 $36.333 529.067 $21.800 $21.800
Totales 6 |[$2.049.167|$3.847.645|51.282.548 | $1.026.039| $769.529 | $769.529

11.4 Certificaciones de Procesos ISO 9.000: se detalla calendario de certificaciones, de
acuerdo con precios publicados por la Empresa SCI certificaciones al 17/08/2020:

Detalle certificaciones 150 9000 Unidades | valor Unid | valor Total
Certificacion Inicial UF 100 1 52.876.000 | 52.876.000
Revalidacion | UF 50 afio 2 1 51.525.570 | $1.525.570
Revalidacion Il UF 50 afio 4 1 51.618.480 | 51.618.480
Actualizacion UF 75 afio 3 1 52,288.361 | $2.288.361
Totales 4 58.308.411 | 58.308.411

Las amortizaciones de estas certificaciones se muestran en el siguiente cuadro.

Detalle certificaciones 1S0 9000 un | valor Unid | valorTotal | Afio2021 | Afio2022 | Afio 2023 | Afio 2024 | Afio 2025 | §Residual
Certificacion Inicial UF 100 1 | 52.876.000 | 52.876.000 | $287.600 | $287.600 | $287.600 | $287.600 | $287.600 | $1.438.000
Revalidacion | UF 50ano 2 1 | 51525570 | 81525570 §152.557 | $152.557 | §152.557 | $152.557 | $915.342
Revalidacidn Il UF 50 afio 4 1 | SL618.480 | S1.618.480 S161.848 | 5161848 | 51.294.784
Actualizacién UF 75 afio 3 1 | 52.288.361 | 52.288.361 $208.8% | 5228.8% | $228.836 | S1.601.853
Totales 4 | $3.308.411 | $3.308.411 | $287.600 | $440.157 | $668.093 | $830.841 | $830.841 | $5.240.979
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11.5 Desarrollo de Pagina Web: En base a calendario de desarrollo, mejoras y
mantenciones que se indica. Valor referencia Empresa ICRM Soluciones Digitales:

Detalle Web Unidades | valor Unid | valor Total
Disefio y creacion Web UF 20 1 5575.200 5575.200
Mantencion | UF 5 1 5148.114 | 5148.114
Mantencién 1l UF 10 1 5305.115 | $305.115
Mantencidn 11l UF 10 1 5314.268 | $314.268
Mantencién IV UF 10 1 5323.696 | $323.696
Mantencian ¥ UF 10 1 5333.407 | $333.407
Totales 6 $1.099.800 | $1.099.800
Las amortizaciones anuales con sus respectivos valores residuales:
Detalle Web un | valorUnid | valorTotal | Afio2021 | Afio2022 | Afio 2023 | Afio 2024 | Afio 2025 | § Residual
Diserio y creacidn Web UF 20 1| $575.200 | 8575.200 | $57.520 | 57520 | $57.520 | $57.520 | $57.520 | $287.600
Mantencion | UF 5 1| 5148114 | 5148114 | 514811 | S14.811 | S14811 | S14.811 | S14.811 | $88.870
Mantencién I1 UF 10 1| $305.115 | $305.115 §30511 | $30511 | $30.511 | $30.511 | 244093
Mantencidn IIl UF 10 1| $314.268 | $314.268 Q31427 | 831427 | 31427 | S219.987
Mantencién IV UF 10 1| $323.696 | $323.696 32370 | $32.370 | $258.956
Mantencion V UF 10 1| §333.407 | $333.407 833341 | $300.066
Totales 6 |51.990.800 | $1.999.800 | $72.331 | $102.842 | $134.269 | $166.639 | $199.980 | $1.399.572

11.6 Desarrollo de Aplicaciones Méviles: En base a calendario de desarrollo, mejoras y
mantenciones gue se indica. Valor referencia Empresa ICRM Soluciones Digitales:

Detalle App Movil Unidades | wvalor Unid | valor Total
Diserio y creacion App UF 100 1 52.876.000 | 52.876.000
Mantencidn | UF 15 1 444,342 $444,342
Mantencion Il UF 40 1 $1.220.459 | 51.220.459
Mantencidn I UF 15 1 5471.402 5471.402
Mantencion IV UF 30 1 $971.089 $971.089
Mantencion W UF 15 1 5$500.111 $500.111
Totales b $6.483.402 | $6.483.403
Los valores de amortizacién anual y sus valores residuales:
Detalle App Movil hidad( valor Unid | valorTotal | Afio2021 | Afo2022 | Afio 2023 | Afio 2024 | Afio 2025 $ Residual
Disefio y creacidn App UF 100 1 | 52.876.000 | 52.876.000 | 5287.600 | S287.600 | S287.600 | 5287.600 | 5287.600 | 51.438.000
Mantencidn | UF 15 1| SA44342 | SA44342 | 44434 | 4434 | SA4.434 | SM4434 | 44434 | 5266.606
Mantencién Il UF 40 1 | 51220459 | 51.220.459 §122.046 | 5122.046 | $122.046 | $122.046 | $976.367
Mantencidn Ill UF 15 1| S471402 | $471.402 §47.140 | $47.140 | S47.140 | $329.982
Mantencidn IV UF 30 1 | $971.089 | 5971.089 597.089 | $97.089 | $776.911
Mantencidn V UF 15 1 | 8500111 | 5500.111 850,011 | 5450.100
Totales 6 | $6.483.403 | $6.483.403 | $332.034 | $454.080 | $501.220 | $598.309 | $648.320 | $4.237.966
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11.7 Resumen de Depreciaciones

El resumen de depreciaciones de los activos adquiridos en el proyecto. Cifras en miles.

Resumen Depreciaciones M$ 2.021 2.022 2.023 2.024 2.025
Vehiculos 52.663 54,956 53.859 55.758 $4.061
Herramientas 51.469 51175 52.372 51.780 51.188
Elementos Oficina; PCe Impresora | $1.177 5941 51.989 51.497 51.004
Totales $5.300 $7.072 58.220 $0.035 %$6.253

11.8 Resumen de Amortizaciones

El resumen de las amortizaciones de los activos intangibles necesarios para desarrollar el
proyecto, se detallan a continuacion. Cifras en miles.

Resumen Amortizaciones M$ 2.021 2,022 2023 2,024 2.025
Certificacidn de procesos Iso 9000 5288 5440 5669 5331 5331
Desarrollo Pagina Web 572 5103 5134 5167 5200
Desarrollo APP Mavil 5332 5454 5501 5598 5648
Totales 4602 %997 5$1.304 $1.596 $1.679

11.9 Resumen de Valor residual de los Activos

El resumen de los valores residuales de los activos se detalla a continuacion:

Resumen Valores Residuales Monto
Activos Fisicos $5.825.523
Vehiculo $4.162.000
Herramientas $893.994
Elementos de Oficinay PC $769.529
Activos Intangibles $13.132.954
Certificaciones ISO 9000 $5.249.979
Pagina Web $1.399.572
App Movil $6.483.403
Totales $18.958.477
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Supuestos de Inversion

Para la tabla del plan de inversiones a realizar antes de la puesta en marcha, se efectuaron
bajo los siguientes supuestos y consideraciones:

N° | Consideraciones de plan de inversion

1 Método de depreciacion de la suma de los digitos anuales

2 Vehiculo de referencia Fiat Fiorino City afio 2.019, incorpora un segundo vehiculo
al afio segundo afio y un tercer vehiculo al cuarto afio. Valor residual 5 afios

3 Considera vida util de herramientas de 5 afios. En el tercer afio, se compra una
partida adicional igual a la inversién inicial, con precios actualizados.

4 En elementos de oficina considera 2 PC Lenovo AMD A6-9225y 2 Intel Core Z272,
impresora HL- L2320D, vida util 5 afios. En el tercer afio, se compra una partida
Adicional igual a la inversion inicial, con precios actualizados

5 Certificaciones de proceso, como activo intangible se amortiza en 10 afios. Valor
residual, pasa a incorporar valor de la marca. Considera la acreditacion vy
certificaciones en los afios 2 y 4 del proyecto. Ademas considera actualizacion del
afio 3.

6 Desarrollo de la pagina Web se amortiza en 10 afios. Valor residual, pasa a
incorporar valor de la marca. Considera creacién y mantencion anual.

7 Desarrollo de APP movil se amortiza en 10 afios. Valor residual, pasa a incorporar
valor de la marca. Considera creacion, mantenciones y mejoras del afio 2y 4 en la
vida del proyecto.

8 Amortizaciones de activos intangibles método lineal

Anexo N° 12 Plan de Gastos en Marketing y publicidad para el proyecto, incluido
gasto inicial. Cifras en Miles.

Actividad Medio Observaciones Costo | 2021 | 2022 | 2023 2024 2025
Spot Comercial Radio |2 diarios Se haria para apoyar crecimientos de $31.680| $34.265
Play viernes, los afios 2,023 y 2,024
sabadoy
domingo, en
horario entre
17:30 a 20:30
horas
Manejo RRSS Community  |Servicio externo ] $9.600 | 59.888 [510.185| 510.490 | 310.805
Manager
Agencia de medios Honararios a Agencia mensual $9.600 | 59.888 |510.185| 510.490 | $10.805
Google Adwords + Altamares S.A |Servicio externo (M$200 mes) 2400 | $2.400 | $2.472 | $2.546 | $2.623 | $2.701
Publicidad en RRSS
Desarrollo Landing Radical Generacion de incertidumbre antes 3403
Page de lanzamiento (USD 83 * 6 meses.
Valor referencial USD 5810)
Mantencion Pagina ICRM Servicio externo (UF 2 mes). Valor 1500 | $2.500 | $1.800 | 51.500 | $1.500 | $1.500
Web referencia $28,710.-. Considera IPC
3% anual
Mantencién APP Mavil [ICRM Servicio externo (UF 2 mes). Valor 2500 | $2.500 | $1.800 | 52.500 | $3.000 | $3.500
referencia $28,710.-. Cansidera IPC
3% anual
Totales $10.803[526.600| $25.84% | $58.505| 562,368 | $20,311
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N° | Consideraciones de plan de Marketing

1 | Spot Radio Play: Se valoriza sobre la base de 2 comerciales de 30 segundos de
lunes a viernes en horario prime a las 08:00 Horas y 17:00 Horas, mas 2 comerciales
igual duracién sabado y Domingo en el mismo horario. Precio de referencia: Radio
Play. Solo se utilizaria el tercer y cuarto afio para apoyar el crecimiento.

2 | Facebook e Instagram contempla 3 transmisiones via streaming de 15 minutos cada
una por Facebook y publicacién en Instagram de contenidos, para difundir marca y
servicios. Precio en base a costos de Agencia En Directo.cl

Anexo N° 13 Descripcion de Cargo Garden To Go para Jardinero
Cargo: Jardinero

Propésito del cargo: Ejecutar actividades de siembra, poda, trasplante, excavacion,
hermoseamiento, ornamentacion, abonar, fertilizar y mantener en general parques, terrazas
y jardines.

Competencias Generales:

¢ Capacidad de relacionamiento con miembros del staff logrando trabajar en equipo.

e Ejecutar con diligencia las labores encomendadas, actuar con profesionalismo para
cumplir las expectativas de los clientes, mostrar flexibilidad y empatia con los
requerimientos de este.

e Contribuir activamente en el mejoramiento de los procesos de la organizacion

e Cumplir las normas y procedimientos asociados a la seguridad de la Empresa

e Mostrar interés por el perfeccionamiento continuo de sus conocimientos y esforzarse
por adquirir nuevas habilidades y conocimientos.

Funciones del cargo:
e Aplicar abonos, funguicidas de acuerdo con las indicaciones que se le sefialen
¢ Realizar podas de raleo y formacion de copas de arboles
e Regar plantas y césped
e Barrer, recoger, acarrear pasto y residuos a los depdésitos y lugares establecidos.
e Cortar el paso, desmalezar
¢ Realizar mantenimiento y cuidado de herramientas, maquinarias y accesorios
encomendados
¢ Realizar otras tareas asociadas al cargo

Relacién con el organigrama:
Dependencia del Asesor experto, quien le supervisa

Requisitos basicos:

Poseer al menos uno de los siguientes cursos dictados organismos de reconocida
trayectoria en la industria agropecuaria: Jardineria, mantenimiento de jardines, introduccién
al paisajismo, riego automético, invernadero y control de heladas, cubiertas vegetales para
techos y terrazas, disefio terrazas verticales, terrariums, jardines en miniatura, microcultivo
domeéstico, curso de control de plagas o similares del rubro.

Anexo N° 14 Descripcion de Cargo Garden To Go para Asesor Experto
-
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Cargo: Asesor Experto

Propdésito del cargo: Ejecutar los planes estratégicos a nivel tactico y promover los valores
corporativos, ajustandose en todo momento a la vision, mision y objetivos de Garden To
Go, disefiando espacios para clientes incorporando su vision, controlando la correcta
ejecucién de las obras, dando garantia de cumplimiento con calidad del servicio y
resolviendo los inconvenientes que se presenten, en el mismo momento que son
declarados por el cliente.

Competencias Generales:

e Ser capaz de crear un equipo cohesionado con los jardineros a su cargo.

o Compartir buenas practicas con los miembros del staff, logrando trabajar en equipo.

e Lograr Cumplir con las expectativas de los clientes, indagar en las necesidades que
no hubiese declarado, creando una relacién de largo plazo con el cliente.

e Detectar y proponer constantemente nuevas y mejores formas de hacer las cosas
para afectar positivamente los procesos de la organizaciéon

e Velar por la seguridad del cliente y de los empleados

e Capacitarse constantemente y adquirir nuevas destrezas y habilidades.

Funciones del cargo:

e Proponer al cliente tres alternativas de solucion para el disefio de espacios para el
cliente.

e Efectuar presupuestos, cotizando y manteniendo la relacion con el cliente hasta
finalizar el proceso.

e Supervisar las labores del jardinero en cuanto a podas, riego, limpieza de residuos,
corte de césped y mantenimiento de plantas y jardines, ejercer un control de calidad
del proceso.

e Ensefiar a los clientes el uso de App Mdvil, lograr obtener calificacién en redes
sociales y obtener nuevos referidos de clientes.

Relacién con el organigrama:
Dependencia del Administrador de la Empresa

Requisitos basicos:

Poseer conocimientos certificados en las siguientes Areas: Atencion de clientes, manejo de
objeciones de clientes, técnica de riego automatizado, disefio de jardines, Conocimientos
de botanica, técnicas de construccion de jardines, reproduccion de plantas y practicas
medioambientales y otros afines. Uso de herramientas computacionales basicas como
email, Word, Excel y manejo de APP y redes sociales.

Anexo N° 15 Costos de Personal para el quinquenio afios 2.021 al 2.025
|
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Los costos del personal consideran incremento de las rentas en un 3% anual y una renta
cuatrimestral si hay cumplimiento de los objetivos de venta para los cargos de
Administrador, Asesor experto y Ejecutivo de ventas. Cifras en miles de pesos.

Costos de Personal, por demanda proyectada quinquenio 2021 - 2025

Dotacion 2021 2022 2023 2024 2025
Administrador 514,400 514.832 515.277 515.735 516.207

Provision Administrador 53.600 53.708 53.819 53.934 54.052
Asesores Expertos 514.400 514.832 530.554 531471 532.415

Provision Asesaores Expertos $3.600 53.708 57.638 57.867 58.103
Jardineros 528.800 543,200 550.400 557.600 572.000
Ejecutivo de Ventas 58.400 58.652 58.912 59.179 59.454

Provision Ejecutivo de Ventas 52.100 52.163 52.228 52.295 52.364
Asistente 57.200 57.416 57.638 57.868 58.104
Asesor legal 57.200 57.416 57.638 57.868 58.104
Totales $89.700 $105.927 $134.105 $143.816 $160.802

Costos del personal para el afio 2.021

En base a la dotacién proyectada, los costos de personal para el prime rafio sera el
siguiente:

Costos de personal, por demanda proyectada Afio 2021
Dotacidn ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 | jun-21 | jul-21 |ago-21 | sep-21| oct-21 | nov-21 | dic-21
Administrador §1.200 £1.200 £1.200 £1.200 £1.200 | $1.200 | $1.200 | $1.200 | $1.200 | $1.200 | 51.200 | $1.200
Provision Adm 41.200 §1.200 41,200
Asesor Experto $1.200 $1.200 $1.200 §1.200 §1.200 | $1.200 | $1.200 | $1.200 | $1.200 | $1.200 | $1.200 | $1.200
Provision As Experto 31200 $1.200 §1.200
lardineros §1.200 §1.200 51200 $1.800 §1.800 | 51.800 | 51.800 | $1.800 | 52.400 | 52.400 | $2.400 | 52.400
Provision Jardinero 31400 51.800 42,400
Ejecutivo de Ventas 8700 8700 4700 $700 4700 $700 | $700 | $700 | $700 | 700 | $700 | 700
Provision Fj. Ctas 5700 5700 5700
Asistente 4600 5600 5600 5600 4600 8600 | S600 | 5600 | $600 | 5600 | 8600 | 5600
Provision Asistente 3600 3600 4600
Asesor Legal 4600 4600 4600 ¢600 ¢600 $600 | $600 | %600 | 600 | %600 | $600 | $600
Totales 45,500 £5.500 £5.500 £11.200 §6.100 | $6.100 | $6.100 |$11.600( $6.700 | $6.700 | $6.700 |$12.800

Cifras en miles.

Anexo N° 16 Inducciones necesarias para Jardineros y Asesor Experto
|
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Las inducciones que son necesarias para cada cargo se describen a continuacion:

Cargo Capacitacion Por Recibir Oportunidad
Asesor Experto Procesos, procedimientos y atencion al cliente Inicio- 3 dias
Asesor Experto Manejo en situaciones de conflicto y objeciones Inicio- 1 dia
Asesor Experto Uso de App, RRSS, Cotizaciones Inicio- 1 dia
Asesor Experto Pasantia 1 semana
Jardineros Procesos, procedimientos y atencion al cliente Inicio- 2 dias
Jardineros Manejo de residuos y reciclaje Inicio- 1 dia
Jardineros Normas bésicas de Seguridad — mantencion Inicio- 1 dia
Jardineros Pasantia 3 dias

Anexo N° 17 Principales Funciones para el personal de Garden To Go

Las principales funciones y actividades de cada cargo se describen a continuacion:

Cargo

Actividades

Administrador

Funciones
Responsable legal de la
empresa, se encarga de

funcionamiento estratégico de la
Empresa, responsable comercial
y operativo.

Reunirse con los integrantes del
equipo, fijar politicas
comerciales, operativas y de
integrar los esfuerzos de la
Compaiiia.

Community
Maganer / STAFF

Gestionar la comunicacion de la
marca, monitorearla, los
sentimientos  que  provoca,
analizar la competencia vy
proponer estrategias de
posicionamiento.

Dar respuesta agil a consultas,
qguejas, entregar una atencién
personalizada, crear contenidos
gue interesen a los segmentos
de clientes y efectuar eventos

Agencia de Medios
| STAFF

Apoyar en la planeacién
estratégica, en la negociacion y
en determinar el mejor medio
publicitario para Garden To Go

Proponer creacion de campafas
publicitarias, en el medio mas
adecuado para GTG

Asesor
ISTAFF

Legal

Analizar, estudiar, comprender
los problemas juridicos que se
vea enfrentado GTG y proponer
soluciones.

Efectuar recomendaciones,
tramitar documentos,
expedientes de la Empresa y
representar a GTG.

Asesor Experto Contactar al cliente, ofrecer | Visitar clientes, efectuar disefios
disefios con soluciones para |y propuestas de solucion,
jardines y terrazas. efectuar presupuestos,

supervisar trabajos y pedir
evaluacion

Jardinero Ejecutar la solucion de jardineria | Aplicar abonos, funguicidas,
ofrecida al cliente podar, mantener, realizar

limpiezas y ejecutar labores

propias de jardineria.
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administrativas y de Gestion
Personas

Ejecutivo Brindar asesoria de los | Llamar, reunirse con clientes,

Comercial productos y servicios de GTG visitarlos, ofrecer los productos
de GTG

Asistente Apoyar en labores | Cotizar compras, coordinar

envio de productos, gestionar
pago de sueldos, contabilidad.

efectuar las compras

Control Bodega Encargado de Adquisiciones y | Cotizar compras, mantener
control de existencias existencias, coordinar

despachos de productos.
Chofer Encargado de traslado de | Trasladar al personal,
personal, herramientas y | herramientas y encargado de

entrega de productos.

Anexo N° 18 Sistema de incentivos para el primer afo:

Se define sistema de incentivos trimestral supeditado al cumplimiento de metas que se

especifican:

Cargo Renta Bruta Incentivo | Periodicidad | Condicidn

Administrador M$1,200 1 renta Cuatrimestral | Si GTG cumple al
menos 90% de
presupuesto de
ventas

Community M$800 mes Sin Sin Honorarios 4 Hrs/

Maganer / STAFF dia

Agencia de | M$800 Sin Sin Honorarios — no

Medios / STAFF considera
campafias

Asesor Legal | M$600 Sin Sin Honorarios

ISTAFF

Asesor Experto M$1.200 1 renta Cuatrimestral | Si GTG cumple al
menos 90% de
presupuesto de
ventas

Jardinero M$600 1 renta Cuatrimestral | Si GTG cumple al
menos 90% de
presupuesto de
ventas

Ejecutivo de | M$700 1 renta Cuatrimestral | Si GTG cumple al

venta menos 90% de
presupuesto de
ventas

Asistente M$600 1 renta Cuatrimestral | Si GTG cumple al
menos 90% de
presupuesto de
ventas
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Anexo N° 19 Estado de Resultados y Balance para el primer afio 2.021:
El Estado de resultados para el primer afio se adjunta a continuacion. Cifras en miles.

Estados de Resultados Proyectados Afio 2.021

Items ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21
Ingresos por venta $7.320 | $8.750 | $10.020 | $11.470 | $12.580 | $14.525 | §15.990 | $18.130 | $19.400 419.810 420500 | $24.595
Costo por insumos $1.698 51994 $2.283 $2.602 52,955 $3.343 53.754 $4.224 $4.542 54.642 $4.818 55.868
Gastos Traslados Jardineros 360 578 3112 5112 $138 3150 3178 $182 $240 5290 5320 3305
Bono cumplimiento y Captacién S0 S0 50 $3.100 S0 50 $3.100 $3.100
Resultado Bruto 46562 | $6.678 | $7.625 | 65656 | $0.487 | $11.032 | $12.058 | $10.624 | $14.618 $14.878 $15.362 | $15.322
Gasto de Administracion y ventas $7.225 5§7.225 £7.225 $7.225 5$7.400 $7.400 5$7.400 §7.400 $7.800 57.800 57.800 §7.800
Honorarios 5600 5600 5600 4600 5600 5600 5600 600 5600 5600 5600 5600
Gastos de Marketing y Publicidad 52.216 52.216 $2.216 $2.216 52.217 $2.217 52.217 52217 $2.217 52.217 52.217 52217
Gastos Generales 4587 8587 3587 $587 8587 3587 3587 §587 5587 8587 5588 5588
Resultado Operacional $5.066 | -$3.050 | -$3.003 | -$4.972 | -$1.317 $228 61,254 | -$180 $3.414 3,674 64,157 64,117
Depreciacién 5442 5442 5442 $443 5443 5443 5443 5443 5442 5442 5442 5442
Amortizacién 857 857 857 857 $58 $58 $58 $58 $58 $58 458 $58
Utilidad Antes de Impuesto -$5.565 -$4.449 -$3.502 -$5.472 -$1.818 -$213 $753 -$681 $2.914 §3.174 53.657 §3.617
Impuesto 25% 4188 $729 §794 %914 904
utilidad / Resultado del Ejercicio 45565 | -$4.449 | -§3.502 | -$5.472 | -$1.818 -§273 4565 -$681 $2.186 52,381 $2.743 $2.713
Los activos del balance del primer afio se detallan en el siguiente cuadro:
Balance proyectado para el Ao 2.021 en Miles de pesos
Activos ene-21| feb-21 | mar-21| abr-21 | may-21| jun-21 | jul-21 | ago-21| sep-21 | oct-21 | nov-21 | dic-21
Caja 8365 | $2.301 | $4.018 | $3.608 | $5.785 | $8.839 |$10.185 | $9.739 |$13.576|513.891|$14.673| $5.607
Cuenta por Cobrar 8400 | $420 | $450 | 490 | 9512 | 4548 | 4560 | 9640 | S680 | $720 | 4790 | 5811
Impuestos
Total Activo Circulante §765 | $2.721 | $4.468 | $4.098 | $6.297 | $9.387 |$10.745|$10.379|$14.256| $14.611| $15.463 | $6.418
Software, Pagina Web 5717 | S711 | S705 | $699 | 5693 | S687 | 9681 | 5675 | S669 | S663 | 5657 | 5651
Certificacign Iso 9000 $4.378 | 54.354 | 54.330 | $4.306 | 54.282 [ $4.258 | $4.234 | 54.210 | 54.186 | $4.162 | $4.138 | 54.114
Aplicacion mévil $3.293 | $3.265 | $3.237 | $3.210 | $3.182 | $3.154 | $3.127 | $3.099 | $3.071 | $3.044 | $3.016 | $2.938
Total Activos No Circulante | $8.388 | $8.330 | $8.272 | $8.215 | 58.157 | $8.099 | $8.042 | $7.984 | $7.926 | 57.869 | $7.811 | $7.753
vehiculos $7.990 | $7.990 | $7.990 | $7.990 | $7.990 | $7.990 | $7.990 | $7.990 | $7.990 | $7.990 | $7.990 | $7.990
Herramientas 84,407 | $4.407 | 54.407 | $4.407 | $4.407 | $4.407 | $4.407 | $4.407 | 54.407 | $4.407 | $4.407 | 54.407
Computadores §3.530 | $3.530 | $3.530 | $3.530 | $3.530 | $3.530 | $3.530 | $3.530 | 53.530 | $3.530 | $3.530 | $3.530
Depreciacion Acumulada -5447 | -5834 |-51.326|-51.768 |-$2.210 | -52.652 | -53.094 | -53.536 | -$3.978 | -54.420 | -54.862 | -$5.309
Total Activo Fijo $15.485|$15.043 | $14.601 | $14.159 | $13.717| $13.275| $12.833 | $12.301 | $11.949 | $11.507 | $11.065 | $10.618
Total Activos $24.637|526.004|527.341 | $26.471| $28.171| $30.761 | $31.619 | $30.754 | $34.131| $33.986 | $34.330 | $24.789

Nota: (Insumos de abonos, compost, etc., se encuentran valorizados en Herramientas)

A su vez, los pasivos del balance para el primer afio:

Balance proyectado para el Afio 2.021 en Miles de pesos
Pasivos ene-21| feb-21 | mar-21| abr-21 | may-21| jun-21 | jul-21 | ago-21 | sep-21 | oct-21 | nov-21 | dic-21
Cuentas por Pagar 54.879 | 54.897 | 54.874 | 55.652 | 53.375 | 54.097 | 53.794 | 53.852 | 54.039 | 53.377 | $3.045 | 53.560
Provisiones y Retenciones 5323 5646 5969 | 51.291 | 51.614 | 51.337 | 52.260 | 52.583 | 52.906 | 53.228 | $3.551 | 53.874
Impuestos por Pagar
Total Pasivos Circulante §5.202 | 5.543 | 55.843 | 56.943 | 54.989 | $6.034 | 56.054 | 56.435 | $6.945 | 56.605 | 56.596 | 57.434
Total Pasivos no circulante S0 S0 1] S0 1] S0 S0 50 S0 1] S0 1]
Total Pasivos $5.202 | $5.543 | $5.843 | $6.943 | $4.989 | $6.034 | $6.054 | $6.435 | $6.945 | $6.605 | $6.596 | $7.434
Capital Pagado $25,000 | $25.000 | $25.000| $25.000 | $25.000| $25.000| $25.000| $25.000 | $25.000 | $25.000| $25.000 | $25.000
Utilidad/ Pérdida Acumulada | S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0 S0
utilidad / Pérdida Ejercicio  |-$5.565 |-54.449 |-$3.502 | -$5.472 | -$1.818 | -5273 | 5565 | -$681 | $2.186 | $2.381 | $2.743 |-$7.645
Retiros
Total Patrimenio $19.435 | $20.551 | $21.498 | $19.528 | $23.182| $24.727| $25.565 | $24.319 | $27.186 | $27.381 | $27.743 | $17.355
Total Pasivos y Patrimonio  |$24.637|$26.004|$27.341 | $26.471|$28.171|$30.761 | $31.619| $30.754| $34.131 | $33.986 | $34.339 | $24.780
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Anexo N° 20 Objetivos de corto, mediano y largo plazo.

Objetivos para el primer afio — corto plazo:

Objetivos Medicién Cumplimiento
Formalizar Empresa, registrar Marca y dominio Sll — Nic Chile | 31/07/2020
Alcanzar 15% de los ingresos por mantenciones Facturacion Al 9° mes
Lograr versiéon de App 2.0 App mobile Al 9° mes
Alcanzar 60 prestaciones de mantencién por mes Facturacion Al 12° mes
Lograr 60 descargas de App mensual App mobile Al 12° mes
Alcanzar 1.500 seguidores en Redes sociales FB; Inst; Pintst | Al 12° mes

Objetivos para el segundo y tercer afio — mediano plazo:

Objetivos Medicidén Cumplimiento
Alcanzar ventas mensuales de M$25.000 Facturacion Al 18° mes
Lograr una evaluacién de al menos 4.0 en App App maobile Al 18° mes
Lograr que el 20% de los clientes sean referidos App maobile Al 18° mes
Lograr version de App 3.0 App mobile Al 18° mes
Lograr una evaluacién de al menos 4.5 en App App mobile Al 24° mes
Incorporar alianza con prestadores de servicios de | Ampliacién Al 24° mes
albafiileria, pintura, gasfiteria y mantencién piscina | giro

Objetivos para el cuarto y quinto afio — largo plazo:

Objetivos Medicién Cumplimiento
Lograr ingreso por venta de productos de 20% Facturacion Al 38° mes
Alcanzar ventas mensuales de M$40.000 Facturacion Al 42° mes
Buscar alianza y asociacién con Vivero Alianza Al 42° mes
Buscar alianza con competidor complementario Alianza Al 48° mes
Implementar estrategia de salida Venta Al 60° mes

Anexo N° 21 Estrategia diferenciada por nicho de clientes

Clientes propietarios de casas que hoy no usan servicio: En este nicho de clientes, se
resaltan los atributos del servicio como la confiabilidad, se ingresa con un precio mas bajo,
se resalta la comodidad, se le entrega reporte antes de la visita del asesor que le visitara,
se le asesora en compras, de tal forma de disminuir su desconfianza en el servicio y
mostrarle que Garden To Go puede ser una alternativa real para sus necesidades. El perfil
de este cliente sea una persona mayor a 50 afios, vive en pareja, viven solos, sus hijos ya
dejaron la casa, o bien vive con uno de ellos, tiene buena situacién econémica y poder
adquisitivo para poder invertir en el mejoramiento de su casa.

Clientes propietarios de departamentos que hoy no usan servicio: En este nicho de
clientes, se resaltan atributos del servicio como la confiabilidad, se ingresa con precio mas
bajo, se le ensefa a utilizar la App para mayor comodidad y se le efectla asesoria respecto
a que servicios puede adquirir dada las restricciones de espacio. Se le muestra al cliente
soluciones similares dados los espacios de su departamento o terraza. Se busca disminuir
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su desconfianza en el servicio y mostrarle que Garden To Go puede ser una alternativa real
para sus necesidades. Probablemente el perfil de este cliente sea una persona mayor a 60
afos, vive en pareja, viven solos, sus hijos ya dejaron la casa y ellos se mudaron a un
departamento por ahorro de gastos, por comodidad y por seguridad.

Clientes propietarios de casas con insatisfaccion de uso: Para este micro segmento de
cliente se posicionara los atributos de la experiencia del asesor, la Asesoria que pueden
recibir en forma remota, los atributos de la App entre ellas conocer a su asesor
anticipadamente, para aumentar su seguridad en el servicio, la confiablidad en el servicio y
en el agendamiento de las visitas. El perfil de este cliente son personas entre 30 y 50 afios,
viven en pareja, e hijos pequefios o adolescentes, tiene buena situacion econémica, un
buen poder adquisitivo para poder invertir en el mejoramiento de su casa, pero no posee
tiempo para la mantencién de la misma.

Clientes propietarios de departamentos con insatisfacciéon de uso: Para este nicho de
clientes, se posicionard los atributos de la experiencia del asesor, la Asesoria que pueden
recibir en forma remota, los atributos de la App entre ellas conocer a su asesor
anticipadamente, para aumentar su seguridad en el servicio, de tal forma de aminorar su
desconfianza en el servicio y mostrarle que Garden To Go puede ser una alternativa real
para él. El perfil de este cliente es una persona entre 30 y 60 afios, vive solo separado, con
un hijo adolescente, mantiene una buena situacion econémica, es profesional, tiene poder
adquisitivo, muy probablemente posee una persona que cuida y efectla labores de su
departamento en forma esporadica, gran parte de su tiempo lo pasa fuera del
departamento.

Clientes que necesitan disefio y creacién de Jardin en sus casas: Para este micro
segmento de clientes, se resaltara la experiencia del asesor, la posibilidad de conocer el
curriculum de su asesor antes de la visita y el servicio se centra en una atencion
personalizada y en los requerimientos del cliente. El perfil de este cliente es una persona
entre 35y 60 afios, trabaja activamente, vive en pareja, con sus hijos, posee una situacion
econdémica holgada, buen nivel educacional y poder adquisitivo para poder invertir en el
mejoramiento de su casa. Una persona trabaja en las labores de la casa y eventualmente
posee una persona que le cuida el jardin, pero siente que necesita un servicio que su actual
jardinero no le puede brindar.

Clientes que necesitan disefio y creacion de jardin en la terraza de su departamento:
En este nicho de clientes, se posicionara en mostrar soluciones similares para
departamentos con propuestas novedosas. La atencion es personalizada. El perfil de este
cliente es una persona entre 35 y 60 afios, trabaja activamente, vive en pareja, con sus
hijos, posee una buena situacibn econdémica buen nivel educacional, posee poder
adquisitivo para arreglar en forma esporadica su terraza. Habitualmente posee una persona
que trabaja en las labores de la casa y los cuidados se dividen entre la propietaria y la
persona que trabaja en su departamento.

Anexo N° 22 Clasificacion de labores operativas Garden To Go

Labores Por Efectuar Propias Proveedor Socio
Visita a cliente, especificacion labor X

Presupuestos X

Insumos y productos X

Instalaciones varias X
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Instalaciones terraza vertical X

Labores de Disefio X

Labores de Mantencién X

Mantencién de App y Web X

Distribucion productos X

Reclutamiento y Seleccién X

Labores de Fumigacién X

Labores de Tala y Poda X

Labores de exterior (Albafileria, gasfiteria, X

pintura, mantencién piscina)

Compost, semillas y plantas X

Maceteros, abono y funguicidas X

Anexo N° 23 Planes de Servicio ofrecidos por Garden To Go
Mantencién Servicios Porcentaje
del Flujo

Simple Casa: Corta de césped, orillamiento, riego, mantencion de 30%
plantas, arbustos y arboles, Aseo. Servicio por una vez

Simple Departamento: Mantencion de plantas, riego, abono, 20%
funguicida y aseo. Servicio por una vez

Silver Casa: Corta de césped, orillamiento, escarificado, riego, 30%
mantencion de plantas, arbustos y arboles, abono, Aseo.
Dos visitas en el mes

Silver Departamento: Mantencién de plantas, riego, abono, 35%
funguicida, fertilizacién y aseo. Dos visitas en el mes

Gold Casa: Corta de césped, orillamiento, riego, escarificado, 25%
mantencion de plantas, arbustos y arboles, abono,
fumigacioén, fertilizacion, control plagas, Aseo. Visita
semanal

Gold Departamento: Mantencion de plantas, riego, abono, 30%

funguicida, fertilizacion, trasplante de maceteros y aseo.
Visita semanal

Premium Casa: Corta de césped, orillamiento, escarificado, riego, 10%
mantencion de plantas, arbustos y arboles, plantacion
nuevas especies, podas y fumigacion, fertilizacion, control

de plagas, desmalezamiento, Aseo. Visita
semanal/Quincenal a eleccidn cliente
Premium Departamento: Mantencion de plantas, riego, abono, 10%

funguicida, fertilizacion, trasplante de maceteros y aseo.
Visita semanal

Especial casa | Restauraciones, Forestaciones, Movimientos de tierra, 5%
/Departamento | plantaciones  frutales, quinchos, terrazas, riego
automatico,
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Se estima que el primer afio, el 30% de los ingresos de mantenciones provengan de la
venta de planes. Se fomentard y buscara la venta de planes para asegurar flujos de clientes.
En caso de que el cliente quiera adquirir servicios semestralmente obtendra rebaja del 10%
del costo total del servicio. En caso de adquirir la anualidad un 15% de descuento.

item Precio Medida

Disefio y creacion Jardin en Casa 30 Mts cuadrados $300.000 Mt.2 ($10.000)
Disefio y creacién Jardin en Depto. 2 Mts X 2 Mts. $90.000 Terraza vertical
Mantencion casa Cliente sin uso actual servicios $30.000 Visitas mes
Mantencion casa Cliente con uso actual servicios $35.000 Visitas mes
Mantencién depto. Cliente sin uso actual servicios $15.000 Visita mensual
Mantencién depto. Cliente con uso actual servicios $15.000 Visita mensual
Plan mantencion Simple Casa $35.000 Visita Mensual
Plan mantencién Simple Departamento $15.000 Visita Mensual
Plan mantencion Silver Casa $55.000 Dos Visitas Mes
Plan mantencion Silver Departamento $25.000 Dos Visitas Mes
Plan mantencioén Gold Casa $90.000 Visita Semanal
Plan mantencién Gold Departamento $55.000 Visita Semanal
Plan mantencién Premium Casa $100.000 Visita Semanal
Plan mantencién Premium Departamento $60.000 Visita Semanal

Los servicios por ofrecer por Garden To Go, sus respectivas fechas de lanzamiento y la
fuente con la cual se ofrecerd el servicio se detalla en el siguiente cuadro:

Disponibilida Fecha

N° | Servicios d Probable Fuente
1 |Disefio de Jardines Al lanzamiento 01-2.021 Propia
2 | Disefo de Terrazas Al lanzamiento 01-2.021 Propia
3 | Mantencién de Jardines Al lanzamiento 01-2.021 Propia
4 | Mantencién de Terrazas Al lanzamiento 01-2.021 Propia
5 |Terrazas Verticales Al lanzamiento 01-2.021 Socio

6 | Venta Productos Al lanzamiento 01-2.021 Propia
7 | Agendamiento App Al lanzamiento 01-2.021 Propia
8 | Servicio externo de Albaiiileria En desarrollo 12-2.021 Externa
9 | Servicio externo Mant. Piscinas En desarrollo 06-2.022 Externa
10 | Servicio externo Pinturas En desarrollo 06-2.022 Externa
11 |Talay Podas En desarrollo 01-2.021 Propia
12 | Fumigaciones En desarrollo 01-2.021 Propia
13 | Servicio externo Gasfiteria En desarrollo 06-2.022 Externa
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Anexo N° 24 Flujo de operaciones para Disefio y Creacidn de jardines y Terrazas

Cliente Asesor Jardinero Asistente Sistemas GTG
':\ Contacta 2 Garden To Go ) )
A Pid especificaciones: tipo deservicioy — —
/ \ agenda visita Ingresasigema deagenda
/ iCliente
/ g \ Efectia Visita: Pide info, Asesora con
Alternativas y costos preliminares Aprax

\ aerde? X

§i
¥ Cotiza Insumasy elabora3
I N ‘. L.
{ | presupuestos. Enviaa Revision
| Fin ¥
\ e—
A e — T
‘ Obtiene Aprabacionyenvia a cliente ——
/ \ 1 ¥ BasedeDatos Cotiadanes
/‘ {Cliente C e
i \
Il
\ aruerdo? /
No ' /-
\‘ Compra lnsumas, gestions agendamient '_'__ T ____
\ ) concliets, coordimamaterizis o _,,‘ Asendaniento 1
5 P — L
Fiectla visita, repasa especificacionesy X
comienza labares, coording con jardingro
A Ejecuta labor de acuerdoa
A especificaciones. Contacta a Astsor.
/7
/ vml
/o dlente
S onfome? Controla ejecucidn |abares, corrigey
\ A hace entrega acliente '
N ‘ No
\
\
\
Hate entreza  cliente. Pide transferencia. Emitz Bolza/facturapar email Seenvia o B
Ensefiz ausar APP, sacafotos, Sube 2[4 al celular, solicitud deevaluacion servic, ol ,{ orprainoadD
Redes Sociales. Pideeveluzcionservicio. o B
.\.\‘ — —
Fin servico Disefio 4
‘\._ _“/‘

GARDEN TO GO - UNIVERSIDAD DE CHILE FEN

75




Cliente Asesor

Anexo N° 25 Flujo de Operaciones para Mantenimiento de Jardines y Terrazas

Jardinero

Asistente

Sistemas GTG

Fin

No

Propuestas

mejoras?

iCliente

acuerdo?

Contacta a Garden To Go

iCliente
acepta

X

Pide especificaciones: tipo deservicioy
agenda visita

Ingresasistema de agenda

de

Efectia Visita:Realiza Mantenciones.
Propone al menos 2 mejoras parajardin

g

(otiza Insumos yelabora3
presupuestos. Envia a Revision.

de

R

Obtiene Aprobacidnyenvia a cliente

No

¢Cliente
conforme?

X

Ejecuta labor de acuerdoa

Compra Insumos, gestiona agendamiento
con cliente, coordina materiales.

especificaciongs.

Si

Hace entrega a cliente. Pide transferencia.

Fin servicio
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€

N
7

Ensefia ausar APP, saca Fotos, Sube a
Redes Sociales. Pideevaluacion servicio.

Emite Boletafactura poremal, Se envia
al celular,solicitud de evaluacionsenvido.

Base de Datos Cotizadones

incorporainfoaBD
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