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RESUMEN EJECUTIVO

Desde principios del año 2020 el COVID-19 impulso un cambio en todo el mundo
debido a las restricciones sanitarias, afecto todo tipo de comercio, uno de los más
afectados fue el mercado.

La idea nace para poder optimizar el tiempo de los clientes en el consumo
presencial optimizando el tiempo de pedido, la reservación de mesas, el pago de
este y así poder hacer una experiencia optimizada para los potenciales usuarios
de la aplicación.

Además de ofrecer un servicio de pasarela de pago para nuestros usuarios y
empresas también para este ultimo ofreceremos marketing digital, para poder
informar promociones, ofertas, cupones entre otros.

Dentro de la estrategia de crecimiento, en el corto plazo solo operaremos en la
región metropolitana, a mediano plazo se posicionará en regiones y se espera que
un largo plazo en Latinoamérica.

Para poder posicionarse y hacer visible la marca en el mercado, se ocupará el
marketing digital para la atracción de nuevos usuarios y con nuestra fuerza venta a
través de ventas consultivas la atracción de nuevas adherencias a la aplicación.

El proyecto financiero genera un VAN de $628.752.673, una TIR del 55,18% y un
Payback de 3,66 Años, la tasa de descuento usada para la evaluación financiera
es un 14,15%, la empresa genera valor ya que la TIR es mayor a la tasa de
descuento.
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I. Oportunidad de negocio.

Debido a la crisis sanitaria que comenzó en el año 2020, los restaurantes, bares y

cafeterías se vieron obligados a cerrar total o parcialmente su atención a público,

con el paso del tiempo a medida que en chile se han ido levantando

progresivamente las medidas para disminuir los contagios, generando que poco a

poco las personas están acudiendo a los distintos comercios que abren sus

puertas, nace nuestra idea de negocio que es una aplicación que facilita la

interacción de mejorar la atención al público cumpliendo con los requisitos de

sanidad y seguridad, disminuyendo el contacto directo para evitar que continúe la

propagación del virus Covid-19, este capitulo se puede ser visualizado en la parte

1 de este proyecto. (Schifferli Christen, 2021)

II. Análisis de la Industria, Competidores, Clientes

Chile es uno de los países con mayor tasa de adopción tecnológica en la región,

existen un alto uso de aplicaciones y también competidores que se asemejan o

prestan un servicio de similares características a nuestra idea de proyecto, como

lo es:

● Degusta

● Foursquar

● Mesa 24/7

● TheFork

● Yelp

● Entre otros

LiveIt se puede dividirá en dos aplicaciones, uno enfocado a Livelt Usuarios y

LiveIt empresas, para más profundización de este capítulo, puede ser visualizado

en la parte 1 de este proyecto ( (Schifferli Christen M. , 2021)
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III. Descripción de la empresa y propuesta de valor.

La propuesta de valor son las siguientes.

● LiveIt Empresas: Gestionar eficientemente a través de una plataforma

integrada, mediante las herramientas de marketing digital, así como

también la administración financiera.

● LiveIt usuarios: Ayudas a nuestros clientes a decidir a que local asistir, en la

cual se entregaran estadística que se ajusten a las preferencias de los

usuarios.

Para más profundización de esta información, existe la parte 1 de este proyecto.

(Schifferli Christen M. , 2021)

IV. Plan de Marketing

Objetivos de Marketing.

● Objetivos General de LiveIt empresas.

o Posicionarse como una de las principales plataformas de

administración y gestión de bares, cafeterías y restaurantes,

permitiendo a nuestros clientes contar con una herramienta clave

para la gestión operativa, administrativa y comercial de su negocio.

● Estrategia de Segmentación.

o Segmento empresarial: Principalmente cadenas de restaurantes,

bares, pubs y cafeterías.

o Segmento personas naturales: Enfocado en aquellas personas que

asistan a los comercios mencionados anteriormente, y que quieran

mejorar su experiencia como consumidor, segmento pensado entre

25 a 35 años, generalmente profesionales.

● Estrategia de Precio, el porcentaje convenido es un 7% + IVA de las ventas

brutas que generen desde la aplicación.
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● Estrategia de distribución: Se comenzará a distribuir en chile, región

metropolitana, se comenzará a operar en las comunas de Las Condes,

Providencia, Santiago Centro.

● Estrategia de Comunicación y ventas: Principalmente ventas consultivas en

terrero para empresas y marketing digital para usuarios personas naturales.

Para más información sobre este punto, tratar en parte 1 de este proyecto de

negocios. (Schifferli Christen M. , 2021)

V. Plan de Operaciones

V.1 Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones.
Para disminuir los costos fijos, el tamaño de la operación será el mínimo posible.

Se arrendará un espacio Co-Work para reuniones mensuales, y se enfocará en la

implementación del teletrabajo de forma permanente, dado que esto mejora la

calidad de vida de los trabajadores.

El departamento de recursos humanos y contabilidad se externalizará, solamente

el equipo de desarrollo propio y vendedores se contratará por la empresa

V.2 Flujo de operaciones
Las actividades principales del flujo de operaciones se componen de seis grupos

donde se realizar los procesos principales:

● Agencia digital: la cual se centra en realizar campañas de marketing digital
para atraer usuarios a la App de LiveIt, generar interacción y

posteriormente, a través de llamados a la acción, generar conversión y

fidelización. Dentro de estos procesos se encuentran además los servicios

de SEO, Analítica digital, estudios de mercado y manejar un CRM.

● Cliente persona natural: son aquellos que interactúan directamente con la

App de LiveIt Usuarios, los cuales serán atraídos por campañas de

marketing digital de la agencia o por el equipo de ventas de LiveIt.
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● App LiveIt Usuarios: este grupo concentra los principales procesos

asociados a la persona natural, además se enlaza directamente con LiveIt

Empresas.

● App LiveIt Empresas: esta plataforma concentra los principales procesos

de gestión asociados a las empresas, con lo cual se le permite gestionar el

negocio operativa, financiera y comercialmente.

● Cliente Empresa: hace referencia a las empresas del rubro de restaurante,

bares, cafeterías, pubs y centros nocturnos que se centren en ofrecer un

servicio de excelencia a través de alimentos y bebidas. El flujo de procesos

permite conocer sus principales procesos asociados a las empresas y como

esto se enlaza con LiveIt Usuarios.

● Equipo de Administración LiveIt: Hace referencia al personal contratado

por LiveIt, el cual tiene la misión de llevar a la empresa al éxito y cumplir

con los objetivos propuesto.

El Anexo 7: Diagrama de flujo de procesos LiveIt, muestra a detalle el flujo de

procesos de los seis grupos descritos anteriormente, y como estos interactúan

entre sí.

V.3 Plan de desarrollo e implementación
El plan de desarrollo de LiveIt se confecciona a través de cuatro equipos: equipo

creativo, equipo de diseño, equipo de desarrollo y equipo de testing. Referente a

esto, los procesos que se llevan a cabo para el desarrollo e implementación son

los siguientes (véase Anexo 8: Diagrama de flujo de desarrollo y pruebas):

● Definir ideas principales: se enfoca principalmente en la idea central del

proyecto, donde se toma nota, delimita y seleccionas las ideas con las

cuales puede ser desarrollada la App.

● Crear maqueta: a partir de las soluciones se crean los primeros bocetos de
cómo se quiere que funciones la App.

● Definir arquitectura/tecnología/presupuesto: como su nombre lo indica,

se definen las tecnologías con las que se quiere trabajar, se debe definir la
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dimensión del proyecto, el tamaño del equipo y sus roles, con lo que se

obtiene un presupuesto de trabajo.

● Definir wireframes: en conjunto con el equipo UX y diseñadores se define

un flujo coherente de la aplicación, se proyecta dónde deben ir los botones

y las diferentes opciones de navegación.

● Cronograma de etapas del proyecto: se definen las fases en las que se

va a desarrollar la aplicación, elaborando un cronograma de procesos y

flujo

● Creación de prototipo: cumple con la función de definir cómo se va a ver

la App, dado que solo se elabora de forma superficial, sin ser funcional.

● Ejecución del prototipo: se definen bloques de trabajo entregables y se

genera un cronograma de actividades. En este paso la mayor carga laboral

recae en el equipo de desarrollo.

● Desarrollo de interfaz gráfica: se empieza a visualizar como las ideas van
siendo plasmadas en la App. En gran medida, se considera uno de los

procesos más importantes, dado que la interfaz visual es lo que llama la

atención de los usuarios.

● Programación: como su nombre lo indica, el equipo de desarrollo realiza la

programación de la App, indexando las funciones y comandos establecidos.

● Testeo: Una vez terminado los procesos anteriores se deben realizar

pruebas de funcionamiento para encontrar bugs y/o errores que se pudieron

pasar en procesos anteriores. Una vez solucionados está listo para el

lanzamiento.

● Entrega y lanzamiento: una vez aprobada la App se sube a las

plataformas Google Play y App Store. Está de más indicar que todo se basa

en un proceso de mejora continua, por lo que la App está continuamente en

monitoreo y mejora.
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VI. Equipo del proyecto

6.1. Equipo gestor

Inicialmente se contratará los servicios de un head hunter para asegurar la

contratación de personal calificado. Se recomienda que los socios fundadores o

inversores cuenten con experiencia en gestión financiera, comercial y en

administración de empresas, dado que estas habilidades serán claves para llevar

a cabo con éxito la implementación de la plataforma.

Durante el primer año se necesitará la contratación de:

● 1 Gerente General

● 1 Desarrollador web

● 1 Web Master

● 1 Ciber Seguridad

● 1 Analista de Sistemas

● 5 Vendedores

● 2 Técnico de Soporte

● 2 Administrativo Post Venta

Conforme aumente la carga laboral y la llegada de nuevos clientes se irá

potenciando el equipo de trabajo, creando un mix de equipo interno y

subcontratación de personal.

El servicio de marketing digital, contabilidad y recursos humanos se externalizará y

se contará con la asesoría de un abogado cuando se requiera.

6.2. Estructura organizacional

La estructura organizacional de LiveIt es funcional, donde los socios fundadores

toman decisiones en base a la información que el Administrador General recopila

de las distintas áreas (Dpto. de TI, Dpto. de Ventas, Dpto. de Administración y

Finanzas), el marketing se tercerizará
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Gerente General: Cumple la función de orientar y dirigir las distintas áreas de la

empresa, donde su foco principal es recopilar la información que los fundadores

tomen decisiones.

● Departamento de Ventas: Los vendedores son los principales precursores
de buscar nuevos locales que se adhieran LiveIt, deben conocer el sistema

por completo para poder entregar la mayor información a los potenciales

clientes.

● Departamento de TI: Su función principal es que LiveIt funcione de manera
óptima de cara a los usuarios, como también son los encargados de

presentar al administrador general las potenciales mejoras o cambios que

generen valor a la aplicación, además de brindar soporte técnico a los

clientes.

● Departamento de Administración y Finanzas: departamento encargado

de la administración financiera y contable de LiveIt. Este departamento será

externalizado hasta el cuarto año, donde se espera contratar un equipo

profesional para desarrollar las actividades internamente.

● Terceros: corresponde al marketing de la compañía cuya principal función

es alcanzar los objetivos de marketing definidos para cada periodo. Este

departamento se externalizará a una agencia digital.

6.3. Incentivos y compensaciones.
Respecto a los incentivos, todas las personas de la compañía formaran parte de

un proceso de evaluación de desempeño, en el cual se le evalúan objetivos e

indicadores propios de su cargo más indicadores de rentabilidad de la empresa.

Este proceso de evaluación comprenderá un año calendario, pudiendo obtener

hasta 1,5 rentas. Para hacer efectivo el pago, cada trabajador debe obtener sobre

un 85% de cumplimiento en sus indicadores para acceder a 1 renta mensual bruta

como bonificación, mientras que si alcanzan el 100% acceden a un beneficio de

1,5 rentas mensuales brutas como bonificación.

Además, cada departamento cuenta con condiciones de remuneración diferentes:
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● Departamento de ventas: cada profesional de este departamento cuenta

con una renta variable, donde el 50% de su sueldo es base y el 50% es

variable por cumplimiento de objetivos de venta mensual.

● Departamento de TI: los profesionales de este departamento cuentan con

un sueldo base del 70% de su remuneración, con un 30% variable por

solución efectiva de problemas, asegurando el correcto funcionamiento de

la plataforma.

6.4. Organigrama de la organización.

La simbología descrita en el organigrama (Diagrama 4: Organigrama de la
organización.) muestra la comparativa entre el organigrama inicial del proyecto vs
como quedaría al quinto año del proyecto; es decir, los cuadros destacados de

color verde hacen referencia al organigrama inicial, mientras que el diagrama

completo presenta el organigrama al quinto año de ejecución. A su vez, el detalle

del aumento de personal por año se puede visualizar en la Tabla 14: Cantidad de
personas por departamento.
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Diagrama 1: Organigrama de la organización.
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VII. Plan Financiero
La evaluación financiera del proyecto ha sido considerada con un horizonte de

evaluación de 5 años. Los cálculos realizados son nominales.

VII.1 Supuestos de Plan Financiero
Tabla 1: Supuestos de Plan Financiero

VII.2 Estimación de los ingresos
La estimación de los ingresos viene dada de las variables de una proyección del

consumo y una estimación de las empresas que harán uso de las App en el

transcurso del tiempo (véase Tabla 6: Proyección de locales adquiridos e
ingresos por año - LiveIt Empresas)

VII.3 Remuneraciones y personal.
La siguiente tabla muestra la cantidad de trabajadores por departamento y por

año, junto con su costo empresa según el periodo.

Evaluando que el costo empresa es un 25% (12% AFP; 7% Salud, 6% leyes

sociales por cargo del empleador) del valor líquido que se le paga a cada cargo.
Tabla 2: Costo Empresa de remuneraciones por cargo
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Tabla 3: Remuneraciones total por departamento.

Tabla 4: Cantidad de personas por departamento

VII.4 Ítem de Gastos de Marketing.
Según lo indicado en el plan de marketing existirá un gasto anual el cual es

proyectado según los costos de Facebook, Google Ads y otros servicios que

requiere el marketing de Livelt.

Tabla 5: Estimación de costos de marketing
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VII.5 Ítem de Gastos de Administración y Ventas
Se proyecta los gastos anuales por año, donde a partir del año 2 se considera una

auditoria anual de los estados financieros respecto al año anterior.

También considera el arriendo de la oficina, planes de teléfono, internet y gastos

básicos para operar.

Tabla 6: Estimación de Gastos de administración y ventas

14



Facultado de Economía y Negocios Universidad de Chile

VII.6 Comisión de pasarela de pago
Para el costo de la comisión de la pasarela de pago se estima que tendremos un

2,79% de las ventas generadas por los restaurantes adheridos como comisión por

la pasarela de pago.

Tabla 7: Estimación de Comisión por pasarela de pagos

VII.7 Mantención Anual de la app.
Para una mejora continua de la App por el paso de los años, proyectado que

provisionaremos un 3,5% de los ingresos netos que reciba la empresa

anualmente, esto comenzara a partir del año 1.

Tabla 8: Mantención y mejoras de APP

VII.8 Inversión Inicial.
La inversión Inicial calculada es la siguiente, donde principalmente es el desarrollo

del App (véase Anexo 9: Cotización desarrollo de la App), Equipos computaciones

y Dinero en Banco para mantener la operación y desarrollo de la empresa en el

transcurso del tiempo.
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Tabla 9: Detalle inversión inicial

En este caso se contempla como inversión inicial el gasto proyectado de

remuneración del año 1 este se multiplica por 0,5 (6 meses de operación, dado

que este es el plazo promedio de los días calle (DSO) hasta conseguir los

ingresos), la inversión en gasto de marketing del año 1, el desarrollo de la App y

para la compra de Activo Inmovilizado (el cual tiene una depreciación de 36

meses) según el siguiente detalle.

Tabla 10: Inversión en activos año 1
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VII.9 Proyección de Estado de Resultados.
Los estados de resultados proyectados, muestra una perdida en el año 1,

principalmente porque se busca armar un back Office para poder solventar el

crecimiento del año 2, también un gasto en marketing inicial que considera la

puesta en marcha de la empresa.

A partir del año 2 en adelante se proyecta resultados positivos que van

aumentando al paso de los años debido a la eficiencia de la back Office por la

captación proyectada de nuevas empresas adheridas (véase Tabla 20: Estado de
resultados proyectado.)

VII.10 Proyección de Balance.
En línea con los estados de resultados proyectados, el balance proyectado de

LiveIt muestra una buena situación financiera, en donde casi el total de los activos

se concentra en la cuenta Banco.

Por el lado de los pasivos, éstos están totalmente compuestos por patrimonio, con

el patrimonio de la inversión inicial y la capitalización de las utilidades (véase

Tabla 21: Balance proyectado.)
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Tabla 11: Estado de resultados proyectado
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Tabla 12: Balance Proyectado

VII.11 Tasa de Descuento.
La tasa de descuento fue calculada utilizando modelo de valoración de activos

CAPM, para evaluación de un proyecto a 6 años. (considerando que el flujo del

año 6 es el mismo que el año 5) Considerando para ello lo siguiente:

● Tasa libre de riesgo: Se toma como referencia tasa de Bonos del Banco

Central de Chile transados en mercado secundario en pesos a 5 años

(BCP, BTP), frecuencia anual año 2020. Tasa de 1,94% nominal.

● Beta (industrias de System & Application): El beta de industria utilizado

es para empresas desapalancadas y es 1,15 el cual se toma como

referencia Damodaran.

● Premio por Riesgo de Mercado (“Total Equity Risk Premium”): Se utiliza

para obtener esta cifra el Premio por riesgo de mercado para Chile,

obtenida desde Damodaran, en base a esta fuente, el premio por riesgo de

mercado a utilizar es de 5,40%
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● Premio por iliquidez: Se define un 3,00% adicional como premio por

iliquidez de las acciones de la compañía (se repite el Riesgo de Mercado de

Damodaran).

● Premio por riesgo Startup: Se considera adicionalmente para descontar los

flujos un 3,00% adicional como riesgo de empresa naciente o startup (se

repite el Riesgo de Mercado de Damodaran).

● En base a lo anterior, la tasa de descuento calculada para descontar los

flujos, considerando una empresa sin deuda es de 14,15%
Tabla 13: Calculo de tasa de descuento

VII.12 Flujo de Caja, VAN, TIR y Pay Back
Tabla 14: Calculo de Flujo de Caja, Van y Pay Back
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La evaluación financiera del proyecta nos indica el VAN con un valor positivo

$628.752.673 CLP y una tasa interna de retorno (TIR 55,18%) mayor al Costo de

Capital (14,15%), la recuperación de la inversión es en 3,66 años.

VII.13 Fuentes de Financiamiento.
Las fuentes de financiamientos serán los propios socios, el cual será dividido

equitativamente entre ambos socios, donde los aportes ascienden a $93.539.064

cada uno (total inversión $187.078.127), con esto se espera solventar la pérdida

del año 1, el gasto de puesta en marcha para iniciar el proyecto, el desarrollo de la

aplicación y compras de activo inmovilizado.

Tabla 15: Fuentes de financiamiento
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VII.14 Análisis de Sensibilidad
Con el objeto de sensibilizar los resultados de LiveIt para saber cuáles son las

metas mínimas en términos de porcentaje que se debe cobrar a las empresas

adheridas, se evalúa 3 situaciones, relacionada a una tasa de descuento del

14,15%

1. En el caso de la comisión sea 5,00% donde el VAN es -406.213.065 CLP,

manteniendo los mismos costos proyectados, generando una TIR negativa

del 17,4% y su recuperación de la inversión es un periodo mayor a 5 años.

Tabla 16: Flujo de caja con comisión del 5,00%
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2. En el caso de la comisión sea un 5,66% donde el VAN es 0 CLP

manteniendo los mismos costos proyectados, generando una TIR del

14,15%, recuperando la inversión al año 5,00.

Tabla 17: Flujo de Caja con comisión del 5,66%
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3. En el caso de la comisión sea un 6,00% donde el VAN es 168.241.002 CLP,

manteniendo los mismos costos proyectados, generando una TIR del

25,82%, recuperando la inversión al año 4,57.

Tabla 18: Flujo de Caja con comisión del 6,00%

A continuación, se presenta un resumen de la sensibilización del proyecto.

Tabla 19: Resumen de Sensibilización de proyecto
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VIII. Riesgos críticos

En la tabla siguiente se presentan los riesgos críticos asociados al proyecto:

Tabla 20: Riesgos críticos asociados al proyecto y condición actual del mundo
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IX. Propuesta Inversionista
Livelt, financiará sus operaciones con capitales propios como se indicó en el plan

financiero, pero también disponemos con un plan en caso de que un potencial

inversionista le interese el proyecto.

Este plan consiste en que al potencial inversionista aportara un 33,33% de la

inversión inicial, otorgándole una participación del 20,00% de la sociedad.

Tabla 21: Flujo de Caja del inversionista

Tabla 22: Flujo de Caja del inversionista

El Payback de la recuperación de la inversión del capital de trabajo que aporto el
inversionista será al año 4,09, generando un VAN de 110.119.565 CLP y una TIR
del 41,25% mayor que la tasa de descuento 14,15%, por lo cual le genera valor al
potencial inversionista.
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X. Conclusiones

El mercado actual se encuentra afectado por la contingencia sanitaria del

Covid-19, lo que ha implicado grandes pérdidas en las empresas. Uno de los

mercados más afectados ha sido el de alimentación y entretenimiento, los cuales

se han visto en la obligación de adherirse a nuevas propuestas tecnológicas para

volver a ser competitivos. Frente a esto, y sumado a la finalización de los estados

de excepción del efecto pandemia, las personas quieren retomar su vida normal,

lo cual implica reunirse con sus amigos y familiares en un ambiente seguro y con

el cumplimiento de las normas de salubridad, por lo que la implementación de

LiveIt en este mercado es una propuesta totalmente factible, dado que da soporte

a los requerimientos de esta industria hoy en día, además de satisfacer las nuevas

necesidades de los clientes soportado por una plataforma virtual y App que

facilitan la experiencia de los usuarios.

Las ventajas competitivas que provocan la diferenciación con los competidores

son: la capacidad de integración de diferentes módulos (financiero, operativo y

marketing) según los requerimientos del cliente; la reducción importante de

tiempos en la atención y los pagos, dado que todo se desarrolla a través de la

plataforma cuidando los intereses financieros de los clientes; la accesibilidad a la

información de tendencias y opiniones de los usuarios, que facilitan la elaboración

de planes estratégicos de conversión y fidelización de clientes; la reducción del

costo de personal, dado que solo se requerirá personal de atención para la

entrega de productos.

Las estrategias de precio utilizadas se encuentran bajo los parámetros medios del

mercado, lo que facilita el ingreso de forma agresiva a un mercado que hoy en día

es muy competitivo, dado la llegada de plataformas de Delivery. La idea central de

esta estrategia es incentivar a las personas a salir de sus hogares y disfrutar de un

momento de esparcimiento junto a sus amigos y/o familiares en un ambiente
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seguro y controlado según sus preferencias, lo que a su vez beneficia a las

empresas ligadas a este mercado.

La estrategia de distribución y propuesta de marketing se basan principalmente en

el mundo virtual, siendo las ventas consultivas y el marketing digital las principales

herramientas para llegar a los segmentos objetivos. Conforme pasa el tiempo

existe cada vez una mayor demanda de esta tecnología, y por lo tanto una mayor

oferta de agencias digitales, lo que facilita la negociación en los precios y

objetivamente la reducción de los costos asociados.

La estrategia operacional, esta se enfoca principalmente en el homework optativo

para los trabajadores y habilitando una oficina central para el trabajo y ejecución

de reuniones adecuándonos a que la calidad de vida de los trabajadores provoque

engagement con los trabajadores.

El equipo del proyecto inicialmente se basa en la subcontratación de servicios,

permitiendo controlar los costos operacionales y administrativos y, por ende,

controlar el margen de la operación según los volúmenes de venta obtenidos. A

medida que se vayan cumpliendo los objetivos de marketing propuestos se espera

comenzar a formar el equipo gestor y de esta forma aportar nuevos empleos al

país.

Finalmente, respecto a la evaluación financiera, se determina que el proyecto es

factible de realizar y es rentable, dado que al sexto año con una tasa de descuento

del 18,95% se obtiene un VAN de CLP$628.752.673, una TIR del 55,18% y un

Payback de 3,66 años. Sin embargo, al realizar el análisis de sensibilidad notamos

que somos sensibles a la comisión a los restaurantes adheridos, por lo cual los

esfuerzos del equipo gestor estarán en optimizar los recursos y ser cautelosos en

la adherencia de nuevos restaurantes a la plataforma a una comisión que sea

conveniente y genere valor para la empresa.
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XII. Anexos
Anexo 1: Encuesta de oportunidad de negocio
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Preguntas Realizadas:

1. ¿Cuál es su género?
2. ¿Cuál es su edad?
3. ¿Cuál es su estado civil?
4. ¿Cuál es su situación laboral actual?
5. ¿Cuál es su nivel educacional?
6. ¿En qué región reside actualmente?
7. ¿Cuál es su salario promedio mensual?
8. ¿A cuál de estos lugares asiste o ha asistido el último tiempo?

(Restaurantes; bares; cafeterías; pubs; Discoteque; otro)
9. Cuando asiste a estos lugares suele asistir… (solo; acompañado; con

amigos; con familiares; con compañeros de trabajo; otro)
10.¿Con qué frecuencia asiste a estos lugares? (Muy frecuente; frecuente;

regularmente; de vez en cuando; casi nunca)
11. ¿En qué se basa para elegir el lugar al que asistirá? (Ubicación; seguridad;

calidad de alimentos; ofertas y eventos; promociones; con espacios
abiertos/terrazas; limpieza y salubridad; por estatus social; etc)

12.¿Le interesaría contar con información que facilite su decisión de que lugar
asistir según sus preferencias?

13.¿A través de que medio le interesaría obtener esta información?
14.¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por esta información?
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Anexo 2: Encuesta empresas de industria de servicio de alimentación.

Anexo 3: Servicios App LiveIt Usuarios

A continuación, se detallan los servicios entregados por la App de experiencia de

usuario:

● App entrega la opción de acceder a la información general de los

establecimientos, desde un único lugar, pantalla de novedad de eventos,

aperturas, happy hour, promociones, etc.

● Pueden visualizar las ubicaciones de cada uno de los establecimientos a

través de una pantalla tipo google maps o waze, donde se puede observar
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cercanía a transporte público y estacionamientos. Al seleccionar el bar,

cafetería o restaurante, despliega su información de eventos y

promociones, lo cual facilita la selección del lugar (marketing del lugar),

horarios de atención, disponibilidad de reservas, etc.

● Entrega la opción de ver ranking de calidad de servicio y atención, calidad

de alimentos, calidad de bebidas, ambientación y seguridad de la zona

donde se encuentra el establecimiento. Esta información se complementa a

través de una encuesta que debe contestar el usuario luego de finalizar su

experiencia.

● Entrega la opción de comparar cartas y promociones de los

establecimientos a elección.

● Dentro del lugar, se pueden realizar los pedidos de comida y bebidas a

través de la aplicación, ya que entrega la opción de visualizar la carta y

promociones del establecimiento, lo que reduce los tiempos de espera dado

que no depende de la atención directa de un garzón.

● Mejora experiencia de pago del usuario, dado que entrega diferentes

métodos de pago: pago de cuentas juntas o separadas, pago a través de

código QR linkeado a TC, pago rut, Khipu, webpay, otros.

● El pago se genera automáticamente por pedido, por lo que elimina la

espera de la cuenta para poder acceder al pago.

Anexo 4: Servicios App LiveIt Empresas

La App realiza marketing digital a través del registro de sus promociones, horarios

de happy hour, nuevas aperturas de locales, eventos y shows, horarios de

atención y disponibilidad de reservas.

● Plataforma genera contenido según información de los clientes: tendencias,

preferencias, opiniones y comentarios respecto a la experiencia del usuario

en el local (experiencia del servicio o atención, calidad de alimentos y

bebidas, promociones, calidad de shows y eventos) en tiempo real.

● Administra carta de alimentos y bebidas a través de la App.
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● Entrega opción de administrar su bar:

○ Arqueo de caja: Permite llevar a cabo el control de todos los ingresos

y egresos de caja durante un turno de trabajo.

○ Movimientos de caja: Permite registrar aquellos ingresos y egresos

de caja que no están vinculados con ventas o gastos.

○ Ventas por mesón: Permite administrar los pedidos de forma rápida,

sin la necesidad de tener que asignar una venta a una mesa.

○ Venta en mesas: Permite administrar los pedidos a través de mesas.

○ Configuración de mapa de salas y mesas: Permite distribuir las

mesas en distintas salas de acuerdo al plano del negocio.

○ Asignación de garzones por mesas: Permite asignar garzones sobre

las ventas, tanto en mesas como en mesón.

○ Reservas de mesas: registra reservas realizadas por la App del

usuario.

○ Traslados de consumo entre mesas: Permite trasladar consumos

desde una mesa hacia otra, dejando el registro de la mesa de origen.

○ Otras opciones de administración.

● Entrega KPI relacionados a la administración al establecimiento: tiempo

medio de pedidos, tiempo medio de estancia de un cliente, tiempos ociosos,

entre otros.

● Dado que el usuario realiza pago a través de la App del usuario, reduce los

riesgos de pérdidas por no pago, disminuye el efectivo del local, agiliza el

pago y reduce personal requerido asociado a este proceso.

Anexo 5: Segmentación de mercado

Macro segmentación de mercado.

UEN B2B B2C

Qué…

…productos o
servicios vamos a

ofrecer para
satisfacer

necesidades

Plataforma digital integrada
para la gestión global de los
locales: restaurantes,
cafeterías y bares.

Plataforma o App para mejorar
la experiencia de consumidor,
entregando estadísticas de los
locales (restaurantes,
cafeterías y bares) según sus
preferencias.
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…necesidad está
siendo insatisfecha

y podemos
satisfacer mejor

Existen varias opciones
(plataformas/ERP) para
satisfacer parcialmente la
necesidad, sin embargo,
ninguna se integra con
estadísticas de los
consumidores para acceder de
mejor forma al público
objetivo.

Las condiciones de salubridad
y falta de seguridad hacen más
complejo el tomar la
determinación de asistir a
algún local, la App permite
facilitar la toma de decisiones
del usuario, permitiendo
escoger un lugar que cumpla
con las condiciones esperadas.

…hay oportunidad
real de negocio

La oportunidad claramente existe, pero se debe cumplir con las
condiciones de contar con una cartera amplia de usuarios en la
App de experiencia, para proveer de esta información a
nuestros clientes empresa. Por otro lado, una cartera grande de
clientes B2C mejorará la base de datos que alimenta las
estadísticas de los locales, lo cual es clave para que la IA apoye
en la toma de decisiones.

A quiénes…

…grupo de clientes
usuarios a quienes

satisfacer.

Está dirigido a empresas,
específicamente del rubro de
alimentación como los
restaurantes, cafeterías y
bares.

Está dirigida a cualquier
persona natural que cuente
con un smartphone para
acceder a la App, y que guste
de asistir a este tipo de locales.

…cuáles son sus
beneficios
buscados o

aspectos que más
valoran

La accesibilidad a información
clave para cautivar a su público
objetivo y ser más eficientes
operativa y financieramente.

La accesibilidad a información
fiable para la toma de decisión
sobre qué lugar asistir según
sus preferencias, información
proporcionada por otros
usuarios.

¿Cómo…

…qué recursos,
capacidades y
competencias
tengo hoy?

Conocimientos y experiencia
en marketing digital y
controlling operativo y
financiero. Los recursos claves
se obtendrán con la creación
de la plataforma.

Existen recursos digitales para
obtener información de los
usuarios y comenzar a montar
la base de datos que proveerá
la información para posicionar
a los diferentes locales según
los parámetros clave de toma
de decisiones.
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…cuáles requiero
adquirirpara crear

mayor valor
yobtener

mayorrentabilidad
que la

competencia?

Conocimientos avanzados de TI y desarrollo de aplicaciones
para montar la plataforma. Diseño de interfases (UI),
experiencia de usuario (UX) y diseño de interacción (IxD).
Además, se requiere adquirir estudios referentes a las
preferencias de los usuarios al visitar este tipo de locales.

¿Dónde…

…ubicación
geográfica

Inicialmente en la región metropolitana, con proyección de
cobertura en el mundo.

…cobertura en el
corto-mediano-larg

o plazo

Al corto plazo en región metropolitana de Santiago de Chile.
A mediano plazo cobertura total de Chile.
A largo plazo cobertura en el mundo.

División del mercado

UEN B2B B2C

Demográfica
s

Edad No aplica 15 - 50 años

Sexo No aplica Indiferente

Renta líquida > $1.000.000
Sobre $500.000, pero eso no
es limitante para el uso de la
App.

Ocupación

Restaurantes, cafeterías y
bares.

Estudiantes
Dependientes
Independientes
Cesantes

Estado civil No aplica Indiferente

Educación

No aplica Enseñanza media
Técnicos
Técnicos profesionales
Universitarios
Post grados

GSE Social

Indiferente AB
C1a
C1b
C2

Geográficas
País Chile Chile

Ciudad Todas Todas

Perfilar segmento objetivo

UEN B2B B2C

Psicográficas

Actitudes Indiferente  
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Estilos de vida

Indiferente Que gusten de asistir a estos
locales y pasar un buen
momento solos o en
compañía.

Valores, intereses

Comida y entretención Familia
Amistades
Comida y entretención
Bienestar propio
Sociedad y bienestar común

Personalidad
Indiferente Extrovertidos

Introvertidos

Posición política Indiferente Indiferente

Comportamientos
de uso y compra

Beneficios
esperados

Información en tiempo real
Asesoría
Personalización
Administración del local

Información en tiempo real
Asesoría según preferencias
Personalización

Frecuencia de uso Diariamente Diariamente

Monto de compra
$50.000 a $150.000
mensual + comisión

App gratuita con publicidad
Membresía de US$ 1 por
mes.

Por qué compra

Administración operativa y
financiera
Información en tiempo real
para elaboración de
estrategias de marketing.

Estadísticas de los locales
según preferencias,
posibilidad de visualizar
menús, realizar reservas y
medir cercanía con el lugar.

Tiempo de compra 30 minutos 5 minutos

Comportamiento de
pago

mensualidad mensualidad

Formas de pago Factura Tarjeta de crédito/débito

Respuesta a la
venta de cross y up

selling

Cross selling: respuesta baja.
Up selling: respuesta alta.

Cross selling: respuesta baja.
Up selling: respuesta alta.

Valor actual-futuro
estratégico

Alto Alto
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Anexo 6: Buyer persona usuarios

Anexo 7: Proyección de demanda; N° de empresas, Venta anual neta en UF y Valor
de UF.
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Anexo 8: Diagrama de flujo de procesos LiveIt
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Anexo 9: Diagrama de flujo de desarrollo y pruebas
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Anexo 10: Cotización desarrollo de la App
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