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Resumen Ejecutivo

La Comisién Mundial del Medio Ambiente y del Desarrollo, en la declaraciéon de Rio
de Janeiro de 1992, define el desarrollo sostenible como: “aquel desarrollo que satisface las
necesidades de las generaciones presentes sin comprometer las posibilidades de las
generaciones futuras para atender sus propias necesidades”. Este concepto le dio un nuevo
sentido al bienestar, desarrollo, vision de futuro y a la relacién con el medio ambiente.
Millones de personas y empresas han decidido poner manos a la obra para darle un respiro
al entorno. § Como se puede aportar un granito de arena para apoyar al medio ambiente?

Smart Growers propone un negocio inserto en la tendencia de bienestar, es un
servicio de fertirrigacion con inteligencia artificial, de mantenimiento de cultivos con
seguimiento en linea, que ayuda a las personas a adoptar un estilo de vida autosustentable,
dando la oportunidad de cultivar sus propios alimentos, como un profesional desde la
comodidad de su casa.

Con una investigacién de mercado de elaboracién propia, se logré detectar que existe
una intencion de compra mayor al 50% en la region metropolitana, de productos de
asistencia automatica de cultivos, esto sumado a la tendencia de desarrollo sustentable,
forma el ecosistema donde la oportunidad se presenta. Sin un jugador claro en el cultivo
automatico para huertas hogarefias, Smart Growers intenta plantearse como la figura
indiscutida al momento de pensar en este tipo de soluciones.

Los sustitutos o soluciones alternativas a los problemas de mantencion de un cultivo
no suelen ser completas, dejando frustracion en los usuarios cuando no se obtienen los
resultados esperados. Smart Growers ofrece un servicio completo, no solo de los insumos
necesarios, sino también, un acompafnamiento integral hasta el momento de la cosecha.

La empresa comenzara ofreciendo sus servicios en las comunas de Las Condes,
Nufioa, Providencia, Lo Barnechea, La Reina y Vitacura. El tamafio de mercado estimado es
de $50.223.000.000 anuales y por medio de una estrategia competitiva de enfoque con
diferenciacion se espera alcanzar una participaciéon del 1% al quinto afio, con un
presupuesto inicial de $83.981.701 de los cuales $10 MM de capital inicial de los socios y
esperando unos $73.981.701 de inversionistas con una TIR del 55,44%. La marca tiene
posibilidad de continuar escalando dada la tecnologia actual para ir aumentando la

participacion de mercado progresivamente.



l. Oportunidad de negocio

Sobre una encuesta que fue respondida por 366 personas, en la cual un 41% de los
encuestados sefalaron tener un estilo de vida autosustentable y/o que prefiere alimentos
organicos en su mesa y un 53% sefialé que, a pesar de no tener estos habitos, le gustaria
tenerlos.

Esto refuerza la idea de la tendencia de autosustentabilidad y la alimentacién con
productos organicos, que hay en la poblacion (ver anexo 1). Se han obtenido la respuesta de
unas 170 personas de la region metropolitana, de las que un 54% de ellas sefiala estar
dispuesta a comprar un sistema de riego y fertilizacion con inteligencia artificial, que asista el
proceso de cultivo de forma automatizada (ver anexo 5).

Smart Growers quiere explotar esa oportunidad sumando una estrategia de
gamificacion' que motive el uso/cultivo de mas hortalizas promoviendo una competencia
entre los usuarios, mediante la interaccion con las redes sociales. El cultivo se lleva a cabo
utilizando fertirrigacion, la cual es un tipo de riego tecnificado, que consiste en realizar el
riego por goteo e incorporar la fertilizacién en el agua de riego, permitiendo optimizar el uso
del agua y de los fertilizantes. Para mas informacién sobre la oportunidad de mercado

revisar el Plan de Negocios Parte I.

l. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

Para mas informacién sobre la industria, competidores y clientes revisar el Plan de

Negocios Parte I.

2.1 Industria:
La industria es la de Riego Tecnificado.
Las tendencias de la industria son las siguientes:
o Agricultura 4.0 (Uso de tecnologia en procesos agricolas)
o Riego por goteo subterraneo

o Riego con energias renovables y eficiencia energética para autoconsumo?

! https://www.educativa.com/blog-articulos/gamificacion-el-aprendizaje-divertido/
2 Ministerio de Agricultura. “Energias renovables en riego”. CNE, Ministerio de Agricultura. Gobierno de Chile.
https://www.cnr.gob.cl/temas-transversales/energias-renovables-en-riego/



Tamaiio de Mercado
Mercado B2C: considerando hogares urbanos en Santiago pertenecientes a los
segmentos AB, C1a, C1b, C2, considerando la intencidn de compra reflejada en los
encuestados: 415.889
Mercado B2B: Para este segmento, se consideran restaurantes y establecimientos
educacionales en Santiago.
e Tamaro de mercado en numero de establecimientos educacionales en Santiago (ver
anexo 12): 3.120° de los cuales se dispondra de una esperanza de venta del 30% de
ese total, con lo que los potenciales clientes equivaldrian a un total de 936.
e Tamafo de mercado en nimero de restaurantes en Santiago: 8.500* de los cuales

solo se estimara un 20% de penetracién lo que equivale a unos 1.700

Para determinar el mercado se estimara utilizando las potenciales ventas basadas en
los tamafos de mercado B2C y B2B respecto a numero de compradores, multiplicandolas
por el “precio” deseable del producto validado por IM, lo que nos da un total de
418.525%120.000 = 5.022.3000.000 que representa un 3,89 % del mercado macro.

Anadlisis de macroentorno

Del andlisis PESTEL del Modelo de Negocios Parte | se pueden extraer ciertas
amenazas como la inestabilidad econdmica actual, la dificultad de ingresar o mantenerse en
el mercado en las condiciones actuales y la necesidad de generar protocolos COVID y de
distanciamiento social para operar; Y pueden extraerse ciertas oportunidades como
programas de financiamiento estatales, aumento de usuarios digitales y el aumento de

preferencias de actividades que pueden realizarse en casa.

Analisis de Microentorno

Se concluye que, si bien el cliente tiene alto poder de negociacion, dada la cantidad
de sustitutos, es necesario abordarlos con una muy buena propuesta de valor, que sea
criticamente diferenciadora. Y dado que la mayoria de los competidores con servicio
personalizado como jardineros y agronomos, por la forma en que prestan su servicio, no

pueden hacerlo con economia de escala.

3 Ministerio de Educacion. 2018. “Estadisticas de la Educacion 2017”, Centro de Estudios, Unidad de Estadisticas.
https://centroestudios.mineduc.cl/wp-content/uploads/sites/100/2018/12/ANUARIO-MINEDUC_VERSION-BAJA.pdf

4 Emol. 06 de Octubre 2015. “ El 48% de los restaurantes en Santiago son de sandwich y comida rapida”. Emol.
https://www.emol.com/noticias/Economia/2015/10/06/753087/EIl-48-de-los-restaurantes-en-Santiago-son-de-sandwich-y-co
mida-rapida.html



2.2 Competidores
Si bien, el mercado de sistemas de riego y fertilizantes para hortalizas, tiene bastante

oferta, no se encuentra competencia directa respecto del servicio que se busca ofrecer, es
mas, en el mercado nacional incluso, se encuentran muy pocos competidores que ofrecen

sistemas de riego o fertirrigacién para huertas hogarefas.
2.3 Clientes

Cliente B2C: aquellas personas naturales con capacidad de pago, que compran
productos para mejorar el rendimiento de sus cultivos.

Cliente B2B: Son clientes que tienen huertas con fines comerciales o dentro de su
modelo de negocio, este cliente por lo general invierte y se asesora en la compra y
mantenimiento de sus huertas o tiene un conocimiento promedio mayor, sobre el cuidado de

huertas.

ll. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

Para mas informacién sobre la empresa y la propuesta de valor revisar el Plan de

Negocios Parte |.

3.1 Modelo de negocios CANVAS (ver anexo 13)

3.2 Descripcidn de la empresa

Smart Growers es una empresa que por medio de un servicio que implica la
instalacion de un dispositivo que se entrega en la comodidad del hogar y por medio de
Inteligencia Atrtificial y tecnologia de control a distancia asistida desde la nube, la inteligencia
artificial de Smart Growers administra remotamente el huerto teniendo en cuenta la
informacion proporcionada por los diferentes sensores que posee. Es un servicio de
seguimiento y acompanamiento de desarrollo de cultivos de hortalizas, por medio de un
sistema de fertirrigacién, que comprende la aplicacion de fertilizantes mediante el agua de

riego, en un sistema de riego por goteo.

Misidn, Vision y Valores
Mision: Fomentar la venta de sistemas de fertirrigacion, para cultivos urbanos, con
seguimiento en linea.

Visién: Ser un referente tecnologico de fertirrigacion, para la mantencién de cultivos.



Valores: nuestros valores son la Innovacion, el foco en el cliente, la fidelizacion, la

honestidad y la responsabilidad social
VRIO

Se realizo un analisis VRIO del que se concluyo que la ventaja competitiva esta en el
servicio personalizado e innovador, la optimizacién del tiempo agua y uso de fertilizantes y el

servicio post venta.
33 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision Global.

Una vez constituida la marca en la RM, el negocio puede escalar tanto vertical como

horizontalmente:

e Escalabilidad Vertical
o En la medida que el negocio demuestre ser competitivo se podria mandar a
crear los mecanismos en otros paises mas competitivos e importarlos.
e Escalabilidad Horizontal
o Se puede ademas por medio de la popularidad y con base en |+D propia, llegar

a ofrecer productos propios de fertilizantes cerrando el ecosistema completo.

V. Plan de Marketing

Para mas informacién sobre el plan de marketing revisar el Plan de Negocios Parte |.

4.1 Objetivos de marketing

Los objetivos especificos de marketing, en linea con el objetivo general son:

e Vender el total de suscripciones proyectadas, con un margen de utilidad aproximado
por encima del 50%

e Lograr reconocimiento de marca Smart Growers dentro del primer afio de operacién
e Fidelizar mediante la comunidad de growers durante el primer y segundo afio en

operacion.

4.2 Estrategia de segmentacidn (ver segmentacion en anexo 16)



4.3 Estrategia de producto/servicio

El servicio que ofrece Smart Growers, tiene asociado un dispositivo de fertirrigacion
con IA, mediante el cual se hace el seguimiento al cultivo en una plataforma web/app.
La distincion de este servicio esta en la personalizacion, seguimiento continuo y la

posibilidad de formar parte de una comunidad en linea de growers.

4.4 Estrategia de Precio

Del resultado de IM se realiza el siguiente esquema de precios
e Plan Semilla $10.000 mensual/$120.000 anual
e Plan Crecimiento $25.000 mensual/$300.000 anual
e Plan Cosecha $41.600 mensual/$500.000 anual

4.6 Estrategia de Comunicacion y ventas
El influenciador de Smart Grower es quien juega un papel importante con un mensaje
- Comer sano te hace ver y sentir bien. Consumir alimentos saludables no significa que sea

dificil, si hasta tu los puedes cultivar con nuestra tecnologia. jNo te quedes atras!

4.7 Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual.

Considerando que el tamafo de mercado calculado es de $50.223.000.000 se plantea
posicionar a Smart Growers como la empresa referente en la combinacion de huertas e
inteligencia artificial, posicionandose el primer afio, como la lider indiscutida en el sector,

proyectando crecimientos constantes de un 30% anual hasta alcanzar al quinto afio.

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma
Los items que componen el presupuesto de marketing son:
e Pago influencers
e Publicidad en redes sociales

e Community Manager



V. Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

La estrategia de Smart Growers se basa en el uso de la tecnologia para asistir y dar
seguimiento a los cultivos de hortalizas en huertas hogarenas.

La tecnologia es transversal en todo el desarrollo del servicio, desde la contratacion,
la cual podra hacerse via web; la implementacion del dispositivo de fertirrigacion con
sensores, que se coloca directamente en la maceta; el funcionamiento y distribucion de
fertilizantes y del riego mediante la interpretacion de las mediciones del dispositivo con IA de
las necesidades del cultivo; el seguimiento del cultivo mediante una app; y la interaccién de
growers mediante una comunidad en la app.

Para dar soporte a las funcionalidades que se esperan por parte de la inteligencia
artificial se penso utilizar una arquitectura multi nube que nos garantice disponibilidad con
menores valores de downtime. En el siguiente esquema sirve de referencia para visualizar
los canales a los cuales la arquitectura dara soporte, dejando las bases para escalar con

tecnologias de reconocimiento de voz.

DESPLIEGUE MULTI NUBE PARA UN FACIL RELEASE, ESCALABILIDAD Y GESTION DE COSTOS

/—p § Google Analyt Statics L s .
g " E { Datalayer
- i ; SDL | — Pl
Digital Channels i Web App Pl fhdincMs : I
: o Cloud HE : .
. : : Storage HE | E—— S
e Public WebSite H E o (R S
e Call Center = S R | CTOs et Ice sTATChITectTe G Q
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App G ? : : Cloud 5QL
CDN/WAF i a e bff sgrow-api.com :
) QO
anl.sgroy ot ; 1
Screenless apl.sq v : Cloud &
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Cloud
Memorystore
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. - b N N
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Systems Hagu)s ' Wetsen | Cloud Cloud Cloud
: Pub/Sub Dataflow Storage BigQuery

Tabla 12 de elaboracién propia
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Como proveedor de servicios de |A se usara Watson de IBM y Salesforce para el
CRM. Con la informacion proporcionada del mismo uso de los dispositivos se creara un data
lake, con los que se podran crear modelos de prediccion de compra, y comportamiento de
los clientes, como también mejorar la IA de seguimiento de las hortalizas.

El dispositivo una vez colocado en la maceta se comunica con el sistema web de
Smart Growers, el mismo con el cual interactuan después los demas sistemas (Pagina web,

aplicacién para méviles y los call centers) como se puede ver en la siguiente imagen:

~——
¢ a0y
N\ (7 & &P
| NN
—_— P~
Dispositivos - 4;.
Call Centers
{
Pagina Web
Aplicacion
Mobile

Tabla 13 de elaboracion propia

El dispositivo es una caja negra con variados sensores y control del flujo de agua
segun lo que la IA de Smart Growers considere o se adapte manualmente por el uso de la
app.

El dispositivo tendra un tamafio aproximado de 15cm x 15cm x 20cm (alto, ancho y
largo, respectivamente), el tamano de la maceta no es tan relevante puesto que el sistema

se adapta mediante una pequefia manguera que permitira la fertirrigacion, la cual puede ser

11



corta o larga segun la dimensién de la maceta. Lo mas importante es que la maceta
contenga hortalizas de un mismo tipo, ya que el sistema solo cubrira las necesidades de un
tipo de hortalizas a la vez.

El dispositivo, originalmente esta disefiado para conectarse a una red de agua, sin
embargo, para facilitar la instalacion en cualquier espacio, se considera también la opcién de
instalarlo con conexion a un biddén que puede ser 3 a 5 litros, segun el espacio disponible y la
frecuencia de relleno que mas acomode al usuario.

Se puede ver un esquema de los sensores en el siguiente grafico:

Sensor de Humedad

Sensorde
Humedad de Suelo

Tarjeta Inalambrica
Conaxion a la nube

|;: Power =
Ty Barlay i ot 'y F

AN

Control de Agua
y Ferilizantes

Dispositivo Smart Growers “ ¢

Tabla 14 de elaboracién propia

La pagina web y la aplicacién proveen los mismos servicios dado lo multiplataforma
de la arquitectura para ganar ademas en inter-dependencia. Se pueden observar algunas
pantallas de la aplicacion para poder visualizar como seria la experiencia del usuario con el

sistema desde el login hasta agregar una hortaliza/planta.
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Tabla 15 de elaboracién propia

Aln no tienes plantas agregadas Arbol de Palma

Plantado: Lunes 17 de Abril 2021

Agregar Plantas Agregar Verduras

Estado

NORMAL

Sensor de agua

Sensor de Humedad

BAJO

Arboles o arbustos con troncos sin ramificar o raramente, ocasional-
mente hierbas larg: ! o palmeras trep no
lianas. El sexo de la planta es variable. El crecimiento secundario
esta ausente. Apice del tallo con un meristema apical grande, las
hojas se desarrollan helicoidalmente. Taninos y polifencles muchas:
Veces presentes. Pelos variados, y plantas a veces espinosas debido
a segmentos de hojas modificados, fibras expuestas, raices puntia-
+ gudas, o crecimientos del peciolo.

Agregar hortalizas Foro de la
Comunidad

()]

& 1o &

Funcionamiento Amigos Amigos

Agregado de Hortalizas - Estado de la planta

Tabla 16 de elaboracion propia
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Desde la pagina web los usuarios podran comprar los servicios de Smart Growers,

como ademas hacer el seguimiento que se haria por la aplicacién.

smart
growers

_ ‘ Te acercamos la solucion
‘ AL (B para que tus plantas
!

‘A

s 4

"|
:

E i

Ly ‘ \‘\’r i
MR L”U + ‘ tengan el mejor de los
4 v ' I HE *

redimientos

Plantas Verduras Hortalizas

Pdgina Web Smart Growers

Tabla 17 de elaboracién propia

La entrega de los dispositivos e insumos necesarios, podra hacerse con delivery o
directamente en la tienda fisica

Inicialmente la empresa apuntara a los residentes de la Zona Oriente, a través de una
tienda fisica cerca del metro Manquehue, aun asi, nuestro gran aliado seran las redes

sociales para contacto y ventas

e Infraestructura fisica: La tienda fisica se ubicara inicialmente en el sector oriente,
cerca de la estacion de metro Manquehue, la cual tendra que ser arrendada y
decorada con los colores del logo, predominando el amarillo y el verde, con mobiliario
simple y decoracioén que invite a la autosustentabilidad y la automatizacién de cultivos
con tecnologia.

e Infraestructura tecnoldgica: Smart Growers contara con una pagina web de ventas

y promocidén y la App de seguimiento de cultivos con acceso a la comunidad virtual.

14



Los procesos criticos de la empresa son: los de abastecimiento interno, por lo cual es
necesario contar con proveedores serios y una buena planificacion de stock; y la mantencién
y actualizacion continua de la app de seguimiento de cultivos

e Abastecimiento Interno: Para prestar el servicio de seguimiento y automatizacion de
cultivos, es indispensable que las macetas se encuentren con el dispositivo de
fertirrigacidon con sensores, que la empresa entrega en comodato al contratar el
servicio. Adicional la tienda debe contar con las mezclas de fertilizantes para los

sistemas de fertirrigacion. Inicialmente, el abastecimiento del local sera mensual y

habra que ir evaluando, segun el comportamiento de la demanda.

e Mantenimiento de la app de seguimiento: Mediante un encargado del desarrollo del
software, un asesor idoneo para la generacién de protocolos de cultivo y tratamiento
de hortalizas y un Community Manager que trabajen de forma constante y coordinada

en el correcto funcionamiento y actualizacién constante de la app.

15



5.2. Flujo de operaciones

Flujo de contratacion del servicio

interviniente il Gestiénvirtwal [l Gestionfiska

Ingreso Instalacion
al Seleccidon Pago de Coordinacidon del Conexion a
. portal |~ |del plana| go e del retiro del [~ —*| despositivo| | la APP de
Cliente suscrpcion i » o
de contratar dispositivo enla seguimiento
compra Entrega maceta
| A en
v tienda
Recepcion N fisica
dI: Revisén Determinacion
Staff Smart contratacion automatica de fecha de
Growers - - stock
de de stock . .
» disponible
suscrpcion

Tabla 18 de elaboracién propia

Flujo de mantenciones o servicio técnico

Reporte Coordinacién
Ingreso ) _
Cliente alaa de servio del retiro del
PPl—| técnico || dispositivo |—*
Entrega en
tienda Entrega en
i tienda fisica
fisica
Recepcion Coordinacién
Staff S
-y del —=| del retiro del |—=
Growers 3 | o
despositivo dispositivo
| +
v I
Recepcion
Proveedor del d.:: Servicio
dispositivo —| eenico
- dispositivo

Tabla 19 de elaboracién propia
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5.3. Plan de desarrollo e implementacion

El plan de desarrollo e implementacion de SMART GROWERS inicia con el desarrollo
de la plataforma de inteligencia artificial y todo el alcance del posicionamiento de marca. En
esta etapa se debe considerar la inversion vinculada a registro de marca, desarrollo de
aplicacion digital, contratacion de servidores digitales externos, asi como el costo que
involucran el testing para lograr la puesta en marcha de forma 6ptima de la aplicacion al
momento del lanzamiento.

Considerando que el foco mercado debido al efecto pandemia se debe liderar
nativamente de manera digital, se realizara no solo la inscripcion de marca, sino también se
procedera al registro de website en Nic Chile para proteger la imagen de marca y utilizarla
como plataforma de difusion promocional y punto de contacto con clientes y usuarios.

En esta etapa también se considerara una inversién inicial de promocion en redes
sociales con el objetivo de dar a conocer el nombre de la marca y comenzar el reclutamiento
de clientes para contar con una dotacibn minima para la etapa de lanzamiento de la
aplicacion que cubrira un total de 2 comunas inicialmente.

Como se menciono previamente, para lograr la puesta en marcha de la aplicacion es
necesario la realizacién de procedimientos e instructivos que permitan una estandarizacion
en la forma de trabajo, por lo tanto, como parte del desarrollo e implementacion se debe
considerar el plan de capacitacidn del servicio al cliente/usuario que sera contratado para
otorgar soporte a la aplicacion. En este punto, también se considerara la contratacion del
Community Manager y de un ejecutivo de ventas de modo tal que estos sean capacitados de
acuerdo a las funciones que deban ejercer en la compania.

Para la etapa de implementacién se considera todo lo contenido en el plan de
marketing incluyendo campafas de promocion, lanzamiento de la aplicacion. Se buscara dar
a conocer la marca SMART GROWERS con el objetivo de captar clientes y usuarios de
acuerdo con el plan de ventas definido para la compaifiia.

La siguiente planificacion va desde la creacion de la empresa hasta el inicio de
operaciones, que comprende la apertura de la tienda fisica y el inicio de las operaciones al
publico al tercer mes, donde se esperan las primeras ventas. Contiene también las

actividades de desarrollo de App Yy pagina web, adquisiciones, contrataciones,

17



implementacion de tienda fisica y marketing y publicidad, las cuales se desarrollaran dentro

de los primeros 2 meses y la mayoria de forma simultanea.

Primer ano

Mes1 | Mes2 | Mes 3
ACTIVIDADES 112|3|4(1]|2| 3|4

Creacion de la empresa

Escritura de constitucion de sociedad
Inicio de actividades ante el SlI

Pago de patente comercial

Apertura de cuenta corrinte

Desarrollo de App y Pagina Web
Compra de dominio web

Creacion de pagina web

Creacion de App

Implementacién de la App

Puesta en marcha y ajustes de la web y la app
Adquisiciones

Seleccion de proveedores insumos

Seleccion de proveedor dispositivo fertirrigacion
Contratacion de proveedores insumos

Contratacion de proveedor dispositivo de fertirrigacion
Llegada del primer pedido

Contrataciones

Entrevistas
Seleccion de proveedor de servicios externalizados
18

Contrataciones

Contratacion de proveedor de servicios externalizados
Capacitaciones

Implementacion de la tienda fisica

Busqueda de local

Arriendo del local

Implementacion y decoracion

Apertura al publico

Marketing y Publicidad

Creacion de RRSS

Publicidad en todos los canales determinados
Lanzamiento de Smart Growers




Puesta en marcha
Inicio de operaciones al publico | | | | | | | . | |

Tabla 20 de elaboracién propia

5.4 Dotacién

El equipo de Smart Growers estara conformado inicialmente por los dos inversionistas
quienes asumiran el rol de administrador comercial y administrador de operaciones/finanzas,
sin embargo, el primer afio solo uno de los socios sera administrador en ambos roles,
incorporandose el segundo inversionista como administrador el segundo afo.
Adicionalmente se contratara un community manager quien estara a cargo de la promocion y
gestion de informacion en las redes sociales. A nivel comercial y con el fin de captar clientes,
se consideran varios leads de ventas desde el primer afio de funcionamiento con pagos en
base a comisiones sin contrato. Los servicios de Payroll, Desarrollo y Mantencién de
aplicacion y call center seran externalizados.

El negocio contara con una dotacién creciente de empleados, en relacién con la
apertura de locales cada afio.

Todos los trabajadores seran activamente capacitados en la mision, vision,

comportamiento organizacional y protocolos requeridos del negocio, para llevar a cabo sus

funciones de tal manera que cumplan con los estandares de calidad y servicio necesarios.

Administrador

Comercial/Finanzas 1 1 1 1 1
Administrador Operaciones 1 1 1 1
Community Manager 1 1 2 2 2
Personal Atencion Al Publico 2 4 6 8 10
Agrénomo 1 2 3 4 5
TOTAL 5 9 13 16 19

Tabla 21 de elaboracién propia
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VI. Equipo del proyecto

Para la ejecucién del portal Smart Growers se contara con un equipo de profesionales

internos y con un equipo de colaboradores externos.

6.1 Equipo gestor

Socios participantes:

Justo Miguel Vargas: Profesional con mas de 13 afios de experiencia en la industria
del desarrollo de software, enfocado principalmente en construir asociaciones solidas y
duraderas con los clientes, ayudando a guiar a las organizaciones en un ambiente VUCA,
para concretar con éxito una Estrategia Digital. MBA en curso de la Universidad de Chile.

Gabriela Raute Henriquez: Abogada. Profesional con experiencia en direccion,
control y administracién de areas de cobranza judicial en empresas privadas, mediante el
manejo de equipos de trabajo internos y externos. Gestion con orientacion al cumplimiento
de metas y atencién de calidad al cliente interno. MBA en curso de la Universidad de Chile.
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Ambos se encargaran de la administracion del negocio en general, sin embargo, Justo
Vargas tendra a cargo especificamente: la Administracion Financiera, Direccion Tecnoldgica
y Comercial, mientras Gabriela Raute se encargara especificamente del area Marketing,

RRHH y Operaciones del negocio.

6.2 Estructura organizacional

En la fase de desarrollo del producto, tendra una participacion mas activa el equipo
gestor, quienes ademas se encargara de la contratacion del personal de operaciones e
iniciaran los contratos con proveedores externos que prestaran servicios a Smart Growers.

Durante este tiempo tendran la tarea de confeccionar los procedimientos e instructivos
que permitan una estandarizacién en la forma de trabajo, y crear el plan de capacitacién
para todos aquellos colaboradores que brinden servicio o soporte al cliente y al usuario. Esto
ademas sera soportado por el Ingeniero agrénomo quien aportara la cuota de conocimiento
especifico que no puede ser cubierta por equipo gestor.

En la etapa de desarrollo se contempla la contratacion, como parte del personal
interno de Smart Growers, un community manager, quien realizara todas las actividades
vinculadas a la creacion de contenido para plataformas digitales con el fin de comunicar la
marca, sus funciones y caracteristicas diferenciadoras con respecto a lo actualmente
disponible.

Para completar el equipo que participara desde la etapa de desarrollo se contempla la
captacion de leads de ventas, quienes se encargaran de la captacion de clientes por medio
de pagos de comisiones a modo de boletas. Ademas de las personas que estarian de cara al
publico.

Como parte de los servicios outsourcing que seran contratados por Smart Growers, se
encuentra el proveedor responsable del desarrollo de las plataformas digitales, las cuales
estaran conformadas por el portal web, aplicacion mévil, sistemas de almacenamiento y
resguardo de la informacion de clientes y usuarios, mantencion de los servidores vy
actualizaciones que sean requeridas para otorgar un servicio 6ptimo. Otro servicio que sera
tercerizado corresponde al Servicio de Atencion al Cliente, el cual se focalizara en la
atencion de reclamos y solicitudes de clientes, asi como también ofrecer apoyo en todo el
proceso de enrolamiento, compra y activacion de membresias a través del portal, con el fin
de otorgar soluciones y/o escalar el problema al equipo correspondiente. Los servicios de
Contabilidad y Payroll también formaran parte del outsourcing.
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La empresa seleccionada para brindar este servicio se encargara de llevar la
contabilidad de la empresa, los pagos de impuestos, las declaraciones correspondientes al
Sll, las néminas, contratos, gestionar licencias, vacaciones, rendiciones de gastos entre
otros aspectos, para todos los colaboradores de la empresa. El organigrama de esta etapa

se describe en la siguiente figura, el color refleja las contrataciones internas y externas:

DIRECTORIO

Administrador Administrador
Comercial/Finanzas/Tecnologia Operaciones/Marketing/RRHH

Desarrollo Plataformas .
T Community Manager

Leads de Ventas Jefe de Contenidos

{l.Agronoma)

Call Center

Atencion al Publico (2)

Contabilidad, RRHH, Payroll

Tabla 22 de elaboracién propia

6.3 Incentivos y compensaciones
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La estructura de sueldos, compensaciones e incentivos se define de la siguiente

forma:
Cargo Tipo de Salario Bruto Incentivos
contrato Mensual

Administrador 1 Indefinido $2.000.000 | Porcentaje de utilidades
Administrador 2 Indefinido $2.000.000 | Porcentaje de utilidades
Agrénomo Indefinido $1.500.000 | Sin incentivo
Community Manager Indefinido $1.000.000 | Sin incentivo

Personal de atencion al Indefinido $500.000 | Sin incentivo

publico

Tabla 23 de elaboracion propia

Compensaciones para trabajadores internos con contrato indefinido
e Asignacion de Movilizacién 1,5 UF

e Asignacion de colacién 1 UF

Otros beneficios para trabajadores internos con contrato indefinido
e Aguinaldos por Fiestas Patrias 2 UF
e Aguinaldo de Navidad 4 UF
e Bono de vacaciones de 4 UF

e Seguro médico complementario
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VII. Plan Financiero

71

Supuestos

Las actividades se proyectan a 5 anos

Los ingresos provienen de ventas de membresias

Se considera una depreciacion lineal para la proyeccidon de 5 afos.

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

Se utiliza valor UF $29.656 publicado a 12-junio del 2021 por web site de Servicios de
Impuestos Internos.

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

Se considera un 30,4% de costo empresa sobre Remuneraciones del personal
contratado lo cual incluye: Cotizacion de Salud, Comision AFP, Fondo de Pensiones,
Seguro de cesantia, Seguro de invalidez y sobrevivencia, impuestos a la renta 2da
categoria, bonos comision sobre ventas.

Los precios incluidos en el analisis corresponden a precios netos de costo de

membresias.
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e No se consideran ingresos para los dos primeros meses del afio de salida por
conceptos de suscripcion, considerando que aplicacién estara en desarrollo durante
ese tiempo.

e La participacion de mercado para cada afio fue determinada en base al plan de

ventas.

7.2 Estimacion de ingresos
Se consideran ingresos solo provenientes de la venta del servicio principal, que es la
suscripcion.

La estimacién de ingresos se realiza respecto a los valores de los planes ofrecidos y
la cantidad de potenciales clientes determinados en la estimacién de mercado, con una tasa
conversion del 0,03% sobre el total, dado lo explicado en el capitulo 4 del plan de marketing.

Se asume que el producto 1 “Plan Semilla” sera el que comprara el segmento B2C en
su mayoria, dado que en las IM realizadas se sefiala “el espacio” como impedimento de
huertas hogarefas, por lo cual, es razonable suponer que el dispositivo sera para una sola
maceta. Aun asi se deja un margen del 20% de personas que pudieran comprar el producto
2 “Plan Crecimiento” para 3 macetas.

Se asume que el producto 3 “Plan Cosecha” sera el que comprara el segmento B2B
en su mayoria, dado que por su rubro necesita volumen y es razonable pensar que tendran
alrededor de 10 macetas. Aun asi se deja un margen del 20% de instituciones educacionales

o restaurantes, que pudieran comprar el producto 2 “Plan Crecimiento” para 3 macetas.

Producto 1 $119.776.032| $160.380.107| $214.748.963| $287.548.862| $385.027.926
Producto 2 $75.334.500( $100.872.896| $135.068.807| $180.857.133| $242.167.701
Producto 3 $3.163.200 $4.235.525 $5.671.368 $7.593.961 $10.168.314
Ventas Totales ($)| $198.273.732| $265.488.527| $355.489.138| $475.999.956| $637.363.941
Tabla 24 de elaboracién propia

7.3 Inversion



La inversion inicial es de $35.900.000, detallada en la siguiente tabla:

Equipamiento Inicial $5.000.000
Desarrollo Software $30.000.000
Elementos de Oficina $300.000
Pagina Web $500.000
Gastos de Creacion de Empresa $100.000
Total gastos $35.900.000

Tabla 25 de elaboracion propia

7.4 Estado de Resultados

Se realiz6 una proyeccion del estado de resultado para los 5 primeros anos, a

continuacion:

EERR

Cifras en $
$198.273.73| $265.488.52| $355.489.13| $475.999.95| $637.363.94
Ingresos netos por ventas 2 7 8 6 1
$103.091.85 $159.340.98
Costo por venta $69.395.806| $79.646.558 0]$118.999.989 5
Costos por insumos $31.228.113| $35.840.951| $46.391.333| $53.549.995| $71.703.443
Costos por traslados técnicos $6.939.581| $7.964.656( $10.309.185| $11.899.999( $15.934.099
Bonos cumplimiento y captacion $31.228.113| $35.840.951( $46.391.333| $53.549.995| $71.703.443
$128.877.92| $185.841.96| $252.397.28( $356.999.96| $478.022.95
Resultado Bruto 6 9 8 7 6
Gastos de administracion y $140.488.00| $182.923.69( $213.372.45| $243.834.67
ventas $90.065.000 0 0 1 5
$120.000.00( $162.000.00| $192.000.00| $222.000.00
Honorarios $66.000.000 0 0 0 0
Gastos de marketing y publicidad $18.100.000| $16.523.000| $16.958.690( $17.407.451| $17.869.675
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Gastos generales $5.965.000( $3.965.000| $3.965.000| $3.965.000( $3.965.000
$143.627.51| $234.188.28

Resultado Operacional $38.812.926( $45.353.969| $69.473.598 6 1
Depreciacion -$4.863.043| -$5.456.122| -$6.812.600| -$7.732.999(-$10.067.014
$135.894.51| $224.121.26

Utilidad antes del impuesto $33.949.883| $39.897.847| $62.660.998 7 7
Impuesto a la renta (27%) -$9.166.468| -$10.772.419| -$16.918.469| -$36.691.519( -$60.512.742
Beneficio tributario 0 0 0 0 0
$153.541.51

Utilidad/Pérdida del ejercicio $19.920.371| $23.669.306( $38.929.929( $91.469.998 0

Tabla 26 de elaboracion propia

7.5

Inversion en Capital de trabajo (KT)

Todos los valores de esta tabla incluyen IVA.

Los primeros 3 meses tienen un mayor gasto de marketing que obedece a la

campana de lanzamiento de la empresa.

La inversion en capital de trabajo necesario para cubrir el déficit operacional

corresponde a $48.081.701 para cubrir el funcionamiento de Smart Growers hasta el mes 4.

Detalle a continuacion:

Periodo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Ingresos por
venta 0 0 $2.359.457 $7.078.372| $16.516.202| $25.954.032
Costo por venta 0 0 $982.714 $2.948.142 $6.878.998| $10.809.854
Gastos de
Admin. y ventas $16.076.603 $16.076.603 $16.076.603 $5.358.868 $6.430.641 $6.430.641
Resultado Op. -$16.076.603| -$16.076.603| -$14.699.859 -$1.228.637 $3.206.563 $8.713.536
Resultado Op.
Acum. -$16.076.603| -$32.153.205| -$46.853.064| -$48.081.701| -$44.875.139| -$36.161.602

Periodo

Ingresos por
venta

$25.954.032

$28.313.489

$25.954.032

$28.313.489

$37.751.319

$37.751.319
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Costo por venta| $10.809.854 $11.792.568| $10.809.854 $11.792.568| $15.723.424| $15.723.424
Gastos de

Admin. y ventas $6.430.641 $6.430.641 $6.430.641 $6.430.641 $7.502.415 $7.502.415
Resultado Op. $8.713.536| $10.090.280 $8.713.536 $10.090.280| $14.525.480| $14.525.480
Resultado Op.

Acum. -$27.448.066| -$17.357.786| -$8.644.250 $1.446.030| $15.971.510] $30.496.990

Tabla 27 de elaboracién propia

7.6 Tasa de descuento
Se calcula la tasa de descuento para flujo a 5 afios
1 E(Ri) = Rf + Ri x [E(Rm)-Rf]
2 E(Ri) = Rf + Bi x [E(Rm)-Rf] + PPL +PRSU
3|E(Ri) Tasa de descuento a 5 afos 14,04%
4|Rf Tasa libre de riesgo 2,92%
5|Bi Beta patrimonial sin deuda 0,87
6|E(Rm)-Rf Premio por riesgo de mercado 5,89%
7|PPL Premio por liquidez 4%
8|PRSU Premio por riesgo Start Up 2%
Tasa de descuento a
91E(Ri) perpetuidad 16,84%
Tabla 28 de elaboracién propia
Notas:
1. Modelo CAPM
2. Formula Tasa de descuento (Finanzas Corporativas, Carlos Maqueira)
3. Resultado Tasa de descuento
4. Considera BCP 5 afos, fecha de obtencién 14 junio 2021. (Ver Anexo 20)

http://larrainvial.finmarketslive.cl/www/index.html?mercado=chile
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1.7

. Betas by Sector (US): Farming &  Agriculture (mayo  2021)
http: .stern.nyu. ~adamodar/New_Home_ P tafile/Betas.html
. Country Default Spreads and Risk Premiums (mayo 2021)

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

7. Planes de Negocio Universidad de Chile

8. Planes de Negocio Universidad de Chile

Flujo de caja

Para iniciar el proyecto se necesita un requerimiento inicial de $83.981.701. Al

finalizar el primer afo, el flujo de caja es positivo, con un crecimiento anual del 30%,

alcanzando al quinto afio un flujo de caja de $243.250.226. El resultado obtenido brindé un
VAN de $175.757.198, TIR 55,44% y Payback de 2,88 afios.

La inversion en desarrollo de software y la pagina web equivalen a $30.500.000 (por

lo general las plataformas tecnoldgicas, no se deprecian e incluso tienden a aumentar su

valor) y se considera como valor residual a los 5 afios el 20% de la inversion en

equipamiento que corresponde a $1.060.000

Tabla 29 de elaboracién propia

Flujo de Caja (5 afos) Inversiéon

Utilidad / Pérdida del $19.920.37| $23.669.30| $38.929.92| $91.469.99| $153.541.51
ejercicio 1 6 9 8 0
+ Depreciacion 0| $4.863.043| $5.456.122| $6.812.600( $7.732.999( $10.067.014
- Inversion -$35.900.000 0 0 0 0 0
- Invgrsién en Capital de -$48.081.701 0 0 0 0 0

trabajo
t+ De\_/olucién del Capital de 0 0 0 0 ol $48.081.701

rabajo
+ Venta de Activos 0 0 0 0 0| $31.560.000
Flujo de caja -$83.981.701 $24.783.41| $29.125.42| $45.742.52| $99.202.99| $243.250.22
4 8 9 7 6

$175.757.19
VAN ($) 8 14,04%
TIR
PAYBACK
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7.8

Flujo de caja a perpetuidad

Para el célculo del flujo de caja a perpetuidad, se calcul6 de la tasa de descuento a

perpetuidad como tasa libre riesgo (Rf) de bonos del Banco Central en UF a 30 afios,
modificado a moneda nominal, dando como resultado un VAN de $627.272.224, TIR 68,82%

y Payback de 2,88 afos. Se considera en los flujos futuros a perpetuidad la proyeccion con

un afo extra, considerando una re-inversion en maquinaria y equipo.

Flujo de Caja (5 afnos)

Inversion

Ao 1

Ao 4

Utilidad / Pérdida del $19.920.37| $23.669.30| $38.929.92| $91.469.99| $153.541.51
ejercicio 1 6 9 8 0
+ Depreciacion 0($4.863.043 | $5.456.122| $6.812.600( $7.732.999( $10.067.014
- Inversion -$35.900.000 0 0 0 0 0
;r'a“t:’a‘?fié” en Capitalde | ¢4 081.701 0 0 0 0 0
+ Flujos futuros a 0 0 0 0 0 $348.791.03
perpetuidad 3
Flujo de caja a -$83.981.701 $24.783.41| $29.125.42( $45.742.52| $99.202.99| $512.399.55
perpetuidad constante U 4 8 9 7 8
$627.272.22
VAN ($) 4 16,84%

TIR

PAYBACK
Tabla 30 de elaboracion propia

7.9

Capital Requerido
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Las fuentes de financiamiento para iniciar la puesta en marcha del proyecto seran
aportes de los 2 socios, por un monto de $5.000.000 cada uno mas unos $73.981.701 de
inversores externos.

Requerido Inicial

Inversion Inicial -$35.900.000
Inversidn en capital de trabajo -$48.081.701

Total Requerido -$83.981.701

Aporte Socio 1 $5.000.000
Aporte Socio 2 $5.000.000
Aporte Inversor/es $73.981.701

Tabla 31 de elaboracién propia

7.10 Balance proyectado

A continuacion se muestra el balance proyectado para los primeros 5 afos de
operacion, comenzando en el afio 1 con Activos por $40.119.511 y finalizando al afio 5 con
Activos por $238.378.994.
El primer afio el proyecto presenta utilidades por $19.920.371, hasta llegar al quinto afio con
una utilidad de $153.541.510.

El primer y segundo afo no hay retiro de dividendos, desde el tercer afio se produce
el primer retiro de dividendos por $40.000.000 y los afios 4 y 5 se retiran $50.000.000 en

cada periodo.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Caja $256.468]$24.112.920| $24.419.077( $38.047.523| $61.034.165
$56.263.47 $142.413.05
Cuentas por cobrar $0 9| $56.977.847| $88.777.553 1
Impuestos - - - - -
$80.376.39 $126.825.07| $203.447.21
Total activos corrientes $256.468 9( $81.396.924 6 6
Magquinaria y equipo $5.000.000 $0 $0 $0 $0
$30.000.00
Software 0 $0 $0 $0 $0
$10.319.16
Depreciacion Acumulada $4.863.043 5| $17.131.765| $24.864.765| $34.931.779
$39.863.04| $10.319.16
Total activos no corrientes 3 5| $17.131.765| $24.864.765| $34.931.779

Total activos

$40.119.511

$90.695.56

5 $98.528.689

$151.689.84

$238.378.99
4
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$16.935.18

Total Pasivos

$17.199.14
0

$44.105.88
8

$53.009.083

$85.425.004

Cuentas por pagar $9.000.000 9| $18.052.506( $28.891.566| $38.601.212
$16.398.28

Provisiones y retenciones $8.199.140 0| $18.038.108| $19.841.919| $21.826.111
$10.772.41

Impuestos por pagar 9] $16.918.469| $36.691.519| $60.512.742

$17.199.14| $44.105.88 $120.940.06

Total pasivo corriente 0 8| $53.009.083| $85.425.004 5

Total pasivo no corriente $0 $0 $0 $0 $0

$120.940.06
5

Total Patrimonio

$22.920.37
1

Total Pasivos y Patrimonio $40.119.511

Tabla 32 de elaboracién propia

7.11 Principales ratios financieros

$46.589.67
7

$90.695.56
5

$45.519.606

$98.528.689

Capital pagado $3.000.000| $3.000.000( $3.000.000| $3.000.000( $3.000.000
$19.920.37
Utilidad (pérdida acumulada) $0 1| $43.589.677| $21.794.839( $10.897.419
Utilidad (pérdida del $19.920.37| $23.669.30 $153.541.51
ejercicio) 1 6] $38.929.929| $91.469.998 0
-$40.000.00
Retiros $0 $0 0] -$50.000.000( -$50.000.000

$66.264.836 $117.438.930

$151.689.84
1

$238.378.99
4

De acuerdo a la siguiente tabla, los ingresos son crecientes en todos los periodos. Lo

mismo ocurre con la utilidad sobre ventas, hasta el afio 5 donde alcanza una meseta. Como

se puede observar en la tabla el EBITDA es positivo a lo largo de todos los afios, sumado a

que el ROE es en mayor medida mayor que el ROA, la eficiencia de la empresa es alta en

torno a su conversién de activos. Esto habla de que el proyecto es o tiene el potencial de ser

atractivo para los inversionistas. El margen de utilidad neta, esta acorde a lo que se estimo

inicialmente, por encima del 65% en todos los afos.

Ratios Ano 1 Ano 2 Ao 3 Ano 4 Afno 5

$198.273.73| $265.488.52| $355.489.13| $475.999.95| $637.363.94
Ingresos por venta 2 7 8 6 1
Resultado operacional $143.627.51| $234.188.28
(EBITDA) $38.812.926| $45.353.969| $69.473.598 6 1
Variacién anual de ventas - 33,90% 33,90% 33,90% 33,90%
Utilidad bruta/ventas 65,00% 70,00% 71,00% 75,00% 75,00%
Utilidad operacional/ventas 19,58% 17,08% 19,54% 30,17% 36,74%
Utilidad neta/ventas 10,05% 8,92% 10,95% 19,22% 24,09%
Utilidad neta/patrimonio (ROE) 86,91% 50,80% 85,52% 138,04% 130,74%
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57,13%
0,01

51,37%
1,82

46,20%
1,54

43,68%
1,48

49,27%
1,68

Utilidad neta/activo total (ROA)

Razon corriente
Tabla 33 de elaboracién propia

7.12 Sensibilizacion

Para este analisis se sensibiliza la disminucidén en la captacion de ventas. Se calcula
que con una disminucién del 23,5% en las ventas anuales, manteniendo los mismos gastos,
el proyecto ya no sera rentable.

La disminucién de captacion de ventas anuales se podria deber a algun riesgo de
reputacion, entrada de nuevos competidores y/o copia e incluso a la economia nacional,
para lo cual se mantendra un plan de mitigacion que permita mantener la posicion, dentro del
rango de ventas que aun hacen rentable el negocio, basado principalmente en la “relacion
con los clientes”.

Otro de los riesgos criticos que puede ocasionar este escenario esta relacionado con
la pandemia en la que se vive actualmente, que podria poner restricciones o limitaciones en
el libre comercio de bienes entre paises, ocasionando demoras y quiebres de stock, incluso,
modificaciones en la legislacion, podrian ocasionar que los tramites de importacién duren
mas de los 30 dias proyectados, provocando quiebres de stock y variando el porcentaje de
captacién que podria soportarse. Estos riesgos se pretenden mitigar con una planificacion de
compra acorde al escenario de contingencia.

Debido a que la proyeccién realizada asume que estos riesgo no seran activados o

eventualmente podran ser mitigados, el proyecto cuenta con “numeros sanos”.

Var.
Captacion Inversion Aio 1 VAN TIR

-$83.981.70 $151.143.31

0% 1| $24.783.414| $25.575.407| $38.209.538| $86.696.809|$225.098.948 4] 51%
-$83.981.70

59, 1 $20.079.370| $18.792.175| $28.997.037| $73.666.310|$207.651.110 $118.840.695| 44%
-$83.981.70

10% 1| $15.375.326| $12.008.943| $19.784.536| $60.635.811[$190.203.272| | $86.538.075( 36%
-$83.981.70

15% 1] $10.671.282| $5.225.711| $10.572.035| $47.605.312|$172.755.434| | $54.235.456| 28%
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-$83.981.70

20% 1| $5.967.237| -$1.557.521| $1.359.534|$34.574.813($155.307.596| | $21.932.836| 20%
-$83.981.70

21% 1| $5.026.428| -$2.914.167 -$482.966 $31.968.714|$151.818.029| | $15.472.312| 18%
-$83.981.70

22% 11 $4.085.620| -$4.270.814| -$2.325.467| $29.362.614|$148.328.461 $9.011.788| 16%
-$83.981.70

23% 1 $3.144.811| -$5.627.460| -$4.167.967|$26.756.514($144.838.894 $2.551.264| 15%
-$83.981.70

24% 1| $2.204.002| -$6.984.106| -$6.010.467|$24.150.414($141.349.326| | -$3.909.260( 13%

Tabla 34 de elaboracién propia

VIIL.

Riesgos criticos

Se identifican los siguientes riesgos criticos para Smart Growers

Internos

1. Quiebre de stock: Falta de stock en los dispositivos de fertirrigacion y falta de stock

en fertilizantes e insumos.

Plan de mitigacion: Planificacion mensual de compras en virtud de la demanda,

flexibilidad en los contratos con los proveedores, para compras de abastecimiento de

contingencia.

Problemas con la app o con la web de compra: Cualquier problema de

funcionamiento o caida de sistema.

Plan de mitigacién: Dado que estos servicios seran tercerizados, el plan de

mitigacion, consiste en el SLA que formara parte del contrato con el proveedor, donde

se debe asegurar un estandar minimo de servicio y donde se fijaran multas asociadas

a caidas o problemas de sistema y su tiempo de resolucion.
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Externos

1. Riesgo de reputacion: Cualquier vinculacion de la marca con algun hecho que se
contraponga con sus valores y lo que espera transmitir.

Plan de mitigaciéon: Seguimiento efectivo de sugerencias y reclamos de clientes.
Revision constante de los protocolos de trabajo.

2. Entrada de nuevos competidores y/o copia: Nuevos competidores que presten un

servicio similar y se queden parte de los clientes de Smart Growers. Copia de nuestro
modelo de negocios y app.
Plan de mitigacion: Fidelizaciéon de clientes mediante la calidad del servicio,
interaccidn con la app y rendimiento del servicio. Respecto a la copia, este riesgo
debe mitigarse, con innovacion y actualizaciones constantes en la app. En ambos
casos ayudara también el posicionamiento de marca.

3. Economia nacional. Inestabilidad e incertidumbre econémica por estallido

social y pandemia COVID-19.: Disminucion del poder adquisitivo del segmento
objetivo que afecte la capacidad de pago de la suscripcién del servicio.
Plan de mitigacién: Para captacion de nuevos clientes, fuerte campana de marketing
promoviendo los beneficios de salud y bienestar del servicio que entrega la empresa.
Para clientes con servicio contratado, implementacion de una encuesta de término de
contratacion del servicio y plan de retencidén, mediante promociones o beneficios de
extension del servicio.

4. Iniciativas de gobierno impulsando la creacion y mantencion de PYMES:

Otorgamiento de créditos y subsidios que permitan crear nuevos puestos de trabajo,
lo cual puede propiciar el nacimiento de nuevos competidores.
Plan de mitigacién: Aprovechar los beneficios del gobierno en beneficio de acelerar
y poner en marcha Smart Growers. Para enfrentar a nuevos competidores, desarrollar
y mantener las estrategias de “relacién con los clientes” apoyado en la propuesta de
valor de la empresa.

5. Escasa movilidad de los clientes por pandemia: Lo que hara que haya menos flujo
de gente en la tienda fisica y obligara a generar protocolos COVID de higiene y
seguridad.

Plan de Mitigacion: Promover que la gente se quede en casa y contrate mediante los

canales en linea, con despachos a domicilio.
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6. Multas por incumplimiento de la normativa: Debido a la alta fiscalizacion de la
normativa laboral y tributaria y las altas cifras en multas por incumplimiento.
Plan de Mitigacidon: Se contara con estos servicios externalizados con profesionales

especializados, para reducir al minimo el riesgo de incumplimientos.

IX. Propuesta Inversionista

Para el desarrollo del proyecto a 5 afios, se requiere (inversion mas inversion en
capital de trabajo) de $83.981.701. De acuerdo a la evaluacién financiera, el proyecto
obtendra un VAN de $175.757.198, TIR de 55,44% y Payback de 2,88 afios.

Propuesta inversionista Valores

Requerido Inversionistas ($) -$83.981.701

$175.757.19
VAN 8
TIR 55,44%
PAYBACK 2,88

Tabla 35 de elaboracién propia

Se ofrece distribuir la participacion societaria en dos partes, un 60% a cargo de los
socios fundadores (Quienes ademas de aportar con conocimientos, incluiran el 11,91% del
capital inicial requerido), por lo que para acceder al restante 40% se le solicitara al inversor o

inversores que puedan aportar el capital requerido de la siguiente manera:

Requerido Valor

Aporte Socio 1 $5.000.000
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Aporte Socio 2 $5.000.000

Aporte Inversor/es $73.981.701
Tabla 36 de elaboracion propia

Los socios no tendran una posicion pasiva, sino que al invertir entraran también a la
gestion y direccion de la empresa, como asi en la recomendacion o consultoria orientada a
la mejora continua. Con el éxito esperado, se ofrece realizar retiros de dividendos una vez

finalizado el afio 2, 3, 4 y 5, de acuerdo a la siguiente estructura:

Inversionistas

Cifras en § Inversion Aiio 1 Aiio 2
Total Requerido -$83.981.701
Retiros $0 $0 $0| $40.000.000( $50.000.000| $50.000.000
Retiro Socio Fundador $0 $0 $0| $13.200.000( $10.000.000| $30.000.000
Retiro Socio-Invest $0 $0 $0| $26.800.000( $40.000.000| $20.000.000

Tabla 37 de elaboracién propia

X. Conclusiones

Sobre este plan de negocios se concluye, considerando lo expuesto en los capitulos
anteriores, lo siguiente:

Hay un mercado que se encuentra potenciado por la actual tendencia de
autosustentabilidad que lo hace crecer y ser atractivo para cualquier proyecto que se
enmarque en esa linea, eso combinado con otra tendencia mundial de tecnologia y
digitalizacion que se acelerd debido a la pandemia por los distanciamientos sociales y los
servicios remotos.

Trabajar este mercado con una estrategia de enfoque con diferenciacion va a ayudar
a que la marca logre posicionarse dentro del primer aio y empezar a cumplir los objetivos
del proyecto.

El modelo de negocio es muy parecido al que usan los negocios de servicios por app,
pero con ciertos matices que lo hacen unico y vanguardista, como su propuesta de valor, la
relacidn con sus clientes y sus actividades claves, lo que permite que el modelo de ingresos
sea de flujo constante y pueda generar suficiente rentabilidad para hacerlo un proyecto
promisorio para cualquier inversionista.

En lo que respecta a variables financieras el proyecto se considera rentable con una
TIR del 64,63% y un VAN de $220.371.379 millones a una tasa de descuento del 14%. Estos
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indicadores muestran un negocio con un riesgo medio-bajo y una buena rentabilidad,
teniendo en cuenta ademas que se persigue la excelencia operacional.
En todo este escenario se requerird un aporte de $73.981.701 de socios

inversionistas que seran parte del 40% de la participacion societaria.

BIBLIOGRAFIA Y FUENTES
Oportunidad de Negocio

- https://www.educativa.com/blog-articulos/gamificacion-el-aprendizaje-divertido/

- https://www.compartetujardin.com/sistema-riego-por-goteo

- https://www.lamanoverde.cl/categoria-producto/riego/

- http://www.todoriego.com.ar/w/index.php/en/blog/item/145-se-trata-de-un-sistema-sen
cillo-de-riego-por-goteo-para-huertas-familiares

- https://www.homevan.cl/riego

- https://www.lamanoverde.cl/categoria-producto/fertilizantes/

- https://www.sodimac.cl/sodimac-cl/product/994316/fertilizantes-para-hortalizas-1-kg-b
olsa
- https://www.irritec.cl/automatizacion-y-fertirrigacion/

- https://www.explora.cl/araucania/convencidos-de-que-una-huerta-puede-cambiar-el-m
undo/

38


https://www.educativa.com/blog-articulos/gamificacion-el-aprendizaje-divertido/
https://www.compartetujardin.com/sistema-riego-por-goteo
https://www.lamanoverde.cl/categoria-producto/riego/
http://www.todoriego.com.ar/w/index.php/en/blog/item/145-se-trata-de-un-sistema-sencillo-de-riego-por-goteo-para-huertas-familiares
http://www.todoriego.com.ar/w/index.php/en/blog/item/145-se-trata-de-un-sistema-sencillo-de-riego-por-goteo-para-huertas-familiares
https://www.homevan.cl/riego
https://www.lamanoverde.cl/categoria-producto/fertilizantes/
https://www.anasacjardin.cl/categoria-huerta-casera/fertilizacion-de-huerta/
https://www.sodimac.cl/sodimac-cl/product/994316/fertilizantes-para-hortalizas-1-kg-bolsa
https://www.sodimac.cl/sodimac-cl/product/994316/fertilizantes-para-hortalizas-1-kg-bolsa
https://www.irritec.cl/automatizacion-y-fertirrigacion/
https://www.explora.cl/araucania/convencidos-de-que-una-huerta-puede-cambiar-el-mundo/
https://www.explora.cl/araucania/convencidos-de-que-una-huerta-puede-cambiar-el-mundo/

Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

Tortosa R. Octubre de 2004. “El sector riego tecnificado en Chile”. Oficina Econdmica
y Comercial de la Embajada de Espana en Santiago de Chile.

http://redalimentaria.net/el-riego-tecnificado-la-nueva-tendencia-en-suramerica/

https://www.hortalizas.com/irrigacion/avances-en-la-tecnificacion-del-riego-por-graved
ad/

https://www.iaqua.es/blogs/jose-maria-buitrago-lopez/evolucion-historica-y-nuevas-ten

dencias-practica-riego

https://www.mundoagro.cl/riego-por-goteo-subterraneo-la-nueva-tendencia-para-enfre
ntar-la-escasez-hidrica/

https://www.cnr.gob.cl/temas-transversales/energias-renovables-en-rieqo/

https://www.emol.com/noticias/Economia/2018/10/19/924437/El-perfil-de-los-siete-gru
0S-socioeconomicos-de-la-nueva-segmentacion-y-como-se-divide-la-poblacion-de-C

hile.html
https://www.docdroid.net/LzOuCKl/encuesta-suplementaria-de-ingresos-2018-del-ine-
pdf#page=32
https://centroestudios.mineduc.cl/wp-content/uploads/sites/100/2018/12/ANUARIO-MI
NEDUC VERSION-BAJA.pdf

https://www.emol.com/noticias/Economia/2015/10/06/753087/E1-48-de-los-restaurante
s-en-Santiago-son-de-sandwich-y-comida-rapida.html

https://www.sii.cl/sobre el sii/estadisticas de empresas.html
https://eldefini

er-un-Santiago-mas-verde/
https://easyjardin.cl/ideas/huertas-urbanas-en-chile/2015/09/
https://www.cmfchile.cl/

https://www.huerti.cl/
https://www.marienberg.cl/

http://www.paivert.com/

https://cl.minigarden.net/

https://autohuerto.cl/
https://chilehuerta.cl/

https://www.irritec.cl/

39


http://redalimentaria.net/el-riego-tecnificado-la-nueva-tendencia-en-suramerica/
https://www.hortalizas.com/irrigacion/avances-en-la-tecnificacion-del-riego-por-gravedad/
https://www.hortalizas.com/irrigacion/avances-en-la-tecnificacion-del-riego-por-gravedad/
https://www.mundoagro.cl/riego-por-goteo-subterraneo-la-nueva-tendencia-para-enfrentar-la-escasez-hidrica/
https://www.mundoagro.cl/riego-por-goteo-subterraneo-la-nueva-tendencia-para-enfrentar-la-escasez-hidrica/
https://www.cnr.gob.cl/temas-transversales/energias-renovables-en-riego/
https://www.emol.com/noticias/Economia/2018/10/19/924437/El-perfil-de-los-siete-grupos-socioeconomicos-de-la-nueva-segmentacion-y-como-se-divide-la-poblacion-de-Chile.html
https://www.emol.com/noticias/Economia/2018/10/19/924437/El-perfil-de-los-siete-grupos-socioeconomicos-de-la-nueva-segmentacion-y-como-se-divide-la-poblacion-de-Chile.html
https://www.emol.com/noticias/Economia/2018/10/19/924437/El-perfil-de-los-siete-grupos-socioeconomicos-de-la-nueva-segmentacion-y-como-se-divide-la-poblacion-de-Chile.html
https://www.docdroid.net/LzOuCKI/encuesta-suplementaria-de-ingresos-2018-del-ine-pdf#page=32
https://www.docdroid.net/LzOuCKI/encuesta-suplementaria-de-ingresos-2018-del-ine-pdf#page=32
https://centroestudios.mineduc.cl/wp-content/uploads/sites/100/2018/12/ANUARIO-MINEDUC_VERSION-BAJA.pdf
https://centroestudios.mineduc.cl/wp-content/uploads/sites/100/2018/12/ANUARIO-MINEDUC_VERSION-BAJA.pdf
https://www.emol.com/noticias/Economia/2015/10/06/753087/El-48-de-los-restaurantes-en-Santiago-son-de-sandwich-y-comida-rapida.html
https://www.emol.com/noticias/Economia/2015/10/06/753087/El-48-de-los-restaurantes-en-Santiago-son-de-sandwich-y-comida-rapida.html
https://www.sii.cl/sobre_el_sii/estadisticas_de_empresas.html
https://eldefinido.cl/actualidad/pais/9736/Estos-huertos-urbanos-estan-haciendo-florecer-un-Santiago-mas-verde/
https://eldefinido.cl/actualidad/pais/9736/Estos-huertos-urbanos-estan-haciendo-florecer-un-Santiago-mas-verde/
https://easyjardin.cl/ideas/huertas-urbanas-en-chile/2015/09/
https://www.cmfchile.cl/
https://www.huerti.cl/
https://www.marienberg.cl/
http://www.paivert.com/
https://cl.minigarden.net/
https://autohuerto.cl/
https://chilehuerta.cl/
https://www.irritec.cl/automatizacion-y-fertirrigacion/

https://www.sodimac.cl/

h J/www.an jardin.cl

https://www.homevan.cl/
https://www.lamanoverde.cl/

https://www.compartetujardin.com/

Plan Financiero

Maqueira C. 2015. “Finanzas Corporativas”.

http://larrainvial.finmarketslive.cl/www/index.html?mercado=chile
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html

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

ANEXOS

Anexo 1

{Tiene un estilo de vida saludable y/o autosustentable y prefiere alimentos
organicos en su mesa?

Respondidas: 364  Omitidas: 2

: _
Mo, no me
interesa

Mo, pera me
gustaria

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS =

> Si 40,93 % 149

« Mo, nome interesa 6,32 % 23

~ Mo, pero me gustaria 52,75 % 1892

TOTAL 364 A
Anexo 2
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¢Queé factores le dificultan tener un cultivo en casa?

Respondidas: 365  Omitidas: 1

Tiempo

Expertise
{Conocimient...

Espacio

Falta de
interds

Otra (por
favar...
0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% BO% 20% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS =
« Tiempo 50,68 % 185
= Expertise (Conocimiento sobre el tema) 40,27 % 7
« Espacie 57,26 % 209
w Falta de interés 11,51 % 42 . ~
w Otro (por favor especificar) Respuestas 6,85 % 25 .
Total de encuestados: 365

Anexo 3

¢Alguna vez perdio un cultivo por mal manejo de riego y/o fertilizacion?

Respondidas: 366  Omitidas: O

Si

No

Mo aplica

0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% B80% 90% 100%
OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS S

- Si 46,17 % 169
* No 16,39 % G0
* Noaplica 3743 % 137
TOTAL 366
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Anexo 4

Huerta en
general

¢ Tienes huerta
o has tenido?

Sujeto 1 Sujeto 2 Sujeto 3
Si, ciboulette, cilantro, , .
. : Si, zanahoria, ,
perejil, duraznos, frutillas, Si, porotos,

orégano, palto, ciruelo,
cerezo, zapallo italiano,
acelga y papas

rabanitos, pepinos,
tomates, zapallo,
porotos

frambuesas, frutales,
citricos, papas

Necesidades

Higiene, economia,
autosustentabilidad,
ornamento, complementar
la educacion de mi hija

Alimentarse de mi
propio huerto

Tener alimentos sanos
y organicos

Plagas, falta de tierra, falta
de tiempo para regar, mala

Plagas, pestes,

Problemas L . Plagas, frio (heladas) .
eleccion de planta segun el insectos
clima
e . |Poder har al
. Cosechar, educacion de mi oder cosechar a Cosecha sana y
Expectativas ; menos 60% de lo que
hija , abundante
sembré
. . No t laro |
Plantado en tierra y otros  |La falta de espacio es : © fengo ¢ a.ro o8
. c tiempos de siembra
en maceta. Me gustaria problematica, sobre .
Otro segun la planta y

saber agrupar mis plantas
segun sus necesidades

todo para poder tener
buena productividad

tampoco los tiempos de
cosecha

42




Riego y
fertilizacion

Necesidades

Tiempo, cultivo 6ptimo

Tiempo

Tiempo, conocimiento
de cantidad de riego
segun la planta

Falta de tiempo para regar,

A veces se me olvida
regar, los fertilizantes

Se me pudre la planta,
no conozco la cantidad
justa de fertilizante,
para que la planta

Problemas desconocimiento de son caros, a veces no |produzcay no se
fertilizantes para aplicar hay stock del fertilizante | muera. Me complica
que necesito preparar las mezclas
de fertilizante, por lo
general las pierdo
Las plantas crezcan sanas, |Sistema de riego Plantas grandes,
Expectativas el cultivo sea productivo, automatico que se saludables y
calidad y sabor del fruto programe productivas
Me falta hacer un
Otro invernadero, para que mis

plantas no mueran por el
frio

Anexo 5
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Respuestas 170

Ante la posibilidad de tener un sistema de riego vy fertilizacion con

inteligencia artificial que te asista el proceso de cultivo de
hortalizas de forma auténoma, aprovechando al maximo tu

tiempo, vy generando los resultados en tus cultivos de manera
automatizada, ;Estarias dispuesto a comprarlo?

Necesito mdsinformaddn

No estoyinteresado en el cultivo de hortalizas

Na

Si

i

0% 10% 20% 30% 4% 50%

G
Opciones de respuesta Respuestas
Si 54% 91
No 11% 18
No estoy interesado en el cultivo de hortalizas B% 13
Necesito mas informacién 28% 48

Anexo 6

Cada riego tiene una eficiencia particular, variando en cada uno de ellos la eficiencia

con la que se utiliza el agua. La eficiencia podemos definirla como la razén de la cantidad

de agua que las plantas reciben en relacion con la cantidad de agua que se aplica en el

sistema de riego. Este es un valor porcentual.
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Aguarecibida por laplanta 100
Agua aplicada

Eficiencia =
Actualmente los sistemas para riego hogarefio que pueden ser adquiridos son:

e Riego por Aspersion

o Eficiencia: 80%

o Simula la lluvia, moja toda la planta
e Riego por surcos

o Eficiencia: 70%

o Se crean canales al costado de la planta
e Riego por goteo

o Eficiencia: 95%

o Se aplica directamente al suelo de la raiz
e Riego por inundacion

o Eficiencia: 60%

o Seinunda el suelo con agua

Analisis de los tipos de riego, ventajas y desventajas.

Requiere usar agua filtrada; de lo
contrario los agujeros se tapan con

Riego por goteo Permite el uso de

fertilizantes .
frecuencia

Riego especificd que
permite llegar de forma
mas directa a las raices de
las plantas de interés

Inversion inicial alta

Requiere mayor preparacion
técnica para su disefio e
instalacion

Nivel de humedad
homogéneo en la planta

Se puede utilizar en
lugares abiertos y
cerrados (hidroponia e
invernaderos)

Se pueden realizar otras
labores de cultivo en
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Riego por
aspersion

Riego por
Inundacioén (de
superficie)

paralelo mientras se esta
regando

Reduce la posibilidad de
maleza

Menor gasto de agua

Se adapta a terrenos

rocosos o con pendientes

Alta adaptabilidad a

diferentes tipos de zonas y

terrenos

Cubren gran superficie de

terreno

Permiten automatizar el
riego

Infraestructura simple y
econdmica

No tiene requerimientos
energéticos para su
funcionamiento

El viento no es limitante

Inconvenientes

El viento es limitante para su
eficacia (se recomienda su uso en
superficies con un viento < 15
Km/h en hortalizas)

Podrian incrementar el crecimiento
de maleza

Requiere tener la presion de agua
adecuada para su funcionamiento

Requiere tener sistema de
mangueras idoneo para conservar
la presién necesaria

Inconvenientes

Se debe tener conocer el punto de
saturacion del suelo (infiltracion)

El suelo debe estar nivelado

Puede estimular el crecimiento de
maleza y el desarrollo de
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enfermedades de tipo fungicas

Alta erosion del terreno

Consumo de agua elevado

Inconvenientes

Se puede usar con Presion no adecuada para todo
presiones de agua bajas tipo de cultivos

Riego por surcos Facil instalacion

El material dura mas al Se pueden atascar por formacion
estar bajo tierra de algas

Si la cambia el cultivo, no
es necesario re acomodar  Requieren manutencion
el sistema

Anexo 7°

® Riego por Goteo. 24 de Septiembre de 2018. “Riego por goteo para el hogar”. Riego por goteo.
https://www.riegoporgoteo.online/para-el-hogar/
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Programacdor En tiestos pequerios, En jardineras,
conectado al grifo un solo gotero un gotero cada 25 cm

Regulador de presion Tubo principal Tapén al final
(si es superior a 3 bares) y empalmes de la linea
Anexo 8°

(Modulo Step UP) I

g
(Electrovilvula de 12V)

(Modulo Relay) I

[Fuente Yu Robot V2)

(DHT 11)

(LCD 16x2)

(Sensor de humedad de tierra FC28)

|Modulo Bluetooth hc0S) o

(Arduino UNO)

Anexo 9

Investigacion de mercado de los competidores

6 Guijarro-Rodriguez A., Cevallos L., Preciado-Maila D. & Zambrano B. 04 de Abril de 2018. “Sistema de riego automatizado
con arduino”. Revista Espacios. Vol. 39 (N° 37) Afio 2018. Pag. 27

https://www.revistaespacios.com/a18v39n37/a18v39n37p27.pdf
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- Compartetujardin.cl’

Es una pagina, que contacta personas con terreno disponible para cultivo, con

personas dispuestas a hacer una huerta en ellos.

Particulares anuncian sistemas de riego por goteo, con despacho a domicilio (de 100,
200 y 400 metros), se puede pagar con tarjeta mediante webpay y la instalacion debe

hacerla el cliente cuando recibe el producto.
- Lamanoverde.cl®

Esta empresa vende insumos para huertas, construye huertas y hasta puede

encargarse de la mantencion y arreglo de huertas.

Tiene una tienda fisica en Las Condes y también realizan venta online de productos

para riego y fertilizacion
- Homevan.cl®

Esta empresa se dedica a la construccion y mantencion de areas verdes de empresas
0 municipios (no tiene especialidad en huertas), tiene venta de productos para riego y

fertilizacion.

Tiene una tienda fisica en Lo Barnechea y también realizan venta online de productos

para riego y fertilizacion
- Anasacjardin.cl"

Empresa dedicada a buscar soluciones, mediante productos en las areas de
Proteccion de Cultivos, Semillas, Mecanizacion Agricola, Veterinaria, Jardin y Hogar,

Sanidad Ambiental, Mascotas, Higiene y Desinfeccion.

Tienen 6 tiendas fisicas en Santiago y también realizan venta online de productos

para riego y fertilizacion

7 . . .
https://www.compartetujardin.com/
8 https://www.lamanoverde.cl/

10 https://www.anasacjardin.cl/
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https://www.anasacjardin.cl/categoria-huerta-casera/fertilizacion-de-huerta/
https://www.homevan.cl/riego
https://www.lamanoverde.cl/categoria-producto/riego/
https://www.compartetujardin.com/sistema-riego-por-goteo

- Sodimac.cl"

Empresa con productos de mejoramiento de hogar, también trabaja una linea de

productos para jardin.

Tienen tiendas fisicas a nivel nacional y también realizan venta online de productos

para riego y fertilizacion
- lrritec.cl'?

Empresa que se especializa en sistemas de riego tecnificado, con atencion

personalizada.
Trabajan con cultivos de campo, no apuntan al segmento de huertas urbanas
- Chilehuerta™

Emprendedores que buscan apoyar el proceso de huerta y mantencién, con productos

y talleres de especializacion para la venta.
Sin tienda fisica, so6lo venta online
- Autohuerto™

Tienda de productos para huertos de hortalizas, talleres y actividades, con un

marcado compromiso con el medio ambiente, naturaleza y reciclaje.

Tiene una tienda fisica en Macul y también realizan venta online de productos para

fertilizacion. Su fuerte son las huertas de madera.
- Minigarden™

Se especializan en jardines/huertas verticales, con la posibilidad de integrar sistemas

de riego automatizados con diferentes niveles de automatizacion.

" https://www.sodimac.cl/

12 https://www.irritec.cl/

'3 https://chilehuerta.cl/

4 https://autohuerto.cl/

'® https://cl.minigarden.net/
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https://www.irritec.cl/automatizacion-y-fertirrigacion/
https://www.sodimac.cl/sodimac-cl/product/994316/fertilizantes-para-hortalizas-1-kg-bolsa

Trabajan con sistemas de riego por goteo y fertirrigacion, haciendo cultivos

semi-hidroponicos.
Tienen venta directa online, pero también trabajan a través de tiendas distribuidoras.
- Paivert'®

Firma espafiola con sede en Santiago, especializada en jardines verticales,

especialistas en paisajismo e innovacion.

Pueden encargarse del disefio, construccion y mantenimiento, con sistemas de riego

integrados.

No venden productos individuales, venden el proyecto, no tienen especialidad en

huertas urbanas, pero ofrecen cursos y talleres de hidroponia urbana.
- Marienberg"’

Cuenta con una linea “treetop” de huertas urbanas autorregantes, con opcién de

hacerlas invernadero para proteger las hortalizas de las inclemencias del tiempo.
Tienen una tienda fisica en Maipu y también realizan venta de productos online
- Huerti'™
Empresa Chilena, con venta de sistemas de cultivos hidroponicos al interior del hogar.

Vanden la maceta con luz y las esponjas como pack, pero también se pueden
comparar accesorios por separado, como los canastillos, las esponjas y semillas para

germinar.

La venta es a través de su pagina web, con despacho a todo Chile.

Cuadro comparativo de la competencia

'8 http://www.paivert.com/
"7 https://www.marienberg.cl/
'8 https://www.huerti.cl/
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Productos

Productos |Productos de Especialidad Atencion Tips para
Nombre Fertirrigacion para huertas
de riego | fertilizacion en huertas personalizada | huertas
urbanas
1 si si no si si si si
La mano verde
2 si si no no si si no
Homevan
3 si si no si si no si
Anasac jardin
4 si si no si si no si
Sodimac
5 si si si si no si no
Irritec
6 no si no si si si si
Chile huertas
7 no si no si si si si
Auto huerto
8 si no si si si no no
Minigarden
9 si no no si si no no
Marienberg
10 si si no si si no no
Huerti
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Anexo 10
Analisis para determinar el tamaino del mercado en cantidad de consumidores

En 2012 la Red de Agricultura Urbana (RAU) realizé un conteo de huertos en
Santiago, algunos particulares, otros patrocinados por ONGs o municipalidades. “En total,
fueron 39 los contabilizados en la capital, cada uno con un distinto uso: un 36% esta
destinado al autoconsumo; un 24%, a la educacién (colegios y universidades que van a
chacras municipales, entre otras, a estudiar como se hacen y cuidan); un 15%, a plantas
terapéuticas (con propiedades medicinales) y un 14%, de caracter soélo estético y
paisajistico”."®

Sin perjuicio de este conteo, ya han pasado 8 afios y se mantiene la tendencia de
sustentabilidad y han nacido nuevas formas formas de cultivos en espacios reducidos, como
huertas de maceta o balcon, es por esto que no seria real enmarcar nuestro mercado solo
en hogares con huertas ya establecidas e incluiremos también hogares que eventualmente

quisieran tener una huerta.

Mercado B2C

Dado que actualmente no existe data de huertas urbanas hogarefas en Santiago que
pudieran requerir de un sistema de riego y considerando que nuestro segmento comprende
a quienes tienen huertas o quienes quisieran tenerlas, consideraremos como mercado lo

siguiente:

e Tamano de mercado en numero de hogares urbanos, habitados en la region
metropolitana (ver anexo 1): 2.037.473

e Tamano del mercado considerando hogares urbanos en la Region Metropolitana
pertenecientes a los segmentos AB, C1a, C1b, C2%°: 770.165*'

% Paz R. 06 de Diciembre 2012. “Primer estudio de huertos urbanos contabiliza 39 en Santiago”. La Tercera.
https://www.latercera.com/noticia/primer-estudio-de-huertos-urbanos-contabiliza-39-en-santiago/

20 Equipo Multimedia EMOL. 19 de Octubre 2018. “El perfil de los siete grupos socioeconémicos de la nueva segmentacién
y como se divide la poblacién de Chile”. EMOL.
https://www.emol.com/noticias/Economia/2018/10/19/924437/El-perfil-de-los-siete-grupos-socioeconomicos-de-la-nueva-seg
mentacion-y-como-se-divide-la-poblacion-de-Chile.html

21 INE. 2018. “Encuesta suplementaria de ingresos 2018”. INE. Slide 32.
https://www.docdroid.net/LzOuCKl/encuesta-suplementaria-de-ingresos-2018-del-ine-pdf#page=32
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Ajustaremos el tamafio del mercado, aplicando el porcentaje de de deseabilidad del
producto obtenido en la encuesta masiva de elaboracién propia, considerando solo personas
que viven en Santiago y pertenecen a los segmentos AB, C1a, C1b, C2. El porcentaje de

quienes estaban dispuestos a comprar el sistema fue de un 54% (ver anexo 13).

e Tamano del mercado considerando hogares urbanos en Santiago pertenecientes a los
segmentos AB, C1a, C1b, C2, considerando la intencién de compra reflejada en los
encuestados: 415.889

Mercado B2B

Para este segmento, consideraremos restaurantes y establecimientos educacionales

en Santiago.

e Tamano de mercado en numero de establecimientos educacionales en Santiago (ver
anexo 13): 3.120%, de los cuales dispondremos de una esperanza de venta del 30%
de ese total, con lo que nuestros potenciales clientes equivaldrian a un total de 936.

e Tamaio de mercado en nimero de restaurantes en Santiago: 8.500%, de los cuales

solo estimamos un 20% de penetracion lo que equivale a unos 1.700

Anexo 11

22 Ministerio de Educacién. 2018. “Estadisticas de la Educacion 2017”, Centro de Estudios, Unidad de Estadisticas.
https://centroestudios.mineduc.cl/wp-content/uploads/sites/100/2018/12/ANUARIO-MINEDUC_VERSION-BAJA.pdf

2 Emol. 06 de Octubre 2015. “ El 48% de los restaurantes en Santiago son de sandwich y comida rapida”. Emol.
https://www.emol.com/noticias/Economia/2015/10/06/753087/EIl-48-de-los-restaurantes-en-Santiago-son-de-sandwich-y-co
mida-rapida.html
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Censo 2017

Area Geografica
METROPOLITANA DE SANTIAGD
Universo

Viviendas Particulares

Filtro

AREAAREA=1

Crosstab

de Tipo de Vivienda

por Ocupacion de la Vivienda

AREA # 13 METROPOLITANA DE

Casa 1412 981
Departamento en edificio 624 4592
Vivienda tradicional indigena (ruka, pae pae u 72
oiras)

Pieza en casa antigua o en conventilio 28 131
Mediagua, mejora, rancha o choza 15 519
Mavil (carpa, casa rodante o similar) 154
Otro tipo de vivienda particular 6 208

44 573

Anexo 12

50 708 5230 1513
452

45 562 3768 715 462
13 = 300
436 30 28755
354 36 16249

[ 1 208
1270 264 B 486

55



A. ESTABLECIMIENTOS E INSTITUCIONES EDUCACIONALES
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Business Model Canvas

CANVAS

Asociados Clave

- Proveedor de
fertilizantes

- Empresas
dedicadas a la
confeccién de
huertos a medida
yio huertos para
espacios reducidos
- Municipalidades

- Proveedor de TI

- Influencers de
Centros de Vida
Sana

- Escuelas,
establecimientos
educativos

- Productoras de
eventos saludables
- Proveedores
ecofriendlys

Actividades Clave

- Disefiar el prototipo de fertirrigacion

- Generar la plataforma digital; la
camparia publicitaria; y eventos sobre
cultivos

- Fidelizar e interactuar con clientes

- Crear, actualizar y patentar el
sistema

- Mantencion y Operacion de la App

- Community Management

- Generar protocolos de cultive y de
evaluacidn y continuidad en la
plataforma.

- Generar esquema de seguimiento
post venta y gestionar reclamos.

Recursos Clave

Fisicos:

- Tienda propia, inventario, servicio de
la nube.

Humanos:

- Profesional encargade del desarrollo
del software; Asesor de protocolos;
Vendedor de la tienda; Community

Manager

Intelectuales:

- Patente del Sisterma; Sistema de
Inteligencia  Artificial, Sistema de

Seguimiento de Clientes; Protocolos
de cultivo;, Protocolo de evaluacion y
seguimients post venta; Esquema de
seguimiento post venta

Propuesta de Valor

Servicio personalizado, segun las
necesidades del cultivo
Optimizacidn de
comodidad
Optimizacion del agua y buen uso
de fertilizantes

Optimizacién de la cosecha
Servicio post venta

Comunidad en plataforma web
Retroalimentacion con
informacion sobre el estado del
cultivo

Seguimiento wirtual del proceso
de germinacidnfcultivo con
gamification a los  usuarios,
educando sobre el proceso vy
recompensando a los usuarios
por el uso diario.

B2C

Seguimiento virtual del proceso
de  germinaciénfcultive  con
gamification a los  usuarios,
educando sobre el proceso y
recompensando a los usuarios
por el uso diario.

B2B

Andlisis individual de cada una de
las cuentas asociadas dentro del
sistema y vista como conjunto.

tiempo,

Relacidn con los Clientes

- Contratacion Inicial

- Seguimiento y
retroalimentacion

- Fidelizacion

- Sistema de niveles asociado a
las compras y “expertisa”

- Redes Sociales

- Eventos

- Descuentos y promocionas
mediante la comunidad web

Canales

Propios y Directos

- Pagina web, APP y RRSS
- Tienda propia

Segmento de
Clientes

B2C individual: Hombres y
mujeres solos o con familia
de entre 25 y 70 afos, que
tengan o guieran tener un
cultivo de hortalizas en sus
hogares vy cuenten con
capacidad de pago,
ingresos medios altos,

- Early Adopters: Hombras
y mujeres sclos o con
familia con un estilo de vida
autosustentable.
B2C
Comunidades,
agrupaciones o junias de
vecinos, que gusten de las
iniciativas colectivas, que
tengan o quieran tener una

colectivo:

pequena huerta de
hortalizas, de cuidado
comin y cuenten con

capacidad de pago de
algin fondo colective.

B2B: Instifuciones que
trabajen con huertas para
fines educativos,
terapéuticos o comerciales,
comao restaurantes,
colegios, fundaciones vy
hospitales,

Estructura de Costos

- Creacion, mantenimiento y soporte
de |a plataforma tecnologica

- Personal de Staffing

- Costos de Publicidad

- Hardware especificd

- Arriendo del Local

- Amoblado del local (costo inicial)

- Costo de comercializacion

- Desarrollo, soporte y mantenimienta
de los canales digitales

- Organizacion dedicada a la
supervision y control de la calidad del
senvicio

Vias de Ingreso

- Pago del servicio con concesion del producto ¥ acceso a la
plataforma

- Entradas de Posibles eventos relacionados al cultivo

- Venta del suministro constante, productos fertilizantes y aditivos
(sustrato) etc

Aliados Claves:

CANVAS en detalle

e Proveedor de fertilizantes

e Empresas dedicadas a la confeccidon de huertos a medida y/o huertos para espacios

reducidos

e Municipalidades
e Proveedor de TI

e [nfluencers de Centros de Vida Sana

e [Escuelas, establecimientos educativos

e Productoras de eventos saludables

e Proveedores ecofriendlys
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Actividades claves

Disefar el prototipo del sistema de fertirrigacién

Generar una plataforma digital de seguimiento y retroalimentacion.

Generar campana publicitaria, para dar a conocer el producto/servicio.

Fidelizar clientes, mediante la comunidad que se genere por la aplicacion.

Patentar el sistema (revisar si hay algun sistema similar patentado)

Generacion de eventos sobre cultivos.

Interacciones con clientes.

Creacion y actualizacién constante del sistema de aprendizaje continuo de
Inteligencia Artificial de Hortalizas

Mantenimiento y Operacion de la App

Community Management

Generar protocolos de cultivo y tratamiento de las hortalizas

Generar protocolo de evaluacion y continuidad en la plataforma, de acuerdo al nivel
de Grower?* para su posterior seguimiento post-venta.

Dar respuesta a reclamos sobre el uso del producto.

Generar esquema de seguimiento post venta de acuerdo al nivel de adopcion del

producto.

Recursos claves

Fisicos:

Tienda propia ubicada en estratégicamente en el sector oriente, con gran afluencia de
publico potencial
Inventario del sistema y abastecimiento de suministro

Servicio de la Nube que alojara el sistema de seguimiento de Growers

Humanos:

Profesional encargado del desarrollo del software necesario para la aplicacion.
Asesor idoneo para la generacion de protocolos de cultivo y tratamiento de hortalizas
Vendedor de la tienda

Community Manager enfocado a la produccion de contenido viral

Intelectuales:

2 Grower: nombre de fantasia con el que denominaremos a nuestros usuarios
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Patente del Sistema de Inteligencia Artificial que ayuda al grower

Sistema de Inteligencia Artificial (patentado) que detecta el estado del producto a
fertilizar y deduce sus requerimientos en la app.

Sistema de Seguimiento de Clientes (CRM) acorde a su nivel de grower

Protocolos de cultivo y tratamiento de las hortalizas

Protocolo de evaluaciéon y continuidad en la plataforma, de acuerdo al nivel de
Grower® para su posterior seguimiento post-venta.

Esquema de seguimiento post venta de acuerdo al nivel de adopcion del producto.

Propuesta de Valor

B2B

Servicio personalizado, segun las necesidades del cultivo

Optimizacion de tiempo, comodidad

Optimizacion del agua y buen uso de fertilizantes

Optimizacion de la cosecha

Servicio post venta

Comunidad en plataforma web

Retroalimentacién con informacién sobre el estado del cultivo

Seguimiento virtual del proceso de germinacion/cultivo con gamification a los
usuarios, educando sobre el proceso y recompensando a los usuarios por el uso
diario.

Propuesta de valor exclusiva para el segmento: Analisis individual de cada una de
las cuentas asociadas dentro del sistema y vista como conjunto. (Esta es la unica
diferencia que se tendria con el mercado B2C, ya que los clientes B2B podrian tener
un analisis individual de cada una de las cuentas de usuario compradas de manera
grupal, viendo como un todo, la inversion que realiza a su vez cada usuario final en la
misma vista que un B2C)

Por ejemplo: En el caso de una huerta en un colegio, respecto de un curso. El
profesor tendra la vista general en la app de todos los cultivos asociados a sus
alumnos y también, podra tener la vista individual, de cada uno de ellos. Respecto de

los alumnos, podran tener en la app, la vista del cultivo asignado y podran interactuar

% Grower: nombre de fantasia con el que denominaremos a nuestros usuarios
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B2C

y competir con sus comparieros en el ambiente de una comunidad cerrada compuesta
por su curso.
Este mismo modelo puede aplicarse en hospitales, cuando la huerta tiene fines

terapéuticos.

Servicio personalizado, segun las necesidades del cultivo

Optimizacion de tiempo, comodidad

Optimizacion del agua y buen uso de fertilizantes

Optimizacion de la cosecha

Servicio post venta

Comunidad en plataforma web

Retroalimentacién con informacién sobre el estado del cultivo

Seguimiento virtual del proceso de germinacién/cultivo con gamification a los
usuarios, educando sobre el proceso y recompensando a los usuarios por el uso

diario.

Relacion con los clientes

Venta Inicial: Atencion personalizada, asesoramiento gratuito

Seguimiento y retroalimentacién: Servicio automatico por la aplicacion. Asistencia
telefénica o por videollamada.

Fidelizacion: Comunidad generada en la plataforma

Sistema de niveles asociado a las compras y “expertise” en el uso de los productos,
validados por una serie de acciones definidas, con descuentos y ofertas especiales
acorde al nivel.

Redes Sociales: Destinadas a promover el sistema de riego y fertilizacion,
combinando con la promocidén de las huertas y el estilo de vida autosustentable.
Eventos: Participacién/Patrocinio en eventos de vida saludable/autosustentable
Descuentos y promociones mediante la comunidad web: De acuerdo a la participacion

y nivel alcanzado dentro de la app

Canales de Distribucion

Propios y Directos

Pagina web, APP y RRSS: Sitio web informativo, con la presentacién de la empresa,
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donde se describe el servicio ofrecido, la informacion de contacto, correo electronico y
teléfono. Es una invitacién a potenciales clientes a tomar contacto para conocer y
adquirir el servicio, comprarlo en el momento o pedir para ser contactado.

e Tienda propia: Tienda especializada donde se vende y orienta respecto del sistema

ofrecido y las necesidades de cada cultivo

Segmentos de mercado:

e B2C individual: Hombres y mujeres solos o con familia de entre 25 y 70 afios, que
tengan o quieran tener un cultivo de hortalizas en sus hogares y cuenten con
capacidad de pago, ingresos medios altos.

o Early Adopters: Hombres y mujeres solos o con familia con un estilo de vida
autosustentable.

e B2C colectivo: Comunidades, organizaciones, agrupaciones o juntas de vecinos, que
gusten de las iniciativas colectivas, que tengan o quieran tener una pequefa huerta
de hortalizas, de cuidado comun y cuenten con capacidad de pago de algun fondo
colectivo.

e B2B: Instituciones que trabajen con huertas para fines educativos, terapéuticos o

comerciales, como restaurantes, colegios, fundaciones y hospitales.

Modelo de flujos de ingresos
e Pago del Producto one time + acceso a la plataforma
e Entradas de Posibles eventos relacionados al cultivo

e Venta del suministro constante, productos fertilizantes y aditivos (sustrato) etc

Estructura de costos
1. Creacion, mantenimiento y soporte de la plataforma tecnologica
Personal de Staffing
Costos de Publicidad
Hardware especificod
Arriendo del Local
Amoblado del local (costo inicial)

Costo de comercializacion

© N o g bk~ b

Desarrollo, soporte y mantenimiento de los canales digitales
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9. Organizacion dedicada a la supervision y control de la calidad del servicio

Anexo 14

PERFIL DEL AGRONOMO REQUERIDO

1. DESCRIPCION DE PUESTO DE TRABAJO

DENOMINACION DEL PUESTO CONSULTOR AGRONOMO

PUESTO EL SUPERIOR JERARQUICO |PRODUCT MANAGER

DIRECCION O DEPARTAMENTO DIVISION AGRONOMA

PUESTO SUSTITUTO EN AUSENCIA  |CONSULTOR AGRONOMO

CONFIDENCIALIDAD Si

2. Mision

Ejecuta las estrategias y metodologias con el objetivo de que los productores cumplan todos los
estandares de calidad esperados, ademas de la fidelizaciéon de estos, siempre cumpliendo con las
expectativas en cuanto a volumen, calidad y trazabilidad, respetando las certificaciones y pedidos de
cada productor.

3. Perfil del Puesto

GRADO DE
INSTRUCCION SUPERIOR UNIVERSITARIO
PROFESION INGENIERO AGRONOMO TITULADO Sl

SE VALORA LA EXPERIENCIA EN HORTALIZAS Y EN MANEJO DE
EXPERIENCIA FERTILIZANTES. SE VALORA LA EXPERIENCIA EN EMPRESAS Y
SEGUIMIENTO A CLIENTES EN TERRENO

INFORMATICA AVANZADO Y COMPROBADO

IDIOMA ESPANOL

INTERPRETACION DE ANALISIS DE SUELO
CONOCIMIENTOS MANEJO DE PROGRAMAS DE RIEGO
TECNICOS MANEJO NUTRICIONAL DE PLANTAS

ESPECIFICOS
DESEADOS MANEJO DE PLANTAS
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MANEJO DE PLAGAS Y ENFERMEDADES BAJO CONDICIONES
DE PRODUCCION ORGANICA

4. Competencias

COMPETENCIA DEFINICION
CAPACIDAD DE VINCULARSE CON LOS
LIDERAZGO PRODUCTORES Y ORIENTAR LAS ACTIVIDADES HACIA

LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA

COMUNICACION

HABILIDADES QUE PERMITAN AL AGRICULTOR LA
COMPRENSION Y EL DESARROLLO DE ACTIVIDADES
DE CAMPO

USO DE LENGUAJE DE COMUNICACION LOCAL. USO
DE TECNICAS DE EXTENSION PARA EL LOGRO DE
ACTIVIDADES

ORIENTACION A
RESULTADOS

CAPACIDAD DE TRABAJAR CON CUMPLIMIENTO DE
OBJETIVOS

PLANIFICACION Y
ORGANIZACION

REQUERIDA

FLEXIBILIDAD

EN HORARIOS, DESPLAZAMIENTOS Y DE DIAS
LABORALES EN LA SEMANA

FODA

Anexo 15
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Fortalezas

Oportunidades

Servicio innovador

Mercado en expansion

Servicio personalizado

Existencia de agronomos con conocimientos
informaticos que pudieran tener interés de

sumarse al proyecto

Facilmente escalable

Alta necesidad de servicio digitales para todo,
debido a la pandemia COVID 19

Servicio de uso y pago constante

Potenciales usuarios que no eran nativos
digitales, han aprendido a familiarizarse con la

tecnologia, dada la necesidad actual

Facilidad de generar subproductos

Tendencia mundial de estilos de vida saludable

Debilidades

Amenazas

Alta dependencia del servidor de cloud

Alto nivel de competencia/sustitutos

Necesidad de conexién a internet

Alta incertidumbre econdmica debido a la

pandemia

Servicio facilmente imitable

Bajas barreras de entrada

Poco conocimiento de cultivo de hortalizas entre

los socios

Ingresar o mantenerse en el mercado con las

condiciones actuales

Necesidad de conecciodn eléctrica

Necesidad de mantener protocoles COVID y

distanciamiento social

Anexo 16

Fase 1: Dividir el mercado
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B2C
Variables Demograficas

e Edad, Sexo: Hombres o mujeres de entre 26 a 45 afios?®

e Renta: Nivel de renta medio/alto en caso de iniciativas individuales o familiares. Nivel

de renta Bajo/medio/alto en caso de iniciativas colectivas municipales, juntas de

vecinos, barrios, agrupaciones.
e Estado civil: Indiferente

e Educacion: Indiferente
Variables Geograficas

e Pais, region: Chile

e Ciudad: Empezando en el sector Oriente de la RM, con posibilidad de expandirse a

toda la RM y regiones.

e Clima: Todos, hay hortalizas para cada tipo de clima.
B2B
Identificacion de la Empresa

e Antiguedad: Indiferente

e Rubro: Educacioén, Servicio de Salud, Servicios Terapéuticos, Restaurantes
Variables Geograficas

e Pais, region: Chile

e Ciudad: Empezando en Santiago, con posibilidad de expandirse a regiones.

e Clima: Todos, hay hortalizas para cada tipo de clima.

Fase 2: Perfilar el Segmento

B2C

% Rango etario definido con la IM masiva, respecto al grupo con mayor intensiéon de compra
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Variables Psicograficas

Actitudes: Activa, motivada, aprendizaje constante.
Estilos de vida: Autosustentable, alimentacion saludable, conectada con la naturaleza.
Personalidad: Responsable, entusiasta, metodica.

Actividades: Todo tipo de actividades al aire libre (deportes, caminatas)

Variables de comportamiento de uso/compra

B2B

Beneficios esperados:
o Optimizacion del cultivo, maximizar el éxito a la hora de la cosecha
o Aprendizaje empirico, aplicando la teoria del learning-by-doing?’
Tiempo de uso: Constante
Situacion de uso: En huertas de hortalizas, de patio o balcdn, en tierra, cajones o
macetas.
Cantidad y frecuencia: Servicio contratado por plan de pago mensual y
abastecimiento de insumos constante
Monto de compra: Por definir
Tiempo de compra:
o Medio/Lento, dependiendo de la expertise del cliente, por la evaluacion inicial
del cultivo
o Rapido, respecto al abastecimiento.

Formas de pago: Efectivo, tarjetas débito o crédito.

Variables Culturales de la Empresa

Sofisticacion del negocio: Empresas que trabajan directamente con la salud o
educacion de sus clientes o con alimentacion.
Orientado a: Usuarios finales (usuario del servicio que provee nuestro cliente).

Reputacion corporativa: Buena percepcion de los grupos de interés hacia la empresa.

27 Bot L. 19 de Enero de 2007. “ ‘Learning by doing’: a teaching method for active learning in scientific graduate education”.
European Journaucl of Engineering Edation.Volume 30, 2005.
https://www.tandfonline.com/doi/abs/10.1080/03043790512331313868
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e Nivel ético Empresarial: Alto nivel ético, empresas con compromiso social o con Areas
de Responsabilidad Social establecidas.
e Beneficios buscados:
o Optimizacion del cultivo, maximizar el éxito a la hora de la cosecha
o Vinculo emocional de los usuarios con el trabajo de huerto cumpliendo con sus
expectativas de crecimiento y cosecha.

o Aprendizaje empirico, aplicando la teoria del learning-by-doing®®
Variables de comportamiento de uso/compra
Comportamiento de uso:

o Aplicacién (usos): En huertas de hortalizas, de patio, en tierra.

o Frecuencia de uso: De uso constante

o Motivos o importancia de uso: Optimizacion del tiempo, reduce problemas de
abastecimiento de insumos adecuados y en la frecuencia correcta, del cultivo.
Maximiza las probabilidades de éxito en la cosecha.

o Beneficios esperados (Objetivo es determinar el grado de fidelizacién): Cultivos

sanos, fuertes y con buenas cosechas.
Comportamiento de compra:

o Cantidad y frecuencia: Servicio contratado por plan de pago mensual y
abastecimiento de insumos constante
o Comportamiento de pago: Pago mensual a 90 dias.

o Grado de satisfaccion, fidelizaciéon: Fuerte grado de fidelizacion del servicio

Perfil del cliente
B2C

En B2C, identificamos 3 perfiles, 2 de iniciativas individuales y 1 de iniciativas colectivas.

2 Bot L. 19 de Enero de 2007. “ ‘Learning by doing’: a teaching method for active learning in scientific graduate education”.
European Journaucl of Engineering Edation.Volume 30, 2005.
https://www.tandfonline.com/doi/abs/10.1080/03043790512331313868
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Carmen Gloria
Persona mayor que disfruta de la vida autosustentable

+ 57 afios

+ Separada, con hijos grandes

+ Muijer con trabajo de oficina, cerca de jubilarse

« Gusta de actividades al aire libre

* Muy conectada con la naturaleza

+ Necesita actividades que ocupen su tiempo de forma productiva y ademas
encuentre satisfaccion en su proceso y resultado.

Uso de Tecnologia

Limitada Siempre Conectados

Preocupacién sobre la salud

Paca/Nula Alta

Familia Vargas
Familia DIY

Lucia 40 afios y Mario 45 afios, padres de 3 hijos de 10, 11y 17 afios

+ Familia moderna, con ambos padres trabajando

Amantes del "Hégalo usted mismo”

Con habitos de reciclaje

Privilegian experiencias educativas

Intentan llevar una vida autosustentable y ensefiarsela a sus hijos

+ Necesitan instancias para compartir todos juntos, donde todos puedan
aportar en el proceso y compartir juntos los resultados.

Actividades compartidas

._ .

Nulas Frecuentes

Uso de Tecnologia

Limitada Siempre Conectados
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Junta de Vecinos, Condominio Los Andes
Comunidad de vecinos motivados

+ Vecinos del condominio mayoritariamente personas solas, parejas y
adultos mayores

Todos muy conectados con su comunidad y entorno

Hacen buen equipo trabajando juntos por objetivos colectivos

Tienen una compostera comunitaria

Buscan darle utilidad préctica a espacios muertos del condominio,
sumando dreas verdes

Buscan nuevas iniciativas para trabajar juntos y sacarle provecho a la
comunidad, utilizando los recursos con los que ya cuentan, con miras de
repartir los resultados entre todos.

Actividades compartidas

@

Nulas Frecuentes

Uso de Tecnologia

Limitada Siempre Conectados

B2B

En B2B, identificamos el perfil del tomador de decision

Marco Antonio
Director con foco en aprendizaje por experiencias

47 afios

Hombre de familia

Director de colegio

Gusta de actividades al aire libre

Preocupado por el medio ambiente

Prioriza su salud y alimentacién por encima de otras cosas

Necesita actividades que representen un aprendizaje en el proceso de
su realizacién para los alumnos de su colegio. Su lema es "Aprender
haciendo”

Actividades compartidas

- o

Nulas

Frecuentes
Uso de Tecnologia

Limitada Siempre Conectodos
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Anexo 17

Suponiendo que existe un servicio que involucra un dispositivo que se inserta en tu
huerta (de balcon, maceta o de casa) y que por medio de Inteligencia Artificial administra
un sistema de riego y fertilizacion para la misma. Al mismo tiempo que te asiste en el
proceso de cultivo de tus hortalizas de forma auténoma, con seguimiento en linea
mediante una app, permitiendote ser parte de una comunidad de cultivadores urbanos,
aprovechando al maximo tu tiempo y generando resultados en tu cultivo de forma
automatizada. ; Cuanto pagarias/estarias dispuesto a pagar por una suscripcion mensual?

67 PERSOMAS ENCUESTADAS DE LA RM

EMTRE 5 20,000 Y 225,000 MEMSUAL .

enTre $15.000v 520,000 MENSUAL - [N
EnTRE $10000v 15000 mensuaL - [
ME INTERESAN LAS HUERTAS PERD NO ME
SUSCRIBR(A I
wno e INTERESAN Las HUERTSS [
0 5 10 15 20 5 30
RESPUESTAS e PORCENTAJE
MO ME INTERESAN LAS HUERTAS 10 15%
ME INTERESAN LAS HUERTAS PERD NO ME SUSCRIBIRIA 25 37%
ENTRE $10.000 Y 515.000 MENSUAL 25 37%
ENTRE $15.000 Y 520.000 MENSUAL 6 9%
ENTRE $20.000 Y $25.000 MENSUAL 1 1%
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Anexo 18

Suponiendo que existe un servicio que involucra un dispositivo que se inserta en tu
huerta (de balcon, maceta o de casa) y que por medio de Inteligencia Artificial administra
un sistema de riego y fertilizacion para la misma. Al mismo tiempo que te asiste en el
proceso de cultivo de tus hortalizas de forma auténoma, con seguimiento en linea
mediante una app, permitiendote ser parte de una comunidad de cultivadores urbanos,
aprovechando al maximo tu tiempo y generando resultados en tu cultivo de forma
automatizada. ; Cuanto pagarias/estarias dispuesto a pagar por una suscripcion mensual?

37 PERSOMAS ENCUESTADAS DEL SECTOR ORIEMTE

ENTRE 520,000 ¥ 525.000 MENSUAL

ENTRE 515.000 ¥ 520.000 MENSUAL -

exthe $ 10000 v 5. comersu. .

ME INTERESAN LAS HUERTAS PER NO ME suscrieiia [

MO ME INTERESAM LAS HUERTAS _

] 2 4

RESPUESTAS
NO ME INTERESAN LAS HUERTAS
ME INTERESAN LAS HUERTAS PERO NO ME SUSCRIBIRIA
ENTRE 510.000 Y $15.000 MENSUAL
ENTRE 515.000 Y 520.000 MENSUAL
ENTRE 520.000 ¥ $25.000 MENSUAL

&

10 12 14 16 1B

ne PORCENTAIE
7 19%

11 30%

17 46%

2 5%

0%
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Anexo 19

Pack Emprende

Publicidad en Facebook o Instagram

'175.00

Por mes

Tu publicidad sera vista por 15.000

a 65.000 mil personas

Asesoria para ayudar a definir tu

esirategia en Redes Sociales.

Diserio y Configuracion de 1

campaiia con 3 anuncios.

Valor incluye inversion pagada a

Facebook de $80.000 al mes

( iSolicitar Cotizacién!
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Anexo 20

Calculo Tasa de descuento perpetuidad

Renta Fija Tasa Var.

BCU 5 ANOS (Delay 48 hrs.) 0,13 -0,17
BCU 10 ANOS (Delay 48 hrs.) 1,04 -0,17
BCU 20 ANOS (Delay 48 hrs.) 1,94 -0,16
BCP 2 ANOS (Delay 48 hrs.) 1,43 +0,08
BCP 5 ANOS (Delay 48 hrs.) 2,92 +0,03
BCP 10 ANOS (Delay 48 hrs.) 4,13 -0,10
DEP $ 3 MES 0,24 -0,06

DEP $ 1 ANO 0,92 +0,10

DEP UF 1 ANO -0,83 -0,07

Fuente: https://larrainvial.finmarketslive.cl/www/index.html?mercado=chile
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