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Resumen Ejecutivo

Hoy en dia, las empresas estan enfrentando constantemente amenazas e intentos de

fraudes; para los cuales, se han creado diversas medidas de control y seguridad.

Dentro de los procesos claves que no han sido considerados como prioridad de control, por
una parte importante de las empresas, es el proceso de recepciéon y validacién de las
ordenes de compra. Para el cual, es posible, falsificando la identidad del emisor y
falsificando el documento, engafar a los usuarios de los procesos comerciales y lograr
apropiarse indebidamente de los activos de la compafiia. Lo anterior, toma relevancia
cuando se considera que el 93% de las empresas utilizan 6rdenes de compra para gestionar
la comercializacion de sus productos y servicios, de este total, el 34% no cuenta con
controles para este proceso, y ademas; el 43% del total de empresas indicadas, estan
dispuestas a pagar $2.000 por validar cada orden de compra, equivalentes a 7.310
empresas potenciales como mercado objetivo. Bajo este contexto, ADV crea la solucién OC
CHECK, solucion tecnolégica que permite validar en linea las 6rdenes de compra otorgando
la veracidad al documento y a su vez automatizar el proceso, disminuyendo los tiempos de
procesamiento y despacho de los pedidos. OC CHECK se encuentra en una industria de
alto potencial, con un valor de mercado de $5.848.000.000 (Mes) y $70.176.000.000 (Afio),
donde no existen competidores directos a excepcion de soluciones de seguros comerciales
y los procesos internos de control que han desarrollado algunas empresas. El ingreso al
mercado implica bajas barreras de entrada; lo cual, si se suma al surgimiento de tecnologias
disruptivas, basadas en blockchain, existe un riesgo medio de apariciéon de nuevos actores
en el futuro. En base a este riesgo, se identifican los elementos diferenciadores para adaptar
OC CHECK a las necesidades especificas de los clientes; esto, permitira diferenciarse de
los potenciales competidores a través del servicio y a través del relacionamiento cercano
que se tendra con cada uno de ellos. Ambos elementos permitirdn garantizar el éxito de
ADV vy lograr una proyeccion de venta anual de $834.400.000 al quinto afio de operacion,

equivalentes a un 1,2% del Market share.

En términos estratégicos, las operaciones se iniciaran en la regién metropolitana,
especificamente en la zona central, Ademas, se define un plan de escalamiento estratégico

de 3 fases de inclusion progresiva (Local, regional e internacional).



En términos generales, con en el plan de negocios expuesto, se logra determinar un Capital
de Trabajo que asciende a $330.299.526 (CLP); el cual, garantiza el funcionamiento
requerido para los primeros 5 afios de operacion y que permite cubrir el déficit operacional
inicial, para el afio n°5, las utilidades ascienden a $ $359,440,237 (CLP) con un EBITDA de
$492,383,887 (CLP); Con un costo de Capital de 21,85%, VAN de $723.107.314,60 /
$475.611.747 y una TIR del 63% / 53%. (Escenario venta ADV/Escenario Flujo perpetuo).



1. Oportunidad de negocio

Las empresas, a lo largo de los afios, han estado expuestas a multiples riesgos y amenazas
de fraudes; por lo cual, han debido asignar diversas medidas de control y seguridad para
evitar que sucedan. Son diversos los procesos que se pueden ver afectados, unos con
mayor prioridad de proteccion, debido a su relevancia financiera y los efectos en la
reputacion que podrian ocasionar (el 27% de las empresas, declara haber sufrido un fraude

o intento de fraude, mientras que el 9% conoce un caso cercano, ver en anexo F).

Uno de los procesos que no ha sido considerado como prioridad de control, es el de
recepciéon de 6rdenes de compra, y esto se debe al alto costo de los sistemas de

informacién, recursos humanos y seguros alternativos ofrecidos por el mercado.

Una orden de compra es un documento oficial que acredita una relacién entre proveedor y
cliente, en este documento consta la compra de un producto o servicio, y compromete al

cliente a abonar el monto correspondiente.

Segun los datos recopilados, 4 de cada 6 empresas, tienen algin método o sistema de
control, o seguros asociados a este tipo de fraudes, es decir, el 66%; El otro 34%, no realiza

ningun tipo de control o realiza una validacién manual (Ver en anexo F).

En concreto, estds empresas estan expuestas a perder parte de sus activos, ademas,
afectar las relaciones comerciales con sus proveedores, y por sobre todo, adquirir un dafio

reputacional complejo de reparar.

En los ultimos afos, el mercado B2B en Chile, ha presenciado la aparicion de nuevas
tendencias en el relacionamiento y la forma de hacer negocios entre empresas; entre estos,
se destaca la adopcién incremental del teletrabajo, ocasionando que las relaciones y
transacciones que se realizaban en su mayoria de forma presencial se vean obligadas a
ser reemplazadas métodos indirectos (correos electronicos, video llamadas, WhatsApp/
Telegram, etc.). Esta forma de operar, ha generado una mayor exposicion de la informacion
de las empresas en internet, tanto a nivel de conexiones (equipos, servicios, personas),
como de informacién corporativa (funcionarios, productos y servicios, etc.), esto incrementa

de forma significativa la posibilidad de realizacion de nuevos delitos de fraude y



suplantacion de identidad, poniendo en riesgo los activos claves de las empresas; se suma
a esto que, en Chile, la legislacion vigente carece de actualizacién a la vanguardia para

abordar los ciberdelitos, otorgando penas permisivas.!

Considerando lo anterior, se gesta la idea de crear un producto digital, que garantice la
validez y certificacion de las érdenes de compra, emitidas entre empresas privadas y
publicas, a través de una plataforma segura simple y rapida, para que tanto el cliente, como

el proveedor, tengan el 100% de certeza que el documento es efectivo.

El desarrollo de esta solucidn tiene como referencia, a las 500 empresas mas grandes de
Chile 2021. (Informacién: América economia), las cuales, en su totalidad interactian con
un total de 17.000 proveedores, cada uno de estos, procesan 400 érdenes de compra de
forma mensual; El foco se dirige al 43% de estos proveedores, los cuales, estan dispuestos
a pagar en un desarrollo de un servicio digital (Ver en anexo F). Lo anterior nos permite
visualizar un mercado objetivo de 7.310 empresas factibles de capturar, cada una de ellas,
nos permite un potencial de facturacion mensual de $800.000, El foco esté dirigido en la
captaciéon de 10 clientes durante el primer afio, logrando una facturacion de $55.200.000
anual, mientras que la proyeccién de captacién de clientes al quinto afio, asciende a 99; lo
cual, nos permite proyectar una facturacion anual de $834.400.000.

En relacién a la potencialidad para escalar el negocio, se identifica que la idea, al ser una
solucion transversal a la mayoria de las empresas del segmento B2B, es posible su
escalabilidad hacia otros mercados, tanto en otras regiones de Chile, como fuera del
mercado Chileno, donde la necesidad de validar de forma segura y automatizada las
6rdenes de compra sea un factor critico; Bajo esta mirada, para el ultimo punto, logramos
identificar a Perd, Colombia y México, como principales mercados internacionales, debido

a la similitud de los procesos y su documentacién de operacion.
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2. Analisis de la industria, competidores y clientes

2.1. Industria

Este proyecto se desarrolla en torno a la Industria de la tecnologia de la informacion,
especificamente, en el segmento de desarrollo de servicios de seguridad informética,
enfocados en procesos operacionales, administrativos, y de frecuencia diaria en las

organizaciones.

Esta industria, durante los dltimos afios, ha experimentado un crecimiento exponencial,
permitiendo la entrada de nuevos competidores al mercado, ofreciendo optimizacién de
procesos o nuevas formas de operar, utilizando nuevas tecnologias acordes a las nuevas

formas y estilos de trabajo.

Para darle un argumento a la investigacion, se realiza un analisis del macroentorno PESTEL
(Poalitico, Econdmico, Social, Tecnolégico, Ecoldgico y Legal), logrando con esto, identificar

los factores que rodean a la industria.

Para el andlisis del microentorno, utilizaremos la metodologia de LAS 5 FUERZAS DE
PORTER, con el objeto de identificar los factores claves que ayuden a la maximizacion de
los recursos y de cémo enfrentar a la competencia, logrando con esto, formular la estrategia

mas apropiada.
Andlisis PESTEL

Para lograr dar un contexto del macroentorno, se realiza un analisis PESTEL, el cual nos
permite analizar los factores Politicos, Econémicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecol6gicos y
Legales, que rodean a la industria y cémo la afectan. A continuacion, visualiza el detalle del

analisis:

El Factor politico, en Chile se presenta una inestabilidad en términos institucionales,
debido a las manifestaciones sociales presentes desde el afio 2019, sumado a esto, la
incorporacién de un nuevo gobierno, reformas (tributaria) y la posibilidad de instaurar una
nueva constitucion. Estos acontecimientos pueden presentarse como oportunidades para

los emprendedores que logren detectarlas, pero a su vez, también se pueden presentar



como riesgos, debido a las reacciones del mercado, de las personas e instituciones,
derivadas de las decisiones de distribucion de recursos por parte del gobierno, la
implementacién de nuevas normativas constitucionales y las decisiones empresariales que
puedan emerger; esto, sin lugar a dudas, afecta la estabilidad politica del pais y

especialmente, dificulta la decision de emprender nuevos proyectos 0 hegocios.

El entorno Econdmico, la proyeccion para los afios 2022 y 2023, debido a los
acontecimientos globales e internos en Chile, que han impactado de forma relevante en las
variaciones de factores macro y microeconémicos, han generado, entre otras cosas, una
importante incertidumbre en el futuro, y a su vez, pone en duda la reaccion del empresariado

y de las decisiones que se determinen para las inversiones.

La Inflacion llega a un 8,5% acumulado Julio 2022 y alcanza un 13,1% en los dltimos 12
meses, el mayor nivel desde julio de 1994 (fuente SlI, anexo A). El Banco Central de Chile,
proyecta que la inflacién todavia crecera mas y que para el trimestre de julio a septiembre

rozaria el 13% de aumento anual.

Baja tasa de crecimiento econdmico, el Banco Mundial, durante el mes de junio de 2022,
inform6 la reduccion en las perspectivas de crecimiento de Chile: 1,7% para 2022, 0,8%
para 2023 y 2.0% para 2024. Asi mismo, la institucion rebaja sus perspectivas de
crecimiento global al 2,9% para este afio 2022. (Fuente Banco Mundial, anexo B)

La Guerra entre Rusia y Ucrania, sumado a los efectos de la pandemia, ha acentuado la
desaceleracion de la economia mundial, siendo un importante actor en el escaso
crecimiento y elevada inflacién. El dltimo informe Perspectivas econdémicas mundiales del
Banco Mundial, que ha recortado al 2,9% su previsién de crecimiento global para 2022

Fuente Banco Mundial, anexo B)

El tipo de cambio también es un factor relevante de la economia, Global e interna,
precisamente, tiene efectos directos sobre la inflacion, Debido a que la poblacién consume
bienes importados y nacionales, los que son una parte del IPC. Las variaciones del tipo de
cambio real a la fecha (junio 2022) afectan directamente en el precio en moneda local de
los bienes importados. Al 1 de julio de 2021, el tipo de cambio se posicion6 en los $727,76
CLP; a la misma fecha, pero para el afio 2022 el valor fue de $932,08 CLP; es decir; tuvo

un incremento progresivo del 28.1%.
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El entorno social en el mundo, y por supuesto, también en Chile, ha evolucionado de forma
considerable durante los dltimos afios, se han desarrollado nuevas tecnologias para
atender los nuevos estilos de vida, en todos sus ambitos (comunicacion, interaccion
personal y laboral, entre otros). La utilizacion de aplicaciones méviles y la posibilidad de la
realizacion de los trabajos a distancia, con implementacion de tecnologias, estos
impulsados por la pandemia, es una tendencia mundial, y lleg6 para estabilizarse de forma
definitiva y en constante crecimiento. El comercio electrénico, mercado en aumento
exponencial durante los ultimos afios; En Chile, durante el afio 2021, este crecié en un 23%,
con lo cual, se establece que el 63% de la poblacion del pais experimenta compras via e-
commerce (Fuente El mostrador, anexo D). Estas nuevas experiencias transaccionales,
trajeron consigo, a clientes mas expertos, exigentes y que optan por productos o servicios
de mayor calidad, facilidad de acceso y por, sobre todo, plataformas con el maximo de
seguridad para sus activos.

En términos tecnoldgicos, Chile tiene un rol relevante en la region, destacando por sus
avances en 5G, red, data center y conectividad de fibra 6ptica. Durante el afio 2021, existio
una aceleracion en la digitalizacién que impacté a todos los sectores de la economia

mundial, impulsado por la aparicion masiva del COVID, y el establecimiento de la pandemia.

En América Latina, este efecto de aceleracion gatillé6 una serie de cambios tecnoldgicos y
socioeconomicos, los cuales, aun siembran mantos de dudas e incertidumbre, que, sin

poder evitarlo, influyen en las decisiones de inversion de las empresas.

En esto, toman gran relevancia la ciberseguridad, y todos los sistemas de mitigacion de
ataques Yy fraudes cibernéticos, en la actualidad, los clientes ya no perciben la seguridad

Como un gasto, sino que un area necesaria y critica de inversion.

A Fines del afio 2021, Chile es considerado el pais mas innovador de Latinoamérica y el
Caribe (Fuente Forbes, Anexo E), debido a sus indices de creacién de nuevas empresas,
matriculacion a educacion superior, impacto del conocimiento en la economia y calidad sus
instituciones regulatorias, segtn el indice Global de Innovacién (IGl) 2021 que elabora la

Organizacién Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI).

En términos Ecol6gicos, sin lugar a dudas, es un aspecto que en la actualidad ha

adquirido una gran relevancia, tanto a nivel global, como local; La necesidad de vivir,
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producir y desechar de forma sostenible y sustentable, ha provocado, de forma progresiva,
un cambio en el comportamiento de las personas y de las empresas; Esto, inevitablemente
ha impulsado a que distintas industrias, deban modificar su enfoque productivo, y por

supuesto a evaluar el propésito de sus productos y servicios.

Sumado a lo anterior, es importante mencionar que, la informacion y el llamado ejercido en
la actualidad por organizaciones mundiales que protegen el medioambiente (Programa de
las Naciones Unidas para el Medio Ambiente (PNUMA), Organizaciéon de Estados
Americanos (OEA) — Departamento de Desarrollo Sostenible, entre otras), nos han
transmitido la importancia y los impactos de los efectos de los cambios climéticos
(temperaturas extremas, calidad del aire y agua, desastres naturales), los cuales, deben
ser enfrentados por politicas acordes a la contingencia, En Chile, entre otros organismos,
ejerce el Ministerio del ambiente, que es el organismo rector de la politica nacional
ambiental, que tiene como objetivo planificar, promover, coordinar, controlar y velar por el

ambiente y el patrimonio natural de la Nacion.

En términos Legales, en Chile, existe una alta incertidumbre frente al resultado del
proceso constituyente, la instalacion de una nueva constitucion, la cual, se votara el 4 de
septiembre del 2022, es factor fundamental para el curso legislativo que pueda comenzar
a partir de este afio 2022, que, sin lugar a dudas, impactara de alguna forma, entre otros

aspectos, al desarrollo empresarial, social y econémico.
Analisis de las Cinco fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter, nos permiten realizar un analisis de la competitividad del
microentorno del mercado, y el desarrollo de estrategias para el andlisis de la competencia,
para cuando se crea un nuevo proyecto/empresa, permitiendo aprovechar las
oportunidades existentes en el mercado, y a su vez, detectar las amenazas presentes. Los
cinco conceptos, nos ayudan a maximizar los recursos y visualizar como superar a la
competencia; Si no se logra contar con un plan detallado y elaborado de forma correcta,

existe una alta posibilidad de no poder sobrevivir como proyecto/empresa.

A continuacion, se presenta andlisis de la industria de soluciones informaticas para el

mercado B2B:
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1. Rivalidad entre competidores: Bajo

Mercado aldn en etapa de crecimiento, aun con una importante demanda por
satisfacer, no cubierta por los actuales oferentes.

No existen competidores directos actuales en el pais. solo se identifican soluciones
alternativas como seguros antifraudes (de empresas aseguradoras) y protocolos

internos antifraudes (desarrolladas internamente por cada empresa).

2. Poder de negociacion de los Compradores: Alto

Solucién nueva e innovadora, pero con competidores actuales (sustitutos),
consolidados; lo cual, puede afectar en la inclusién al mercado.

Solucién que, actualmente no esta masificada en el mercado, por lo cual, se debe
trabajan y negociar en la inclusion, para posicionarla por sobre otros proyectos en
las empresas.

Solucién que, segun la investigacion de mercado, presenta un costo accesible, pero
de igual forma se debe posicionar en la negociacion con el comprador.

3. Poder de negociacion de los proveedores: Alto

Mercado en constante crecimiento y expansion, lo cual, hace que la oferta pueda
incrementar precios.
Mercado en constante crecimiento y expansion; lo cual, puede impactar en la

disponibilidad de insumos y servicios.

4. Amenaza de los nuevos participantes: Alta

No existen barreras de entrada significativas para nuevos competidores.

Bajos costos para iniciar operaciones.

Solucion con facilidad de imitacion.

Desarrollo y expansion de soluciones por parte de grandes proveedores con ERPs
ya distribuidos en la zona.

Mercado en pleno desarrollo, con interés continuo por parte de nuevos oferentes.

Bajas exigencias legales para el ingreso de nuevos oferentes.

13



e En el mercado existe demanda por satisfacer, que alun no esta cubierta por los
oferentes actuales; esto da espacio a la creacion de diversos productos con la
posibilidad de integrar nuevas funcionalidades y solucionar requerimientos

adyacentes al original.

5. Amenaza de productos o servicios sustitutos: Media

e Amenaza media de sustitutos, con relacion a cubrir la necesidad con herramientas
manuales, de desarrollo interno de las empresas.

e Mercado laboral impactado por el incremento de la cesantia, lo cual, se podria
reflejar en la contratacion de personal a bajo costo, para realizar validacién de
procesos de forma manual.

e En el mercado existe la posibilidad de sustituir esta solucion informéatica, por otras
gue puedan ser consideradas por las empresas, mas importantes para la

contingencia actual, en términos de seguridad y/o fraudes.
Conclusién del mercado analizado

La industria de productos y servicios de seguridad informética, demuestra un crecimiento
importante durante los Ultimos afios, y con tendencia similar para los préximos;
Actualmente, existe una baja rivalidad alta entre competidores, no obstante se detecta una
alta amenaza en el ingreso de nuevos participantes, impulsada principalmente por las bajas
barreras de entrada al mercado, a pesar de esto Ultimo, la industria es atractiva, debido a
que el mercado indica un alto espacio para el desarrollo de nuevas soluciones informaticas,
especificamente en el area de seguridad de procesos; Sumado a esto, se detecta que los

competidores actuales, no logran capturar la demanda existente.

Para complementar el analisis, se menciona que, el poder de negociacion de los
Compradores es Alto, debido a que en la actualidad se compite con rivales que; si bien, son
sustitutos, ya estan consolidados en el mercado; Ademas, OC Check, es una solucion
nueva, por masificar; lo cual, obliga a trabajar y negociar en su inclusion para posicionarla

por sobre otros proyectos.
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Con relacién a poder de negociacién con proveedores, podemos identificar que es Alto,
debido a que OC Chek participa en un mercado en constante crecimiento; lo cual, hace que
la oferta pueda incrementar precios y, a su vez, pueda impactar en la disponibilidad de

iNSUMOS Yy servicios.

Esta solucion, desarrolla elementos diferenciadores importantes, permitiéndole una buena
posicion negociadora. Ademas, se identifica la alta posibilidad de realizar alianzas
estratégicas entre clientes y proveedores, logrando con esto, la posibilidad de ampliacion
de operacion en la zona geografica, todo esto impulsara de alguna manera el aumento de

las barreras de entrada para nuevos competidores.
2.2. Competidores

Los competidores existentes en el mercado chileno se pueden identificar como soluciones
alternativas o suplementarias que buscan proteger de forma parcial a las empresas y sus
activos de los fraudes por falsificacién o suplantacion de identidad. Entre estas soluciones
se identifican a los seguros comerciales del mercado de las aseguradoras, los cuales son
contratados directamente por las empresas y buscan resguardar y cubrir el costo
econdémico ante dafio en activos de la empresa o cubrir el costo econémico ante la
incobrabilidad en las transacciones comerciales o documentos emitidos por los clientes

(facturas, cheques, entre otros).

Este tipo de solucion opera de forma posterior al fraude, donde la empresa debe reunir los
antecedentes y realizar la denuncia hacia la aseguradora, tras lo cual una vez validada y
cumplida las condiciones de la pdliza contratada, se genera la restitucion econémica. Esta
solucién si bien permite cubrir y recuperar la pérdida econémica, no actia de forma
preventiva al fraude y no evita el dafio reputacional sobre la marca e imagen de la empresa

afectada.

Se destaca que no se detectan seguros antifraudes para empresas en el mercado local,
siendo lo mas cercano los seguros ante impagos de clientes, que no se ajustan a los
fraudes. Dentro de las empresas aseguradoras que ofrecen este tipo de soluciones se

identifica a Solunion, Telecheque, manquilef seguros, entre otros.
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Adicionalmente y como solucion alternativa interna de los clientes, se identifican los
protocolos internos definidos en cada empresa, que actlan sobre un gran nimero de
procesos empresariales, incluidos los procesos comerciales. Estos tienen como objetivo
limitar y condicionar la forma en que son realizados los procesos a través de controles en
las tareas. Esto permite minimizar el riesgo y la potencialidad de un fraude que busque
engafiar al usuario del proceso al momento de realizar alguna accion. Dado que este tipo
de protocolo depende del nivel de control y particularidad de cada empresa, no existen
estandares que permitan clasificar los tipos de protocolos de control, pudiendo existir un

alto nimero de ellos.

Por otra parte, se identifica a nivel internacional (y a nivel latinoamericano) la disrupcién de
soluciones de base tecnologica que a través de Blockchain permiten garantizar la
trazabilidad de diversa documentacion y transacciones entre empresas, lo que podria ser
implementado especificamente sobre las 6rdenes de compra, permitiendo conocer el origen
y validez de cada documento de forma rapida y segura. Entre las distintas plataformas e
iniciativas se destaca LACChain (iniciativa liderada por el BID LAB, con foco en la inclusion
social mediante la creacion de una infraestructura regulada de blockchain accesible para
llevar los beneficios de la tecnologia a poblaciones pobres y vulnerables en América Latina
y el Caribe) que brinda la infraestructura y tecnologia gratuita y abierta para el despliegue

de soluciones blockchain en Latinoamérica.

A lo anterior se suman las iniciativas que estan siendo realizadas por grandes empresas
tecnolégicas con presencia en la region (IBM, Telefonica, Ernst & Young, entre otras) que
estan desarrollando soluciones y plataformas globales con el objetivo de desarrollar bajo

demanda soluciones personalizadas a los distintos procesos empresariales.

Dado lo anterior y si bien gracias a la tecnologia blockchain es posible replicar algunos de
los atributos de la solucién propuesta, al tratarse de soluciones genéricas y no ajustadas a
la problematica especifica del fraude a través de 6rdenes de compra, el desarrollo de estas

soluciones serd mas lento y no estara personalizada a la necesidad real de los clientes.

16



2.3. Clientes

Los clientes objetivo de OC CHECK, son las empresas chilenas que utilizan 6rdenes de
compra para gestionar las transacciones comerciales con sus clientes y proveedores en la
industria B2B. Segun la encuesta realizada en el proceso de investigacion de mercado, el
93% de las empresas utilizan este medio para gestionar la contratacion de servicios y/o
compra de productos. (ver anexo F).

Los clientes objetivo también se destacan por ser empresas que buscan minimizar de forma
activa el riesgo financiero y reputacional de sus procesos. Especificamente el riesgo
derivado de fraudes en la falsificacion de 6rdenes de compra que podrian sufrir sus
proveedores (a través de la falsificacion y suplantacion de su identidad), como también la

falsificacion de 6rdenes de compra que ellos reciben por parte de sus clientes.

Otro atributo de los clientes es que buscan la optimizacién y digitalizaciéon de sus procesos,
buscando optimizar los tiempos en las transacciones de compra y venta de productos y
servicios, mejorando los tiempos de entrega hacia sus clientes o por parte de sus
proveedores y liberando recursos humanos y de control que actualmente se utilizan en
dichas tareas, los cuales por ser realizados en su mayoria de veces de forma manual son

mas susceptibles a caer en un fraude.

Por otra parte, y dado que el riesgo de fraude por falsificacion aumenta en la medida que
aumenta el numero de 6rdenes de compra recibidas por la empresa (Se deben validar de
forma individual para procesar los pedidos de productos y servicios) y aumenta el numero
de proveedores/clientes (Se debe interactuar con mas interlocutores externos a la
organizacion), OC CHECK se enfocaré de forma inicial a las 500 empresas mas grandes
del pais y sus principales proveedores (34 proveedores en promedio) para asegurar que
las empresas cuentan con la necesidad y que ademas la implementacién de la solucion se
puede justificar a través de la eficiencia que generara la solucién propuesta. En base a esto

el mercado potencial inicial a considerar sera de 17.000 empresas de la industria B2B.

De este mercado potencial, se consideran las empresas que tienen una disposicion a pagar
sobre los $2.000 por la validacion de 1 orden de compra (Ver anexo H) buscando entrar al

nicho més rentable del mercado, para luego una vez alcanzada una economia de escala
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en los procesos, se puedan abordar el resto del mercado con un valor atractivo para dicho

segmento (bajo los $2.000 por validacién de una orden de compra).

Dicho lo anterior, el mercado de clientes a abordar corresponde a un total de 7.310

empresas con el potencial de contratar OC CHECK.
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3. Descripcion de la empresay la Propuesta de Valor

3.1. Modelo de negocios

Con relacién al modelo de negocio generado para OC CHECK, a continuacién, se presenta
el lienzo CANVAS resumiendo los principales elementos de la operacion de la ADV.

Socios Clave ®®> Actividades clave )\ Propuesta de valor == Relaciones con clientes Segmentos de cliente @
ath -
» Asociaciones con » Contactabilidad con # Relacionamiento »Los 34 proveedores
Freelancers para clientes y dreas de | »Solucion de validacion estrecho con cliente principales de las 500
el desarrollo y compras para validar de ordenes de para entregar soporte empresas privadas mas
mantencién de la ordenes de compra e compra. fapl.do e ,mplgmental grandes del pais.
WebApp. informacion. » Solucion en linea, me]o@lzs continuas’.a. Y5 son empresas  mas
» 500 empresas » Actualizacion de segura, rapida y solucidn. , grandes  de  chile
% R »~ Autosoporte via Web. ”
privadas mas contactos. customizable que {desarrollo de olianzas
grandes del pais. garantice la veracidad para que nos
» Alionzas con de las ordenes de recomiende con sus
Recursos clave =
expertos en \g compra. Canales r.‘% proveedores).
tecnologia > :"’" AP;’;’"(? la Sd""" :‘d » Evita fraudes a través | > Marketing Digital. »Empresas que hayan
> e validacion e as . . .
Blockchain y ordeneside: conpie-;sit ¢.1e IalsuplanfGC'On de | » Alianzas con fufndo un fraude o un
procesos de ERP. confirmacién. identidad. grandes empresas. intento de fraude.
» Personal de Tl {contrato) o » Automatizacion del | » Fuerza De Venta
empresa de servicios de Tl proceso de Venta. directa.
(subcontrato) poro » RApi
1
desarrollo y O&M de z ap da - » Desarrolio de
plateforma. implementacion. canales a través de
terceros.

Estructura de costes

» Mantencién Web App.

» Desarrolio Web App.
 Staff de Ventas.

» Staff de operaciones.

» Staff de implementacion,
» Gerencia.

IF

Fuentes de Ingresos

=

$75 MM

» Valor por validacién orden de compra estimada: $2.000 + IVA.
Modalidades de pago:

» Suscripcién mensual para X cantidad de ordenes de compra.
# Pago unitario por orden de compra validada.

» Pago de un porcentaje del valor de la orden de compra.

llustracion 1 - Modelo Canvas

A continuacion, se presenta cada elemento en detalle:
Propuesta de valor

La solucion OC CHECK consiste en una solucién informatica en linea que permite validar
ordenes de compra de empresas B2B de una forma rapida y segura, permitiendo

automatizar el proceso de validacion actual de las empresas.

La solucion permite validar de forma en linea una o varias 6rdenes de compra y garantizar
gue es fidedigna, evitando asi cualquier intento de suplantacién de identidad o falsificacion

que pueda generar un perjuicio o fraude a la empresa receptora del documento.
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Gracias a la automatizacion del proceso, la solucién permite hacer mas eficientes los
procesos comerciales de las empresas, mejorando los tiempos de entrega de los servicios
y productos y generando ahorros en el tiempo invertido en validar de forma manual, via

correo o de forma telefénica el documento con el ente emisor de la orden de compra.

Como elemento adicional, la implementacién de la solucién sera de forma transparente y
rapida a la hora de integrarse con los sistemas de cliente, buscando evitar cualquier demora

o lentitud en el proceso actual del cliente.
Relacionamiento con clientes

Dado lo critico del proceso dentro del flujo de venta y procesamiento de pedidos de los
clientes, es clave el desarrollo de un relacionamiento cercano y estrecho con los clientes
para lograr el éxito de la solucién. Lo anterior permitira la generacion de relaciones a largo

plazo con los clientes objetivo.

Para esto la comunicacion con los clientes sera de forma cercana, buscando una constante
retroalimentacion con ellos y realizando un acompafiamiento en la implementacion y puesta
en marcha de la solucibn, donde a través de capacitaciones, seguimiento en la
implementacion y mejora continua en el uso de la solucion se asegura su correcto uso,
permitiendo que los clientes puedan aprovechar la totalidad de beneficios y ventajas de la

solucion.
Canales

Como canales para la venta y atencion de clientes de la solucién, se utilizan canales
digitales y canales presenciales para el relacionamiento con el publico objetivo. Donde
como canal digital se utilizan redes sociales y marketing digital (LinkedIn, Google, portales
sectoriales de empresas) para dar a conocer la solucion y generar demanda, ademas de
identificar prospectos y potenciales clientes. Por otra parte, y a través de la pagina web de
la empresa se entrega informacion especifica de la solucién, acceso a clientes como

también permite el contacto de los actuales cliente para solicitar soporte post venta.
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Con respecto al canal presencial se cuenta con un equipo comercial para la atencion
presencial y/o remota, de las cuentas mas relevantes a capturar y/o a atender, buscando

lograr un relacionamiento a largo plazo y personalizado con los clientes.

Por otra parte se buscara y trabajara con Partners claves de la industria B2B, que tengan
presencia comercial o contractual con clientes de los segmentos objetivos definidos y que
se enfoquen en soluciones de facturacién, ERP, Contratos, sistemas de gestién y control,
entre otros. Esta estrategia consistird en entregar un descuento preferente del 25%, que
permitird apalancar y acelerar el ingreso a los clientes objetivo, aprovechando el actual

relacionamiento de los Partners definidos.
Segmentos de cliente

Los clientes considerados en el modelo de negocio de ADV corresponden de forma inicial
a los 34 principales proveedores de las 500 empresas mas grandes del pais, las cuales,
cuentan con la dimension y un nivel de volumen de transacciones susceptibles a un fraude
o suplantacién de identidad en sus procesos comerciales. Adicionalmente se consideran
las empresas que hayan sufrido un fraude o suplantacion de identidad en sus procesos

comerciales en los Ultimos afios.

En relacion con los tomadores de decision dentro de los clientes B2B definidos se identifican
los gerentes y directivos de las &areas de abastecimiento, administracion y finanzas,

comercial y compliance.

De forma paralela se generara relacionamiento y alianzas con las 500 empresas mas
grandes, con el objetivo de generar campafias de sensibilizacién sobre esta problematica,

que permitan acceder de forma directa a sus principales proveedores.
Actividades Claves

El relacionamiento con las 500 empresas mas grandes del pais es clave, para el
funcionamiento de la solucion. A través del correcto relacionamiento con ellas se obtiene la
informacion de las 6rdenes de compra emitidas e informacion de contacto por parte de los

emisores. Esta informacién es una de las principales entradas por lo que su obtencion de
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forma constante y de manera oportuna garantiza el correcto y oportuno funcionamiento de

la plataforma.

Por otra parte, la actualizacién y almacenamiento de la informacion de las 6rdenes de
compra y los contactos es relevante para garantizar la informacion en linea y evitar retrasos
en las validaciones de las érdenes de compra por parte de la solucion, pudiendo impactar

en los procesos comerciales de los clientes.
Recursos Claves

Para la correcta funcionalidad de la solucién y posicionamiento de la solucion se cuenta
elementos diferenciadores que facilitan la entrega del servicio. Entre estos se encuentra
una aplicacion Web (Web APP) que permite desde un solo sitio acceder a la solucién por
parte de los clientes para solicitar la validacion de los documentos, revisar el estado de las
validaciones, revisar informacién o reportes sobre las validaciones y solicitar soporte. Esta
plataforma estara desarrollada y enfocada para ser multidispositivo, buscando tener la
misma experiencia de uso cuando se acceda desde un computador como desde un

Smartphone o Tablet.

Adicional a la plataforma, como elemento clave se identifica al personal de tecnologias de
informacion que debera estar a cargo del desarrollo, mantencion y soporte de la plataforma.

Este personal podra ser tanto interno como externo (a través de subcontratos de servicios).
Socios Claves

Los socios claves para el funcionamiento de la solucion consisten en las 500 empresas mas
grandes del pais, donde gracias al relacionamiento generacién de alianzas estratégicas con
ellas, se lograra obtener la informacién para realizar la validaciéon de la informacién, como

también se tendra acceso a sus proveedores para la oferta de la solucién y servicios.

También, como socios claves se identifican proveedores de servicio de tecnologia de
informacion y Freelancers que se requieran para el desarrollo y mantenimiento de la
plataforma. Estos seran buscados, tanto a nivel local, como a nivel latinoamericano,
buscando aprovechar los menores costos de desarrollo de software en otros paises

cercanos a Chile.
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Finalmente se deberé tener acceso a expertos tecnoldgicos en las areas de blockchain y
ERP, para la definicibn y desarrollo de la soluciéon considerando las tecnologias y

operatividad de las soluciones mas comunes en los clientes objetivo.
Estructura de costos

Con respecto a los costos en que se incurren para el correcto funcionamiento y operacion
de la empresa se identifican costos fijos asociados principalmente a sueldos para las areas

comerciales, implantacion, operacién y desarrollo/soporte y gerencia.

Especificamente para el area de desarrollo, mantenimiento y soporte Tl de la plataforma
web, se estiman $49.500.000 millones de pesos anuales para el afio N°1; el cual, se
incrementa a $83.500.000 anuales, a partir del afio N°4, que estaran destinados a sueldos
de personal staff de Operaciones de Tecnologia de informacion interno, necesarios para
garantizar la operacion y flujos de la solucion.

Por parte del proceso de comercializacion de la soluciébn se considera un costo por
conceptos de sueldo de personal de venta de $18.000.000 de pesos anuales para el afio
N°1; el cual, se incrementa a $27.000.000 anuales, a partir del afio N°4; que estaran
destinados a sueldos de personal Staff de Ventas.

Estructura de ingresos

Finalmente, y con respecto a la forma en que la empresa generara ingresos, esto sera a
través de la prestacion de servicios donde se validara 6rdenes de compra a los clientes. El

precio de este servicio se ha definido en $2.000 por cada orden de compra validada.

Importante mencionar que, el afo “cero” (descrito en la tabla de a continuacion), se
considera un afio de actividades de apertura del negocio, organizacién, contratacion,
implementacién, desarrollo de producto, visitas y captacion de clientes; El cual, No se
visualiza como un afio con ingresos por conceptos de ventas; Desde el afio 1, se considera
un periodo inicial de puesta en marcha y luego en pleno funcionamiento, con ingresos por

ventas desde este periodo.

Se proyectan ingresos por concepto de ventas de las fases 1, 2 y 3 del plan de

escalamiento.

23



Se adjunta tabla de ingresos anuales:

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
2023 2024 2025 2026 2027 2028
FASE 1 (LOCAL) Total Total Total Total Total Total
Tasa de adopcion Anual (%) 0,08% 0,25% 0,47% 0,80% 1,19%
Cantidad de clientes capturados al mes [ afio 10 14 18 27 30
Cantidad de clientes acumulados 10 24 42 69 a9
Venta Acumulada Total Nuevos Clientes $55.200.000 | 576.000.000 | $100.000.000 | $156.800.000 | 5172.000.000
Wenta Bruts Total Afio. $55.200.000 | 5172.000.000 | $330.400.000 | $560.000.000 | 5834.400.000
Market share 0,10% 0,20% 0,50% 0,80% 1,20%
% Crecimiento por Afo 211,60% 92,10% 69,50% 45 0%
Aidio 0 Aiio 1 Adio 2 Aiio 3 Afio 4 Aiio 5
2025 2026 2027 2028 2029 2030
FASE 1 IREGIE')N] Total Total Total Total Total Total
Cantidad de clientes capturados al mes [ afio 4 6 7 B 10
Cantidad de clientes acumulados 4 10 17 25 35
Venta Bruta Total Afio. 22,080,000 68.800.000 | 132.160.000 | 224.000.000 | 278.130.000
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
2027 2028 2029 2030 2031 2032
FASE 3 (INTERMACIONAL) Total Total Total Total Total Total
Cantidad de clientes capturados al mes [ afio 5 7 9 13 15
Cantidad de clientes acumulados 5 12 21 34 49
Venta Bruta Total Afio. 27.600.000 82.560.000 | 163.256.471 | 304.640.000 | 389.382.000

llustracion 2 Estructura de ingresos modelo Canvas

3.2.

Descripcion de la empresa

ADV es una empresa creada para el desarrollo de soluciones informaticas para las
necesidades emergentes o0 no satisfechas, en las empresas que se desenvuelven en los
mercados B2B, tanto publicas, como privadas. Sus productos estan enfocados
principalmente en la mitigacion de riesgos y fraudes cibernéticos producidos en la web,

siendo este Ultimo, un espacio ideal para estafas de distintos tipos y formas.

Su diferenciacion se basa en el desarrollo de soluciones innovadoras, ataca problematicas
contingentes, con aplicaciones direccionadas a actividades operacionales especificas y con
vulnerabilidad de alto riesgo, ofreciendo productos y servicios customizados, con valores
accesibles para empresas de distintas dimensiones, que se desarrollan en diferentes

industrias.

Asimismo, la Solucién OC CHECK cuenta con un exhaustivo conocimiento en distintos

procesos operacionales, competencias adquiridas mediante la comprobada trayectoria de
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sus fundadores, que tienen como inquietud fundamental, la exploracion de nuevos negocios

y por, sobre todo, descubrir soluciones para las problematicas de sus clientes.

3.3. Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision
Global.

La estrategia de crecimiento que considera ADV, se estima en tres fases distintas. La
primera fase, considera como zona geogréfica la region Metropolitana en chile; la cual,
considera lograr ampliar las captacién de clientes del mercado considerado en los analisis
previos, en los cuales, se menciona que el foco del negocio esta orientado a un mercado
objetivo equivalente a 7.310 empresas ubicadas en Chile, de este segmento, el objetivo de
la compaifiia, es lograr capturar un total de 10 empresas durante el primer afio, logrando al
aflo nimero 5, un total de 99 empresas capturadas, las cuales, equivalen soélo al 1.2% del
marketshare; Lo cual, nos indica que existe un gran potencial de escalamiento en esta

zona.

La segunda fase, considera una expansion a las distintas regiones del pais, con foco en las
regiones con mayor desarrollo industrial, las cuales, son Antofagasta (compafias mineras)

y Valparaiso (compafiias portuarias).

Y como tercera fase, se considera una expansion operacional en paises de Latinoamérica,
con foco en Peru, Colombia y México, debido a su magnitud de operaciones, y por sobre
todo a la similitud que presenta con respecto al mercado Chileno. En relacion al tamafio de
estos mercados se considera que el mercado peruano equivale a un 47% del tamafio del
mercado B2B Chileno, mientras que el mercado colombiano corresponde a un 78% del

mercado B2B Chileno (Fuente: Euro monitor 2021).

Para todas las fases anteriormente mencionadas, ADV considera una diversificacion de su
portafolio de productos y servicios, con el objeto de explorar nuevas metodologias y
soluciones informaticas para actividades operacionales en distintas industrias, Ademas,
fortaleciendo su producto actual, con complementos y actualizaciones a la vanguardia de

las nuevas necesidades.
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3.4. RSE y sustentabilidad

La solucion OC CHECK generard un impacto a nivel econémico, social y medioambiental
en el pais y regiones donde se desarrolle y se utilice, aportando desde su operacion y
politicas a generar cambios positivos en la sociedad.

A nivel econémico, se generard un impacto a través de la creacion de empleo en las areas
de ventas, administracion y tecnologias de la informacion, ademas de generar demanda de
servicios y productos a una serie de proveedores locales, lo cual incentiva la economia

local, mejorando los ingresos de las personas y empresas relacionadas.

Por otra parte, gracias a la contratacion, capacitacion y desarrollo de personal especializado
para una solucidén de caracter tecnoldgica e innovadora, se lograra la generacién de
conocimiento, desarrollo de habilidades especificas y desarrollo tecnoldgico que sera
compartido hacia clientes, colaboradores y al mercado, otorgando un valor adicional a la

sociedad.

Con relacién al impacto social, la empresa ademas de generar empleo y beneficio a los
colaboradores aplicara una serie de medidas buscando elevar el bienestar y calidad de vida
de estos y sus familias, entre estas destacan la implementacion del teletrabajo y formatos
hibridos de trabajo que permitan generar ahorros en gastos y tiempos de traslado de los
colaboradores; politica de desconexion digital, para que los colaboradores puedan

compartir su tiempo libre de forma tranquila con sus familiares y amigos.

Finalmente, y buscando generar impactos en la sociedad la empresa realizara campafas y
talleres sobre los fraudes que estan expuestas las personas en internet buscando generar

concientizacion para mejorar la prevencion de este tipo de delitos.

A modo de generar un impacto medioambiental positivo y disminuir en lo mas posible la
huella de carbono de sus operaciones, ADV implementard politicas y medidas que logren
reducir y compensar las emisiones realizadas buscando llegar al carbono neutralidad dentro

de los 5 primeros afios de funcionamiento.

26



4. Plan de Marketing

Con el objetivo de posicionar OC CHECK en los mercados definidos y alcanzar los niveles
de venta proyectados en los capitulos previos, a continuacién, se presenta el plan de

Marketing que permitira garantizar el éxito de ADV en el mercado.
Como se menciona en puntos anteriores, ADV considera 3 fases de Expansién:

1. Fase de expansién Local.
2. Fase de expansion regional.

3. Fase de expansion internacional.
Cada Fase, considera métricas para evaluar los resultados establecidos en los objetivos:

e Ingresos totales.
e Tasa de conversion (cuantos potenciales clientes, se convirtieron en clientes reales)
¢ Ingreso mensual recurrente (ingresos predecibles de una empresa que espera

obtener cada mes)
4.1. Objetivos de Marketing

Para La fase (1) local, se consideran los siguientes Objetivos:
Objetivo General:

Ingresar al mercado de soluciones digitales, posicionando a ADV y su propuesta de valor,
como un actor relevante y conocido en los segmentos definidos, en la zona geogréfica

definida como Region Metropolitana.
Objetivos Especificos:

e Validacion de precio promedio por transaccion y demanda de transacciones mensuales.

e En el afio 1, capturar 10 clientes para alcanzar un nivel de ventas acumuladas de 55
millones de pesos anuales.

e En el afio 5, capturar 30 clientes para alcanzar un nivel de ventas acumuladas de 834

millones de pesos anuales.
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Para La fase (2) Regional, considera los siguientes Objetivos:
Objetivo General:

Al tercer afio de operacion en Chile, ingresar al mercado de soluciones digitales,
posicionando a ADV y su propuesta de valor, como un actor relevante y conocido en los
segmentos definidos; En Zonas geogréficas distintas a la region metropolitana; Para esta
etapa, se definen las regiones de Valparaiso (Compafias Portuarias) y Antofagasta
(Companias Mineras).

Objetivos Especificos:

¢ Validacién de precio promedio por transaccion y demanda de transacciones
mensuales.

e En el afio 1 capturar 4 clientes para alcanzar un nivel de ventas acumuladas de 22

millones de pesos anuales.

e En el afo 5 capturar 10 clientes para alcanzar un nivel de ventas acumuladas de
278 millones de pesos anuales.

Para La fase (3) Internacional, considera los siguientes Objetivos:
Objetivo General:

Al Quinto afio de operacion en Chile, ingresar al mercado de soluciones digitales,
posicionando a ADV y su propuesta de valor, como un actor relevante y conocido en los
segmentos definidos; En Zonas geograficas distintas a Chile, Para esta etapa se define a
Peru (Lima) como punto de partida.

Objetivos Especificos:

e Validacion de precio promedio por transaccién y demanda de transacciones

mensuales.

e En el afo 1 capturar 5 clientes para alcanzar un nivel de ventas acumuladas de 27,6

millones de pesos anuales.

e En el afio 5 capturar 15 clientes para alcanzar un nivel de ventas acumuladas de

389,3 millones de pesos anuales.
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4.2. Estrategia de segmentacion

ADV es una empresa que desarrolla e implementa tecnologia en empresas que se
desenvuelven en el mercado B2B, con su producto OC CHECK, dirigido al ambito de la
seguridad digital de las empresas.

El segmento objetivo primordial del plan de marketing para la Fase n°1 (Local), esta
enfocado en las empresas B2B con operaciones dentro de Chile; las cuales, presentan un
universo de 17.000 empresas; de este universo, se considera como foco de captacion, el
43% de ellas (7.310), debido a que estas estarian dispuestas a pagar un valor $2.000 por
unidad validada (ver en anexo F).

Como segundo foco relevante de segmentacion, se considera a las empresas que realizan
una validacién manual de 6rdenes de compra (llamada telefénica / correo electrénico); mas
las empresas que no realizan ningun tipo de validacién; el total de este segmento equivale
al 30.35%, (2.193 empresas), del foco de captacién anteriormente mencionado (ver en

anexo F).

Como dato decisor relevante, se menciona y considera a las empresas que presentan una
alta disposicién a contratar una solucién tecnolégica antifraude (82.14%) (Ver en anexo F),
de estos, tal como se indico en el primer foco de segmentacién, el 43% de los posibles
clientes, esta dispuesto a pagar un valor por unidad de validacién que asciende desde los

$2.000; méas un 14% de clientes, que no tiene definido un valor de pago.

En base a la investigacion de mercado realizada, a continuacion, se presenta la matriz de
competitividad y mapa de posicionamiento, que identifica los atributos mas relevantes
identificados por los encuestados, versus el posicionamiento de los principales actores del

mercado en torno a dichos atributos.

Big Techs Aseguradoras | OC Check objetivo
Seguridad 1 0 1 1
Servicio Post Venta 1 0 1 1
Funcionamiento en linea 1 -1 1 1
Facil implementacion -1 0 0 1

llustracion 3 Matriz de competitividad
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llustracion 4 Mapa de Posicionamiento

4.3. Estrategia de producto/servicio

OC CHECK es una solucién tecnoldgica e innovadora que permite a empresas, de diversos
tamafios e industrias, validar las 6rdenes de compra recibidas por sus clientes con el
objetivo de detectar su veracidad y asi evitar cualquier falsificacion o intento de fraude por
actores externos o internos de la organizacion. Lo anterior se basa en que, hoy en dia, no
existe una formarapida y en linea de verificar si la orden de compra que se esté procesando
fue emitida realmente por una organizacion formalmente registrada. En base a la
investigacion de mercado realizada, se detectaron los siguientes atributos que generan
valor a la hora de su adquisicion y utilizacion, y es sobre estos que se enfocara el disefio y
desarrollo de OC CHECK:
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e R4pida implementacion.

e Rapidez en el proceso.

e Facil de usar.

e Seguridad del software y plataforma.

e Alta disponibilidad.

e Proceso de capacitacion.

e Servicio de post venta, soporte y garantia.
e Actualizaciones periddicas.

e Solucién customizable.

e Automatizacion de los procesos.

Sumado a lo anterior, el servicio se caracterizara por una atencion personalizada, directa y
cercana con los clientes, que lograra generar una diferenciacion con la competencia, que
ademas permitir4, conocer la realidad de cada cliente e identificar oportunidades de
desarrollo de la solucién dentro de los clientes.

La solucién sera desarrollada como WEB APP, buscando contar con una solucién Unica
multiplataforma y multidispositivo, que permita ser utilizada a través de un celular, Tablet o
computador, sin importar el sistema operativo 0 marca utilizada. Esto permite disminuir el
costo de desarrollo y mantencion de la plataforma como el de implementacién en los
diversos clientes. A continuacion, se presentan las funcionalidades que cumplirdA OC

CHECK a los usuarios:

e Escaneo de ID de orden de compra a través de cddigo QR.

e Ingresar cédigo de identificacion de orden de compra.

e Solicitud de validacion de orden de compra en linea.

e Alerta ante 6rdenes de compra adulteradas.

e Reporte de 6rdenes de compra validadas segun usuario, cliente, fechas, etc.

e Solicitud de soporte/post venta.

Finalmente, y como un atributo a destacar, dado a que OC CHECK automatiza el actual
proceso de validacién de 6rdenes de compra (proceso que es realizado actualmente de
forma manual por un analista de compra o del area de procurement, que debe revisar la

orden de compra de una en una, validar la informacion contenida en ella y consultando
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hacia otras areas o hacia el cliente para verificar la informacion), permitira generar ahorros
de tiempo significativos que, por un lado generan un ahorro en los recursos humanos
utilizados actualmente, pero también, permiten agilizar el proceso comercial y de entrega

de productos y servicios, lo que acorta los tiempos de entrega hacia los clientes finales.
4.4. Estrategia de Precio

Como estrategia de precio a establecer a largo plazo, se definen las siguientes 3
modalidades de cobro hacia los clientes:

1. Pago de un valor unitario por cada orden de compra validada.
2.  Pago de un porcentaje del valor comercial de la orden de compra validada.
3. Pago de una suscripcion mensual/anual que da acceso a una determinada cantidad

de validaciones mensuales/anuales.

Para la operacién a realizar desde el afio n°l, hasta el afio n°5, se establece como
procedimiento de pago de los clientes por el servicio ofrecido por ADV y su producto OC
CHECK, la opcién 1 (Pago de un valor unitario por cada orden de compra validada),
las otras 2 opciones (1 y 3), seran parte de los acuerdos comerciales, a partir de afio 6 de
operacién de la empresa, debido a que se debe realizar un estudio de comportamiento y

fidelizacion de cada uno de los clientes, buscando la mejor rentabilidad para ambas partes.

Adicionalmente y de forma anual se realizara una revision de los contratos y valores y
facturaciones de cada cliente, para definir en base a la variacion de los costos del servicio

un reajuste en las tarifas ofertadas.

En caso de requerirse por parte del cliente, se cotizara el desarrollo de integraciones entre
OC CHECK vy los sistemas comerciales que posea el cliente, buscando automatizar el
proceso de validacion de las 6rdenes de compra. Para esto se debera evaluar y cotizar el
costo de dicha integracion de forma adicional a la tarifa de validacion de las érdenes de
compra, donde este costo de integracion se valorizara segun la cantidad, tipo de recursos
y tiempo requerido por parte del equipo de proyecto y de desarrollo en llevar a cabo dicha

integracion.
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4.5. Estrategia de Distribucion

Para la habilitacion y acceso a la solucion OC CHECK se considera la implementacion de
una solucién basada en la nube (Cloud Computing) 2del tipo Software como servicio (SaaS),
donde toda la infraestructura subyacente, el middleware, el software y los datos de las
aplicaciones se encuentran en el centro de datos de un proveedor a definir (ubicado en
territorio nacional). Este modelo permite un pago por uso de las capacidades de
almacenamiento y cOmputo utilizadas, ademas de permitir un modelo de
escalamiento/crecimiento flexible segun demanda, lo cual permite contratar o des contratar
recursos adicionales, segun la demanda que se tenga por parte del mercado y clientes de
ADV.

Gracias a este modelo de software como servicio (SaaS), el despliegue y acceso a la
solucion de OC CHECK podra ser entregado en cualquier ubicacion geogréfica de Chile,
con el Unico requisito de tener acceso a internet desde algun dispositivo tecnolégico (Pc,
Notebook, Tablet, Celular, etc.) y un navegador Web para acceder a la WEB APP de OC
CHECK, dada que al estar almacenada la solucién en un centro de datos y esta al estar
conectada a internet, dara acceso a la plataforma a través de esta conexién, otorgandole
una mayor seguridad y estabilidad a la solucion ante desastres y/o contingencias, una
mayor flexibilidad, mejorando la rentabilidad ante el uso de recursos por parte de la
plataforma y facilitando el despliegue de nuevos desarrollos de la solucién y su

mantenimiento.

Asociada a la distribucion de la solucién y buscando tener un despliegue personalizado, se
contara con un equipo de proyectos a cargo del despliegue de la solucién en cada nuevo
cliente, que velara por la correcta implementacion y adopcion de OC CHECK. Se acordara
entre el equipo de proyectos de ADV y el equipo de cliente el desarrollo de las integraciones
necesarias para poder interconectar OC CHECK con los Software utilizados por el cliente y

2 Cloud Computing: Es la disponibilidad bajo demanda, tanto de recursos de computacién, como

servicios a través de Internet.
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gue permita automatizar el proceso comercial a través de la validacion de las érdenes de

compra en linea.

Finalmente, y con relacidon a como los clientes accederan a los servicios de venta, soporte
y post venta, esta podra ser solicitada a través de la pagina web de OC CHECK, a través
de mesa de soporte telefénica o via correo al equipo de soporte. Lo anterior busca tener
una atencion personalizada y multicanal, que permita entregar una respuesta en el menor

tiempo posible.
4.6. Estrategia de Comunicacion y ventas

La estrategia de ADV se centrara en transmitir el riesgo a los potenciales fraudes a los que
se exponen hoy en dia las empresas, a través de la utilizacion de las 6rdenes de compra,
destacando su facil adulteracion. De forma paralela se presentara la solucién de OC
CHECK a los decisores y usuarios potenciales de las empresas objetivo, posicionando la
marca ADV y su propuesta de valor. La presentacion de estos 2 elementos (Problematica
y solucién) buscaran generar un llamado a la accién a las empresas y sus decisores,
generando un interés en conocer mas sobre la problematica, sobre las pérdidas que han
debido enfrentar las victimas, revisar sus procesos actuales y conocer los casos de éxito

de la solucion.

Dentro de los elementos de la propuesta de valor se destacaran la alta disponibilidad de la
solucién, su facil uso y su rapida implementacion (ofreciendo pruebas de concepto o Demo
a los clientes). Ademas, se hara énfasis en la automatizacion del proceso, que permitira

ahorros en los tiempos y recursos para la gestion de los pedidos.
Como canales o medios para comunicar estos elementos, se utilizaran los siguientes:

- Presentaciones en vivo a través de la fuerza de venta.

- Redes sociales (LinkedIn).

- Revistas especializadas de sectores industriales.

-  Webinars y presentaciones en ferias tecnolégicas, ferias industriales y
empresariales.

- Pagina Web.

- Emailing.
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Adicional a los medios indicados, dentro de la estrategia de comunicacion y venta se
potenciara la utilizacion de referencias de los clientes con sus actuales proveedores,

buscando transmitir de la misma forma el riesgo que sus proveedores se exponen.

Con relacion a la estrategia de venta esta se centrara en el relacionamiento con los
decisores y usuarios de las areas de interés en los clientes, a través de la fuerza de venta,
buscando que, desde la cercania con ellos y el conocimiento de los procesos y contexto de

la empresa, customizar el mensaje y propuesta.

Lo anterior permitira realizar un acompafiamiento a los clientes en los diferentes procesos
de venta e implantacion de la solucién, como también identificar futuros requerimientos que

se podrian desarrollar y abordar por ADV.

Finalmente, las areas donde se enfocard la comunicacion y la fuerza de venta estaran

relacionadas a las areas de compliance, TI, Operaciones, administracion y comercial.

4.7. Estimacion de l|la demanda y proyecciones de

crecimiento anual

ADV con su producto OC CHECK, presenta una propuesta estratégica para su crecimiento
progresivo en tiempo, soportada por el desarrollo de su planificacién de marketing, su
definicion de precios, plan comunicacional y la envergadura del mercado objetivo; La cual,
permite visualizar una posicién real en el mercado local, enfocado en el desarrollo de
soluciones digitales para la seguridad operacional de actividades triviales y repetitivas en el

funcionamiento empresarial.

Segun los analisis previos, especificamente para la fase n°1, el tamafio del mercado local
identificado por ADV, considera un espectro de 35 industrias, donde el foco principal se
establece en las 500 empresas mas grandes de Chile 2021 (Informacion: América
economia), las cuales, realizan transacciones con un promedio de 34 proveedores
considerados los més relevantes (informacion en base a la cuarta encuesta longitudinal de
empresas realizada por el INE); Dicho lo anterior, se identifica un universo de 17.000

empresas definidas como potenciales clientes, de las cuales, 43% de estas, estan
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dispuestas a pagar $2.000 (CLP) o mas, por unidad de servicio (resultados obtenidos en

encuesta), este 43%, nos ofrece un mercado objetivo 7.310 empresas.

Cada una de estas empresas, procesa un total de 400 érdenes de compra en un periodo
de 1 mes (Informacién considerada segun resultado de encuestas realizadas a diferentes

empresas).

Andlisis de Mercado ($CLP)

Miamero de proveedores totales 17.000
Mercado Objetivo (43% del total de proveedores) 7.310
Cantidad de Ordenes de compra procesadas por mes, por cliente. 400
Walor servicio $2.000 (validacion de cada orden de compra). & 2.000
Walor factible de venta mensual por cliente 5 800,000
Valor tamafio Mercado Mes & 5.848.000.000
Walor tamafo Mercado Anual 5 70.176.000.000

llustracion 5 Estimacion de demanda

La propuesta de ADV, es lograr capturar al afio n°1 el 0.1% del valor del tamafio de mercado
objetivo, extrapolando este crecimiento, para el afio n°5 al 1,2%.

Esta propuesta se basa principalmente en que, el 48% de las empresas estan dispuestas
a contratar una solucion con los atributos presentados por “OK CHECK” (Segun resultado
de encuestas), Ademas, el 75% de ellas, acusé no conocer una solucion antifraude,
asociadas al procesamiento de 6rdenes de compra, caracteristica diferenciadora. Si bien,
los crecimientos que se presentaran a continuacién parecen elevados, se consideran de

igual forma mesurados con relacion al potencial mercado objetivo determinado.
Proyeccion anual de ventas ($CLP)
Considera la captacion anual de clientes por cada afio.

Al revisar la proyeccion considerada a 5 afios, podemos ver que al afio N°1, se proyecta
realizar una venta anual de $55.200.000; Al afio N°5, se proyecta una venta equivalente a

$834.400.000 a total afio, equivalentes al 1.2% del mercado objetivo determinado.

La tasa de crecimiento anual compuesto entre al afio n°1, versus el afio n°5, es de un 72%
(CAGR).
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Afios afo 1 afo 2 ano 3 ario 4 afio 5
Namero de clientes capturados por ario 10 14 18 27 30
Namero de clientes acumulados por afio 10 24 42 69 99
Venta anual total 555200000 | 5172.000.000 | $330.400.000 | $560.000.000 | $834.400.000

llustracion 6 Proyeccion de crecimiento

4.8. Presupuesto de Marketing y cronograma

Un objetivo fundamental para ADV, especificamente para la Fase N°1, es lograr capturar
un total de 99 clientes, en un plazo de 5 afios, logrando con esto, ingresos por ventas que
ascienden a los $834.400.000 (CLP).

Para lograr este objetivo ADV desarrolla un presupuesto de Marketing que considera
acciones dirigidas a la captura de clientes, posicionamiento de marca y especificamente a
difundir el propdsito de sus productos, en este caso, de su producto “OC CHECK”.

Ademas, se incluye el presupuesto de Marketing para la fase N°2 (Region), y Fase N°3

(internacional).
Presupuesto de Marketing

ADV construye un presupuesto de marketing focalizado para cumplir las acciones
anteriormente descritas, para ellos se determina una inversion anual evolutiva, segun

planificacion anual y estimacion de ventas para el periodo de cada pase de escalamiento.

FASE 1 LOCAL Afip 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Venta Anual Local $55.200.000 | $172.000.000 | $330.400.000 | 5560.000.000 | $834.400.000
Inversién en Marketing Anual (Valor CLP) Fase N°1 Local $ 125.100.000 (4 78.100.000 | 5 B6.100.000 | $ 121.900.000 | 5 127.900.000
Inversian en Marketing Anual (%) Fase N1 Local 227% 45% 26% 22% 15%
Total de Clientes Capturados por Afio 10 14 18 27 30
Costo de Adquisicion de Cliente § 7510000|5 5578571|5 4783333|5 4514815|5 4.263.333

llustracion 7 Presupuesto de Marketing Fase 1

Para el afio n°1, se considera una inversion en Marketing que alcanza al 227% de la venta
anual, considerando el costo de desarrollo de la aplicacion y sitio web; Este plan ilustra la
relevancia con la que se visualiza el impacto de las acciones de marketing, en el resultado
del negocio. Para el afio n°5, este presupuesto se estabiliza en un 15% de la venta total
anual; lo cual, no significa que disminuyan las inversiones, al contrario, estas aumentan, y

el resultado se ve impactado por el aumento de ventas segun afio transcurrido.
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FASE 2 REGION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Venta Anual Regidn $22.080.000 $68.800.000 5132.160.000 | 5224.000.000 | $278.130.000
Inversion en Marketing Anual (Valor CLP) Fase N2 Regidn 5 32000000 (5 32.000000|5 36.000.000 |5 40.000.000|5 44.000.000
Inversion en Marketing Anual [3) Fase N2 Regidn 145% 47% 27% 18% 16%
Total de Clientes Capturados por Afio 4 6 7 8 10
Costo de Adquisicion de Cliente S BO000OOD|S5 5333333(5 5142857 (5 5000000 |5 4400000
FASE 3 INTERNACIONAL Afio 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Venta Anual Internacional $27.600.000 $82.560.000 | $163.256.471 | 5304.640.000 | 5389.382.000
Inversian en Marketing Anual (Valor CLP) Fase N*3 Internacional |5 36.000.000 | 5 36.000.000 |5 GB.000.000 |5 72.000.000 |5 72.000.000
Inversian en Marketing Anual (%) Fase N*3 Internacional 1530% 44% 42% 24% 20%
Total de Clientes Capturados por Afio 5 7 9 13 15
Costo de Adguisicien de Cliente $ 7.200000|% 51428575 7555556 (% 5538462 |5 5.200.000

llustracion 8 Presupuesto de marketing Fase 2y 3

Para la Fase 2 y 3, se presupuesta inversiones en marketing relacionadas a la fuerza de

venta y participacion en ferias tecnolégicas, donde adicionalmente para la fase

internacional, también se incluyen publicaciones en revistas especializadas del pais.

Cronograma de Acciones de Marketing

Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Aifio 5

Venta Anual Local $55.200.000| $172.000.000( 5330.400.000 5560.000.000 $834.400.000|
Inversian en Marketing Anual (Valor CLP) Fase N*1 Local 5 125100000 |5 78.100.000 | % B86.100.000 |5 121.900000 |5 127.500.000
Inversian en Marketing Anual (%) Fase N*1 Local 227% 453% 26% 22% 15%
Fuerza de venta (Marketing en Terrenao) % 48000000 | 5 48000000 |5 48000000 (5 72000000 |5 72000000
Redes sociales 5 3.000000 | & 6.000000|5 6.000.000|5% 9.000.000 | 5 9.000.000
Revistas especializadas 5 4000.000 | 5 4.000.000 (5 £.000.000 |5 B.000.000 | 5  10.000.000
Participacion en ferias tecnologicas 5 B.ODODOOD |5 BO0D0D000 |5 120000005 16000000 (5  20.000.000
Disefio Pagina Web 5  50.000.000

Mantencion Pagina Web 5 2500000 |5 2500000|5 2.500000|5 2.500.000 | 5 2.500.000
Gastos Operativos de Ventas 5 9600000 |5 9600000|5 96000005 144000005 14.400.000
|Total | 5125.100.000 | $78.100.000 | $86.100.000 | $121.900.000 | $127.900.000 |

llustracion 9 Cronograma de marketing
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5. Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

Se mencionan los procesos con mayor impacto en la operacion, describiendo actividades

claves, tiempos necesarios y recursos requeridos para iniciar las operaciones.
Estrategia

La empresa inicia sus operaciones en la region metropolitana, especificamente en la zona
central de Santiago. El foco de la estrategia es, lograr posicionar al producto OK Check,

como una herramienta diferente en el mercado.
Alcance

Las operaciones se iniciaran en la zona central de Chile, En una segunda etapa en las

regiones de Antofagasta y Valparaiso, y una Ultima etapa internacional, en Lima, Peru.
Plan de escalamiento

El plan de escalamiento de ADV que se divide en 3 fases de crecimiento: Desarrollo local,
regional, e internacional. A continuacion: proyeccién de ingresos en el periodo 2023 (afio 1)
al 2032.

Proyeccidén de ingresos anuales.

2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2022
455.200.000| $172.000.000| $330.400.000 $560.000.000 | $834.400.000| $1.006.400.000 $1.178.400.000| $1.350.400.000| $1.522.400.000|
$- $- | $22.080.000| $68.800.000]$132.160.000| $224.000.000] $278.130.000| $335.130.000| $392.130.000
§- §- $- $- | $27.600.000] $82.560.000| $163.256.471| $304.640.000 $389.382.000)
$55.200.000| $172.000.000| $352.480.000| $628.800.000| $994.160.000| $1.312.960.000| $1.619.786.471| $1.990.170.000| $2.303.912.000|

Fase 1

Fase 2

Fase 3
Total

|0 [0 [0

llustracion 10 Proyeccion de ingresos anuales

Tamarfio

El disefio del tamafio del centro de operaciones, indica que, el incremento en espacio fisico,

entre el afio n°1 y el afio n°5, no tiene mayor impacto.

*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios
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5.2. Flujo de operaciones

ADV desplegara sus principales actividades en el desarrollo de clientes, y en el proceso
operativo para validar las 6rdenes de compra; Iniciando con la venta y enrolamiento de un

cliente, hasta terminar con la facturacion segun acuerdo suscrito.

*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios
5.3. Plan de desarrollo e implementacion

Para el plan de Marketing y la estrategia de crecimiento, se disefia un plan de
implementacién, este cuenta con 3 etapas: creacidén de la empresa, creacion de la solucién

y contratacién de los equipos y areas de trabajo
*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios

5.4. Dotacion

En términos de Dotacién, ADV comprende una estructura organizacional Jerarquica, simple

y determinada, con perfiles definidos, no excluyentes y competentes.

*El detalle se encuentra en la parte |l de nuestro Plan de Negocios
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6. Equipo del proyecto

El equipo humano que iniciard ADV, estara conformado por los socios fundadores y un

equipo de 12 colaboradores.

*El detalle se encuentra en la parte |l de nuestro Plan de Negocios
6.1. Equipo gestor

Para la ejecuciéon de OC Check, ADV contara con un equipo gestor, liderado por los
promotores de la idea: Claudio Villegas y Sebastian Barrera; equipo al cual, se sumaran
integrantes adicionales, profesionales, con las competencias requeridas segun se requiera.

*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios
6.2. Estructura organizacional

Considera una Estructura Organizacional Jerarquica, liderada por un Gerente General; del
cual, se despliegan 3 mandos, cada uno de estos, supervisan a 3 staff de colaboradores.

*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios
6.3. Incentivos y compensaciones

Entre los principales Incentivos y compensaciones considerados, se encuentran:

1) Bono de desempefio.
2) Trabajo hibrido.
3) Conciliacion laboral y familiar.

*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios
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7. Plan Financiero

Para la construccién del plan financiero y su evaluacion, se construye una estructura

supuestos; los cuales, sustentan cada uno de los analisis propuestos.
*El detalle se encuentra en la parte |l de nuestro Plan de Negocios
Estimacién de ingresos

Esta se sostiene en la proyeccion de captacion de clientes anuales. Logrando ingresos al
afo N°1 de $55.200.000, y al afio N°5, alcanzando ingresos de $834.400.000; en fase N°1.

*El detalle se encuentra en la parte |l de nuestro Plan de Negocios
Plan de inversiones

Para iniciar operaciones en fase N°1 (Local), se requiere un total de inversién equivalente
a $78.983.475; Para el funcionamiento de los 5 primeros afios, se determina un capital de
trabajo equivalente a $330.299.526 (CLP).

*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios
Proyecciones de Estados de resultados

A partir del afio n°3, se comienzan a obtener utilidades de $37.988.829 (CLP); para el afio
n°5, las utilidades son de $359.838.797 (CLP) con un EBITDA de $492.383.887 (CLP).

*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios
Célculo de tasa de descuento

La tasa de descuento del proyecto se calculé segun la férmula de CAPM, Obteniendo como
resultado de Costo de Capital (Kb) de 21.85%.

*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios

42



Evaluacioén financiera del proyecto
Flujo de caja: Van = $723.107.315 Tir=63%  Payback (afios) =5

Flujo de Perpetuo: Van = $745.611.747 Tir=53%  Payback (afios) =5

*El detalle se encuentra en la parte |l de nuestro Plan de Negocios
Valor residual

Para el escenario de venta al 5to afio, le valor residual del proyecto, estd valorizado en
$2.215.727.490. Valor se estima considerando 4,5 veces el valor EBITDA del quinto afio;

Escenario con perpetuidad al quinto afio, el valor residual se estima en $1.906.642.464.
Capital de trabajo

El capital de trabajo estimado es de $501.661.167. Considera la inversion para cubrir los

costos recurrentes, hasta que se alcanza el punto de equilibrio operacional.
*El detalle se encuentra en la parte 1l de nuestro Plan de Negocios
Fuentes de financiamiento

Para iniciar operaciones, se requiere un financiamiento de $580.044.642 el afio 0O, este

financiamiento requerido sera obtenido en su totalidad a través de patrimonio/acciones.
*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios
Ratios financieros clave

Durante los primeros 5 afios de operacion, hay un bajo nivel de apalancamiento, gracias al
100% financiamiento a través de capital. La rentabilidad, proyecta un rendimiento negativo

en los aflos 1y 2, a partir del afio 3, alcanzar rentabilidades positivas.

*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios
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8. Riesgos criticos

El desarrollo del plan financiero de la empresa se disefié con informacion compilada, tanto
en entrevistas, como en encuestas a personal especializado; lo que permitié determinar un
valor unitario por servicio; justo, atractivo y a su vez cauteloso; lo que permite absorber un
potencial porcentaje de desviacion en los ingresos estimados, factor relevante a la hora de

minimizar el factor de riesgo para los inversionistas.

Con parte de la informacién realizada en el analisis PESTEL, se logra encasillar algunas
fuentes de riesgos expuestas para el proyecto; En base a este, podemos determinar que
no se observan riesgos criticos para la realizacién e implementacion del proyecto, pero si
se logran detectar buenas oportunidades para el ingreso al mercado, con captacion de

market share positivo y con resultados financieros positivos, al quinto afios de operacion.

*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios

9. Propuesta Inversionista

Para los futuros inversionistas, se disefia una propuesta que se basa en la adquisicion de
acciones de la sociedad, desde el afio inicial (0), lo que permitird acceder a las utilidades
durante los primeros 5 afios, la proyeccién de estas, se estima en un total de $355.838.797
utilidades acumuladas. Al afio 6, se realizara la venta de la sociedad considerando un valor
residual objetivo de $2.215.727.490.

El capital requerido para la iniciacion y operacion de ADV (estimado en $580.044.643) sera
aportado por los socios fundadores en su totalidad, ademads, se realizar4 una oferta de
participacion a posibles inversores durante el periodo (0), ofertando un 33% de las acciones

a cambio de una inversion inicial de $580.044.642.

*El detalle se encuentra en la parte Il de nuestro Plan de Negocios
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10. Conclusiones

ADV con su producto OC Check, proporciona una solucién tecnolégica innovadora, con
foco en la minimizacién y resolucién del riesgo de sufrir un fraude a través de la suplantacion
de identidad, en las transacciones que realizan las empresas, mediante el documento orden

de compra.

A través de la tecnologia, se otorga una respuesta concreta a empresas de diversas
industrias nacionales e internacionales similares, donde la posibilidad de sufrir un fraude
informatico va en aumento sostenido y con desarrollos a alta velocidad, motivados por la
adopcion de tecnologias de comunicacién, la adopcién de formas de trabajo virtual y
transacciones y aprobaciones digitales. Esta situacion exige a las empresas a estudiar sus

actuales procesos y sistemas de determinados para el control y proteccion.

OC Check, otorga una solucion flexible, segura y eficaz para la validacion de las érdenes
de compra entre empresas relacionadas, presentando mdltiples atributos Unicos en el

mercado, permitiendo una posicién estratégica en el mercado.

El mercado donde participa OC Check, se estima en $70.176.000.000 anuales, integrado
por un total de 7.310 empresas.

En términos financieros, la rentabilidad de ADV se estima con un rendimiento negativo
durante el afio 1y 2 de; luego, a partir del afio 3, se logra alcanzar el breakeven y comenzar

con una rentabilidad positiva, y en condicion creciente para los afios posteriores.

Finalmente, el aflo 5 de evaluacién, se estabiliza la operacion y comercializacion de OC
Check, alcanzando una cartera de 99 clientes, los que forjan ingresos estimados por
$834.400.000 y una utilidad de $359.440.237, con un VAN de $723.107.314 / $475.611.747
y una TIR del 63% / 53%. (Escenario venta ADV/Escenario Flujo perpetuo).
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12. Anexos

Anexo A: Valores UTM - UTA - IPC 2022

Servicio de impuestos Internos

Indice de Precios al Consumidor (IPC) Variacion Porcentual
2022 uTM™ (1) UTA (2)
Valor en puntos (8) Mensual (3)  Acumulado 2022 (4)  Ultimos 12 meses (5)
Enero 54.442 653.304 115,77 1,2 1.2 7.7
Febrero 54878 £58.5365 116,10 0,3 1.5 7.8
Marzo 55 637 BEE 444 118,26 19 3.4 9.4
Abril 55.704 668.448 119,91 1,4 4.8 10,5
Mayo 56.762 681.144 121,35 1,2 6.1 11.5
Junio 57.557 £90.684 122,48 0,9 7.1 12,5
Julio 58 248 698 976 124 16 1.4 8.5 13,1
Agosto 58.772 705.264
Septiembre 50505 715.140
Octubre
Noviembre
Diciembre

{1) UTM = Unidad Tributaria Mensual

{2) UTA = Unidad Tributaria Anual (UTM x 12)

{3) Variacion mensual : Corresponde a la publicada oficialmente por el INE en cada mes.

(4) Variacion acumulada 2022 : Corresponde a la acumulada a la fecha respecto del mes de Diciembre del afio anterior

(5) Variacion Ultimos 12 meses : Corresponde a la variacion de los ultimos doce meses.

{6) IPC Valor en Puntos : A partir del mes de enero 2019, el INE ha procedido a recalcular los IPC, considerando como base anual 2018=100 La
serie empalmada de IPC desde diciembre 2009 hasta diciembre 2018, puede ser consultada en www.ine.cl
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Anexo B: Perspectivas Econdmicas Mundiales
Banco Mundial

https://www.bancomundial.org/es/publication/global-economic-prospects

Anexo C: Tipos de Cambio y Paridades
Banco Central

https://www.bcentral.cl/web/banco-central/areas/estadisticas/tipos-de-cambios-y-
paridades

\o banco El Banco Areas Noticias y Publicaciones Contacto Central Preguntas Frecuentes
\ central

— Chile

Délar observado (*) o=
(pesos por délar)

6m 1A Todo 01=jul-2021 01-jul-2022

- dblar observado diario

Anexo D: E-commerce en alza: 63% de chilenos ya compra en linea
Diario El Mostrador

https://www.elmostrador.cl/agenda-pais/2022/04/25/ecommerce-en-alza-63-de-chilenos-
ya-compra-en-linea/

Anexo E: Chile es el pais mas innovador de Latinoamérica, seguido de México
Revista Forbes

https://forbes.co/2021/10/08/economia-y-finanzas/chile-pais-mas-innnovador-
latinoamerica-mexico-costa-rica-peru-colombia-brasil/

Anexo F — Resultados principales Investigacion de mercado
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about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank
about:blank

Empresas gque han sufrido un fraude o intento de fraude

No, pero conozco de casos cercanos.
8,93%

Si
26,79%

No
64,29%

11. Durante los dltimos 5 afios, ¢ha sufrido de algin fraude o intento de
fraude a través de la suplantacidn de identidad en fal y % de total Recuento
de Respuestas de formulario 1. El color muestra detalles acerca de 11.
Durante los altimos 5 afios, ¢ha sufrido de algun fraude o intento de fraude
através de la suplantacion de identidad en fal. El tamafio muestra % de
total Recuento de Respuestas de formulario 1. Las marcas se etiquetan por
11. Durante los dltimos 5 afios, éha sufrido de algdn fraude o intento de
fraude a través de la suplantacidn de identidad en fal y % de total Recuento
de Respuestas de formulario 1.

Instrumento utilizado actualmente para la contratacién de
productos y/o Servicios

5. Para la contratacion, compra o venta de productos y servicios, ¢Que instrumento utiliza..
Orden de Compra, Contrato

Orden de Compra

Orden de Compra, Contrato, Correo electrénico con validacion

Correo electronico con validacién

Orden de Compra, Correo electrdnico con validacion

Orden de Compra, Contrato, Correo electrénico con validacién, plataforma de licitacion 799
Contrato . 17%%
% de total Recuento de Respuestas de formulario 1 desglosado por S Para la contratacidn, comprao
venta de productos v servicios, ¢Que instrumento utilizan? (Se puede escoger mas de una opcid. £l color
muestra % de total Recuento de Respuestas de formulario 1. Las marcas se etiquetan por % de total
Recuento de Respuestas de formulario 1

Procedimiento utilizado actualmente para validar orden de compra, contrato o correo electrico.

6. Actualmente LComo validas la veracidad de una orden de compra, contrato firmado o correo electrénico recibido?

Validacién a través de sistema (validacion a traves de un responsable dentro de 1a organizacion, Ej. encargada de contratos, operaciones comerciales, etc.)
Validaclén manual (llamada telefdnica o correo electrénico para validar solicitud),

No se realiza validacion.

No sabe / No Responde

S ge 1otal Recusnto de Respouestas oe formulano 1 0esgiosado por 6 Actuaimente cCOmMO valCas 18 veratioad de una orcen de compra, CONTrato firMado o Correo
electrénsco recibicgo?. €1 color muestra % de total Recuonto de Respuestas de formulario 1. Las marcas se etiquetan por & de total Racuento de Respuestas de

formulano 1
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Importancia de contar con una solucidn, sistema o procedimiento
anti-fraude para la falsificacion de contrato, orden de compra o correo.
12. Actualmente, (Qué tan iMportante &2 contar Con una solucion, sistema o procedi..

9% de total Recuento de Respuestas de formulario 1

1359

1096

5%
[

% Importan.. menos ta Meutro mportante My

Percepcion de seguridad de actual sistema o procedimiento anti fraude vs tipo de
validacién utilizada

6. Actualmente ¢Coémo validas la veracidad de una orden de compra, contrato firmado o correo electrdnico recibl..
10. En caso de contar
conun
sistema/protocolo No se realiza validacidn, Validacion a través de sistema Validacién manual
interno o solucién anti
fraude para falsificacié..
Muy Inseguro
Inseguro
Seguro
Muy seguro
Total general

*Se excluyen las respuestas neutrales.



Nudmero de personas dedicadas a |la validacién de ordenes de compra,
contrato y/o Correo electronico.

8. Actualmente en tuempresa {cuantas personas se encargan de validar la veracidad de la orden de compra, ¢..|

16

i4

= b
o o Fa

Recuento de Respuestas de formulario 1
@

q

2

: l---.-
Ho sab ] 1 2 3 4 5 1]

7 1-2 Zoméz 10om,. Otro

Recuento de Respuestas de formulano 1 para cada B. Actualmeante en tu @Mpresa LCUantas parsonas se encargan de
validar |a veracidad de la orden de compra, contrato firmado o o

disposicién de pago vs fraude/intento de fraude

11. Durante los ultimos 5 aos, ¢ha sufrido de algin fraude o intento de fraude a través de..

15. En caso de existir una

solucién en el mercado que No, pero conozco de

cumpla con los atrlbuloz Ro '::sos cercanos. St Total general
Indicados en la pregunta ante..

$100 6.67% 1,79%
En relacién a la compra/trans.. 5.56% 20,00% 6.67% 7,14%
No sabe /No responde 8,33% 5,36%
Rango 1: $500 - $1.000 19,44% 40,00% 40,00% 26,79%
Rango 2: $1.001 - $2.000 16,67% 20,00% 13,33% 16,07%
Rango 3: $2.001 - $3.000 19,44% 20,00% 20,00% 19,64%
Rango 4: $3.001 - $4.000 5,56% 13,33% 7,14%
Rango 5: $4.001 - $4,990 25,00% 16,07%
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

% de total Recuento de Respuestas de formulario 1 desglosado por 11. Durante los Gitimos 5 afios, ¢ha sufrido de algun
fraude o intento de fraude a través de |a suplantacién de identidad en fal vs. 15. En caso de existir una solucién enel

mercado que cumpla con los atributos indicados en la pregunta anterior, ccuanto estar. Los porcentajes se basan en cada
columna de |a tabla




Importancia del atributo “En linea” Importancia del atributo "En linea”

13A.¢Q id fos mis siste.. 138. LQué atribute id 105 Mas impo i0n, sistem..

Importancia del atributo "Econémico

130 L , siste.
64.29% Fop] 28

Recuento de Respuestas de formulario 1

Recuento de Respuestas de formutario |

Importancia del atributo “Marca con Respaldo”

Importancia del atributo “Servicio de Post Venta”
Importancia del atributo ”Facil Implementacion” ” 13E. éQué atributos consideras coma los mas importantes en una solucion, . 13F. 1Qué atribut o & s  sle.

130. {Qué stributos consideras como los més Importantes enunasoluclén, 5. 32,14%

- 30,36% e

44.64% 28,57% :
e

3293%
17,86% - 2321%
> 5,36%
357% : 1

° - ) — — -

Relevante  Muy Relevante

Recuento de Respuestas de formulario 1

Recuento de Respoestas de formulario 1
Recuento de Respuestas de formulario 1

diferente  Relecante  Muy Relevante
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