T A ECONOMIA Y
®JA/NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

“HUMMANE, LA COMUNIDAD ENTORNO A LA VIDA SEXUAL.”
PARTE 2

hu
mma
ne.

PLAN DE NEGOCIO PARA OPTAR AL GRADO ACADEMICO
DE MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Alumnos: Ana Maria Gonzalez

Profesor guia: Claudio Dufeu

Fecha: Noviembre, 2021

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 1



13
13
14

15
16

18
18

19
19

20
20
21
23
24
25
26

27

29

30

31

T A ECONOMIA Y

BB/NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

TABLA DE CONTENIDOS PARTE 2

RESUMEN EJECUTIVO

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO ((Para mas detalles ver Parte 1)

ANALISIS DE INDUSTRIA, COMPETIDORES, CLIENTES (Para mas
detalles ver Parte 1)

DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR (Para méas
detalles ver Parte 1)

PLAN DE MARKETING (Para mas detalles ver Parte 1)

PLAN DE OPERACIONES
Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

Flujo de operaciones

Plan de desarrollo e implementacion
Dotacion

EQUIPO DEL PROYECTO
Equipo Gestor

Estructura Organizacional
Incentivos y compensaciones

PLAN FINANCIERO
Inversioén inicial

Ingresos Proyectados
Egresos Proyectados
Céculo Capital de Trabajo
Tasa de descuento

Flujo de Caja

RIESGOS CRITICOS
PROPUESTA INVERSIONISTAS
CONCLUSIONES

ANEXOS

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 2



P @ 8T & R A D O

ECONOMIAY
SINEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

RESUMEN EJECUTIVO

La satisfaccidén sexual es considerada una necesidad fisioldgica, psicoldgica y emocional basica,
gue tiene que ver con la necesidad de sentirse seguro y protegido, de establecer un vinculo y conseguir

aceptacion social.

Este mercado estimado en Chile actualmente es de 243 millones de ddlares y buscamos capturar un
0,3% del mercado chileno de entretenimiento para adultos en 5 afios (0,5% del mercado de potenciales
consumidores), llegando al quinto afio a tener ventas anuales por $447.390.000, alcanzando el break
even en el mes 14,

,Como?

Hummane, con el propésito de poner a disposicion de todas las personas todas las herramientas
gue puedan ayudarles a tener una vida sexual mas satisfactoria, creara un espacio en el que se retinan
los servicios y productos en un solo lugar, una comunidad que se transforme en una vitrina para todo
el comercio relacionado, entregando soluciones de diferenciacion para proveedores, y soluciones
rapidas, ajustadas, y confiables para los consumidores. A través de una plataforma tecnoldgica seréa

capaz de generar ofertas altamente personalizadas para cada uno de los integrantes de la comunidad.

Inversionistas
El aporte total de capital requerido para los primeros 5 afios es de $137.000.488

El retorno de capital para inversionistas se alcanza en el afio 3.

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 3
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1. Oportunidad de negocio

Segun BBC News, en 2017 se estimaba que el mercado mundial sélo de juguetes sexuales en el mundo
llegd a US$23.600 millones. La firma de investigacién de mercado Technavio pensaba que a medida
gue las personas en los paises en desarrollo superen sus inhibiciones, la tasa de crecimiento de las
ventas aumentaria en una cifra cercana al 10% o 15% en los préximos afios. En Chile, en contexto de

Covid-19, la venta en linea de juguetes sexuales ha experimentado un aumento de hasta un 200%.

¢,Cudl es la oportunidad o necesidad que atiende?

La satisfaccién sexual es considerada una necesidad fisiol6gica, psicol6gica y emocional basica, que
tiene que ver con la necesidad de sentirse seguro y protegido, de establecer un vinculo y conseguir
aceptacion social. Ademas se relaciona con nuestra estima o reconocimiento y con nuestro sentimiento
de autorrealizacion. Sin embargo, hemos sido educados bajo una cultura machista y conservadora, que
limita la sexualidad a fines reproductivos y con prejuicios que impiden la exploracion. A pesar de lo
anterior, el mercado de entretenimiento para adultos esta altamente fragmentado, por lo que las
personas no saben donde buscar informacion y recomendaciones, y tampoco tienen el tiempo para

hacerlo, por lo que los oferentes de la industria enfrentan un problema de diferenciacion y visibilidad.

En Chile, de acuerdo al estudio de mercado hecho por Hummane, 69% de las personas declara algin
grado de insatisfaccion con su vida sexual, 40% de ellos hoy no destina ningln presupuesto a este fin,
pero 94% de ellos si esta dispuesto a asignarlo, lo que evidencia una oportunidad. Sumado a esto,
existe una clara percepcién del valor de una vida sexual satisfactoria: el 100% de las personas
encuestadas creen que tener una sana vida sexual trae beneficios a su vida, tales como: beneficios a

la salud fisica, psicoldgica y de pareja.

(Para mas detalles y principales tesis de la oportunidad de negocio ver Parte 1)

2. Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes
(Para més detalles ver Parte 1)

2.1 Industria
- Es un mercado fragmentado, en el que todos los servicios y productos se venden en distintas
plataformas y a través de muchisimos actores.

______________________________________________________________________________________________________________|
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- Fuera del porno (donde claramente son los hombres los mejores consumidores), el 60% de los
consumidores son mujeres.

- Mundialmente la industria del entretenimiento para adultos sostiene tasas de crecimiento
entorno al 30% anual.

- Lavida sexual no es un tema que se trate de manera abierta.

- Las personas esta fuertemente marcadas por estereotipos, lo que genera grandes niveles de
verglienza para hablar del tema e incluso para verse relacionado con él por la via que sea.

- En todos los grupos demogréficos existen % altos de insatisfaccion.

Andlisis PESTEL

POLITICO
RELEVANCIA: BAJA

Existen pocas
iniciativas
gubernamentales
entorno a la educacién
sexual de las personas.
Al no ser una prioridad
para el estado, se
convierte en una
oportunidad para que
otros se hagan cargo.

Alargo plazo,
pensando en la
produccién propia de
la tienda online,
podrian afectar las
politicas de libre
comercio.

ECONOMICO
RELEVANCIA: ALTA

La alta penetracién del
comercio online y
todas las soluciones
que ya se han
desarrollado entorno a
él son factores que
favorecen el escenario
para Hummane.

Sin embargo las dos
crisis que ha vivido
Chile en los dltimos 2
afios y las tasas de
desempelo que ellas
han traido se
convierten en un
factor relevante ante la
captura de mercado.

El indice de confianza
del consumidor va al
alza.

SOCIOCULTURAL
RELEVANCIA: ALTA

En términos culturales
conrespectoala
sexualidad, Chile y
Latinoamérica son
mercados de alto
potencial de
desarrollo, porque se
encuentran en plena
apertura cultural al
establecimiento de la
vida sexual como un
tema relevante y
transversal.

Por otro lado, la
disposicién a pago por
medios digitales hoy es

muchisimo mas alta.

En términos de
ingresos, dados los
bajos niveles que
existen son paises en
los que el precio es un
factor relevante.

TECNOLOGICO
RELEVANCIA: ALTA

La pandemia generd
una aceleracion en el
desarrollo de
tecnologias. El
dinamismo con que
cualquier industria se
puede mover hoydia es
un factor critico. El
proceso de
transformacion digital
y la rapidez con que se
logre hoy puede
determinar el éxito o el
fracaso de un negocio.

ECOLOGICO
RELEVANCIA: BAJA

La preocupacién por la
consciencia
medioambiental toma
cada vez mas
relevancia a ojos del
consumidory las
compafiias, llegando
incluso a ser el factor
de éxito en algunos
casos.

LEGAL
RELEVANCIA: BAJA

Leyes de proteccién al
consumidor son clave
en la disposicién a
pago online por parte
de los consumidores.
Afortunadamente se
han ido adaptando de
manera exitosa a la
penetracién del
comercio digital.

La proteccién de datos
de las personas se ha
convertido en una
preocupacion a nivel
mundial. En Chile es un
tema que se encuentra
en pleno desarrollo.

¢,Cual es el tamafo de mercado en valor?

El mercado mundial de entretenimiento para adultos esta estimado en MUSD 75.000, en Chile en
MUSD 243, y Latam MUSD 3.847.

¢,Cual es laidea, producto o servicio y sus aspectos distintivos?

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 5
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Crear un espacio en el que se relnan tanto los servicios y productos en un solo lugar, poniendo a
disposicién de todas las personas todas las herramientas que puedan ayudarles a tener una vida
sexual mas satisfactoria. Una vitrina para todo el comercio relacionado, y en un vinculo personal que
esperamos explotar comercialmente a través de una plataforma tecnoldgica capaz de generar ofertas
altamente personalizadas para cada uno de los integrantes de la comunidad, entregando soluciones
de diferenciacion para proveedores, y soluciones rapidas, ajustadas, y confiables para los

consumidores.

2.2 Clientes

Mercado B to C

Hombres y mujeres entre 25 y 44 afos* que quieren mejorar su vida sexual o disfrutarla mas, ya sea
en pareja o solos de los grupos sociecondmicos AB-C1A-C1B-C2 y que, de acuerdo a la encuesta
realizada por Hummane, han declarado intencién de formar parte de una comunicad entorno a la vida

sexual de las personas. Nuestro grupo objetivo se compone por 692.104 personas.

Mercado B to B

Tiendas de productos y empresas de servicios (alrededor de 300) y especialistas (59.966).

(Para mas detalles ver Parte 1)

3. Descripcién de la empresay propuesta de valor
(Para mas detalles ver Parte 1)

Mision:

Que todas las personas tengan acceso a todas las herramientas necesarias para el logro de una vida

sexual mas satisfactoria.

Vision:
Construir una gran comunidad que conecte a las personas con toda la gama de informacién, productos

y servicios que puedan ayudar a normalizar el tema de la sexualidad y aporten al logro de una vida

sexual mas satisfactoria en Chile y Latinoamérica.

______________________________________________________________________________________________________________|
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mejoramiento de la vida sexual en el que
las personas y los especialistas y tiendas

Propuesta
de Valor

Generar un espacio entorno al

especializadas se conecten.

/

{QUE?

Una espacio que retine a todos en un solo lugar y

entrega:

A las personas un espacio informativo, relacional,

solucionador y personalizado;

Alos especialistas y tiendas, acceso a un grupo de
potenciales consumidores, informacién muy relevante
de las personas, y la posibilidad de diferenciacién.

\

s

c06mo?

A través de una comunidad y un
software que genera informacién
en base a los comportamientos de

todos los usuarios.

{PARA QUIENES?
Personas que quieren mejorar o
disfrutar mas su vida sexual.
Especialistas y tiendas relacionadas
con la vida sexual de las personas.

Alargo plazo, todo Latam.

:DONDE?

En una app.
Inicialmente, Chile.
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UNIVERSIDAD DE CHILE

3.1 Modelo de negocios
Plataforma Hummane:
COMUNIDAD
Suscripcion € Ventas online
| Plan 1 | | Plan 2 | | Plan 3 | Productos Servicios
de de
terceros terceros
| Plan 4 | | Plan 5 |
Expansién a LATAM

3.2 Fortalezas y debilidades del negocio

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE
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FORTALEZAS

Identidad.
Fuerte propdsito y vision.

oferta.
Es expandible a otros paises.

Buen feedback sobre la cuenta de IG.
Tiene impacto socio-cultural.

Ooooogod DDD\

Proyecto liderado por mujeres.

Es el primero y, por ahora, el Ginico con esta
Es escalable dada la plataforma online.

Conexidn ya establecida con varios especialistas.

Autogenera informacién de mercado.

OPORTUNIDADES \
El mercado de entretenimiento para adultos esta
altamente fragmentado.
El concepto de comunidad y venta de servicios y
productos no existe en el Mercado latinoamericano.
La pandemia ha hecho crecer el mercado de los sex
shops y venta online.
El tema de la vida sexual es de interés transversal.
Existen pocas iniciativas gubernamentales en relacién al
tema.
El indice de confianza del consumidor va en alza.
Poder negociacién con proveedores locales.

DEBILIDADES

[l Falta de experiencia del equipo en
emprendimiento.
[l Falta de capital para invertir.

o

[l Falta de experiencia del equipo en este mercado.

AMENAZAS

Cultura conservadora, muchos tabues
Competidores fuertes y posibilidad de nuevos
competidores.

Situacién econdmica nacional y mundial

Alto dinamismo en la transformacidn digital
Politicas de proteccién de datos del consumidor

)

3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento.

Roadmap de Escalamiento y Expansion

ETAPA1 ETAPA 2 ETAPA 3
(afio 0) (afios 1-5) (afio 6)
Hacer crecer la
comunidad en Lanzamiento y
Instagram. crecimiento.
Primer levantamiento k. Desarrollo y Expansién a
— lanzamiento — México, Argentina
Testeo de prototipos. software. y Colombia.
Construccidn sitio web. Segundo
levantamiento k.
Desarrollo App.
Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Crecimiento Crecimiento Crecimiento Crecimiento
Lanzamiento y agresivo. agresivo. sostenido. sostenido.
crecimiento
agresivo. Desarrollo Lanzamiento Segundo Preparacién
Software Software levantamiento k. expansion.

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE
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4. Plan de Marketing
(Para mas detalles ver Parte 1)

4.1 Objetivos de marketing

En el caso de Hummane, dado que la empresa esta siendo creada recientemente y que el servicio no
es comun dentro de la industria, para una primera etapa los objetivos del plan de marketing estaran

centrados en lanzar el producto/servicio, desarrollar el mercado, lograr posicionamiento y notoriedad.

En términos de posicionamiento, se busca el liderazgo por diferenciacion, logrando la asociacién de

la marca a los siguientes atributos dependiendo del mercado:

Mapas de posicionamiento esperado en cada mercado:

Mapa de posicionamiento esperado mercado BtoB: Especialistas

Alcance

+) h u
i fina

TERAPIA INDIVIDUAL, PAREJA Y SEXUAL
vivice . SN D)
w |
MOeN0l0gk

Certfo de Estudio y Pcoterapia

L
’. CENTRO PSICOLOGICO REVIVA

Oferta diferenciada

*)

Mapa de posicionamiento esperado mercado BtoB: Tiendas

Alcance

*)

hu
@0 Medium 771 ma
ne.

Em&Lo

Oferta diferenciada

(+)

______________________________________________________________________________________________________________|
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Mapa de posicionamiento esperado mercado BtoC

Soluci
p(;d nlilma
ne.
Em&Lo
@0 Medium
Diversidad en oferta
(+)

Desde un analisis SMART, los objetivos son:

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
N° de seguidores 63.927 114.802 | 163.680 207.586 263.270
N° de descargas de la app 6.393 11.480 16.368 20.759 26.327
Tasa de conversién descargas v/s ventas 6% 6% 6% 6% 6%
Tasa de abandono 6,51% 6,51% 6,51% 6,51% 6,51%
Costo por cliente nuevo capturado (CAC) | $7.813 $19.672 | $30.717 $34.091 $26.946
Especialistas aliados 27 63 99 99 99
Tiendas aliadas 10 12 15 18 20

4.2 Estrategia de segmentacion

Mercado: Business to Business to Consumer. El negocio de Hummane se basa en una propuesta de
valor desde una empresa hacia otras empresas. Esto aplica para su relacionamiento con consumidores,

clientes y aliados.

Segmentos BtoC:

Cliente objetivo: personas y parejas de entre 25-44 afios pertenecientes a GSE AB, C1A, C1B Y C2,
para las que su vida sexual es un tema, que quieren mejorarla o disfrutarla mas, ya sea en pareja o

______________________________________________________________________________________________________________|
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solos. Parejas que estan interesadas en aprender de sexo, entender su cuerpo, personas curiosas,

gue quieren escuchar a otros, hablar de sexo, sentirse mejor o probar cosas nuevas.

En base al estudio de mercado hecho, hemos identificado como objetivos los siguientes 7 segmentos:

- Parejas en etapa 1

- Parejas en etapa 2

- Parejas en etapa 3

- Parejas en etapa 4

- Parejas en etapa 5

- Solteros

- Separados

El foco de la propuesta de solucién debera estar en los segmentos que muestran relevancia para mas
de una linea de negocio: Parejas en etapa 1, Parejas en etapa 2, Parejas en etapa 5 y Solteros.

Segmentos BtoB:
- Sexshops
- Especialistas

4.3 Estrategia de producto/servicio

La estrategia consiste en generar una plataforma que recoja lo mejor de la oferta actual en productos
y servicios relacionados con la vida sexual, y los retina a todos en un solo lugar, fundamentado en 4
pilares:
- La necesidad de los consumidores de encontrar todos los servicios asociados a la vida sexual
de manera agregada en un solo lugar.
- La necesidad de diferenciacion y alcance de las tiendas relacionadas.
- La necesidad de los especialistas de diferenciacion, de alcance y de automatizacion en la
prestacion de sus servicios.
- La falta de informacién existente en el mercado con respecto al comportamiento sexual de las

personas.

______________________________________________________________________________________________________________|
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Entonces, se genera una comunidad entorno a la vida sexual que genera informacion rica y Gnica del

mercado, y se desarrollan 3 lineas de negocio que se alimentan de la informacién generada por la

comunidad:

1) Suscripcion

2) Tienda online de servicios de especialistas

3) Tienda online de productos

4.4
Supuestos:

A)
B)
C)
D)
E)
F)
G)
H)

Tasa de conversion en descargas app: 10%
Tasa de conversién usuario registrado app v/s venta: 6%
Disposicion a pago anual de las personas: entre $240.000 y $360.000
Se considera una comision del 15% por ventas de tiendas asociadas.
Se considera una comision del 15% por ventas de especialistas.

Se establece un maximo de 99 especialistas participantes.
Se establece un maximo de 20 tiendas participantes.

Precio promedio suscripcién: $15.000

I) Precio promedio consulta especialista: $35.000
J) Ticket promedio tiendas: $25.000

Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

La estimacidn de ventas para los 5 primeros afios en Chile es la siguiente:

Facturacion por linea de servicio

ANO 1 2 3 4 5
Ingresos por suscripciones $ 34.890.000 | $ 96.180.000 | $ 151.050.000 | $ 201.540.000 | $ 255.600.000
Ingresos por especialistas $ 14542500 | $ 60.070.500 | $ 106.564.500 | $ 127.890.000 | $ 127.890.000
Facturacion por Sex shop $ 8.276.250 | $ 24.045.000 | $ 37.762.500 | $ 50.385.000 | $ 63.900.000
Total $ 57.708.750 [ $ 180.295.500 | $ 295.377.000 | $ 379.815.000 | $ 447.390.000
MAS DETALLE EN ANEXO 2
4.8 Presupuesto de Marketing
Ano 1 Afo 2 Aho 3 Aho 4 ARo 5
SEO y SEM | $5.000.000 | $7.000.000 | $8.000.000 | $8.000.000 | $8.000.000
PR $4.000.000 | $4.000.000 | $4.000.000 | $4.000.000 | $4.000.000
LinkBuilding | $5.000.000 | $6.000.000 | $9.000.000 | $9.000.000 | $9.000.000
RRSS - - - - -
Influencers | $4.000.000 | $4.000.000 | $6.000.000 | $6.000.000 [ $6.000.000
Otros - $3.000.000 | $3.000.000 | $3.000.000 | $3.000.000
Total $18.000.000 | $24.000.000 | $30.000.000 | $30.000.000 | $30.000.000

(Para més detalles ver Parte 1)

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE
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5. Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

Como se ha mencionado anteriormente, Hummane contempla tres lineas diferentes de servicios, cada

una de las cuales cuenta con una estrategia y objetivos a 5 afios para alcanzar la operacion plena.

Se considera que el grupo de trabajo se involucrard en las tres lineas de acuerdo con las
responsabilidades que vamos a describir mas adelante garantizando cubrir adecuadamente las
actividades para alcanzar el crecimiento esperado por linea.

Se considera una operacion en etapas, en funcién del crecimiento de cada una de las tres lineas de
servicio. La operacion de Hummane iniciara cuando la cuenta de IG alcance los 15.000 seguidores y
con ellos segun las estimaciones realizadas (con base en los pilotos de venta realizados por IG: Dic-
2020 Boxes, Feb 2021 Productos SexShop Banana Toys y Mayo 2021 Audio eréticos) se alcance un

minimo de potenciales clientes que se detallaran mas adelante.

a. Sesiones Especialistas:
Respecto al alcance de la cantidad de especialistas que incorporaremos en Hummane, nuestro objetivo
es en 5 afos trabajar con 99 profesionales de la salud. Gestionando por medio de Hummane un 25%
del total de las horas facturadas (82 horas mensuales) es decir en promedio aproximadamente 21 horas
por cada uno.
PARA MAS DETALLE VER ANEXO 4

Lo anterior equivale a tener ingresos por esta linea al final de los primeros 5 afios por un valor de

10,7MCLP aproximadamente.

b. Sexshop:
Nuestro objetivo en los 5 primeros afios de operacion, es alcanzar un flujo de ventas por medio de
Hummane del tercer actor mas grande actualmente, que equivalen a aproximadamente 14.400 UF
anuales.
Se ha tenido la oportunidad de hacer ejercicios de venta de productos por medio de la cuenta de IG

creada para Hummane y con ello tener la oportunidad de estimar un % de compradores con respecto

______________________________________________________________________________________________________________|
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a los seguidores con los que actualmente se cuenta y adicionalmente estimacion con respecto al
crecimiento de los clientes. Valores que fueron usados para la estimacion de ventas y que se detallaran
mas adelante y que reflejan que al 5 afio se alcanzaran comisiones por esta linea que ascienden a los
5,93MCLP. PARA MAS DETALLE VER ANEXO 3.

c. Suscripcion Anual:
El rapido crecimiento de suscriptores se ha estimado con base a la experiencia que se ha tenido en
Hummane (la cuenta de Instagram), lo observado con cuentas relacionadas con temas sexuales
(sexdlogos que comparten contenido para mejorar la vida sexual) en IG y con el comportamiento que
los seguidores de Hummane han mostrado durante los meses de su existencia (7 meses).
Nuestro objetivo para finales del 5to afio es llegar a 1.580 suscriptores, que alcanzarian a reflejar
ingresos por un total de 23,7 MCLP aproximadamente.

Para resumir, a continuacioén, se presenta una tabla que refleja el % de participacién y la evolucién de

cada linea durante los primeros 5 afios de operacién de Hummane con respecto a los ingresos totales:

Facturacidn por linea de servicio
ANO 1 2 3 4 5
% Ingresos por suscripciones 60% 53% 51% 53% 57T%
% Ingresos por especialistas 25% 33% 36% % 29%
% Facturacién por Sex shop 14% 13% 13% 13% 14%
Total 10056 100% 1005 100% 1005

Desde el inicio el pilar fundamental de la operacion de Hummane es el software que nos va a permitir
gestionar los diferentes actividades desde esta misma plataforma y que tendra una capacidad de

manejar mayor cantidad de informacion y usuarios a medida que los clientes vayan aumentando.

5.2. Flujo de operaciones

En el caso de Hummane, la operacion y gestion de los servicios estan basados en la tecnologia,
desarrollando e implementando software y una APP ( propio, que se gestione y mejore continuamente)
gue permite:

- Le permitir4 a los especialistas y tiendas especializadas el alcance a un mercado con interés
declarado y diferenciacion.

- Contara con sistema de agendamiento online
]
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- Las consultas se realizaran por medio de un sistema de videollamada integrado al que el usuario

podré acceder por medio de la aplicacion.

- El pago de la sesion, de la compra o de la suscripcidén contara con alternativa de pago online.

- Se podra acceder a una seccion donde se encontraran la vitrina de cursos, libros y talleres

disponibles. Estos podran ser adquiridos por los usuarios por medio de la aplicacion.

- Al final del servicio o en la recepcién del producto, el usuario podra evaluar y recomendar

generando un ranking y generando informaciéon confiable a la que podran acceder otros

usuarios.

- Por miedo de la app también se compartird contenido exclusivo generado por Hummane en

base al comportamiento de todos los usuarios.

5.3. Plan de desarrollo e implementacion

A continuacién se presenta a Carta Gantt de la implementacion y los procesos que se deberan adelantar

en cada etapa.

Por el momento, se han completado las actividades hasta el testeo de los prototipos en IG y se continla

trabajando en la generacion de contenido para hacer crecer la comunidad y tener suficientes

potenciales clientes para la etapa final de lanzamiento de la plataforma. Es decir que se han adelantado

actividades hasta el mes N6.

10

[1E

ACTWIDADES

Diafinicidn da ssfratagia, modala dal negocio y abjelivas

Creacidn cuenta 5 Hummans

Hacer crecer la camunidad

Testeo da profofipas

Regisira de marca

(Carsfitucidan de la socedad

1ra Randa de levaniamierio de cagital

(Creacidn de la plataforma y desarrallo del Solware

Regisira paterts del sarfwars

Desarrallo sifio web

Redutamisnto squipa da ratajo

Compra compuitadares

Campafias da lanzamismo

Laramisria da la platalorma

Geaneracion de ventas

Actualizacidn y mantencidn da la platsiorma

Ajusts y actualizacion dal soliware
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5.4. Dotacioén

Hummane contar4 con las siguientes personas conformando el equipo de trabajo, 5 de las cuales

seran fijas y los otros dos roles por prestacién de servicios:

- Gerente General:
Sera el encargado de administrar los recursos y coordinar las actividades para garantizar que se tomen
las mejores decisiones en funcion del crecimiento, de la generacion de utilidades y la conduccién
estratégica del negocio. Sera responsable de la planificacion, organizacion y supervision de las

actividades de la empresa segun la carta Gantt presentado anteriormente.

Adicionalmente el gerente sera el responsable de las finanzas de Hummmane, es decir que gestionara
los recursos financieros , realizara los pagos de proveedores, gestionara los acuerdos econémicos, los

pagos de la némina, entre otros.

- Jefe Comercial y Marketing

Dentro de sus responsabilidades se encuentran definir la estrategia comercial y de marketing para las
tres lineas de negocio, contribuyendo a los desafios de crecimiento rapido en la cantidad de potenciales
clientes, suscripciones y especialistas de la salud para garantizar la sustentabilidad, la rentabilidad y
diferenciaciéon de Hummane. La estrategiay plan de marketing sera desarrollada y ejecutada por este
profesional y sera el encargado de gestionar las los convenios con los actores claves para Hummane:
Sexshops, profesionales de la salud, entre otros. Sera integrado al equipo a partir del segundo afio.

- Técnico servicio al cliente

Este rol enfocado a servicio al cliente tendra como principal objetivo proporcionar a los usuarios nuevos
y existentes la informacion y soporte con relaciéon a los servicios que Hummane presta enfocado a
dudas con: sistemas de agendamiento, sistemas de videollamada, pagos online, entre otros. demas

canalizara y gestionara las quejas, reclamos o sugerencias que puedan surgir de los clientes.

Ademas con respecto a los cursos, libros y talleres que también haran parte de la vitrina de Hummane,
este rol contactara a los clientes potenciales identificados para asegurarse de que los clientes tienen
toda la informacion y lograr hacerlos participar de dichas actividades. Se incorporara al equipo
aproximadamente al 3 afio, cuando el volumen total de clientes mensuales supere las 2.000 personas.
- Generador o gestor de contenido

______________________________________________________________________________________________________________|
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Este rol sera de vital importancia, pues dentro la estrategia del negocio es hacer crecer y fortalecer la
comunidad y seguidores en las plataformas digitales como IG y para ello se requiere que dicho
profesional gestione los temas de mayor interés para las personas de la comunidad adquiriendo cada

vez mas relevancia en dicho ecosistema digital.

Seré el encargado de la creacién, coordinacion, edicion y generacion de contenido (articulos, videos
o infografias) en los canales digitales, enfocado en obtener la mayor visibilidad posible y promoviendo
el contenido que tenga mayor probabilidad de ser viralizado. Ademas de lo anterior, sera el encargado
de explorar nuevos formatos y definir los contenidos de los Lives que se realizaran con los sexélogos,

promotores de los Sexshop, entre otros.

- Administrador de la plataforma- TIC

Su objetivo principal sera administrar, mantener y monitorear la plataforma y las actividades de los
usuarios. Ayudara a atender y resolver las consultas de los clientes con respecto a la creacion de sus
usuarios, sus agendamientos, el sistema de videollamada, los pagos online, entre otras.

Seré incluido cuando las pruebas del sistema por parte del proveedor y el servicio de administracion de
la plataforma termine por parte de ellos (incluido en el contrato inicial), es decir en el mes 9.

- Consultores asociados

Se tendra la participacion de asociados para la generacion de contenido, expertos que ayuden a
posicionar a Hummane como una cuenta confiable, educativa y cercana. Estos participantes
participaran en algunos Lives y apoyaran la generacién de contenido para nuestros seguidores, perfiles
de psicologos, sexologos, terapeutas sexuales y de pareja. Dentro de los Lives que se han realizado,

han destacado los siguientes:

Luis Gavilan: psicélogo y sexélogo (78.900 seguidores en IG y 409.300 en Tik Tok).

b. Florencia Grebe: psicologa y terapeuta sexual y de pareja. Fundadora de @Sobresexo
(11.100 seguidores en IG)

c. Karen Figueroa: Sexdloga. Presidenta y Co-Fundadora de @INASEX (Instituto
Americano de Sexologia)

d. Carlos Faras: Cientista politico. Creador de la fundacion @chileprep (3.282 seguidores
en 1G)

e
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- Contador
El contador serd responsable por el estado financiero y de los libros contables de la empresa,
verificando que la empresa cumple con la legislacién aplicable y con los procedimientos requeridos,
garantizando de igual manera que se cumpla con los registros de los ingresos y egresos.
Serd un asesor para el Gerente General en materia financiera lo que le permitirda mejorar la
rentabilidad del negocio, presentando los informes financieros y tributarios para que se cuente con

informacion exacta y precisa de la empresa.

6. Equipo del proyecto
6.1 Equipo gestor
Actualmente el equipo Hummane esta compuesto por dos personas:

- Team Leader: Francisca Fernandez, Psicloga con mencion en psicologia organizacional. Mas
de 10 afios de experiencia internacional en Recursos Humanos. Principales competencias:
Project management, habilidades de comunicacion, direccion de personas y entendimiento del

comportamiento humano. Dedica actualmente el 80% de su tiempo a Hummane.

- Co-Founder: Javiera Cordova, Publicista, egresada del MBA de la Universidad de Chile. 13 afios
de experiencia en la industria de marketing. Capacidades: gestiébn comercial, marketing,

relacionamiento. Dedica actualmente el 30% de su tiempo a Hummane.

Con el objetivo de complementar competencias claves y levantar capital para el financiamiento del
proyecto, se esta conformando un Comité Asesor* considerado con un 10% del negocio en total, y

compuesto por:

- 1 experto en generacion de StartUps y levantamiento de capital.

- 1 experto en Tecnologia.

- 1 experto en ventas y relacionamiento BtoB. Ana Maria Gonzélez, Ingeniera Civil Quimica,
egresada del MBA de la Universidad de Chile. 10 afios de experiencia en areas comerciales,
experiencia en desarrollo de nuevos mercados y consolidacion de oportunidades de negocios
en industrias mineras, energéticas, alimenticias, entre otras, tanto en Chile como en
Latinoamérica. Persona emprendedora, con alta capacidad de adaptacién y proactiva, con
deseos de aprendizaje continuo que fomenta un ambiente laboral agradable.

______________________________________________________________________________________________________________|
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6.2 Estructura organizacional

Organigrama

Gerente General

Jefe Comercial y Consultores Contador Adminitrador de
Marketing la plataforma

Técnico
= Servicio al
cliente

Bl Generador de

contenido

6.3 Incentivos y compensaciones

A continuacién se detallan los cargos con su respectivo salario bruto, ademas se va a ofrecer
compensaciones adicionales al salario: flexibilidad laboral, fondo de ahorro, bonos de productividad,
entre otros.

Lo anterior con el objetivo de motivar a las personas a alcanzar un buen desempefio, crear

compromiso con la empresa pensamos, aumentar el nivel de satisfacciéon y reducir la rotaciéon del

personal.

Cargo Salario Bruto

Administrador de |a plataforma | & 1,000, O
Generador de Contenido 5 1.500.000
Consutores (bimensual) 5 1.500.000
Técnico Servicio al cliente 5 1.000. 000
Gerente General 5 2,000.000
Contador (trimestral) 5 1.500.000
Comercial/ Marketing 5 2.000.000

______________________________________________________________________________________________________________|
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7. Plan Financiero

A continuacion se resumen los principales supuestos o estimaciones realizadas para desarrollar la

estimacion del plan financiero, estos se desarrollaron con base en:

Investigacion de las ventas estimadas de los Sexshop mas relevantes en Chile

Investigacién de la facturacion de las principales Centro de Salud Sexual en Santiago,

Encuestas realizadas a los seguidores de Hummane en Instagram

Pilotos de ventas desarrollados

Compradores
Descarga de la dela Horas mensuales % horas Comisién para Compradores de
ra suscripcién Precio facturadas - P ISexshop, con Comisién para
APP, con promedio Precio p por Ticket Promedio
Anual, con Suscripcién por Hummane L . P alos Hummane, por compras
respecto a facturadas por Sesién esp SexShop
uido G respecto a los Anual especialista por especialis usuarios de la Sexshop
b usuarios de la a especialista a APP
APP
10% 6% 15.000 CLP 82 25% 35.000 CLP 15% 6,0% 25.000 CLP 15%

Con base en los datos anteriores y la proyeccion de crecimiento que se tiene para los seguidores de
IG y los usuarios de la aplicacién, tenemos la cantidad de suscripciones, horas facturadas de sesiones
con especialistas, y clientes de productos del sexshop estimados para los primeros 5 afios de operacion

de Hummane:

Horas
Afio Aumento Anual Seguidores IG Clientes facturadas Clientes ventas
Seguidores Suscripcién Anual Sesiones SexShop
Especialistas
0 15.000 - - -
1 326% 63.927 384 554 384
2 B0% 114.802 689 1.282 689
3 43% 163.680 982 2,030 982
4 27% 207 586 1246 2.030 1.246
5 27% 263.270 1580 2.030 1.580

7.1. Inversion Inicial
A continuacién se muestra el detalle de la inversion inicial estimada para poder iniciar operaciones de

Hummane:

______________________________________________________________________________________________________________|
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Inversién Inicial

Descripcidn Neto VA Total

Activos tangibles

Computadores 5 5.000.000 | 5 950.000 | & 5.950.000

Subtotal 5 5.000.000 | § 950000 | $  5.950.000

Activos intangibles

Plataforma Fase 1 (Mes 6) 5 75.000.000 | & 14250000 | &  89.250.000

Plataforma Fase 2 (Mes 37) 5 50000000 | 5 9500000 | 5§  59.500.000

Constitucion de |la sociedad 5 500.000 | 5 95.000 | & 595.000

Registro de Marca 3 500.000 | 5 95.000 | & 595.000

Desarrollo Sitio Web (Mes 6) ] 700.000 | 5 133.000 | $ £33.000

Patente del Software (Mes 6) 3 1.000.,000 | & 190.000 | § 1.190.000

Subtotal 5 127.700.000 | § 24.263.000 | & 151.963.000

Capital de trabajo

Capital de trabajo del inicio de operaciones | 26226250 | § 4082088 | § 31.200238

Subtotal 5 26226250 | 5 4982988 | 5  31.209.238

Total 5 158.926.250 | § 30.195.988 | § 189.122.238

Como se puede observar el 78,65% de la inversion corresponde al desarrollo de la plataforma y
aplicacion que servira como principal mecanismo de operacion para la empresa y sus 3 distintas lineas
de servicio. En segundo lugar encontramos el capital de trabajo que sera requerido para operar durante

los primeros 13 meses y que representa el 16,50% del total de la inversién inicial.
7.2 Ingresos Proyectados:
A continuaciéon se muestran los ingresos totales en los primeros 5 afios, teniendo en cuenta la

estimacion de crecimiento de usuarios para cada una de las principales lineas. Se contempla el primer

mes sin ingresos por cuenta de ventas y su consecuente crecimiento con base a las proyecciones

realizadas:
ARO 0 1 2 3 4 5
Ingresos
Ingresos totales 5 - |5 57708750 | 180295500 | & 295.377.000 [ & 379.815.000 | 5 447.390.000
otros Ingresos 5 -1 5 -1 8 -1 8 -1 & -1 5 -
Total ingresos § 57708750 [ § 180.295.500 | $§ 295.377.000 | § 379.815.000 | § 447.390.000

En la siguiente tabla se puede observar el porcentaje de participacion de cada una de las lineas de
servicio con respecto a los ingresos totales proyectados. La linea que tendra mayor relevancia en
cuanto a los ingresos sera la de suscripciones, que al final de quinto afio representara el 68% de los

ingresos totales:

Facturacidn por linea de servicio
ANO 1 2 3 4 5
% Ingresos por suscripciones 60% 53% 51% 53% 57%
% Ingresos por especialistas 25% 33% 36% 34% 29%
% Facturacién por Sex shop 14% 13% 13% 13% 14%
Total 100% 100% 100% 100% 100%

______________________________________________________________________________________________________________|
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Estos son los valores estimados de ticket promedio teniendo en cuenta la cantidad de clientes que se

tendra para cada linea y los valores promedio de suscripcion, sesién de terapia y compra al sexshop.

ANO 1 2 3 4 5
Ticket promedio Anual 3 257689 | § 275066 | % 2810827 | § 276731 | % 265.745

Ademas se puede observar el monto de ingreso esperado por cada una de las lineas de negocio por

ano:
Facturacidn por linea de servicio
ARO 1 2 3 4 5
Ingresos por suscripclones § 34800000 | § O61BO000 [ § 151.050000 | § 201540000 | § 255.600.000
Ingresos por especialistas § 14542500 | § 60070500 | § 106564500 | § 127.800.000 | § 127.890.000
Eacturacién por Sex shop § B27E250 | S5 24045000 | § 37762500 5 50385000/ % 63.000.000
Total § GS7T.70B.750 | § 180205500 | § 205377.000 [ § 370.815.000 | § 447.390.000

El comportamiento de los ingresos por linea de negocio se puede observar en la siguiente grafica, que
nos muestra que los primeros 3 afios el crecimiento es mayor y luego de eso sigue estabiliza. Esto
principalmente porque hacia el tercer afio se alcanza la cantidad maxima de especialista que trabajaran

con Hummane, logrando los ingresos maximos por dicho servicio.

Ingresos

$500.000.000
$450.000.000
$400.000.000
$350.000.000
$300.000.000
$250.000.000
$200.000.000

$150.000.000

$100.000.000
$50.000.000

s-
1 2 3 4 5

e |ngresos por suscripciones e |ngresos por espedalistas Facturacion por Sex shop Total
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7.3 Egresos Proyectados:

A continuacion se muestran los egresos anualizados con base a la proyeccion de gastos realizados,
donde el mayor porcentaje (aproximadamente 60%) corresponde al pago del salario de las 5 personas
gue se tienen contempladas para la operacién de Hummane.

Para actividades relacionadas con Marketing, se destinan 1,5 MCLP mensuales en el primer afio y se
incremente gradualmente hasta llegar a un presupuesto de 2,5MCLP mensuales.

[ afio 0 1 2 3 4 5]
Egresos

Gastos Fijos

Sueldos ) - | & 46000000 | & 78.000.000 | & 90.000.000 | & 90.000.000 | & 90.000.000
Mantenimiento plataforma | & - | 5 2000000 | & 6.000,000 | & 6.000.000 | & 9,000,000 | & 9.000.000

Costos home office ) - | & 2800000 | & 4.800.000 | 5 6.000.000 | 5 6.000.000 | 5 6.000.000

Gastos Variables

Consultores 5 -1 & 7.500,000 | & 9,000,000 | & 9.000.000 | & 9.000.000 | & 9,000,000

Contador 5 - | & 4.500,000 | & &.000,000 | 5 6.000.000 | & 6000000 | & 6.000.000
Promocién/ Marketing 5 -5 18000000 |5 24000000 (S 30.000.000 | S  30.000.000 | 5 30.000.000
Total Egresos S B0.800000 | 5 127.800.000 | 5 147.000.000 | 5 150.000.000 | 5 150.000.000

En la gréfica siguiente podemos observar el comportamiento de los ingresos y egresos en los primeros
5 afios de operacion de Hummane, donde se observa que el punto de equilibrio con las estimaciones

realizadas se alcanzaria en el mes 14.

Ingresos vs Egresos

$500.000.000
$450.000.000
$400.000.000
$350.000.000
$300.000.000
$250.000.000
$200.000.000
$150.000.000
$100.000.000

$50.000.000

$,
0 1 2 3 4

w

—@— Total ingresos —@— Total Egresos
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Se calcul6 el capital de trabajo operacional, tendiendo en cuenta la estimacion de ingresos y egresos

mostrada anteriormente. Podemos observar que segun dicha informacion, durante los primeros 13

meses de operacién de Hummane los egresos superan a los ingresos, lo que nos obliga a contar con

un capital de 26,22 MCLP para cubrir los gastos.

A continuacion se muestra el capital requerido por mes hasta el alcanzar el equilibrio.:

7.5 Estado de Resultado Proyectado:

Mes. 1 2 3 4 5 6 7 ) ) 10 i ¥} 13

Ingresos

Ingresos totales mensuales S -5 -5 1785.000 [ § 2894250 | § 3.589.500 | § 4365000 [5 5191500 [ § 6023250 [ S 6924.750 | §  7.887.750 [ § 8939250 | § 10.108.500 | $ 10.785.000

Total ingresos S s 1785.000 [ § 2894250 [ & 3.589.500 | $ 4365000 | $ 5191500 [ $ 6023250 [ $ 6924750 [ 7.887.750 [ § 8939250 | § 101085500 | §_10.785.000

Egresos

‘Gastos Fijos

Sueldos $ 35000005 3500000 | § 3.500.000 | § 3500000 | § 3500000 | § 3500000 | § 3500000 | § 3.500.000 4500000 | §  4.500.000 4,500,000 4500000 ['§  6.500.000
plataforma 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000

[Costos home office S 2000005 200.000 | § 200.000 | § 200.000 | 5 200.000 | § 200000 | $ 200000 | §  200.000 300.000 | $ 300.000 300.000 300.000 | $ 400,000

Maniencién Sitio Web 5 50.000 | § 50,000 50,000 50000 50000 50,000 50,000

Compra Domiones. Sitio WEB__| § 20,000 20000

Plalaforma de CRM y emailing [ § 200,000 | § 200,000 | § 200,000 [ § 200,000 | § 200,000 | § 200000 [$  200000[§ 200000 § 200000 [§ 200000 200000 [ § 200,000 230,000

‘Gastos Variables

| Consultores 5 1500.000 1500000 5 1500000 s 1500.000 1500.000 $ 1500000

Contador 1.500.000 § 1500000 1.500.000

Promocién/ Marketing $ 1.500.000 | § 1.500.000 | § 1.500.000 | § 1.500.000 1.500.000 | § 1.500.000 | $§ 1.500.000 | § 1.500.000 [ § 1.500.000 | $§ 1.500.000 1.500.000 | § 1.500.000 | § 2.000.000

Total Egresos $ 5420000 | § 5.400.000 [ $ 6.500.000 [ § 5.400.000 8400.000 [ $ 5400000 |5 6950000 [ $ 6950000 [$ 8550.000 [ § _ 7.050.000 10.050000 | $ 7.050.000 | § _11.200.000

Saldo Mensual -5 5.420.000 |-5 5400000 | -5 5.115.000 |-5 2505750 -5 4.810.500 |5 1035000 |-5 1758500 |-$ __ 926.750 |3 1625250 | 5 837750 | $ 1110750 [ § 3058500 |[-5 415000

Beneficio Neto -6 5.420.000 [-5 5.400.000 [ 5.115.000 |-§ 7620750 [§ 12431250 [-$ 13466250 [-6 15224750 |-§ 16151500 [-¢ 17.776.750 |4 16.932.000 -5 18.049.750 [-¢ 14991250 [ -6  15.406.250

Capital de trabajo operacional 13 meses |-§ 26.206.250

A continuacién se muestra el Estado de Resultados proyectado para los 5 primeros afios de operacién

de Hummane:

ARo 0 1 2 3 4 5
Ingresos Brutos (Ventas) ) - & 57.70B.750 | & 180295500 | & 295.377.000 | 5 379.815.000 | & 447.390.000
Costo de lovendido 0 0 0 0 0
Ganancias Brutas 5 57708750 | § 180295500 [ & 205377000 | 5 379.815.000 [ & 447.390.000
Gastos generales y de administracidn 5 5 16.800.000 | 5 25.800.000 | & 27.000.000 | 5 30.000.000 | & 30.000.000
Gastos de Marketing s ) 18.000.000 | 5 24.000.000 | & 30.000.000 | 5 30.000.000 | & 30.000.000
Salarios £ £ 46.000.000 | 5 78.000.000 | & 90.000.000 | 5 90.000.000 | & 090.000.000
EBITDA s - |5 23001250 | § 52495500 | & 148.377.000 | 5 229.815.000 | S 297.390.000
Depreciacién s - |8 1,666,667 |-5 1,666.667 [-5 1,666,667 | 5 -1 8

Amortizacion s -1 8 -1 8 - | & -1 5 s

EBIT s - |5 24757017 | § 50828833 | & 146710333 | 5 229815000 | & 297.390.000
Otros gastos no operacionales 5 5 5 5 5 s

Otros ingresos no operacionales 5 5 5 5 5 s

Utilidad Antes de Impuesto 2 “|-5 24757817 | § 50828.833 | 5 146710333 | 5 229.815.000 | 5 297.390.000
Impuesto a la renta 5 5 5 5 466G50938 | S 62050050 | 5  B0.295.300
Resultado del Ejercicio 3 ~[-5 247579817 | & 50828.833 | 5 100059396 | 5 167.764.950 | 5 217.094.700
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En el segundo afio, el en calculo del impuesto a la renta se considera la pérdida del primer afio

acumulandose para el ejercicio siguiente.

La siguientes gréafica muestra el margen EBITDA esperado en los primeros 5 afios de operacién del

proyecto.

EBITDA

$350.000.000
$300.000.000
$250.000.000
$200.000.000
$150.000.000
$100.000.000

$50.000.000

5-

-$50.000.000

7.6 Tasa de descuento:
El calculo se realizdé con estimacion de CAPM, usando:

E(R) =Rf + BIER) — Rf] + Premio Emprendimiento

Donde:

E(R;): Retorno esperado de la inversion

R¢: Rentabilidad del activo libre de riesgo

[B: Sensibilidad del activo con respecto al mercado

(Ry): Rentabilidad del mercado = [(1 +1r)Y/™] -1

El valor final calculado para la tasa de descuento tenemos un valor de 12,09%, para ver el detalle de
calculo y las suposiciones realizadas.
PARA MAS DETALLE VER ANEXO 5.
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7.7 Flujo de Caja:

A continuacion se muestra el flujo de caja proyectado para los primeros cinco afios de operacion de

Hummane.

El valor terminal o de venta de la compafiia se estima en 5 veces el EBITDA de dicho afio y a

continuaciéon se muestra el detalle:

Afo [i] 1 2 3 4 5
Ingresos Brutos (Ventas) 5 5 57.708.750 | & 180.295.500 [ 5 295.377.000 | § 379.815.000 | 5 447.390.000
Costo de lo vendido 5 -5 -5 -5 -5 -1$ -
Ganancias Brutas 5 82.004.250 | § 228.094.500 | § 401781750 | § §38.695.500 | $  B83.458.000
Gastos generales y de administrad § -5 16.800.000 | §  25.800.000 | & 27.000.000 | $ 30,000,000 | & 30,000,000
Gastos de Marketing ] -5 18.000.000 | §  24.000.000 | $ 30.000.000 | § 30.000.000 | § 30.000.000
Salarios 5 96.000.000 [ & 96.000.000 | & 96.000.000 | & 96,000,000 | 5 56.000.000
EBITDA 5 -5 23091250 | § 52495500 | §  148.377.000 | § 229.815.000 | §  297.390.000
Depreciacion 5 - -5 1.666.667 |-5 1.666.667 |-5 1.666.667 | 5 -1 5

Amaortizacién 5 -5 -8 -8 -8 -1 5

EBIT 5 -5 24757917 | § 50.828.833 | §  146.710.333 | § 229.815.000 | §  297.390.000
Otros gastos no operacionales 5 -8 -8 -8 -1 5

Otros ingresos no operacionales 5 -8 -8 -8 -1 & -
Utilidad Antes de impuesto 5 -5 24757917 | § 50.828.833 | § 146710333 | § 279.815.000 | §  297.390.000
Impuesto a la renta 5 -5 -5 -8 46.650.938 | § 62.050,050 | & £80.295.300
Resultado del Ejercicio s - |-& 24757917 | $ 50.828.833 (S 100.059.396 | $ 167.764.950 | $ 217.094.700
Depreciacién de Activos 5 1.666.667 | 5 1.666.667 | & 1.666.667 | § 5

Activos Tangibles -$ 5.000.000

Actives Intangibles -5 77.700.000 -5 50.000.000

Capital de trabajo preoperativo -5 31.208.238

Valor terminal 5 1.486.950.000
Flujo de Caja Neto -$ 113.909.238 |-$ 23.091.250 | $ 52.495.500 | $ 101.726.063 | $ 117.764.950 | § 1.704.044.700
[Flujo de caja Neto Acumulada  [-§ 113.909.238 |-§ 137.000.488 |- 84504988 [ 17221075 [ 3 134.986.025 | § 1.839.030.725

Si observamos el flujo de caja, en los dos primeros afios es negativo y eso nos arroja una necesidad
de capital de 137,0 MCLP. El levantamiento de dicho capital sera detallado mas adelante, donde se

incluira la propuesta al inversionista para ser parte de Hummane.

Ademés calculamos los indicadores financieros: VAN y TIR para analizar el proyecto de inversion.

Obteniendo los siguientes valores:

VAN $912.046.204
TIR 82,7%
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Payback: el tiempo total en que se recuperard la inversion, teniendo en cuenta la mejora al softawere
y aplicacion contemplada para el mes 37 es de 32,72 meses a partir del inicio de las operacién, tiempo

en el que se recuperara el 100% del dinero invertido.

[Payback (Meses) | 32,7 |

Analisis de sensibilidad tasa de conversion clientes- usuarios de la comunidad:

Se realiz6 un andlisis de los resultados en funcion de la tasa de conversion de los usuarios que con
respecto a los usuarios de la aplicacion (que son sélo el 10% de los que hacen parte de la comunidad).
Para el ejercicio original y con base al comportamiento observado en los pilotos se asumié una
conversién de 6% para las lineas de suscripcion y compra en los sexshop. Se proponen 3 escenarios,

uno con una conversién menor y otro mas optimista con una conversion mayor.

A continuacién se muestran los principales indicadores analizados para los tres casos, con la

metodologia de célculo de liquidacion de activos:

Conversién Usuarios de la
Conversién Usuarios de la app app a Clientes de los VAN TIR Payback (m ) Punte de equilibiric
a Clientes de la suscripcién Sexshop (meses)
2.5% 2.5% $ 183.374.764 31,6% 50,77 25
B.0% 8.0% $ 1.3353080.713 112 8% 2473 7

Como se puede observar el TIR indica un retorno atractiva para los inversionistas en tanto que el VAN

refleja el gran atractivo econémico del proyecto en los tres escenarios analizados.

8. Riesgos criticos

Se han detectado los siguientes riesgos para garantizar el desarrollo, éxito y supervivencia de

Hummane, junto con los cuales planteamos medidas para mitigar dichos puntos y minimizar su

potencial riesgo:
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a. No obtener el crecimiento esperado en los clientes. Dentro de la estrategia de marketing se
contemplan acciones para dar mucha exposicion y visibilidad a Hummane en las RRSS y con
ello capturar la mayor cantidad de seguidores y de potenciales clientes. Al igual también se
cuenta con una estrategia de desarrollo de contenido para generar un sentimiento de
pertenencia a la comunidad y engagement. Adicionalmente la posibilidad de llevar a cabo
encuestas de mercado con la plataforma de IG de Hummane nos ayuda a comprender mejor
a nuestros clientes y potenciales clientes y detectar méas facilmente nuestras oportunidades o
intereses de los seguidores,

Iremos evaluando el KPI de seguidores y cliente periédicamente (semanalmente) para detectar
cualquier desviacion con las expectativas e ir ajustando acciones del plan de marketing de
acuerdo a lo que se presente.

b. En este caso, las emprendedoras no cuentan con experiencia previa de iniciar un negocio y
conocer en la practica cémo funciona el desarrollo de un emprendimiento. Sin embargo existen
varios aspectos que nos ayudan a minimizar este riesgo, como son: el entusiasmo y pasion
con el que se cuenta por ejecutar el plan de negocios y contar con nuestro propio
emprendimiento, acompafiamiento de un comité asesor confirmado por personas con
experiencia en emprendimientos.

c. Uno de los factores claves sera contar con persona comprometidas y que generen valor a
Hummane con su trabajo, se debera garantizar que se eligen apropiadamente a las personas
que haran parte del grupo de Hummane y que adicionalmente ese talento sera retenido a
través del tiempo. Para ello, trabajaremos en el reclutamiento de las personas con respaldo
de una asesora con amplia experiencia en esta area, la misma que nos ayudara a plantear un
sistema de recompensas que esté dentro de nuestras posibilidades y que a su vez genera el

mayor compromiso posible (no solamente financieros)

______________________________________________________________________________________________________________|
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9. Propuesta Inversionista

El porcentaje de participacion de todos los accionistas y los aportes que realizaran se resume en la
siguiente tabla. El requerimiento de capital total para el proyecto es de 137 MCLP, de los cuales 55
MCLP (es decir el 40% van a ser cubierto con capitales propio de los participantes del comité asesor y
las cofundadores).

| Requerimiento de Capital | $ 137.000.488 |
Propuesta financiamiento
Participantes Participacion Aporte

Comité Asesor Experto en Tecnologia 5% $ 12.500.000
Comité Asesor Experto en Ventas 2% $ 5.000.000
Comité Asesor Emprendimiento 3% $ 7.500.000
Cofundadora 1 40% $ 15.000.000
Cofundadora 2 40% $ 15.000.000
Inversionistas (2 aprox) 10% $ 82.000.488
Total 100% S 137.000.488

| Aporte por inversionista | S 41.000.244 |

En esta oportunidad, vamos a realizar una ronda de levantamiento de capital, donde le vamos a ofrecer
a los inversionistas la participacion del 10% de la empresa por 82 MCLP. Consideramos que se podrian

tener hasta 2 inversionistas con un aporte de 41 MCL cada uno.
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10. Conclusiones

- Hummane con su propuesta puede ayudar a los chilenos a mejorar su vida sexual y capturar
masivamente a personas por medio de la comunidad de Instagram como potenciales clientes.

- Es un proyecto rentable con la captura de un bajo porcentaje de mercado, lo que refleja un
potencial de crecimiento exponencial en la medida de que el negocio tenga la capacidad de
capturar mas mercado del estimado en esta propuesta (0,5% del mercado objetivo).

Inversionistas

Por ultimo, es un proyecto interesante para inversionistas. Proyecta ventas por $447.390.000 CLP al
afo 5 (0,3% del mercado en valor), alcanzando el break even en el mes 14 y el retorno de capital para

inversionistas se alcanza en el afo 3.
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TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 30



Anexo 2. Pro

ANEXOS

eccion de crecimiento y ventas.

ECONO
NEGOCIOS

& & T & K A O
rd

AY

D

UNIVERSIDAD DE CHILE

Horas
ARO Aumentp Anual Seguidores IG C_Iieptes factqradas Clientes ventas
Seguidores Suscripcién Anual Sesiones SexShop
Especialistas
0 15.000 - - -
1 326% 63.927 384 554 384
2 80% 114.802 689 1.292 689
3 43% 163.680 982 2.030 982
4 27% 207.586 1246 2.030 1.246
5 27% 263.270 1580 2.030 1.580
Compradores
Descargade la de. Ia. . . Horas mensuales % horas Comisién para Compradores de s
respecto a ! facturadas por Sesioén especialista sesiones X SexShop N
seguidores IG Lzsup;?éz S:DI: Anual especialista espei?;lista especialistas usuaxt})::de la Sexshop
APP
10% 6% 15.000 CLP 82 25% 35.000 CLP 15% 6,0% 25.000 CLP 15%
Facturacion por linea de servicio
ANO 1 2 3 4 5
Ingresos por suscripciones $ 34.890.000 | $ 96.180.000 | $ 151.050.000 | $ 201.540.000 | $ 255.600.000
Ingresos por especialistas $ 14542500 | $ 60.070.500 | $ 106.564.500 | $ 127.890.000 | $ 127.890.000
Facturacion por Sex shop $ 8.276.250 | $ 24.045.000 [ $ 37.762500 | $ 50.385.000 | $ 63.900.000
Total $ 57.708.750 | $ 180.295.500 [ $ 295.377.000 | $ 379.815.000 | $ 447.390.000

Anexo 3. Facturacién promedio Mensual Sexshop con operacién en Santiago.

Regién RUT DV Razén Social Nombre comercial T:mn:a:u Tramo de ventas UF Anuales
Metropeolitana de Santiago 76930160 7 Soc Com 11 Limitada Jappilane 8 ler rango mediana empresa 25.000-50.000
Metropeolitana de Santiago 76174729 0 ladora y Comercializadora Ruta 160 Li Star sex 9 2do rango mediana empresa 50.000-100.000
Metropeolitana de Santiago 77780720 K ps integrales para servicios personaleg Sexshop ofertas 4 2do Rango de Peguefia empresa 5000-10000
Metropolitana de Santiago 76300387 3] pbesius Empresa Individual de Responesius Empresa Individual de Resp 4 3er Rango de Microem presa 600-2400
Rango minimo ventas | Rango méximeo ventas N*® Actividad Promedio ventas mensual
Tramo de ventas UF Anuales gvt:LP Anuales gCLP Anuales trabajadores Rubrg Subrubmo Econémica estimado
ler rango mediana empresa 25.000-50.000 5 737.500.000 | 5 1.475.000.000 23 H 519 515000 5 92.187.500
2do rango mediana empresa 50.000- 100.000 5 1.475.000.000 | $ 2.950.000.000 32 H 513 513852 £ 184.375.000
2do Rango de Pequefia empresa S000- 10000 S 147.500.000 | & 295.000.000 1 H 521 521900 S 18.437.500
3er Rango de Microempresa 600-2400 ) 17.700.000 | § 70.800.000 1 H 519 519000 S 3.687.500
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Anexo 4. Facturacién promedio de especialistas de sexologia en Santiago.

Regién RUT DV Razén Social Nombre comercial T:mn:a:' Tramo de ventas UF Anuales
Metropelitana de Santiago 76099378 3] ro de Educacion Sexual Integrada Lim{ de Educacién Sexual Integrada Li 4 3er Rango de Microem presa 600-2400
Metropelitana de Santiago 76622129 7 Centro Reviva SPA Centro Psicologico Reviva 4 3er Rango de Microem presa 600-2400
Metropelitana de Santiago 76462020 ] Urclogia, sexologia y medicina reprodrologia, sexologia y medicina repr) 4 3er Rango de Microem presa 600-2401
Metropelitana de Santiage 78540990 [-] Infectologia Gineco Obstétrica de Sagfectelegla Gineco Obstétrica de § 4 3er Rango de Microem presa 600-2402
Metropelitana de Santiage 76376922 4 Matural Balance SPA Medical Sex Center 3 2do Rango de micro empresas 200-600 UF Anuales
Metropolitana de Santiago 76266209 4 Medical sex Center SPA Medical sex Center SPA 7 der Rango de pequefia empresa 10.000-25.000 UF

Promedio
Range minimo ventas | Rango maximo ventas N® Rubro Subrubre Actividad Promedio ventas mensual facturado por
CLP Anuales CLP Anuales trabajadores Econdmica estimado especialista o
persona
5 17.700.000 | 5 70.800.000 2 L 749 7495990 5 3.687.500 | 5 1.843.750
S 17.700.000 | $ 70.800.000 1 Is Sociales B51 851212 5 3.687.500 | § 3.687.500
S 17.700.000 | § 70.800.000 1 Is Sociales B51 851212 5 3.687.500 | & 3.687.500
5 17.700.000 | 5 70.800.000 1 I5 Soclales 851 851920 5 3.687.500 | 5 3.687.500
5 5.900.000 | & 17.700.000 1 H 523 523120 5 083.333 | & 983.333
5 295.000.000 | 5 737.500.000 13 0 B51 851212 5 43.020.833 | & 3.309.295
Proemedio facturade por s 2 866.480
especialista
Valor promedio de la sesién.
P CLP 35000
Horas promedie facturadas a2
por especialista por mes

Anexo 5. Calculo de latasa de descuento

El célculo se realizé con estimacion de CAPM, usando:
E(R;) = Ry + B[E(Ry,) — R¢]| + Premio Emprendimiento

Donde:

E(R;): Retorno esperado de la inversion

Rs: Rentabilidad del activo libre de riesgo

B: Sensibilidad del activo con respecto al mercado

(Ry): Rentabilidad del mercado = [(1 +1r)Y/™] -1

Para el calculo de la rentabilidad del activo libre de riesgo, se usa como valor de referencia un bono en
pesos a 5 afios (BCP, BTP) a 10 afios y para la tasa de mercado, se consideran los valores del IGPA

para el mismo periodo de tiempo. En este caso se analizaron los afios 2009 y 2019.
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Rentabilidades Bono Banco Central, a 10 afos
Bono Promedio Afo 2009 | Bono Promedio afo 2019
566% 3.57%

| Promedio | 4.62% |

Empleando los siguientes valores de referencia del IGPA, podemos calcular la rentabilidad del

mercado.
Valores anuales promedio IGPA
Afio 2008 Afio 2019
14331,39 25264 77
r 76,20%
Rentabilida del mercado 583%

Para la estimacion de Beta, se calcula el promedio entre los siguientes sectores productivos
relacionados con la actividad productiva de Hummane (datos tomados de la Tabla de Damodaran:

http://www.betasdamodaran.site

Sector productivo Beta
Informacion y tecnologia de Heathcare 1,245
Healthcare Support Services 1170
| Beta Promedio | 1,208

Se establece un el premio Startup por el emprendimiento en:

| Premio Startup | 6%

Y reemplazando en la ecuacion llegamos al siguiente valor:

E(R;) = Ry + B[E(Ry,) — R¢]| + Premio Emprendimiento

| Retorno Esperado de la inversion | 12,09%

Célculo WACC, Costo de Capital:
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Para el calculo se considera la siguiente ecuacion:

(1-7)D

wace = K. (55p) + ke Gz

Donde:

E: Capital propio

D: Deuda

T: Tasa impositiva

K,: Costo de los fondos propios

K,: Costo de la deuda

La evaluacion se hace asumiendo deuda 0, motivo por el cual se simplifica la ecuacién, resultando:

WACC = K, = E(R;) = 12,09%
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