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RESUMEN EJECUTIVO

De acuerdo al estudio de mercardo hecho por Hummane, el 69% de las personas (en Chile) esta
insatisfecho con su vida sexual y el 100% de las personas encuestadas cree que una mejora en su vida
sexual estaria acompafiada de beneficios en diferentes areas, como: salud fisica, psicolégica y de
pareja.

Hummane busca capturar 0,5 % del mercado potencial de entretenimiento para adultos en Chile, que
equivalen a ventas anuales en el quinto afio de operacion por $447.390.000, alcanzando el break even

en el mes 14.

,Como?

El mercado de servicios y productos relacionados con la vida sexual de las personas esta muy
fragmentado, generando muy baja diferenciacion entre los proveedores y un problema para los
consumidores que no saben cémo elegir y no tienen informacion para tomar una decision de compra
(85% no sabe dénde buscar especialistas confiables).

Es por eso, que Hummane facilitara a sus clientes un espacio donde puedan encontrar servicio y
productos para mejorar su vida sexual, creara una comunidad que sirva de vitrina para proveedores y

soluciones.

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

Segun la Camara de Comercio de Santiago, en 2019 Chile era el segundo pais con mayor penetracién
del comercio electrénico en Latinoamérica hasta antes de la pandemia, después de lo cual el
crecimiento fue forzado pero explosivo, llegando a un 190% en abril de 2020. La proyeccion de

crecimiento estimada por la misma entidad para 2021 es de un 25%.

Segun BBC News, en 2017 se estimaba que el mercado mundial sélo de juguetes sexuales en el mundo
llegé a US$23.600 millones. La firma de investigacion de mercado Technavio pensaba que a medida
que 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 proximos afos.

En Chile, en contexto de Covid-19, la venta en linea de juguetes sexuales ha experimentado un
aumento de un 200% para Starsex, y un 60% para Dreams, dos de los principales actores en este

rubro.

¢, Cuél es la oportunidad o necesidad que atiende?

La satisfaccion sexual es considerada una necesidad fisioldgica, psicoldgica y emocional basica, que
tiene que ver con la necesidad de sentirse seguro y protegido, de establecer un vinculo y conseguir
aceptacién 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 diferenciacién y visibilidad.

En Chile, de acuerdo al estudio de mercado hecho por Hummane, 69% de las personas declara algun
grado de insatisfaccion con su vida sexual, 40% de ellos hoy no destina ninguiin presupuesto a este fin,
pero 94% de ellos si esta dispuesto a asignarlo, lo que evidencia una oportunidad. Sumado a esto,
existe una clara percepcion 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.

_____________________________________________________________________________________________________|
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Tesis de la oportunidad de negocio

Se encuestd a una muestra total de 525 personas. Las principales tesis validadas con la investigacion

realizada son:

Existe una oportunidad de mejora en la vida sexual de los chilenos: El 69% declara algin
grado de insatisfaccién con su vida sexual.

Existe una oportunidad de crecimiento del mercado de entretenimiento para adultos: 94%
de quienes declaran algun grado de insatisfaccion con su vida sexual estan dispuestos a asignar
un presupuesto mensual a su vida sexual. 40% de ellos hoy no destina ningln presupuesto a
este fin.

En declaracion de insatisfaccion predomina el género masculino: Los hombres se declaran
mas insatisfechos que las mujeres: El 72% de ellos v/s 63% de ellas declaran algun grado de
insatisfaccion.

Existe una clara percepciéon 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, psicologica y de pareja.

En promedio las personas estan dispuestas a destinar entre $240.000 y $360.000 anuales a
su vida sexual: El rango de presupuesto que las personas estarian dispuestas a dedicar para
mejorar su vida sexual se concentra en el rango entre 20.000-40.000 CLP (44% de los
respondentes)

No existe relacion lineal entre el nivel de ingresos, la disposicion a asignar presupuesto a la vida
sexual ,y el monto mensual que estan dispuestos a asignar a este item.

No existe relacion lineal entre el género y la disposicién a asignar presupuesto a la vida sexual.

VER ANEXO 1

2.1

2. Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes

Industria

La tendencia mundial en todas las industrias es a la responsabilidad, el propésito y la sostenibilidad

rentables. La industria del entretenimiento para adultos no es la excepcion, pero el tema de la

insatisfaccion de las personas con su vida sexual es tan grande que nadie se ha atrevido a hacerse

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

- 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 gue 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.

- Entodos los grupos demogréficos existen % altos de insatisfaccion.

- En 2020 en Chile y Latinoamérica el mercado de los sex shop creci6 entorno al 200%.

Analisis 5 Fuerzas

Amenaza de nuevos competidores
entrantes:
ALTA

- No existe competencia
- Bajainversidn inicial
- Bajas barreras de movilidad
- Bajas bareras de salida

Rivalidad entre
Competidores:

Poder de negociacién de los

Poder de negociacion de los clientes: MEDIA
MEDIO proveedores:
- Hoy no hay competidores directos BAJO
- Servicio masivo pero se proyecta dadas las bajas Much d
- Alta inlfuencia del boca a boca barreras de entrada, las barreras de - Muchos proveedores

movilidad y el potencial de - Poca diferendiacién

crecimiento del sector.

Amenaza de nuevos productos
sustitutivos:
MEDIO

- Atomizado: Especialistas, sexshops,
sitios informativos.

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 6
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Analisis 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 ultimos 2
afosy 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
conrespecto ala
sexualidad, Chile y
Latinoameérica 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 generé
una aceleracién 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 larapidez 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 ala
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.

¢ Cuél es el tamafio de mercado en valor?

El mercado mundial de entretenimiento para adultos esté estimado en MUSD 75.000.
Para la estimacion de dicho mercado en Chile y Latam hemos utilizado el PIB pais, estimando entonces

el tamafio de cada mercado en base al % del PIB pais sobre el mundial, como se ve en la tabla:

PIB MUSD ’I;Ar::i?emr?lrigigoo para adultos
Mundial $ 87.265.226 $ 75.000
Brasil $ 1.839.800 $ 1.581
México $ 1.258.300 $ 1.081
Argentina $ 449.700 $ 386
Colombia $ 323.800 $ 278
Chile $ 282.300 $ 243
Pera $ 226.800 $ 195
Ecuador $ 107.400 $ 92
LATAM $ 3.857

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE
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¢, Cuél es laidea, producto o servicio y sus aspectos distintivos?

El mercado de servicios y productos relacionados con la vida sexual de las personas esta muy
fragmentado, feminizado y demonizado. Hummane, con el propdésito de poner a disposicion de todas
las personas todas las herramientas que puedan ayudarles a tener una vida sexual mas
satisfactoria, a través de un modelo de negocio BtoBtoC busca crear un espacio en el que se retinan
tanto los servicios y productos en un solo lugar, como también todas las personas que tengan ese
interés 0 necesidad. Un espacio que sea, en primer lugar, una comunidad con un alto nivel de

engagement.

Dicho espacio, se transformaria en una vitrina para todo el comercio relacionado, y en un vinculo
personal que esperamos explotar comercialmente a través de una plataforma tecnolégica capaz de
generar ofertas altamente personalizada para cada uno de los integrantes de la comunidad, entregando
soluciones de diferenciacion para proveedores, y soluciones rapidas, ajustadas, y confiables para los
consumidores. A través de una plataforma tecnoldgica sera capaz de generar ofertas altamente

personalizadas para cada uno de los integrantes de la comunidad.

La sexualidad es un campo muy intimo y diverso. Nuestra propuesta incorpora esa diversidad por lo
cual es fundamental identificar perfiles para lograr una prediccién de comportamientos y
preferencias sexuales. Este sera un factor determinante al momento de la decisién de compra de los

clientes.

Adicionalmente, el contexto pandemia empeoré el escenario (en una encuesta en nuestra cuenta de

Instagram el 61% de los respondentes asi lo declarg).
Con estos servicios se persigue mejorar la calidad de la informacion respecto del comportamiento
sexual y brindar la posibilidad a nuestros clientes de probar cosas nuevas, conocerse mas y disfrutar

del sexo con normalidad.

¢,Cudl es la estimacioén de ventas?

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
_____________________________________________________________________________________________________|
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2.2 Competidores

¢Cémo se atiende hoy esta necesidad?

Actualmente las empresas de este rubro ofrecen productos, accesorios y/o contenido. Ninguna ofrece
una suscripcién personalizada, dinamica y adaptable, que genere propuestas de actividades con todo
lo que se necesita para disfrutar de una experiencia diferente y guiada, incluyendo productos,
accesorios y/o contenido. Ninguna empresa actualmente ofrece servicios y productos cuyo enfoque
sea cultivar el deseo en la parejay mejorar la vida sexual e intima de las personas, ayudar a los usuarios
a compartir informacion sin tables sobre sexualidad y hacer parte de una comunidad que hable del

tema de forma natural y regular.

La sexualidad es un campo muy intimo y diverso, un campo complejo con muchos factores
determinantes (personalidad, nivel de experiencias, educacion, etc), por lo que el servicio de Hummane
es mucho mas completo que lo que esta disponible en el mercado. Existen alternativas para el
consumidor que quiere enriquecer su vida sexual, pero consideran un sélo aspecto del ambito sexual,
transformandose en un item que le trae mas demanda de tiempo y energia a la persona que al buscar
una solucién en un lugar se da cuenta de que no basta sélo con esa arista. Por ejemplo: un terapeuta
sexual de pareja pone como parte del ejercicio tareas como ser creativos, disponerse, probar cosas
nuevas; esto se traduce en que la pareja tendra que empezar a investigar en un mundo muy

fragmentado, y adquirir otros servicios asociados de manera desagregada.

A continuacion se mencionan algunos sitios web que ofrecen productos y servicios de manera

desagregada:

CHILE

- Sex shops (JapiJane, Starsex, Dreams, Secretos de Amor)

- Sitios de Acceso -pagado y gratuito- a contenido, talleres, sugerencias, guias (Em&Lo, Medium)

- Terapias sexuales presenciales y online (Centro Reviva, Sexologia Chile, Sex Medical Center, Vivir

en Pareja, Centro Chileno de Sexualidad)

RESTO DEL MUNDO

- Sitios de suscripcion pagada para acceso a contenido: Medium

- Sex shops (La Maleta Roja, Sexologia Shop, etc.)

_____________________________________________________________________________________________________|
TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 9



%% ECONOMIAY
BANEGOCIOS
UNIVERSIDAD DE CHILE

- Sitios de Acceso -pagado y gratuito- a contenido, talleres, sugerencias, guias (Ferly, Beducated,
Emjoy, Sexoconsentido, Sexual_ph, Sieducacionsexual, Planned Partenhood)

- Terapias sexuales online (Just Answer, Instituto Centta sexologia)

2.3 Clientes

Mercado B to C

Hombres y mujeres entre 25 y 44 afios 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 intencié de formar parte de una comunicad entorno a la vida

sexual de las personas.

Por lo que nuestro grupo objetivo se compone por 692.104 personas.

A continuacion, detalle de la estimacion:

Poblacion Chile 17.574.003

hombres mujeres
25-29 742.265 731.885
30-34 645.359 648.278
35-39 595.608 612.169
40-44 586.674 61.189
TOTAL 2.569.906 2.053.521
TOTAL GRUPO 25 a 44 afios 4.623.427
% sobre poblacion total 26%

Fuente: http://resultados.censo02017.cl/

Chile: % GSE Personas

AB 1,6%
Cla 5,7%
Cib 6,0%
C2 11,2%
C3 25,2%
D 36,3%
E 14,0%

_____________________________________________________________________________________________________|
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Fuente: https://www.aimchile.cl/wp-content/uploads/2020/07/Actualizaci%C3%B3n-y-Manual-GSE-
AIM-2019-1.pdf

TOTAL GRUPO 25 a 44 aios AB-Cla-C1b-C2  1.132.740

Situacion de pareja

Casado 39%
Soltero con pareja 26%
Convive 5%
Soltero sin pareja estable 19%
Separado 7%
Viudo 4%

Fuente: https://cdn2.hubspot.net/hubfs/2405078/cms-
pdfs/fileadmin/user_upload/country_one_pager/cl/gfk_adimark_microestudio_los_chilenos_y el _am
or.pdf

Grupo 25 a 44 afios AB-Cla-C1b-C2 Con pareja 792.918
Grupo 25 a 44 afios AB-Cla-C1b-C2 Sin pareja 339.822

TOTAL MERCADO POTENCIAL PERSONAS: 692.104

Se considera 26% de la poblacion total por tramo etério * 24,5% por GSE. Luego se suman los sin
pareja + la mitad de los que si tienen pareja. Por Ultimo, se calcula en base al 94% que declara en la
encuesta de elaboracién propia que si se registraria en una comunidad entorno a la vida sexual de las

personas, ya sea activa o pasivamente.

Perfil

Personas para las que su vida sexual es un tema, que quieren mejorarla o disfrutarla mas, ya sea en
pareja o solos.

Son personas que estan aprendiendo de sexo, entendiendo su cuerpo y/o su interés por el tema ha
despertado recientemente. Es decir, a pesar de tener experiencia sexual, se consideran novatos o
principiantes.

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 11
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Tienen curiosidad, dudas, quieren escuchar a otros, quieren hablar de sexo, buscan aprender, sentirse
mejor o probar cosas nuevas.
No se atreven a compartir contenido sexual ni quieren que su nombre sea visible (la mayoria), buscan

confidencialidad.

- Cliente de la suscripcion: nuestro servicio permitira fortalecer la comunicacion con la pareja, la
seguridad personal, el disfrute, y activara el deseo sexual. El cliente recibira de manera periddica
informacién atil, consejos, propuestas, servicios de acompafiamiento por especialistas y
beneficios, liberAndose del tiempo que significa pensar en ideas y la logistica que pudiera
requerir, y la incomodidad que puede generar proponer cosas nuevas a la pareja. Al mismo
tiempo tendra la oportunidad de conocerse mas, probar cosas nuevas, y tomar el control de su
vida sexual con un nivel de conciencia mayor, e incluso cambiar sus habitos, dandole prioridad

a este tema.

- Pareja sexual del cliente de la suscripcién: sea estable o no, se beneficiara participando de las

propuestas mencionadas anteriormente.

Ciclo de la vida sexual en pareja
Para entender con mas claridad a nuestro segmento Consumer, y hacer una correcta subsegmentacion
de él, primero debemos entender como es el ciclo de la pareja, y dentro de ella su vida sexual. Para

esto, recurrimos al siguiente modelo:

_____________________________________________________________________________________________________|
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5. Amor pleno (La promesa
cumplida)

1. Fusién (amor romantico)

4. Decisidn (separarse, no
hacer nada, llevar vidas
paralelas, reconstruir la
relciéon)

2. Duda y Negacion (la lucha)

Modelo de Linda Carroll, Love Cycles 3. Desilusién (el muro congelado)

En todas las etapas existe una oportunidad para Hummane, pero la personalizacion de nuestra oferta
estara ajustada a la etapa en la que se encuentre cada persona, incluso desde la etapa anterior y la

posterior a la pareja, solteros y separados, respectivamente..

Mercado B to B

Tiendas de productos, empresas de servicios y especialistas.

- Gerentes Generales y Gerentes Comerciales de tiendas proveedoras locales de accesorios y
articulos: a través del establecimiento de alianzas buscamos entregarle beneficios exclusivos a
la comunidad.

No existe informacién con respecto a la cantidad de tiendas existentes en Chile; se estima en
alrededor de 300.

- Especialistas relacionados (sex6logos y psicologos): ya que la suscripcion considera el
acompafiamiento de especialistas, para ellos sera una fuente de ingresos dados los servicios
prestados a Hummane. Ademas, esta es una plataforma de exhibicién que les da visibilidad y

la posibilidad de diferenciacion, vinculacion con el mercado y generacion de nuevos clientes.

Segun datos del Registro Nacional de Prestadores de Salud la profesion de psicélogo es la mas

numerosa de las carreras de la Salud de nivel profesional, a marzo de 2019 eran 59.966 los
[

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 13
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psicologos inscritos. Dicho registro contaba con 305.747 profesionales inscritos a diciembre de
2019, por lo que el grupo de psicologos representa aproximadamente el 10,1% de la totalidad
de profesionales y técnicos de la Salud en Chile.

Fuente: https://www.supersalud.gob.cl/documentacion/666/articles-18219 recurso_1.pdf

3. Descripcién de la empresay propuesta de valor
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 informacion, productos

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

sexual més satisfactoria en Chile y Latinoamérica.

La solucion ofrece, en primer lugar, sentido de pertenencia e identificacién con una comunidad en la
que no estoy solo, en la que no existen los estereotipos, donde la vida sexual de trata como un tema

de naturaleza humana con sus defectos y virtudes, como gente comun.

La comunidad es un servicio basado en una relacion de mediano plazo que establece un compromiso
implicito entre ambas partes (Hummane-cliente) entregando satisfaccion personal y oportunidades de
mejora a quien lo asume. Dicho servicio tiene las siguientes caracteristicas:
- Esperiddico y sostenido: considera el acompafiamiento profesional de la persona en el proceso
de ampliar la mirada y desarrollo de su vida sexual.
- Es comodo: los envios fisicos y de informacion llegan directamente y de manera periédica.
- Espractico: la propuesta llega completa, sin necesidad de agregar otros elementos, permitiendo
a las personas ahorrar tiempo.
- Esinnovador: no existe nada parecido en el mercado.
- Es propositivo: plantea una manera distinta de disfrutar la vida sexual, ofreciendo ideas,

consejos, actividades, etc.
|
TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 14



T ECONOMIAY
R4NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

- Esinteligente: trato individual y personalizado con arquitectura de datos.
- Esterapéutico: ayuda a mejorar la comunicacion, la autoestima, el autoconocimiento.
- Es colaborativo: gracias a las personas registradas, y a las alianzas comerciales que se

establezcan se genera una red de colaboracion entre personas, empresas y profesionales.

Propuesta
de Valor

Generar un espacio entorno al
mejoramiento de la vida sexual en el que
las personas y los especialistas y tiendas

especializadas se conecten.

/ \ :COMO?

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

todos los usuarios.

{QUE?

Una espacio que retine a todos en un solo lugary
entrega:
A las personas un espacio informativo, relacional,
solucionador y personalizado;

Alos especialistas y tiendas, acceso a un grupo de | i
potenciales consumidores, informacion muy relevante {PARA QUIENES? {DONDE?
de las personas, y la posibilidad de diferenciacién. Personas que quieren mejorar o
disfrutar mas su vida sexual. En una app.
Especialistas y tiendas relacionadas Inicialmente, Chile.
con la vida sexual de las personas. Alargo plazo, todo Latam.

3.1 Modelo de negocios

El modelo de negocios tiene una estructura BtoBtoC, y estd basado en primer lugar, en la

comunidad. Con dicha comunidad establecida, los dos pilares comerciales son: suscripcién y

ventas online.

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 15
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R A DO

Plataforma Hummane:
COMUNIDAD

Suscripcion S Ventas online

’ Plan 1 ‘ ’ Plan 2 ‘ ’ Plan 3 ‘ Productos Servicios
de de
’ oan . ‘ ’ o : ‘ terceros terceros
Expansién a LATAM

Canvas
Socios Actividades Propuesta de Relacion con Segmento de
Claves Claves Valor el Cliente Clientes
- - Generacion de | Nos BtoC: Hombres y mujeres de 25 a
Especialista | contenidos preocupamos Individualizada, a | 44 afios que quieren mejorar
S - Generacion de | porque tengas | distancia y | su vida sexual o disfrutarla
- informacion  de | una vida sexual | automatizada. mas, ya sea en pareja o
Inversionist | usuarios mas feliz. solos, pertenecientes a los
as - Generacion de BtoB: GSE AB, C1A,C1B Y C2.
- base de datos Te entregamos | Individualizada,
Embajador la informacion, | personal, y a | Son personas que tienen
es las propuestas, y | distancia. curiosidad, dudas, quieren

_____________________________________________________________________________________________________|
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Recursos los panoramas | Canales escuchar a otros, quieren
Claves armados de | - Web hablar de sexo, buscan
-Motor generador | manera - RRSS aprender, sentirse mejor o
de info y predictor | periédica. -Envios mensuales probar cosas nuevas
-Especialistas - Emalil

-Marketing y | TG pones las | - App Tienen perfil digital: usuarios
Comunicacion - | ganas, nosotros de RRSS y compran por
Almacenaje y | las ideas. internet.

distribucion

3.2 Descripcién de la empresa

Laempresa

Hummane nace en Instagram como un proyecto personal de las dos fundadoras que buscaba aportar
a la sociedad en educacion sexual. Al visualizar la oportunidad de negocio, esta cuenta de IG se
transformo en la encargada de generar informacion de comportamiento e interaccion de los seguidores
con las distintas teméaticas, partiendo por entrevistas personalizadas, encuestas dirigidas, encuestas
abiertas, y testeo de contenidos. En 7 meses hemos logrado tener hasta un 40% de interaccién con los
seguidores en una sola accién, hemos testeado al menos 3 figuras comerciales, y hemos logrado

sostener tasas de crecimiento de la comunidad de un 40% mensual en los Gltimos 5 meses.

_____________________________________________________________________________________________________|
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Fortalezas y debilidades del negocio

FORTALEZAS OPORTUNIDADES \
Identidad. [l Elmercado de entretenimiento para adultos esta
Fuerte propdsito y vision. altamente fragmentado.

Es el primero y, por ahora, el tnico con esta [l Elconcepto de comunidad y venta de servicios y
oferta. productos no existe en el Mercado latinoamericano.

[l Lapandemia 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.

O

O
_]1 Poder negociacién con proveedores locales.
DA |

AMENAZAS

Es escalable dada la plataforma online.

Es expandible a otros paises.

Conexidn ya establecida con varios especialistas.
Buen feedback sobre la cuenta de IG.

Tiene impacto socio-cultural.

Autogenera informacién de mercado.

Proyecto liderado por mujeres.

Ooooooogog [Dj\

(3]

DEBILIDADES

[]  Falta de experiencia del equipo en este mercado. [ Cultura conservadora, muchos tabues
[]  Falta de experiencia del equipo en [ Competidores fuertes y posibilidad de nuevos
emprendimiento. competidores.

[l Falta de capital para invertir. [1  Situacién econémica nacional y mundial
[l Alto dinamismo en la transformacién digital
[0 Politicas de proteccion de datos del consumidor

- /

El proyecto actualmente se encuentra en etapa Seed, en busqueda de generacion de traccion, un PMV
y su validacion. A continuacién detallamos las actividades claves para desarrollar en los siguientes 6
meses:

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE

AGO-OCT 2021 NOV-DIC 2021 ENE 2022 FEB-DIC 2022
Definicién estrategia,
Lanzamiento modelo
., plataforma y objetivos de negocio.
H I Creacion
acer crecer la
lataforma Sy
comunidad P Desarrollo motor Actu.alllzacxon y
a predictor mantencion plataforma
Q Hacer crecer la
= i — . . .z
E comunidad Hacer crecer la Ajuste y actualizacién
o : dictor
L comunidad motor predic
© Tes:e: de Generacién de
prototipos
ventas Generacién de Hacer crecer la
ventas comunidad
Generacién de ventas
w
% - Contratacién agencia digital
o - Incorporacién CTO - Contratacién Community - Contratacién Community - Contratacién equipo de
0 - Constitucién empresa Manager part time Manager full time ventas (2 vendedores)
O | - Constitucién Com. Asesor - Contratacién especialista - Contratacién especialista - Contratacién segundo
S | - Alianzas con especialistas part time full time especialista full time
= - Alianzas con marcas - Contratacion desarrollo - Difusién en medios - Contratacién coordinador
5 relacionadas tecnoldgico - Alianzas comerciales con de logistica
< empresas de esparcimiento

18
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3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento.

Potencial de Escalabilidad

Se basa en los bajos costos, en el formato digital y su gran alcance, y en la plataforma tecnologica que
permitira al usuario interactuar y reaccionar tanto a contenido como a productos/servicios y contara con
un “motor predictor de intereses y preferencias sexuales” basado en una estrategia Data-Driven cuyo
objetivo es perfilar al cliente y permitirnos conocerlo. Este motor sigue todos los movimientos de cada
usuario dentro de Hummane y se complementa con el resto del entorno digital con el que se relacione
(IG, Facebook, busquedas en google, etc.) ofreciéndole productos y servicios acordes a sus
necesidades, y generando al mismo tiempo informacion de mucho valor para especialistas y tiendas

relacionadas, permitiendo ampliar/actualizar constantemente la oferta.

Potencial de Expansion

El proyecto considera su desarrolllo inicial en Chile, los primeros cinco afios. Al sexto afio de operacion,
se pretende expandir al mercado latinoamericano, partiendo por aquellos mercados en los que el

entretenimiento para adultos ya tiene un buen tamafio, México, Argentina y Colombia.

Factores en los que se basa el potencial de expansion del negocio:

- El servicio no existe en otro pais de Latam.

- Latam tiene mercados de entretenimiento para adultos con caracteristicas econdmicas y
culturales muy atractivas.

- La comunidad y el servicio estan alojados en una app, lo que nos permite ser mas eficientes y
llegar a una mayor cantidad de clientes.

- La necesidad basica fisiologica de satisfaccion sexual es transversal a todo ser humano.

- El software de personalizacion y prediccion de comportamiento sera desarrollado para que
pueda abarcar cualquier pais de Latam. Con este software la penetracién de cualquier mercado
se vuelve muy rapida al poder identificar y agrupar perfiles rapidamente.

- En cada pais de operacién so6lo se debe contar con las alianzas correspondientes para la
generacion de oferta.

- ElI modelo de negocio se puede ajustar al crecimiento que se vaya presentando, tenemos
planteados aportes del comité asesor que nos permitan contar con actividades claves, como la
logistica desarrollada de una manera eficiente y lo mas favorable en costo.

_____________________________________________________________________________________________________|
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Roadmap de Escalamiento y Expansion

ETAPA 1 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 Expansion a
— lanzamiento — México, Argentina
Testeo de prototipos. software. y Colombia.
Construccion sitio web. Segundo
levantamiento k.
Desarrollo App.

ARO 1 ARo 2 Afo 3 AfRo 4 Afo 5
Crecimiento Crecimiento Crecimiento Crecimiento
Lanzamiento y agresivo. agresivo. sostenido. sostenido.
crecimiento
agresivo. Desarrollo Lanzamiento Segundo Preparacion
Software Software levantamiento k. expansion.

34 RSE y sustentabilidad

Hummane es, inicialmente, un proyecto de doble impacto: econémico y social.

Impacto social

El primer paso:

Hummane busca que la vida sexual se convierta en un tema abierto. Una correcta educacion sexual
tiene impacto en las tasas de embarazos no deseados, violaciones, contagios de enfermedades de
transmision sexual, y también en los niveles de autoestima. Para lograr una correcta edudcacion sexual
lo primero es establecer a nivel social y cultural que el sexo es un tema transversal, y que por lo tanto
debe ser una conversacion abierta, logrando asi que los nifios y adolescentes no se eduquen con

Google y la pornografia.

El segundo paso:

El 100% de las personas encuestadas creen que tener una vida sexual plena podria traer beneficios a
su vida, tales como: beneficios a la salud fisica, psicoldgica y de pareja. Hummane entrega en un solo
lugar todas las alternativas y la informacién que puedan necesitar las personas para trabajar su vida
sexual.

_____________________________________________________________________________________________________|
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Impacto econémico

El mercado de entretenimiento para adultos esta distribuido hoy entre muchos actores. Con el escenario
actual, aun hay mcuhas personas que no destinan presupuestos a su vida sexual. Existe una
oportunidad de crecimiento del mercado de entretenimiento para adultos: 94% de quienes declaran
algun grado de insatisfaccién con su vida sexual estan dispuestos a asignar un presupuesto mensual

a su vida sexual. 40% de ellos hoy no destina ningun presupuesto a este fin.

4. Plan de Marketing

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 diferenciacién, logrando la asociacion 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

(+)
O O | Sex h u
@ | mma

L
j‘ CENTRO PSICOLOGICO REVIVA

@

NEXOL0 8T o

Diferenciacién

*)

Actualmente los especialistas independientes pueden acudir a consultas en clinicas, donde se logra el
alcance y, dependiendo de la clinica, algo de la diferenciacion.

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 21
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Mapa de posicionamiento esperado mercado BtoB: Tiendas

Alcance

*)

hu
@0 Medium 771ma
ne.

Em&Lo

Diferenciacion

*)

Actualmente las tiendas podrian buscar espacios de visibilidad en sitios generadores de contenido

relacionado, sin embargo lo que existe es contenido a nivel global e incluso en otro idioma.

Mapa de posicionamiento esperado mercado BtoC

Relevancia de
las so?:;iones l’.,ll!ilm a
ne.
Em&Lo
@0 Medium
Diversidad en oferta
+

Actualmente las personas pueden encontrar contenido relevante en varios sitios de internet, pero muy
pocos son especializados, en otro idioma, y no entregan todos los servicios y productos de manera
agregada.

_____________________________________________________________________________________________________|
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Desde un andlisis 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 conversion 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

Para lo anterior, el presupuesto asignado a marketing es el siguiente:

ANO 1 2 3 4 5
Marketing

(considera fee $ $ $ $ $
agencia) 18.000.000 | 24.000.000 | 30.000.000 | 30.000.000 | 30.000.000

4.2 Estrategia de segmentacion

Naturaleza del negocio

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

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

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

Microsegmentacién

Arquetipo: demograficos,

Parejas en
etapa 1

amor romantico.

En plena
construccion de
la vida sexual
de la pareja,
con una alta
frecuencia
sexual.

con la pareja.
En el 65% de los casos heterosexuales, la
mujer es quien decide, pero dada la etapa
de la pareja, casi nunca lo hace sola. Pero
finalmente el decidor es aquel de la pareja
gue estd menos estigmatizado con
prejuicios y estereotipos con respecto al
tema de la vida sexual (en el caso de las
parejas heterosexuales, en comparacion
con los hombres, las mujeres tienen
menos carga de tener que saber todo del
sSexo)

Existen influenciadores?
Si. En primer lugar, la pareja; luego, los
amigos mas cercanos. Finalmente, en
caso gue o tengan, el terapeuta.

fuentes de las
cuales obtener
ideas e
informacion
relevante para
poder
aprovechar al
maximo y de
manera correcta
esta etapa que
consideran
fundamental en
el futuro de la
relacion.

Segmento Descripcion psicograficos, comportamiento de Necesidad Of\?;srde
compra
Quién toma la decision de compra a
Hummane:
Uno de la pareja. Se sienten en la
Cbémo es este decidor? ple_znltud de su
. s vida sexual,
Tienen entre 25 y 44 afios, por lo que son tienen
un grupo con poder adquisitivo y . L
L disposicion a
digitalizado.
probar cosas
Estan en etapa Toman las decisiones de su vida sexual nuevas. Variedad de
de fusion, el Necesitan

alternativas en
productos y
servicios +
informacion
relevante e

ideas, TODO
en un solo

lugar.

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE
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Parejas en
etapa 2

Estan en etapa
de duda, la
lucha. En pleno
cuestionamiento
de la vida
sexual con la
pareja, por lo
que han
presentado
disminucién en
la frecuencia.

Quién toma la decision de compra a
Hummane:
Uno de la pareja.

Cbmo es este decidor?
Tienen entre 25 y 44 afios, por lo que son
un grupo con poder adquisitivo y
digitalizado.

Toman las decisiones de su vida sexual
con la pareja.

En el caso de parejas heterosexuales, En
el 65% de los casos heterosexuales, la
mujer. Pero finalmente es aquel de la
pareja que estd menos estigmatizado con
prejuicios y estereotipos con respecto al
tema de la vida sexual (en el caso de las
parejas heterosexuales, en comparacion
con los hombres, las mujeres tienen
menos carga de tener que saber todo del
Sexo)

Existen influenciadores?
Si. Los amigos mas cercanos, el
terapeuta, o incluso la misma pareja.

ko
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Se sienten en la
plenitud de su
vida sexual,
tienen
disposicion a
probar cosas
nuevas. Pero
estan inseguros,
no tienen claro
si lo que les
esta pasando es
comun ni cémo
manejarlo de la
manera
correcta.
Tampoco estan
seguros de si
esta nueva
situacion de
pareja sexual es
la que quieren
sostener.

Variedad de
alternativas en
productos y
servicios +
informacion
relevante e
ideas, TODO
en un solo
lugar.

Parejas en
etapa 3

Estan en etapa
de desilusion, el
muro. Sumidos
en la rutina de
la vida sexual
con la pareja,
con baja
frecuencia y
pocas
expectativas al
respecto.

Quién toma la decisidon de compra a
Hummane:
Uno de la pareja.

Cbmo es este decidor?
Tienen entre 25 y 44 afos, por lo que son
un grupo con poder adquisitivo y
digitalizado.

En caso de que hubiera alguna decisién
gue tomar sobre su vida sexual, lo hacen
preguntando la opinién a la pareja.

En el caso de parejas heterosexuales, En
el 65% de los casos heterosexuales, la
mujer. Pero finalmente es aquel de la
pareja que estd menos estigmatizado con
prejuicios y estereotipos con respecto al
tema de la vida sexual (en el caso de las
parejas heterosexuales, en comparacion
con los hombres, las mujeres tienen
menos carga de tener que saber todo del
sexo)

Existen influenciadores?
Si. Los amigos mas cercanos, el
terapeuta, o incluso la misma pareja.

Sienten que su
vida sexual es
loque esy
evitan
cuestionarse su
vida sexual para
evitar
confrontaciones.

Asumen una
vida sexual que
los frustra, pero
no saben como

cambiarlo.

Variedad de
alternativas en
productos y
servicios +
informacion
relevante e
ideas, TODO
en un solo
lugar.

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE
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Parejas en
etapa 4

Estan en etapa
de decision.
Sumidos en una
casi inexistente
vida sexual con
la pareja, estan
en el momento
de tomar una
decision con
respecto a la
pareja:
separarse, no
hacer nada,
llevar vidas
paralelas, o
reconstruir la
relacioén.

Quién toma la decision de compra a
Hummane:
Uno de la pareja.

Cbmo es este decidor?
Tienen entre 25 y 44 afos, por lo que son
un grupo con poder adquisitivo y
digitalizado.

En caso de que hubiera alguna decisiéon
gue tomar sobre su vida sexual, lo hacen
preguntando la opinién a la pareja.

En el caso de parejas heterosexuales, En
el 65% de los casos heterosexuales, la
mujer. Pero finalmente es aquel de la
pareja que estd menos estigmatizado con
prejuicios y estereotipos con respecto al
tema de la vida sexual (en el caso de las
parejas heterosexuales, en comparacion
con los hombres, las mujeres tienen
menos carga de tener que saber todo del
Sexo)

Existen influenciadores?
Si. Los amigos mas cercanos, el
terapeuta, o incluso la misma pareja.

X
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Creen que
pueden aspirar
a una mejor
vida sexual, por
lo que tienen la
necesidad de
reinvencion.

Variedad de
alternativas en
productos y
servicios +
informacion
relevante e
ideas, TODO
en un solo
lugar.

Parejas en
etapa 5

Estan en etapa
de amor pleno,
la
reconstruccion
de la relacion,
volver a cultivar
la parejay la
vida sexual.

Quién toma la decisién de compra a
Hummane:
Uno de la pareja.

Como es este decidor?
Tienen entre 25 y 44 afios, por lo que son
un grupo con poder adquisitivo y
digitalizado.

Toman las decisiones de su vida sexual
con la pareja.

En el caso de parejas heterosexuales, En
el 65% de los casos heterosexuales, la
mujer. Pero finalmente es aquel de la
pareja que estd menos estigmatizado con
prejuicios y estereotipos con respecto al
tema de la vida sexual (en el caso de las
parejas heterosexuales, en comparacion
con los hombres, las mujeres tienen
menos carga de tener que saber todo del
Sexo)

Existen influenciadores?
Si. En primer lugar, la pareja; luego, los
amigos mas cercanos. Finalmente, en

Tienen altas
expectativas de
lo que seréa esta

nueva etapay
tienen buena

disposicion a

probar cosas

nuevas.

Necesitan
fuentes de las
cuales obtener

ideas e
informacion
relevante para
poder
aprovechar al
maximo y de
manera correcta
esta etapa que
consideran
fundamental en
el futuro de la
relacion.

caso que o tengan, el terapeuta.

Variedad de
alternativas en
productos y
servicios +
informacion
relevante e
ideas, TODO
en un solo
lugar.

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE
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Estan en etapa

Quién toma la decisién de compra a
Hummane:
La misma persona.

Cbmo es este decidor?
Tienen entre 25 y 44 afios, por lo que son
un grupo con poder adquisitivo y
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Se sienten en la
plenitud de su
vida sexual,
tienen
disposicion a
probar cosas
nuevas, y tienen
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Variedad de
alternativas en
productos y

sexuales, o incluso el terapeuta si es que
lo tuvieran.

de exploracion digitalizado. altas servicios +
Solteros solos y con expectativas informacion
parejas Son personas que se han planteado quitar | con respecto a relevante e
esporadicas. | de su vida los prejuicios y estereotipos con | la vida sexual ideas, TODO
respecto al tema de la vida sexual. gue sostendran en un solo
cuuando estén lugar.
Existen influenciadores? en una relacion
Si. Los amigos mas cercanos, sus parejas de pareja
sexuales, o incluso el terapeuta si es que estable
lo tuvieran. nuevamente.
Quién toma la decisién de compra a
Hummane:
La misma persona. Toman solos las
Est&n en etapa decisiones de
Cbmo es este decidor? su vida sexual, Variedad de
de volver a ) . . )
. Tienen entre 35 y 50 afios, por lo que son y tienen alternativas en
relacionase con L o
parejas un grupo co_n_po_der adquisitivo y diposicién a prodL_Jc_tos y
sexuales digitalizado. probar cosas servicios +
Separados después de nuevas, pero se | informacion
. Son personas que vienen saliendo de una sienten muy relevante e
haber tenido . ; . .
. relacion, por lo que tienen muchas ganas | fuera de training | ideas, TODO
una sola pareja . .
or un lardo de volver a disfrutar de su vida sexual. ya que llevan en un solo
porun farg muchos afios lugar.
periodo. . . .
Existen influenciadores? con una sola
Si. Los amigos mas cercanos, sus parejas persona.

Para los segmentos anteriores a futuro se subsegmentard de acuerdo a las preferencias y
comportamientos que identifiquemos con el software ya puesto en practica, por lo que la estrategia de

segmentacion serd personalizada generando servicios/productos y campafias de comunicacién

personalizados para cada subgrupo.
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Se evalla qué tan relevante es cada segmento para cada linea de negocio de Hummane. Cada

segmento se valoriza para cada linea donde 4 es menos relevante, 1 es lo mas relevante:

Tienda

Especialistas

Suscripcion

Parejas en etapa 1

2

4

1

Parejas en etapa 2

Parejas en etapa 3

Parejas en etapa 4

Parejas en etapa 5

Solteros

Separados

W |k W

N N N S SN

L T = O Y NG /Y

Entonces, el foco de la propuesta de solucion debera estar en los segmentos que muestran relevancia

1y 2 para mas de una linea de negocio: Parejas en etapa 1, Parejas en etapa 2, Parejas en etapa 5 y

Solteros.

_____________________________________________________________________________________________________|
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Arguetipo: demograéficos,

publicidad la hacen en medios
digitales.

Existen influenciadores?

Si. Normalmente consulta con su
equipo para obtener puntos de vista
de los beneficios que pudiera
obtener y de la carga de trabajo que
le podria generar la contratacion de
un producto.

Ademads, las tiendas chicas tiene
mini organizaciones informales en
las que se agrupan y con quienes
cruzan informacion relevante de lo
que esta pasando en el mercado.

Segmento Descripcion psicograficos, comportamiento Necesidad Oferta de valor
de compra
Quién toma la decisién de alianza
con Hummane:
El Gerente responsable de la
gestion comercial.
Cbémo es este decidor?
Es un ejecutivo de entre 35y 50
afos. En el caso de las tiendas
grandes, es una persona con un
cargo de gerencia comercial,
dedicado exclusivamente a hacer
crecer el negocios en términos de
venta. En el caso de las tiendas mas
pequefias, es el mismo gerente
El mercado esta general y duefio.
dominado por 4 | Es responsable de los ingresos de | Diferenciacion y
actores muy la empresa, por lo que su primera visibilidad:
grandes. Todo el preocupacion es cumplir con las
resto del metas de ventas anuales. Dada la . A'Car.‘,ce’ €
mercado se Busca constantemente medios y fragmentacion mformacpn de los
o . usuarios y
Sexshops distribuye en espacios en lo cuales darle del mercado, evaluaciones para
varios actores visibilidad a la tienda y alcanzar actualmente los d P
medianos y nuevos clientes, ademas de la sexshops logran poder
- ; . AN diferenciarse.
muchisimos recompra en clientes antiguos. baja visibilidad y
actores Sus presupuestos de marketing son compiten por
pequefios. muy escuetos, por lo que toda la precio.
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Quién toma la decisién de alianza
con Hummane:
el mismo especialista.

Cbémo es este decidor?
es un grupo muy amplio, el mas
grande en las especialidades en
Chile. Los hay desde Arica a Punta
Arenas y sus edades oscilan
ampliamente entre los 30 y los 55

deben pagar un alto % de sus
ingresos al establecimieno.
Quienes trabajan
independientemente, para lograr
pacientes nuevos dependen del
boca a boca.

Existen influenciadores?
Pacientes, alumnos, y colegas, por
la via de simples recomendaciones.

X

P @

ECONOMIAY
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¥ 6 R A B 'O

UNIVERSIDAD DE CHILE

Diferenciacion y
visibilidad:

La gran mayoria
de los psicologos
y sexdlogos en

gue limita sus
posibilidades de
venta de
consultas y otros
productos como
cursos o talleres.

Existen miles de afos. ; . Alcance, e
- C ) . Chile trabajan | . -
especialistas en | Con la digitalizacion de los servicios informacion de los
! . . con consultas .
Chile, pero frente | se ven muy agobiados organizando privadas e usuarios y
a nuestro sus agendas porque deben acordar independientes evaluaciones para
negocio las horas artesanalmente con cada P : poder
- . ; Esto se traduce . :
Especialist podemos uno de sus pacientes, lo que tiene . diferenciarse.
. < en que no tienen .
as agruparlos en | un alto costo en tiempo. Ademas, no capacidad de Ademas,
dos grupos: tienen alternativas de pago para sus marﬁeting or lo herramientas para
psicologos y pacientes ni un canal formal de que su alcgnce organizar el
psicélogos con comunicacion con ellos. se reduce al agendamiento y
especilidad en Quienes trabajan en clinicas para boca a boca. 1o las sesiones
sexologia. resolver los problemas anteriores, ' online.

En este caso ambos segmentos se consideran igualmente relevantes, por lo que no se hace analisis
de relevancia.

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 retna 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.

_____________________________________________________________________________________________________|
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- La falta de informacién existente en el mercado con respecto al comportamiento sexual de las

personas.

Entonces, se genera una comunidad entorno a la vida sexual que genera informacion rica y Unica del
mercado, y se desarrollan 3 lineas de negocio que se alimentan de la informacion generada por la

comunidad:

1) Suscripcion

Los atributos diferenciadores del servicio de suscripcion son:

- Es periddico y sostenido: considera el acompafiamiento profesional de la persona en el
proceso de ampliar la mirada y desarrollo de su vida sexual.

- Es comodo: los envios de informacion e ideas llegan directamente y de manera periodica.

- Espractico: la propuesta llega completa, sin necesidad de agregar otros elementos, permitiendo
a las personas ahorrar tiempo.

- Esinnovador: no existe nada parecido en el mercado.

- Es propositivo: plantea una manera distinta de disfrutar la vida sexual, ofreciendo ideas,
consejos, actividades, etc.

- Esinteligente: trato individual y personalizado con arquitectura de datos.

- Esterapéutico: ayuda a mejorar la comunicacion, la autoestima, el autoconocimiento.

- Es colaborativo: gracias a las personas registradas, y a las alianzas comerciales que se
establezcan se genera una red de colaboracion entre personas, empresas y profesionales,
generando beneficios para los usuarios.

Hummane esta en la etapa seed, por lo que hasta ahora ha estado testeando distintas alternativas de
comercializacion para llegar al PMV. El proximo y ultimo paso es el testeo de distintos planes de

suscripcidn para parejas. Dicho testeo esta proyectado para octubre de este afio.

2) Tienda online de servicios de especialistas

Consiste en una vitrina para los servicios de los especialistas. En primera instancia, terapias sexuales
individuales y de pareja. Pero a esto se podrian agregar cursos y talleres.

De cara a los especialistas, entrega herramientas de automatizacién en la prestacion de sus servicios
por la via de plataformas de agendamiento online, sistema de videllamadas incorporados, y alternativas

de pago para los pacientes. Ademas, genera la posibilidad de diferenciarse haciendo oferta dirigida a

_____________________________________________________________________________________________________|
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B

X

los segmentos de su interés, y recibiendo evaluaciones de parte de sus pacientes para los rankings
Hummane.

Para asegurar la diferenciacion, se establece un maximo de 99 especialistas asociados al afio 5.

3) Tienda online de productos

Consiste en una vitrina para los productos de las tiendas. De cara a los especialistas, entrega
la posibilidad de diferenciarse generando oferta dirigida a los segmentos de su interés, y
recibiendo evaluaciones de parte de sus pacientes para los rankings Hummane.

Para asegurar la diferenciacion, se establece un maximo de 20 tiendas asociadas al afio 5.

4.4 Estrategia de Precio

Dado gue el 66% de las personas encuestadas asignan hoy un presupuesto mensual a su vida sexual,
que es un mercado en el que los productos no tienen bajos precios, y que el 100% de ellos considera
que una vida sexual plena trae otros beneficios en la vida persona, la sensibilidad al precio en los

potenciales clientes es menor.

Tanto para la tienda online como para la suscripcion, la fijacién de precios esta basada en precios de
mercado y la incrementacion del volumen de ventas en los primeros afios, acrecentando la participacion
de mercado de la empresa, por lo que utilizaremos una estrategia de fijacién de precio de penetracién

de mercado.

Sin embargo, es necesario considerar que esta fijacién de precio considere el valor agregado, por lo
que la comunicacion del valor agregado sera estratégica. Ademas, aparte del precio de lanzamiento
para la introduccion, debe tener un precio fijo a largo plazo, sin muchas variaciones. Los precios de los
planes se fijan pensando en aumentos graduales de nivel entre los usuarios, es decir, que vayan

aumentando su ticket promedio al ir aumentando el plan de manera gradual.

Con respecto a los valores especificos de los productos y servicios de la tienda, como se menciond,
seran los precios de mercado, es decir, el mismo precio que cada tienda y especialista tenga es el que

tendra en la plataforma Hummane.

_____________________________________________________________________________________________________|
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A largo plazo, cuando la empresa tenga la capacidad de producir sus propios productos para venta en
la tienda online, esta sera utilizada para el control de los precios de mercado, con el objetivo de que

los clientes suscritos perciban que el valor de lo recibido es mayor.

4.5 Estrategia de Distribucién

Existen dos modelos de distribucién:
- Para la tienda online, donde el costo queda en manos del proveedor en los primeros afios
(mientras Hummane no produce sus propios productos).

- Parala suscripcién, donde el costo queda en manos de Hummane.

Con ambas soluciones se busca:
- Control de costos dependiendo del ciclo de vida de la empresa.

- Excelencia en calidad y experiencia de clientes.

Distribucion tienda online

Ventas online

’ Productos ‘ ’ Servicios ‘

’ Especialistas y otros ‘

“---=--

v

Centro de Distribucién qTP @

del Proveedor

“-----

El responsable de la entrega es un

@ Consumidor externo, para lo que existen contratos

de plazos de entrega a cumplir.
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Distribucion Suscripcion

Suscripcién

l

’ Envio digital periédico

v

Seleccién de
contenidos de
acuerdo a
preferencias

v

e | 7 (2

El responsable de la
entrega es Humane.

4.6 Estrategia de Comunicacion y ventas

Estrategia de Comunicacion

Primera etapa: Conocer al mercado y testear

Existe muy poca informacién con respecto al comportamiento de las personas frente a su vida sexual,
por lo que se decidié partir levantando informacion propia a través de Instagram.

Instagram es la RRSS en la que nuestro mercado objetivo tiene mayor actividad hoy gracias al
crecimiento que tuvo durante las cuarentenas estrictas de 2020. Sin embargo, tiene estrictas politicas
frente a todos los temas en relacion al sexo, impidiendo la inversion para promover cuentas
relacionadas al tema. Esta es una gran barrera que Hummane ha tenido que buscar alternativas para
lograr el alcance esperado de manera absolutamente organica. La que mejor funcioné hasta ahora
es la de generar contenido en conjunto con otras cuentas, logrando alcanzar a nuevos usuarios por
medio de lives y generacion de contenido compartido. Gracias a esto hemos logrado sostener una tasa
de crecimiento del 40% mensual.

Luego se estableceran alianzas con actores de Instagram bajo la figura de influencers, para darle mas

alcance y credibilidad a la cuenta.
|
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Con Instagram se ha logrado levantar informacion relevante, obteniendo hasta 600 respuestas para
encuestas generadas semanalmente por esa via.

Ademas, se esta testeando durante junio y julio:

- el establecimiento de alianzas con especialistas y tiendas relacionadas para entregar a los
seguidores ofertas Unicas.

- el modelo de suscripcion para validar la tasa de conversion estimada del 6%.

Segunda etapa: Lanzamiento Plataforma/app

Uno de los grandes desafios es generar descargas de la app y con ello atraer cada vez mayor cantidad

de clientes. Para esto, las herramientas a utilizar seran:

- Marketing Online SEO: tratando de mejorar el posicionamiento de nuestra app, tendremos un
experto que nos ayudaré a desarrollar contenido con el que los usuarios se sientan identificados
y logremos construir una comunidad en torno a cultivar una vida sexual saludable e intima.
Lo anterior nos permitira estar mejor ubicado en Google en la seccién de crecimiento organico
segun el contenido a mediano y largo plazo. El proceso puede llevar tiempo y se requiere poner
especial atencién en palabras claves con las que los potenciales clientes realicen busquedas

que los puedan llevar a nuestra pagina.

- Marketing Online SEM: también queremos destinar un presupuesto para campafia de publicidad
mediante anuncios de pago en paginas como Google, Facebook Business. Emplearemos
también palabras claves que aumenten la probabilidad de que las personas que lleguen a

nuestra app realicen compras y tengan un interés real en nuestros servicios (conversion).

- En Instagram (que a futuro tomard el rol de vitrina de nuestra app) se sostendra la generacion

de contenido y alianzas con influencers para derivar desde aqui usuarios a la app.

- Estrategia PR: debemos establecer la conversacién del tema, y lograr alcance al mas bajo costo
posible. Buscaremos ser quienes pongan el tema sobre la mesa. Ademas, con el objetivo de
generar networking, deberemos participar activamente de eventos publicos y privados, y

establecer alianzas.

_____________________________________________________________________________________________________|
TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE 35



5\ ECONOMIA Y
BBNEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

- Estrategia LinkBuilding: insercién de contenido de Hummane en paginas relacionadas en todo

el mundo.

- Descargay registro gratuito en la app para generaciéon de la comunidad.

Estrategia de Ventas

Captura
Para la captura de clientes en el modelo de suscripcién, derivando clientes desde la tienda y desde los

especialistas con que tengamos alianzas establecidas, habra un precio de introduccion sostenido por
3 meses, con el objetivo de que prueben la experiencia Hummane, dirigido a los 4 segmentos de mayor

relevancia.

Mantencion

Para todos los clientes gue ya estén suscritos en un plan, con el objetivo de que tengan cada vez un
valor mas alto para la empresa aumentando su ticket promedio y alargar su ciclo de vida como cliente,
se establecera una estrategia de escalamiento de precio entre planes (que vaya en aumento) teniendo

especial cuidado en la sensibilidad al precio.

La tienda

Los primeros afios, se trabajaré con venta tercerizada a modo de marketplace, manteniendo los precios
de mercado que cada tienda aliada tenga, sin descuentos, sino que con oferta diferenciada para cada
ususario gracias a la informacién que la plataforma nos entregara de cada uno de ellos.

A largo plazo se pretende que la tienda online venda productos propios, con el objetivo de lograr mayor
control de los precios de mercado frente a nuestros clientes y, asi, que la percepcién de valor de la

suscripcion sea aun mas alta.

Especialistas
El establecimiento de alianzas con especialistas tiene también el objetivo de que sea ellos mismos

quienes recomienden Hummane para la etapa en la que se encuentre la persona que hayan llegado a
ellos en blusqueda de soluciones para su vida sexual. Para esto, los especialistas contardn con un

cédigo asociado y participacion sobre dicha venta.
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4.7 Estimacién de la demanda y proyecciones de crecimiento anual
Supuestos:

A) Tasa de conversién en descargas app: 10%

B) Tasa de conversion usuario registrado app v/s venta: 6%

C) Disposicion a pago anual de las personas: entre $240.000 y $360.000
D) Se considera una comision del 15% por ventas de tiendas asociadas.
E) Se considera una comision del 15% por ventas de especialistas.

F) Se establece un méximo de 99 especialistas participantes.

G) Se establece un maximo de 20 tiendas participantes.

H) Precio promedio suscripcion: $15.000

I) Precio promedio consulta especialista: $35.000

J) Ticket promedio tiendas: $25.000

La estimacion 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 | $ 37.762500 | $ 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
Lifetime Value por segmento (LTV en afios):
@ Parejas Etapa 1
LTV Parejas Etapa 2
$800.000 Parejas Etapa 5
$700.000 Q $708.624
$600.000
$500.000 @ Solteros
Separados
$400.000 @ Parejas Etapa 3
Parejas Etapa 4 $354.312
$300.000
o $236.208
$200.000
$100.000
5-
0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5
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Tasa de abandono (Churn rate) estimada:

Involuntario
Voluntario

Promedio general

1,73%
4,78%
6,51%
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Estimada en base a Estudio Recurly https://info.recurly.com/research/churn-rate-benchmarks

4.8

Presupuesto de Marketing y cronograma

La elaboracion del presupuesto de marketing considera inversion en medios, fees de agencias,

concursos y eventos. Se distribuye de la siguiente manera:

Ano 1 Ano 2 Aino 3 Ano 4 Ano 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
El cronograma es el siguiente:
Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afios 3,4y 5
Objetivo Acciones Objetivo Acciones Objetivo Acciones Objetivo Acciones
- Contenido - Contenido - Contenido
Levanta | - Encuestas en - . .
) conjunto con conjunto con conjunto con
miento Instagram
Generar otras cuentas Generar otras cuentas | Generar | otras cuentas
de - Encuestas
. . : alcance - Influencers. alcance - Influencers. alcance - Influencers.
informaci directas a
p . - - Eventos y - Eventos y - Eventos y
on propia seguidores.
otros otros otros
- Generacion de
Generar contenido en Generar - SEO/SEM Generar - SEO/SEM Generar - SEO/SEM
alcance conjunto con descargas -PR descargas - PR descargas -PR
organico | otras cuentas: app - LinkBuilding app - LinkBuilding app - LinkBuilding
lives y contenido.
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_ - Contenido - Contenido - Contenido
- Establecimiento . . )
Testeo . conjunto con conjunto con conjunto con
de alianzas para
de - - . | otras cuentas - . | otras cuentas . otras cuentas
. generacion de Posicionami Posicionami Posiciona
alianzas - Influencers. - Influencers. . - Influencers.
descuentos ento ento miento
para . -PR - PR -PR
exclusivos para
venta . - Eventos y - Eventos y - Eventos y
seguidores.
otros otros otros
- Creacion
C (S d_e - Programa - Programa
AudioSex bajo
Testeo de S de
N modelo e e, Fidelizacio e
suscripci L Fidelizacion | Fidelizacion Fidelizacion
) suscripcion a n
on ; - Eventos y - Eventos y
través de
otros otros
descarga de app.

5. Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones
Hummane contempla tres lineas diferentes de servicios, cada una de las cuales cuenta con una

estrategia y objetivos a 5 afios de su operacién en etapas.

Su operacion 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, se alcance un minimo de

potenciales clientes que se detallardn mas adelante.

a. Sesiones Especialistas:
El objetivo es en 5 afios 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 y un total de ingresos de 10,7 MCLP al cabo de los 5 afios
PARA MAS DETALLE VER ANEXO 4

b. Sexshop:
El 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.
PARA MAS DETALLE VER ANEXO 3
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c. Suscripcién Anual:
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.

A continuacién, el porcentaje de participacién por linea de negocio estimado para los 5 primeros afios
de operacion:

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

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)
que permitira capturar un mercado con interés declarado y diferenciacion a los especialistas y tiendas,
contara con sistema automatico que gestionard el agendamiento online, las consultas por

videollamada, el pago de la sesion, acceder a la vitrina de servicios y a contenido exclusivo.

5.3. Plan de desarrollo e implementacién

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

adelantar en cada etapa. Las actividades desarrolladas hasta el momento, corresponde al sexto mes.

MES 1 2 3 4 5 L] 7 ] 2 10 11 12 13 14

Semana IEEENEEEREEENEEEREEENEEEEEEEREEEREEEREEEREEEREEENEEEREEER

ACTWIDADES

Drefinicidan de astratagia, modala dal negocia y dbjefivas

Crescidn cusnta K5 Hummans
Haoer crecer [a comunidad
Tersdea da profofipas

Ragistro de marca

Comsiitucidn da la sociedad

Tra Ronda de levantamisnio de capital

Craacian da |a platsforma y desarrallo dal Software

Regisio patente dal sorfiware

Desarrala sifia wab

Recutamisnta squipa da frabaja

Compra computadares

Campafias da lancamisnta

Laruamnisria de la platadorma
Generacion de verias
Actuslizacdn y mantencidn da la plataforma
Ajusts y actuslizacidn del sofwars [TTTT1 [

5.4. Dotacion
|
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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

Jefe Comercial y Marketing
Técnico servicio al cliente
Generador o gestor de contenido
Administrador de la plataforma- TIC
Consultores asociados

Contador

Adicionalmente se contara con la participacién de asociados para la generacién de contenido, expertos

gue ayuden a posicionar a Hummane como una cuenta confiable, educativa y cercana. PARA MAS
DETALLE VER ANEXO 6

6. Equipo del proyecto

6.1 Equipo gestor

Actualmente el equipo Hummane esta compuesto por dos personas:

Team Leader: Francisca Fernandez, Psicologa con mencién 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 Cérdova, Publicista, egresada del MBA de la Universidad de Chile. 13 afios
de experiencia en la industria de marketing. Capacidades: gestion comercial, marketing,

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

Se contara con un Comité Asesor que complementaran competencias claves y participaran con 10%

del capicapital para el financiamiento del proyecto. Conformado por:

1 experto en generacion de StartUps y levantamiento de capital.

1 experto en Tecnologia.
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- 1 experto en ventas y relacionamiento BtoB.
PARA MAS DETALLE VER ANEXO 7

6.2 Estructura organizacional

Organigrama

Gerente General
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Jefe Comercial y
Marketing

Consultores Contador

Técnico
=d Servicio al
cliente

Generador de
contenido

6.3 Incentivos y compensaciones

Adminitrador de
la plataforma

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.

Cargo Salario Bruto

Administrador de la plataforma | 5 1,000,000
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
Comercialf Marketing 5 2,000,000

7. Plan Financiero

A continuacion se resumen las principales estimaciones realizadas para desarrollar la estimacién del

plan financiero:

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE

42



P~

AN : .
P e & T G R A D O
Py

6 MECONOMIAY
BBINEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

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 . alos Hummane, por compras
respecto a facturadas por Sesién esp SexShop
uidores IG pecto a los Anual especialista por especialistas usuarios de la Sexshop
seg usuarios de la P especialista P 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 se estima la siguiente cantidad de clientes por linea de trabajo durante

los 5 primero afios de operacion:

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

PARA MAS DETALLE VER ANEXO 8

7.1. Inversion Inicial

El el 78,65% de la inversion inicial 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 inversion inicial. PARA MAS DETALLE VER
ANEXO 9

7.2 Ingresos Proyectados:

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

PARA MAS DETALLE VER ANEXO 10
L _______________________________________________________________________________________________|
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7.3 Egresos Proyectados:

En la siguiente gréafica podemos observar el comportamiento de los ingresos y egresos en los primeros
5 afos de operaciéon 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 /
§-
o 1 2 3 4 5

—&— Total ingresos  —8— Total Egresos

PARA MAS DETALLE VER ANEXO 11
7.4 Calculo de capital de trabajo:

Durante los primeros 13 meses de operacion 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. PARA MAS DETALLE VER
ANEXO 12

7.5 Estado de Resultado Proyectado:

La siguiente grafica muestra el margen EBITDA esperado en los primeros 5 afios de operacion del
proyecto. PARA MAS DETALLE VER ANEXO 13

EBITDA

$350.000.000

$300.000.000

$250.000.000

$200.000.000

$150.000.000

$100.000.000

$50.000.000

$-

-$50.000.000

_____________________________________________________________________________________________________|
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7. Tasa de descuento:

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

7.7 Flujo de Caja:

El flujo de caja, en los dos primeros afios es negativo y eso nos arroja una necesidad de capital de
137,0 MCLP. Adicionalmente se calcularon los siguientes indicadores financieros para la evaluacion
del proyecto

VAN $912.046.204
TIR 82,7%

Payback: 32,72 meses
PARA MAS DETALLE VER ANEXO 14

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

Conversién Usuarios de la

Convarxidn Usuarios da la app app a Clientes de los VAN TIR Payback (meses)

Punto de equilibirio

a Clientes de la suscripcién Sexshop (meses)
2.5% 2.5% $ 183.374.764 31,6% 50,77 25
B8.0% 8.0% $ 1.335300.713 112 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 econdmico 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:

a. No obtener el crecimiento esperado en los clientes, ni el crecimiento en ingresos estimado
anteriormente.
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b. Las emprendedoras no cuentan con experiencia previa de iniciar un negocio y conocer en la
practica como funciona el desarrollo de un emprendimiento.
c. Uno de los factores claves sera contar con persona comprometidas y que generen valor a

Hummane con su trabajo

PARA MAS DETALLE VER ANEXO 15

9. Propuesta Inversionista

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.

PARA MAS DETALLE VER ANEXO 16

10. Conclusiones

- Para Hummane fue determinante el acercamiento que se tuvo con los potenciales usuarios y
clientes por medio de la cuenta creada en Instagram, que nos ayud6 a comprender mejor su
comportamiento, gustos e intereses y de esta manera estimar el crecimiento y ventas
mensuales para cada una de las tres lineas de negicio.

- Hummane puede cumplir su propdsito de aportar al mejoramiento de la vida sexual de las
personas, capturando masivamente personas y empresas que hagan parte de la comunidad vy,

junto con eso, haciendo crecer el mercado de entretenimiento para adultos en Chile.

_____________________________________________________________________________________________________|
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Inversionistas

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

inversionistas de los primeros 5 afios se alcanza en el afio 3.

_____________________________________________________________________________________________________|
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ANEXOS

Anexo 1. Datos de la encuesta de elaboracion propia utilizadas para las tesis.

¢ QUE TAN SATISFECHO ESTAS CON TU VIDA SEXUAL?
(1= MUY POCO SATISFECHO / 4=MUY SATISFECHO)

1
12
*3
4
» (en blanco)

¢QUE GRADO DE IMPORTANCIA LE ASIGNAS A TU VIDA
SEXUAL?

(1= poca importancia / 4= mucha importancia)

0%

ol
2
*3
14

» (en blanco)

_____________________________________________________________________________________________________|
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¢CREES QUE UNA VIDA SEXUAL PLENA TRAE O TRAERIA
BENEFICIOS EN OTROS ASPECTOS DE TU VIDA?

*No
= Si (indica en la pregunta siguiente cuales)

(en blanco)

¢QUE PRESUPUESTO MENSUAL ESTARIAS DISPUESTO A ASIGNAR
PARA MEJORAR TU VIDA SEXUAL?

11%

= Entre $20.000 y $40.000

= Entre $40.000 y $60.000
Entre $60.000 y $80.000

= Entre $80.000 y $100.000

= Méas de $100.000

= Menos de $20.000

= Ninguno

6% W

= (en blanco)

18%

_____________________________________________________________________________________________________|
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¢ TE REGISTRARIAS EN UNA COMUNIDAD ENTORNO A LA
VIDA SEXUAL DE LAS PERSONAS, CON TESTIMONIOS,
SERVICIOS Y MUCHA INFORMACION?

11% 11%

= No me registraria.
= Si, solo si es gratis.
Si, y estaria dispuesto a pagar por el

registro.
= (en blanco)

78%

Anexo 2. Proyeccién de crecimiento y ventas.

Horas
Afio Aumento Anual Seguidores IG Clientes facturadas Clientes ventas
Seguidores Suscripciéon 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
Descarga de la de. Ia' . " Horas mensuales % horas Comision para Compradores de Lo
app.con | SEREREY | usenpeion | Promedio | e o| Precio promedio | Hummane,por | SRR (00 | Ticket Promedio |, [OEIRRER
respecto a facturadas por Sesion especialista sesiones N SexShop
seguidores IG Le:up;?:; :;OI: Anual especialista espe’::?;lista especialistas usua::ide a 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

_____________________________________________________________________________________________________|
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Anexo 3. Facturacién promedio Mensual Sexshop con operacidon en Santiago.

Regién RUT DV Razén Secial Nombre comercial ‘I':mn:a:u Trame de ventas UF Anuales
Metropeolitana de Santiago 76930160 7 Soc Com ) Limitada Jappilane 8 ler range 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 ] Bbesius Empresa Individual de Responjesius Empresa Individual de Resp| 4 3er Rango de Microempresa 600-2400
Rango minimo ventas | Rango méximeo ventas N® Actividad Promedio ventas mensual
Tramo de ventas UF Anuales gv!:LP Anuales gCLP Anuales trabajadores Rubro Subrubro Econémica estimado
1er rango mediana empresa 25.000-50.000 5 737.500.000 | 5 1.475.000.000 23 H 519 519000 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 5 184.375.000
2do Rango de Pequefia empresa S5000- 10000 5 147.500.000 | & 255.000.000 1 H 521 521900 s 18.437.500
3er Rango de Microempresa 600-2400 5 17.700.000 | § 70.800.000 1 H 519 519000 S 3.687.500

Anexo 4. Facturacién promedio de especialistas de sexologia en Santiago.

Regién RUT DV Razén Secial Nombre comercial T:mn:a:u Trame de ventas UF Anuales
Metropolitana de Santiago 76099378 ] ro de Educacidn 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 Psicoldgico Reviva 4 3er Rango de Microem presa 600-2400
Metropelitana de Santiago 76462020 8 Urclogia, sexclogia y medicina reprodrolegla, sexclogla y medicina repr) 4 3er Rango de Microem presa 600-2401
Metropolitana de Santiago 78540990 3] Infectologia Gineco Obstétrica de Sagfectologla Gineco Obstétrica de § 4 3er Rango de Microem presa 600-2402
Metropolitana de Santiago 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 3er Rango de pequefia empresa 10.000-25.000 UF

Anexo 5. Célculo de latasa de descuento

El calculo se realizoé con estimacion de CAPM, usando:

Promedio
Range minimo ventas | Rango maximo ventas N® Rubro Subrubre Actividad Promedio ventas mensual facturado por
CLP Anuales CLP Anuales trabajadores Econémica estimado especialista o
persena
5 17.700.000 | 5 70.800.000 2 L 749 749990 5 3.687.500 | 5 1.843.750
$ 17.700.000 | 5 70.800.000 1 Is Sociales 851 851212 5 3.687.500 | 5 3.687.500
5 17.700.000 | $ 70.800.000 1 Is Sociales 851 851212 5 3.687.500 | & 3.687.500
S 17.700.000 | § 70.800.000 1 Is Sociales 851 851920 5 3.687.500 | & 3.687.500
5 5.900.000 | & 17.700.000 1 H 523 523120 5 983.333 | & 983.333
5 295.000.000 | 5 737.500.000 13 8] 851 g51212 5 43.020.833 | 5 3.309.295
Promedic facturade por § 3 866.480
especialista
Valor promedic de la sesién.
° cLP 35000
Horas promedio facturadas a2
por especialista por mes
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E(R)) = Ry + B|E(Ry,) — Rs| + 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

(R,): Rentabilidad del mercado = [(1 + r)*/"] — 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.

Rentabilidades Bono Banco Central, a 10 afos
Bono Promedio Afo 2009 | Bono Promedio afo 2019
566% 3.57%

| Promedio | 462% |

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

mercado.
Valores anuales promedio IGPA
Afio 2009 Afo 2019
1433139 25264 77
r 76,29%
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

_____________________________________________________________________________________________________|
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| 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;) =Rs + BIER,) — Rf] + Premio Emprendimiento

| Retorno Esperado de la inversion | 12,09% |

Céalculo WACC, Costo de Capital:

Para el céalculo se considera la siguiente ecuacion:

(1-T)D

WACC = K. (E+_D)+K°‘(E+—D)

Donde:

E: Capital propio

D: Deuda

T: Tasa impositiva

K,: Costo de los fondos propios

K4: Costo de la deuda

La evaluacién se hace asumiendo deuda 0, motivo por el cual se simplifica la ecuacion, resultando:

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

Anexo 6. Equipos de trabajo de Hummane

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

actividades de la empresa segun la carta Gantt presentado anteriormente.

_____________________________________________________________________________________________________|
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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 nédmina, 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
diferenciacion de Hummane. La estrategiay plan de marketing sera desarrollada y ejecutada por este
profesional y ser& 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 informacién y soporte con relacion a los servicios que Hummane presta enfocado a
dudas con: sistemas de agendamiento, sistemas de videollamada, pagos online, entre otros. demas

canalizard 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 informacién 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

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.

Serda el encargado de la creacidn, 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 sex6logos,

promotores de los Sexshop, entre otros.

_____________________________________________________________________________________________________|
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- 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 creacién 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 generacién 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 generacion de contenido para nuestros seguidores, perfiles
de psicologos, sexélogos, terapeutas sexuales y de pareja. Dentro de los Lives que se han realizado,

han destacado los siguientes:

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

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

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

e. Carlos Faras: Cientista politico. Creador de la fundacién @chileprep (3.282 seguidores
en IG)

- Contador
El contador sera responsable por el estado financiero y de los libros contables de la empresa,
verificando que la empresa cumple con la legislacion 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 permitira mejorar la
rentabilidad del negocio, presentando los informes financieros y tributarios para que se cuente con

informacién exacta y precisa de la empresa.
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- Team Leader: Francisca Fernandez, Psicéloga con mencién en psicologia organizacional. Mas

de 10 anos 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 Cérdova, Publicista, egresada del MBA de la Universidad de Chile. 13 afios

de experiencia en la industria de marketing. Capacidades: gestion comercial, marketing,

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

Anexo 8. Plan Financiero

A continuaciéon se resumen los principales supuestos 0 estimaciones realizadas para desarrollar la

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

Pilotos de ventas desarrollados

Investigacion de las ventas estimadas de los Sexshop mas relevantes en Chile
Investigacion de la facturacién de las principales Centro de Salud Sexual en Santiago,

Encuestas realizadas a los seguidores de Hummane en Instagram

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 BO% 114.802 689 1.282 689
3 43% 163.680 982 2.030 982
4 27% 207 .586 1248 2.030 1.248
5 27% 263.270 1580 2.030 1.580
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Anexo 9. Inversioén Inicial

A continuacién se muestra el detalle de la inversién inicial estimada para poder iniciar operaciones de

Hummane:
Inversién Inicial

Descripcian MNeto IVA 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 50,000,000 | & 9500.000 | §  59.500.000
Constitucion de |a sociedad 5 500.000 | 5 95.000 | & 595.000
Registro de Marca 3 500,000 | & 95.000 | & 545,000
Desarrollo Sitio Web (Mes 6) 3 700,000 | 5 133.000 | & £33.000
Patente del Software (Mes 6) 5 1.000.000 | 5 190.000 | & 1.190.000
Subtotal 5 127.700.000 | § 24.263.000 | S 151.963.000
Capital de trabajo
Capital de trabajo del inicio de operaciones | § 26226250 | $§ 4982088 |§ 31200238
Subtotal 5 26226250 | & 4982988 | §  31.209.238
Total 5 158.926.250 | 5 30.195.988 | 5 189.122.238

Anexo 10. Ingresos Proyectados:

A continuacibn 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 $ 57.708.750 [ 5 180295500 | § 295.377.000 [ & 379.815.000 | 5 447.390.000
otros ingresos 5 -1 5 -1 8 -1 8 -1 5 -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 participacién de cada una de las lineas de
servicio con respecto a los ingresos totales proyectados. La linea que tendrd mayor relevancia en
cuanto a los ingresos sera la de suscripciones, que al final de quinto afio representara el 68% de los

ingresos totales:
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Facturacién por linea de servicio

ANO 1 2 3 4 5
% Ingresos por suscripciones B60% 53% 51% 53% 57%
% Ingresos por especialistas 25% 33% 36% 4% 20%
% Facturacién por Sex shop 14% 13% 13% 13% 14%

Total 100% 100 % 100 % 100 % 100%

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, sesidn de terapia y compra al sexshop.

ARO

1

2

3

4

5

Ticket promedic Anual

$

257680 [ §

275066 [ §

281.927 [ §

276731 [ %

265.745

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

afo:
Facturacion por linea de servicio
ANO 1 2 3 4 5
Ingresos por suscripciones $ MBWO0M | § 96180000 | 5§ 151050000 | § 201540000 | 5 255.600.000
Ingresos por especialistas $ 14542500 | § 60070500 | § 106564500 | § 1278090000 | 5 127.890.000
Facturacidn por Sex shop 3 8276250 | § 24045000 | § 37762500 | § H503B5O00 | S 63.90:0.000
Total $ GS7708.750 [ S 180205500 | § 295377000 [ § 379.815.000 | § 447 390,000

Anexo 11. 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

que se tienen contempladas para la operacion 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.

ANO 0 1 2 3 4 5
Egresos

Gastos Fijos

Sueldos ) ) 46,000,000 | 5 78.000.000 | & 90.000.000 | 5 90.000.000 | 5 90.000.000
Mantenimiento plataforma | & 4 2.000,000 | & 6.000.000 | 5 6.000.000 | 5 9.000.000 | 5 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 ) ) 7.500.000 | & 9,000,000 | 5 9.000.000 | 5 9.000.000 | 5 9,000.000
Contador ) ) 4.500.000 | 5 6.000.000 | 5 6.000.000 | 5 6.000.000 | 5 6.000.000
Promocidn/ Marketing 5 5 18.000.000 | & 24.000.000 | & 30.000.000 | & 30.000.000 | & 30.000.000
Total Egresos $ BD.BODDOO | S 127.800.000 | 5 147.000.000 | S 150.000.000 | S 150.000.000

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS PARA HUMMANE

58




Anexo 12. Calculo de capital de trabajo:

s

P

Al

ko

8

Fe 8 T 6

R A D O

ECONOMIAY

NEGO

CIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

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

i3
[ ngresos | |
ing resos totales mensuales s B 3 1785.000 | § 2894250 | § 3.589.500 | § 4365000 |5 5191500 |5 60232505 6924750 | 5 7.887.750 | 5 8339250 | 5 10.108.500 | 5 10.785.000
otal Ingresas s 3 1785000 | § 2894250 |5 3589500 ¢ 4365000 [§ 5191500 [§ 6023250 § 6824750 | §  7.887.750 | & 8939250 [ 5 10.108500 | § 10.785.000
gresos
Gastos Fijos I
ueldos S 3500000 |5 3.500.000 | § 3500000 5 3500000 | 5 3.500.000 [ § 3500000 | §  3500.000 [ §  3500.000 4500000 | 5 4500000 4.500.000 4500000 'S 6.500.000
plataforma 500.000 | $ 500000 500.000 500.000 [$ 500.000
home office S 2000005 200.000 [ § 200.000 | § 200.000 | § 200.000 | § 200000 |5 200000 [ §  200.000 300000 | § 300000 300.000 300.000 [ §  400.000
[Mantencion Sitio Web s 50.000 | 5 50,000 50000 § 50.000 50.000 50.000 | 5 50.000
Compra Domiones. Siic WEB | § 20,000 s 20.000
Plataforma de CRMy emailing | § 200000 | § 200000 | § 200,000 | § 200.000 | § 200,000 | § 200000 |5 300.000 200000 | § 200000 § 2000005 200.000 | § 200000 [$ 230000
Gastos Variables
Consultores 3 1.500.000 1.500.000 $  1500.000 $ 1.500.000 1.500.000 $ 1500000
Contador 1.500.000 § 1500000 1.500.000
Promocién/ Marketing 5 1500000 | § 1500000 | § 1500000 | 5 1.500.000 1500.000 | § 1500000 | $ 1500000 | § 1500.000 | § 1500000 | $ 1500000 1.500.000 | § 1500000 | § 2,000 000
Total Egresos. S 5420000 | § 5400000 [ § 6.900.000 | § 5.400.000 8.400.000 [ § 5400000 |5 6950000 5 6950000 | § 8550000 | 5 7.050000 10.050.000 | § 7.050.000 | § 11.200.000
Saldo Mensual 5 5420000 |5 5.400.000 |-§ 5.115.000 -5 2.505.750 [-5 4810500 [-§ 1035000 -5 1758500 [-5 826,750 |- 1625250 [§  837.750 |5 1110750 [ § 3058500 -5 415000
Beneficio Neto s 5420000 [-5 5.400.000 |5 5.115.000 -5 7620750 -5 12431250 [-5 13.466250 |5 15.224.750 | -6 16151500 |-5 17776750 |6 169390005  18.049.750 [-5 14.991.250 -5 15.406.250
Capital de trabajo operacional 13 meses |-§  26.226.250

Anexo 13. Estado de Resultado Proyectado:

A continuacion se muestra el Estado de Resultados proyectado para los 5 primeros afios de operacion

de Hummane:

Afo 0 1 2 3 4 5|
Ingresos Brutos [Ventas) 5 - |4 57708750 | & 180.295.500 | § 295.377.000 | § 379.815.000 | § 447.390.000
Costo de lo vendido 0 0 0 0 0

Gastos generales y de administracién 5 -|$ 16800000 |5 25800000 |& 27.000.000 | 5 30000000 [ 3  30.000.000
Gastos de Marketing g - |s 18000000 % 24000000 % 30.000.000 | S 30.000.000 | $  30.000.000
Salarios g - |s 45000000 % 78.000000 % SO.000.000 | S 90.000.000 | $  50.000.000
Depreciacién g . |- 1666667 |-5 1666667 |-5 1666667 | S BE .
Amortizacién 5 -8 ] -8 ] -8
Otros gastos no operacionales 5 -8 5 E 5 ]
Otros ingresos no operacionales g -8 5 E $ ]
Impuesto a la renta g BE 5 .|$ 46650938 | § 62050050 | &  £0.295.300

En el segundo afio, el en célculo del impuesto a la renta se considera la pérdida del primer afio

acumulandose para el ejercicio siguiente.
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Anexo 14. 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

continuacion 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

Anexo 15. 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:

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
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encuestas de mercado con la plataforma de IG de Hummane nos ayuda a comprender mejor
a nuestros clientes y potenciales clientes y detectar mas 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 como 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
gue 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 ayudard 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)

Anexo 16. Propuesta Inversionista

El porcentaje de participacion de todos los accionistas y los aportes que realizaran se resume
en la siguiente tabla. EIl 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).
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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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