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Resumen Ejecutivo

El siguiente plan de negocios evidencia la oportunidad que existe en la industria de los
servicios aprovechando la nueva conducta del consumidor.

El comportamiento del consumidor a evolucionado a un ambiente de mayor tecnologia
en donde la presencialidad esta cada vez mas a la baja. La investigacion se concentra
en una de las industrias de mayor crecimiento en el pais donde convergen actores tales
como vendedores de propiedades usadas, Corredores de propiedades, inversionistas,
bancos e instituciones financieras.

El alza de la demanda de propiedades a afectado el valor de éstas con crecimiento por
muy sobre la UF por lo que los inversionistas buscan una opcién con propiedades usadas
para mejorar precio y metraje de las mismas. También se estudio el proceso de
compraventa con financiamiento bancario detectando que a pesar de ser un proceso
estandarizado existe un hito en el cual se genera congestion que es en el momento de
recopilacion de antecedentes y documentacion legal para presentarla en la institucion
bancaria y dar inicio al estudio de titulo. El porqué se genera tal congestion es la falta de
conocimiento de parte de los vendedores al momento de recopilar dicha informacién y a
la vez un factor importante que es el tiempo que conlleva reunir dichos documentos, por
lo que un proceso de esta naturaleza puede llevar meses e incluso puede frustrar la venta
perjudicando tanto a la parte compradora como la vendedora ademas de todos quienes
componen la cadena: Ejecutivo Bancario e Inversionista.

Esta congestidon detectada es la que desea resolver Tramitex automatizando el servicio
de recoleccién de documentacién legal hipotecario.

Con datos provenientes de informacion primaria y secundaria se estima que el servicio
podria alcanzar anualmente una demanda inicial de 24.940 usuarios, quienes tendran la
flexibilidad necesaria para administrar la venta, obteniendo asi un mayor margen de
ganancia, sin considerar muchas veces un corredor de propiedades.

Al evaluar el proyecto de forma muy cauta estimando alcanzar en los primeros 5 afios de
operacion solo al 30% de la demanda anual real recién mencionada, se obtienen los
siguientes resultados financieros; los ratios son positivos desde el segundo afio
consolidando en el quinto afio un ROA de 57%, ROE 262% y un margen neto del 45%,
ademas ofrece un payback al mes 35, dejando 2 afios para la generacion de utilidades
con una marca que goza una posicion del mercado madura, ofreciendo al cierre del
proyecto un VAN de $187.182.179, TIR del 52% y un valor de perpetuidad de
$2.263.650.618. Cabe destacar la baja barrera de salida, dado la baja inversion inicial



caracteristicos de empresas que apuntan a la digitalizacion en la operaciéon comercial.
|. Oportunidad de negocio

Comprarse una propiedad es el suefio de muchos chilenos. El acceder a la casa propia
es uno de los objetivos que tienen los seres humanos que viven en sociedad y desean
estabilizarse en algun lugar cubriendo una de las necesidades mas basicas, el sentido
de pertenencia. Bajo este contexto las familias que ya poseen propiedades han visto una
oportunidad para vender sus bienes, propiedades que hoy en dia tienen una plusvalia

superior y se convierten en una oportunidad para que otros puedan cumplir su suefio.

Al momento de hacer el match entre compradory vendedor existe la necesidad de realizar
un estudio de titulos y para ello quien vende necesita recopilar una serie de
documentacion para la transferencia sea esta con financiamiento bancario o venta
directa. La falta de tiempo y desconocimiento de la documentacién requerida muchas

veces genera retrasos en la concrecion de la operacion.

La pandemia que afecta al mundo desde el afio 2020 ha afectado y retrasado muchas
operaciones que requieren tramitacién esto en todo &mbito de negocios, entregas
internacionales de productos se vieron retrasadas por el cierre de puertos lo que dificultd
el proceso de distribucion. En el ambito de los servicios las empresas a nivel nacional no
se encontraban preparadas para enfrentar la digitalizacion de sus servicios inclusive lo
que generd colapso en los servicios sobre todo instituciones publicas como
Municipalidades, Servicios de Registros, Bancos, AFP, Isapre entre otras. Dado este
contexto, se detecta una oportunidad en el &rea de servicios de tramitacién por lo que se

realiza encuesta para evaluar factibilidad.

En una encuesta realizada entre enero y abril 2022 en donde participaron 199 personas
se pudo definir que para los vendedores de propiedades su problema principal es la
escasez de tiempo, mas aun ahora con las limitaciones en aforo, solicitar un servicio que

puedes demorar 40 minutos, hoy ese tiempo es muy posible que se extienda.

Es sabido que el tiempo es un bien escaso. Actualmente la jornada laboral en Chile es
extensay el compartir con las familias, amigos, parejas o tener un tiempo de ocio se hace

cada vez mas necesario para la calidad de vida y mejorar la salud mental en la poblacion.



También se puede observar que las personas encuestadas estan dispuestas a pagar por
varios servicios que no corresponden directamente a tramites hipotecarios lo que
demuestra la necesidad de las personas de contar con empresas que realicen este tipo

de servicios.

Otro antecedente importante determinado en la encuesta es que las personas que tienen
interés en vender sus propiedades desconocen la documentacién que deben recopilar
para poder realizar dicha transaccion y muchas veces demoran mucho en recopilar por
esa causa, externalizan este servicio pagando una cantidad importante por
desconocimiento, contratando directamente corredores de propiedades. El detalle de la

encuesta se encuentra en detalle en el Anexo 1.

Il. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

Tramitex participara en el mercado de tramites personales, con un set de productos
acotado inicialmente, por lo anterior, el apartado 2 concentrara el estudio en la industria
inmobiliaria y legal que se relaciona con la compraventa de propiedad sumado a la
tendencia de tramites personales, dado que se desprende desde aca el negocio. El
alcance de la empresa en su etapa “penetracion de mercado” sera a nivel regional
(Region metropolitana), se espera que en su etapa de madurez alcance presencia

nacional, concentrandose especialmente en regiones atractivas para el negocio.

2.1 Industria:

Para contextualizar Tramitex ingresara a la industria de servicio, en particular el servicio
de entrega, en relacién con esto se tiene lo informado por Euromonitor International, “las
ventas de delivery en Chile durante 2020 representaron 820 millones de dolares. Esta
cifra se traduce en un incremento de 69,7% con respecto a 2019”. Cuestiéon que hace

sentido al momento de pensar en entrar a participar en esta, desde el punto de vista de



la madurez que tomo la industria en estos afos y las tendencias de consumir a distancia,

sin embargo, se debe tener un contexto global y aterrizado del pais y los consumidores.

Para iniciar el estudio y evidenciar el levantamiento de informacion de la industria, se

decide comenzar con el analisis macro y externos a la empresa, para lo cual se utiliza en

analisis PESTEL, a continuacion se presentan 3 cuadros con las conjeturas mas

relevantes del analisis, al mismo tiempo, el cuadro presenta un indicador de color que

ayuda a entender el punto en el que estaria la situacion estudiada, indicando condiciones

como BUENO, NORMAL y MALA, pensando en una eventual entrada al mercado

nacional. Igualmente, el detalle de la informacion que resulta en los siguientes recuadros

se puede revisar con mayor amplitud en Anexo 2 “ANALISIS PESTEL”.

Cuadro 1.
Analisis PESTEL
Condiciones
Asunto - descripcidn Situacidn / Andlisis
Factor
p Estallido social - oportunidad de avanzar en politicas ) El far_'tf_:.r pﬂl[tim.en Ch?le prese!'lta una
a de igualdad. inestabilidad no vista, si se considera los
| dltimos 20 afos, sin embargo la
[ Nuewo gobierno - presidente mas joven de la historia situacion esta alineada con el contexto
N ' regional (LATAM), donde una nacidn se
i mioviliza buscando mejores estandares
c Cuntsxti_:b de in_rc:e!'tidumhre nacional - presion a de vida para la poblacidn, cuestidn gue
o nuevos inversionistas, lo cual podria detener la permitiria la modernizacién de |a
compra y venta de propiedades. politicas publicas.

Efecto estallido - estremecid con una abrupta baja al

crecimiento econdmico del pals registrando en 2019 Situacién econdmica se ha visto afectado
E sdlo un 0,8% (Banco Central). en todas sus lineas por aspecto locales,
c ) ] regionales y mundiales, existe un

Efecto COVID - para el 2020 Chile registra la peor ) ) )

o _ - incertidumbre permanente que provieng
n contraccidn en su economia am.tandc? una r'EdL.Iﬂ'_‘IGI'I da estas 3 fusntas, sin embargo Chile ha
& levermente menor al 6%. La inflacién en Chile llevado los Indices controlados, la
m muestra hoy un aumento de 9,4% anual. autenom(a dal bance cantral parmite
i ) llevar un crecimiento sano y regular la
c Contexto mundial - TP‘M Si..‘ proyecta erli tornp al TPM de acusrda a los provista por el
a 7.5% segln BCl estudios, quienes ademas estiman mercado internacional y no solo frente a

gue Chile caerla en una recesién a fines de 2022,

Inestabilidad Guerra Rusia Uerania.

intenciones politicas.

Elaboracién propia.




Cuadro 2.

Analisis PESTEL

Factor

Asunto - descripeidn

Conducta - Se expone el cambio en la conducta de
compra.

Condiciones

normal

Situacidn f Andlisis

El compertamiento de la poblacién

—w =0 0 un

Déficit habitacional - "Segdn el Minvu, este afio
asignaran alrededor de 291.000 subsidios -gue
implican un 34% mas del promadio otorgado en el
periodo 2017-2019*.

respecto a compras online trag una
wentaja al moemento de entrar a una
industria, entre estas da la posibilidad de
alcanzar un auspicieso RO| dado la baja
inversién inicial. Por otra parte, se espera
un aumento por parte del estade en la

Responcabilidad social en el consume.

construccion de viviendas, lo gue
acelerara la industria inmobiliaria.

Mejora en la conexién 5g - democratizando los
canales web para vendedores, compradores y desde
el marketing se hace hoy muche mas accesible.

Existe un fuerte aumento en el uso
tecnoldgico en todas las industria, asi

Mawvegacién mavil - Del total de accesos mdviles, un
93,2% corresponde a navegacidén por smartphones.

también el alcance de las tecnologias ha
permitido que hoy gran porcentaje de la
poblacién tenga acceso a smartphones,

G0 —mo—020f =

Uso Comercial - en 5 afos las compras en linea
aumentaron en 234% y el gasto per capita en
comercio electrdnico salto de 49% en un afio.

internet y medio de pago electrénicos.

Elaboracion propia.

Cuadro 3.
Analisis PESTEL
Condiciones
Asunto - descripcidn Situacion / Andlisis
Factor [ normal |
E 4
. T:"‘:I"':" "IE Ime""z':”e" "“p""l's“'”d’d ’mb"!";:; Dentro de la elasticidad de la demanda a
o studio posiciona a I :dil::ama ':s mas pi upa la que se apunta, es imprescindible tener
| per el medic ambiente. en consideracion esta tendencia v
& conocimiento respecto a cualguier accién
g Tendencia del mercado - uso de energlas renovables que se vincule con la actividad ecoldgica
i en la cadena de valor. o la transgreda, dado que aportaran al
e walor agregado al momento de optar por
un servicio u otro.
o Regulacién Comunal - evitar "guetos verticales".

Regulacién Laboral - Legisla vinculo laboral entre
plataformas digitales y trabajadores.

Chile goza de una regulacién para todas
las industrias y para aguellas en

Ewolucidn de la firma digital - Actualmente existen
instituciones sublicas y privadas que avanzany
aceptan la firma digital de documentos.

desarrollo se avance en politicas que van
en justa medida favoreciendo el
bienestar de los trabajadores, en este
sentido Chile es un pals gue da garantias

—w Mm@ &

Documentacion estandarizada - Los documentos
legales para inscribir una propiedad, estan normados
bajo un listade gue permite el estudic de titulo.

tanto a las empresas como a los
trabajadores, fomentando el desarrollo
de nuevos negocios.

Elaboracién propia.

En conclusion el panorama que presenta la economia chilena junto a los factores antes



estudiados no escapan de la realidad global dado las particulares de estos tiempo, sin
embargo sigue siendo un pais robusto y con una administracion estable, que da garantias
a la inversion, en paralelo MorgaStanley aseguré a sus clientes sobre el borrador final de
la nueva constitucién, que no habria riesgo de inversion, tranquilizando la incertidumbre
al respecto, finalmente el panorama para la inversion sigue siendo alentador, por lo que
en términos macros, Tramitex estaria en un escenario favorable para los inicios de la

actividad.
Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Para entender el contexto micro, es decir aquel que inmediatamente afecta a la empresa,
pues estaria presente en decisiones de la empresa, se utilizara el andlisis Porter, el cual
mostrara las claves actuales de la industria para entender oportunidades existentes y
potenciales, como definir estrategias para tomar una posicién deseada en la industria en
la que se compite. Lo anterior, se resume en el cuadro 4 mas abajo, donde se concentran
las conjeturas mas relevantes del analisis, si se quiere revisar en extenso se puede

encontrar en el Anexo 3 - Analisis PORTER.

Cuadro 4.

Fuerza Grado Detalle

Al ser una industria en desarrollo, actualmente no existen barreras altas
para la entrada de nuevos competidores, ni la inversidn iniciar en desarrollo
de una plataforma seria tal, dichas barrera se pueden construir con
MEDIO estrategias de fidelizacién y un plan de marketing agresivo para posicionar la
marca coma un KEY PLAYER, inicialmente sera la dnica empresa que se
dedicara en especifico a los tramites hipotecarios al nivel y especializaciégn
que propone TRAMITEX.

Amenaza de entrada de nuevos
competidores.

Se considera rivalidad media dado que, si bien existe por una parte servicios
Rivalidad entre competidores MEDIO de corretaje y servicios de tramites individuales vigente, ninguno de estos se

existentes. especializa en la labor gque TRAMITEX busca destacar, por lo gue existirdn
alternativas pero con poco posicion de branding.

Se considera de nivel bajo, dado que posiblemente exista la posibilidad
futura de gue empresas se especialicen en la misma materia gque TRAMITEX,
BAJO pero hoy no existe ningun servicio especializado gue lo brinde, si se piensa
en corredores como producto sustituto, este deja de ser competitive por el
precio gue significa dado que tiene otras prestaciones incluidas en el precio.

Amenaza de productos y servicios
sustitutos.

Los proveedores serdn instituciones gubernamentales, por lo gue en su plan
Poder de negociacion del o de trabajo no pueden regirse por las reglas de libre mercado, sino mas bien,

prcvaedar_ al ser un servicio publice estin reguladas y presentan tiempos definides de
respuestas asl también precios establecidos.

Se definido como bajo el poder gque tendrdn las personas que acudan por
nuesbro servicio, dado gue el mercado no presenta albernativas similares al
servicio de TRAMITEX. Por otra parte, el poder de negociacidn de los
corredores de propiedades (E2B) aumentara en la medida que su cartera de
cliente sea amplia y genere una gran cantidad de solicitudes, en aguel caso
se tendrd gue dar prioridad en la gestidn a los descritos.

Poder de negociacion del cliente. BAJO/MEDIO

Elaboracién propia.



Como se puede apreciar en el cuadro anterior, existen condiciones favorables para la
entrada de un nuevo participante en una industria donde actualmente ningin competidor
tiene una especializacidn en el servicio que pretende ofrecer, por lo tanto, al momento de
posicionar la marca se presenta una gran oportunidad para crear condiciones que en un

corto plazo ayudaran a construir barreras de entradas a nuevos participantes.

2.2 Competidores

En el mercado que se participa se identifican varios productos sustitutos mas que
directamente relacionados que cumplan con ofrecer el mismo servicio, asi se tiene
competidores que trabajan con instituciones bancarias quienes les prestan servicios
principalmente juridicos y legales atendiendo servicios de esa naturaleza e involucrando
a profesionales del derecho, los cuales se identifican como potenciales competidores
pero actualmente estas empresas externas no participan de la obtenciéon de documentos

legales.

Como competidores directos, prestando el mismo servicio que Tramitex, estan las
empresas dedicadas al corretaje de propiedades, mas de 100 empresas certificadas
actualmente en Chile se dedican al corretaje. Este es el actor con mayor relevancia en el
mercado y atiende el mismo dolor que se detectd, sin embargo, la necesidad que cubren

es a un precio mayor ya que se preocupa del servicio hipotecario en su totalidad.

También cabe dentro de este mercado las empresas tales como Chile Express Fedex
guienes realizan operaciones de mensajeria y carga que pueden considerarse como

competidores indirectos.

Finalmente, en la busqueda se encontré una empresa web que ofrece gestidon presencial
de tramites llamada TRAMITES & ASOCIADOQOS, la cual en su pagina web muestra su
mision descrita como: Tramites & Asociados es un servicio de tramites administrativos
personales, orientado a personas y empresas, que otorga un alto valor al atributo de
seguridad, rapidez, atencion personalizada y asistencia puerta a puerta. Retiramos sus

cuentas, trdmites u otros, le damos el curso correspondiente y se las regresamos a su

10



oficina, lugar de trabajo o domicilio ya canceladas o ejecutadas.

Ademas, en su pagina web parece ofrecer una serie de tramites relacionados a todo tipo
de gestion presencial, sin tener una especializacion puntual, lo cual podria hacerse
diferenciar del servicio que Tramitex pretende dar, siendo especializado y vinculado a

cuestiones legales.

Finalmente, empresas de mensajeria o deliverys que actualmente estan en boga, no
estarian directamente relacionadas con el servicio que se pretende ofrecer, sino mas bien
con la forma de operar, por lo que, con una estrategia de diferenciacién y acompafado

de gestion de marketing, se buscara marcar la diferencia como institucion.

2.3 Clientes

La combinacién de confinamiento por COVID y la inyeccion de liquidez frente a los retiros
de la AFP, ha generado un escenario de consumo masivo a través de plataformas
digitales, cuestion que se mantuvo por meses generando nuevos habitos de consumo y
nuevos consumidores, en reportaje con tercera el profesor Sergio Maturana de la Escuela
de Ingenieria de la Universidad Catdlica, afirma que, “una vez que ya aprendiste como
comprar por internet, puede haber un efecto de acostumbramiento. Creo que la gente
aun cuando no tenga necesidad de comprar online, probablemente muchos van a seguir
comprando online”. En la misma linea la consultora accenture, presenta un estudio con 4
nuevos perfiles de consumidores post pandemia, sehalando “El COVID-19 ha reformado

draméticamente el comportamiento de los consumidores y hemos identificado 4 perfiles”

Este nuevo tipo de clientes, habidos instantaneidad, buscan ademas aprovechar sus
tiempos libres con actividades de ocio o familiares, son aquellos que evitan perder el
tiempo haciendo trdmites personales y largas filas, dado que en la actualidad se
presentan alternativas a un costo justo que compensa lo que dejan de vivir por estar
gastando el tiempo en estos tediosos tramites necesarios. Es desde aca que se observa
una oportunidad, proveniente desde el ritmo de vida de las personas, las nuevas

costumbres de compras, las tendencias a tecnologias y vida sana, donde se espera

11



explotar este escenario y adaptar un tipo de trdmite que involucra mucho tiempo y dinero.

El servicio que se ofrecera tendrd como obijetivo tipos de clientes B2C, se pretende llegar
a personas gque vivan en la region metropolitana y que estén en proceso de vender una
propiedad, con la necesidad de recolectar la documentacion hipotecaria para concretar
la venta, es decir, estar en el proceso de estudio de titulo. Se define al cliente como
aquella persona que pagara por el servicio, en este caso sera el vendedor de la
propiedad, quien a su vez tendra influenciadores como el comprador, ejecutivos
bancarios y corredores de propiedades, finalmente el usuario de los documentos sera el
comprador quien presentara el set de documentos al banco para que su aprobacion

hipotecaria se concrete y finalmente se lleve a cabo la venta del bien raiz.

Finalmente, recogida la informacion relevante del mercado, se hace referencia al target
objetivo, el cual sera desarrollado en el punto de Marketing; Posicionamiento, definido

como.

Hombres y mujeres, entre los 36 a 50 afos, que vivan en las comunas de Santiago, La
Reina, Pefialolén, Nufioa, Providencia, La Florida, Las Condes, Lo Barnechea y Vitacura,
gue sean profesionales dependientes o independientes y pertenezcas a los grupos
socioeconémicos AB, Cla Y Clb. Ademas, que sean asiduos a tecnologias, redes
sociales, compradores digitales, que valoren el tiempo en familia y hobbies, al mismo
tiempo optimizan tanto su tiempo como los recursos que tienen, finalmente que tenga al

menos una propiedad en la regidbn metropolitana.

lll. Descripcién de la empresay propuesta de valor

Tramitex es una plataforma web que responde a la necesidad de toda persona que desee
vender un bien raiz lo pueda realizar de forma rapida sin moverse de su escritorio

mejorando su experiencia en la venta de manera fécil, confiable, completa y eficaz.

12



3.1 Modelo de negocios (CANVAS)

Cuadro 5.
(Detalle del modelo en anexo 4)_

Actividades Clave
Contratacion de Personal
Generacion de contenido
Medicién de Satisfaccion
Seguimiento y coatrol
Evaluacién de D il

de una propiedad de manera
facil, completa, confiable y

Red de Partners

Propuesta de Valor Relacién con el Cliente
Mejorar la experiencia de venta RRSS, reuniones via zoom,
teams , cowork presencial

Plataforma Web / 2N \
Equipo humano ‘,"; /:7\/ -—‘«\— —— Segmentacién
Disefiador Web 4 ; \ Clientes B2C RM
Marca Tramitex \ Que cuenten con

‘\ propiedades y tengan

\ intencién de venta
\ Clientes con alta

|
\ -
'.;7/ /

,['

[ | 0 E valoracién del
= tiempo.
\

Estructura de Costos

costos de implementacién Recursos Clave

Costos de Reclutamiento RRSS Canales

Costos de mantencién RRHH Pagina Web

plataforma web Tecnologia Eventos
Reuniones con
proveedores

Fuente: Elaboracién Propia

3.2 Descripcion de la Empresa

Flujos de Ingresos
Tramitex Silver
Tramitex Gold
Tramitex Premium

Misidn: Simplificar la vida de los usuarios resolviendo y reuniendo la documentacion que

necesite, simplificando los procesos y encargandose de lo engorroso de una venta de

propiedad. Hacerlo facil, hacerlo express.

Visién: Convertirse en la mejor solucion en la recopilacién de antecedentes hipotecarios

del pais, superando las expectativas de clientes y usuarios del servicio, con eficiencia,

eficacia y sustentabilidad.

Sus Valores: Confianza, Calidad y Responsabilidad, Rapidez

Ventaja Competitiva: Relacionada con la propuesta de valor, la ventaja competitiva es
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el conocimiento y experiencia en tramitacion legal hipotecaria de los creadores lo que va

relacionado con los valores descritos.

La confianza de saber que la recopilacion de documentacion legal se realizara bajo la
supervision y control de especialistas es vital y se diferencia de la competencia que opera

en el servicio de tramitacion en general.

El tiempo ganado por los usuarios, al no tener que realizar estos trdmites es una ventaja

gue los clientes van a apreciar.

Estrategia Competitiva: El servicio se realizara por la plataforma online y se podra
realizar seguimiento por la misma plataforma para saber el tiempo estimado de entrega

de la documentacion solicitada.

Ademas de ello Tramitex ofrece asesoria virtual via teams, zoom o meet en caso de algun
requerimiento particular de mayor complejidad o simplemente para entender sobre la
documentacion que le estan requiriendo el Banco o quien realice la transferencia y
posterior inscripcion de la propiedad (Dependiendo el pack escogido al momento de

compra)

Tramitex funcionara inicialmente en la Region Metropolitana, trabajando la recoleccion
de documentacion en toda la esta region. Para una segunda etapa contempla la

expansion del servicio a otras regiones del pais.

Ventajas del servicio: Sistema de tramitacion rapida y efectiva sin contratiempos y
pagada de manera facil y segura que es mas barato que contratar una corredora de

propiedades y quita menos tiempo que realizar los trdmites de manera presencial.

La solicitud la pueden hacer desde cualquier lugar y en cualquier horario desde tu teléfono
celular o computador personal. Desde el mismo lugar realizar el seguimiento de su
requerimiento para saber las fechas estimadas de entrega de acuerdo con cuanto se
demore la entidad donde se solicitara la documentacion. La empresa contara con
constante interaccion con los clientes quienes se podran comunicar de manera directa

con la empresa. Tramitex es un servicio interactivo y muy facil de usar.
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3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Visién Global.

Crecimiento Interno: El mercado esta en constante evolucion y es por ello que Tramitex

debe considerar abrirse al mercado de los tramites en general y no sélo de nicho como

se realizara inicialmente, es decir una estrategia de diversificacion de servicios.

La encuesta realizada para la investigacion de mercado se repiten bastantes diligencias
gue podria considerar al momento de ampliar el negocio, entre las respuestas libres en
la pregunta ¢,Por qué otro tramite usted estaria dispuesto a pagar para su realizacion? La
respuesta que mas se repite es la tramitacion de posesiones efectivas y herencias lo cual
no es tan ajeno al negocio a implementar inicialmente, sélo tendria que incluir asesoria

legal dentro de sus servicios.

También se considera la idea de ampliar hacia el corretaje de propiedades, tasaciones
de propiedades, fotos de la propiedad, gestiones para mostrar la propiedad y asesoria

legal en temas de familia y tributarios.

Crecimiento externo y alianzas estratéqgicas.

El crecimiento externo esta relacionado con las alianzas estratégicas que se pueden
desarrollar en el proceso de crecimiento de Tramitex. La segmentacion determinada
segun el estudio de mercado realizado permitioé definir que se utilizara una estrategia de
diferenciacion, al ser un servicio nuevo y la expansion debe ir por esa linea. Es por ello y
dependiendo el crecimiento que se observe en las ventas expresadas en las solicitudes
realizadas por la plataforma, Tramitex pretende ofrecer el servicio de socio estratégico
tanto a empresas de corretaje de propiedades y también a las empresas realizadoras de
estudios de titulos para entidades bancarias como lo son AGP, TESSI, ESCRITURAS.CL
por nombrar algunas con las que se facilitara el servicio de tramitacién de documentacion

convirtiéendose en una empresa de soporte para dichas entidades.

Estrategia de crecimiento intensiva.

Desarrollo de productos, al incorporar nuevos servicios a la plataforma tales como
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posesiones efectivas, herencias y tramitacion legal, previo a ello se debe realizar un
estudio de factibilidad para determinar si es viable incorporar y que tan expedito puede
ser el solicitarlo en la plataforma (considerando que este tipo de tramites se realizan con

poder de los solicitantes)

De forma paralela se debe estudiar la factibilidad de expansién del servicio a mas
comunas de la Region Metropolitana cubriendo las zonas periféricas de la ciudad, asi
como también la expansion a otras ciudades del pais incorporando a nuevos

colaboradores que otorgan un servicio expedito y de calidad para los clientes finales.

3.4 RSE y sustentabilidad

Las organizaciones hoy deben estar preocupadas de operar de forma ética y responsable
en varios ambitos, con las comunidades, medio ambiente y las personas es por ello que
se debe determinar politicas que velen por el cumplimiento de ello para tener beneficios
tanto financieros, operativos y de mejoramiento en la imagen de marca y reputacion

corporativa.
Es por esta razon que Tramitex establece un codigo de ética en los siguientes valores:
Probidad: Compromiso moral y de integridad.

Diversidad: existe un compromiso de tratar a cada cliente de manera igualitaria sin

importar su condicidon sexual, religion, raza.

Condiciones Laborales de los colaboradores: Garantizar el buen ambiente laboral
preocupandose de la seguridad de sus trabajadores tanto de planta como
honorarios respetando sus horarios y que las condiciones laborales sean Optimas, esto
quiere decir que se les otorguen los recursos necesarios para poder realizar su trabajo y

cumplir con las exigencias de los clientes.

Confidencialidad: Se tratard de manera confidencial los datos proporcionados por los
clientes al momento de solicitar los servicios requeridos. Esto incluye la comunicacion

gue realiza la empresa con sus clientes y colaboradores exigiendo que sea clara y
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oportuna en caso de algun problema en el proceso.

Comunicacion con los clientes: Garantizar la comunicacion efectiva entre clientes y
colaboradores, cumpliendo los plazos establecidos y comunicando retrasos en caso de

gue existan.

Porque la tierra es mas que un hogar, Tramitex asume un compromiso real de trabajar
por un planeta mas limpio y ayudar a la reduccion de la contaminacion ambiental. Para
ello se contara con el uso de scooter para la recoleccion de documentacion y mejoraré la

eficiencia energética con el uso de este transporte para el servicio.

En relacion con la oficina donde concentrara sus operaciones, existird un plan de oficina
sostenible donde primero que todo primara el orden y limpieza mejorando la calidad de
vida de quienes se encuentren trabajando ahi ademas de promover el reciclaje de los
objetos que no se utilizan para que no lleguen a la basura. con esto se genera un doble
impacto. bienestar para quienes trabajan en la oficina e incorporar la cultura del reciclaje

y que prime la idea de que es mejor reciclar que tirar al basurero.

La idea de reciclaje genera un impacto para el medioambiente y en especifico en la
emision de gases efecto invernadero, el reciclaje de papel versus enviarlo al basurero
directo reduce en un 95% la emision de esos gases que son la principal causa del cambio

climatico.

Estd demostrado que las empresas que actian de manera ética y se preocupan de la
sustentabilidad son reconocidas por los clientes de manera positiva y son preferidas al

momento de solicitar un producto o servicio.
IV. Plan de Marketing

Respecto a la presentacion de acciones que ejecutara Tramitex para generar una
participacion de mercado en relacion con lo esperado, segun el calculo de demanda
estimada visto antes, se presentaran a continuacion los objetivos que iran en busca de

materializar lo proyectado.
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4.1 Objetivos de marketing

Objetivos de Marketing.

Objetivo 1: Conseguir posicionar la marca en redes sociales, alcanzando 10.000

seguidores en Instagram, al término del primer trimestre.

Medicién: Creacion de redes sociales y controla al nimero de seguidores, publicar
contenido que aporte en conocimiento a la misibn que tiene Tramitex, creando

comunidad.

Objetivo 2: Conseguir al cuarto trimestre un crecimiento del 25% en las visitas a la pagina
web con origen organico Search Engine Optimization (SEO), considerando como medida

comparativa el segundo trimestre.

Medicion: Estudiar origen de ingresos a la web con herramientas analitica web, reajustar

palabras clave segun avance de proyecto.

Objetivo 3: Conseguir al final del primer afio una tasa de satisfaccion sobre el 80% de

los clientes atendidos en el ultimo trimestre.

Medicidn: Clientes seran encuestados para levantar la experiencia y calificar el servicio

gue recibieron.

Objetivos comerciales.

Objetivo 1: Conseguir una capacidad de conversion en venta del 15% del total de visitas

a la pagina web, los primeros 6 meses.

Medicion: Utilizar analitica web, para identificar el total de visitas versus aquellos que

compraron efectivamente, dejando de lado aquellos que entraron a la web y salieron
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antes del primer minuto.

Objetivo 2: Conseguir que el 30% de las compras, en el ultimo trimestre del primer afio,

sean referidos de clientes con buena experiencia del servicio prestado.

Medicion: Realizar una encuesta a cada cliente que compra, para levantar informacion
relevante para el negocio, llevarla a herramientas de data analytic y definir si se cumple

el objetivo.

Objetivo 3: Aumentar 30% la venta de productos Gold, para finales del cuarto trimestre,

respecto al segundo trimestre.

Medicion: Se llevara estadistica mensual y trimestral, de venta, para ir mejorando la
performance de las lineas de producto, en particular el producto estrella llamado PLAN
GOLD.

4.2 Estrategia de Posicionamiento.

Tramitex responde a la necesidad de tiempo y conocimiento que declara el cliente
potencial no tener, esto se reflejo en la encuesta realizada donde el 96% de los
encuestados declaré que la principal barrera para vender una propiedad directamente
(sin acudir a un corredor o relacionado) es la falta de tiempo y desconocimiento del
proceso. Producto de lo anterior, el 35% de los encuestados declara acudiria a un

corredor de propiedades al momento de vender su propiedad.

Como ya se detall6 anteriormente, se entendera como cliente al vendedor de la
propiedad, el cual tendr4 como influenciadores al comprador de la propiedad, ejecutivo
bancario y circulo de confianza (familiar y de amigos) a quienes recurre para validar

informacion que desconozca de un tramite que se realiza pocas veces en la vida.

Tramitex buscard al siguiente segmento de demanda, 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 pertenezcas a los grupos

socioeconémicos AB, Cla Y Clb. Ademas, que sean asiduos a tecnologias, redes
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sociales, compradores digitales, que valoren el tiempo en familia y hobbies, al mismo
tiempo optimizan tanto su tiempo como los recursos que tienen, finalmente que tenga al
menos una propiedad en la regibn metropolitana. Consolidado de informacién se

presenta en anexo 5.

Con el fin de definir alin mas el segmento de clientes, lo cual sera util para focalizar las
estrategias de marketing y posicionamiento, se ha identifica un grupo de clientes que
cumplen con ciertas caracteristicas y que seran objeto de esfuerzos comunicacionales,
ANEXO 6 - Arquetipos, se presentan en detalle las caracteristicas y atributos de clientes

objeto de las campaiias.

Conaociendo la informacién base anterior, se decide elegir aspectos fundamentales para
posicionar la marca, para el caso las 2 variables a trabajar son confianza y rapidez, dado
gue estos conceptos atacaran el dolor que los clientes declaran es impedimento para

vender la propiedad por su cuenta.
Confianza: Conocimiento Legal.

¢ Qué acciones se tomaran para esto?, respecto a transmitir la eficiencia y confianza que
protege a la marca, potenciado el conocimiento qué Tramitex tiene respecto a lo legal, se
hara una fuerte entrada al mercado con especialistas en la materia, que cuenten con
estudios superiores y afios de experiencia en el rubro, dando asi un mensaje seguro de

qué es Tramitex y quienes estan detras de Tramitex.
Variable: Rapidez

¢,Como se asegura? la velocidad en la tramitaciéon de documentos es una cuestion
fundamental para todas las partes involucradas, es por esto, que en base al
posicionamiento asociado de confianza y expertise en la materia, se asegurara optimizar
toda accion que se realice, con un equipo operativo y logistico de excelencia, asi poder
aplicar metodologias LEAN en el estudio de los procesos, para que el resultado obtenido

sea el mejor para los clientes.

Ambas variables elegidas, fueron desde la base que la estrategia competitiva de Tramitex
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en ningln caso sera por precio, sino mas bien una estrategia enfocada a nicho

diferenciador, con elementos claves que sean atractivos para el segmento seleccionado.

Finalmente, para ilustrar la estrategia de posicionamiento, se ubicé a Tramitex antes de
la entrada al mercado como el punto A (0,0), para luego de iniciar el plan comunicacional,
poder posicionarlo como una empresa eficiente y confiable, con sélidos conocimientos
en la materia, junto con demostrar gran capacidad en la tramitacion de requerimiento lo
gue se mostraria por la rapidez del servicio. Ademas, se ubic6é en el mapa a la Unica
competencia directa que ofrece servicios de tramitacion, como lo es Tramites &
Asociados (competencia 2), los cuales al leer los comentarios que dejan sus clientes en
la web, parecen dar un servicio eficiente y rapido, pero no dan luces de un equipo
preparado académicamente y con expertise en materias legales, por lo que seria un
elemento diferenciador que se busca destacar y que sea valorado por el cliente luego de
estudiar sus dolores. Luego ante la eventual entrada de un competidor se espera con el
posicionamiento de marca, su posicion inicial sea la reflejada en el cuadro como

competencia 1.

Cuadro 6

5

Y = Confianza

TRAMITEX
4 -

.C:OMI"E TENCIAZ

-COMF"ETENCIA 1

-3 - -1 o 1 2 3 4 5 L]
X = Rapidez

Fuente: Elaboracion propia.

4.3 Estrategia de producto/servicio

El servicio prestado por Tramitex es de nicho, de un segmento especifico y desde ahi se

realizaran los esfuerzos de marketing para satisfacer los requerimientos del cliente.
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El consumidor final requiere que la recoleccion de documentacion sea rapida por lo que
requiere que la plataforma web tenga un soporte adecuado para no interrumpir el proceso

de la solicitud.

Tramitex es un servicio innovador en la tramitacion de documentacion para procesos de
compraventa a un solo click y pagando en la misma plataforma recibira la documentacion
solicitada via correo electro