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RESUMEN EJECUTIVO

Como consecuencia de una de las mayores crisis laborales en la historia reciente del
pais, en donde para finales de 2020 casi 2 millones de personas se encontraban
Desocupadas o sin un acuerdo laboral vigente, esto es, 1 millbn mas que en el mismo
momento del afio 2019, 470 mil personas estaban buscando mejorar su situacion laboral
y casi 700 mil empresas habian tenido que pasar por un proceso de desvinculacion de
personal. Y por el otro lado, con un tamafio de mercado de aproximadamente USD$10
millones anuales en Chile y sélo el 15% de las empresas como usuarios frecuentes y tan
solo el 1% de las personas naturales siendo consumidores activos de sus servicios, el
Outplacement o relocalizacion laboral se presenta como una de las oportunidades de

negocio mas interesantes durante los tiempos de incertidumbre actual.

Este emprendimiento corresponde a la creacion de una empresa en la industria del
Outplacement, destinada a masificar los servicios de relocalizacion a distintos niveles
organizaciones a través de una metodologia de servicio digital, sin comprometer la
calidad de sus prestaciones. Esto sera conjugado con servicios de Head-Hunter,
brindados de forma gratuita a empresas estratégicas, a modo de generar alianzas vy

rotacion de sus clientes.

Con el objetivo de atender un segmento de 837mil personas y 30 mil empresas y con un
crecimiento estimado de la demanda de un 4% anual, este caso de negocio presenta un
interesante panorama para los inversionistas donde, luego de los 10 afios de inversion,
se prevén retornos por inversionista de CLP$ 607,5 MM para cada uno, sobre una
inversion inicial por socio de CLP$ 92,3 MM, con una Tasa de Retorno del 55% y un
periodo de recuperacion de 4 afos y 3 meses. Una vez alcanzada la demanda nominal,
se estima un EBITA que fluctia entre los CLP$ 1.070MM y los CLP$ 1.290MM como

negocio integral.
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. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Como se mencion6é en la introduccion del presente trabajo y de acuerdo con las
estadisticas mas recientes, una persona dentro de los segmentos objeto de este estudio
le tomaba en 2018 un promedio 4,1 meses el relocalizarse y hoy le toma un promedio de
10,3 meses (anexo Xl.4.14) Aunque con mas detalle, que se presenta en la Parte | de

este caso, la presente oportunidad se apalanca en los siguientes dos efectos:

1.1 Efecto de la demanda no atendida

Como revelan estudios desarrollados por Trabajando.com (Trabajando.com, 2015) solo
el 15% de las empresas en Chile utilizan los servicios de Outplacement, basados
principalmente en los servicios de desvinculacion asistida. El restante 85%, explican su
no adherencia a estos servicios basicamente por los elevados costos y el

desconocimiento publico segun encuesta de este estudio (Anexo XI.2)

.2 Efecto de la oportunidad en tiempo para abrir este emprendimiento

Un segundo efecto, el momento justo, pues como se podra ver en el capitulo siguiente,
en promedio en Chile, cada 4,9 afos se generan recesiones de aproximadamente el
5,2% de reducciones del PIB. Justamente en el 2020, se abrié una de las recesiones
mas grandes de la historia mundial por el conocido Covid-19. Esto si bien impacté social
y econdmicamente al pais, abre una atractiva oportunidad para desde el 2021, comenzar
con el emprendimiento del Outplacement objeto de este estudio, aprovechando
justamente la fuerte caida de los mercados, y la recuperacion inminente que se vaticina a
nivel mundial desde el 2021 o 2022. Esta temporalidad podria ser el efecto mas potente
que se tiene hoy en dia para este negocio de desarrollar en el corto plazo, lo que le
brindaria posicionamiento de mercado y suficiente estabilidad, para alcanzar alguna otra
recesion financiera, que pudiese darse en el mediano plazo (4,9 afios) (Diaz, Luders, &
Wagner, 2016)
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Il. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES, CLIENTES

II.1 Industria

Con mas detalle en la Parte |, el negocio del Outplacement suele tener un
comportamiento atipico y ciclico ya que tiende a apreciarse cuando el resto de los
sectores industriales va a la baja. Tomando en cuenta todas las crisis econdmicas
ocurridas en Chile desde 1811 se tiene que en el pais cada 4,9 afos, se esperaria
encontrar una depresion equivalente a una baja del PIB del -5,2%. Esto querria decir que
cada 5 afos, se presentaria una alta demanda de los servicios de Outplacement. Asi
mismo y teniendo en cuenta las industrias que mayor variacion han presentado entre un
ano y otro, respecto de sus aportes al PIB, y que por consiguiente mayor rotacion de
profesionales generan, se han considero las siguientes industrias como objetivo del
presente analisis: Mineria, Servicios Empresariales, Servicios personales, Servicio

Financieros, Construccién y Comercio.

.2 Competidores

El escenario de la competencia podria separarse en 3 segmentos que lo caracterizan con
alta representatividad, siendo estos los segmentos de gama alta, media y econémica. En
general las gamas alta y media tienen costos de operacién mas alto y no se consideran
competencia directa del presente negocio y la gama baja, no ofrece la diversidad de

servicios de Outplacement, por lo que tampoco se considera competencia directa.

1.3 Clientes

Tres segmentos son de alta relevancia, el empresarial que fue descrito lineas arriba. El
de personas desocupadas que estan buscando volver al mercado laboral y las personas
con un acuerdo laboral vigente pero que estan buscando mejorar sus condiciones. En la
Parte | se dan las especificaciones de cada segmento, asi como su relacién con las

diferentes industrias consideradas.
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ll. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR

Outplacement ofrecerd, a través de una plataforma digital, los servicios de confeccion de
CV’s, creacion o actualizacion del perfil en los principales portales laborales en linea,
inclusion de los CV’s dentro de la base de datos empresariales, postulacion directa en las
ofertas laborales de aplicacién inmediata (One click) postulacion directa en las ofertas
laborales con formulario personalizado, entrenamientos genéricos en competencias
basicas para presentar entrevistas, entrenamientos personalizados con profesionales
Senior para presentar entrevistas laborales o pruebas psicotécnicas. Finalmente, y para
las empresas, se ofrecera el servicio de Head-hunting dando prioridad a las personas
que contratan los servicios del presente emprendimiento. Entre las principales ventajas
competitivas se tiene el poder poner al alcance de la mano, a través de un menor precio,
las principales caracteristicas que determinan un servicio de relocalizacion para las
empresas y personas que no lo conocen o que simplemente no pueden pagarlo. Ofrecer,
adicionalmente, una base de datos para las empresas reclutadoras a costo cero,
presenta una disrupcion frente a lo que el mercado normalmente ofrece. Finalmente, un
servicio de preparacion en los temas de relocalizacion, con un fuerte componente digital
y estandarizado, permite una mayor penetracion del mercado ademas de una
masificacién del servicio a personas de menores recursos econdomicos que desconocen
su desventaja competitiva actual.

Sumado a lo anterior, hay dos oportunidades de crecimiento. La primera tiene que ver
con la replicacion del negocio a nivel Latinoamericano, teniendo en cuenta las similitudes
en el comportamiento econdmico de los paises y los segmentos objetivos. Una segunda
oportunidad tiene que ver con la expansion del portafolio a aquellas personas que no
quieren emplearse, sino que directamente quieren aprender a emprender un negocio.
Otra opcién para el portafolio tiene que ver con el poder encontrar aquellos profesionales
de las nuevas carreras que estan siendo demandadas por el mercado pero que no son

comunes actualmente.
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IV. PLAN DE MARKETING

Outplacement es una iniciativa que busca masificar el servicio de relocalizaciéon o
reubicacion laboral para todas aquellas personas que no lo conocen o no lo pueden
pagar. Asi mismo, busca ser un aliado estratégico para la mediana y pequefa industria
bien sea durante los momentos de crisis en donde se quiere aportar valor a las personas
que seran desvinculadas, asi como en los momentos de recuperacion, en donde buscan
profesionales competentes. El plan de Marketing busca responder al interrogante de
como alcanzaremos el éxito potencial del negocio. El objetivo general del plan de
Marketing es el lograr un ingreso de CLP $370MM durante el primer afio de operacion
del presente emprendimiento y alcanzar un incremento anual minimo del 4% en las

ventas. El detalle completo del plan se puede ver en la Parte | de este emprendimiento.

La estrategia de precios vendra a apalancar la estrategia de penetracién de mercado que
busca este emprendimiento. Para las empresas se entregara ademas un descuento por
volumen y para las personas se pretender atender su intencion de pago que ronda los
CLP $300 mil por plan. En cuanto a los canales de comercializacion se busca una venta
directa a las empresas a través de la experiencia de los psicélogos senior y para el
segmento de personas, se pretende llegar a través de las redes sociales, especialmente
LinkedIn y YouTube. El objetivo es poder contar con crecimiento de la demanda de un

4% anual.

Finalmente, el proceso de difusidn y marketing se basara mayoritariamente en una
divulgacién digital masiva. Sin embargo, el uso de medios tradicionales como la radio y la
prensa, también se defini6 como relevante como consecuencia de los segmentos

definidos.
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V. PLAN DE OPERACIONES

Con el objetivo principal en mente de masificar el servicio de Outplacement, no
solamente a los diferentes niveles corporativos, distintos al ejecutivo, sino también a los
segmentos de personas naturales que desconocen la existencia del servicio, el plan de
operaciones aqui planteado responde a los requisitos necesarios que aseguren el
cumplimiento de la promesa de valor y abarca desde las fases preliminares hasta la

operacion en régimen de la iniciativa.

V.1 Estrategia, alcance y tamaino de las operaciones

El plan de operacion de Outplacement busca optimizar el uso de los recursos propios
para que, mientras se entrega la promesa de valor a los clientes naturales a través de
informacion en formatos digitales, se centre la atencidén en los clientes empresariales
para que puedan recibir una atencion personalizada. Alineados a estos objetivos, se

establecieron las métricas claves de desempefio del anexo XI.4.15.

Fundamentada en una estrategia digital, la iniciativa planteada no contempla la
instalacion o apertura de oficinas fisicas. El personal asociado a la operacion ejecutara
sus labores de manera remota, excepto para la atencion empresarial. Ahora bien, los
clientes naturales tendran la posibilidad de escoger entre cuatro diferentes planes de
servicio. Cada plan de servicio involucra en mayor o menor medida el uso del personal
junior y senior de la compafia y los recursos digitales disponibles, mas detalle en el
Anexo Xl.3. Para los clientes corporativos, existira sin embargo una presencia fisica de
los profesionales Senior cuyas dos funciones principales son, la comercial: teniente a
hacer visible la propuesta de Outplacement + Head-hunter, recolectar inquietudes,
preparar las ofertas acordes a la necesidad del cliente y cerrar las negociaciones
generadas. La segunda funcién es la técnica, en donde el profesional Senior impartira los
principales entrenamientos presenciales de los planes Premium sobre preparacion a
entrevistas y pruebas psicotécnicas. Soportando esta operacion se encuentra a un

6
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Administrador, cuya funcion principal es garantizar que toda la logistica asociada a la
prestacion de los servicios tanto digitales como fisicos estés disponibles cuando se
requieran. Asi mismo, un Community Manager sera el responsable por la implementacién
de la estrategia de Marketing y el control de la estrategia de comunicacion a través de los
diversos canales planteados en el capitulo 4 (Detalle en la Parte 1) Desde el punto de
vista del alcance y el tamafio de la operacion, se presenta en Anexo XI.3. Tabla 6 la
evolucion estimada tanto de demanda de servicios, como de profesionales requeridos

para responder a esta.

V.2 Flujo de operaciones

El flujo de operaciones presentado a continuacion es la representacion cuando la
presente iniciativa se encuentre en un periodo de régimen. De nuevo hay que tener en
cuenta si el origen de la demanda es empresarial o desde los segmentos de personas

naturales:

V.21 Personas

naturales

PROMOCION DEL
SERVICIO A TRAVES DE

* COMMUNITY MANAGER

LAS REDES SOCIALES Y
PAGINA WEB.

CLIENTE TOMA LA
DECISION DE + A TRAVES DE LA APP, EL
PREPARARSE CON CLENTE ESCORE PLANY

OUTPLACEMENT

* APP, PROFESIONALES JUNIOR Y SENIOR
INICIO DEL SERVICIO ENTREGAN LA PROPUESTA DE VALOR
DEPENDIENDO DEL PLAN ESCOGIDO

INCLUSION EN LAS BASES DE
DATOS EMPRESARIALES Y
SEGUMIENTO EN CASODE
CONVERTIRSEEN
CANDIDATODEUN
PROCESO.

RETROALIMENTACION
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llustracioén 1 Flujo operacional clientes naturales

V.2.2 Clientes

PROMOCION DEL_ empresariales:
SERVICIO ATRAVES DE EYelYI¥ IV ¥1nd
LAS REDESSOCIALESY  [IULUELES
PAGINA WEB.

ACERCAMIENTO

COMERCIALDIRECTO  BY:T:YelZ2[e] V11N

OUTPLACEMENT + SENIOR

HEAD-HUNTER

* APP, PROFESIONALES JUNIORY SENIOR
INICIO DEL SERVICIO ENTREGAN LA PROPUESTA DE VALOR

DEPENDIENDOQ DEL PLAN ESCOGIDO

» OUTPLACEMENT (VER INICIO
DEL SERVICIO) - HEAD-

p HUNTER: ENTREGA DE

RETROALIMENTACION TERNAS PARALOS

PROCESOS DE SELECCION

VIGENTES

llustracién 2 Flujo operacional clientes empresariales

V.3 Plan de desarrollo e implementacion

Un factor primordial para poder iniciar las operaciones de la presente propuesta tiene que
ver con la disponibilidad de los recursos digitales asociados a la oferta de valor. En este
punto, estamos hablando de tres herramientas principales: pagina Web: como puerta de
entrada al mundo que ofrece Outplacement, permitira la potencial cliente entender
nuestra oferta de valor, nuestros diferentes servicios y como funciona la herramienta. la
Aplicacion cuya funcion es la de servir de plataforma de acceso para todos los
contenidos ofrecidos, asi como ser el punto de contacto principal para los clientes del

segmento de personas naturales. Finalmente, las capsulas de entrenamiento, siendo

8
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kY

estas el corazén de toda la presente iniciativa. Estos videos pregrabados, estaran
disefiados para entregar la informacion basica necesaria para cumplir con la oferta de
valor hacia nuestros clientes. Es importante resaltar que se ha considerado la
actualizacion permanente de estas tres herramientas a lo largo del ciclo de vida de la

iniciativa.

En paralelo, la estrategia de Marketing pretende crear expectativa sobre el servicio
ofrecido, la necesidad que resuelve y la asociacion directa con el término Outplacement.
Estas dos actividades primordiales se ejecutaran meses antes de la salida en vivo del
servicio. A continuacion, se presenta una carta Gantt referente al plan de desarrollo y su

implementacion:

SERVICIOS WEB T —

Contratacion servicios WEB
Desarrollo APP

Desarrollo pagina WEB

Desarrollo capsulas de entrenamiento

ESTRATEGIA DE MARKETING
Contratacion Agencia de publicidad
Disefio de campafia publicitaria
Campafia de expectativa
Campafia de penetracion

OPERACION .

Constitucion legal de la empresa
Blsqueda y contratacion personal interno
Onboarding

INICIO DE OPERACIONES 5

Tabla 1 Carta Gantt actividades preliminares al inicio de las operaciones
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VI. EQUIPO DEL PROYECTO

El equipo de proyecto es parte fundamental para el desarrollo y viabilidad de
Outplacement. Cada miembro del equipo posee diferentes capacidades y habilidades,
que se complementan entre si, haciendo posible lograr la propuesta de valor que la

presente propuesta pone de manifiesto para sus clientes.

V1.1 Equipo Gestor

Aunque la experiencia del equipo gestor no esta asociado directamente a la oferta de
valor aca contemplada, si la vision de una posibilidad de negocio asociada a las multiples
situaciones a las que se han visto enfrentados. Tanto desde el punto de vista de
personal, donde la busqueda laboral le permiti6 a uno de sus miembros conocer en
detalle como funciona la industria y cdmo el desconocimiento de las herramientas aca
presentadas constituye una desventaja relevante ante cualquier otro postulante bien
preparado, durante un proceso de reubicacion o relocalizacion laboral. Asi mismo, la
experiencia laboral de los gestores permite entender las dificultades a las que se enfrenta
una lider a la hora de enfrentarse a una vacante de su equipo o cuando requiere ampliar
su plantilla de colaboradores. Estas dificultades, presentadas en todos los niveles
intermedios en donde los gestores han tenido su experiencia. De igual forma, la
capacidad de conseguir tanto recursos fisicos, como financieros que le permitiran a la
presente iniciativa tener el sustento adecuado para iniciar y mantener su operacion. Su
rol partira como gestores de la Estrategia de Marketing y la creacidén de contenidos a
través de las empresas especialistas en cada uno de los rubros. Asi mismo, acompanar
la consecucién y contratacion del personal interno que tomara las riendas operativas de
Outplacement, a saber: Administrador de la empresa, Community Manager, psicélogos

junior, psicélogos Senior y Contador.

10
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V1.2 Estructura organizacional

Como fue descrito en el capitulo anterior, la naturaleza de la propuesta de Outplacement
se basa en la masificacion del servicio de preparacion laboral a través de herramientas
digitales que, desde el punto de vista operativo pueda generar una eficiencia en el uso de
la mano de obra interna. Por lo anterior, tenemos dos tipos de colaboradores asociados a

dicha operacion:

o] Los colaboradores fijos y que no dependen del nimero de servicios prestados: Dentro de
este grupo encontramos al Administrador de la empresa, al Community Manager y al
Contador.

o] Los colaboradores que varian de acuerdo con el numero de servicios prestados: En este
grupo se encuentran los psicologos Senior y Junior, quienes seran los responsables de
asegurar los contenidos y los entrenamientos para entregar la oferta de valor prometida a

los clientes.

VI.2.1 Administrador

de la empresa

Ingeniero comercial con mas de 5 afos de experiencia en la gerencia de empresas
pequefias 0 medianas, su objetivo es garantizar que el plan de negocios se cumpla
segun lo requerido. Sera el responsable por el disefio de la estrategia comercial de la
compafiia y la disponibilidad de los recursos tanto digitales como humanos para asegurar
la apropiada entrega de valor ofrecido. Asi mismo, recibe y gestiona el trabajo del
Contador y junto con el Community Manager evaluan y retroalimentan la Estrategia de

Marketing. Es el contacto directo con los gestores del proyecto.

VI.2.2 Community

Manager

Especialista en redes sociales, con mas de 3 afos de experiencia manejando las
comunicaciones de emprendimientos o Start-ups. Su foco estara principalmente en el

cumplimiento de la Estrategia de Marketing, desde la campafia de expectativa hasta la

11
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implantacion en el colectivo de que Outplacement es el lugar donde se recogen todas las
practicas asociadas a la relocalizacion o reubicacion laboral. Garantiza también la
vigencia visual y funcional tanto de la pagina WEB, de la APP y de las capsulas de
entrenamiento. Dentro de las redes, se busca que se enfoque principalmente en las

redes laborales, como LinkediIn.

VI1.2.3 Psicélogo
junior

Entre 1 y 3 anos de experiencia en relaciones laborales. Preferiblemente que haya
trabajado en empresas relacionadas a los rubros de interés para la presente iniciativa, lo
cual le permitira hablar el mismo lenguaje a la hora de interactuar con los clientes de los
niveles también objeto de este estudio. Sera responsable de las labores operativas
asociadas a cada uno de los planes, a saber: confeccién de CV’s, actualizacion de los
perfiles labores en las redes de empleo mas importantes, inclusiéon de los candidatos en
las bases de datos empresariales, realizar las aplicaciones de empleo tanto con perfiles
precargados, como con perfiles individuales. Aunque la APP es la encargada de llegar a
cada uno de los consumidores por el proceso de entrenamiento, el psicologo junior
tendra a su cargo el velar por que cada cliente a su cargo culmine el proceso de manera
exitosa.

A lo largo del ciclo de vida de la presente iniciativa el numero de psicélogos junior debera
ir aumentando a medida que aumenta la demanda del servicio. En el afio 1 se iniciaran
las operaciones con ocho profesionales, pero se estima que al final del periodo

considerado, se tendran treinta y cuatro profesionales.

VI1.2.4 Psicélogo

senior

Con mas de 5 afos de experiencia como Gerente o Jefe en las areas de Recursos
Humanos o Relaciones Laborales, en empresas de los rubros objeto del presente

estudio, o con experiencia como consultores de empleabilidad y que cuenten con
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experiencia comercial comprobada, los psicologos Senior tienen dos principales
responsabilidades: la comercial, para la cual dedicaran el 50% de su tiempo y cuyo
principal objetivo es llegar a los clientes empresariales no solo con la oferta de
Outplacement, sino ademas con la oferta de Head-hunter. Su rol requiere habilidades de
cierre de venta, pues la mayor parte del ingreso de la presente iniciativa depende de
estos clientes empresariales. Su segunda responsabilidad yace en su experiencia para
brindar las Orientaciones y contenciones iniciales, asi como los entrenamientos duros
como lo son el entrenamiento personalizado para la presentacion de entrevistas y
pruebas psicotécnicas. Para el caso de los Senior, al inicio de las operaciones se contara

con seis profesionales, proyectandose a veintiséis hacia el final del periodo considerado.

VL.3 Incentivos y compensaciones

En general las remuneraciones mensuales del personal dependen de su rol dentro de la

organizacion, de la siguiente manera:

o Administrador. ..o CLP $2.5MM
o Community Manager.......................... CLP $1.2MM
o Psicologo Junior.............ccooeeiiinnn. CLP $1.2MM
0 Psicologo Senior...........ccccoeeviiiiininn.n. CLP $2.3MM
o} Contador (Honorarios por servicios) ...... CLP $0.25MM

No se tiene considerada una figura de bonos o incentivos por resultados.
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VII. PLAN FINANCIERO

El siguiente capitulo, ilustra en detalle como se tiene considerada la evaluacion financiera
de este emprendimiento, reflejando mediante las consideraciones tomadas y las
asumidas, cual es el resultado esperado a lo largo de los ciclos anuales de la operacion

de este negocio.
VIl.1 Supuestos

Vil.1.1 Servicios
profesionales
y soporte

material

o] Las tarifas consideradas en las evaluaciones de los profesionales y técnicos
requeridos para la puesta en operacion de los servicios de Outplacement, fueron
considerando tarifas de mercado para industrias similares, considerando anos de
experiencia y preparacion profesional. No se consideraron tarifas especialmente
altas (atraer talentos), ni especialmente bajas (liderazgo en costos) para las
evaluaciones financieras.

o] Los valores considerados de los productos y servicios requeridos para el
funcionamiento de esta empresa de Outplacement, fueron considerando tarifas
promedio encontradas en el mercado. Ya sea de cadenas de Retail para los
materiales o valores publicos y estandarizados para los servicios requeridos (Ej.:

telefonia, internet, transporte, etc.).
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El caso de negocio se consider6 a 10 afnos, luego de los cuales, el negocio se
liquida. En este caso, el costo de liquidacion es muy bajo (0,2% de la inversion
como se muestra mas adelante) y se recupera el capital de trabajo (al no seguir la
empresa). No se considera pago adicional por indemnizaciones, ya que el 25% de

monto por sobre el liquido considerado, ya considera este costo.

ViIl.1.2 Tributarios y

economicos

Considerando lo sefialado por el Banco Central de Chile al 2022, se estima el IPC
en un 3% anual, con la consideracién de que la proyeccién no bajara del 2% anual.
(Anexo XI.1 Ref. 14).

La tasa de Impuesto a la renta de la primera categoria sera considerada del 27%,
segun Sl actualizado al 2021 (Anexo XlI.1 Ref.20) Contribuyentes sujetos al
Articulo 14, letra A y B, LIR (Régimen creado por la Ley 20.780-2014). Cdédigo:
7810000: “Actividades de agencias de empleo” (Anexo Xl.1 Ref. 19)

Se considerd una Pago Provisional Mensual PPM=2,25%.

Los valores de vida util de los activos de la compaiiia seran los descritos por SlI
segun el giro de esta empresa. (Anexo XI.1 Ref. 18)

El valor del délar a considerar sera de $1 USD = $720 CLP. Cabe destacar que
este valor de proyeccion corresponde a estimacion de juicio de expertos.

Se considerara un Premio Por Riesgo de Start-up de 5%

Se considerara un Premio Por Liquidez de 4%.
BPS/D(Business & Consumer Services) = 0,8794% (Fuente Damodaran 2021)

El analisis financiero, unicamente integré el IVA para aquellos casos donde por la
temporalidad de los pagos y el inicio del giro, se requeria financiar el IVA Débito
por no poderlo compensar durante el mismo mes con el IVA Crédito, por tanto, se

hacia necesario considerarlo dentro del capital de trabajo.
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VIl.1.3Tasa libre de

riesgo

Para calcular la tasa libre de riesgo, se procedera a tomar la tasa cupon uno de los
bonos emitidos por el Ministerio de Hacienda de La republica de Chile. En este caso, el
bono corresponde a una emision de US$1.458.000.000, por un prospecto emitido el 16
de enero del 2020, por un bono a 10 afos, con pagos dos veces por ano, los dias 31-Ene
y 31-Jul de cada ano, comenzando el 31 de enero del 2021, hasta el 2031. Este bono fue
emitido a una tasa 2,450% anual. (Anexo XI.1 Ref.16) Por lo anterior, se considerara la
Tasa Libre de Riesgo Rf = 2,450%.

VIl.1.4 Prima por
Riesgo de
Mercado
(PRM)

Considerando Damodaran 2002 para modelos ad-hoc, se establece que la PRM, puede
ser determinada mediante una aproximacién bajo el concepto de integraciones parciales
de dos mercados de capitales, donde uno de estos suele ser el premio por riesgo
esperado para un mercado maduro (normalmente E.E.U.U. o Alemania), mientras el
segundo suele ser el premio por riesgo de mercado de otro pais. Este ultimo en caso de
no conocerse, suele ser estimado en funcién a una proporcién del riesgo del mercado

maduro, en comparacion de sus rankings de Deuda Soberana.

o] Premio Riesgo Mercado PRM (USA): 4,72% (Fuente: Damodaran 2021)
o] Premio Riesgo Pais (USA): 0% (Fuente: Damodaran 2021)
o] Premio Riesgo Pais (Chile): 0,68% (Fuente: Damodaran 2021)

Por lo tanto, se infiere que para Chile el PRM = 5,40%. Por otro lado, si se busca en las
tablas de PMR (Chile) en Damodaran para el 2021, se encuentra el mismo valor de
5,40%. (Anexo XI.1 Ref.17.).
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VII.2 Calculo tasa de descuento del proyecto

En el modelo CAPM, cuando se trabaja asumiendo que el financiamiento no requiere
deuda externa, sino que 100% sera cubierto por Patrimonio, se tiene que la Tasa de
Descuesto del proyecto (Ko: Costo de Capital) se iguala a la Kp (Costo Patrimonial), esto

porque Kb (Costo de la Deuda) = 0. Entonces se tiene:

N

Kp = Rf + (E(Rm)— Rf)* BpF + Premio Start up + Premio Liquidez

Kp = 2,45% + 5,4% * 0,8794 + 4% + 5% ; Kp = 16,199%

VII.3 Estimacién de Ingresos

o) Como los servicios seran ofrecidos en la modalidad de planes, la estimacion de la
demanda se consideré en funcidon de cémo se podria atender con las alternativas de
planes disponibles. Cabe destacar que el primer afio, se consider6 una demanda
correspondiente a una fraccion de 7 meses. El resultado de la demanda puede visualizarse
en el anexo XI.4.8

o De lo recabado en entrevistas con la competencia, se identificé que los convenios con las
empresas explican casi la totalidad de los ingresos en la industria del Outplacement.
Considerando esto, se crearon “Planes empresas”, que consisten en paquetes de planes
bases del tipo “D”. En promedio se consideraron que cada plan poseera 10 planes “D” al
10% de descuento.

o Cabe destacar que se parametrizaron las cantidades de los psicélogos variables, esto para
poder dar cumplimiento a las demandas de planes, manteniendo la coherencia con las HH
de utilizacion requeridas. En el anexo Xl|.4.8, se visualizan también los resultados
esperados por ingresos.

o] En promedio, el 85% de los ingresos provienen de las ventas de planes a empresas. Esto
se condice con lo recabado de las empresas entrevistadas, donde indicaron que cerca al

95% de sus ventas, son a empresas.

VIl.4 Estimacién de Costos y Gastos

La estimacién de costos se desarrollé considerando una separacion entre costos fijos y

17

General



UNIVERSIDAD DE CHILE

variables, siendo los segundos de estos, parametrizados en funcidn de los recursos
requeridos para atender la demanda estimada. Todos los valores fueron obtenidos ya
sea mediante cotizaciones o revisiones de valores de ventas. Unicamente se considero
el IVA en el régimen transigente, donde por la naturaleza de ser este un negocio nuevo,
se requiere considerar en el capital de trabajo. Una vez que se definieron los valores de
las partidas consideradas como variables (anexo Xl.4.6) y se determinaron las
cantidades de recursos requeridos para cada plan, se procedid a construir el costo
variable que componia cada pan. Para esto, se realizé un estudio de los recursos que
cada plan requiere, considerandos las eficiencias y utilizaciones de los profesionales. El
resumen de este anadlisis se muestra en el anexo Xl.4.3. Adicional al analisis de los
costos variables, se desarroll6 un analisis de prorrateo de los costos fijos por plan. Para
esto se tomo6 como entrada la demanda base estimada, los costos variables y se evalud
el proyecto para un caso de VAN=0 mediante técnicas de “Direccion de Operaciones”,
asistido por Solver de Excel. Esto permitié calcular el factor de prorrateo, evaluar la
sensibilidad al precio de los servicios y estimar el precio final. Los detalles se muestran
en el anexo X1.4.7.

Cabe destacar, que se consider6 un 25% de costo por sobre el sueldo de los

profesionales. Esto considera entre otras cosas, la provisidn por desvinculacion.

VII.5 Plan de Inversiones

El plan de inversiones considera una primera etapa de inyeccion de capital base, para
luego realizar otras inversiones durante el ciclo de vida del negocio, bajo el concepto de
gastos no recurrentes, pero necesarias para ir manteniendo el equipamiento y los
activos intangibles en la vanguardia tecnoldgica, que permitan soportar la declaracion de
innovacion que la compafia busca entregar a sus clientes.

La inversion base esta separada en 4 conceptos: Activos tangibles, Ac. Intangibles,
Capital de trabajo e Inversidon por Déficit operacional. La inversion por Déficit
Operacional corresponde a la cantidad de dinero que debe ser financiada por unica vez,

para mantener poder solventar los cotos operacionales, no cubiertos por el capital de
18
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trabajo de los activos circulantes. La inversidn en capital de trabajo se vera y explicara
en detalle en una etapa posterior, sin embargo y a continuacion, se muestra el resumen

de las tres variables que componen la inversion base. Mas detalles en anexo X.1.4.9.

ACTIVOS TANGIBLES 0 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Total Acti tangibl (3.998.787) 0 0  (3.360.325) 0 0 (3.360.325) 0 0 (3.360.325) 0
ACTIVOS INTANGIBLES

Total activos intangibles (63.486.500)  (9.500.000) (9.500.000)  (9.500.000)  (9.500.000)|  (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000)
CAPITAL DE TRABAJO

Variacién del capital de trabajo  (128.563.172) (185.365.183) (77.630.783) (172.239.299) (174.111.720) (109.054.072) (33.032.808) (33.243.499) (15.568.663) (43.334.076) (46.846.624)
DEFICIT INICIAL

Inversién por déficir inicial (182.138.250)  182.138.250 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Tabla 2 Resumen inversién base

VI.5.1 Fuentes de
Financiamient

(o]

Este caso de negocio sera financiado integramente con capital de los socios fundadores
y otros 3 inversionistas, por tanto, se asume que el capital requerido para la puesta en
marcha vendra de financiamientos propios de los inversionistas y socios, no siendo

necesario activar otras fuentes de financiamiento.

VII.6 Estado de Resultado

En Anexo XI.4.10. Tabla 20, se puede visualizar el Estado de resultados del caso de
negocio analizado para el emprendimiento de Outplacement. Cabe destacar que el caso
que se analizé corresponde a una demanda y escenarios bastante conservadores en
relacion con los volumenes y precios de la competencia. Este escenario conservador fue
escogido a propdosito para comprender el comportamiento del negocio frente a entradas
conservadoras. Se consideré que la demanda nominal se alcanzaba al 5to afio de
operacion. Se tomd una proyeccion de crecimiento de la demanda de un 4% anual, en
funcién del analisis desarrollado en el capitulo anterior de Proyeccion de la Demanda.
Otra consideracién importante, es que se aterrizaron los rendimientos de los
profesionales que prestaran servicios. De este modo, se considerd una utilizacion del

50% para los Psicologos Senior para atender la cobertura de los planes y para los
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psicélogos juniors, se considerdo un 90% de utilizacién. En el caso de los psicologos
Senior, obedece a que se considerd destinar el otro 50% a realizar contactos con
empresas para el servicio de Head Hunter, vinculacién con las areas de reclutamiento y
propuestas de los servicios ofrecidos al nivel de plan Empresas (Planes tipo “D”). Para el
caso de los psicologos juniors, se consideré que invertirian un 10% de su tiempo en
coordinaciones y gestiones internas.

Como nota adicional, se destaca que no se impactaron las cifras con la proyeccion de
IPC estimada para el periodo, debido a que la tasa de descuento tampoco incluy6 ese

efecto.

VII.7 Determinacion del Capital de Trabajo

A continuacidén, se muestra el resumen del capital de trabajo. El analisis completo
desarrollado mes a mes para el primer afno, se puede visualizar en el anexo XI.4.5
o o 4 | 2 | 3 ' 4 | 5 | 6 | 7 | 8 | 9o | 10 |

IVA costos operacionales (2.277.720) 2.277.720|  (2.724.600) 0 2.724.600 0
IVA inversiones 10.774.962 0| (2.443.462) 0 2.443.462 0 0
Gastos de cada afio 0| (240.490.758) | (265.886.280) | (309.008.062) (303.840.000)  (298.671.938)  (303.840.000)  (303.840.000)  (323.016.000)  (323.016.000)| (323.016.000)

0
0 0 0

Necesidades de capital de trabajo (160.327.172)| (66.471.570)| (81.128.062) (75.960.000) (70.791.938) (75.960.000) (75.960.000) (80.754.000) (80.754.000) (80.754.000)
inversion de capital de trabajo (160.327.172)|  93.855.602 (14.656.492) 5.168.062 5.168.062  (5.168.062) 0|  (4.794.000) 0 0 80.754.000

Tabla 3 Capital de trabajo. Resumen

o] Cobertura de gastos operacionales: Como se considera recibir los pagos a 90 dias, se
considerd cuantificar los gastos operacionales de 3 meses y que estos fuesen cubiertos
con capital de trabajo.

o} IVA costos operacionales: Si bien el flujo en general no considera los calculos de IVA, es
necesario hacerlo para la fraccion de los costos operaciones que no contaran con un
retorno inmediato del IVA crédito. Esto principalmente se produce toda vez que el negocio
estd comenzando y no cuenta con flujo suficiente para compensar los IVA.

o] Consideracion de inicio con los 5 primeros meses sin ventas: Al materializar este
supuesto en el flujo de caja, se produce una necesidad de capital de trabajo que debe
hacerse cargo de cubrir los gastos del periodo. Si bien esto podria calificarse como capital
de trabajo, se decidié considerar de forma separada del capital de trabajo de los activos
circulantes, y se considero bajo la partida de Déficit Operacional Inicial.
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Pagos Provisionales Mensuales (PPM): Los pagos provisionales mensuales son los que
toda empresa debe realizar mensualmente, como proyeccion de los pagos
correspondientes a la banda de impuestos a los que sus ganancias y giro segun el SlI.
Consideracion anual del capital de trabajo: Se estimé finalmente como la diferencia
entre los requerimientos de capital de trabajo entre cada.

Recuperacién del capital de trabajo al cierre de la evaluacién: Como se considera la
evaluacion de este negocio en un escenario de perpetuidad, no se puede recuperar el

capital de trabajo, por tanto, se mantiene sin recuperacién de esta partida en la evaluacion.

VII.8 Valor de liquidacién del proyecto

Considerando que este caso de negocio no requiere de inversiones significativas en

activos tangibles, el valor de liquidacion del proyecto y de estos activos, resulta ser bajo

y casi despreciable para la magnitud de los flujos movidos por afo (0,2% de la inversion

inicial). Sin desmedro de lo anterior, se procedio con el calculo de esta partida como se

muestra en el anexo X1.4.11.

o

Activos liquidables: Se consideran en esta categoria solo a los activos tangibles, ya que
los intangibles, no podrian ser utilizados por terceros y por tanto vendidos en el mercado.
En este sentido, los activos que califican en este concepto son los activos definidos en la
estructura de “Equipamiento base”.

Valor de venta de los activos liquidables: Se consider6 un valor de salvataje de un 25%
del costo de estos.

Valor libro de los activos liquidables: A la fecha de cierre del proyecto y tomando lo que
el Sll determina para realizar los ejercicios de depreciacion, se tiene que los activos a

liquidar ya poseen valor libro igual a cero.
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VIL.9 Flujo de Caja

0o - /3 4 5 | 6 | 7 & o 10 |

Ingresos totales 0/ 362.313.233 861.270.315 1.119.651.409 1.630.212.452 2.179.826.935 2.518.911.125 2.619.667.570 2.724.454.273 2.833.432.444  2.946.769.742
Costos totales 0| (368.220.000)| (477.924.000) (506.804.000) (500.240.000) (1.193.676.000)| (1.377.408.000)| (1.432.260.000) (1.487.112.000) (1.506.288.000) (1.580.316.000)
Margen bruto (5.906.767) 383.346.315  512.847.409  720.972.452  986.150.935 1.141.503.125 1.187.407.570 1.237.342.273 1.327.144.444 1.366.453.742
Gastos totales 0| (64.500.000) (65.730.000) (66.991.800) (68.286.468)  (69.615.116)  (70.978.900)  (72.379.027)  (72.816.751)  (75.292.380)  (76.810.276)
EBITDA (70.406.767) 317.616.315  445.855.609  661.685.984  016.535.820 1.070.524.225 1.115.028.543 1.163.525.522 _ 1.251.851.064 _ 1.289.643.466
Dep.y amort. (18.902.442) {18903.442) (18.902.442) {18.903.442)  (18902.442)  (18.903.442)  (18.902.442)  (18902.442}  ({18.903.442)  {12.860.325)
EBIT (89.310.208) 298.712.873 426.952.167  642.782.542  897.632.378 1.051.620.783 1.096.125.101 1.144.622.080 1.232.947.622 1.276.783.141
Resultado antes de impuesto 0 (89.210.208) 298.712.873 426.952.167 642.782.542  897.632.378| 1.051.620.783 1.096.125.101 1.144.622.080 1.232.947.622 1.276.783.141
Impuesto a la renta (27%) 0 0 (56.528.719) (115.277.085) (L73.551.286) (242.360.742)| (283.937.611) (295.953.777) (309.047.962) (232.895.858) (344.721.448)
Resultado después de impuesto 0 (89.210.208) 242.174.154 311.675.082 460.231.256  655.271.636  767.683.172|  800.171.324  835.574.118  900.051.764  932.051.693
Dep.y amort. 18.903.442  18.903.442  18.903.442  18.903.442 18.903.442 18.903.442 18.903.442 18.903.442 18.903.442 12.860.325
Total activos tangibles (186.127.037) 182.138.250 0 0 0 0 0 0 o 0 0
Total activos intangibles (62.486.500)|  {9.500.000)  (9.500.000)  (9.500.000)  (2.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000)
Variacién del Capital de trabajo | (12e.562.172)| (185.365.183)  {77.630.782) (172.239.299) (174.111.720)  (109.054.072)  (33.032.808)  (33.243.499)  (15.568.663)  (43.334.076)  i46.846.524)
Liquidacién neta de impuestos 0 0 0 0 0 0 0 0 o 0 0
Flujo de caja del proyecto (378.486.709)  (82.132.700) 173.946.812 145.478.900  304.522.977  555.621.006  740.693.480  776.331.267  ©20.408.807  £62.760.805 5.968.030.045

Tabla 4 Flujo de caja resumido

VII.10 Principales indicadores financieros

Indicadores claves

VAN Activos 2.576.269.907
TIR 55,01%
Tasa de descuento 16,20%
Payback 4 afios+3 meses

Tabla 5 Indicadores financieros principales

En el anexo Xl.4.13, se detalla un analisis completo de indicadores financieros, con sus

valores e interpretaciones.

VIll. RIESGOS CRITICOS

VIll.1 Competencia

Con barreras de entrada bajas, se presentan tres razones con las que se busca mitigar
este riesgo: la primera es el precio de los planes aca presentados. En el caso de los
planes C y D (Seccién IV.3 — Parte 1) los precios presentados corresponden a un 40% y
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50% respectivamente de las principales competencias entrevistadas. Una segunda
barrera obedece a la versatilidad planteada, en donde se aprovecha el negocio de
Outplacement, como fuente de informacion para alimentar el negocio de Head-hunter y
asi poder ofrecer este servicio empresarial a costo cero. La tercera barrera obedece a la
inversion a ser realizada en aplicaciones digitales que permitiran solo a los clientes de
Outplacement el acceso a los diversos contenidos de formacion que, complementados
con los servicios persona a persona constituyen un sistema complementario necesario
para obtener una preparacion completa y que agregue valor a la hora de enfrentarse a un

proceso de relocalizacion laboral.

VIIl.2 Financiamiento

Teniendo en cuenta que la presente iniciativa no contara con financiamiento alguno a
través de Deuda, los dineros requeridos al inicio del proyecto seran provistos por los 2
gestores y 3 socios adicionales de sus capitales propios. Teniendo en cuenta que se
habla de CLP$ 461,3 MM, en caso de que la disponibilidad no fuera suficiente o no
estuviera en el momento justo, el flujo estaria condicionada tanto al financiamiento
bancario a titulo personal y/o a la capacidad de los gestores y socios para convertir sus
activos no corrientes en corrientes, para asi contar con el flujo adecuado y garantizar el
sostenimiento de la iniciativa, sobre todo durante el primer afio de operacion. Una
alternativa, sera la posibilidad de incluir inversionistas adicionales que aporten capital en
contraprestacion de una participacion en el presente proyecto. Esta alternativa se

considerara en el siguiente capitulo.

VIIl.3 Estrategia de Salida

En términos generales, este negocio presenta una amenaza de salida, si se produce
antes de los 4 afos y 3 meses de operacion. Esto principalmente porque si bien el
modelo de negocio no dejara atada a la empresa a contratos o costos no provisionados

(ej.: los sueldos consideran provision mensual de desvinculacion), se tiene que solo al
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cabo del mencionado periodo, se podria recuperar la inversion inicial, por tanto,
cualquier salida antes de ese tiempo, proyectaria asumir una pérdida proporcional al
remanente por recuperar.

En caso de una salida anticipada, la liquidacion de los activos es practicamente
despreciable ($613.259), pero si podria recuperarse una cantidad cercana al 68% de la
inversion, por concepto del capital de trabajo invertido y que ya no seria necesario de
utilizar en caso de liquidarse la empresa.

Por otro lado, y para tenerse en cuenta ante el caso extremo de tener que optar por una
salida anticipada del negocio, se debe considerar que la comparfia solo con pasivos
corrientes, es decir, la compafia no adquiere deudas de largo plazo, tal como lo ratifica
su ratio financiero “Razon deuda corto plazo = 1” en todos sus afos. Esto se traduce a
que, en caso de decidir abortar el negocio, unicamente se estarian asumiendo como
pérdidas las generadas en el ejercicio en curso y las remanentes de inversion inicial,
donde practicamente todas las partidas de costos pueden cesar sus crecimientos de un
mes para otro, simplemente por tratarse de contratos laborales con personas

individuales y compainiias prestadoras de servicios basicos.

En evidencia queda luego de ver los estados financieros, que el mayor riesgo se obtiene
en el afio 1, donde se alcanza el mayor déficit operacional del proyecto, y por tanto una
salida en este punto, implicaria asumir como pérdidas todas las inversiones iniciales y
parte de los costos de ese ano. Este riesgo va menguando paulatinamente y de
requerirse la salida anticipada pasado el aino n°4 con 3 meses, se podria producir la

salida sin tener que asumir pérdidas en el negocio.

IX. PROPUESTA INVERSIONISTA

Este negocio ofrece ser parte de uno de los 5 socios directores, con igual participacion
en las decisiones del directorio, de una empresa que ofrece un servicio de Outplacement
a un segmento que hoy en dia esta débilmente atendido y con una propuesta de
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negocio de atencidon masiva por sobre la personalizada. Comenzando con una inversion
base por socio de $92,3 millones (CLP), para tomar un 20% de participacion de la
empresa, que dentro de 10 afios valdra $2.576 millones (CLP). Este negocio se estima
que generara una TIR del 55%.
Propuesta a los inversionistas

$3,500,000,000

$3,000,000,000 $3.037.590.981

$2,500,000,000

$2,000,000,000

$1,500,000,000

$1,000,000,000

$461.320.408
$500,000,000

. T —

Inversion Salida

llustracion 3 Propuesta a los inversionistas

Incremeanta r iq ueza

llustracién 4 Cambio en el capital del inversionista

X. CONCLUSIONES
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Con una tasa de retorno del 55% y un incremento de la riqueza para los inversionistas de
aproximadamente CLP$608 MM en un periodo de 10 afios, para una inversion base por
socio de CLP$ 92,3 MM y asi como periodo de reposicién de la inversion de 4,3 afios, la

iniciativa aqui presentada resulta ser una oportunidad viable de inversion y desarrollo.

Acompanando a este factor econémico, también se encuentra el componente social de la
presente iniciativa. En estos momentos en donde la carencia de oportunidades laborales
empuja al desempleo a un 15% de la poblacién disponible para trabajar, el poder dar a
los segmentos que histéricamente han estado alejados de este tipo de herramientas, la
consciencia y posibilidad para que se preparen y diferencien del resto al momento de
enfrentarse profesionalmente a un proceso de reubicacion o relocalizacion laboral,
significa aportar a la reduccion de la desigualdad imperante hoy en Chile. La masificacion

del Outplacement no sélo es rentable econdmicamente, sino socialmente responsable.

Finalmente, y de la mano con esta situacion laboral en detrimento que vive el pais, la
oportunidad temporal de la presente iniciativa es en externo relevante. La incertidumbre
sobre el futuro, la informalidad laboral en crecimiento y la cada vez mas dificil posibilidad
de relocalizacion laboral, le entregan una diferencia estratégica clara a Outplacement
como captador y fuente de solucidn y esperanza para los segmentos de mercado

contemplados.
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https://www.sii.cl/ayudas/ayudas_por_servicios/1956-codigos-1959.htmi
20.Impuesto a la renta Primera Categoria.

https://www.sii.cl/aprenda_sobre_impuestos/impuestos/imp_directos.htm

X1.2 Encuesta

El estudio se realizé sobre una base de 246 personas, quienes a través de una encuesta
virtual respondieron las siguientes preguntas:

¢ Esta usted en un proceso de cambio o busqueda de empleo?

® si
® No
26,8%

¢Cual es el nivel jerarquico dentro de la organizacion?

@ Gerencia o superior - Ejecutivo
@ Jefatura
40,2% @ Profesional
Técnico
8,5% o .
@ Otro/ No aplica

246 respuestas

246 respuestas
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Dentro de su organizacion, ;Tiene usted poder de decision para contratar
servicios?

246 respuestas

®si

® No
@ No aplica

¢Alguna vez usted a pasado por un periodo de desempleo?

246 respuestas

® si
® No
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En caso de estar desempleado o ser desvinculado de su trabajo actual
jconsidera estar preparado para enfrentar una etapa de busqueda de
laboral exitosamente?

246 respuestas

®si
® No

¢Ha escuchado o conoce sobre el servicio de Outplacement o
Relocalizacion asistida?

246 respuestas

®si
® No

¢Encuentra valor en contratar un servicio que lo apoye a usted en la
preparacion para enfrentar un proceso profesional de busqueda de
empleo?

246 respuestas

@ Si
@® No

32

General



F A C UL T A D

ECONOMIAY
NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

;Encuentra valor en contratar un servicio que apoye a un miembro recién
desvinculado de su equipo, para enfrentar un proceso profesional de
busqueda de empleo?

246 respuestas

®si
® No

84,1%

¢ Por cual o cudles servicios estaria dispuesto a pagar usted en caso de
encontrarse en una etapa de busqueda o cambio de empleo?
246 respuestas

Que un tercero le
confeccione su CV baj...

92 (37,4 %)

94 (38,2 %)

Que un tercero haga

o
postulaciones labor... 81(32,9 %)
131 (53,3 %)

Preparacién/entrenamiento

0y
profesional p... 93 (37,8 %)

124 (50,4 %)

Por ninguno 25 (10,2 %)

0 50 100 150

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar usted por un servicio de reinsercion
laboral o Outplacement?

246 respuestas

@ Menos de CLP$50.000

@ De CLP$50.000 a
CLP$300.000

@ De CLP$300.000 a
CLP$600.000

@ De CLP$600.000 a
CLP$900.000

@ De CLP$900.000 a CLP$1.50...

@ De CLP$1.500.000 a CLP$2....

@ Maés de CLP$2.500.000
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Seleccione su grupo etario

4

Indique el rubro de la organizacion en la que trabaja

246 respuestas

246 respuestas

{ 4

llustracién 5 Resultado de la encuesta aplicada
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@ <25 afios
@ De 26 a 35 afios
@ De 36 a 45 afios
@ De 46 a 55 afios
@ > 55 afios

@ Mineria

@ Manufactura

@ Banca - Servicios financieros
@ Retail

@ Servicios

@ Otro

@ Ninguno
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1123 ]4ls5 6] 708|910l
11 25 32 47 63 73 85

Demanda planes "A" 76 | 79 82
t
Demanda planes "B" 8 20 26 38 51 58 61 63 66 68
Demanda planes "C" 4 10 13 19 25 29 30 32 33 34
t
Demanda planes "D" 6 15 19 28 38 44 46 | 47 49 51
t
Dda. convenio empresas/Sindicatos 28 67 87 126 168 195 202 | 211 219 228
Cantidad Psicélogos junior 8 |10 13 19 25 29 30 | 31 32 | 34
t
Cantidad Psicélogos Senior 6 8 10 15 20 23 24 | 25 | 25 | 26
Tabla 6 Tamafio y alcance de la operacién. Tabla en unidades
PLAN A
Horas Veces Concepto
. . Horas Veces Concepto
4 1| Confeccion de CV "best practice” =~ ;
- il Linked r — bai 4 1 Confeccion de CV "best practice”
4 1| Ajuste perfil Linkedin + 3 otras redes sociales de trabajo 4 1| Ajuste perfil LinkedIn + 3 otras redes sociales de trabajo
0 1/|Inclusién en base de datos de empresas aliadas . .
- 0 1/|Inclusién en base de datos de empresas aliadas
0 0 ACFESO a. capsulas - 0 0|Acceso a capsulas
0 0|Orientacién y contencion 1 1/|Orientacidén y contencién
Recursos Recursos
Horas Recurso Horas Recurso
8 |Psicdlogo junior 8 |Psicdlogo junior
0 Psicologo senior 1|Psicélogo senior
0| Cuenta LinkedIn Premium 0|Cuenta Linkedln Premium
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Horas

Veces

Concepto

Horas

Veces

Concepto

Confeccidon de CV "best practice”

15

Confeccion de CV "best practice”

Ajuste perfil LinkedIn + 3 otras redes sociales de trabajo

15

Ajuste perfil LinkedIn + 3 otras redes sociales de trabajo

Inclusion en base de datos de empresas aliadas

[y

Inclusién en base de datos de empresas aliadas

Acceso a capsulas

Acceso a capsulas

== O s

SR =N T =y

Orientacion y contencion

SRR~ NE )

Orientacion y contencidn

Recursos

Horas

Recurso

15,5

Psicologo junior

Psicdlogo senior

o

Cuenta LinkedIn Premium

Recursos

Horas

Recurso

27

Psicologo junior

12

Psicologo senior

Cuenta Linkedin Premium

*Supone grupos de 5 personas

Tabla 7 Detalle operacional para cada tipo de plan
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Xl.4 Plan financiero

Industry Name

Advertising

Aerospace/Defense

Air Transport

Apparel

Auto & Truck

Auto Parts

Bank [Money Center)

Banks (Regional)

Beverage (Alcoholic)

Bevarage (Soft)

Broadcasting

Brok erage & Investm ent Banking
Building M

aterials

nsum

Chemical (Basic)

Chemical (Diversified)

Chemical (Specialty)

Coal & Related Energy

Com puter Services

Com puters/Peripherals
Construction Supplies
Diversified

Drugs (Biotechnology)

Drugs (Pharm aceutical)
Education

Electrical Equipm ent
Electronics [Consumer & Office)
Electronics (General)
Engineering/Construction
Entertainment

Enviranmental & W aste Services
Farming/Agriculture

Financial Svcs. (Non-bank & Insurance)

Food Processing

Food Wholasalers
Furn/Hom e Furnishings
Green & Renewahle Energy
Healthcare Products
Healthcare Support Services

Heatheare Information and Technology

Hom ebuilding
Hospitals/Health care Facilities

X1.4.1 Betas
Damodaran
2020

MNomhbres de Industrias MNumerode Firmas Beta D/E Ratio Effective Tax 1Unlevered beta

Publicidad 47 1,4396 §5,08% 4,13% 90,22%
Agroespacial rri 1,2316 24,28% 8,54% 1058,27%
Transporte aéreo 18 1,4353 103,43% 18,47% 83,26%
estir 51 1,0551 41,77% 11,11% 51,64%
Auto y camidn 13 1,0851 164,93% 5,93% 50,83%
Autopartes 45 1,2110 50,86% 7,25% 89,30%
Banco (Centro de dinero) 7 1,0009 177,75% 19,36% 44 60%
Bancos (regionales) h11 0,5670 62,92% 17,46% 39,36%
Behidas (alcoholicas) 21 1,12R3 31,28% 6,62% 92,40%
Bebida (suave) 34 1,2189 19,24% 4,00% 107,42%
Radiodifusion 27 1,2137 95,45% 13,31% 71,85%
Corretaje v Banca de Inversion 39 1,4609 2R8,39% 12,83% 50,75%

Materiales de construccion 32,07% 16,26%

y de consumo 1, 3

100,58%

Televisidn por cshle

60,17% 14,55% 78,42%
Quimico (Basico) 51,09% 6,66% 95,74%
Quimica (diversificada) 78,66% 11,8%% 119,49%
CQuimica (Especialidad) 28,53% 11,01% 94,62%
Carbdn y energa relacionada 79,69% 0,97% 89,61%
Servicias informaticos 14,65% 8,92% 91,66%
Computadoras / Periféricos 15,49% 6,21% 157,70%
Suministros de construccion 40,14% 15,82% 106,45%
Diversificada 31,16% £,60% 115,08%
Drogas (biotecnologia) 14,58% 0,61% 130,07%
Drogas (Farm acéuticas) 14,93% 1,36% 123,28%
Educacidn 33,68% 6,56% 129,93%
Equipo eléctrico 113 1,4447 21,00% 3,94% 125,96%
Electrdnica (consumidor y oficina) 20 1,2754 20,67% 5,45% 111,42%
Electrdnica (general) 153 1,1510 18,24% 6,65% 102,07%
Ingenieria / Construccidn 54 1,5973 39,27% 9,44% 125,29%
Entretenimiento 107 1,3332 20,07% 1,93% 116,90%
Servicios ambientales v de residuos g2 1,2685 31,69% 4,14% 103,82%
Agricultura / Agricultura a1 0,8936 62,39% 5,891% 62,20%
Servicios financieros. (Mo bancario y segurao) 232 0,7324 882,21% 14,42% 10,21%
Pracesamiento de alimentaos g5 0,8753 37,36% 6,44% £9,36%
Mayoristas de Alimentos 17 0,8680 43,95% 7. 79% B6,35%
Muebles / Muebles para el hogar 35 1,0766 48,35% 8,15% 80,44%
Energia verde y renovahle 22 1,0723 112,64% 1,52% 59,96%
Productos para el cuidado de la salud 247 1,0430 13,25% 3,52% 95,45%
Servicios de asistencia sanitaria 128 1,1703 39,91% 8,26% 91,48%
Informacidn v tecnologia de Heathcare 129 1,2449 14,67% 3,84% 112,90%
Canstruccidn de viviendas 37 08277 44,20% 17,02% h3,21%
Hospitales / Instalaciones sanitarias 36 1,2217 130,18% 7.50% /3,92%
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Inclustry Mame
Hotel/Gaming

Household Products
Information Services
Insurance (General)
Insurance (Life)

Insurance [Prop/fCas.)
Investments & Asset Managerm ent
Machinery

hletals B Mining

Office Equipment & Services
Cil/Gas (Integrated)

Oil /Gas (Production and Exploration)
CilfGas Distribution

Oilfield Sves/Equip.
Packaging & Container
PaperfForest Products
Power

Precious Metals

Publishing & Mewspapers
REILT.

Real Estate [Development)
Real Estate | General/Diversified)
Real Estate [ Operations & Services)
Recreation

Reinsurance
Restaurant/Dining

Retail (Autormotive)

Retail (Building Supply)
Retail (Distributors)

Retail (General)

Retail (Grocery and Food)
Retail {Onling)

Retail (5 pecial Lines)
Rubberf Tires
Semicondudaor
Semicondudor Equip
Shipbuilding & Marine
Shoe

Software (Entertainment)
Software (Internet)
Software (Systern & Application)
Steel

Telecom (Wireless)
Telecom. Equipment
Telecom, Services

Tobacco

Transportation
Transportation (Railroads)
Trucking

Utility (General)

Utility (Water)

Total Market

MNormbres de Industrias
Hetel / Juegos

Productos domésticos

Servicios deinformacién

Seguros [general)

Seguros [vida)

Seguro(Prop [/ Cas.)

Inversiones ygestion de activos
IWaguinaria

Ietales ¥ Mineria

Equipos de oficina y servicios
Petrédleo / Gas (Integrado)
Petrdleo / Gas (Produccion y Exploracion)
Distribucion de petrdleo f gas
Cilfield Sves / Equip.

Empaguey Contenedar

Papel / Productos forestales

Poder

Metales preciosos

Publicadones y periddicos

R.E.IT.

Desarrolloinrmobiliario)

Bienes Raices [ General / Diversificado)
Bienes Raices [ Operaciones y Servicios)
Receadon

Reaseguro

Restaurante f comedor

Minorista (autorn otriz)

Venta al por menor [suministros de construccidn)
Iinorista (Distribuidores)
Minorista [general)

Venta al por menor [comestibles y alimentos)
Minorista (en linea)

WVenta minorista (lineas especiales)
Meumaticos degoma
Semiconductor

Equipo semiconductor
Construccion naval y marina
Zapato

Software (entretenimiento)
Software finternet)

Software [sistera y aplicacién)
Acero

Telecormunicaciones {inaldmbricas)
Telecom. Equipo

Telecom, Servidos

Tabaco

Transporte

Transporte (ferrocarriles)
Camionaje

Utilidad (zeneral)

Utilidad {agua)

Mercado total

Tabla 8 Betas Damodaran 2020

General

Mumero deFirmas

[£5)
127
&9
19
24
51
152
120
92
22
4
265
24
136
24
15
52
83
31
23
X
12
57
63
2
77
26
17
=)
15
13
70
g3
4
72
39
10
11
5141
30
363
32
15
)l
&7
17
18
]
33
16
17

763

Beta

1,7616
1,0300
1,0931
0,7426
1,0762
0,6783
1,0273
1,2470
1,3103
1,6953
1,3006
14782
1,0161
15791
0,9904
15367
05758
14351
1,0675
06838
1,2362
1,6326
0,9326
0,3018
0,8150
0,9730
1,3326
1,3589
1,2790
1,1437
05878
1,2301
1,0303
0,9830
1,2866
1,2785
2,1735
0,8652
1,2883
1,6728
1,1965
1,6187
1,1429
0,244
1,0482
1,6803
1,3052
2,2404
1,3722
0,2839
0,6845
1,1288
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O/E Ratio Effective Tax Unlevered
5641% 1252%
17,17% 5,93%
11,59% 5,34%
4141% 16,10%
97,30% 14,78%
26,36% 14,03%
54,41% TAT
23,586% 12,32%
38,21% 1,96%
54,58% 15,250
26,52% 24 54%
56,39% 3,700
59,659% SAG
45,65% 5,08%
55,54% 12,18%
3945% 1041%
7231% 13,27%
18,37% 1,75%
5757% 5100
54,38% 1,92%
F002% 219
45,45% 555%
SEE0% SoE%
33,55% 521%
2901% 1755%
41,85% 537%
72,57% 14,045
25,71% 14,9004
50,56% 11,96%
32,10% 1545%
96,66% 12,78%
12,87% 2079
7037% 11,555

178,03% 20,75%
11,50% 5,15%
12,17% 9,71%
55,71% 4,300

B,80% 13,98%
3,80% 238%
2041% 1,23%
9,67% 2,600
45,97% 050

131,15% 5,59
17,22% 4,31%
79,159% 4.17%
2Bo6% 11A8%
54,230 12,78%
26,24% 12,24%
57,58% 16,73%
56,55% 1345%
35,75% 1001%
55,00% 7,.32%

beta
90,45%
91,55%
100,92%
5757%
53,96%
57,26%
74,4004
106,56%
103,35%
11856%
105,31%
106,99
5242%
117,800
57,765
12042%
38,200
127,16%
72AT%
42,9%%
52,55%
123,87%
BE5,07%
72,97%
5E,08%
73,33
a5, 240
115,16%
59,6%%
93,38%
35,068
112,85%
58,96%
43,75%
11854%
117,81%
156,37%
B1,78%
125,300
146,37%
112,06%
121,82%
5958%
79,525
5743
140,03%
500
155,28%
97,65%
15,33%
54,73%
0,20
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a0 | vaior

1960
1961
1962
1963
1964
1965
1966
1967
1968
1969
1970
1971
1972
1973
1974
1975
1976
1977
1978
1979
1980
1981
1982

1.87
2.12
1.72
1.34
0.95
0.59
0.74
1.30
0.97
1.26
1.47
1.38
1.18
1.00
2.92
2.04
1.84
1.56
1.83
2.62
3.65
4.79
4.14

General

a0 | vaior

1990
1991
1992
1993
1994
1995
1996
1997
1998
1999
2000
2001
2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012

2.50
3.05
2.79
2.98
2.87
3.32
3.25
3.37
3.54
3.34
3.39
3.47
3.06
3.11
2.97
3.04
3.24
3.64
3.63
3.09
3.12
3.19
3.16
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X1.4.2 Estados
Unidos -
Prima de
riesgo por

préstamo

39



UNIVERSIDAD DE CHILE

1983 2.17 2013 3.19
1984 2.47 2014 3.22
1985 2.44 2015 3.21
1986 2.36 2016 3.19
1987 2.38 2017 3.17
1988 2.64 2018 2.97

Tabla 9 Primas de riesgo
X1.4.3 Calculo de
costos
variables

por planes

Costos variables por plan:

Horas Veces Concepto
4 1 Confeccion de CV "best practice”
4 1 Ajuste perfil LinkedIn + 3 otras redes sociales de trabajo
0 1 Inclusién en base de datos de empresas aliadas
0 0 Acceso a "capsulas” {contenido web pregrabado) de entrenamientos para entrevistas
0 0| Orientacién y contencion
Recursos
Horas Recurso Costo directo  Utilizacion @ % ocupacién
8 Psicdlogo junior S 66.667 90% 4,9%

- 50% 0,0%

0 Psicdlogo senior S
0 Cuenta LinkedIn Premium | S -
S

Subtotal 66.667
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Concepto

R OO~ B

Recursos

Horas

= o AR

1
01
0,5

Recursos

1 Confeccién de CV "best practice"
1 Ajuste perfil LinkedIn + 3 otras redes sociales de trabajo
1 Inclusién en base de datos de empresas aliadas

0| Acceso a "capsulas" (contenido web pregrabado) de entrenamientos para entrevistas

1 Orientacién y contencién

8 Psicélogo junior S 66.667 90%
1 Psicélogo senior S 15.972 50%
0/ Cuenta LinkedIn Premil $ -

Subtotal S 82.639

Veces Concepto

1|Confeccidn de CV "best practice"

1|Ajuste perfil LinkedIn + 3 otras redes sociales de trabajo

1/Inclusién en base de datos de empresas aliadas

0 Acceso a "capsulas" (contenido web pregrabado) de entrenamientos para entrevista

2 Orientacion y contencidn

50 Postulacion trabajos "easy apply" (aplicativos con perfiles precargados) x 30

5/Postulacién avisos con formularios manuales x 10

Horas Recurso Costo directo = Utilizacion | % ocupacion

4,9%
1,1%

Horas Recurso Costo directo Utilizacion % ocupacion
15,5 |Psicdlogo junior S 129.167 90% 9,6%
2| Psicélogo senior S 31.944 50% 2,2%

0/ Cuenta LinkedIn Premium | § -

Subtotal S 161.111

General
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Horas Veces Concepto

1,5/Confeccion de CV "best practice”

1,5/Ajuste perfil LinkedIn + 3 otras redes sociales de trabajo
1/ Inclusion en base de datos de empresas aliadas
0/ Acceso a "capsulas" {contenido web pregrabado) de entrenamientos para entrevistas
4|Orientacion y contencion

100 Postulacién trabajos "easy apply" (aplicativos con perfiles precargados) x 30

10/ Postulacion avisos con formularios manuales x 10
4/Modulo de preparacion de entrevistas

R, U R R, R OB

oo

4/Modulo de preparacion evaluaciones psicoldgicas

Recursos
Horas Recurso Costo directo Utilizacion % ocupacion
27| Psicdlogo junior $  225.000 90% 16,7%
12|Psicodlogo senior S 191.667 50% 13,3%
Cuenta LinkedIn Premium | S 48.000
*Supone grupos de 5 personas

Subtotal S 464.667

Tabla 10 Estructura de costos por Plan
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Xl.4.4 Estado de Resultado y Flujo de caja

0o/ 2 | 2/ 3 | 4 |/ 5 | 6 | 7 | & |

Ingresos porventa de planes "A" 0 2.535.000 2403200 10924.160 15.905.577 71.263.029 24.576.289 35559444 26.531.822 27645095 28.750.293

Ingresos porventa de planes "B" 0 3340157 7.340.052 10352069 15.025.933 0095530 33231543 24.150.722 25.115.751 25.171.421 27.165.275

Ingresos  |ngresos porventa de planes "C" 0 2.944 557 5359353 9059361 13949 398 17.715.338 20,472,213 71381101 37142 75 33036 455 33.949.533

Ingresos porventa de planes "D" 0 2.537.400 0437243 26 563.422 38.633.623 £1.725.520 58771724 62152533 64,643,095 £7.235.060 59.924.453

|NEresos convenios empresas 0 343.896.000 517.489.920 1062 735596 1.547.344.521 2.069.021. 208 2.390.565.952 2.486.503.710 2.555.953.858 2589402 412 2. 795,973,509

Sueldo Psicolozo base senior 0 {207.000.000) {276.000.0000) { 245.000.0000) (E17.500.000) { 690.000.000) {792.500.000) {232.000.000) {2E2.500.000) (E52.500.000) {2a7.000.000)

Sueldo Psicologojunior 0 (144.000.000] {120.000.000) (224.000.000) (242.000.000] (450.000.000) (522.000.000) (540.000.000) (552.000.000) (576.000.000) (512.000.000])

— Flanes de celulares e internet 0 {5.400.000) {B.840.000) {5.540.000) (12500000} [16.560.000) {13.050.000) {13.300.000) {20.520.000) (z0.580.000) {z1.860.000)
0stos L L

Transportes y viati cos visitas terrer 0 {4500.000) {E.700.000) {7.200.000) {10500.000) [12.200.000) {15900 000} {16.500.000) {17.100.000) {17.400.000) {12.200.000)

Cuentas RRHH v software 0 (5220.000) (7.560.000) {3.660.000) (14.230.000) {12.900.000) (21.240.000) (22.630.000) (23.520.000) (22.940.000) (25.200000)

Insumos escritorio 0 (1.440.000] (1824.000) (2.304.000) (2.260.000) (4.916.000) (5.028.000] (5.220.000] (5.472.000) (5.562.000) (5E56.000)

Mamgen bruto (5.906.767) 383346215 513547.404 729.972.452 936.150.935 1141503.135 1167.407570 1.237.342.373 1327.144.944 1.365.453.742

Sueldo administrador empresa (37.500.000) (38.250.000) (29.015.000) (23.795.300) [40.591.205) (41.402.030) (42.231.091) (42.075.713) (42.927.2271 (94215571)

Gasto Marketing {3.000.000) {3.150.000) {2.307.500) (2472875) {3.596.514) {3.528.895) {9.020.557) (4.221.301) (4.432.3586) (4,553 985 )

Gastos  Contador {2.000.000) {2.000.000) {2.000.000) {2.000.000) {2.000.000) {2.000.000) {2.000.000) {Z.000.000) {2.000.000) {2.000.000)

Sueldo Community Manager (12,000,000} (18.120.000) (12.361.800) (12545 413) (18720272 (12.912.181) (13.107.363) (13.292.435) (19.431.421) (19,586 335]

Wiantenimiento plataf ormas digitales [3.000.000) [3.150.000) [3.207.500) [2872275) [3.686.519) [3.823.545) [4.020.227) [8.221.301) [4.432.366) [4.653.925]

ERITDA (70 405 767] 317616215 445 555 504 661.635.534 916.535.820 1070.524.235 1115023543 1.163.535.523 1.251551.064 1.739.643.465

Dep.y  Depredacion (1120108 (1.120.10) (1.120.10) (1120108) (1.120.109) 11.120.108] 11.120.108] (1120.103) (1.120.104) (2.360.325)

amar.  Amortizacion adivosintangibles (17.783.333) (17.783.333) (17.783.333) (17.783.333) (17.783.333) (17.783.333) (17.783.333) (17.753.333) [17.733.333) {a.500.000)

ERIT (89.310.302) 1B TFET 426.953.167 642.752.542 297.632.3% 1051520.783 1.096.125.101 1.144.622.020 1232347522 1.276.783.141

Resultado antes de impuesto 0 (29.210.202) 1B TFIET 426953 167 642.752.542 297.632.3% 1051620.7332 1096.125.101 1.144.622.020 12323476522 1.276.783.141

Impuesto ala renta [274) 0 a (56.538.715) {115.277.085) (173.551.286) {242.350.742) {253.937.611) 255,953, 777) (305.047.962) (332.895.858) (294.731.445)

Resultado despu és de impuesto 0 {89,310 308) 243174154 G052 459.331.356 GE5. 371,636 FEAEELIT2 S00.171.334 935574118 900.051.754 932.051.593

Depreciaciony amortizacion 1g.903.4432 12.902.442 12.902.442 1g.903.442 1,502,442 15.902.942 15.903.442 15.903.442 12.902.442 12.860.325

Activas  Eguipamiento base {3.350.325) a 0 {3.350.325) i 0 {3.360.325) i i {3.350.325) i

tangibles YA inv. Tangihles [628.453) 0 0 0 0 0 o o 0 i o

Iiarketing {5.000.000) a 0 0 a 0 a a i 0 a

|niciacian de actividades [850.000) 0 i i 0 i 0 0 i i 0

Activos  Desarrollo APP entrenamiento [12.750.000) {2.750.000) (2.750.000) {2.750.000) {2.750.000) {275 0.000) {2.750.000] {2.750.000] {2.750.000) (2.750.000) {2.750.000)

in@ngbles Desamollo web (2.750.000) (750.000) (750.000) (750.000) (750.000) (750.000) (750.000) (750.000) (7s0.000) (750.000) (750.000)

Desarrollo cdpsulas entrenamientc  (z5.o00.000) {5.000.000) {5.000.000) {5.000.000) {5.000.000) {5.000.000) {5.000.000) {5.000.000) {5.000.000) {5.000.000) {5.000.000)

WA iny, Intangibles {10.136.500) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Waracion del Capital de trabajo [160.327.172) 93.555.602 [14.656.492) 5168062 5.168.062 [5.162.062) 0 (4.794.000) i i 20.754.000

Liquidacion neta de irmpuestos 513.359

Flujo de caja del proyecto [227.812.459) 156.903.745 35837559 16375410 36.338.740 42.372.743 53.247.950 B80.502.335 76.939.520 92901015 192.131.5349

Tabla 11 Flujo de caja
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X1.4.5 Capital de trabajo — Analisis mensual

Ingresos por ventade planes A"
Ingresos par ventade planes"B"
Ingresos por ventade planes "C"
Ingresos por ventade planes "D"
Ingresos canvenio em presas/Sindicatg

Sueldo Psicalogo base seniar
SueldoPsicologo junior

Planesde celulares e internet
Transportes y viaticos visitasterreno
Cuentas RRHH v software

Insumos escritorio

Saldo Mensual

Sueldo administrador empresa

Gasto Marketing

Contador

Sueldo Community Manager
Mantenimiento plataf ormas digitales

I%4 Costos déhito

I%4 Costos crédito

I%A Gastos débito

I%4 Gastos crédito

14 Inversiones crédito
I%A ventas débito

I%4 ventas crédito

WA remanente

PPM

Mecesidad de capital de trabajo

Saldo acumulado KT

Inversion por déficirinicial

Capital de trabajo requerido

Capital base

o o o oo

{17.250.000)
{12.000.000)
{450.000]
{575.000)
{490,000
{120.000)

{30.685.000)

{3.125.000)
{250.000)
{250.000)

{1.500.000)
{250.000)

{272,650

{95.000)

{567.650)
0

{56.427.650)

(152,138,250

{126.563.172)
128,563,172

o o o oo

{17.250.000)
{12.000.000)
{450.000)
{575.000)
{490.000)
{120.000)

{30.685.000)

{3.125.000)
{250.000)
{250.000)

{1.500.000)
{250.000)

{272.650)

{35.000)

{367.650)
i

(36.427.650)

128563172

o o o oo

{17.250.000)
{12.000.000)
{450.000)
{575.000)
{490.000)
{120.000)

{30.685.000)

{3.125.000)
{250.000)
{250.000)

{1.500.000)
{250.000)

[272.650)

{35.000)

{367.650)
i

[36.427.650)

128563172

o o o oo

{17.250,000)
{12.000,000)
[450.000)
{575.000)
{420.000)
{120000)

{30.685.000)

{3.125.000)
{250000)
{250000)

{1.500000)
{250000)

{272 650)

{35.000)

{367.650)
i

(36.427.650)

128.563.172

i i i i
i i i i
i i i i
i i i i
0 0 0 0
[17.250.000)|  (17.250.000)  (17.250.000)  [17.250.000)
{12.000.000)]  (12.000000)  (12000.000)  {12.000.000)
[450.000) {450.000) {450.000) [450.000)
{575.000) {575.000) {375.000) {375.000)
{420.000) {420.000) {490,000 {490,000
{120,000 [120.000) {120,000 {120,000
[30.685.000)|  (30.685.000)  [30.665.000)  [30.685.000)
{3.125.000) {3.125.000) {3.125.000) {3.125.000)
{250.000) {250.000) {250,000 {250,000
{250.000) {250.000) {250,000 {250,000
{1.500.000) {1.500.000) {1.500.000) {1.500.000)
{250.000) {250.000) {250,000 {250,000
[272.650) [272.650) {272,650 (272,650
1.635.900 272,650 272,650
{95.000) {95.000) {95.000) {95.000)
570.000 95.000 95,000

7.995 966 2,776,995
0 [9.534.216) [9.534.216) [9.534.216)
{367.650) i {7.055.221) [5.534.216)
i [1.164.578) [1164.578) [1.164.575)
[36.427.650)|  (37.224578)  (44279.700)  [47.058795)
(57.224578)  (81504.377) ([128.563.172)
126563172 128563172 128563172 128563172

Tabla 12 Analisis mensual del Capital de trabajo

General

505,000
477167
420,667

1.228. 200
49.128.000
{17.250.000)
{12.000.000)
[450.000)
{375.000)
{490,000
{120,000
21.074.033
{3.125.000)
{250,000
{250,000
{1.500.000)
{250,000

(272,650
272,650
{95.000

95,000

(9.834.216)
9.834.216
i

[1.164.575)
14534, 455

[114.026.717)

128563172

505. 000
477.167
420,667

1.228.200
49.128.000
{17.250.000)
{12.000.000)
[450.000]
{575.000)
{490,000
{120,000
21.074.033
{3.125.000)
{250,000
{250,000
{1.500.000)
{250,000

{272,650
272,650
{95.000]

95,000

(9.534.216)
9.834. 216
i

[1.164.575)
14.534. 455

{99,434 262)

125.563.172

505, 000
477.167
420,667

1.228.200
49.128.000
{17.250.000)
{12.000.000)
{450.000]
{575.000)
{490,000
{120,000
21.074.033
{3.125.000)
{250,000
{250,000
{1.500.000)
{250,000

{272,650
272,650
{95.000]

95,000

(9.534.216)
9.834.216
0

[1.164.578)
14,534,455

[54.959.607)

125.563.172

505,000
477167
420,667

1,228,200
49,128,000
117.250.000)
112,000,000}
{450,000}
{375.000)
{450,000}
{120,000)

21,074,033

12.125.000)
{250,000}
{250,000}

11500000}
{250,000}

{272.650)
272,650
(95.000)
55,000

{9.534.216)
9.534.216
o

[1.164578)
14.534. 455

1704 25,352

125.5635.172

44



/V F A C U L T A D
s ECONOMIAY
YAINEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

X1.4.6 Resumen
costos fijos

y variables

COSTOS DIRECTOS/VARIABLE (MES) costos INDIREcTOs/Flios (Mes) [T
Sueldo Psicélogo base senior $ 2.300.000 Arriendo oficina S -
Sueldo Psicdlogo junior $ 1.200.000 Sueldo administrador empresa $ 2.500.000
Cuentas LinkedIn Plan "D" S 48.000 Gasto Marketing S 250.000
Cuentas RRHH y software S 35.000 Contador S 250.000
Planes de celulares e internet S 30.000 HH Ps.junior sin venta S -
Transportes y viaticos visitas terreno S 25.000 HH Ps.senior sin venta S -
Insumos escritorio S 8.000 Sueldo Community Manager $ 1.200.000
Mantenimiento plataformas digitales S 250.000

Tabla 13 Costos fijos y variables considerados

X1.4.7 Calculo
precio al
costo y
resultado
“Pricing”
La siguiente tabla, resumen el analisis desarrollado una vez que se buscé cual eran

los valores de cada plan, si se deseaban transar al costo.

PLAN A PLAN B PLAN C PLAN D
Light Professional | Best Chance Executive
[Costo variable 'S 66667 S 82.639 | $ 161.111| S 464.667
|Costo Indirecto prorrateado ’ $  159.935 I $ 186.591 | S 319.871 | $ 533.118 |
[Margen = 0 E | s | - |
[Costo total por plan 'S 226602 $ 269.230 | $ 480982 | § 997.785 |

Tabla 14 Estructura de costos por plan ofrecido

Valor final por plan, considerando margen y estrategia de “Pricing”, de acuerdo con la

demanda proyectada:
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PLAN A PLAN B PLAN C PLAN D
Light Professional | Best Chance Executive

‘Costo variable

'S 66667 | S 82.639 | $ 161.111| $ 464.667 |

Costo Indirecto prorrateado | $  159.935 | $ 186.591 | $ 319.871| $ 533.118 |

‘Margen

'$  110.065| $ 128.409 | $ 220.129 | $ 366.882 |

‘Costo total por plan ‘ S 336.667 ’ S 397.639 ‘ S 701.111 | S 1.364.667 ‘

Tabla 15 Costo total por plan segtin la demanda proyectada

X1.4.8 Cantidad de

psicélogos

requeridos

por

segun

ano

demanda

La siguiente tabla, representa los precios de planes, cantidades demandadas y por

consiguiente el numero de psicélogos para darles cumplimiento a la misma.

Demanda planes "A"
Demanda planes "B"
Demanda planes "C"
Demanda planes "D"

Dda. convenio empresas/Sindicatos
Precio planes "A"

Precio planes "B"

Precio planes "C"

Precio planes "D"

Precio convenio empresas
Cantidad Psicdlogos junior
Cantidad Psicélogos Senior

a2 e 14 s [ s | 7 | s | 5
25 32 47 63 73 76 79 82

11

8 20 26 38 51 38 61 63 66

4 10 13 13 25 29 30 32 33

6 15 13 28 38 44 46 47 45

28 67 a7 126 168 195 202 211 219

336.667 336.667 336.667 336.667 336.667 336.667 336.667 336.667 336.667

397.639 397.639 397.639 397.639 397.639 397.639 397.639 397.639 397.639
701.111 701.111 701.111 701.111 701.111 701.111 701.111 701.111 701.111
1.364.667 1.364.667 1 1.364.667 1.264.667 @ 1.364.667 1.364.667 | 1.264.667 1.364.667 @ 1.364.667
12.282.000 12.282.000 | 12.282.000  12.282.000 12.282.000 12.282.000 12.282.000 12.282.000 12.282.000
8 10 13 13 25 29 30 31 32
6 8 10 15 20 23 24 25 25

10
85
68
34

51
228
336.667
397.639
701.111
1.364.667
12.282.000
34
26

Tabla 16 Cantidad anual de psicélogos requeridos en la operacion

A continuacion, se muestra el resultado de la estimacion de la demanda.
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Tabla 17 Ingreso

S por afio

X1.4.9 Inversiones
-_———-—-—-_!-—

General

Equipamiento base (3.360325) 0 (3.360.325) 0 0 (3.360.325) 0 0 (3.360.325) 0
IVA inv. Tangibles (638.462) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inv. Por déficit inicial {182.138.250) 182.138.250 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Activos tangibles (186.137.037) 182.138.250 0 (3.360.325) 0 0 (3.360.325) 0 0 (3.360.325) 0
Estrategia de marketing (5.000.000) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Iniciacién de actividades {850.000) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Desarrollo APP entrenamiente ~ (18.750.000)  (3.750.000) (3.750.000) (3.750.000) (3.750.000) (3.750.000) (3.750.000) (3.750.000) (3.750.000) (3.750.000) (3.750.000)
Desarrollo web (3.750000)  (750.000)  (750.000)  (750.000) (750.000)  (750.000)  (750.000)  (750.000)  (750.000)|  (750.000)  (750.000)
Desarrollo capsulas entren. (25.000.000)  (5.000.000) (5.000.000)  (5.000.000) (5.000.000)  (5.000.000) (5.000.000) (5.000.000) (5.000.000) (5.000.000) (5.000.000)
IVA inv. Intangibles {10.136.500) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total activos intangibles (63.486.500)  (9.500.000) (9.500.000)  (9.500.000) (9.500.000)  (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000)
Tabla 18 Activos Tangibles e Intangibles

INVERSION BASE $56.710.325

Marketing S 5.000.000

Equipamiento base S 3.360.325

Computadores S 2.645.750

Articulos oficina S 264.575

Merchandising S 450.000

Iniciacion de actividades S 850.000

Desarrollo APP entrenamiento $ 18.750.000

Desarrollo web S 3.750.000
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Desarrollo capsulas entrenamientos | $ 25.000.000

Tabla 19 Activos Tangibles, Intangibles y detalle de inversion base

X1.4.10 Estad

3.535.000 §.403.200 10,924,160 15,805,577 21.268.029 24,576,369 25.559.444 26,561,822 27.645.085 28.750.699
3.340.167 7.940.053 10,322,089 15.028.933 20.095.830 23.221.848 24,150,732 25,116,751 26,121,421 27,166,278
2.944.667 6.999.893 9.099.661 13.249.398 17.716.338 20.472.213 21.291.101 22,142,745 23.028.455 23,949,593

6.597.400 20.437.248 26,565,422 36.663.623 51.725.530 58,771,724 62.162.593 64.645.096 67.235.060 659,924,463
343.896.000 817.489.8920) 1.062,736.896 1.547.344,821 2.065.021.208 2.390.868.952) 2.486.503.710 2.585963.858 2689402412 2.796,978,509
362.313.233 861.270.315  1.119.651.409) 1.630.212.452 2.179.826.935 2.518.011.125 2.619.667.570  2.724.454.273 2.833.432.444  2.046.769.742

Sueldo Psicdlogo base senior

Sueldo Psicdlogo junior

Planes de celulares e internet
Transportes y viaticos visitas terreno
Cuentas RRHH y software

INsumos escritorio

Costos totales

(207.000.000)  (276.000,000) (345.000.000)| (517.500.000)] (AS0.000,000) (793.500.000) (A28.000.000) (862.500.000) (RA2.500.000) (897.000.000)
(144.000.000)  (180.000.000) (234.000.000)| (342.000.000) (450.000.000) (522.000.000) (540,000.000) (556.000.000) (576.000.000) (512.000.000)
[5.400.000)  (5.040,000)  (8.640.000) (12.600.000) (16.560.000)| (19.080.000)  (19.800.000)  (20.520.000)  (20.880.000)  (21.960.000)
[4.500.000)  (5.700.000)  (7.200.000)/  (10.500.000)  (13.800.000)  (15.900.000)  (1A.500.000)  (17.100.000)  (17.400.000)  (18.300.000)
[5.BB0.000)  (7.560.000)  (9.&&0.000) (14.280.000)  (18.900.000) (21.840.000)  (22.680.000)  (23.520.000)  (23.940.000)  (25.200.000)
[1.440.000)  (1824.000)  (2.304.000)|  (3.360.000)  (4.416.000)|  (5.088.000)  (5280.000)  (5.472000)  (5.568.000)  [5.856.000)

(368.220.000) (477.924.000) (606.804.000) 900.240.000)| (1.193.676.000) (1.377.408.000) (1.432.260.000) (1.487.112.000) (1.506.288.000) (1.580.316.000)

Margen bruto

(5.906.767) 383.346.315 512,647,408 728,872,452 906.150.935 1.141.503.125 1.1687.407.570) 1.237.342.273 1.327.144.444 1.366.453.742

Sueldo administrador empresa
Gasto Marketing

Contador

Sueldo Community Manager
Mantenimisnto plataformas digitales
Gastos totales

[37.500.000)  [38.250.000)  (39.015.000)| (397953000  (40.591.208) (41.402.090)  (42.231.081) (43.075713)  [(43.937.227)  (44.615.971)
[3.000.000)  (3.450.000)  (3.307.500)|  (3.472.875)  (3.646.518)  (3.828.845)  (4020.287)  (4.220301)  [4.432366)  [4.653.985)
(3.000.000)  (3000.000)  (3.000.000)|  (3.000.0003  (3.000.000)  (3.000000)  (3.000.000) (30000000 (3.000.000)  [3000.000)

[18.000.000)  [16180.000)  (18.361.800)| (18.545.418)| (16.730.872) (18.948.181) (19.107.363) (15.295.436) (19491421 (19.686.335)
[3.000.000)  (3.150.000)  (5.307.500)|  (3.472.87%)  (3.646.518)  (3.828.845)  (4.020.287)  (4.22L301)  [4.432.366)  [4.653.985)

(64.500.000) (65.730.000) (66.991.800) (68.286.468) (69.615.116) (70.978.900) (72.379.027) (73.816.751) (79.293.380) (76.810.276)

EBITDA

(70.406.767) 317.616.315 445,655,608 661655984 916.535.820 1.070.524.225 1.115.028543) 1163525522 1.251.851.064 1.285.6435466

Depreciacidn
Amortizacion activos intangibles

[1.120.108)  (1120,108)  (1.120.108)|  (1.120.108)  (1.120.108)|  (L120.108)  (1120.108)  (1.120108)  (1120.108)  [3.360.325)
[17.783.333)  (17.783.333) (17.782.399)| (17.793.333) (17.783.333) (17.783.993) [17.783.339) (17.783.883) (17.783.338)  (9.500.000)

EBIT

(99.310.208) 298.712.873 426,952 167 642,782,542 897.632.378| 1.051.620.783 1.096.125101 1144,622.080 1232947622 1276783141

Resultado antes de impuesto
Impuesto ala renta (27%)
Resultado después de impuesto

[69.310,208)  298.712.873| 426952167 642702542 897,692,378 1.051.620.783) 1.096.125101 1.144.622.080 1.732,947.622 1.276.783.141
-
0 (56.538.719)| (115.277.085)| (179.551.286)| (242.960,742) (203.937.611)| (295.953.777) (309.047.952) (332.895858) (344.731.448)
[89.310.206)  242.174.154] 311675082  460.731.756  G55.271.636  7A7.683.172  B00.171324 835574118 800051764 932051603

Tabla 20 Estado de resultados

X1.4.11 Cuan
tificacion
de activos

liquidables

Equipamiento
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Valor de venta 840.081
(-) Valor libro 0
Resultado antes de impuestos 840.081
Impuestos (226.822)
Resultado después de impuestos 613.259
(+) Valor libro 0
Valor de liquidacion neto de imp 613.259

Tabla 21 Valor libro de los Activos liquidables

X1.4.12

362.313.233  861.270.315 1.119.651.409 1.630.212.452  2.179.826.935 2.518.911.125 2.519.667.570
(368.220.000)| {477.924.000), (606.804.000) (900.240.000) (1.193.676.000) (1.277.408.000)| {1.432.260.000)

2.724.454.273
(1.487.112.000)

Flujo

2.833.432.444,
(1.506.288.000)

2.946.769.742
(1.580.316.000)

Margen bruto (5.906.767)  383.346.315 512.847.409  729.972.452 986.150.935  1.141.503.125 1.187.407.570] 1.237.342.273) 1.327.144.444 1.366.453.742
Gastos totales 0| (B4.500.000)| (65.720.000) (66.991.800)  (68.286.468) (69.615.116)  (70.978.900)  (72.379.027)  (73.816.751)|  (75.292.380)  (75.810.27%)
EBITDA (70.406.767)|  317.616.315  445.855.609  661.685.984 916.535.820  1.070.524.225 1.115.028.543] 1.163.525.522| 1.251.851.064 1.289.543.466
Dep.y amort. (18.903.442)| (18.902.442) (18.903.442) (18.903.442) (18.902.442)  (1B.903.442)|  (18.902.442)  (18.903.442)  (1B.902.442)  (12.860.325)
EBIT (89.210.208)| 298.712.873  426.952.167  642.782.542 897.632.378  1.051.620.783 1.096.125.101 1.144.622.080) 1.232.947.622 1.276.783.141
Resultado antes de impuesto 0 (89.210.208) 298.712.873 426.952.167 642.782.542 897.632.378 1.051.620.783) 1.096.125.101 1.144.622.080 1.232.947.622 1.276.783.141
Impuesto a la renta (27%) 0 0| (56.538.719) (115.277.085) (173.551.286)  (242.360.742)  (283.937.611) (295.952.777)| (309.047.952)| (332.895.858)| (344.731.448)
Resultado después de impuesto 0 (89.210.208) 242.174.154 311.675.082  469.231.256 £55.271.636 767.683.172  800.171.324|  835.574.118|  900.051.764  932.051.693
Dep.y amort. 18,903,442 18.903.442]  18503.442  18.902.442 18.903.442 18.902.442 18.903.442 12.903.442 18.903.442 12.860.325
Total activos tangibles {186.137.037)] 182.138.250 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total activos intangibles (63.486.500)]  (9.500.000)|  (9.500.000)  (9.500.000)  {9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000) (9.500.000)
Variacidn del Capital de trabajo | (128.562.172) (185.265.183)| (77.620.783) (172.230.299) (174.111.720)  (109.054.072)  (32.022.808)  (23.242.499)  (15.568.663)  (43.334.076)  {46.846.624)
Liquidacién neta de impuestos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0
Flujo de caja del proyecto (378.186.709)| (82.133.700) 173.046.812 145478900  304.522.977 555.621.006 740.693.480  776.331.267 B29.408.897|  862.760.805 5.968.099.046

Tabla 22 Flujo de caja resumido
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X1.4.13 Anali
sis de los
principales
indicadores
financieros

del negocio

A continuacién, se muestran otros indicadores financieros que permiten obtener una

visidon mas completa del negocio.

RATIOS FINANCIEROS

Capital de trabajo

a2 s ' 4 | 5 | |7 | s | o | 10|

128.563.172 313.928.355  391.559.138  563.798.437  737.910.157  846.964.229  879.997.037 913.240.535  928.809.199  972.143.275

Razén corriente 1,26 1,41 1,39 1,39 139 1,39 1,39 1,38 1,38
Test dcido 1,26 1,41 1,39 1,39 1,39 1,39 1,39 1,38 1,38
Razén deuda patrimonio 3,60 2,35 2,46 2,52 2,55 2,56 2,57 2,57 2,59
Razén deuda activos 0,78 0,70 0,71 0,72 072 0,72 0,72 0,72 0,72
Razén deuda corto plazo a deuda total 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Rotacién CxC 1,96 3,36 3,36 3,36 3,36 3,36 3,36 3,36 3,36
Periodo promedio de cobro 183,60 107,10 107,10 107,10 107,10 107,10 107,10 107,10 107,10
Rotacién de activos 0,57 0,80 0,80 0,81 0,82 0,82 0,83 0,83 0,84
Margen de venta a venta -1,6% 44,5% 45,8% 44.8% 45,2% 453% 45,3% 45,4% 46,8%
Margen operacional a ventas -24,6% 34,7% 381% 39,4% 41,2% 41,7% 41,8% 42,0% 43,5%
Margen neto a ventas -24,6% 28,1% 27,8% 28,8% 30,1% 30,5% 30,5% 30,7% 31,8%
Rentabilidad sobre activos (ROA) -14,1% 27,6% 30,5% 31,9% 33,8% 34,4% 34,5% 34,7% 36,5%
Rentabilidad sobre patrimonio (ROE) -64,7% 74,9% 771% 81,8% 87,7% 89,3% 90,0% 90,6% 95,6%

Tabla 23 Indicadores financieros

Capital de trabajo: Se comprueban los valores estimados en el capitulo anterior.

Razén corriente: Al ser mayor que 1, la empresa podria pagar sin dificultades sus
deudas de corto plazo.

Test acido: Es igual a la Razén corriente, por no utilizarse inventario.

Razén deuda patrimonio: Muestra que, a excepcion del afio 1, el riesgo de los
inversionistas si bien es alto, va disminuyendo con el tiempo (dilucion de costos
unitarios).

Razéon deuda activos: Ratifica el riesgo a los inversionistas, al estar los activos
circulantes financiados principalmente por deuda a los acreedores.

Razén deuda corto plazo a deuda total: Ratifica que el 100% de las deudas son de
corto plazo. Lo que es coherente con que el 89% de los activos son corrientes.
Rotaciéon CxC: Indica que las CxC rotan 4 veces en el afo. Esto se condice con la

premisa de que los clientes pagaran a un plazo de 90 dias.
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o] Periodo promedio de cobro: Se condice con el plazo de pago establecido a 90 dias en
los supuestos.

o] Margen de venta a venta: Supone un margen practicamente constante en el tiempo, de
un 45% de las ventas.

o] Margen operacional a ventas: Sin considerar el primer afio, que es de establecimiento,
se tiene una ganancia operacional estable en todos los afios y con media en 40%.

o} Margen neto a ventas: Excluyendo el primer afo, este indicador nos muestra que las
utilidades de la empresa crecerian en promedio un 30% de lo que aumentan las ventas.

o} Rentabilidad sobre activos (ROA): Este indicador también da casi constante en todos
los afos (33%), exceptuando al primero. Esto nos dice que de realizase inversiones en
activos corrientes y existiendo demanda que la sustente, podria esperarse un resultado
operacional (EBIT) del 33%.

o] Rentabilidad sobre patrimonio (ROE): Este indicador nos muestra la rentabilidad que
perciben los inversionistas por su capital invertido. Si se excluye el primer afio, se
visualiza un comportamiento estable, con una media de 87%, lo que podria ser

comparado con el costo de oportunidad de los inversionistas.

Con lo obtenido y expuesto de los resultados anteriores, se recomienda seguir

adelante con el emprendimiento de este negocio de Outplacement.
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X1.4.14 Tiem
po de
recolocacio

n laboral

Tiempo de recolocacion segiin segmentos etarios
Enmeses BN 2016 EEN2017 [ 2018 (amayo)

4744
?333332
I T I I I
20a29 | 30a39 | 40a49 50a59 60 aiios
anos ! aiios : anos ] anos : 0 mas

Tabla 24 Recolocacién por segmento etario. Fuente: PwC, LHH y Lukkap

Recolocacion segtin remuneraciones
Enmeses BN 2016 ([EN2017 [ 2018 (aabril)

4.8 5 0
4,0
Hasta i $3mills. a '5 $5mills.a | $8 millones
$29mills, : $49mills. : $79mills. : 0 més

Tabla 25 Recolocacién por remuneraciones. Fuente: Lee Hecht Harrison
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A consecuencia del estallido social y la pandemia, 3 de las empresas de

Outplacement

entrevistadas,

indicaron que sus proyecciones,

es que las

recolocaciones laborales sin asistencia podrian impactarse entre 4 a 8 meses

adicionales a la condicion del 2018.

X1.4.15 Métri
cas claves
operacional
es

Para monitorear y controlar los avances en el desempefio del negocio, se
consideraron las siguientes metas a mantener bajo monitoreo y gestion:
KP L. Valor de alcance
Métrica o T .
I Minimo Objetivo Sobresaliente
1 Utilizacion personal Clave P.Senior | 45% P. Senior | 50% P. Senior | 50% P. Senior
y Junior en atencion a planes 80% P. Junior | 90% P. Junior 95% P. Junior
Generacion de contratos anuales
2 | con empresas por parte de los 7 8 9
Psicologos Senior
Porcentaje de crecimiento de la o o .
3 demanda - 4% 5% 6 superior
4 | Costos totales por cliente - $754.584 $679.126
Tabla 26 Métricas operacionales claves
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