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Resumen Ejecutivo

La oportunidad de negocio que se presenta a continuacion busca aprovechar las nuevas
conductas de compra de los consumidores chilenos dirigiéndolas a una de las industrias
con mayor crecimiento en el pais, como lo es la industria inmobiliaria, mas
especificamente en el submercado de venta de propiedades usadas, donde participan
actores como; vendedores de propiedades, corredores de propiedades, inversionistas,
bancos e instituciones financieras y que hasta hoy no se ha intervenido con una
disrupcion tecnologica en la forma de operar.

El déficit habitacional en Chile junto al incremento sistematico de los precios en las
propiedades ha hecho que muchas personas prefieran comprar una propiedad usada
con el fin de conseguir un mejor precio en relacion con los metros cuadrados y su
ubicacion. Al estudiar como funciona el flujo hipotecario en la venta de una propiedad
usada, se advierte que existe un hito vital que no esta estandarizados o automatizado,
guedando a voluntad y conocimiento de los vendedores de la propiedad, como lo es
cuando se debe recolectar la documentacion legal para realizar el estudio de titulo. A
raiz del desconocimiento de la documentacién que se debe reunir y la escasez de tiempo
esta etapa demora mas de lo debido, extendiendo la venta y en muchas ocasiones
frustrando la misma, solo por este hito, perjudicando asi al vendedor, comprador y
ejecutivos comerciales. Tramitex busca estandarizar este proceso y mediante tecnologia
resolver el dolor de estos actores, con el servicio de recoleccién de documentos legales
sin la necesidad de recurrir a corredores de propiedad y asumir sus altas comisiones.

Segun datos levantado con una encuesta dirigida a personas que han vendido o tienen
la intencion de vender una propiedad, se logré identificar que en la region metropolitana
se puede alcanzar una demanda potencial de 24.940 usuarios.

Una vez evaluado financieramente el proyecto, que cuenta con una extension de 5 afios,
donde se estimd alcanzar a un total de 8.616 usuarios, que representa al 34% de la
demanda potencial para un afo, se logran rendimiento como sigue: ratios positivos desde
el segundo afio y para el quinto afio un ROA de 57%, ROE 262% con margen neto del
45%, obteniendo un payback al mes 35 restando 2 afios para generar utilidades.

Finalmente, al cierre del proyecto se presenta un VAN de $187.182.179, TIR del 52% y
un valor de perpetuidad de $2.263.650.618, cifras que se suma a las bajas barreras de
salida, dado que Tramitex se pensé como startup digital.
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I. Oportunidad de negocio

En el apartado PARTE 1 del plan de negocios Tramitex se presenta de forma completa

la “Oportunidad de negocio”, a continuacion, podréa leer un resumen de dicho apartado.

La oportunidad que surge en una de las industrias con mayor crecimiento en la Gltima
década, que propicia el escenario perfecto para digitalizar un proceso que hasta hoy no
se ha automatizado, como lo es el proceso de recoleccion de documentacion legal al
momento de vender una propiedad usada. Dicho proceso genera problemas
evidenciados para los vendedores de propiedades, compradores y ejecutivos
comerciales, cuestion que muchas veces frustra la venta por el desconocimiento y falta
de tiempo por parte de los vendedores cuando deben recolectar la documentacién legal

de su propiedad.

Dada la falta de tiempo y el desconocimiento en el proceso hipotecario, se decide
levantar informacion primaria a través de encuesta la cual mostro que, el 84% de los
encuestados estaria dispuesto a utilizar un servicio de recoleccién de documentacion,
asi evitando caer en las altas comisiones que hoy cobran los corredores de propiedades,
entregando mayor flexibilidad al momento de vender una propiedad. El detalle de la

encuesta se encuentra en detalle en el Anexo 1.
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Il. Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes

En el apartado PARTE 1 del plan de negocios Tramitex se presenta de forma completa
el “Analisis de la Industria, Competidores, Clientes”, a continuacion podra leer un

resumen de dicho apartado.
2.1 Industria:

Al participar en la industria de los tramites personales, pero prestando el servicio en la
industria inmobiliaria, se decide presentar informacién secundaria de ambas industrias
siendo analizada a través de PESTEL y PORTER, permitiendo asi entender el plano
general de la evaluacion y estado de los mismos.

2.2 Competidores

Hoy no se identifican empresas que especificamente se dediquen a la obtencion y
entrega de documentacion legal de propiedades, en el estudio solo se identifico a la
empresa “TRAMITES & ASOCIADOS” quienes prestan todo tipo de servicios de tramites,
pero no muestran una propuesta de valor y especializacién alguna. En cuanto a
productos sustitutos se identifica a corredoras de propiedad a pesar de las importantes

diferencias en el servicio y precio.
2.3 Clientes

El escenario de pandemia y el legado que dejara junto al cambio conductual de compra
entre los consumidores chilenos cada vez mas habituados al e-commerce, presenta una
oportunidad para Tramitex, quien evitara al usuario realizar la gestiébn presencial de
recoleccion de documentos, junto con emplear una operacion comercial completamente

digital.
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lll. Descripcién de la empresay propuesta de valor

En el apartado PARTE 1 del plan de negocios Tramitex se presenta de forma completa
la “Descripcion de la empresa y propuesta de valor”, a continuacion, podra leer un

resumen de dicho apartado.

3.1 Modelo de negocios (CANVAS) se encuentra en Parte 1 cuadro 5.
3.2 Descripcion de la Empresa

Tramitex operara solamente en la region metropolitana, con el fin de satisfacer las
necesidades de recoleccion de documentos, liberando asi a los usuarios de tiempo

invertido en hacer la gestion e investigar respecto a la documentacién requerida.
3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision Global.

Las estrategias exhibidas en PARTE 1, muestran como Tramitex administrara y

gestionara los recursos para lograr penetracion de merado y escalabilidad en el negocio.
3.4 RSE y sustentabilidad

Con una cultura responsable en todo aspecto, Tramitex busca mantener los valores

mencionados en este apartado, los cuales podra encontrar en la Parte 1 del plan de

negocios.
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IV. Plan de Marketing

En el apartado PARTE 1 del plan de negocios Tramitex se presenta de forma completa

el “Plan de Marketing”, a continuacién, podra leer un resumen de dicho apartado.

El apartado original de la PARTE 1 desarrolla en completo un plan de marketing donde
se enumera las acciones, recursos, estudios, analisis y conjeturas con las cuales
Tramitex alcanzara los objetivos planteados, consolidando su penetracion de mercado.

En dicho apartado podra encontrar el desarrollo de los siguientes puntos:
4.1 Objetivos de marketing

4.2 Estrategia de Posicionamiento.

4.4 Estrategia de Precio

4.5 Estrategia de Distribucién

4.6 Estrategia de Comunicacién y ventas

4.7 Estimacién de la demanday proyecciones de crecimiento anual
4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

Finalmente, todas las acciones que se describen en los puntos anteriores buscan
rentabilizar el negocio alcanzando a la demanda definida de la siguiente manera:

Target Objetivo: Hombres y mujeres, entre los 36 a 50 afios, que vivan en las comunas

de Santiago, La Reina, Pefialolén, Nufioa, Providencia, La Florida, Las Condes, Lo
Barnechea y Vitacura, que sean profesionales dependientes o independientes y
pertenecientes a los grupos socioeconémicos AB, Cla Y Clb
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V. Plan de Operaciones

El Plan de Operaciones de Tramitex se basa principalmente en las siguientes actividades

clave:

Reclutamiento del equipo (Seleccidén del equipo recopilador) Para el comienzo de las

operaciones, se requeriran 2 tramitadores, o recolectores de informacion.

Capacitacion del equipo: introducirlos en el mundo hipotecario, documentacion necesaria

y manejo de los tiempos seré la tarea en esta etapa.

Creacion e implementacion de la pagina web, que se realizara en conjunto con un

desarrollador web quien tendra esta mision.

Implementacion del proyecto; Generacion de contenido para RRSS; Generacion de

camparfas comerciales; Seguimiento y control del proceso.
5.1. Estrategia, alcance y tamafo de las operaciones

Para cumplir con lo establecido en la mision y estar en linea con los valores establecidos
para Tramitex se debe realizar una estrategia a mediano plazo con un analisis al tercer

afio para trabajar en una estrategia de expansion.

El primer paso para ello es contar con los recursos clave, contar con la implementacion
de la plataforma web, el contar con el equipo humano que estard a cargo de la

recoleccion de documentacion que serd el core del negocio.

El velar con el cumplimiento de la estrategia mitigando a lo mas minimo los riesgos
operativos utilizando los recursos de manera correcta con una liviana estructura de
costos, manteniendo al equipo de agentes recolectores motivados, contar con una
plataforma web que cumpla con los estandares de calidad requeridos, mitigar los riesgos
politicos y econdmicos detectados en el analisis PESTEL, contar con los vehiculos de
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traslado Scooter con una buena mantencion para velar con los objetivos de

responsabilidad social seran parte de los objetivos estratégicos los primeros tres afos.
Tramitex contempla en un principio las siguientes decisiones operativas:

e Inicialmente se atendera en la Regién Metropolitana en las comunas descritas en
la segmentacion de mercado.

e La Plataforma Web estara disponible las 24 horas del dia, no obstante, las
solicitudes de clientes se revisaran de lunes a viernes de 8:00 am a 19:00 hrs
acorde a los horarios de los proveedores de documentacion.

e recepcionada la solicitud de documentacion se asignara a un agente para que
reuna la informacion el cual serd supervisado por los socios en un inicio hasta
contar con un team leader en el afio 3.

e EIl entrenamiento de los agentes recopiladores estara a cargo de los socios
fundadores quienes acompafiaran a los mismos en sus primeras gestiones, todo
esto en pro de mantener altos niveles de calidad en el servicio.

e El control de calidad contempla que se realicen las solicitudes con proveedores
en los tiempos establecidos y comprometidos con los clientes estara a cargo de
la supervision por los socios. En el afio tres sera responsabilidad del Team Leader
guien debera reportar a la gerencia cualquier anomalia en el servicio.

e En pro de mitigar los costos iniciales se trabajard en espacios de Coworking
ideales para la iniciacion del proyecto. No se proyecta en el mediano plazo el
arriendo de oficinas propias, a largo plazo es posible que se implementen.

e Para evitar riesgos legales se contrataran seguros contra accidentes y

responsabilidad civil y emergente
5.2. Flujo de operaciones

El flujo de operaciones de cara al cliente se realizard de manera online y se utilizara

como medio de conexion entre la empresa y usuario del servicio la plataforma web.

El flujo de éste se detalla en el ANEXO 11.
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5.3. Plan de desarrollo e implementacion

Como se ha explicado anteriormente el desarrollo e implementacién del proyecto se
realizara velando el cumplir con la mision y valores de la empresa. El proceso de
implementacion se estima en 3 meses antes de iniciar operaciones; el detalle de este

plan se explica mediante carta Gantt en Cuadro 14, ANEXO12.

5.4. Dotacion

Dotacion inicial: Gerente General, Administracion y Finanzas. Gerente de Personas y

Marketing.

Dos agentes recolectores de informacion quienes seran reclutados de manera directa
por anuncio en laborum.com. Sera a honorarios y su horario se definird de acuerdo con

las necesidades de recoleccién recibidas.

En la segunda etapa del proyecto se incluye al equipo 2 agentes que se encargan de la
recoleccion de documentacion y envio a clientes, uno de los iniciales se le asignara el rol

de team leader que se encargara de la supervision y control del equipo recolector.
VI. Equipo del proyecto
6.1 Equipo gestor

El equipo gestor de este proyecto inicialmente sera constituido por los autores de este
documento, donde Christopher Figueroa Rojas ejercera el rol de Gerente General y
Administracion y Finanzas y Juan Francisco Salgado ejercera el rol de Gerente de
Marketing y Recursos Humanos inicialmente.

En el anexo 13 se adjunta una breve descripcion de ambos donde se argumenta la
capacidad de ambos para ejercer dichos cargos.

10
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La oportunidad de negocios detectada requiere que ambos gestores tengan
conocimiento en administracion y finanzas, gestion y direccidbn de personas como

también conocimientos en marketing.
6.2 Estructura organizacional

Tramitex se conformard como una Sociedad por Acciones SpA. y en un comienzo se
creard con dos socios gestores quienes estaran a cargo de la administracion de la

sociedad.

Se determina este tipo de sociedad ya que ademas de tener el servicio de recoleccion

de informacidn, se realizara asesoria hipotecaria y en un futuro asesoria legal.

Se constituira inicialmente con dos socios los cuales aportaran ambos el 50% de capital

inicial y se espera en el 3° afio la participacion de nuevos socios.
Nombre o Razon Social sera Tramitex SpA.

Estructura inicial: Ambos socios gestores compartirdn la direccion de la empresa

separando sus roles en administracion y finanzas y en Marketing y Recursos Humanos.

Ambos, estardn a cargo de la estrategia, su gestion y el control de la misma
encargandose de las areas de Administracion y Finanzas, operaciones marketing y

personas respectivamente. Uno de los socios sera el Gerente General.

Tramitex requerird en su inicio un equipo de dos personas que se encargara de la
recoleccion de documentacion en las distintas entidades requeridas para el proyecto. En
su implementacion se requiere un desarrollador y un programador web quienes en
equipo crearan la plataforma web, canal principal de conexién con los clientes. En el
tercer afio de la implementacion se espera ampliar el equipo a 4 agentes recolectores de
informacion, uno de ellos sera el team leader que supervisara al equipo, un asistente de
marketing que estara a cargo de las RRSS y acciones de marketing de la Empresa. Ver
ANEXO 14

11
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6.3 Incentivos y compensaciones

Se ha determinado que los agentes recolectores de documentacion solo recibiran el

sueldo mensual ya que seran trabajadores a Honorarios, la suma seria de $850.000
pesos brutos mensuales. Se estima que al afio 3 una vez incrementadas las solicitudes

se generara un plan de incentivos para capturar el Leader Team quien contara con

contrato en la empresa, el sueldo bruto de este leader serd de $1.200.000.

Inversionistas: los inversionistas no obtendran dividendos, retiros ni pago mientras esté

en vigencia el proyecto, calculado inicialmente a 5 afios, por lo que no se considera en

este apartado.
VII. Plan Financiero

Para iniciar el desarrollo de este capitulo se debe tener en consideracion el contexto
nacional, sus expectativas en cuanto a desempefio econémico y sus variables, por lo
gue se presentaran dos citas macroecondémicas que ayudaran a respaldar los supuestos

planteados en el siguiente apartado.

- Proyecciones de crecimiento para el afio 2024 del 2%. “Banco Mundial también
baj6é su prondstico del desempefio de la economia chilena a 1,5%, desde 1,8%,
mientras que en 2024 preveé una leve aceleracién con un aumento de 2%”

- La Tasa de Politica Monetaria (TPM) subira al 9 % en junio y se mantendra en

ese nivel al menos durante cinco afnos.

7.1 Tabla de supuestos.

Para efectos de una mejor comprension del desarrollo en el plan de negocios y las
proyecciones que se presentaran en este capitulo, a continuaciéon, se mencionan los
supuestos que se consideraron al momento de llevar a cabo los calculos presentados en

las préximas secciones y sus respectivos cuadros.

12
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- El horizonte de proyeccion de Tramitex es a 5 afios, asi también la depreciacion
se hara de forma lineal a 5 afios, quedando nulo el valor de residual.

- Latasa de impuesto que se utilizard es del 25%.

- Segun se sefalé en apartado 4.7 “Estimacién de la demanda y proyecciones de
crecimiento anual”, se evidencia que la demanda dispuesta a contratar el servicio
es de 24.940 personas, del total de la demanda recién sefialada, se estima llegar
a un 3% de ésta (748 personas) al término del primer afio, lo anterior asumiendo
un el crecimiento mensual, en numeros de clientes, seréa del 2% desde el tercer
mes donde se proyectan las primeras ventas con 68 clientes atendidos.

- Confirmando lo anterior, el aumento de la demanda sera; los afios 1ro y 2do, se
desarroll6 un incremento de clientes mensuales del 2%, lo cual aumenta para los
afios 3ro, 4to y 5to donde se aplicé un incremento mensual del 3%, siempre en
nameros de clientes mensuales tendidos.

- Para efectos de calculo se considera el valor UF estatico de $33.000 pesos.

- EI IPC se asume como 4% para efectos de calculos y aumento de precios y
gastos, este también se aplicara a valores en UF ya que se utilizara un valor UF
estético para el ejercicio.

- Para todo calculo a partir del segundo afio se aplicara un incremento del 4%
siguiendo el IPC sefialado. Queda eximido este aumento para todos los periodos
la comisién por venta que proviene de webpay, manteniendo el promedio
calculado en 2%.

- Se asume para el célculo que la preferencia de la demanda hacia los productos
se distribuira de la siguiente forma, el 30% de los clientes preferira el plan Silver,
el 50% de los clientes preferira el plan gold y el 20% de los clientes optara por el
plan premium.

- Se asumird que las ventas se pagan con tarjeta de crédito, generando cuentas

por cobrar a 3 meses, haciendo efectivo el pago total al tercer mes.

7.2 Estimacion de ingresos.

13
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Para la construccidén de las proyecciones a continuacion presentadas, estas siguen la
linea de los supuestos antes mencionados, principalmente se construye de nimeros de

clientes alcanzados y tasa de crecimiento en base a clientes atendidos mensualmente.

Tal como se vio en el apartado 4.3 y 4.4, producto y precio respectivamente, las
proyecciones se basan en la venta de 3 tipos de productos, con leves mejoras, siempre
con un precio en UF, lo cual en el escenario real permitira protegerse de los efectos de
la inflacion y esta en coherencia con la moneda en que se transa en la industria donde

se prestara el servicio.

Cuadro 15. - Proyeccidn de venta mensual primer afo.

Proyecclon deventas | ENERO |FEBRERD|  MARZO ABRIL MAYD JUNID uua AGOSTO SEFTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMERE DICIEMBRE
TRAMITEX SILVER §2.367.742 | § 2.415.007 | § 2463399 | § 2512667 | § 2.562.920 | § 2614.179 | § 2666.462 | § 2719791 | § 2774187 | § 2820671
TRAMITEX GOLD §5.073.733 | § 5175208 | § 5.278.712 | & 5.384.286 | & 5491072 | § 5601811 | § 5713848 | § 5.828.125 | § 5.044.687 | § 6.063.581

TRAMITEX PREMIUM 52480492 | § 2.530.102 | § 2.580.704 | § 2.632.318 | § 2.6B4.964 | § 2738.663 | § 2793437 | § 2849305 | § 2.906.291 | § 2.964.417

total de ingresos por venta $9.921.967 | $10.120.406 | $10.322.814 | $10.529.271 | $10.739.856 | $10.954.653 | $11.173.746 | $11.397.221 | $11.625.166 | $11.857.669
Total clientes !tﬂﬂﬁlﬂ 70 n e 74 15 ki 78 80 82

Fuente: Elaboracién propia.

Lo representado en el cuadro 15, muestra que al tercer mes se espera, a través de los
esfuerzos de marketing, alcanzar a 68 clientes que efectivamente adquieran el servicio,
asi mismo se espera lograr una tasa de crecimiento en nimero de clientes mensual del
2%. Tal como se explicé en los supuestos, las preferencias de los clientes hacia los
productos se aplica de la siguiente manera; 30% de los clientes preferira el plan Silver,
el 50% de los clientes preferira el plan gold y el 20% de los clientes optara por el plan

premium.

Cuadro 16 - Proyeccion de venta Anual.
Proyeccidn de ventas aflo1 aAflo 2 aAfio3 Afio 4 ANO 5

VENTA TRAMITEX SILVER

VENTA TRAMITEX GOLD

VENTA TRAMITEX PREMIUM

Total de ingresos por venta

Total clientes atendidos | $ 748 | S 1117 ] § 1514 | $ 2.159| $ 3.078
Fuente: Elaboracion propia.
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Para el quinto afio se espera alcanzar un total de 3.078 clientes, lo cual representa el
12% de la demanda real y dispuesta a pagar por este servicio, calculada en el apartado
4.7, asi también al término del proyecto, en la sumatoria de los 5 afos, se habra
alcanzado a 8.616 clientes representando un 35% del total de la demanda calculada para

un solo afio.

Para el ler y 2do afio se desarroll6 un incremento de clientes mensuales del 2%, lo cual
aumento para los afios 3ro, 4to y 5to donde se aplicd un incremento mensual del 3%,
todo lo anterior respaldado por el crecimiento esperado de la economia local, asi también

los precios fueron afectados anualmente por un 4% proyectado en el IPC.
7.3 Plan inversion y costos.

Para dar inicio al proyecto Tramitex, se calculé una inversion de $15.300.000,
contemplando todos los gastos estratégicos y basicos que se deben asumir para lograr
alcanzar los objetivos comerciales y el plan de digitalizacion de la empresa. El cuadro 17

presenta el detalle de la inversion requerida y el destino de los fondos.

Cuadro 17 - Costo de inversion

Costos de Inversion
item valor cantidad Total
Compra de scooters electrdnicos 5 2.000.000 2 8 4,000.000
Compra de computadoras -3 1.000.000 4 & 4,000.000
Celulares e impresoras 5 500.000 4 8 2.000.000
Pago desarrollo web 5 5.000.000 1 s 5.000.000 efectivo
Costo creacion/registro de marca/empresa 3 300,000 1 8 300,000 | efectivo
Total casto de inversion [s 15300000

Fuente: Elaboracion propia.

Por otra parte, seran sujeto de depreciacion los siguientes bienes de inversion inicial y
los cuales no se seran sujeto a reinversion, arreglo, mejora o mantencion, tampoco se
agregaran nuevos bienes durante el periodo del proyecto. En el cuadro 18 se muestra el
desarrollo de su depreciacién, segun los supuestos sefialados en el apartado

correspondiente.
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Detalle de depreciacion
Bien valor a depreciar |afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afo 5
Compra de scooters electrénicos | S 4,000,000 | S B00.000|5 800.000 |5 B00.000 |5 800.000|5 B800.000
Compra de computadoras S 4,000,000 | S B00.000|S  800.000 |5 B00.000 |S 800.000|S B800.000
Celulares e impresoras s 2,000,000 | & 400000 |5 400.000 | 5 400,000 | & 400000 | 5 400.000
Totales $  10.000.000 $2.000.000 $ 2.000.000 %2.000.000 $2.000.000 & 2.000.000

Fuente: Elaboracion propia.

7.4 Proyeccion de estado de resultado.

Para una completa comprension de los calculos a presentar en el estado de resultado,

primero se exhibirdn los gastos a considerar en la operacion del proyecto, tanto gastos

de tipo variable como fijos, relacionados directamente con la venta (costo de venta) y por

otra parte aquellos de tipo administrativos. En los cuadros 19 y 20, se presenta el detalle.

Cuadro 19 - Costos de venta.

Gastos por venta / variable
item valor cantidad Total variacion tercer afio

Sueldo de colaboradores s 850.000 2[ s 1.700.000 | S 2.550.000

Gasto administracidn servicios web 5 100.000 1| & 100.000

Pago servicios de marketing y publicidad 5 3.000.000 1/ $ 3.000.000

Pago servicios externos comunity manager | $ 600.000 1| s 600.000

Gasto por documentacién solicitada s 27.000 1| 8 27.000

Comision de pago web 2% 1 2%

Campafia Lanzamiento Marca S 40.000.000 1| S 40.000.000
Fuente: Elaboracion propia.
Cuadro 20 — Gastos de administracion.

Gastos administrativos
item | valor | cantidad | Total | variacion tercer afio

Arriendo de bodega 5 50.000 15 50.000

Arriendo de estacionamiento 5 100.000 15 100.000

Planes internet Celulares 5 20.000 4 5 B0.000

Arriendo de oficina cowork 5 150.000 15 150.000

Depreciacién mensual a 5 afios '5 166.667 &0 5 10.000.000

Seguro de vida, accidentes y

responsabilidad civil s 10.000 25 20.000 5 40.000

Sueldo colaborador senior administrativas 1200000 1 1200000 ingreso tercer afio
Fuente: Elaboracién propia.
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Considerando los supuestos y datos antes presentados se exhibe el estado de resultado

proyectado para 5 afos, periodo que representa la vida del proyecto.

Cuadro 21 - Proyeccion estado de resultado

Estado de resultado TRAMITEX
Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
VENTA TRAMITEX SILVER H 25.926.116 | 5 40,259.271 | § 56.739.619 | § 84,133,015 | § 124.751.705
VENTA TRAMITEX GOLD § 55555962 |%  86.269.867 |5 121.584.899 | $  180.285.033 | $  267.325.082
VENTA TRAMITEX PREMIUM § 27160693 |$  42.176.379 |$  59.441.506 | $  88.139.349 | §  130.692.262
Sueldo de colaboradores s 20.400.000 | $ 21.216.000
Gasto administracién servicios web s 1.200.000 | § 1.248.000 | 5 1.297.920 | & 1.349.837 | § 1.403.830
Servicios mkt y publicidad + campafia (solo 1er afio)| $ 76.000.000 [ $ 37.440.000 | & 38.937.600 | $ 40.495.104 | § 42,114.908
Pago servicios externos comunity manager s 7.200.000 | § 7.488.000 | § 7.787.520 | & B8.099.021 | § B.422.982
Gasto por documentacidn solicitada s 20.202.168 | § 31.370.861 | & 42,512.202 | & 60.612.235 | § 86.418.554
Comision de pago web S 2.118.534 [ § 3.289.758 | $ 4.636.437 | 6.874.869 | $  10.193.996
[fotalgastoporventa  [$ 127.120702[$ 102052618[$ 126604000[$ 150.120.679|$  182.551.468 |
MARGEN BRUTO 5 18.477.932 ( § 66.652.899 | § 111.162.024 | § 202.436.718 | § 340.217.581
Arriendo bodega, estacionamiento y cowork s 3.600.000 | § 3.744.000 3,893.760 | & 4.049.510
Pago seguros trabajadores s 240.000 | 5 249.600
Planes internet Celulares s 960.000 | $ 998.400

Sueldo colaborador senior administrativas
Depreciacidén mensual a 5 afios

MARGEN OPERACIONAL 6  25.277.932|$  59.660.899 |$  89.330.344 |$ 179.811.771|$  316.767.636

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 6 25.277.932|$  59.660.899|$  89.330.344|$ 179.811.771|$ 316.767.636

UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 5 25.277.932 [$  51.065.157 |$  66.997.758 | 134.858.828 |§  237.575.727

Fuente: Elaboracion propia.

7.5 Inversion en capital de trabajo.

Se proyecta para el tercer mes de operacion concretar las primeras 68 ventas generando
los primeros ingresos, sin embargo, estos ingresos son percibidos recién tres meses
después de realizada la venta (siguiendo el supuesto de que toda venta se realiza a 3
meses plazo), lo anterior se defini6 dado que los productos se adquieren mediante
WEBPAY y se espera que gran porcentaje (se asume el 100%) de los compradores opten

por el medio de pago 3 cuotas precio contado.

Asi como se ve en el cuadro 22, el monto de capital de trabajo requerido es el equivalente
a $75.238.540, alcanzado en el séptimo mes de operaciones, ya que desde ahi en
adelante comienza a disminuir el DEFICIT OPERACIONAL.
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Cuadro 22 - Capital de trabajo.

[tem Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7

Total ingresos S -8 -8 -8 -8 -|$ 9921967 | § 10.120.406
Total gastos por venta -$ 45.400.000 |-S 5.400.000 (-$ 7.438.472 |-S 7.479.242 |-$ 7.520.826 |-$ 7.563.243 |-$ 7.606.508
Total gastos de administracién -5 400.000 |-  400.000 |-  400.000 |-5  400.000 |- 400.000 |-5  400.000 |-$ 400.000
MARGEN OPERACIONAL -$ 45.800.000 |-$ 5.800.000 |-$ 7.838.472 |- 7.879.242 |-$ 7.920.826 | $ 1.958.724 | $ 2.113.898
DEFICIT OPERACIONAL -5 45.800.000 |-$ 51.600.000 |-5 59.438.472 |-$ 67.317.714 |-$ 75.238.540 |-$ 73.279.816 |-3 71.165.918

Fuente: Elaboracion propia.

7.6 Tasa de descuento.

La siguiente tabla permite conocer las variables consideradas para calcular la tasa de
descuento del proyecto, asi como para los 5 afios proyectados y para una perpetuidad.

Cuadro 23 - Variables y célculo de tasas.

Valor er. Variable Descripcion valor 5 afios consideraciones
R Tasa libre de riesgo 6,44% BCP 5 afios, fecha 10,/06,/2022
Beta correspondiente a industria Business &
0 Beta patrimonial sin deuda 0
b P patrimonial sin 34 Consumer Services
Contry default spread and risk premiums [Last

4,943% E(Rm)-Rf Premio por riesgo de mercado 4,94% updated: January 5, 2022

(1] PPL Premio por liquidez 3% Planes de negocios UdeChile
1,500 PRSU Premio por riesgo start Up 3% Planes de negocios UdeChile

6,445 R Tasa libre de riesgo perpetuidad Becentral bonos a 10 afos (09.Jun.2022)
Tasas de descuento a 5 afios 17,08%

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

Tasa de descuento a perpetuidad 12,58%
Fuente: Fuente de datos presentados detallado en bibliografia. Cuadro de elaboracion propia.

7.7 Flujo de caja.

Los datos presentados en el cuadro 24 ilustran los datos necesarios para la obtencion
de las siguientes variables:

VAN: El inversionista junto con obtener el 17,08% de rentabilidad exigida para el capital
invertido, ademas obtiene un saldo positivo de $187.182.179 al término del proyecto, lo
cual hace a Tramitex un proyecto de inversion con cifras positivas.

TIR: La tasa de retorno esta muy por encima de las expectativas del inversionista, el cual
deberia esperar al menos un 17,08%, quedando un TIR del 52%
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Cuadro 24 - Flujo de caja a 5 afios.

Evaluacién proyecto con cierre de empresa al termino de los 5 afios

FLUJO NETO PURO ACTIVOS

-$ 90.538.540 -$

Fuente: Elaboracién propia.

7.8 Flujo de caja a perpetuidad:

23.277.932 $ 53.065.157 S 68.997.758

$ 136.858.828

Proyeccion de los datos
Item Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de caja proyecto puro
Utilidad/Perdida despues de impuesto -5 25.277.932 | § 51.065.157 | $ 66.997.758 | § 134.858.828 | § 237.575.727
Depreciacion (+) S 2.000.000 | $ 2.000.000 | § 2.000.000 | § 2.000.000 | S 2.000.000
Inversién en activos (-) -$ 15.300.000
Inversién capital de trabajo (-) -$ 75.238.540
Recuperacién capital de trabajo (+) S 75.238.540
valor desecho activos (+) s -

314.814.267

VAN $187.182.179
TIR 52%
PAYBACK 29

Para el calculo de una perpetuidad o valorizar el proyecto ante una eventual venta

reflejado en los flujos futuros o valor terminal, los valores siguiendo la dinamica

presentada en el apartado anterior 7.7, mostrando la rentabilidad destacada del proyecto,

a continuacion, su detalle:

Cuadro 25 - Flujo de caja a perpetuidad.

Evaluacién proyecto con perpetuidad.

Proyeccion de los datos
Item Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de caja proyecto puro
Utilidad/Perdida despues de impuesto -5 25.277.932 | § 51.065.157 | $ 66.997.758 | $ 134.858.828 | S 237.575.727
Depreciacién (+) S 2.000.000 | § 2.000.000 | $ 2.000.000 | & 2.000.000 | $ 2.000.000

Inversién en activos (-)

-$ 15.300.000

Inversién capital de trabajo (-)

-$ 75.238.540

Valor terminal

$ 136.858.828

S 2.263.650.618
$ 2.503.226.344

FLUJO NETO PURO ACTIVOS

-$ 90.538.540 -$

23.277.932 § 53.065.157 S 68.997.758

TIR 103%
*Se asume una tasa de crecimiento perpetua del 2%, segin Bco central. PAYBACK 29

Fuente: Elaboracion propia
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7.9 Fuentes de financiamiento:

Las fuentes de financiamiento para el proyecto seran proporcionadas en su totalidad por
los accionistas de la empresa, para tal caso, de la totalidad requerida $90.538.540, cada
socio aportara un monto de $45.269.270, monto que se distribuye en capital de trabajo
($75.238.540) e inversion inicial ($15.300.000) detallada en el cuadro 17 “costo de
inversion”. Asi también para todo tipo de calculo se acudio a la literatura que especifica
empresas financiadas 100% con patrimonio y sin deuda.

7.10 Balance General proyectado.
A continuacion, se presenta el balance general para el periodo de vigencia del proyecto,
tal como se mencioné las cuentas por pagar representan 3 meses de venta, y se definié

pagar todos los servicios al contado en el periodo facturado, lo mismo para el impuesto.
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Cuadro 26 - Balance general.

CUENTAS

Caja $
Cuentas x cobrar 5

Total act. Corrientes S

Equipos y maquinaria 5
dep. acumulada -5

Total act. No corriente: S
TOTAL ACTIVOS

Cuentas x pagar S
Deudas banco s
Total pasivos s
Capital S

Utilidad acumulada
Utilidad/perdida ejercic -5
Retiros s

Patrimonio 5

Balance general Tramitex

AND 1 ANOD 2 ANOD 3
30.099.916 5 68.149.386 S5 119.882.018
27.160.693 S 42.176.379 5 59.441.506
57.260.609 S 110.325.766 S 179.323.524
10.000.000 S 10.000.000 S 10.000.000
2.000.000 -5 4.000.000 -5  6.000.000
8.000.000 5 6.000.000 5 4.000.000
S 116.325.766 S 183.323.524

90.538.540 90.538.540 S5 90.538.540
25.277.932 5 125.787.225
51.065.157 S 66.997.758

-5 -

25.277.932

116.325.766 S 183.323.524

65.260.609 S
S

ANOD 4

$ 228.043.003
$ 88.139.349

% 316.182.352

$  10.000.000
-$  8.000.000

$  2.000.000
¢ 318.182.352

$ 90.538.540
$ 092.784.983
$ 134.858.828
5 -

$ 318.182.352

ANO 5

5 425.065.817
$ 130.692.262

% 555.758.079

$  10.000.000
-%  10.000.000

s -
S 555.758.079

$ 90.538.540
$ 227.643.812
$ 237.575.727
s -

% 555.758.079

TOTAL PAS + PAT

Fuente: Elaboracion propia.

116.325.766 5 183.323.524

7.11 Ratios financieros.

S 318.182.352

S 555.758.079

Enseguida se presentan los ratios mas relevantes para evaluar la perfomance que

Tramitex presenta durante el periodo de 5 afios, se sugiere tener en consideracion los

datos exhibidos en el punto 7.7 “flujo de caja” para comprender el riesgo de la inversion,

payback, VAN y TIR.

Razones de liquidez: Se decide no presentar estos ratios, dado que el proyecto presenta

una liquidez instantanea al no recurrir a deuda ni activos no corrientes, por lo que ante la

eventualidad de adquirir deuda, Tramitex podria hacer frente inmediatamente a los pagos

exigidos.
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Razon de endeudamiento o leverage: Tal como se planted en puntos anteriores, la

inversion corresponde a 100% patrimonio, por lo que existe potencial de mejorar su
valorizacion al recurrir a la deuda, todo esto por el efecto “beneficio tributario” que
presenta el descuento de intereses antes de impuestos.

Finalmente, se presentan los ratios mas relevantes para la comprension total del
proyecto y asi tener en consideracion el rendimiento que Tramitex tendra con fondos de

los inversionistas, frente a variables de riesgo o alternativas de inversion.

Cuadro 27. indices Financieros.

Performance de Tramitex

Ratio Afio 1| Afio 2| Afio 3| Afio 4 | Afio 5 unidad de medida o detalle
Periodo dio de cobi
en promeclio de cobro 91 91 91 91 91 [Nimero de dias en gue se cobran las cuentas a clientes
Rotacidn de cuentas por cobrar
po 4 4 4 4 4lindica las veces que las cuentas giran en el afio
Margen de venta 17% | 40% | a7% | 57% | €5% indica la ganancia por cada venta realizada, versus su
costo
Margen operacional 23% | 35% | 38% | 51% | €1% Muest(a el porcentaje de venta que se traduce en utilidad
operacional
Mzrgen neto 23% | 30% | 28% | 38% | as% M}Jfastra el porcentaje de las ventas que se convierte en
utilidad real

Muestra porcentualmente el rendimiento que se obtiene
desde los activos frente al EBIT

Muestra porcentualmente el retorno que reciben los
accionistas por los recursos invertidos

(ROA) Rentabilidad sobre activos | -39% | 51% | 49% | 57% | 57%

(ROE) Rentabilidad sobre patrimonio | -28% | 56% | 74% | 149% | 262%

Fuente: Elaboracion propia.

No parece sorprendente la rentabilidad sobre activos que presenta el proyecto, dado que
€n su origen se pensd como un proyecto de baja inversion en activos y esto que a su vez
permite experimentar su acogida en el mercado con rapidez, ya que no presenta
importantes barreras de salida en caso de no tener éxito. Respecto a ROE se obtiene un
retorno frente al patrimonio requerido con nimeros positivos desde el afio 2, lo cual
entrega al inversionista una oportunidad que no se presenta en proyectos de corta

duracién habitualmente.
7.12 Sensibilidad

A continuacién, se presentan una serie de variables que convierten el VAN en cero,
dejando el proyecto en el horizonte de la rentabilidad.
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Cuadro 28.
Variable VAN TIR
Estado normal al termino del 5to afio. $187.182.179 52%
Cuando el precio varia negativamente (-11% anual por 1PC) $0 17 %

Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa, la sensibilidad al precio de Tramitex, dado la estabilidad econémica
del pais, muy dificilmente se presente un escenario donde el precio varia negativamente
0 no pueda ajustarse a la inflacion.

Del cuadro siguiente analisis sensibilidad respecto de la inversion inicial, aun cuando el
proyecto necesite otros montos de inversion, para realizar gestiones que puedan darle
una proyeccion nacional o internacional mas rapida, el perfomance de tramitex sigue
mostrando rendimientos positivos hasta los $277.700.000 requeridos como inversion

inicial, donde VAN tiende a cero.

Cuadro 29.

Inversién VAN TIR

Actual 4 187.182.179 52%
-5 50.000.000 | $ 227.720.719 76%
-5 75.000.000 | § 202.720.719 50%
-5 90.538.540 | § 187.182.179 52%
-5 125,000,000 | $ 152.720.719 41%
-5 150,000,000 | $ 127.720.719 35%
-5 277.700.000 | § 20.719 17%

Fuente: Elaboracion propia.

7.13 Conclusiones

En conclusién, se estudia un proyecto con alta capacidad de crecimiento, como se
sefiald, los calculos presentados y que generan una propuesta de inversién bastante
atractiva, solo alcanza en los 5 afios de proyeccién a un 35% del total de la demanda
anual dispuesta a pagar por este servicio, nimeros que se obtuvieron de la encuesta
aplicada a segmento objetivo.

Solo para afirmar lo anterior, el escenario actual de la economia ha afectado a muchas

industrias, pero segun el analisis realizado, el mercado inmobiliario (donde se prestara
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el servicio) y las empresas de gestion de tramites (tipo delivery/servicios) se han visto
enormemente favorecidas los Ultimos afios. Finalmente se menciona que, si se invierte
porcentualmente mas en posicionamiento de marca y gestion de marketing, aumentaria
el alcance de clientes al primer afio, lo cual permitirA entregar nimeros aun mas

auspiciosos de los que hoy se presentan cautelosamente.
VIIl. Riesgos criticos

Para identificar los riesgos que podria presentar el proyecto, se evaluaron diferentes
aspectos del negocio y su vinculacion con su entorno, ademas se construyeron historias
de usuarios que permitieron identificar eventuales problemas de cliente, a través de la
metodologia customer journey y su equivalente para el usuario interno. Luego de lo antes

descrito se concluyen los riesgos esenciales enumerados en el siguiente cuadro:
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Riesgos criticos

Riesgo Externo

Riesgo Interno

|Aoci6n,’ Mitigar

Inversion: Dada la baja cantidad de
recursos que se necesitan para iniciar el
proyecto, supone una baja barrera de
entrada a nuevos inversionistas o
competidores

Operativo: Cuando el colaborador de
Tramitex se acerque a una institucion
estatal con una gran cantidad de solicitud
documental, generara un problema para
aquelles que esperan en las filas porun
documento individual afectando asila
operatividad de las instituciones
gubernamentales requeridas.
Digitalizacion: Un riesgo potencial que
esta latente hace afios y todavia no se
hace efectivo, es la digitalizacion de las
entidades estatales, asi permitiendo y
concentrando toda la gestion de forma
remota eliminando el valor agregado
donde se sustenta el servicio de Tramitex.

Acciones de los competidores: Tal como
ha sido la tdnica en otras industrias, se
esperaria que al ver una innovacion en la
forma de operar y que sea rediluable,
empresas relacionadas evallen la
entrada al servicio apoyadas en la
reputacion que tienen en la industria
estrechamente relacionada, tales como
estudios de abogados, corredoras,
servicios de delivery o tramites, incluso
corredores independiente quieran
sumarse al nuevo nicho explotado.

Tiempos de respuesta: Se cuenta con
varios proveedor eslatales, porlo que si
bien se calculara un tiempo de respuesta
promedio, cada entidad dependiendo su
administracion comunal, tendra tiempos
de respuesta diferente, lo cual podria iren
perjuicio de la gestion, incluso si
eventualmente fallan en la entrega ¥
plazos comprometidos, teniendo que
esperar el doble del iempo, la situacion
pone en riesgo la percepecion de la marca.

Dado la alta demanda y concentracidn que
requiere la operacion, se puede incurrir el
acciones que perjudiquen la percepcion de
calidad de los clientes, cuestion que sino es
bien administrada, destruira las barreras que se
desean construir para posicionar la marca.

Falta de gestion y concretar acuerdos comerciales con
los proweedores, dado la capacidad de negociacidn e
impacto que la empresa tenga en el funcionamiento
de estos.

Capacidad de adaptacién del modelo de negocio en la
eventualidad que la oportunidad de negocio
desaparezca, es mision de los socies invertir tiempo
en concretar alianzas gue eviten la desaparicion de
esta oportunidad

Por parte de los socios, el no tener metodologias
y KPl adecuados que entreguen informacion
sobre como de desarrolla la operatividad de la
empresa, actualizacion de datos esenciales
podria llevar a no construir la marca deseada,
asi también sera fundamental la ampliacion de
relaciones comerciales con competidores,
donde se puedan complementar labores y
evaluando oportunidades de nuevos negocios.

Se hard énfasis en la administracién de expectativas
por parte de los colaboradores y la gestion de redes
sociales, es una cuestidn clave que la transmisién de
esta infoermacion sea conocimiento absoluto de los
colaberadores y socios externos, asi evitar problemas
reputacionales.

Desarrollara una estrategia fuerte de
inversidn para posicionar la marca,
conviriendola en el key player del
servicio, asi protegiendose de nuevos
competidores.

Establecer una relacion comercial con
los encargados de las entidades, lo cual
permitira la entrada en contacto con
conservadores y su administracién,
evaluando una potencial colaboracion
con esta y las otras instituciones que
son sujelo de esta gestion.

Tramitex pueda darle el soporte digital a
las instituciones, sin la necesidad de
reducir personal, manteniendo su
operacion, solo cambiando la forma de
atencion, se presenta esta oportunidad
potencial para Tramitex.

Tal como se explicd, la intencion de las
estrategias que Trémitex definio,
apuntan a construir barreras de entrada,|
para que estos potenciales
competidores se vean desalentados a
invertir en &l negocio, viendo una marca
©on una posicion monopdlica que
podria hacerles perder la inversian al
momento de entrar, incluso se podria
evaluar la fusion con algln competidor
para fortalecer esta posicidn y
consolidarse como key player.

Se debe actuar con total transparencia y|
ajustar la expectativa de los clientes,
haciendoles entender que la gestion
sera inmediata, pero dentro del flujo
operacional se cuenta con proveedores
estatales que afectan el desempefio,
cuestion que los afectaria a ellos
incluso si hicieron la gestion dejando
afuera la intermediacion de Tramitex.

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, si el proyecto no cumple con tasa de retorno, existe el beneficio de que al
ser una empresa digital la barrera de salida, es decir, poder liquidar los bienes, repartir

25



P O ST GRADO

oM ECONOMIA Y
R&NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

o~

MBA - Facultad de Economia y Negocios | Universidad de Chile.

los dividendos, hacer frente con eventuales acreedores, empleados y accionistas, seria
de forma instantdnea, todo esto por el nivel de liquidez que presenta, ya que no tiene

una inversién en activos no corrientes ni presenta pasivos.
IX. Propuesta Inversionista

Para dar inicio al proyecto se requiere una inversion inicial de $90.538.540, monto que
se distribuye en capital de trabajo con $75.238.540 e inversion inicial $15.300.000. Luego
de la evaluacion financiera, con una tasa de descuento de 17,08%, se obtuvieron los
siguientes resultados; VAN $187.182.179, TIR 52%, PAYBACK 2,9 afios.

La propuesta al inversionista consiste en la participacion del 11% de la sociedad, por un
aporte correspondiente a un tercio de la inversién inicial requerida, equivalente entonces
a $30.179.513. Como se vio en el cuadro 25, el valor terminal del proyecto al quinto afio
sera de $2.263.650.618, lo cual corresponde a 7,15 veces el EBITDA del quinto afio si
se quiere tener otra medida de valorizacién, por lo tanto, el inversionista transforma su
inversion inicial por un monto de $ 249.001.568 al término del quinto afios, es decir se
paga 8,25x veces lo invertido, todo correspondiendo al 11% del valor terminal. Por otra
parte, la sociedad al quinto afio tendra una utilidad acumulada de $465.219.538, por lo

gue ademas percibiran dividendos equivalentes a $51.174.149.
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Cuadro 31. Propuesta inversionista a 5 afios.

Ao 1

$2.014.649.050

$244,179.700

Fuente: Elaboracién propia.

$249.001.568

Finalmente, el accionista tendr4 derecho, en su proporcionalidad, a intervenir en
decisiones estratégicas siendo parte del directorio y aportando en la posiciéon de
especialista que ostente. Ademas, se han considerado los siguientes derechos
fundamentales que menciona La comision de mercados financieros (CMF), respecto a

los accionistas:

e Derecho a ser informado de las circunstancias esenciales de la sociedad.

e Derecho a participar en el patrimonio que resulta de la liquidacion de la

sociedad.

e Derecho a libre cesion y/o venta de las acciones.
X. Conclusiones

A partir de los distintos analisis realizados en este Plan de negocios se puede determinar
gue la idea de negocio con el nombre comercial Tramitex, es una inversion viable,
rentable y con potencial de crecimiento para los gestores (accionistas) y para quienes
deseen integrarse en el futuro.
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Gracias a la encuesta realizada se puede detectar lo que molesta a los vendedores de
propiedades a la hora de realizar la compraventa. También se puede determinar que
existen otros tramites en los que los clientes estan dispuestos a pagar, no
necesariamente en el ambito hipotecario, pero en el area de los servicios en los que

Tramitex podria incursionar una vez consolidados.

El hecho que las personas estén dispuestas a pagar por servicios que implican tiempo

determina el interés por estos servicios en el segmento de clientes estudiado.

Los motivos de viabilidad son los siguientes: El tiempo es un recurso escaso, en base a
esta afirmacion se realizé una encuesta que detectdé una importante oportunidad de
negocios en la industria de los servicios, la recopilacion de documentacién para
vendedores de propiedades es un tema engorroso y ellos estan dispuestos a pagar por

gue alguien realice este tramite por ellos.

La evaluacion financiera mostré resultados positivos, al momento de evaluar indicadores
como VAN, TIR y PAYBACK, al mismo tiempo, cuando se estudi6é a través de ratios la
performance de Tramitex, los numeros nuevamente fueron alentadores, escenario
auspicioso que se concluye al ser un proyecto que requiere baja inversion, tiene bajas

barreras de salidas.

Finalmente, ademas de la rentabilidad real que mostr6 Tramitex, se destaca la
versatilidad que presenta el negocio, pudiendo prestar todo tipo de servicios
relacionados, generando nuevas fuentes de ingresos (spinoff), dado que su principal
inversion sera la posicion de la marca y su desarrollo web para la gestion comercial, todo
esto que va en coherencia con la evolucion de los intereses de la demanda y las nuevas

formas en que los consumidores compran.

28




16\ ECONOMIA Y
E[BNEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

MBA - Facultad de Economia y Negocios | Universidad de Chile.

Xl. Bibliografia 'y fuentes

Fuente: (P4gina 4), Datos Euromonitor respecto a evolucion de deliverys,15 ENE
2021.https://lwww.latercera.com/pulso/noticia/el-impacto-que-tuvo-la-pandemia-en-las-
ventas-de-delivery-de-locales-de-comida-en-
2020/JWJHANSXLVGAFEGPRLK6JUX3IU/

Fuente: (Pagina 8) Mision de empresa, mistramites.cl, 2020. sitio construido por

Baitodev Desarrollos. http://www.mistramites.cl/

Fuente: (Pagina 9) Comentario de profesor Sergio Maturana, Escuela de Ingenieria

de la Universidad Catolica, 14 OCT 2020,
https://laboratorio.latercera.com/laboratorio/noticia/nuevo-consumidor-con-
pandemia/1015936/

Fuente: (Pagina 10) Estudio consultora ACCENTURE, El nuevo comportamiento
del consumidor, AGOSTO 3, 2020, https://www.accenture.com/cl-

es/insights/interactive/coronavirus-consumer-pulse-chile

Fuente: (Pagina 16 ) Plan de Marketing, Cap. 14 Marketing Estratégico Roger J. Best

Fuente: (Pagina 17) Segmentacion Estratégica de mercado B2C Clase 5 Direccién
de Marketing, Leslier Valenzuela

Fuente: (Pagina 34) Banco Mundia, Proyecciones de crecimiento Chile, 7 ABR
2022,  (https://www.latercera.com/pulso/noticia/banco-mundial-reduce-proyeccion-de-
crecimiento-para-chile-y-se-ubicaria-bajo-el-promedio-de-la-region-en-
2022/YNUISFXW6BDGPB4BAWGTT4C7UU/)

Fuente: (Pagina 34) Banco Central, La tasa politica monetaria, 10 mayo 2022,
https://lwww.swissinfo.ch/spa/chile-inflaci%C3%B3n_inflaci%C3%B3n-en-chile-
alcanzar%C3%A1-8-9---en-2022--seg%C3%BAn-encuesta-del-banco-central/47582598

29


https://www.latercera.com/pulso/noticia/el-impacto-que-tuvo-la-pandemia-en-las-ventas-de-delivery-de-locales-de-comida-en-2020/JWJH4NSXLVGAFEGPRLK6JUX3IU/
https://www.latercera.com/pulso/noticia/el-impacto-que-tuvo-la-pandemia-en-las-ventas-de-delivery-de-locales-de-comida-en-2020/JWJH4NSXLVGAFEGPRLK6JUX3IU/
https://www.latercera.com/pulso/noticia/el-impacto-que-tuvo-la-pandemia-en-las-ventas-de-delivery-de-locales-de-comida-en-2020/JWJH4NSXLVGAFEGPRLK6JUX3IU/
https://baitodev.cl/
https://laboratorio.latercera.com/laboratorio/noticia/nuevo-consumidor-con-pandemia/1015936/
https://laboratorio.latercera.com/laboratorio/noticia/nuevo-consumidor-con-pandemia/1015936/
https://www.accenture.com/cl-es/insights/interactive/coronavirus-consumer-pulse-chile
https://www.accenture.com/cl-es/insights/interactive/coronavirus-consumer-pulse-chile
https://www.latercera.com/pulso/noticia/banco-mundial-reduce-proyeccion-de-crecimiento-para-chile-y-se-ubicaria-bajo-el-promedio-de-la-region-en-2022/YNUISFXW6BDGPB4BAWGTT4C7UU/
https://www.latercera.com/pulso/noticia/banco-mundial-reduce-proyeccion-de-crecimiento-para-chile-y-se-ubicaria-bajo-el-promedio-de-la-region-en-2022/YNUISFXW6BDGPB4BAWGTT4C7UU/
https://www.latercera.com/pulso/noticia/banco-mundial-reduce-proyeccion-de-crecimiento-para-chile-y-se-ubicaria-bajo-el-promedio-de-la-region-en-2022/YNUISFXW6BDGPB4BAWGTT4C7UU/
https://www.swissinfo.ch/spa/chile-inflaci%C3%B3n_inflaci%C3%B3n-en-chile-alcanzar%C3%A1-8-9---en-2022--seg%C3%BAn-encuesta-del-banco-central/47582598
https://www.swissinfo.ch/spa/chile-inflaci%C3%B3n_inflaci%C3%B3n-en-chile-alcanzar%C3%A1-8-9---en-2022--seg%C3%BAn-encuesta-del-banco-central/47582598

T FCONOMIA Y
BENEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

S

MBA - Facultad de Economia y Negocios | Universidad de Chile.

Fuente: (Pagina 40) Carlos maquieira, Finanzas corporativas, 2015, pagina 389.
Fuente: (Pagina 40) BCP Pactual 5 afios, Tasa libre de riesgo, fecha
10/06/2022, https://www.mercadosenlinea.cl

Fuente: (Pagina 40) Beta correspondiente a industria Business & Consumer
Services, Beta patrimonial sin deuda,

https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html

Fuente: (Pagina40) Contry default spread and risk premiums (Last updated:
January 5, 2022),

https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html

Fuente: (Pagina 40) Banco Central, Bonos a 10 afios, 9 Jun 2020,
htps://si3.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP_TASA INTERES/MN_TASA INTERE
S 09/TMS_15/T311?cbFechaDiaria=2022&cbFrecuencia=BUSINESS&cbCalculo=NON
E&cbFechaBase=

Fuente: (Pagina 48) Comision para el mercado financiero, derechos de los

accionistas, sin fecha, https://www.cmfchile.cl/educa/621/w3-article-1360.html

30




T ECONOMIAY
RBNEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

MBA - Facultad de Economia y Negocios | Universidad de Chile.

XII. Anexos

Anexo 1
Encuesta de investigacion respondida por 199 personas.

Realizada en la Region Metropolitana en lugares estratégicos tales como Notarias,
Bancos, Conservador de Bienes Raices.

1. ¢Ha vendido alguna vivienda de su propiedad?
Sl NO

SOLO SI: *¢Como reunié la documentacién legal de la propiedad?

A. Yo lareuni.
B. Le pagué a un conocido/familiar para que lo hiciera.
C. Toda la gestién larealizé un corredor de propiedades.
D. Otra
2. Conoce la documentacion legal de la propiedad que se debe presentar para iniciar
el estudio de titulos?
Sl NO
3. ¢Conoce lavigencia de los documentos que son parte de esta gestién?
Sl NO
4. Si tuvieras que vender una propiedad, lo haria a través de un corredor de
propiedades? (Comision por venta es de 2% valor propiedad + IVA)
Sl NO
5. En caso de vender una propiedad y ya tiene al comprador (sin gestién de ningun

corredor), ¢reuniria usted la documentacion legal de la propiedad?
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Sl NO
6. ¢Cuenta con el tiempo parair al menos 2 veces a diferentes instituciones
presencialmente, para solicitar y luego retirar la documentacién legal?

Sl NO
7. ¢Pagaria usted un servicio especializado en documentacién legal para que la
redna por usted?

Sl NO

*En caso de Si: Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?
- 0a$50.000
- $50.001 a $75.000
- $75.001 a $100.000
- $100.001 a $125.000

8. Cdémo calificaria su conocimiento relacionado al proceso hipotecario. ( créditos
hipotecarios, estudio titulos, confeccidn de escritura, gastos operacionales, vigencias
tasas de interés y aprobaciones hipotecarias, documentacion legal y su vigencia)

Conocimiento muy alto
Conocimiento alto
Conocimiento medio
Conocimiento bajo
Conocimiento muy bajo

moow2>
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ANEXO 2
Andlisis PESTEL

PESTEL-Politico:

Chile ha sufrido un colapso a la estabilidad politica que lo venia acompaio al menos hace 15
anos, el estallido social mostrd entre otras cosas, segun los expertos, las brechas ocultas no
medidas versus el crecimiento econdmico que se ostentaba, asi bien lo ilustrd el socidlogo y
decano de la facultad de ciencias sociales UC, Eduardo Valenzuelza en entrevista con LA
TERCERA “Los saqueos suelen ser considerados una combinacion de consumismo y desigualdad
social, el resultado de la incapacidad de determinados grupos de acceder a bienes de consumo
conspicuo intensamente deseados”. Consecuencia del estallido, se inicia otra etapa en julio de
2021 y se espera termine el septiembre de 2022, refiriéndose a la convencion constitucional y la
redaccion de la nueva constitucion, donde si bien puede apaciguar futuros levantamientos como
el de 18 de octubre 2019, mientras no se tenga certeza de lo que mostrara el texto final,
inversionistas podrian no aventurarse a iniciar nuevos negocios o potenciar los actuales, a su
vez y pensando en la extension de tiempo que eventualmente podria tener la convencion, si en
plebiscito de salida fuera rechazo, esto podria dar chance a una extension de la redaccion y
modificaciones del texto propuesto, en definitiva extender el periodo de incertidumbre que
representa su desarrollo, esto independiente que posterior al proceso se termine con una
institucionalidad mas sdlida y validada que la actual o no.

Por otra parte, el cambio de mando hace dudar a ciertos sectores politicos, del como se
administra la nacidn, esto justificandose en la falta de experiencia de un partido politico nuevo
fundado en afio 2018 y representado por el presidente electo mas joven de la historia. Junto a
lo anterior se suma la pandemia que hasta hoy a pesar de su buen manejo ha tenido efectos
importantes en el pais mostrando falencias en la capacidad hospitalaria, desafios en articular
uniforme tanto de instituciones publicas como privadas, evidenciando su polaridad operacional.

Hoy Chile y su nueva administracion sigue fortaleciendo su relaciéon con la regién, mostrado en
actos como el integrarse al “Acuerdo de Escazl, que pareciera dar luces del camino diplomatico
que guiara a la nueva administracion, asi también los primeros intentos de trabajar en el
conflicto mapuche, parecen ser acciones que apuntan a retomar la tranquilidad social que Chile
ostentd hace algunos afios.

Finalmente, el contexto de incertidumbre nacional descrito parece ejercer una fuerte presion a
nuevos inversionistas, lo cual podria detener la compra y venta de propiedades, sobre todo
pensando en su relacion con politicas fiscales y monetarias que elevan intereses asi como lo se
exhibe en el siguiente apartado.
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PESTEL-Economico:

Los hechos sucedidos y descritos en el apartado anterior “Politico”, causan efectos nocivos
sobre una economia chilena que se consideraba hasta el afio 2018 la mas sélida de la region,
con rendimientos positivos en torno al 2% (cifras historicas de banco Central), la cual se
estremecié con una abrupta baja al crecimiento econdmico del pais registrando en 2019 sélo un
0,8% (Banco Central), materializando la pérdida de estabilidad econdmica y politica, lo anterior
fue previo a la llegada del COVID (Marzo 2020) a Chile. Para el 2020 Chile registra la peor
contraccidn en su economia desde 1982 (11%), anotando una reduccion levemente menor al
6% (Banco Central), este escenario propicid politicas publicas para ir al rescate de las familias
chilenas, aumentando la liquidez en la economia a través de préstamos, subsidios y los retiros
de las AFP, cuestidén que empuja a tener en el afio 2021 un sorprendente crecimiento
economico del 11,7% muy lejos de lo proyectado por Banco Central (entre 5,5% vy el 6,5%).
Pero con una mayor liquidez y el aumento del consumo de las familias en un 20,3% segun el
Banco Central, suscita una inflacién acumulada del 7,2% al término del 2021 y hoy segun
fintual "La inflacién en Chile muestra hoy un aumento de 9,4% anual, el registro mas alto en
mas de 13 afos”, cuestidon que el banco Central combate con constantes alzas a la tasa politica
monetaria.

Aislando el conflicto bélico Rusia-Ucrania que ha causado bajas continuas en los mercados
internacionales, representadas por indicadores como el IPSA, S&P 500, Dow Jones, Nasdaq,
junto con el alza en el valor de commaodities, el escenario econdmico global se ha visto
mermado por el cierre del comercio ante las cuarentenas y que lo sucede un efecto inflacionario
como el descrito en el parrafo anterior, que se replica a nivel mundial.

Finalmente en este contexto, se reflexiona frente al retorno esperado luego iniciar un proyecto
como Tramitex, pensando que la tasa politica monetaria TPM se proyecta en torno al 7,5%
segun BCI estudios, quienes ademas estiman que Chile caeria en una recesion a fines de 2022,
realidad que definitivamente detendria la inversidn en propiedades y haria mas riesgoso la
inversién de iniciar el negocio, sobre todo considerando que el beta de la industria y el pais
debiese aumentar exigiendo mayores retornos al capital invertido.

PESTEL-Social:

En Chile existe un déficit habitacional cercano a los 700.000 hogares, esto segin datos de la
Encuesta de Caracterizacion Socioecondmica (2017), del Ministerio de Desarrollo Social, en
2021 el vigente ministro de vivienda y urbanismo, de la administracién de Sebastian Pifiera,
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Felipe Ward, afirmd que el déficit habitacional se situaba entorno a los 500.000 hogares, el
mismo ministro comentaba lo siguiente en La Tercera "Como ministerio tenemos que acelerar
con fuerza el ritmo de soluciones habitacionales que entregamos anualmente. El aumento
respecto de la demanda habitacional y de asentamientos precarios obligaba a tener un
presupuesto significativamente mayor, y el de 2021 es el mas alto de la historia”en la misma
entrevista se aseguraba que; “Segun el Minvu, este afio asignan alrededor de 291.000 subsidios
-que implican un 34% mas del promedio otorgado en el periodo 2017-2019”. Por qué es
importante lo anterior para Tramitex, porque entrega la posibilidad a muchas familias de
acceder a su primera vivienda, en consecuencia mas ventas de propiedades nuevas y usadas,
ademas de los subsidios para la primera vivienda existen aquellos que otorgan montos para el
arriendo, lo cual indirectamente favorece a inversionistas que tienen mas de una propiedad
como inversidn y ven en esta accion una fuente estable de ingreso para su inversion, en
definitiva incentiva la inversiéon inmobiliaria.

Por otra parte, se debe considerar que la sociedad esta siendo castigada con el aumento de la
tasa politica monetaria, dado que producto del aumento en los costos de fondos hacen mas
caro los créditos hipotecarios, las instituciones bancarias han tomado resguardo disminuyendo
el plazo de financiamiento y exigiendo mas aporte del cliente destinado al pie, con esto dejando
a muchos chilenos que antes eran sujeto de crédito hipotecario sin acceso a este. y équé ocurre
con el precio de las viviendas?, para entender el contexto se exhibe un extracto de CIPER
CHILE: "..e/ andlisis de la contingencia actual no puede dejar de lado la necesidad de ver la
fotografia completa: segun datos del Banco Central, en los ultimos 20 anos el precio de la
vivienda ha aumentado en un 180%, mientras que la inflacion acumulada registrada en la UF
para el mismo periodo ha sido de un 84%. Es decir, las viviendas han incrementado su precio
en un 100% mas que la inflacion, por lo que el ajuste anual de los salarios ha ido a un ritmo
muchisimo menor. Este dato sugiere que la actual crisis de acceso a la vivienda no se genero en
los dos dltimos arios.”

La situacion que se presenta esta dejando sin acceso a financiamiento hipotecario a muchos
chilenos que hoy deben tener mas pie para concretar una compra, pero a su vez con la inflacion
en niveles historicos hace mas dificil tener una capacidad de ahorro aceptable para concretar la
compra.

Finalmente, se expone el cambio en la conducta de compra de los chilenos acentuada
principalmente por la situaciéon COVID y las cuarentenas, hoy muchos prefieren comprar
utilizando canales online, asi lo plasmoé la encuesta realizada por SERNAC donde a pesar que
iniciaron un reclamo por su experiencia de compra digital, el 94% declaré que sequira utilizando
el canal online para compras y s6lo un 6% indica que no lo hara, para Tramitex propicia una
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ventaja al posicionar los tramites hipotecarios en este canal ya que estaria en un estado de
madurez al momento de entrar al mercado.

PESTEL-Tecnoldgico:

La llegada a Chile del 5G viene a consolidar todo el avance tecnoldgico y la cobertura que esta
tecnologia tiene actualmente en Chile, segun cifras de Euromonitor (01 de marzo de 2021
Fuente: Emol.com) en 5 afios las compras en linea aumentaron en 234% vy el gasto per capita
en comercio electronico salto de 49% en un ano. Lo anterior pone como base las herramientas
y canales que todo nuevo competidor debe considerar al momento de entrar en cualquier
industria, democratizando los canales de marketing que desde hoy son muchas mas accesibles
que los antes utilizados como la TV.

Por otra parte, segun cifras de SUBTEL (10 de enero de 2022) el 67,48% de los hogares del
pais cuentan con una conexion de internet fija, asi también detallan que el 84,1% de los
accesos a Internet son mdviles y del total de accesos moviles, un 93,2% corresponde a
navegacion por smartphones. Informacidon que ademas indica qué canales son mas rentables o
masivos y como se debe adaptar la estrategia a las plataformas de estos dispositivos.

En la industria inmobiliaria, como en gran parte del comercio, las ventas y marketing han
avanzado hacia las redes sociales, gracias a que presentan herramientas de segmentacion mas
precisas que los antiguos medios masivos y que junto al mailing explotan los canales que
consolidan el marketing digital. En esa misma linea de modernizacion y adaptacion se considera
como gran amenaza que las instituciones estatales, principalmente las que participan en la
documentacion de Tramitex, entreguen un servicio online para todos los tramites que pretende
ofrecer este proyecto, a pesar de que no existe avance hasta hoy de dicho progreso.

PESTEL- Ecoldgico/Ambiental:

Segun la firma Kantar, en su estudio sobre comportamiento y consumo responsable, diario La
Tercera publicd “Estudio internacional sitlia a Chile como el pais mas comprometido con el
medioambiente. Investigacion en 24 paises dice que el 37% de los chilenos esta haciendo algo
por reducir el impacto ambiental, por sobre naciones como Reino Unido o de América Latina”
Cuestion que muestra la tendencia que presenta el mercado Chileno al momento de elegir la
compra de un producto o servicio.

El sector inmobiliario seria el responsable del 25% de los residuos que se producen a nivel
mundial (OCDE 2018), hoy cuestiones como responsabilidad social empresaria, compliance,
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ética y relacionados son herramientas con las que las empresas han tenido que aprender hacer
negocios, desde hace un tiempo atras pareciera que no tener en consideracion estos tdpicos en
la estrategia de la empresa, podria significar un dafio reputacional irrecuperable, en este
sentido se ha visto la puesta en marcha de acciones “verdes” en las inmobiliarias e instituciones
financieras que buscan la optimizacion de energias limpias en los edificios, y por parte de las
financieras mejorar condiciones comerciales para aquellos que opten por proyectos con
certificacion sustentable de la CchC. Por otra parte, respecto a la legislacién comunal, se busca
regularizar cuestiones que hace tiempo no fueron consideradas por proyectos inmobiliarios, con
proyectos emblematicos como los llamados “ghettos verticales” que ilustran el sentido de
optimizar los recursos. Con consumidores que cada vez valoran mas las acciones con conciencia
medio ambiental, en la industria que participa Tramitex y pensando en los residuos e impresion
de documentos, debiese migrar prontamente a documentos sin impresiones, pero los
organismos publicos que participan de la cadena legal al momento de vender una propiedad no
han tenido la capacidad de modernizar su método de trabajo

PESTEL- Legal:

Se legisla frente a la relacion laboral de repartidores asociados a plataformas digitales,
definiendo en el cddigo del trabajo como tal "Mensajeria Urbana: comprende el retiro y entrega
de elementos varios de pequeia y mediana paqueteria y/o la realizacion de gestiones desde su
solicitud y hasta el o los domicilios que sean indicados, sin tratamiento o procesamiento,
utilizando como medio de transporte un vehiculo moto vehiculo o ciclo rodado, en un plazo
menor a las 24 horas y en un ambito urbano acotado.”

https.//www.bcn.cl/delibera/show iniciativa?id colegio=3394&idnac=2&patro=0&nro _torneo=2
019

Sobre la legislacidn y resguardo de documentacion legal necesaria para realizar el estudio de
titulo al momento de vender una propiedad, la normativa del conservador de bienes raices es
clara, existe un set de documentos necesarios para acreditar que la compraventa esta en regla
y finalmente inscribir a nombre del comprador la propiedad. El ejercicio de conseguir la
documentacion en las diferentes instituciones también es claro y definido, si bien algunas tienen
la documentacion para acceder desde la web, otras deben ser necesariamente requeridas de
forma presencial, lo cual da la oportunidad a Tramitex de resolver el problema. En la misma
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linea, hoy no existe restriccidn de quien pueda acceder a esta documentacion, por lo que no
existen impedimentos para que diferentes colaboradores pudieran, a nombre del vendedor,
recolectar la documentacién en las instituciones correspondientes.

Respecto a la documentacion legal y firma de documentacion, hoy se estan creando y estan
siendo validadas cada vez por mas instituciones, las empresas que ofrecen la firma digital
registrada, por lo que se espera en el futuro que al momento de realizar tramites de cualquier
tipo no sea necesario acudir presencialmente sino se cuente con una cadena de instrumentos
empresariales que faciliten concretar las acciones.

ANEXO 3

Analisis PORTER
Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Porter-Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Para la industria de los de tramites y recoleccion de documentacion en la que Tramitex
ingresara, las barreras de entrada son bajas, puesto se necesita tener el capital necesario para
invertir en infraestructura digital, conocimiento del rubro y marketing para iniciarse como
competidor, ademas no existe ninguna barrera legal, como patentes o contratos, que impida la
participacién de mas empresas en esta industria. Por otra parte, la oportunidad del negocio es
que cualquier persona de forma presencial puede conseguir la documentacion legal para la
venta de una propiedad, por lo que cualquier empresa que se disefie como la que Tramitex
pretende presentar, estaria en condiciones de competir por una porcién del mercado. Por otra
parte, pensando en los actuales servicios legales asociados a las instituciones financieras
(empresas externas legales), podrian ver una oportunidad de negocio y diversificar su pool de
producto, lo cual seria un competidor nuevo que tiene ya asociados claves.

Finalmente, se reconoce una fuerte amenaza que contempla el punto y por ende se hace
fundamental la entrada rapida y a su vez la consolidacidon de la marca y asociaciones que
permiten construir barreras de entrada para una industria en desarrollo.
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Porter-Rivalidad entre competidores existentes.

En la industria existe un nivel de competencia alto si se considera que el servicio que pretende
prestar Tramitex es en parte el servicio prestado por corredores independientes, empresas
corredoras, lo cual se revisara mas en detalle en producto sustituto como tal. Dentro de la
misma, solo se identificd la empresa Tramites & Asociados que no prestan exactamente el
mismo servicio, pero si ofrece servicios de tramites y encomienda para todo tipo, sin ser un
servicio especializado en ningln caso, tampoco ha desarrollado alianzas claves para el
desarrollo de su marca. Por tanto, se mostrd que la rivalidad entre competidores directos es
baja.

Porter-Amenaza de productos y servicios sustitutos.

Tramitex entrard a una industria donde lo que viene a resolver esta siendo resuelto por
productos sustitutos que tienen diferentes problemas o beneficios, sin ser ninguno un elemento
exactamente igual al servicio que se pretende prestar. En primer lugar, se tiene a corredores de
propiedades, estos presentan un servicio completo al momento de vender la propiedad,
incluyendo la recoleccién de documentos, pero su precio es considerablemente mas elevado
que cualquier precio que Tramitex podria cobrar ya que las comisiones de los corredores estan
en torno al 2% + IVA del valor de la propiedad. Por otra parte, existen la alternativa de resolver
el problema a través de conocidos o familiares, o cual no se considera como un competidor
informal, ya que las encuestas aplicadas, mostraron que el 65% de los encuestados consiguié la
documentacion a través de un tercero o por cuenta propia, cuestion que viene a resolver
Tramitex.

Porter-Poder de negociacidn del proveedor.

Para el negocio de Tramitex se considera proveedores todas las instituciones estatales que
poseen la documentacion que se necesitara para ofrecer el servicio de recoleccion, en este
sentido si bien el poder de negociacion de estas instituciones es elevado, al ser empresas
publicas tienen parametros establecidos para operar, en cuanto a tiempo de respuesta, tarifas
fijas, canales de atencidn y requisitos para la solicitud de los documentos, por tanto siendo este
el Unico proveedor que se presenta para concretar la entrega del servicio, se considera
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entonces que su poder de negociacion es bajo, principalmente porque no operan con la base de
libre mercado al ser estatales.

Respecto a las plataformas digitales donde operara principalmente la empresa, se recurrira a
desarrolladores externos que puedan programar la pagina web, siendo estos los segundos
proveedores, los cuales no tienen gran capacidad de negociacion, dado que, si bien tendran el
cédigo de lo desarrollado y le dardan mantencién y actualizacion al sitio, todo quedara
resguardado por contratos que delimitaran acciones de ambas partes.

Tramitadores, se decidi6 tener 2 empleados de planta que tramitan gran parte de la
documentacion, pero a la vez se contara con una empresa externa que apoyo en casos de que
se eleve la demanda y seran servicios ondemand, por lo que se considera proveedores, a la vez
se considera que tienen un poder de negociacién moderado, ya que no influyen en las
operaciones de la empresa en su totalidad, pero si podrian bajar la produccién notablemente.

Porter-Poder de negociacién del cliente.

B2C: Para responder este punto se identifican 2 tipos de cliente que provienen en busqueda del
servicio, el primero con alto poder de negociacion, son aquellos clientes que antes de contratar
servicio de Tramitex cuentan con varias opciones para conseguir la documentacion, por ejemplo,
acudir a familiares, conocidos o decida hacer el tramite por su cuenta. Por otra parte, se tiene el
caso que, donde el prospecto no pueda apoyarse en familiares y no tenga tiempo de acudir
personalmente y opte por comercializar la venta de una propiedad sin corredor, sera aca cuando
este cliente tendra menos poder de negociacién y por tanto altas probabilidades de contratar el
Sservicio.

BTB: Para el caso de corredores de propriedade que acudan a Tramitex para apoyar su
gestiones, estos si tendran un mayor poder de negociaciéon en la medida que tengan un mayor
numero de pedidos, dado que al no cumplir con sus solicitudes, éstos podran acudir a lo que
actualmente hacen, usar su tiempo en la gestion documental, ademas podran dafar la imagen
de la empresa, dado un eventual no cumplimiento del servicio, pensando en que son una marca
reconocida en el sector.
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ANEXO 4
Modelo Canvas

Clientes

Tramitex apunta a clientes B2C que cuentan actualmente con bienes raices y que no tienen
tiempo para realizar tramites presenciales.

Hombres y mujeres de entre 36 y 50 afios, profesionales que residan en la Region metropolitana
de Santiago, asiduos a la tecnologia , redes sociales que valoren el tiempo en familia y optimicen
su tiempo para realizar actividades de su interés ya sea deportes u otra actividad de su agrado.

Propuesta de valor

Tramitex facilita la compraventa de propiedades proporcionando documentacion de forma facil y
segura, sin realizar eternas filas y traslados innecesarios entre los lugares en donde deben realizar
la busqueda, gestiona la documentacion legal necesaria para que el estudio de titulos se realice
de manera oportuna y sin contratiempos.

Canales y relacion con los clientes.

Canales de Comunicacion: Tramitex enfocarda sus esfuerzos comunicacionales principalmente
comprando espacios publicitarios en paginas web como Portal Inmobiliario, TOC TOC, MACAL que
tienen directa relacion con el negocio, a su vez promocionar el servicio en Instagram, Facebook
y otras RRSS.

Para el desarrollo de la estrategia comunicacional trabajara con un Community Manager quien
estard a cargo de mantener al dia la informacién, actualizar pagina web y APP.

Dado que es una plataforma Online la comunicacién con el cliente final sera directamente por la
plataforma en donde los usuarios podran solicitar la documentacion de manera muy expedita
ingresando a una bolsa de compras donde tendran que ingresar los datos de la propiedad que
deseen solicitar.

Canal de Distribucion y venta:

Tramitex sera una plataforma online intermediaria entre el solicitante y los distintos lugares donde
se gestiona documentacion legal para vender un bien raiz. Como el canal es online, el proceso
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consiste en recibir las solicitudes de los usuarios donde se almacenaran y gestionaran con el
equipo, quienes se encargaron de juntar la documentacion para la entrega final al cliente, ya sea
de manera fisica ( en una oficina ) o de manera online enviandolo al correo electronico que defina
el cliente.

En caso de dudas de los clientes con documentacidon especifica Tramitex tendra la opcion de
realizar reuniones virtuales con clientes a fin de aclarar sus problematicas. La relacion con el
cliente sera de manera virtual una propuesta en donde si bien es una solicitud estandarizada de
documentacion legal también existird atencién personalizada en caso de requerimientos
especificos y asesoria personalizada.

Flujos de ingresos.

La propuesta de valor de TRAMITEX es hacer la vida mas fécil a los clientes finales determinados
en el segmento en relacién del tiempo que conlleva la recoleccion de documentacion vy el
desconocimiento que existe en los documentos a solicitar.

Segun la encuesta realizada se determina que el principal problema de los clientes es el tiempo
escaso y un 50% de los encuestados esta dispuesto a pagar un rango de $75.000 a $100.000 es
por esto que se determina este rango como precio estandarizado dependiendo los documentos a
solicitar y si existiese una solicitud especifica que incluya asesoramiento online los precios se
encontraran entre los $100.000 y los $125.000, en embargo este apartado se concluird en la
estrategia de precio. El mecanismo de determinacion de precio esta determinado por el valor real
de los documentos y el costo de mantencién de la plataforma web, costo de personas y
presupuesto para acciones de marketing y la estrategia que tome la compania.

Recursos clave.

Tramitex tiene recursos claves en su implementacién. La plataforma web y creacion de la App
estard a cargo de un disefiador web que se encargara del desarrollo e implementacién de la
propuesta digital.

Otro recurso importante es el Humano, quien estara a cargo del proceso total de recopilacién y
entrega de la documentacién hacia los clientes finales.
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La Marca TRAMITEX también se considera recurso clave, sera quien represente a la empresa y
esté en la mente de los clientes.

TRAMITEX

TE LA HACEMOS FACIL

Actividades clave.

Para la implementacion del proyecto es necesario capacitar al personal que estara a cargo de
recepcionar las solicitudes de los clientes y pedirlas en cada lugar para luego realizar la entrega.
Ello estara a cargo de especialistas en documentacion hipotecaria con experiencia en la banca y
en tramitaciones de créditos hipotecarios.

Red de partners

Los principales colaboradores de Tramitex son sus colaboradores, el recurso humano quien
trabajara por entregar un servicio de calidad y de manera agil a los clientes, otro colaborador
importante es el Community Manager quien estara en constante observacion de comportamiento
de las plataformas que se escojan para promocionar el servicio que entrega.

Estructura de costos.

RRHH

Implementacién de Plataforma Web

Mantencién de avisadores (Banners)

Sistema de cobro de los productos (documentacion legal)
Licencia de Marca
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ANEXO 5
Detalle de las variables definidas para el segmento.

Geografica: Se definio la regidon metropolitana como zona inicial para la puesta en marcha del
proyecto, exclusivamente por la densidad que tiene la poblacién, asi también por la cantidad de
propiedad que son vendidas anualmente lo cual presenta un mercado atractivo, ademas al
definir el segmento objetivo, los esfuerzos se concentran en las comunas de Santiago, La Reina,
Pefialolén, Nufioa, Providencia, La Florida, Las Condes, Lo barnechea y Vitacura.

Demograficos: Segun los datos de fuente primaria obtenidos de la encuesta, mas investigacion
de mercado realizada, se ha definido que las caracteristicas principales del segmento las
componen: mujeres y hombres, profesionales entre 36-50 afos. Mas abajo se detalla las
condiciones socioeconémicas del segmento.

Ingresos: a continuacion, se mencionan las caracteristicas y cualidades de los segmentos
economicos definidos para el servicio, donde se utilizd la informacién proporcionada por la
siguiente; fuente Asociacion Nacional de Avisadores (ANDA) y la Asociaciéon de Investigadores
de Mercado (AIM) en 2018.

Segmento AB: Las caracteristicas que destacan a este segmento fueron obtenidas desde el
grupo Marketing Ecommerce, quienes se basaron en el estudio de Novomerc.

e Ingreso promedio: $6.452.000

Compuesto por 94.405 hogares

e Educacion: universitario (99%), postgrado (30%)

e Ocupacion: directivos (100%) y profesionales de alto nivel
e Sistema de salud: privado (89%)

e Acceso a Internet: en el hogar (99%)

e Movil: smartphones (100%)
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e Tarjeta de crédito: 92%
e Vehiculo: 78%
e TV cable, satelital o Netflix: 98% TV cable o satelital, 80% Netflix

Segmento Cla: Las caracteristicas que destacan a este segmento fueron obtenidas desde el
grupo Marketing Ecommerce, quienes se basaron en el estudio de Novomerc.

e Ingresos promedios $ 2.739.000

e Educacion: Universitario (95%), postgrado (13%)

e Representan 388.127 hogares.

e Ocupacion: directivos (92%) y profesionales de alto nivel
e Sistema de salud: privado (76%), publico (19%).

e Acceso a Internet: en el hogar (98%)

e Movil: smartphones (96%)

e Tarjeta de crédito: 77%

e Vehiculo: 59%

e TV cable, satelital o Netflix: 93% TV cable o satelital, 72% Netflix

Segmento C1b: Las caracteristicas que destacan a este segmento fueron obtenidas desde el
grupo Marketing Ecommerce, quienes se basaron en el estudio de Novomerc.

e Ingreso promedio: $1. 986.000
e Representan 413.064 hogares
e Educacion: universitario (71%)

e Ocupacion: oficios que requieren educacion formal (81%) directivos y profesionales de
alto nivel (56%)

e Sistema de salud: privado (51%), publico (39%).

e Acceso a Internet: en el hogar (92%)
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e Movil: smartphones (93%)
e Tarjeta de crédito: 60%
e Vehiculo: 49%

e TV cable, satelital o Netflix: 90% TV cable o satelital, 57% Netflix

ANEXO 6
Arquetipos

Felipe Zambrano

2 Edad 38 afos

@ Soltero

(-] Dependiente, estudios pregradoO.
v Comuna Providencia

Felipe es un amante de los deportes al
aire libre, tiene estudios de ingenieria
civil y mantiene un solida carrera
profesional, actualmente es propietario
de 3 departamentos los cuales
arrienda en las comunas de estacion
central y santiago centro, el arrienda
en la comuna de providencia.

Influenciadores FRUSTRACIONES

Felipe ticne 8 anos de antiguedad en
su actual empleo y mantiene muchas
responsabilidades , por lo que no
cuenta con tiempo suficiente para

- Amigos y colegas de trabajo.

- Polola con quien vive.

realizar tramites en horario laboral, a
pesar de que su empleador es flexible
con los horarios, Felipe no tiene tiempo
suficiente para dejar sus funciones.

- Familia, principalmente madre y
padre
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Redes Sociales y otros canales

Instegram

WhatsApp

Tik tok
Twitter
Facebook
Television

Spotify

Katherinne Vidal

Edad 36 anocs
Casada

Independiente, estudios pregradoO.

OB )e

Comuna Las Condes

Katty es una abogada que se
desempena como independiente
prestando servicios a importantes
empresas nacionales. En lo personal
ama el diseno de vestuario, el arte, los
viajes y compartir sus experiencias en
las redes sociales. Ella es propietaria
en conjunto a su marido del
departamento donde viven, pero tiene
2 deparamento de inversidn unoc en la
comuna de providencia y otro en vina
del mar.

Influenciaderes FRUSTRACIONES

Katty tiene deseos de ser madre, por lo

que todo el tiempo libre que tiene luego
del trabajo lo gasta en medicos y pasar
tiempo con su esposo. Producto el

- Esposo.

- Familia, principalmente madre y
hermanas.

proyecto de su primer hijo/a desea
vender su departamento en
providencia, asi inyectar presupuesto
al objetivo, pero desconoce totalmente
las gestiones que debe hacer para
venderilo.

- Influencers de RRSS a los cuales
admira.
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Redes Sociales y otros canales
Instegram

WhatsApp

Tik tok

Twitter

2 Edad 43 afos

@ Separado

B Dependiente, estudios Posgrado.
° Comuna Las Condes

Pablo es un exitoso Arquitecto que
trabaja de forma dependiente y esta
iniciando su estudio junto a otros
colegas, el tiempo en una cuestién que
considera muy valioso, por lo que su
tiempo libre lo dedica a sus 2 hijos,
amigos y familiares. Entre sus hobbies
estan los deportes, lectura, viajes y
buscar oportunidades nuevas de
negocio. Pablo tiene 6 departamentos de
inversion en la region metropolitana y
producto su separacion debe vender al
menos 2.

Influenciadores FRUSTRACIONES

Pablo debe vender 2 de sus
propiedades,. pero a pesar de que ya
tiene posibles compradores y que
conoce el proceso de compra y venta

- Madre, hijos. ex esposa.

- Colegas de oficina y amigos.

de una propiedad, no tiene tiempo para
realizar la gestion, su familia y
proyectos tiene toda su prioridad.

- Publicaciones en revistas de
arquitectos y disefios.

Redes Sociales y otros canales
Instegram
WhatsApp
Tik tok
Twitter
Facebook

Television

=
]
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ANEXO 7

Valor de la Documentacion

Certificado Vigente

Certificado de Gravamenes y

Prohibiciones de 30 afios a la fecha (CBR)
Certificado de No Expropiacion emitido

por el SERVIU (Serviu Regional respectivo)
Certificado de No Expropiacion

emitido por DOM (Direccion de

Obras Municipales respectiva)

Certificado de Avallo Fiscal
(Servicio de Impuestos Internos — www.sii.cl)
Certificado de Deudas de Contribuciones

(Tesoreria General de la Republica - www.tesoreria.cl)

Certificados de Recepcion Municipal

(Direccion de Obras de la Municipalidad respectiva)
Certificado de Derechos de Aseo,

(Direccion de obras de la Municipalidad respectiva)

Certificado de Numero (Direccion de obras

$4.600

$6.600

$2.000

Sin Costo

Sin Costo

Sin Costo

0,1UTM

$3.500


http://www.sii.cl/
http://www.sii.cl/
http://www.sii.cl/
http://www.sii.cl/
http://www.tesorería.cl/
http://www.tesorería.cl/
about:blank
http://www.tesorería.cl/
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de la Municipalidad respectiva) $2.000
- Certificado DFL 2 o vivienda social 0.05 utm
ANEXO 8

Estimacion de la Demanda y Tamafio de Mercado

TAM (Total Adressable Market) es el mercado total posible o el tamafio que tiene el
‘universo’, es decir el total de propiedades usadas vendidas a nivel nacional. Para el
ejercicio se consideraron el total de las colocaciones bancarias en el afio 2019, ademas
se establece un supuesto donde se suma un factor de 5% que se estima el nUmero de
transacciones pagadas en efectivo dando un total de 122.359 propiedades vendidas a
nivel nacional, a este nimero se le resta la cantidad de viviendas nuevas transadas en
el mercado para el mismo afio segun numeros de la CCHC 62.978 (Cuadro A), quedando
un numero final de propiedades usadas vendidas a nivel nacional el afio 2019 es de

59.381, las cuales representan el mercado potencial a nivel nacional.

SAM (Serviceable Avaible Market) representa el mercado disponible o el volumen de
mercado que se es capaz de atender con la definicién del actual modelo y su capacidad,
es decir, pasar del nUmero antes obtenido que representaba las transacciones a nivel
nacional de propiedades usadas, por el alcance real del negocio, el total de viviendas
usadas vendidas en la region metropolitana. por lo anterior, se necesita obtener desde
el nimero antes presentado (59.381), qué porcentaje de aquellas viviendas fueron
transadas en la regién objetivo, para esto se decidi6 sacar la proporcion de las
propiedades nuevas vendidas a nivel pais versus las propiedades nuevas vendidas en
la region metropolitana(31597:62978=0,5), bajo este supuesto de proporcionalidad se

pasa de un numero de 59.381 a 29.691 viviendas usadas vendidas en la regién
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metropolitana, dado que la proporcién antes mencionada representé el 50%, datos

obtenidos analizando los cuadros Ay B de la CChc.

Informacion de propiedades nuevas transadas a nivel nacional.

Cuadro A
Fuente:https://cchc.cl/centro-de-informacion/indicadores/mercado-inmobiliario-venta-nacional

Viviendas

Stock Ventas Meses
2018 96.549 64.054 13
20197  96.006" 629787 19
20207  96.106"  48322" 27
20217 95127" 1s730" 18 *Numeros hasta marzo

I FUENTE Gerencia de Estudios , Cimara Chilena de ks Conatrucdidn

Nota: Las cifras fueron revisadas a partir de CASEN 2017, en base a la actualizacién de la metodologla de expansidn de |as cifras
nacionales.
Stock: unidades de viviendas (departamentos o casas) en promedio disponibles para venta en el afio indicado.

Ventas:sumatoria de esas de compraventa firmadas al final de cada afio.
Meses: dida de |a veloclidad p dio de ventas gue se calcula como el coclente entre el stock disponible en un mes concreto y las

unidades vendidas en ese mismo mes. Representa el nimero de meses necesarios para vender todo el stock disponible asumiendo que el
ritmo de ventas se mantendri estable y no habra ingreso de nuevas unidades.

Informacion de propiedades nuevas transadas en la region metropolitana.

Cuadro B

Fuente: Gerencia de Estudios , Camara Chilena de la Construccién
https://cchc.cl/centro-de-informacion/indicadores/mercado-inmobiliario-venta-gran-santiago

Viviendas
Stock Ventas Meses
2018 53.581 33.950 19
20097 49622  31507" 19
20207 49.934" 226727 31
20217  s3ee6”  15.159"7 21 *hasta Junio

FUENTE Gerencia de Estudios , Camara Chilena de la Construecidn
https://cche.cl/centro-de-informacion/indicadores/mercado-inmobiliario-venta-gran-santiago
Stock: Promedio unidades de viviendas nuevas (departamentos o casas) disponibles para venta.
Ventas: Total de promesas de compraventa de viviendas nuevas firmadas en cada momento del tiempo.
Meses: medida de la velocidad de ventas que se calcula como el cociente entre el stock disponible en un mes concreto y las unidades
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SOM (Serviceable Obtainable Market) sirve para valorar el potencial a corto/medio plazo
gue se puede obtener con los recursos a invertir, es decir, hay que tener en cuenta no
solo el tamafio del mercado actual sino el porcentaje real que estaria dispuesto a utilizar
el servicio. Para llevarlo a cifras se utilizd el mercado potencial en la region (29.691) y
este se subdivide en la proporcién que, segun la encuesta aplicada, declara estar
dispuesto a pagar y usar el servicio en caso de enfrentarse a la venta de una propiedad.
Segun el cuadro C, el porcentaje de la poblacion que estaria dispuesto a usar el servicio
representa el 84% quedando una demanda real anual de 24.940 usuarios.

Cuadro C

Resultado de encuesta, poblacion dispuesta a utilizar el servicio.

11 - Pagaria usted un servicio especializado que relina documentacion legal por usted a

la hora de vender una propiedad?

. Cee=svia cion
L Cam Flinimo Pelzcaimiz Nheda . “arnanza Recusrio
PO et

Pagaria usted un senvicio especalizado que redna documentadén

1 1.00 .00 11s .36 01z 15
kengal por ushed B LA hora o vander g peo pisdady
# Camma Seleocionar
FEsC e
1 S B4, 154 165
2 T L 31

196
Mostrando filas 1 - 3 da 3
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ANEXO 9
Presupuesto Marketing Mensual
> Santiago 19 de Abril 2022

Uy

Presupuesto Branding y Redes Sociales

Ciernte
JUAN FRANCISCO SALGADO

Marca
Tramitex

» SERVICIOS SOLICITADOS

Disefio de Branding

Creatividad

Estrategia de Contenidos

Gestidn de marcas ([Community Manager)
Publicidad online

Gestién de blogs y webs

Informes

» OBJETIVOS

BRANDING

Dar a conocer la marca mediante todas las acciones online y la planificacidn de publicdidad en redes sociales.

AUMENTAR COMUNIDAD ONLINE

Ofrecer contenido de interés v valor para aumentar comunidad de seguidores en redes sociales

TRADUCIR ACCIONES SOCIALES EN VENTAS
Promocionar los productos o servicios de la marca para convertir fans en clientes.
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> Santiago 19 de Abril 2022
Presupuesto Branding y Redes Sociales

#GESTION DE MARCAS

L§] w Q

Estrategios Contenide Dinomizacidn Moniterizocidn
Implementaciin y desarmolio de Planificacidn, disefio y Dénamizacién de comunidades Estadisticas de todas las acdones
esiralpgias en redes socales publicacidén de contenidos en paid aumentar |as interadones para medir |3 efectividad de rada
redes moiales una de ellas

- & L 4 a

img Publicidad [oarursos Irgformes
Fedacridn y publicacidn de Planificacitn y ejecucdn de (Organizaciin y gestiin de Preparadidn de informes de
posts reladionado sa la marca ampaiias de pubdicidad en las CONCUIS0S Y encwestas en redes resultados cada mes
\Sendtio meacidn de contenido) redes sociales so0ales

VALORES

+ Disefio de Branding

+ Bdsgueda vy creacidn de contenidos

+ Desarrollo de grilla mensual de contenidos

+ (reacidn de piezas grdficas y audiovisuales para RRSS y sitio web
+ Manejo diario de Facebook, [nstagram y Twitter

- Creacidn y gestidn de campafas de emall marketing
+ Informe mensual

Valor» %850.000

DATOS DE CONTACTO

(laudio Ramirez Betancourt
Disefiador en (omunicacidn Visual
(+56 9) 7990 7392
klaudio.am@gmail.com
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ANEXO 10
Carta Gantt

Detalle del plan: inicio de operaciones.

10 11 12 13 14 15 16 17 18

Estrategia operacional v comercial

Contrato oficinas Coworking

Seleccidn y contratacién Tramitadores

Disefo, desarrollo y lancamiento de sitio web

Establecer relacién comercial con 10 sucursales con mas
colocaciones de hipotecas de los 5 bancos mas importantes de
R

Estrategia de branding

Disefo campafas publicitarias y MKT digital

Inicio plan de MKT digital publicidad en Instagram y Facebook
Inicio plan de MKT digital publicidad linkedin

Inicie plan campafia SEM

Disefio @ implementacion de google-ads

Inicio campafia emailing

Inicio campafia publicidad en portales inmobiliarios
Estrategia de performance

Intervencidn en RRSS con link hacia carrito de compra
Implementacién de chat en RRSS y pagina web

Estrategia de MKT tradicional

Afiche publicitario en estacionaes de metro

Informerciales radiales

Informerciales en diarios, emaol, DF, Latercera.

Entrevistas, webinar, capacitaciones en medios especializados
Recoleccidn de data, feadback y reenfoque a estrategias
Estrategias de control

Elaboracién Propia

ANEXO11
Flujo de Operaciones

Cliente ingresa a pagina web de Tramitex

Cliente tiene la opcidn de inscripcidn en la web para newsletter e informacién de ofertas
y tips de ventas.

Cliente luego de revisar las distintas alternativas escoge una de las alternativas de pack
que puede ser:
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Silver

Gold

Premium

El Cliente paga el servicio mediante WEB PAY con Tarjeta de crédito, débito o prepago.

El software identifica la solicitud del cliente y se asigna a uno de los agentes de
recoleccion (Independiente la hora que cliente realice la solicitud del servicio, las
solicitudes se procesaran de lunes a viernes)

Una vez que el agente toma la solicitud y dependiendo el pack que elija el cliente se
solicita la documentacion necesaria.

En caso que el pack que el cliente elija sea premium, se contactara al cliente mediante
correo electrénico para agendar la hora de atencién para la respectiva asesoria.

Una vez reunida la documentacion, el agente le envia los documentos al cliente de
manera electrdnica.

En la entrega, se adjunta un link para el feedback con el cliente para revisar y escuchar
su opinion con el fin de saber si el servicio fue satisfactorio, en caso de algun
inconveniente, el equipo gestor se comunicara con dicho cliente para resolver.
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ANEXO 12
Plan de Desarrollo e implementacion

Comstituclén Legal

Inscripelén en 511

Aporte de Capltal

Apertura cuenta corrlente SpA,
Inscripcién de Marca

Creaclan Pagina Web
Desarrolle web y pruebas de la Pigina
Reclutamlento equipo de Agentes
Capacitacién equipo Agentes
Contrataclén de seguros

Compra de Scooter eléctricos
Arrlendo Co-Work

Rewvislén y Mantenclén Web

Selecclin de Agencla de Marketing
Desarrolle Plan de marketing lanzamlents
Disedo de serviclo post venta
lanzamiento de Campafia

Fuente: Elaboracion propia

ANEXO 13
Resefia de quienes conforman el equipo gestor del proyecto.

Sr. Christopher Figueroa Rojas Ingeniero Comercial de la Universidad Alberto Hurtado y
candidato a MBA de la Universidad de Chile, cuenta con 4 afios de experiencia en la
banca y 5 afios en proyectos en el area tecnologica y comercial.

Actualmente se desempefia como Ejecutivo de negocios en Banco Scotiabank .

Posee una sélida experiencia en el area comercial y tecnoldgica lo que lo hace afin al
cargo que desempenfara.

Sr. Juan Francisco Salgado, Ingeniero en Marketing de la Universidad Diego Portales y
candidato a MBA de la Universidad de Chile, cuenta con 14 afios de experiencia en la

banca desempefidndose actualmente como Jefe comercial de la banca personas.

57



IECONOMAY
BEBNEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

MBA - Facultad de Economia y Negocios | Universidad de Chile.

Su experiencia se enfoca principalmente en la Banca Hipotecaria lo que lo hace a fin al

cargo que tendra en la empresa.

ANEXO 14
Organigrama Afio 1 Tramitex SpA.

Christopher Figueroa
ol Gerente General

Christopher Figueroa R. Juan Francisco
Rol: Administracion Y Salgado
Finanzas Rol: Marketing y
personas

Rol: Agente Recolector de Rol: Agente Recolector de
Documentacion 1 Documentacion 2

Elaboracién Propia
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ANEXO 15
Organigrama Afio 3

Rol: Gerente General

1
[ |

‘ Christopher Figueroa

Christopher Figueroa R. Juan Francisco
ol Administracion Y Salgado
Finanzas ol Marketing y
personas

Asistente de Team Leader
Administracion y Rol: Lider equipo
Finanzas recolector
Rol: Administrativo

Agente 1 Agente 2 agente 3
Rol Rol Rol

Elaboracién Propia
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