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Resumen ejecutivo

La competencia central del modelo es la gestién de hospedaje integral para los arrendadores

y huéspedes de alojamientos para estadias de corta duracién con confidencialidad.

En otras palabras, la combinacién de los recursos y actividades claves relacionadas con las
plataformas digitales bien administradas, personal de confianza y capacitado en los
procedimientos para prestar adecuadamente los servicios, el control de calidad de dichos
servicios y la disponibilidad de servicios 24/7, generaran la ventaja competitiva de EasyHome
convirtiendo en la mejor opcién para gestionar el hospedaje de estancia corta en las Regiones

Metropolitana y de Valparaiso.

En términos financieros EasyHome requiere una inversion de $51.381.100, a ello se adicionan

los $20.330.457 correspondiente al capital de trabajo.

De ahi que se espera que el proyecto a 5 afios genere un VAN de $70.068.658, de hecho, se

espera un payback en 3 afios y 4 meses.

A todo esto, se puede sefialar que la TIR es de 33% y la tasa de descuento del proyecto es de
11,7%. ElI ROE en el quinto afio es de 31.76%.

EasyHome es un negocio rentable en el tiempo y ademas escalable.



1. Oportunidad de negocio

En el mercado inmobiliario participan distintos agentes econdmicos con necesidades
diferentes, aquellos que poseen propiedades de uso vacacional o propiedades que otorguen
rentabilidad. El arriendo de uso temporal puede generar ingresos para sustentar gastos
propios del inmueble o generar rentabilidad sobre la inversién, incluso con mayor ganancia del

arriendo de larga estadia.

Segun la informacién de Servicios impuestos y la Subdireccién de Avaluaciones existe cerca
de 417.001 personas que registran 2 o 3 propiedades en Chile. De los cuales cerca de 26.500
corresponden a casa o departamento que se arriendan en plataformas digitales como Airbnb,
TripAdvisor, Booking.com; estas plataformas donde concurren propietarios y huéspedes
actualmente no consideran los servicios necesarios y/o adicionales para disponer del inmueble
como preparacién del inmueble, limpieza y mantencion, atencion al huésped, entre otras

actividades.

Para validar la oportunidad de negocio, se realizo un estudio de mercado a través de una
encuesta online en toda la comunidad de la Facultad de Economia y Negocios de la
Universidad de Chile, del 100% con disponibilidad para arrendar, 85% estan dispuestos
arrendar en estancias cortas, de estos 67% son en la region Metropolitana y 15% en
Valparaiso, 75% de estos dispuestos a arrendar y usarlo esporadicamente. En conclusion 72%
considera altamente probable dispuestos a arrendar los servicios de EasyHome si estuviera
disponible; el 58% esta dispuesto a pagar por el servicio de gestion de hospedaje mas que
$50.000 pesos.

El detalle se encuentra en la parte | del plan de negocios.
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2. Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes
Anadlisis de la Industria

EasyHome es complemento en la industria de alojamiento temporal bilateral donde participan
personas naturales, corredoras de propiedades y plataformas digitales. Actualmente Perd,
Colombia y México ya se encuentra instalado el mercado de servicio en gestion de hospedaje
para alojamiento temporal por empresas prestando servicios como: fotografia, entrega de
llaves, check out y limpieza, entre otras. Para afrontar los riesgos transversales se debe tener
una estructura liviana, que se adapte a los cambios del entorno, al mismo tiempo posicionarse
como comercio justo. La principal oportunidad que tiene EasyHome en la industria es ingresar
con un servicio de gestion de hospedaje integral confidencial, que genere economias de
ambito, con un enfoque en el cliente, ademas de crear alianzas estratégicas con las principales

plataformas digitales.

Competidores

Existen dos grupos de prestadores de servicios: el de limpieza y mantenimiento del inmueble
y el de atencidn a los huéspedes. En la actualidad los servicios de limpieza y mantenimiento
estan siendo cubiertos por el propietario o asesoras del hogar independiente, y en cuanto a la
atencion a los huéspedes estan siendo prestados principalmente por los duefios, conserjes,
vecinos, familiares y amigos. En Chile se encuentran dos tipos de servicios de gestion de
hospedaje empresarial; de origen norteamericano conocido como multifamily, que consiste en
un arriendo de estandar hotelero y servicio personalizado prestado por la empresa duefia de
los inmuebles, generalmente edificios y ademas se ocupan de la administracion y mantencion.
El segundo tipo de servicio conocido cémo hosting, realiza los servicios de limpieza y

mantencién del inmueble y atencion al cliente.

Clientes

1.- Propietarios inversionistas
2.- Propietarios de uso ocasional
3.- Huéspedes

El detalle se encuentra en la parte | del plan de negocios.



3. Descripcion de la empresa y propuesta de valor
Descripcion de la empresa

EasyHome ofrecerd los servicios de preparacién del espacio para los huéspedes, limpieza y
mantenimiento del inmueble, solucidn de imprevistos, control de inventarios, administraciéon de
los detalles del anuncio, los precios y el calendario, envio de mensajes y evaluaciéon a los
huéspedes, administracion de la configuracidén de reservaciones, recepcion de los huéspedes
en persona, administracion de la informacién del contribuyente y del pago, desactivacion su
anuncio, entre otros. EasyHome ser& el primer proveedor de este servicio de gestion de
hospedaje integral y confidencial, que permitird que sus clientes deleguen una actividad tan
esencial como la atencién presencial y virtual a sus huéspedes sin la necesidad de disponer
de su tiempo o de la buena voluntad de sus conocidos y/o referidos. Se cobraran comisiones
por servicios de mantenimiento, atencién y gestion complementaria, o en caso de ser el usuario
que solicite un servicio complementario se le cobrara directamente. EasyHome contara con un
sitio web y una aplicacién interactivos, que permitirdn un uso facil por parte del usuario, quien
podra contratar, seleccionar prestaciones de servicios y controlar su propiedad. Ademas,
contara con una seccion de comunidad para que clientes y potenciales clientes interactien
sobre la experiencia del servicio. Contara con personal de confianza y capacitado en los
procedimientos para prestar adecuadamente los servicios con estricta confidencialidad, control
de calidad de dichos servicios y la disponibilidad 24/7, seran la fuente de la competencia

central y por ende de la ventaja competitiva.

Propuesta Valor

La propuesta de valor a los propietarios inversionistas, delegar y controlar remotamente la
gestion de hospedaje. La propuesta de valor a los propietarios de uso ocasional, autosustento
y mantencién de su inmueble. La propuesta de valor a los huéspedes radicara en la confianza
de que el alojamiento escogido se encuentre en perfectas condiciones para ser habitado tanto

en higiene como en el estado de la propiedad, disponibilidad de atencion 24/7 y buen trato.

El detalle se encuentra en la parte | del plan de negocios.



4. Plan de Marketing
Objetivos de Marketing

Se espera atender al 0,5% del mercado disponible, equivalente a unas 950 propiedades lo que
corresponde a un total de 14.000 huéspedes aproximadamente durante el primer afio e
incrementar la participacion en un 10% mas que el afio anterior durante los siguientes
periodos. Para alcanzar este objetivo, la empresa utilizard plataformas digitales, las
comunidades de usuarios y asociaciones claves, ademas para los periodos siguientes el logro

de los objetivos de posicionamiento y fidelizacion fomentaran el crecimiento de la EasyHome.

Estrategia de Precio, Promocion y Publicidad

La estrategia de fijacion de precio estara definida tomando en consideracion, los precios en el
mercado de arriendo inmobiliario, en el cual se cobra una comision de acuerdo con la tarifa de
alojamiento e igualmente se utilizara para la prestacion de servicios ocasionales. La promocién
del primer servicio de mantenimiento y limpieza gratis sera el boom para marcar la diferencia
en el mercado. Nuestras herramientas de publicidad, considerando los 3 focos muy
importantes como relaciones publicas con potenciales clientes, correo masivo a propietarios

con inmuebles en chile y el boca a boca fortaleceran nuestros objetivos.
Posicionamiento

Este objetivo sera medido mediante la cantidad de menciones positivas y recomendaciones
del servicio de hospedajes y del alojamiento en internet mensualmente. Se espera alcanzar
cerca de 8500 menciones o recomendaciones positivas por parte de los huéspedes el primer
afio y 600 menciones o recomendaciones positivas por parte de los propietarios el primer afio.
Fidelizacion

Lograr la retencién de los clientes para generar utilidades, mediante la cercania con los

clientes, generando asociaciones claves.

El detalle se encuentra en la parte | del plan de negocios.



5. Plan de Operaciones
5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

Tabla 1 Cadena de valor

Infraestructura

-Planificacién estratégica, funcional y operacional
-Realizacién de controles de calidad exhaustivos

Recursos Humanos

-Prestadores de servicios y colaboradores locales
-Empleador con précticas de comercio justo

Desarrollo de tecnologia

-Desarrollo de plataformas digitales
-Soluciones integrales digitales

Abastecimiento Margen

-Productos de mantencién y limpieza
-Productos para servicios complementarios

Operacion Marketing
Logistica Interna p Logistica Interna
- externa -Relaciones Postventa
. -Mantencion y .
-Business aseo de inmueble publicas
Intelligence A -Autoservicio -Marketing -Servicios
: -Atencion al - ) " )
-Inventarios cliente -Asistencia directo e complementarios
just in time . personal interactivo de postventa
-Servicios : ;
complementarios -Comunidades -Marketing de
boca a boca

Fuente: Elaboracién Propia

Actividades de apoyo

Infraestructura

Planificacion estratégica

El equipo gestor de K&M Real Estate decidid iniciar sus operaciones con EasyHome, unidad

estratégica de negocios dedicada al servicio de gestion de hospedaje de corta estancia,

comenzando por las Regiones Metropolitana y de Valparaiso para luego expandirse a lo largo

de Chile e iniciar nuevas unidades estratégicas de negocios que atiendan otras necesidades

del mercado inmobiliario.



Planificacién Funcional

El presente plan de negocio presenta la planificacion funcional de las distintas areas de

EasyHome.
Planificacion operacional

EasyHome actla hacia sus stakeholders y entrega sus servicios de acuerdo con los principios

y valores de K&M Real Estate.
Control de calidad

EasyHome realizara controles de calidad aleatorios en la variedad de servicios, atendiendo a

las distintas necesidades de sus segmentos de clientes.
Recursos humanos

Tal cdmo se sefialdé anteriormente inicialmente las operaciones de EasyHome se realizaran
mediante prestadores de servicios externos para una vez en la etapa de crecimiento incorporar
colaboradores a la unidad estratégica de negocio segun la cantidad demandada por comunes

y regiones.
Comercio justo

Para K&M Real Estate es importante tener practicas de comercio justo hacia sus
colaboradores y asociados por lo cual considera entre otras practicas la integracion de

minorias y salarios justos.
Desarrollo de tecnologia
Desarrollo de plataformas digitales

Fundamental en el éxito de EasyHome es el desarrollo de plataformas digitales tanto para la

entrega de la propuesta de valor como para la relacién con sus stakeholders.
Soluciones integrales digitales

Actualmente existen prestadores de servicios de mantencion, aseo y atencion al cliente, estos
servicios son entregados de forma presencial, sin embargo, existen ciertos servicios como la

recepcion del cliente que pueden ser digitales mediante claves dinamicas. Por otra parte, gran



cantidad de los servicios complementarios que EasyHome ofrecerd no son prestados ni

presencial ni digitalmente.
Abastecimiento
Productos de mantencion y limpieza

EasyHome comprara productos de aseo y mantencién para prestar el servicio de mantencion

y limpieza.
Productos para servicios complementarios

La empresa mantendra los productos necesarios para prestar los servicios complementarios
a los clientes en caso de ser genéricos, y en el caso de servicios personalizados estos seran

adquiridos en la medida que sean requeridos.
Actividades Primarias

Logistica Interna

Business Intelligence

EasyHome utilizar4 herramientas de business intelligence para recoger, analizar y procesar
los datos de cada uno de los servicios que presta a sus clientes con el fin de tomar decisiones

basadas en informacién relevante y pronosticar la demanda.
Inventarios just in time

Los inventarios de productos de limpieza, mantencion y complementarios se gestionaran de
acuerdo con la metodologia just in time, evitando mantener grandes cantidades y lugares de
almacenamiento, para cada comuna de acuerdo con la informacién obtenida en el proceso

business inteligence.
Operacion

Los servicios de mantencion y limpieza, de atencion al cliente y complementarios seran

prestados de acuerdo con lo estipulado en el modelo de negocio.



Logistica Interna externa

En la misma linea, los servicios anteriormente nombrados, serdn prestados a los clientes de
forma de autoservicio, asistencia personal y en comunidades digitales, detallado en el modelo

de negocio.
Marketing

Las actividades de comunicacién y ventas ejecutadas por EasyHome seran comunicadas por
la mezcla de relaciones publicas, marketing directo e interactivo y marketing boca a boca,

como se detallé en el capitulo de plan de marketing.
Postventa

La empresa estard inmersa en varias plataformas digitales, donde son prestados los servicios
complementarios de postventa, principalmente en las comunidades de usuarios de servicios
de alojamiento en las cuales se comparten las experiencias después del viaje y de igual

manera se solicita informacion previa a la reserva del alojamiento.

5.2 Flujo de operaciones

Operaciones externas
Creacion de perfil plataforma digital

Los usuarios segun el segmento de mercado al que pertenezcan, propietarios o huéspedes,
deben crear su usuario en la plataforma, mediante su correo electronico, redes sociales,

plataforma de alojamiento o ingresar sus datos directamente.
Seleccién de Servicios

Una vez registrados los usuarios deben seleccionar los servicios que deseen contratar, se
desplegaran los servicios disponibles de acuerdo con el perfil de usuario y la oferta por

comuna.
Seleccion medio de pago del servicio

Luego de seleccionados los servicios procede a seleccionar el medio de pago para los

servicios seleccionados.



Comunicacion de la utilizacién del servicio

Los usuarios de plataformas de alojamiento pueden optar al aviso automatico a EasyHome
cada vez que se requiera la prestacion de un servicio, en el caso de los usuarios que contraten
el servicio complementario dicho aviso serd gestionado directamente por EasyHome y
finalmente para quienes no cuentan con ninguna de las alternativas anteriores deben avisar

mediante la plataforma digital el préximo uso de los servicios contratados.
Cobro de los servicios

Se procederd al cobro previo por parte de EasyHome de los servicios que seran utilizados, de

acuerdo con el medio de pago seleccionado por el usuario.
Prestacion del servicio

EasyHome realizado el cobro procedera a prestar el servicio seleccionado en el momento
oportuno, ya sea previo al arribo, durante la estadia o posterior a la estadia del huésped, en

cualquiera de las modalidades requerida por los clientes o usuarios.
Confirmacién de prestacion de servicio

La empresa comunicara el cumplimiento del servicio contratado al cliente, y de ser necesario

al usuario, solicitando la retroalimentacion y satisfaccion con el servicio contratado o utilizado.
Operaciones internas
Creacion y analisis de base de datos

Se generard o actualizard una base de usuarios y servicios cada vez que se registren nuevos

usuarios y se realizan solicitudes de servicios para su posterior andlisis.
Calendarizacion de servicios

Cada vez que se soliciten servicios, EasyHome calendarizara las actividades necesarias para

prestar el servicio.
Prestacién de servicios

Llegado el dia agendado para la prestacion del servicio prestadores de servicios previamente
contactados o colaboradores internos procederan a efectuar las actividades contratadas

siempre considerando los principios y valores de K&M Real Estate.
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Control de prestacién de servicios

Aleatoriamente EasyHome controlara aleatoriamente alguno de los servicios a fin de constatar
gue se esta entregando los beneficios esperados por los clientes y usuarios de acuerdo con

los principios y valores de EasyHome.
Evaluacioén de satisfaccion del cliente

Finalmente se evaluara el grado de satisfaccion de los clientes con el fin de mejorar la

experiencia de los usuarios, es decir, alinear las expectativas.

5.3. Plan de desarrollo e implementacién

A continuacion, la Carta Gantt muestra las actividades necesarias para iniciar las operaciones
de EasyHome, desde el origen de la idea de negocio hasta el inicio de prestacién de servicios

en las Regiones Metropolitas y de Valparaiso.

Tabla 2 Carta Gantt puesta en marcha EasyHome

Mes
1 | 2 | 3 | 4 | 5 | 6
Semana
Actividad 1]2[3]4af1]2]3]4]1]2[3]4a]1]2][3[4]1]2]3]4[1][2]3]4
Brainstorming
Estudio de tendencias en el extranjero [
Estudio de tendencias en el Chile ‘
Observacién y experiencias cercanas

Aplicacién de encuesta

Elaboracion de plan de negocios

Disefio de plataforma digital

Desarrollo de plataforma F
Disefio de comunicacion

Implementacién de comunicacion l

Busqueda de prestadores de servicios

Contratacion de prestadores de servicios
Busqueda de asociados

Firma de acuerdos de cooperacion
Lanzamiento de la plataforma digital
Compra de articulos de mantencién y aseo

Inicio prestacion de servicios
Fuente: Elaboracion Propia

5.4. Dotacién

A continuacion, se presentan todos, los colaboradores con los que EasyHome espera contar
a medida que el negocio se desarrolla, sin embargo, en un inicio algunos de los siguientes

cargos seran desempefados por prestadores de servicios externos.
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Administrador de Servicios (1)

Profesional con estudios de administracion, con experiencia en empresas de la industria de
servicios, de preferencia en el mercado inmobiliario. Debe ser una persona responsable,
organizada, perseverante, empatico, lider y comunicativo. El objetivo del cargo es garantizar
el cumplimiento de los objetivos estratégicos, controlar la calidad de los servicios prestados y

la satisfaccién de los clientes, y en general de los stakeholders.
Ingeniero informatico (1)

Profesional con estudios informaticos, con experiencia en empresas de la industria de
servicios, de preferencia en el area de desarrollo de plataformas. Debe ser una persona
responsable, organizada, perseverante y creativo. El objetivo del cargo es mantener operativas

las plataformas digitales y prestar apoyo al community manager.
Community Manager (1)

Profesional con estudios de ingenieria 0 administracion, con experiencia en empresas de la
industria de servicios, de preferencia en el area de business inteligence. Debe ser una persona
responsable, organizada, perseverante, creativo y comunicativo. El objetivo del cargo es
administrar las plataformas digitales internas o externas, generando contenido en los distintos

medios y gestionar la informacién proveniente de las bases de datos propias y externas.
Recepcionista (7)

Técnico o profesional del &rea de administracién, con experiencia en empresas de la industria
de servicios, de preferencia en el sector de hospedajes. Debe ser una persona responsable,
organizada, creativo, comunicativo, amable, optimista y empatica. El objetivo del cargo prestar
los servicios complementarios y de atencién personal a los propietarios y huéspedes, apoyar

al administrador de servicio el cumplimiento de metas y funciones que ese delegue.

Asesora del hogar (14)

Persona, con experiencia en empresas de la industria de servicios, de preferencia en el sector

de hospedajes. Debe ser una persona responsable, organizada, perseverante, amable y
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empatica. El objetivo del cargo es efectuar todos los servicios de limpieza que preste

EasyHome.
Asistente mantencién (3)

Persona, con experiencia en empresas de la industria inmobiliaria, de preferencia en el sector
de terminaciones. Debe ser una persona responsable, organizada, perseverante y amable. El

objetivo del cargo es efectuar todos los servicios de mantenimiento que preste EasyHome.
Contador (1)

Técnico o profesional contable, con experiencia en empresas de la industria de servicios, de
preferencia en el sector de hospedajes. Debe ser una persona responsable, organizada y
honesto. El objetivo del cargo es confeccionar los libros contables, registro de facturas, pago
de impuestos, pago descuentos previsionales.
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6. Equipo del proyecto
6.1. Equipo gestor

Para concretar esta oportunidad de negocio el proyecto es liderado por dos profesionales de
amplia experiencia internacional en sus respectivas areas y con una amplia red de contactos
que cuentan con alto patrimonio e inversiones en distintos instrumentos. Don Willians Mallgui,
de profesion contador auditor, con expertise financiero internacional, con quince afios de
experiencia en areas estratégicas de diferentes empresas, ademas de conocimientos
especificos en el area de gestion en el sector de inversiones inmobiliarias tanto en Pert como
en Chile y el sefior Sebastian Klodda, de profesién ingeniero comercial, con expertise en
operaciones, marketing y estrategia, con seis afios de experiencia en inversiones de bienes
raices, propias y de terceros, arrendandolos para estadias de corta duracion en Airbnb y otra
agencia, obteniendo una calificacién de 4,8 de 5 como gestor de hospedaje. Ambos socios

estan a cargo de la planificacion estratégica y funcional de K&M Real Estate y EasyHome.

6.2.  Estructura organizacional

Tabla 3 Estructura organizacional

Socios
{ Contador
Administrador de
Servicios p N
Ingeniero Informatico
'l ,
Lr
Community Manager
. J
| |
( N\
Recepcionista Asesora del hogar Asistente mantencion
. J

Fuente: Elaboracién Propia
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El disefio organizacional de EasyHome es una estructura simple, que inicialmente cuenta con
prestadores de servicios externos que a medida que aumenta la participacion de mercado y la

extension geografica incorporara a colaboradores tal como lo muestra la figura anterior.

6.3. Incentivos y compensaciones

El plan de incentivos y compensaciones de EasyHome esta relacionado con los objetivos del

plan de marketing, es decir, market share, posicionamiento y fidelizacién.

A continuacién, se presenta una tabla con los pagos en dinero a los colaboradores y

prestadores de servicios

Tabla 4 Incentivos y compensaciones

Sueldo Bono individual | Bono colectivo
Cargo Hora Renta anual ‘- g

mensual maximo maximo
Administrador de Servicios 1.152.659| 13.831.908 1.152.659 500.000
Ingeniero informatico 850.000| 10.200.000 850.000 500.000
Community manager 747.025 8.964.300 747.025 500.000
Recepcionista 2.089 376.037 4.512.444 376.037 500.000
Asesora del hogar 2.060 370.749 4.448.988 370.749 500.000
Asistente mantencion 2.641 475.318 5.703.816 475.318 500.000
Contador 833 150.000 1.800.000 150.000 500.000

Fuente: Elaboracion Propia

En el caso de los socios se considera el retiro y reparto de utilidades de acuerdo con sus

aportes al capital social de la empresa.
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7.1. Tabla de supuestos
Tabla 5 Supuestos
Tabla de supuestos
Horizonte de evaluacion en afios 5
Tarifa promedio por alojamiento en Ddlares 93
Ddlar 750
Comisién por servicios de gestion de hospedaje 20%
Reajustes de precios y costos (IPC) 3%
Deprecacion lineal en afios 3,5,6,9
Impuesto a la renta de primera categoria 27%
Participacion de mercado 0,5%
Crecimiento anual de participacion de mercado 10%
Comisién de operaciones tarjetas de crédito por transaccion 2,95%
Tiempo de cobro y pago Transbank 48 48 horas
Cuentas por cobrar maximo 48 horas
Transacciones de pago con tarjetas de crédito 100%
Ilva 19%
Sueldo minimo 350.000
Leyes sociales (AFP, Fonasa, seguro de cesantia) 20%
Fuente: Elaboracion Propia
7.2.  Estimacion de ingresos

La estimaciéon de los ingresos que se detalla a continuacién se basa en las cantidades y comisiones plasmados en el plan de

7.

Plan Financiero

marketing del presente. Para mayor detalle de los ingresos del primer afio ver la Tabla de capital de trabajo.

Tabla 6 Estimacién de ingresos

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Servicios basicos 14.000 15.400 16.940 18.634 20.497
Servicios adicionales 700 770 847 932 1.025
Tarifa hospedaje 69.750 71.843 73.998 76.218 78.504
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Ingresos por servicios basicos 195.300.000 | 221.274.900 | 250.704.462 | 284.048.155 | 321.826.560
Ingresos por servicios adicionales 9.765.000 | 11.063.745| 12.535.223| 14.202.408 | 16.091.328
Venta (20% tarifa) 205.065.000 | 232.338.645 | 263.239.685 | 298.250.563 | 337.917.888

Fuente: Elaboracion Propia

7.3. Plan de inversiones

A continuacion, se presentan las inversiones necesarias para llevar a cabo EasyHome. Ademas, de la tabla de depreciacion.

Tabla 7 Plan de inversion y depreciacion

Actividades y Recursos | Inversion | Depreciacién afios
Desarrollo app 27.821.100 5
Lavadoras 18.000.000 9
Desarrollo web 540.000 5
Aspiradora 860.000 3
Caja de herramientas 360.000 3
App store 80.000 5
Play store 20.000 5
Computador 2.500.000 6
Escritorio 600.000 3
Silla 600.000 3
Total 51.381.100

Fuente: Elaboracién Propia

afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5 | Depreciacion | Valor residual
5.564.220 | 5.564.220 | 5.564.220 | 5.564.220 | 5.564.220 | 27.821.100 0
2.000.000 | 2.000.000 | 2.000.000 | 2.000.000 | 2.000.000 | 10.000.000 8.000.000
108.000| 108.000| 108.000| 108.000| 108.000 540.000 0
143.333| 143.333| 143.333| 143.333| 143.333 716.667 143.333
60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 300.000 60.000
16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 80.000 0
4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 20.000 0
416.667| 416.667| 416.667| 416.667| 416.667 2.083.333 416.667
100.000| 100.000| 100.000| 100.000| 100.000 500.000 100.000
100.000| 100.000| 100.000| 100.000| 100.000 500.000 100.000
8.512.220]8.512.220 | 8.512.220 | 8.512.220| 8.512.220 | 42.561.100 8.820.000

7.4. Proyecciones de Estados de resultados

A continuacion, se presenta el resumen de las proyecciones de Estados de Resultados para los 5 afios de evaluacion del proyecto,

en el anexo se encuentran los estados de resultados en mayor detalle

Tabla 8 Estado de resultados

afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
Total ingresos 205.065.000 | 232.338.645 | 263.239.685 | 298.250.563 | 337.917.888
Total costo de ventas 148.237.662 | 152.684.791 | 157.265.335 | 161.983.295 | 166.842.794
Margen de contribucién 56.827.339 | 79.653.854 | 105.974.350 | 136.267.268 | 171.075.094
Total gastos de administracion y ventas | 56.654.044 | 58.353.665| 60.104.275| 61.907.404 | 63.764.626
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afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
EBITDA 173.295| 21.300.188| 45.870.074| 74.359.864 |107.310.468
Total depreciacion 8.512.220 8.512.220 8.512.220 8.512.220 8.512.220
EBIT -8.338.926 | 12.787.968| 37.357.854 | 65.847.644 | 98.798.248
Otros gastos no operacionales 0 0 0 0 0
Otros ingresos no operacionales 0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuesto -8.338.926 | 12.787.968 | 37.357.854 | 65.847.644 | 98.798.248
Impuesto a la renta 0 1.201.242 | 10.086.621| 17.778.864 | 26.675.527
Utilidad después de impuesto -8.338.926 | 11.586.727 | 27.271.234| 48.068.780| 72.122.721

Fuente: Elaboracion Propia

Impuesto a favor generado el primer afio debido a pérdidas.

7.5. Capital de trabajo

Se determino el capital de trabajo buscando el mayor déficit operacional, $20.330.457, dentro del primer afio de operacion.

Tabla 9 Capital de trabajo

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos 0 0 5.580.000 | 11.187.900 | 15.386.850 | 16.823.700 | 16.893.450 | 18.441.900 | 21.538.800 | 23.533.650 | 35.921.250 | 39.757.500
Egresos 6.909.238 6.811.238 9.598.597 | 13.135.765 | 16.030.369 | 16.530.756 | 16.542.814 | 17.580.842 | 19.563.587 | 20.209.435 | 28.480.606 | 33.498.459
Saldo -6.909.238 | -6.811.238 | -4.018.597 | -1.947.865 -643.519 292.944 350.636 861.058 1.975.213 3.324.215 | 7.440.644 | 6.259.041
Saldo acumulado | -6.909.238 | -13.720.476 | -17.739.073 | -19.686.938 | -20.330.457 | -20.037.513 | -19.686.877 | -18.825.819 | -16.850.606 | -13.526.390 | -6.085.746 173.295

Fuente: Elaboracion Propia

7.6. Célculo de tasa de descuento

A continuacion, se presenta el calculo de tasa de descuentos de EasyHome con horizontes de evaluacion de 5 afios e infinito.

Tabla 10 Célculo de tasa de descuento

Pardmetro CAPM 5 afios | Infinito Notas
Tasa libre de riesgo Rf 1,44% | 3,32% | Bonos BCP a 5y 30 afios
Beta patrimonial sin deuda B 0,68 0,68 | Real Estate (Operations & Services)
Premio de mercado Rm-Rf 6,26% | 6,26% | Country Default Spreads and Risk Premiums
Premio por liquidez PPL 3% 3% | Planes de Negocio Universidad de Chile
Premio por startup PRSU 3% 3% | Planes de Negocio Universidad de Chile
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| Tasa de descuento del proyecto | E(Ri) = Rf+ B(Rm-Rf)+ PPL+ PRSU | 11,70% | 13,58% | Resultado

Fuente: Elaboracién Propia

7.7.  Proyecciones de Flujo de caja

A continuacion, se presenta el resumen de las proyecciones de Flujo de caja para los 5 afios de evaluacién de EasyHome, en el

anexo se encuentran los estados de resultados en mayor detalle

Tabla 11 Flujo de caja

Flujo de caja Inversion afo 1 afio 2 afo 3 afio 4 afno 5
Utilidad después de impuesto 0[-8.338.926 | 11.586.727 | 27.271.234 | 48.068.780 | 72.122.721
Depreciacion 0| 8.512.220| 8.512.220| 8.512.220| 8.512.220 8.512.220
Inversion total activos -50.171.100 -1.210.000

Inversion en capital de trabajo -20.330.457

Flujo neto puro activos -70.501.557 173.295|21.300.188 | 39.270.239 | 56.581.000 | 80.634.941
Valor residual

Recuperacion del capital de trabajo 20.330.457
Valor desecho activos 8.820.0000
Flujo neto puro activos + valores residuales | -70.501.557 173.295 | 20.098.947 | 34.573.454 | 56.581.000 | 109.785.398

Fuente: Elaboracién Propia

El valor desecho de los activos corresponde al valor de mercado de los activos que ain no estan depreciados

7.8.  Valor residual

A continuacion, se expone el flujo de caja proyectado al infinito, considerando el valor residual del proyecto de $420.385.813

Tabla 12 Célculo valor residual

ano 6- inf

72.122.721

8.512.220

Flujo de caja Inversion afno 1 afo 2 ano 3 ano 4 afio 5
Utilidad después de impuesto -8.338.926 | 12.787.968 | 31.968.019 | 48.068.780 | 72.122.721
Depreciacion 8.512.220| 8.512.220| 8.512.220| 8.512.220 8.512.220
Inversion total activos -50.171.100 -1.210.000 -23.560.000
Inversion en capital de trabajo -20.330.457

Flujo neto puro activos -70.501.557 173.295 | 21.300.188 | 39.270.239 | 56.581.000 | 57.074.941
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Valor residual 420.385.813
Recuperacion del capital de trabajo 20.330.457
Valor desecho activos
Flujo neto puro activos + valores residuales | -70.501.557 173.295|20.098.947 | 34.573.454 | 56.581.000 | 497.791.212
Fuente: Elaboracién Propia
7.9. Fuentes de financiamiento
Se considera financiar el proyecto en un 100% con recursos propios de los socios del proyecto.
7.10. Balance proyectado
Tabla 13 Balance proyectado
Balance
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activos corrientes 20.503.752 | 41.803.940 81.074.179| 137.655.180| 218.290.121
Activos no corrientes 41.658.880 | 33.146.660 25.844.440 17.332.220 8.820.000
Total activos 62.162.632 | 74.950.600 | 106.918.619| 154.987.400| 227.110.121
Capital 70.501.557 | 62.162.632 74.950.600 | 106.918.619 | 154.987.400
Resultados -8.338.926 | 12.787.968 31.968.019 48.068.780 72.122.721
Total pasivos y patrimonio 62.162.632| 74.950.600| 106.918.619| 154.987.400| 227.110.121

Fuente: Elaboracién Propia

7.11. Ratios financieros

A continuacion, se muestran las principales ratios financieros dénde se observan que el Margen bruto es creciente y siempre

positivo, ademas el resto de las ratios son sélo negativos el primer afo.

Tabla 14 Ratios financieros

Ratios Financieros Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Margen Bruto 27,71% 34,28% 40,26% 45,69% 50,63%
Margen Operacional -4,07% 5,50% 14,19% 22,08% 29,24%
Margen de Utilidad -4,07% 4,99% 10,36% 16,12% 21,34%
ROA -13,41% 15,46% 25,51% 31,01% 31,76%
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ROE -13,41% 15,46% 25,51% 31,01% 31,76%
ROI -11,63% 16,16% 38,03% 67,03% 100,57%
EBITDA 173.295| 21.300.188| 45.870.074 | 74.359.864 | 107.310.468
Margen EBITDA 0,08% 9,17% 17,43% 24,93% 31,76%

Fuente: Elaboracién Propia

7.12. Evaluacion financiera del proyecto

A continuacion, se detallan los principales indices financieros para la evaluacién del proyecto de EasyHome.

Tabla 15 Evaluacion financiera del proyecto

VAN $70.068.658
TIR 33%
PAYBACK | 3 afios 4 meses
IR 99%

Fuente: Elaboracién Propia

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingreso 205.065.000 | 232.338.645 | 263.239.685 | 298.250.563 | 337.917.888
Unidades vendidas 14.700 16.170 17.787 19.566 21.522
Precio 13.950 14.369 14.800 15.244 15.701
Costo variable 148.237.662 | 152.684.791 | 157.265.335 | 161.983.295 | 166.842.794
Costo variable unitario 10.084 9.442 8.842 8.279 7.752
Costo Fijo 56.654.044 | 58.353.665| 60.104.275| 61.907.404 | 63.764.626
Punto de equilibrio en unidades 14.655 11.846 10.088 8.889 8.022

Fuente: Elaboracion Propia

7.13. Andlisis de Sensibilidad

Se efectud un analisis de la sensibilidad del VAN, variando las comisiones, las cantidades de servicios (riesgo de baja demanda del

servicio), y costos (riesgo de aumento de costos) segun la siguiente tabla

Tabla 16 Andlisis de sensibilidad

Factor Disminucién | Aumento
Comisiones 50% 200%
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Prestaciones de servicios 0% 115%

Costos 90% 110%
Fuente: Elaboracion Propia

Se determin6 que existe una certeza de 29,78% de que el VAN sea mayor a 0 y de 14,36% de que el VAN sea mayor $70.068.658.

Tabla 17 Sensibilidad

1.000 pruebas Vista de frecuencia 998 mostrados 1.000 pruebas Vista de frecuencia 997 mostrados
VAN VAN
3 T
0.03 30 L33
27 0,03 30
2 27
® 2|3 o
2 ] = L1 @
3 18 2 3 002 2
g S1([8 183
8 53 |18 3.
o ALY 15 %
12
- 12
0,01
L9 0.01
9
e 6
3 3
0,00 . . qo 0,00 ; . . " qo
400000000  -300.000.000  -200.000.000  -100.000.000 100.000.000 200.000.000 300.000.000 400.000.000  -300.000.000  -200.000.000  -100.000.000 100.000.000  200.000.000  300.000.000
Po ] Certeza: 29.78 % 4= P |70.068.658 Certeza: 14,36 % 4=

Fuente: Elaboracién Propia
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8. Riesgos criticos

El primer paso de la metodologia de gestion de riesgo utilizada por EasyHome es identificar el
riesgo, determinar de qué tipo de riesgo se trata, una vez determinado lo anterior se evalla el
nivel de riesgo, para finalmente determinar un plan de mitigacion. La siguiente tabla muestra

los riesgos criticos del proyecto tanto por el lado de los clientes como por la parte de H&M

Real Estate.
Tabla 18 Riesgos criticos
Riesgo T|_p0 de N|\_/eI de Plan de Mitigacion
Riesgo Riesgo
Cambios de los beneficios - . Andlisis continuo de la tecnologia esperada
Estratégico Bajo :
buscados por los clientes
Baja demanda de los . . Control de calidad de todos los procesos y
L Funcional Medio -

servicios servicios de la empresa

S(;rr(\)/isci?)g la prestacion de Operacional | Medio | Sistema de validacion de servicios prestados

Sgrt\:ﬁ;sigsen la prestacion de Operacional | Medio | Sistema de validacion de servicios prestados

Cargos erroneos en Operacional Bajo Conciliaciones de cuentas

servicios

Prestadores de SEIVICIoS Funcional Medio | Politicas de desarrollo de personal

poco comprometidos

- . Encuestas de satisfaccion de los cliente y

Mala reputacién Operacional Alto - .
solucién de brechas de expectativas

Dafios en la propiedad Operacional | Medio Control del estado de Ia.propledad y
sugerencia de contratacién de seguros

Obsolescencia del sistema Funcional Alto Mantencion yldgsarrollo de nuevas
plataformas digitales

Errores en el proceso de . . Manual de procedimiento para el tratamiento

! L Operacional | Medio ; s

business inteligence de la informacién

H_apkeo plataformas Operacional Alto Actuah;amon y control de seguridad

digitales Informética

Perdida de informacién de . Mantener actualizadas y completas las

) Operacional Alto

clientes bases de datos

Ealta (_:ie recursos Funcional Bajo Control del capital de trabajo

financieros

Catastrofes naturales Funcional Alto Dlvers_lf_|cz_10|on de servicios en el mercado
inmobiliario

Politicas restrictivas Funcional Medio |Actualizacion legal continua

Aumento en los costos Funcional Medio Confcrol de los precios de insumos y
sustitutos

Fuente: Elaboracién Propia
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9. Propuesta Inversionista

K&M Real Estate mediante EasyHome ofrece la opcién de adquirir a hasta un tercio de la
propiedad, que facultaran al inversionista el retiro de utilidades de acuerdo con su porcentaje
de participacién. El inversionista ideal aquel que conozca el rubro de gestion de servicios
inmobiliarios u hoteleros, de manera de obtener un aporte no solo de recurso sino también de
Know How. La siguiente tabla detalla la propuesta al inversionista. Es decir, se ofrece al
inversionista ser parte de un negocio pionero en su area el cual posee potencial de crecimiento

y expansion, lo que finalmente generara retorno de la inversion expuesto anteriormente.

Tabla 19 Propuesta inversionista

Inversionista Participacién | Inversion
Sebastian Klodda | 33,3% 23.903.852
Willians Mallqui 33,3% 23.903.852
Inversionista 33,3% 23.903.852
Total 100% 71.711.557

Fuente: Elaboracion Propia
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10. Conclusion

La competencia central del modelo es la gestiébn de hospedaje integral para los arrendadores

y huéspedes de alojamientos para estadias de corta duracién con confidencialidad.

En otras palabras, la combinacion de los recursos y actividades claves relacionadas con las
plataformas digitales bien administradas, personal de confianza y capacitado en los
procedimientos para prestar adecuadamente los servicios, el control de calidad de dichos
servicios y la disponibilidad de servicios 24/7, generaran la ventaja competitiva de EasyHome
convirtiendo en la mejor opcién para gestionar el hospedaje de estancia corta en las Regiones

Metropolitana y de Valparaiso.

En lo que se refiere al aspecto financiero de EasyHome, el proyecto evaluado a 5 afios requiere

una inversion de $51.381.100, de los cuales $20.330.457 corresponde a capital de trabajo.

De esta manera se espera que un VAN de $70.068.658, aun mas, el payback fue proyectado

en 3 afos y 4 meses.

A todo esto, se puede sefialar que la TIR es de 33% y la tasa de descuento del proyecto es de
11,7%.

En conclusion, EasyHome es una empresa Unica en el mercado, que esta sustentado por su
modelo de negocio detallado en el presente plan, en otras palabras, EasyHome es un negocio

rentable en el tiempo y ademas escalable.
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12. Anexos

11.1. Resultados encuesta

1. ¢ Posee propiedades que le gustaria
arrendar o arrienda actualmente?

2. ; Consideraria arrendarla para estadias
cortas o por tiempo definido?

=No

3. En caso de arrendarlas anterior o
actualmente ;Cual es el periodo de estadia
promedio de sus arrendatarios?

4 = Semanas

= Afios
Dias
= Meses

= Indefinido

4. s Usted es persona natural o juridica?

= Persona natural
\ ' = Persona juridica
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5. ¢ Qué tipo de derecho tiene sobre las
propiedades?

3% 1%
N = Propietario
= Arrendatario
Administrador
= De goce (uso)

6. ¢ En qué region se encuentran sus propiedades?

o 20, 2% 1% 1%

4% ° = Region Metropolitana de Santiago
5% = Regidn de Valparaiso
Region de Antofagasta
= Region del Maule
= Region de la Araucania
= Region de Tarapaca
= Region del Biobio

= Region del Libertador Bernardo O'Higgins
= Region de los Lagos

7. ¢ En qué comunas se encuentran sus propiedades?

= Santiago
= San Miguel
La Condes
1% 1% .
w0 \1% [1% Algarrobo
o = Antofagasta

= Nufioa

1%

= Vitacura

= Providencia

= Vifia del Mar

= Talca

= Estacién Central

= lquique

= La Florida

= La Reina
Maipu

= Pucon

= La Granja

= La Pintana

= Hijuelas

= Las Trancas

= Lo Barnechea

= Macul

= Calama
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8. ¢ Hace cuanto tiempo posee viviendas que
podria arrendar para estancias cortas o
tiempo definido?

= Menos de 10 afios
= Menos de 5 afios

Menes de 3 afios
= Menos de 1 afio

= Mas de 10 afios

9. ;Como administra sus propiedades?

2% 1%

1%
\\ = Personalmente

= Corredor de propiedades

despegar
= Airbnb y personalmente
= Sitio web ¢ Cual?

10. ¢ Consideraria arrendar los inmuebles
amoblados?

= Si
\ ' =No

11. 4, Como calificaria la calidad del servicio
de su actual gestor de hospedaje?

3%

\ = No aplica

= Ni alta ni baja calidad

Alta calidad
= Muy alta calidad
= Baja calidad
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12. ¢ Ha tenido algun problema o reclamo
sobre su gestor de hospedaje?

3%1%

=No
= No aplica

El costo es muy alto

13. ¢ Contrataria o se cambiaria de gestor de hospedaje si el nuevo gestor...?

= Soluciona los imprevistos.

« Se hace cargo de la limpieza y el mantenimiento
Mantiene la propiedad

+ Prepara el espacio para los huéspedes

« Controla el inventario

* No me cambiaria o contrataria

. 2 én del y del pago
* Administra los detalles del anuncio, los precics y el calendario
« Envia mensajes y evalia a los huéspedes.

« Gestién del pago de servicios

- la de
« Recepciona a los huéspedes en persona
« Declara mensualmente los impuestos
+ Captura fotografias profesionales
Entrega concierge service
+ Entrega de kit de bienvenida
« Compra de articulos de aseo personal
« Pone a disposicion un software de gestion inmobiliario
* Recepciona a los huéspedes en persona
» Desactiva su anuncio
« Compra de intemet
« Se hace cargo de la limpieza y &l mantenimiento
* Disponibiliza |a informacion del retorno de la inversion
« Entrega servicio de lavanderia

+ Soluciona los improvistos

+ Soluciona los imprevistos
Mantiene la rentabilidad y continua con la calidad de los huéspedes

+ Podria pagar incluso mas si me diera mas confianza y fuese mas perscnalizado
Pone a disposicién un software inmobiliario
Logra aumentar el ingreso mensual de la propiedad

« Notengo gestion de hospedaje

+ Soy mi propia gestora

14. Seria interesante para Ud. propietario
poder arrendar el departamento pero
tambien usarlo en tiempos libres ?

= Si
*Ne
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15. Si el servicio estuviera disponible hoy
¢/, qué tan probable seria que usted lo
contrate o reemplace su gestor actual?

= Altamente probable

= Muy probable

= Algo probable
= No tan probable
= Nada probable

16. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el
servicio de gestion de hospedaje?

a0, 3% 3% 2%
b

= Hasta $50.000

= Entre $50.001 y $100.000
= Entre $100.001 y $150.000
= Entre $300.001 y $350.000
= Entre $150.001 y $200.000
= Entre $200.001 y $250.000
= Entre $250.001 y $300.000

17. ¢ Cual es la frase que mas lo identifica como persona natural o juridica
segun sea el caso?

= “Lavida es para ser feliz, para atreverse a
experimentar y disfrutar”

1

B

= “Enla vida las cosas no se regalan, hay que
esforzarse para ganarlas y luego cuidarlas”

= “Lomas importante para mi es pensar
libremente y actuar acorde a mis propias
convicciones”

= “Siempre me ha gustado cuidar a otros; me
importa establecervinculos y tener relaciones
fuertes con las personas”

= “No tolero la injusticia y estoy dispuestoa
luchar por lograr una mejor sociedad para
todos”

= “Me importa que me valoren y ser alguien
importante en la sociedad”

= “Lomas importante es cuidar las tradiciones,
que permanezca en el tiempoy que no pasen
cambiando como modas”
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12.2. Andlisis Pestel

Ambitos Riesgos Detalle Oportunidad Conclusién
- A octubre de 2020 no existe candidato presidencial real,
Inestabilidad del ) - ;
poder ejecutivo car'n_dldatos polarizados y de extremos, gobiernos
regionales y comunales irrelevantes Posicionarse como un comercio justo, es En corto y mediano plazo posicionarse como un
Inestabilidad del . . L L i : : o L ! o
. dad ¢ Parlamento polarizado y sin prioridades legislativas decir, todasllas relac!ones‘comermales se. comercio JU§t0 mitiga los riesgos de politicos,
Politico poder legislativo establen bajo una exigencia de mayor equidad | siempre teniendo presente que debe recuperarse la
Incertidumbre Incertidumbre total, buenas intenciones y campafia del a partir del didlogo y la transparencia. (costos | inversién en un plazo no superior al préximo
constitucional terror y precios). gobierno.
. ) Reinicio de manifestaciones por descontento con el
Nuevo estallido social . P
modelo socioeconémico
Aumento del Aumento del desempleo y nimeros ocultos, ley de
desempleo protecciéon del empleo Participar de la reactivacién econémica local
Lenta recuperacion Incertidumbre de la velocidad de recuperacion de la con una estructura empresarial sana 'y
post pandemia economia, formas de U, V o K estudiada. Ademas, con mayor conocimiento
: . Expectativas de crecimiento por debajo de pre-estallido de los riesgos sanitarios y su mitigacion. o .
Bajo crecimiento sogial P J p g y 9 Constituir una empresa de estructura ligera, que se
Econdémico Estructura empresanal ligera y ineal, capaz de adapte a los cambios del entorno, considerando un
Alza de impuestos Permanente modificacion tributaria f ’ escenario realista y desmejorado.
P adaptarse a los cambios y )
- Devaluacion real y esperada del peso cercana a 800 a lo Estabilidad de la moneda (costos planificados
Devaluacion del peso : .
menos hasta 2022 a este tipo de cambio)
Baja confianza del . ) . Determinacién del mercado bajo estas
] Expectativas de alto desempleo y salarios bajos L
consumidor condiciones
Disminucion en La pandemia ha disminuido los viajes de turismo, Ofrecer seguridad sanitaria en todo el proceso
posiblemente exista una recuperacioén a mediano o largo 9 h epr
patrones de compra plazo tanto para el huésped como el propietario
L Atencion de calidad y oportuno, para tener . .
Social Mala opinion de los Creciente importancia de la opinién de los clientes buenas calificacione)sl eg las Iatgformas Estar atento a las necesidades de sanidad y
clientes p P o P expectativas de los huéspedes y propietarios.
digitales y en el boca a boca
L El estallido social, la pandemia, migracién y la
Reduccion de - p 4
ingresos transformacién tecnologia ha reducido los puestos de Adaptar la oferta a la demanda
trabajo e ingresos
Perdida de datos Las plataformas digitales no comparten la informacion del Adaptar nuevas plataformas digitales
propios cliente final con su cliente P P 9
- Restricciones de uso ’ . - Uso eficiente de energias, de acuerdo con Utilizar tecnologias propias eficientes
Tecnolégico : Aumento desmedido de precio de servicios 9 gias prop Y
de energia patrones de compra concordantes con el enfoque de marketing.
Obsolescencia Répida adaptacion de productos por parte del consumidor . -
o R . Adoptar tecnologia versatil
tecnolégica que puede implicar nuevas tecnologias
Elegir productos de higiénicos certificados y que den
.- Contaminacion . . . ) S Eleccién de tecnologias menos contaminantes | seguridad a los huéspedes y tomar las medidas
Ecolégico ; Racionamiento de energia debido a cambio climéatico - . _ -
ambiental y eficientes necesarias para el contacto fisico y que no dafien el
medioambiente.
Normativas sanitarias | Cambios en las condiciones atencion dado el Adoptar protocolos sanitarios en la interaccion | Mantener una éptima sanidad en todo el proceso
restrictivas distanciamiento fisico y preparacion del alojamiento hacia el huésped.
Legal Aumento de Mantenerse actualizado en las regularizaciones

regulacion de
servicios de arriendo

Ordenanzas y normativa que restrinja la actividad de
arriendos temporales

Implementar servicio de formalizacion de
actividad inmobiliaria para arrendador

pertinentes con el fin de asesorar al cliente
arrendador.

Fuente: Elaboracién Propia
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12.3. Analisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

Conocimiento del mercado de inversiones
Conocimiento del mercado inmobiliario
Conocimientos de administracion
Estructura agil

Redes de contacto

Variedad de servicios

Busqueda de nuevas experiencias de viaje
Capacidad ociosa de viviendas de veraneo
Cobertura geografica

Crecimiento de la inversion inmobiliaria
Estrategia de océano azul

Debilidades

Amenazas

Baja estandarizacion de los servicios
Dependencia del mercado de alojamiento
Nuevo servicio, nuevo mercado

Desconfianza hacia los empresarios en general

Lenta recuperacion del turismo

Nuevos competidores

Regulaciones restrictivas en el mercado de
alojamiento

Fuente: Elaboracién Propia
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12.4. Plan Financiero

Proyeccion Estado de resultados a 5 afios

afo 1 afio 2 afio 3 afo 4 afio 5
Ingresos
Ingresos por servicios basicos 195.300.000 | 221.274.900 | 250.704.462 | 284.048.155 | 321.826.560
Ingresos por servicios adicionales 9.765.000 | 11.063.745 | 12.535.223 | 14.202.408 | 16.091.328
Total ingresos 205.065.000 | 232.338.645 | 263.239.685 | 298.250.563 | 337.917.888
Costo de ventas
Comision tarjeta 6.049.418 6.230.900 6.417.827 6.610.362 6.808.673
Recepcionista 18.425.813 | 18.978.587 | 19.547.945 | 20.134.383 | 20.738.415
Asesora del hogar 32.255.163 | 33.222.818 | 34.219.502 | 35.246.087 | 36.303.470
Asistente mantencion 12.358.268 | 12.729.016 | 13.110.887 | 13.504.213 | 13.909.340
Movilizaciéon 29.400.000 | 30.282.000 | 31.190.460 | 32.126.174 | 33.089.959
Papel higiénico 4.200.000 4.326.000 4.455.780 4.589.453 4.727.137
Lavado de ropa de cama y toallas 25.200.000 | 25.956.000 | 26.734.680 | 27.536.720 | 28.362.822
Guantes desechables 3.500.000 3.605.000 3.713.150 3.824.545 3.939.281
Mascarilla 1.400.000 1.442.000 1.485.260 1.529.818 1.575.712
Bolsas de basura 2.100.000 2.163.000 2.227.890 2.294.727 2.363.569
Pafos de microfibra 4.200.000 4.326.000 4.455.780 4.589.453 4.727.137
Limpiador multiusos 2.100.000 2.163.000 2.227.890 2.294.727 2.363.569
Limpiavidrios 2.100.000 2.163.000 2.227.890 2.294.727 2.363.569
Crema para muebles y maderas 2.100.000 2.163.000 2.227.890 2.294.727 2.363.569
Crema cocina 2.100.000 2.163.000 2.227.890 2.294.727 2.363.569
Lentes de seguridad 63.000 64.890 66.837 68.842 70.907
Delantales 420.000 432.600 445.578 458.945 472.714
Escoba 42.000 43.260 44.558 45.895 47.271
Pala 28.000 28.840 29.705 30.596 31.514
Balde 63.000 64.890 66.837 68.842 70.907
Plumero 35.000 36.050 37.132 38.245 39.393
Trapeador 42.000 43.260 44.558 45.895 47.271
Cepillo para tallar 28.000 28.840 29.705 30.596 31.514
Cepillo para inodoro 28.000 28.840 29.705 30.596 31.514
Total costo de ventas 148.237.662 | 152.684.791 | 157.265.335 | 161.983.295 | 166.842.794
Margen de contribucién 56.827.339 | 79.653.854 | 105.974.350 | 136.267.268 | 171.075.094
Gatos de administracion y ventas
Oficina 9.600.000 9.888.000 | 10.184.640 | 10.490.179 | 10.804.885
Gatos de oficina 2.400.000 2.472.000 2.546.160 2.622.545 2.701.221
Hosting 499.908 514.905 530.352 546.263 562.651
Dominio 8.364 8.615 8.873 9.140 9.414
Google Ads 3.599.880 3.707.876 3.819.113 3.933.686 4.051.697
Relaciones publicas (250 café) 1.500.000 1.545.000 1.591.350 1.639.091 1.688.263
Administrador de Servicios 15.484.567 | 15.949.104 | 16.427.577 | 16.920.404 | 17.428.017
Ingeniero informético 11.550.000 | 11.896.500 | 12.253.395 | 12.620.997 | 12.999.627
Community manager 10.211.325 | 10.517.665 | 10.833.195| 11.158.191 | 11.492.936
Contador 1.800.000 1.854.000 1.909.620 1.966.909 2.025.916
Total gastos de administracién y ventas | 56.654.044 | 58.353.665 | 60.104.275 | 61.907.404 | 63.764.626
EBITDA 173.295 | 21.300.188 | 45.870.074 | 74.359.864 | 107.310.468
Depreciacion
Desatrrollo app 5.564.220 5.564.220 5.564.220 5.564.220 5.564.220
Lavadoras 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000
Desarrollo web 108.000 108.000 108.000 108.000 108.000
Aspiradora 143.333 143.333 143.333 143.333 143.333
Caja de herramientas 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
App store 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000
Play store 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000
Computador 416.667 416.667 416.667 416.667 416.667
Escritorio 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Silla 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Total depreciacion 8.512.220 8.512.220 8.512.220 8.512.220 8.512.220
EBIT -8.338.926 | 12.787.968 | 37.357.854 | 65.847.644 | 98.798.248
Otros gastos no operacionales 0 0 0 0 0
Otros ingresos no operacionales 0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuesto -8.338.926 | 12.787.968 | 37.357.854 | 65.847.644 | 98.798.248
Impuesto a la renta 0 1.201.242 | 10.086.621 | 17.778.864 | 26.675.527
Utilidad después de impuesto -8.338.926 | 11.586.727 | 27.271.234 | 48.068.780 | 72.122.721
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Proyeccion de Flujo de caja a 5 afios

Flujo de caja Inversion afo 1 afio 2 afio 3 afo 4 afo 5
Utilidad después de impuesto -8.338.926 | 11.586.727 | 27.271.234 | 48.068.780 | 72.122.721
Depreciacion 8.512.220 | 8.512.220 | 8.512.220 | 8.512.220 8.512.220
Desarrollo app -27.821.100

Lavadoras -18.000.000

Desarrollo web -540.000

Aspiradora -430.000 -430.000

Caja de herramientas -180.000 -180.000

App store -80.000

Play store -20.000

Computador -2.500.000

Escritorio -300.000 -300.000

Silla -300.000 -300.000

Inversién en capital de trabajo -20.330.457

Flujo neto puro activos -70.501.557 | 173.295 20.098.947 | 34.573.454 | 56.581.000 | 80.634.941
Valor residual 0
Recuperacion del capital de trabajo 20.330.457
Valor desecho activos 8.820.000
Flujo neto puro activos + valores residuales | -70.501.557 | 173.295 20.098.947 | 34.573.454 | 56.581.000 | 109.785.398

Proyeccion Estado de resultados al infinito

afio 1 afo 2 afio 3 afo 4 afo 5 ario 6- inf
Ingresos
Ingresos por servicios basicos 195.300.000 | 221.274.900 | 250.704.462 | 284.048.155 | 321.826.560 | 321.826.560
Ingresos por servicios adicionales 9.765.000 [ 11.063.745 | 12.535.223 | 14.202.408 | 16.091.328 | 16.091.328
Total ingresos 205.065.000 | 232.338.645 | 263.239.685 | 298.250.563 | 337.917.888 | 337.917.888
Costo de ventas
Comision tarjeta 6.049.418 6.230.900 6.417.827 6.610.362 6.808.673 6.808.673
Recepcionista 18.425.813 | 18.978.587 | 19.547.945 | 20.134.383 | 20.738.415 | 20.738.415
Asesora del hogar 32.255.163 | 33.222.818 | 34.219.502 | 35.246.087 | 36.303.470 | 36.303.470
Asistente mantencion 12.358.268 | 12.729.016 | 13.110.887 | 13.504.213 | 13.909.340 | 13.909.340
Movilizacién 29.400.000 | 30.282.000 | 31.190.460 | 32.126.174 | 33.089.959 | 33.089.959
Papel higiénico 4.200.000 4.326.000 4.455.780 4.589.453 4.727.137 4.727.137
Lavado de ropa de cama y toallas 25.200.000 | 25.956.000 | 26.734.680 | 27.536.720 | 28.362.822 | 28.362.822
Guantes desechables 3.500.000 3.605.000 3.713.150 3.824.545 3.939.281 3.939.281
Mascarilla 1.400.000 1.442.000 1.485.260 1.529.818 1.575.712 1.575.712
Bolsas de basura 2.100.000 2.163.000 2.227.890 2.294.727 2.363.569 2.363.569
Pafios de microfibra 4.200.000 4.326.000 4.455.780 4.589.453 4.727.137 4.727.137
Limpiador multiusos 2.100.000 2.163.000 2.227.890 2.294.727 2.363.569 2.363.569
Limpiavidrios 2.100.000 2.163.000 2.227.890 2.294.727 2.363.569 2.363.569
Crema para muebles y maderas 2.100.000 2.163.000 2.227.890 2.294.727 2.363.569 2.363.569
Crema cocina 2.100.000 2.163.000 2.227.890 2.294.727 2.363.569 2.363.569
Lentes de seguridad 63.000 64.890 66.837 68.842 70.907 70.907
Delantales 420.000 432.600 445.578 458.945 472.714 472.714
Escoba 42.000 43.260 44.558 45.895 47.271 47.271
Pala 28.000 28.840 29.705 30.596 31.514 31.514
Balde 63.000 64.890 66.837 68.842 70.907 70.907
Plumero 35.000 36.050 37.132 38.245 39.393 39.393
Trapeador 42.000 43.260 44.558 45.895 47.271 47.271
Cepillo para tallar 28.000 28.840 29.705 30.596 31.514 31.514
Cepillo para inodoro 28.000 28.840 29.705 30.596 31.514 31.514
Total costo de ventas 148.237.662 | 152.684.791 | 157.265.335 | 161.983.295 | 166.842.794 | 166.842.794
Margen de contribucién 56.827.339 | 79.653.854 | 105.974.350 | 136.267.268 | 171.075.094 | 171.075.094
Gatos de administracion y ventas
Oficina 9.600.000 9.888.000 | 10.184.640 | 10.490.179 | 10.804.885 | 10.804.885
Gatos de oficina 2.400.000 2.472.000 2.546.160 2.622.545 2.701.221 2.701.221
Hosting 499.908 514.905 530.352 546.263 562.651 562.651
Dominio 8.364 8.615 8.873 9.140 9.414 9.414
Google Ads 3.599.880 3.707.876 3.819.113 3.933.686 4.051.697 4.051.697
Relaciones publicas (250 café) 1.500.000 1.545.000 1.591.350 1.639.091 1.688.263 1.688.263
Administrador de Servicios 15.484.567 | 15.949.104 | 16.427.577 | 16.920.404 | 17.428.017 | 17.428.017
Ingeniero informético 11.550.000 | 11.896.500 | 12.253.395 | 12.620.997 | 12.999.627 | 12.999.627
Community manager 10.211.325 | 10.517.665| 10.833.195| 11.158.191 | 11.492.936 | 11.492.936
Contador 1.800.000 1.854.000 1.909.620 1.966.909 2.025.916 2.025.916
Total gastos de administracion y ventas | 56.654.044 | 58.353.665 | 60.104.275 | 61.907.404 | 63.764.626 | 63.764.626
EBITDA 173.295 | 21.300.188 | 45.870.074 | 74.359.864 | 107.310.468 | 107.310.468
Depreciacién
Desarrollo app 5.564.220 5.564.220 5.564.220 5.564.220 5.564.220 5.564.220
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Lavadoras 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000
Desarrollo web 108.000 108.000 108.000 108.000 108.000 108.000
Aspiradora 143.333 143.333 143.333 143.333 143.333 143.333
Caja de herramientas 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
App store 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000
Play store 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000
Computador 416.667 416.667 416.667 416.667 416.667 416.667
Escritorio 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Silla 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Total depreciacion 8.512.220 8.512.220 8.512.220 8.512.220 8.512.220 8.512.220
EBIT -8.338.926 | 12.787.968 | 37.357.854 | 65.847.644 | 98.798.248 | 98.798.248
Otros gastos no operacionales 0 0 0 0 0 0
Otros ingresos no operacionales 0 0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuesto -8.338.926 | 12.787.968 | 37.357.854 | 65.847.644 | 98.798.248 | 98.798.248
Impuesto a la renta 0 1.201.242 | 10.086.621 | 17.778.864 | 26.675.527 | 26.675.527
Utilidad después de impuesto -8.338.926 | 11.586.727 | 27.271.234 | 48.068.780 | 72.122.721 | 72.122.721
Proyeccion de Flujo de caja al infinito
Flujo de caja Inversion afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5 afio 6- inf
Utilidad después de impuesto -8.338.926 | 11.586.727 | 27.271.234 | 48.068.780 | 72.122.721 | 72.122.721
Depreciacién 8.512.220 | 8.512.220 | 8.512.220 | 8.512.220 8.512.220 | 8.512.220
Desarrollo app -27.821.100
Lavadoras -18.000.000
Desarrollo web -540.000
Aspiradora -430.000 -430.000
Caja de herramientas -180.000 -180.000
App store -80.000
Play store -20.000
Computador -2.500.000
Escritorio -300.000 -300.000
Silla -300.000 -300.000
Inversién en capital de trabajo -20.330.457
Flujo neto puro activos -70.501.557 173.295 | 20.098.947 | 34.573.454 | 56.581.000 | 80.634.941 | 80.634.941
Valor residual 593.917.131
Recuperacién del capital de trabajo 20.330.457
Valor desecho activos
Flujo neto puro activos + valores residuales | -70.501.557 173.295 | 20.098.947 | 34.573.454 | 56.581.000 | 694.882.530
Balance a 5 afios
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activos corrientes 173.295 21.473.483 60.743.722 117.324.722 197.959.664
Capital de trabajo 20.330.457 20.330.457 20.330.457 20.330.457 20.330.457
Activos no corrientes 50.171.100 50.171.100 51.381.100 51.381.100 51.381.100
Depreciacion acumulada -8.512.220 -17.024.440 -25.536.660 -34.048.880 -42.561.100
Total activos 62.162.632 74.950.600 106.918.619 154.987.400 227.110.121
Capital 70.501.557 70.501.557 71.711.557 71.711.557 71.711.557
Utilidad del ejercicio -8.338.926 12.787.968 31.968.019 48.068.780 72.122.721
Utilidades retenidas 0 62.162.632 74.950.600 106.918.619 154.987.400
Total pasivos y patrimonio 62.162.632 74.950.600 106.918.619 154.987.400 227.110.121
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Inversion en capital de trabajo anual 0 0 0 0 0
Saldo anterior 20.330.457 20.330.457 20.330.457 20.330.457 20.330.457
capital de trabajo anual 20.330.457 20.330.457 20.330.457 20.330.457 20.330.457
caja anual 173.295 21.300.188 39.270.239 56.581.000 80.634.941
saldo anterior caja 0 173.295 21.473.483 60.743.722 117.324.722
total caja anual 173.295 21.473.483 60.743.722 117.324.722 197.959.664
Total anual activos corrientes 20.503.752 41.803.940 81.074.179 137.655.180 218.290.121
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Capital de trabajo

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Servicios basicos 0 0 400 800 1.100 1.200 1.200 1.300 1.500 1.600 2.400 2.500
Servicios adicionales 0 0 0 2 3 6 11 22 44 87 175 350
Tarifa hospedaje 69.750 69.750 69.750 69.750 69.750 69.750 69.750 69.750 69.750 69.750 69.750 69.750
Venta (20% tarifa) 0 0] 5580.000 | 11.187.900 | 15.386.850 | 16.823.700 | 16.893.450 | 18.441.900 | 21.538.800 | 23.533.650 | 35.921.250 | 39.757.500
Ingresos 0 0] 5580.000 | 11.187.900 | 15.386.850 | 16.823.700 | 16.893.450 | 18.441.900 | 21.538.800 | 23.533.650 | 35.921.250 | 39.757.500
Comision tarjeta 0 0 164.610 330.043 453.912 496.299 498.357 544.036 635.395 694.243 [ 1.059.677 | 1.172.846
Oficina, 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000
Gatos de oficina 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000
Hosting 41.659 41.659 41.659 41.659 41.659 41.659 41.659 41.659 41.659 41.659 41.659 41.659
Dominio 697 697 697 697 697 697 697 697 697 697 697 697
Google Ads 299.990 299.990 299.990 299.990 299.990 299.990 299.990 299.990 299.990 299.990 299.990 299.990
Relaciones publicas (250 café) 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000
Administrador de Servicios 1.152.659 | 1.152.659 | 1.152.659 | 1.152.659 | 1.152.659 | 1.152.659 | 1.152.659 | 1.152.659 | 1.152.659 | 1.152.659 | 1.152.659 | 2.805.318
Ingeniero informatico 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000 850.000 | 2.200.000
Community manager 747.025 747.025 747.025 747.025 747.025 747.025 747.025 747.025 747.025 747.025 747.025 | 1.994.050
Contador 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Recepcionista 752.074 752.074 752.074 | 1.128.111 | 1.504.148 | 1504.148 | 1.504.148 | 1.504.148 | 1.880.185 | 1.880.185 | 2.632.259 | 2.632.259
Asesora del hogar 741.498 741498 | 1.112.247 | 1.853.745 | 2595243 | 2.595.243 | 2.595.243 | 2.965.992 | 3.336.741 | 3.336.741 | 5.190.486 | 5.190.486
Asistente mantencion 950.636 950.636 950.636 950.636 950.636 950.636 950.636 950.636 950.636 950.636 | 1.425.954 | 1.425.954
Movilizacion 0 0 800.000 | 1.604.000 | 2.206.000 | 2.412.000 | 2.422.000 | 2.644.000 | 3.088.000 | 3.374.000 | 5.150.000 | 5.700.000
Papel higiénico 0 0 120.000 240.000 330.000 360.000 360.000 390.000 450.000 480.000 720.000 750.000
Lavado de ropa de cama y toallas 0 0 720.000 | 1.440.000 [ 1.980.000 | 2.160.000 | 2.160.000 | 2.340.000 | 2.700.000 | 2.880.000 | 4.320.000 [ 4.500.000
Guantes desechables 0 0 100.000 200.000 275.000 300.000 300.000 325.000 375.000 400.000 600.000 625.000
Mascarilla 0 0 40.000 80.000 110.000 120.000 120.000 130.000 150.000 160.000 240.000 250.000
Bolsas de basura 0 0 60.000 120.000 165.000 180.000 180.000 195.000 225.000 240.000 360.000 375.000
Pafios de microfibra 0 0 120.000 240.000 330.000 360.000 360.000 390.000 450.000 480.000 720.000 750.000
Limpiador multiusos 0 0 60.000 120.000 165.000 180.000 180.000 195.000 225.000 240.000 360.000 375.000
Limpiavidrios 0 0 60.000 120.000 165.000 180.000 180.000 195.000 225.000 240.000 360.000 375.000
Crema para muebles y maderas 0 0 60.000 120.000 165.000 180.000 180.000 195.000 225.000 240.000 360.000 375.000
Crema cocina 0 0 60.000 120.000 165.000 180.000 180.000 195.000 225.000 240.000 360.000 375.000
Lentes de seguridad 0 0 3.000 4.200 5.400 5.400 5.400 6.000 6.600 6.600 10.200 10.200
Delantales 60.000 0 30.000 60.000 60.000 0 0 30.000 30.000 0 150.000 0
Escoba 6.000 0 3.000 6.000 6.000 0 0 3.000 3.000 0 15.000 0
Pala 4.000 0 2.000 4,000 4,000 0 0 2.000 2.000 0 10.000 0
Balde 9.000 0 4500 9.000 9.000 0 0 4,500 4500 0 22.500 0
Plumero 5.000 0 2.500 5.000 5.000 0 0 2.500 2.500 0 12.500 0
Trapeador 6.000 0 3.000 6.000 6.000 0 0 3.000 3.000 0 15.000 0
Cepillo para tallar 4.000 0 2.000 4.000 4.000 0 0 2.000 2.000 0 10.000 0
Cepillo para inodoro 4,000 0 2.000 4,000 4,000 0 0 2.000 2.000 0 10.000 0
Egresos 6.909.238 | 6.811.238 | 9.598.597 | 13.135.765 | 16.030.369 | 16.530.756 | 16.542.814 | 17.580.842 | 19.563.587 | 20.209.435 | 28.480.606 | 33.498.459
[ saldo [-6.900.238 [ -6.811.238 | -4.018.597 | -1.947.865 | -643.519 |  292.944 [  350.636 |  861.058 | 1.975.213 | 3.324.215 | 7.440.644 | 6.259.041 |
|_saldo acumulado | -6.909.238 | -13.720.476 | -17.739.073 | -19.686.938 | -20.330.457 | -20.037.513 | -19.686.877 | -18.825.819 | -16.850.606 | -13.526.390 | -6.085.746 |  173.295 |
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