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RESUMEN EJECUTIVO

Desde principios del afio 2020 el COVID-19 impulso un cambio en todo el mundo
debido a las restricciones sanitarias, afecto todo tipo de comercio, uno de los mas
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 reservacion de mesas, el pago de
este y asi poder hacer una experiencia optimizada para los potenciales usuarios
de la aplicacién.

Ademas 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
region metropolitana, a mediano plazo se posicionara en regiones y se espera que
un largo plazo en Latinoamérica.

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

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

Debido a la crisis sanitaria que comenzé en el afio 2020, los restaurantes, bares y
cafeterias se vieron obligados a cerrar total o parcialmente su atencién a publico,
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 estan acudiendo a los distintos comercios que abren sus
puertas, nace nuestra idea de negocio que es una aplicacion que facilita la
interaccion de mejorar la atencién al publico cumpliendo con los requisitos de
sanidad y seguridad, disminuyendo el contacto directo para evitar que continue la
propagacién del virus Covid-19, este capitulo se puede ser visualizado en la parte
1 de este proyecto. (Schifferli Christen, 2021)

Il. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

Chile es uno de los paises con mayor tasa de adopcién tecnoldgica en la region,
existen un alto uso de aplicaciones y también competidores que se asemejan o
prestan un servicio de similares caracteristicas a nuestra idea de proyecto, como
lo es:

e Degusta

e Foursquar

e Mesa 24/7

e TheFork

e Yelp

e Entre otros
Livelt se puede dividira en dos aplicaciones, uno enfocado a Livelt Usuarios y
Livelt empresas, para mas profundizacién de este capitulo, puede ser visualizado

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

La propuesta de valor son las siguientes.

e Livelt Empresas: Gestionar eficientemente a través de una plataforma
integrada, mediante las herramientas de marketing digital, asi como
también la administracion financiera.

e Livelt usuarios: Ayudas a nuestros clientes a decidir a que local asistir, en la
cual se entregaran estadistica que se ajusten a las preferencias de los
usuarios.

Para mas profundizacion de esta informacion, existe la parte 1 de este proyecto.
(Schifferli Christen M. , 2021)

IV. Plan de Marketing

Objetivos de Marketing.
e Objetivos General de Livelt empresas.

o Posicionarse como una de las principales plataformas de
administracién y gestion de bares, cafeterias y restaurantes,
permitiendo a nuestros clientes contar con una herramienta clave
para la gestion operativa, administrativa y comercial de su negocio.

e Estrategia de Segmentacion.

o Segmento empresarial: Principalmente cadenas de restaurantes,
bares, pubs y cafeterias.

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 anos, generalmente profesionales.

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

brutas que generen desde la aplicacion.
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e Estrategia de distribucion: Se comenzara a distribuir en chile, region
metropolitana, se comenzara a operar en las comunas de Las Condes,
Providencia, Santiago Centro.

e Estrategia de Comunicacién y ventas: Principalmente ventas consultivas en

terrero para empresas y marketing digital para usuarios personas naturales.

Para mas informacion 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 tamaio de las operaciones.
Para disminuir los costos fijos, el tamafio de la operacion sera el minimo posible.
Se arrendara un espacio Co-Work para reuniones mensuales, y se enfocara en la
implementacion del teletrabajo de forma permanente, dado que esto mejora la

calidad de vida de los trabajadores.

El departamento de recursos humanos y contabilidad se externalizara, solamente

el equipo de desarrollo propio y vendedores se contratara 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:

e Agencia digital: la cual se centra en realizar campanas de marketing digital
para atraer usuarios a la App de Livelt, generar interaccion vy
posteriormente, a través de llamados a la accion, generar conversion y
fidelizacion. Dentro de estos procesos se encuentran ademas los servicios
de SEO, Analitica digital, estudios de mercado y manejar un CRM.

e Cliente persona natural: son aquellos que interactuan directamente con la
App de Livelt Usuarios, los cuales seran atraidos por campafas de

marketing digital de la agencia o por el equipo de ventas de Livelt.

4
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App Livelt Usuarios: este grupo concentra los principales procesos
asociados a la persona natural, ademas se enlaza directamente con Livelt
Empresas.

App Livelt Empresas: esta plataforma concentra los principales procesos
de gestion 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, cafeterias, 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 Livelt Usuarios.

Equipo de Administracion Livelt: Hace referencia al personal contratado
por Livelt, el cual tiene la mision de llevar a la empresa al éxito y cumplir

con los objetivos propuesto.

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

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

entre si.

V.3

Plan de desarrollo e implementaciéon

El plan de desarrollo de Livelt se confecciona a través de cuatro equipos: equipo

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

esto, los procesos que se llevan a cabo para el desarrollo e implementacién 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
cdmo se quiere que funciones la App.
Definir arquitectura/tecnologia/presupuesto: como su nombre lo indica,

se definen las tecnologias con las que se quiere trabajar, se debe definir la
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dimension del proyecto, el tamafio del equipo y sus roles, con lo que se
obtiene un presupuesto de trabajo.

e Definir wireframes: en conjunto con el equipo UX y disefiadores se define
un flujo coherente de la aplicacion, se proyecta donde deben ir los botones
y las diferentes opciones de navegacion.

e Cronograma de etapas del proyecto: se definen las fases en las que se
va a desarrollar la aplicacion, elaborando un cronograma de procesos y
flujo

e Creacidén de prototipo: cumple con la funcién de definir cobmo se va a ver
la App, dado que solo se elabora de forma superficial, sin ser funcional.

e Ejecucion 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.

e Desarrollo de interfaz grafica: se empieza a visualizar como las ideas van
siendo plasmadas en la App. En gran medida, se considera uno de los
procesos mas importantes, dado que la interfaz visual es lo que llama la
atencion de los usuarios.

e Programacion: como su nombre lo indica, el equipo de desarrollo realiza la
programacion de la App, indexando las funciones y comandos establecidos.

e 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 esta listo para el
lanzamiento.

e Entrega y lanzamiento: una vez aprobada la App se sube a las
plataformas Google Play y App Store. Esta de mas indicar que todo se basa
en un proceso de mejora continua, por lo que la App esta continuamente en

monitoreo y mejora.
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VI. Equipo del proyecto

6.1. Equipo gestor
Inicialmente se contratara los servicios de un head hunter para asegurar la
contratacién de personal calificado. Se recomienda que los socios fundadores o
inversores cuenten con experiencia en gestidn financiera, comercial y en
administracién de empresas, dado que estas habilidades seran claves para llevar

a cabo con éxito la implementacion de la plataforma.
Durante el primer afio se necesitara la contratacion de:

e 1 Gerente General
1 Desarrollador web
e 1 Web Master

e 1 Ciber Seguridad

e 1 Analista de Sistemas

e 5 Vendedores
e 2 Técnico de Soporte

e 2 Administrativo Post Venta

Conforme aumente la carga laboral y la llegada de nuevos clientes se ira
potenciando el equipo de trabajo, creando un mix de equipo interno y

subcontratacion de personal.

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

se contara con la asesoria de un abogado cuando se requiera.

6.2. Estructura organizacional
La estructura organizacional de Livelt es funcional, donde los socios fundadores
toman decisiones en base a la informacion que el Administrador General recopila
de las distintas areas (Dpto. de Tl, Dpto. de Ventas, Dpto. de Administracion y

Finanzas), el marketing se tercerizara
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Gerente General: Cumple la funcion de orientar y dirigir las distintas areas de la
empresa, donde su foco principal es recopilar la informacién que los fundadores

tomen decisiones.

e Departamento de Ventas: Los vendedores son los principales precursores
de buscar nuevos locales que se adhieran Livelt, deben conocer el sistema
por completo para poder entregar la mayor informacion a los potenciales
clientes.

e Departamento de TI: Su funcién principal es que Livelt funcione de manera
optima 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 aplicacion, ademas de brindar soporte técnico a los
clientes.

e Departamento de Administracién y Finanzas: departamento encargado
de la administracién financiera y contable de Livelt. Este departamento sera
externalizado hasta el cuarto afo, donde se espera contratar un equipo
profesional para desarrollar las actividades internamente.

e Terceros: corresponde al marketing de la compafia cuya principal funcién
es alcanzar los objetivos de marketing definidos para cada periodo. Este

departamento se externalizara a una agencia digital.

6.3. Incentivos y compensaciones.

Respecto a los incentivos, todas las personas de la compaiia formaran parte de
un proceso de evaluacion de desempefo, en el cual se le evaluan objetivos e
indicadores propios de su cargo mas indicadores de rentabilidad de la empresa.
Este proceso de evaluacion comprendera un aino 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 bonificacion, mientras que si alcanzan el 100% acceden a un beneficio de

1,5 rentas mensuales brutas como bonificacion.

Ademas, cada departamento cuenta con condiciones de remuneracion diferentes:
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e 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.

e Departamento de TI: los profesionales de este departamento cuentan con
un sueldo base del 70% de su remuneracion, con un 30% variable por
solucion efectiva de problemas, asegurando el correcto funcionamiento de

la plataforma.

6.4. Organigrama de la organizacion.

La simbologia descrita en el organigrama (Diagrama 4: Organigrama de la
organizacién.) muestra la comparativa entre el organigrama inicial del proyecto vs
como quedaria al quinto afo 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 afio de ejecucion. A su vez, el detalle
del aumento de personal por afo se puede visualizar en la Tabla 14: Cantidad de

personas por departamento.



Facultado de Economia y Negocios Universidad de Chile

Diagrama 1: Organigrama de la organizacion.
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Simbologia
Estructura inicial primerafio.

Gerencia de departamentos.
Descripcion de areas.
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VIL.

Plan Financiero

La evaluacion financiera del proyecto ha sido considerada con un horizonte de

evaluacion de 5 anos. Los calculos realizados son nominales.

VIl.1 Supuestos de Plan Financiero

Tabla 1: Supuestos de Plan Financiero

SUPUESTOS

VIl.2 Estimacion de los ingresos

Periodo de Evaluacién 5 Afos

Valores Proyectados Real

Tasa de IVA 19,00%

Ingreso por Comisién APP  |7,00% De los consumos generados por desde la APP
Tasa de Impuesto a la Renta [10% y 25% |10% Ejercicio 2022 y 25% Ejercicios Posteriores

La estimacion de los ingresos viene dada de las variables de una proyeccion del

consumo y una estimacion de las empresas que haran uso de las App en el

transcurso del tiempo (véase Tabla 6: Proyeccion de locales adquiridos e

ingresos por ano - Livelt Empresas)

VI.3 Remuneraciones y personal.

La siguiente tabla muestra la cantidad de trabajadores por departamento y por

afio, junto con su costo empresa segun el periodo.

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

sociales por cargo del empleador) del valor liquido que se le paga a cada cargo.

° CargofCantidad

Sub-Categoria

Tabla 2: Costo Empresa de remuneraciones por cargo

Afo 2

Costo Empresa por Cargo

Afio 3

Afo 4

OO NSDN R WN R E

12

Gerente General General Gerencia 3.750.000 | 3.750.000| 3.750.000| 3.750.000| 3.750.000
Gerente de Ventas Tecnologia Jefatura - -] 2.500.000| 2.500.000| 2.500.000
Vendedores Ventas Vendedor 1.250.000 | 1.312.500| 1.378.125| 1.447.031| 1.519.383
Gerentede Tl Tecnologia Jefatura - -] 2.500.000| 2.500.000| 2.500.000
Desarrollador Web Tecnologia Qperador Tl 1.250.000 | 1.312.500| 1.378.125| 1.447.031| 1.519.383
Web Master Tecnologia Operador Tl 750.000 750.000 812.500 875.000 937.500
Ciber Seguridad Tecnologia Operador Tl 1.250.000 | 1.250.000| 1.250.000| 1.312.500| 1.378.125
Analista de Sistemas Tecnologia Qperador Tl 1.000.000 | 1.000.000| 1.000.000| 1.050.000| 1.102.500
Soporte Técnico Tecnologia Operador Tl 750.000 812.500 875.000 937.500 | 1.000.000
il User Experience (UX) Tecnologia Qperador Tl - - -| 1.250.000 | 1.312.500
I} Administrativo post venta Tecnologia Operador Tl 625.000 687.500 750.000 812.500 875.000
i¥4 Gerente de Administracion y Finanzas | Administracion Y Finanzas |Jefatura 1.875.000 | 1.875.000
jkd Analista de cobranza Administracién Y Finanzas |Operador Contable 937.500 984.375
JZ4 Analista Contable Administracién Y Finanzas |Operador Contable 937.500 984.375
Analista de Remuneraciones Administracién Y Finanzas |Operador Contable 937.500 984.375
Encargado de Bienestar Administracion Y Finanzas |Operador Contable 937.500 984.375
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Tabla 3: Remuneraciones total por departamento.

Costo Empresa por Departamento

Departamento Afo 1 Aio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
General 33.750.000 | 45.000.000 | 45.000.000| 45.000.000| 45.000.000
Ventas 56.250.000 | 78.750.000 | 115.762.500 | 173.643.750 | 218.791.125
Tecnologia 50.625.000 | 69.750.000 | 132.787.500 | 244.428.750 | 352.500.281
Administracién Y Finanzas - - -| 67.500.000 | 69.750.000

TOTAL 140.625.000 193.500.000 293.550.000 530.572.500 686.041.406
Tabla 4: Cantidad de personas por departamento
Cantidad de Personal por Departamento
Departamento Afho 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5

General 1 1 1 1 1
Ventas 5 5 7 10 12
Tecnologia 6 7 9 16 23
Administracién Y Finanzas 0 0 0 5 5

TOTAL 12 13 17 32 41

VIl.4 item de Gastos de Marketing.

Segun lo indicado en el plan de marketing

existird un gasto anual el cual es

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

requiere el marketing de Livelt.

Tabla 5: Estimacion de costos de marketing

Detalle Anual Ao 1 Ao 2 Ano 3 Afio 4 Afio 5
Agencia digital 7.000.000 7.350.000 7.717.500 8.103.375 8.508.544
CRM 3.000.000 3.150.000 3.307.500 3.472.875 3.646.519
Publicidad en Medios 10.000.000 10.500.000 11.025.000 11.576.250 12.155.063
Publicidad en terreno 5.000.000 5.250.000 5.512.500 5.788.125 6.077.531
Cupones de Descuento 40.000.000 | 46.000.000 80.000.000 | 106.000.000 | 122.000.000
Total 65.000.000 72.250.000 107.562.500 134.940.625 152.387.656




Facultado de Economia y Negocios

Universidad de Chile

VIL.5 item de Gastos de Administracién y Ventas

Se proyecta los gastos anuales por afio, donde a partir del afio 2 se considera una

auditoria anual de los estados financieros respecto al afio anterior.

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

basicos para operar.

Tabla 6: Estimacion de Gastos de administracion y ventas

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Honorario Anual de Asesoria Laboral, Tributaria, Legal 11.329.730 | 11.726.271| 12.136.690 | 12.561474| 13.001.126
Honorario Mensual de Asesoria Laboral Tributaria, Legal 944, 144 977.189 1.011.391 1.046.790 1.083.427
Auditoria Financiera Anual 9.771.892 10.113.909 10.467.895 10.834.272
Arriendo Anual de Oficina 15.106.307 | 15.635.028 | 16.182.254 | 16.748.632 | 17.334.835
Arriendo Mensual 1.258.859 1.302.919 1.348.521 1.395.719 1.444.570
Provision Otros Gav Anual 15.106.307 15.635.028 20227817 | 20935791 | 21.668.543
Provision Ofros Gav Mensual 1.258.859 1.302.919 1.685.651 1. 744.649 1.805.712
Taotal Monto en Pesos 41.542.344 52.768.218 58.660.669 60.713.793 62.838.775
Detalle Afio 1l Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio5

Gastos Plan de Telefonia 3.266.017 3.662.021| 4.956.405| 9.656.243 | 12.805.084
valor Plan Anual 272.168 281.694 291.553 301.758 312.319
valor Plan Mensual 22.681 23.474 24.296 25.146 26.027
Contidad de Personal 12,00 13,00 17,00 32,00 41,00
Gerencia 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Vendedor 5,00 5,00 7,00 10,00 12,00
Jefatura - - 2,00 3,00 3,00
Operador Ti 6,00 7,00 7,00 14,00 21,00
Operador Contable - - - 4,00 4,00
Plan Internet Dedicado 400 Mbp Anual 2.080.440 2.153.255 2.228.619 2.306.621 2.387.353
Valor Plan Mensuai 173.370 179.438 185.718 192.218 198.946
Gastos de Papeleria y Oficina Anual 2.400.000 2.484.000 2.570.940 2.660.923 2.754.055
Gasto Mensuaf 200.000 207.000 214.245 221.744 229.505
Gastos de Electricidad Anual 1.800.000 1.863.000 1.928.205 1.995.692 2.065.541
Gasto Mensuaf 150.000 155.250 160.684 166.308 172.128
Gastos de Gas Anual 1.800.000 1.863.000 1.928.205 1.995.692 2.065.541
Gasto Mensuaf 150.000 155.250 160684 166.308 172.128
Taotal 11.346.457 12.025.277 13.612.374 18.615.172 22.077.575
Total Gastos de Administracién y Ventas 52.888.801 64.793.495 72.273.044 79.328.964 84.916.350
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VIl.6 Comision de pasarela de pago
Para el costo de la comisién de la pasarela de pago se estima que tendremos un
2,79% de las ventas generadas por los restaurantes adheridos como comision por

la pasarela de pago.

Tabla 7: Estimacion de Comisidn por pasarela de pagos

Detalle
Total Ingresos de los Restaurantes Adheridos 6.833.653.086| 11.175.614.704 | 21.690.872.549 | 36.870.164.538 | 45.913.933.515
% de Comision por pasarela de pago 2,79%

Detalle

Comisién de Pasarela de Pago (Livelt) 190.658.921 311.799.650 605.175.344 1.028.677.591 1.280.998.745

VIL.7 Mantenciéon Anual de la app.
Para una mejora continua de la App por el paso de los afnos, proyectado que
provisionaremos un 3,5% de los ingresos netos que reciba la empresa

anualmente, esto comenzara a partir del afio 1.

Tabla 8: Mantencién y mejoras de APP

DETALLE
Ingresos Totales 478.355.716 782.293.029 1.518.361.078 2.580.911.518 3.213.975.346

% de Provision de Mejoras

DETALLE

Provisién Mantencidn de APP Anual 16.742.450  27.380.256 53.142.638 90.331.903 112.489.137

VII.8 Inversién Inicial.
La inversion Inicial calculada es la siguiente, donde principalmente es el desarrollo
del App (véase Anexo 9: Cotizacion desarrollo de la App), Equipos computaciones
y Dinero en Banco para mantener la operacién y desarrollo de la empresa en el

transcurso del tiempo.
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Tabla 9: Detalle inversion inicial

ITEM TIPO Monto Anual TOTALITEM
. . Gasto de Remuneracion Afo 1 140.625.000 | 0,50 | 70.312.500
Capital de Trabajo - —
Gasto de Marketing Ao 1 65.000.000| 1,00 65.000.000
Desarrollo de APP Activo Intangible 39.014.400
Activos Inmovilizado Ao 1 |Activo Inmovilizado 12.751.227
TOTAL | 187.078.127|

En este caso se contempla como inversion inicial el gasto proyectado de
remuneracion del afio 1 este se multiplica por 0,5 (6 meses de operacion, dado
que este es el plazo promedio de los dias calle (DSO) hasta conseguir los
ingresos), la inversién en gasto de marketing del ano 1, el desarrollo de la App y
para la compra de Activo Inmovilizado (el cual tiene una depreciacion de 36

meses) segun el siguiente detalle.

Tabla 10: Inversidn en activos afio 1

INVERSION POR ANO POR TIPO DE ACTIVO COMPRAS POR ARO

PRODUCTC ANO 1
MACBOOKAIR 12 7
LENOVO IDEAPAD 5
HP 348 D7 0
COMPRA POR ANO 12
INVERSION POR ANO
MACBOOKAIR 12 6.470.527
LENOVO IDEAPAD 3.571.385
HP 348 D7 -
COMPRA POR AN O 10.041.912
COMPRAS POR ANO
PRODUCTO ANO 1
IPHONE XR 1
GALAXY AQ32 11
COMPRA POR ANO 12
INVERSION POR ANO
PRODUCTO ANO 1
IPHONE XR 398.479
GALAXY AQ32 2.310.836
COMPRA POR AN O 2.709.315
DETALLE ANO1
COMPRAS POR ANO 12.751.227
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VII.9 Proyeccion de Estado de Resultados.
Los estados de resultados proyectados, muestra una perdida en el afio 1,
principalmente porque se busca armar un back Office para poder solventar el
crecimiento del ano 2, también un gasto en marketing inicial que considera la

puesta en marcha de la empresa.

A partir del ano 2 en adelante se proyecta resultados positivos que van
aumentando al paso de los anos debido a la eficiencia de la back Office por la
captacion proyectada de nuevas empresas adheridas (véase Tabla 20: Estado de

resultados proyectado.)

VII.10 Proyeccion de Balance.
En linea con los estados de resultados proyectados, el balance proyectado de
Livelt muestra una buena situacién financiera, en donde casi el total de los activos

se concentra en la cuenta Banco.

Por el lado de los pasivos, éstos estan totalmente compuestos por patrimonio, con
el patrimonio de la inversion inicial y la capitalizacién de las utilidades (véase

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

2022 2023 2024 2025 2026
2.Estado de Resultados ANO 1 afo 2 afio 3 aflo 4 ARNO 5

Ingresos 478.355.716 F82.2593.029 1.518.361.078 2.580.911.518 3.213.975.346

INGRESC POR COMISION 478.355.716 782,293,029 1.518.361.078 2,580911.518 3.213.975.346
Costos de Personal -140.625.000 -193.500.000 -293.550.000 -530.572.500 -686.041.406
% de los Ingresos -29,40% =24, 73% -19.33% -20,56% -21,35%
Por Departamento
General -33.750.000 -45,000.000 -45,000.000 -45.000.000 -45.000.000
Yentas -56,250.000 -78.750.000 -115.762.500 -173.643.750 -218.791.125
Tecnologia -50.625.000 -68.750.000 -132.787.500 -244,428.750 -352,500.281
Administracion ¥ Finanzas - - - -67.500.000 -59.750.000
Gastos de Administracidn y Ventas -52,888.801 -64,793.495 -72,273.044 -79.328.964 -84.916.350
% delos Ingresos -11,06% -8,28% -4,76% -3,07% -2,64%
Total Gastos de Administracian v Ventas -52,888.801 -64,793.495 -72,273.044 -79.328.964 -84.916.350
Gastos de Marketing -65.000.000 -72,250.000 -107.562.500 -134.940.625 -152,387.656
% Crecimiento - 11,2% 489% 25 5% 129%
% delos Ingresos -13,59% -3,24% -7,08% -5,23% -4,74%
Gasto de Agencia de Marketing -65.000.000 -72,250.000 -107.562.500 -134.940.625 -152,387.656
Gastos por Comisiones -180.658.921 -311.799.650 -605.175344 -1.028677.591 -1,280.998.745
% delos Ingresos -39,86% -39,86% -39.86% -29.86% -29,86%
Comision de Pasarela de Pagos -180.658.921 -311.799.650 -605.175344  -1.028677.591 -1,280.998.745
Mantencidn y Mejoras de la APP -16.742.450 -27.380.256 -53.142.638 -890.331.903 -112,489.137
% de los Ingresos -3,50% -3,.50% -3,50% -3,50% -3,50%
Resultado Operativo 12.440.544 112.569.628 38A.657.553 F17.059.935 897.142.051
% de los Ingresos 2,60% 14.29% 2547% 27,78% 272,91%
Depreciacidn del Ejercicio -4.250.409 -4.641.790 -6.096.591 -6.838.190 -10.191.469
Am ortizacién del Ejercicio -7.802.880 -7.802.880 -7.802.880 -7.802.880 -7.802.880
Resultado Antes de Im puesto 387.255 100,124,958 372,758,082 702,418,865 879,147,702
Base Tributable 387.255 100,512,213 473,270,295 1.175.6858.160 879,147,702
Tasa de Im puesto 10,00% 25,00% 25,00% 25,00% 25,00%
Impuesto 38.726 25.128.053 118.317.574 293,922,290 219.786.926
Resultado Despues de Im puesto 345.530 74,996,905 254,440,508 405.496.575 659.360.777
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Tabla 12: Balance Proyectado

DETALLE ARO 0 ARNO 1 ARNO 2 ARO 3 ANO 4 ARO 5

ACTIVO CORRIENTE 135.312.500 175.133.300 339.632.698  696.797.793 1.280.564.132 1.872.549.913
\BANco | 135.312.500 175.133.300 339.632.698 696.797.793 1.280.564.132 1.872.549.913
ACTIVOS NO CORRIENTE 51.765.627 39.712.338 28.441.811 18.906.744 19.241.696 12.481.328
DESARROLLO APP 39.014.400  39.014.400 39.014.400 39.014.400 39.014.400 39.014.400

AMORTIZACION INSTANGIBLES -7.802.880 -15.605.760  -23.408.640  -31.211.520  -39.014.400
EQUIPOS 12.751.227  12.751.227  13.925.369 18.289.773 33.265.796 44.499.776

DEPRECIACION ACUMULADA -4,250.409  -8.892.199  -14,988.790  -21.826.979  -32.018.448
\TOTAL ACTIVO 187.078.127 214.845.638 368.074.508  715.704.537 1.299.805.828 1.885.031.240
PASIVOS CORRIENTE - 38.726  25.128.053  118.317.574  293.922.290 219.786.926
‘IIVIPU ESTO A LA RENTA POR PAGAR 38.726  25.128.053  118.317.574  293.922.290  219.786.926
PATRIMONIO 187.078.127 214.806.913 342.946.455  597.386.963 1.005.883.538 1.665.244.315
CAPITAL 187.078.127 187.078.127 187.078.127  187.078.127  187.078.127  187.078.127
AUMENTO DE CAPITAL 27.380.256  80.522.894 80.522.894 80.522.894 80.522.894
RESULTADO DEL EJERCICIO 348.530 74.996.905  254.440.508  408.496.575  659.360.777
RESULTADO ACUMULADO 348.530 75.345.434  329.785.942  738.282.517
[TOTAL PASIVO 187.078.127 214.845.638 368.074.508  715.704.537 1.299.805.828 1.885.031.240

|CONTROL -

VII.11 Tasa de Descuento.

La tasa de descuento fue calculada utilizando modelo de valoraciéon de activos

CAPM, para evaluacion de un proyecto a 6 afos. (considerando que el flujo del

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

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

Central de Chile transados en mercado secundario en pesos a 5 afos
(BCP, BTP), frecuencia anual afo 2020. Tasa de 1,94% nominal.

e 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.

e 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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e Premio por iliquidez: Se define un 3,00% adicional como premio por
iliquidez de las acciones de la compafia (se repite el Riesgo de Mercado de
Damodaran).

e 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).

e 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

CONCEPTO VALOR FUENTE
Tasa Libre De Riesgo Bcp, Btp 1,94% |(BANCO CENTRAL

Beta Sin Deuda Software (sistema y aplicacién) (1,15 DAMODARAN

Premio Por Riesgo De Mercado 5,40% |DAMODARAN
Premio por lliquidez 3,00% |AMERICAECONOMIA
Premio por riesgo StarTup 3,00% |AMERICAECONOMIA
Tasa de Descuento |14,15%|

viLi2 Flujo de Caja, VAN, TIR y Pay Back
Tabla 14: Calculo de Flujo de Caja, Van y Pay Back

DETALLE ANO 0 ANG 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

(+}|Ingresos 478.355.716] 782.293.028|1.518.361.078| 2.580.911.518] 3.213.975.346
(-} | Costos de Personal (140.625.000}| (193.500.000}| (293 .550.000}] (530.572.500}| (586.041.406)
(-} | Gastos de Administracidn y Ventas (52.868.801)| (84.793.495}| (72.273.044) (79.325.964) (84.916.350)
(-} | Gastos de Marketing (65.000.000}| (72.250.000}| (107.562.500}| (134940625} (152.387 656}
(-} | Comisién pasarela de pago (190.653 921}| (311. 789.650}| (605.175 344} | (1.028 677 591}| (1.280.993 745}
[} | Mantencién v Mejoras de la APP (16742450} (27.380.256}| (53.142.638) (90331903} (112489 137}
{=}|Resultado Operativo 12.440.544| 112.569.628| 386.657.553 717.059.935 897.142.051
(-} | Depreciacion del Ejercicio (4250409} {4.641.790}| (6.096.591}) (6.838.190} (10.191.469)
(-} | Amortizacién del Ejercicio (7302550} (7.802.830} (7302880} (7.302.550} (7.802.550}
[{=}|Resultado Antes de Impuesto 387.256| 100.124.958| 372.758.082 702.418.865 879.147.702
(-} |Impuesto (38726} (25.128.053)| (118.317.574}| (293.922290}| (219.756.926)
[{=}|Resultado Despues de Impuesto 348.530 74996 905| 254.440.508 408.4968.575 659 360. 777
(+}|Depreciaciones 4.250.409 4.641.790 §.096.591 £.833.190 10.191.469
(+}| Amortizaciones 7.802.830 7.6802.880 7.802.830 7.802.830 7.802.830
(-} |Inversion En Activas (51.765.627)

(-} | Capital De Trabajo (135.312.500}| (26.437.500}| (50.025.000}| (118.511.250} (77.734.453)

(-} |Reinversion en Mejoras de APP (27380258} (53 142 638}

(+}|Recuperacién De Capital De Trabajo 408.020.703
=}FLUMJGO NETO (187 078 127} (41415937)] (15 728 063} 149.828. 729 245.403.192] 1.085375.829

[FLuJo NETO cON TASA DE DESCUENTO [1e7 078 127 (36282 020y (12.088.914)] 100 731.975] 203.433.599] 550,015, 169]

[FLUJG NETO CON TASA DE DESCUENTO ACUMULADO | (157 075 127} (223 360 157 (235 420 071)] (134607 008y ] 62 736.503] 628 7152 673

[TAsA DE DESCUENTO [ 1a15% |
[tr [ 5515% |
[van [ 628 752673 |
[PavBACK [ 366]  ANOS
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La evaluacién 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 recuperacion de la inversion es en 3,66 afos.

VII.13 Fuentes de Financiamiento.
Las fuentes de financiamientos seran los propios socios, el cual sera dividido
equitativamente entre ambos socios, donde los aportes ascienden a $93.539.064
cada uno (total inversion $187.078.127), con esto se espera solventar la pérdida
del afo 1, el gasto de puesta en marcha para iniciar el proyecto, el desarrollo de la

aplicacién y compras de activo inmovilizado.

Tabla 15: Fuentes de financiamiento

ITEM TIPO Monto Anual TOTALITEM

. . Gasto de Remuneracion Afo 1 140.625.000| 0,50 | 70.312.500
Capital de Trabajo - —

Gasto de Marketing Afio 1 65.000.000 | 1,00 | 65.000.000

Desarrollo de APP Activo Intangible 39.014.400

Activos Inmovilizado Afo 1 |Activo Inmovilizado 12.751.227

TOTAL | 187.078.127 |
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VIl.14 Analisis de Sensibilidad

Con el objeto de sensibilizar los resultados de Livelt para saber cuales son las
metas minimas en términos de porcentaje que se debe cobrar a las empresas
adheridas, se evalua 3 situaciones, relacionada a una tasa de descuento del
14,15%

1. En el caso de la comisiéon 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 recuperacion de la inversion es un periodo mayor a 5 afos.

Tabla 16: Flujo de caja con comision del 5,00%

DETALLE

{+)]Ingresos 341.682.654| 558.780.735|1.084 543.627| 1.843.508.227| 2.295.696.676
{-J| Costos de Personal (140,625 000j| (193.500.000}f (293 550.000)) (530.572.500)] (686.041406)
{-1| Gastos de Administracién v Ventas (52.888.801) (647934858} (72.273.044) (78.328.964) (84.916.350)
{-1| Gastos de Marketing (65.000.000}| (72.250.000}) (107.562.500)] {134.940.625)| (152.387.656)
{-1| Comisién pasarela de pago (190.658.921}] (311.799.650}| (605.175.344)) {1.028 677.581)|(1.280.995.745)
{-}|Mantencién v Mejoras de la APP (11958893} (19557 3263 (37959.027) (64 522 788) (80.349 384
(=)| Resultado Operativo (119.448.960)| (103.119.736)| ({31.976.287) 5.466.769 11.003.134
{-}| Depreciacion del Ejercicio (4.250.409)) (4.841.780)) (B.086.581) (6.838.180) (10.181.469)
(-1 Amortizacién del Ejercicio [7.802.880)) (7.802.880)) (7.802.880) (7.802.880) [7.802.880]
{=}| Resultado Antes de Impuesto {131.502.249)| {115.564.406}| {45.875.758) {9.175.311) {6.991.215)
{-1|Impuesto 1] 0 1] 0 0
(=)| Resultado Despues de Impuesto (131,502 249)] (115.564 406} (45 875758) (9175.311) (6.991.215]
{+ )| Depreciaciones 4.250.409 4.641.790 6.096.581 6.838.190 10.181.468
{+)|Amortizaciones 7.802 880 7.802.880 7.802.880 7.802.880 7.802.880
{(-1|Inversion En Aclivos (51.765.627)
{-1| Capital De Trabajo {135.312.500)) (26.437.500)| (50.025.000)](118.511.250} (F7.734.453)
(-1 Reinversidon en Mejoras de APP (19.557 326)] (37.958.027)
(+ )| Recupsracion De Capital De Trabajo 408.020.703
{=)]FLUJO NETO [187.078.127)1(165.443.786)| (191.103.763 )] (150.487.537) (72.268.694) 419.023.838

|FLUJD NETO CON TASA DE DESCUENTO ‘ (187 078 127)‘(144 935 424)‘(146 861 934)|(101 174 901)‘ (47 564 403)| 216.201.723

|FLUJO NETO CON TASA DE DESCUENTO ACUMULADO ‘ tsy 078.127)‘ (332013 651)‘ (478 675.484)' (578 850.385)‘ (622 414.788)| (406.213.065)

[tasa DE DEScUENTO [ 1a15% |

[Tr | a740% ]
[van | -406.213.065 ]
[PavBACK | >s5afios | amos
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2. En el caso de la comisibn sea un 5,66% donde el VAN es 0 CLP

manteniendo los mismos costos proyectados, generando una TIR del

14,15%, recuperando la inversién al afio 5,00.

Tabla 17: Flujo de Caja con comision del 5,66%

DETALLE
()| Ingresos 386.990.677) 632.876.536] 1.228.356.977| 2.087.962.286 2.600.112.117
()| Costos de Personal (140.625.000) | (193.500.000) | (293.550.000)| (530.572.500)| (686.041.406)
(-)| Gastos de Administracion'y Vertas (52.688.801)| (64.793.495) (72.272.044)] (79.328.964)|  (84.916.350)
(-)| Gastos de Merketing (65.000.000)| (72.250.000)] (107.562.500)| (134.940.625)| (152.367.656)
()| Comisién pasarela de pago (190.658.921)| (311.799.650) | (605.175.344) | (1.028.677.591)| (1.280.998 .745)
| ()| Mantencién y Mejoras de la APP (13.544.674)| (22.150.679) (42.992494)]  (73.078.680)|  (91.003.924)
(=) Resultado Operativo (75.726.719)] (31.617.288)] 106.803.595  241.363.926]  304.764.036
()| Depreciacién del Ejercicio (4.250.400)|  (4.641.790) (6.096.591)  (6.838.190)| (10.191.468)|
()| Amortizacion del Ejercicio (7.802.8680)| (7.802.890) (7.802.880)  (7.802.880)|  (7.802.880)
{=)| Resultado Antes de Impuesto (87.780.008)| {44.061.958)] 92.904.124]  226.722.856]  286.769.687
i-) | Impuesto 0 0 o] (4646254 (71.692.422)
(=) Resultado Despues de Irpuesto (67.750.008)| (44.061.958)] 92.904.124]  179.776.603]  215.077.265
(+)| Depreciaciones 4250409]  4.641.790  6.096.591 6.838.190]  10.191.469
(+)| Amortizaciones 7.802.880]  7.802.880]  7.802.660 7.802.8680 7.802.630
(-) | Inversién En Activos (51.765.627)
()| Capital De Trabaio (135.312.500)| (26.437.500) (50.025.000| ¢118.511.250)  (77.734.453)
() |Reirversion en Mejoras de APP (22.150.679)| (42.992.494)
[(+)|Recuperacién De Capital De Trabajo 408.020.703
(=)[FLWJo NETO (187.078.127] ¢124.314.898) [ (124.634.782) ] (11.707.655]  116.693.220]  641.092.317
[FLUJO NETO CON TASA DE DESCUENTO [(187.078.127)] (108.904.860)| (95.650.5400] (7.871.2223]  eB.723.418]  330.781.333)
[FLUJO NETO CON TASA DE DESCUENTO ACUMULADO |(167.076.127)] (295.982.987)] (391.633.527)] (399.504.749)] _(330.781.333)] ol

TASA DE DESCUENTO [ 1415% |
[nr [ 1415% |
[van | -0]
[PavBACK | 500] AROS
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3. En el caso de la comision 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 inversién al afio 4,57.

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

DETALLE

()| Ingresos 410.019.185] 670.536.602] 1.301.452.353] 2.212.209.872| 2.754.836.011
()| Costos de Personal (140.625.000) | (193.500.000) | (293.550.000)| (530.572.500)| (686.041.406)
(-)| Gastos de Administracion'y Vertas (52.688.801)| (64.793.495) (72.272.044)] (79.328.964)|  (84.916.350)
(-)| Gastos de Merketing (65.000.000)| (72.250.000)] (107.562.500)| (134.940.625)| (152.367.656)
()| Comisién pasarela de pago (190.658.921)| (311.799.650) | (605.175.344) | (1.028.677.591)| (1.280.998 .745)
| ()| Mantencién y Mejoras de la APP (14.350.671)| (23.469.790)| (45.550.832)  (77427.346)  (96.419.260)
(=) Resultado Operativo (53.504.208)  4.724.046] 177.340.633]  361.262.847]  454.072.593
()| Depreciacién del Ejercicio (4.250.400)|  (4.641.790)| (6.096.591)  (6.838.190)| (10.191.468)|
()| Amortizacion del Ejercicio (7.802.8680)| (7.802.890) (7.802.880)  (7.802.880)|  (7.802.880)
{=)| Resultado Antes de Impuesto {65.557.497)| [7.719.724)] 163.441.162]  346.621.777|  436.078.244)
i-) | Impuesto 0 0| (22.540.985)| (109.196.429)| (109.019.561)
(=) Resultado Despues de Irpuesto (65.557.497)| (7.719.729)]  140.900.177] _ 237.425.348]  327.056.683
(+)| Depreciaciones 4250409]  4.641.790  6.096.591 6.838.190]  10.191.469
(+)| Amortizaciones 7.802.880]  7.802.880]  7.802.660 7.802.8680 7.802.630
(-) | Inversién En Activos (51.765.627)
()| Capital De Trabaio (135.312.500)| (26.437.500) (50.025.000| ¢118.511.250)  (77.734.453)
() |Reirversion en Mejoras de APP (23.468.791)| (45.560.832)
[(+)|Recuperacién De Capital De Trabajo 408.020.703
(=)[FLWJo NETO (187.078.127)] ¢103410499) 90.850.886)] 36.288.398]  174.331.964]  753.073.735
[FLUJO NETO CON TASA DE DESCUENTO [(187.078.1277] (90.591.764)] (69.723.204] 24.397.203] 102.677.045]  386.559.849]
[FLUJO NETO CON TASA DE DESCUENTO ACUMULADO [(167.078.127)] (277.669.897)] (347.393.095)] (322.995.892)] (220.318.847)]  168.241.002]

TASA DE DESCUENTO [ 1415% |
[mr [ 2580% |
[van | 168.241.002 |
[PavBACK [ 457 ANOS |

A continuacidn, se presenta un resumen de la sensibilizacion del proyecto.

Tabla 19: Resumen de Sensibilizacion de proyecto

Tasa de

Descuento

14,15%

Comisién al Comision al

Comision al

Comision al

24

5,00% 5,66% 6,00%  7,00% (Plan)
VAN -406.213.065 - | 168.241.002 | 628.752.673
TIR -17,40% 14,15% 25,82% 55,18%
PAY BACK (ANOS)| Mayor 5,00 5,00 4,57 3,66
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VIIl. Riesgos criticos

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

Tabla 20: Riesgos criticos asociados al proyecto y condicion actual del mundo

Tipo de Riesgo

COVID-19

Descripcion

El COVID-19 ha cambiado el mundo que
conocemos. El riesgo de contagiarse hace
que los usuarios no quieran concurrir a
tiendas para consumo presencial.

Mitigar el Riesgo
Cuando finalice la pandemia o cuando se
comiencen a aperturas las fases de
cuaretenas implementadas porel
comercio, existira la necesidad de las
personas que realizar actividades que se
encuentren fuera de sus hogares,
generando que asistan o concurran a los
diferentes tipos de restaurantes, bares y
cafeterias que existiran en Livelt, que
tengan implementando medidas de
Higiene que les de tranquilidad en sus
visitas

Competencia

Existira mucha competencia que querra
satisface uofrecer una aplicacién similar
a la nuestra, debido a que todas las
aplicacionesactuales se enfocan en que
los pedidos lleguen a tucasa, y no estan
enfocados en el consumo presencial.

La mejor manera de mitigar este riesgo, es
ofrecer una aplicacian que sea facil de
entender y de usar, escuchara los
usuarios para posibles mejoras, generar
fidelidad con nuestros usuarios y clientes.
Matener una mejora constante.

Pagina Web y Marketing

Actualmente la pagina Web y estar
presentes en redes sociales son los
principales focos de reclamos y
sugerencias por parte de los usuarios, si
no se esta atento a esto, se pierde
relacidn con potenciales clientes y
usuarios.

Existira una validacién permanente a los
feedback de los usuarios, como tambien
estudios de mercados que estaran
provisionados en los gastosde
administracién y ventas proyectado que
esta directamente relacionada.

Servicio en Restaurantes,
Cafeteriasy Bares

Existira una serie de normas que el
estado aplicara para la apertura de los
comercios para que puedan aperar,

25

Dentro de la aplicacidn existira bannery
alertas que informaremos a nuestros
clientes que los locales que estenenla
aplicacidn estan cumpliendo con las
normas que el estado aplique para un
pleno funcionamiento del comercio
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IX. Propuesta Inversionista

Livelt, financiara sus operaciones con capitales propios como se indicé 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

inversion inicial, otorgandole una participacién del 20,00% de la sociedad.

Tabla 21: Flujo de Caja del inversionista

Tabla 22: Flujo de Caja del inversionista

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
[Flujo Neto \ 0 2480364]  17.488315]  53.667.005]  84.627.520]  135.471.025
Inversion En Activos (17.253.483)
Capital De Trabajo (45.099.656) (5.287.500)| (10.005.000)| (23.702.250)| (15.546.891) 99.641.297
Reinversion en Mejoras de APP 0 (5.476.051) (10.628.528) 0 0
Flujo Neto (62.353.140) (8.283.187) (3.145.213) 29.965.746 69.080.638 235.112.322
Flujo Neto TD aplicada (62.353.140) (7.256.406) (2.413.783) 20.146.395 40.686.720 121.309.779
|Flujo Neto TD aplicada Acumulado (62.353.140)|  (69.609.546)| (72.023.328)| (51.876.934)] (11.190.214) 110.119.565
Tasa de Descuento 14,15%
Van 110.119.565
Tir 41,25%
Payback {Afios) 4,09

El Payback de la recuperacion de la inversion del capital de trabajo que aporto el

inversionista sera al afio 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 mas afectados ha sido el de alimentacion y entretenimiento, los cuales
se han visto en la obligacién de adherirse a nuevas propuestas tecnoldgicas para
volver a ser competitivos. Frente a esto, y sumado a la finalizacién de los estados
de excepcion 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 implementacion de
Livelt en este mercado es una propuesta totalmente factible, dado que da soporte
a los requerimientos de esta industria hoy en dia, ademas 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 diferenciaciéon con los competidores
son: la capacidad de integracion de diferentes modulos (financiero, operativo y
marketing) segun los requerimientos del cliente; la reduccidn importante de
tiempos en la atencién y los pagos, dado que todo se desarrolla a través de la
plataforma cuidando los intereses financieros de los clientes; la accesibilidad a la
informacion de tendencias y opiniones de los usuarios, que facilitan la elaboracion
de planes estratégicos de conversion y fidelizacion de clientes; la reduccion del
costo de personal, dado que solo se requerira personal de atencion para la

entrega de productos.

Las estrategias de precio utilizadas se encuentran bajo los parametros medios del
mercado, lo que facilita el ingreso de forma agresiva a un mercado que hoy en dia
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 segun sus preferencias, o que a su vez beneficia a las

empresas ligadas a este mercado.

La estrategia de distribucién 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 tecnologia, y por lo tanto una mayor
oferta de agencias digitales, lo que facilita la negociacion en los precios y

objetivamente la reduccion 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 ejecucion
de reuniones adecuandonos a que la calidad de vida de los trabajadores provoque

engagement con los trabajadores.

El equipo del proyecto inicialmente se basa en la subcontratacién de servicios,
permitiendo controlar los costos operacionales y administrativos y, por ende,
controlar el margen de la operacién segun los volumenes 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

pais.

Finalmente, respecto a la evaluacion financiera, se determina que el proyecto es
factible de realizar y es rentable, dado que al sexto afio 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 afios. Sin embargo, al realizar el analisis de sensibilidad notamos
que somos sensibles a la comision a los restaurantes adheridos, por lo cual los
esfuerzos del equipo gestor estaran en optimizar los recursos y ser cautelosos en
la adherencia de nuevos restaurantes a la plataforma a una comision que sea

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

" Total Muestra: 476 be rsonas
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Preguntas Realizadas:

1.

ONOORWODN

10.

1.

12.

13.
14.

¢, Cual es su género?

¢ Cual es su edad?

¢, Cual es su estado civil?

¢, Cual es su situacion laboral actual?

¢, Cual es su nivel educacional?

¢ En qué region reside actualmente?

¢, Cual es su salario promedio mensual?

¢ A cual de estos lugares asiste o ha asistido el ultimo tiempo?
(Restaurantes; bares; cafeterias; pubs; Discoteque; otro)

Cuando asiste a estos lugares suele asistir... (solo; acompanado; con
amigos; con familiares; con compafieros de trabajo; otro)

¢, Con qué frecuencia asiste a estos lugares? (Muy frecuente; frecuente;
regularmente; de vez en cuando; casi nunca)

¢En qué se basa para elegir el lugar al que asistira? (Ubicacién; seguridad;
calidad de alimentos; ofertas y eventos; promociones; con espacios
abiertos/terrazas; limpieza y salubridad; por estatus social; etc)

¢Le interesaria contar con informacion que facilite su decision de que lugar
asistir segun sus preferencias?

¢ A través de que medio le interesaria obtener esta informacion?

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por esta informaciéon?
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Anexo 2: Encuesta empresas de industria de servicio de alimentacion.

K )]

Muestra total 43 em B;émsas/ locales

Anexo 3: Servicios App Livelt Usuarios

A continuacion, se detallan los servicios entregados por la App de experiencia de
usuario:

e App entrega la opcidén de acceder a la informacién general de los
establecimientos, desde un unico lugar, pantalla de novedad de eventos,
aperturas, happy hour, promociones, etc.

e 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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cercania a transporte publico y estacionamientos. Al seleccionar el bar,
cafeteria o restaurante, despliega su informacibn de eventos vy
promociones, lo cual facilita la seleccidon del lugar (marketing del lugar),
horarios de atencion, disponibilidad de reservas, etc.

e Entrega la opcidn de ver ranking de calidad de servicio y atencion, calidad
de alimentos, calidad de bebidas, ambientacion y seguridad de la zona
donde se encuentra el establecimiento. Esta informacion se complementa a
través de una encuesta que debe contestar el usuario luego de finalizar su
experiencia.

e Entrega la opcion de comparar cartas y promociones de los
establecimientos a eleccion.

e Dentro del lugar, se pueden realizar los pedidos de comida y bebidas a
través de la aplicacion, ya que entrega la opcion de visualizar la carta y
promociones del establecimiento, lo que reduce los tiempos de espera dado
gue no depende de la atencion directa de un garzon.

e Mejora experiencia de pago del usuario, dado que entrega diferentes
métodos de pago: pago de cuentas juntas o separadas, pago a través de
cbdigo QR linkeado a TC, pago rut, Khipu, webpay, otros.

e EIl pago se genera automaticamente por pedido, por lo que elimina la

espera de la cuenta para poder acceder al pago.

Anexo 4: Servicios App Livelt 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
atencion y disponibilidad de reservas.

e Plataforma genera contenido segun informacion de los clientes: tendencias,
preferencias, opiniones y comentarios respecto a la experiencia del usuario
en el local (experiencia del servicio o atencion, calidad de alimentos vy
bebidas, promociones, calidad de shows y eventos) en tiempo real.

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

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

y egresos de caja durante un turno de trabajo.

o Movimientos de caja: Permite registrar aquellos ingresos y egresos

de caja que no estan vinculados con ventas o gastos.
o Ventas por mesén: Permite administrar los pedidos de forma rapida,
sin la necesidad de tener que asignar una venta a una mesa.

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

o Configuraciobn de mapa de salas y mesas: Permite distribuir las

mesas en distintas salas de acuerdo al plano del negocio.

o Asignacion de garzones por mesas: Permite asignar garzones sobre
las ventas, tanto en mesas como en meson.

o Reservas de mesas: registra reservas realizadas por la App del
usuario.

o Traslados de consumo entre mesas: Permite trasladar consumos

desde una mesa hacia otra, dejando el registro de la mesa de origen.
o Otras opciones de administracion.

e Entrega KPI relacionados a la administracion al establecimiento: tiempo
medio de pedidos, tiempo medio de estancia de un cliente, tiempos ociosos,
entre otros.

e 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: Segmentacion de mercado

Macro segmentacion de mercado.

UEN B2B B2C
Plataforma digital integrada Plataforma o App para mejorar
...productos o para la gestion global de los la experiencia de consumidor,
servicios vamos a | locales: restaurantes, entregando estadisticas de los
ofrecer para cafeterias y bares. locales (restaurantes,
satisfacer cafeterias y bares) segun sus
necesidades preferencias.
36
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...necesidad esta
siendo insatisfecha
y podemos
satisfacer mejor

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

Las condiciones de salubridad
y falta de seguridad hacen mas
complejo el tomar la
determinacion de asistir a
algun 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 informacién a
nuestros clientes empresa. Por otro lado, una cartera grande de
clientes B2C mejorara la base de datos que alimenta las
estadisticas de los locales, lo cual es clave para que la IA apoye

en la toma de decisiones.

...grupo de clientes
usuarios a quienes
satisfacer.

Estd dirigido a empresas,
especificamente del rubro de
alimentacién como los
restaurantes, cafeterias y
bares.

Estd 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.

...cuales son sus
beneficios
buscados o

aspectos que mas
valoran

La accesibilidad a informacion
clave para cautivar a su publico
objetivo y ser mds eficientes
operativa y financieramente.

La accesibilidad a informacién
fiable para la toma de decisiéon
sobre qué lugar asistir segln
sus preferencias, informacién
proporcionada por otros
usuarios.

...qué recursos,
capacidades y
competencias

tengo hoy?

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

Existen recursos digitales para
obtener informacion de los
usuarios y comenzar a montar
la base de datos que proveera
la informacién para posicionar
a los diferentes locales segun
los parametros clave de toma
de decisiones.
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...cuales requiero
adquirirpara crear
mayor valor
yobtener
mayorrentabilidad
que la
competencia?

Conocimientos avanzados de Tl y desarrollo de aplicaciones
para montar la plataforma. Disefio de interfases (Ul),
experiencia de usuario (UX) y disefio de interaccién (IxD).
Ademas, se requiere adquirir estudios referentes a las
preferencias de los usuarios al visitar este tipo de locales.

...ubicacién
geografica

Inicialmente en la regién metropolitana, con proyeccidn de

cobertura en el mundo.

...cobertura en el
corto-mediano-larg
o plazo

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

Division del mercado

UEN B2B B2C
Edad No aplica 15 - 50 afios
Sexo No aplica Indiferente
Sobre $500.000, pero eso ho
Renta liquida > $1.000.000 es limitante para el uso de la

App.

Restaurantes, cafeterias y
bares.

Estudiantes
Dependientes

Ocupacion Independientes
Cesantes
Estado civil No aplica Indiferente
No aplica Ensefianza media
Técnicos
Educacién Técnicos profesionales
Universitarios
Post grados
Indiferente AB
Cla
GSE Social Cib
C2
Pais Chile Chile
Ciudad Todas Todas
Perfilar segmento objetivo
UEN B2B B2C
Actitudes Indiferente
38

Psicograficas




Facultado de Economia y Negocios

Universidad de Chile

Estilos de vida

Indiferente

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

Valores, intereses

Comida y entretencion

Familia

Amistades

Comida y entretencion
Bienestar propio

Sociedad y bienestar comun

lidad Indiferente Extrovertidos
el Introvertidos
Posicidn politica | Indiferente Indiferente

Beneficios
esperados

Informacion en tiempo real
Asesoria

Personalizacion
Administracién del local

Informacidn en tiempo real
Asesoria segun preferencias
Personalizacidn

Frecuencia de uso

Diariamente

Diariamente

Monto de compra

$50.000 a $150.000
mensual + comision

App gratuita con publicidad
Membresia de USS 1 por
mes.

Por qué compra

Comportamientos
de uso y compra

Administracién operativa y
financiera

Informacion en tiempo real
para elaboracion de
estrategias de marketing.

Estadisticas de los locales
segun preferencias,
posibilidad de visualizar
menus, realizar reservas y
medir cercania con el lugar.

Tiempo de compra | 30 minutos 5 minutos
Comportamiento de | mensualidad mensualidad
pago
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

Ernesto Urzua

QUOTE

El dia a dia nos absorve, por lo que salir a distraerme es mi
premic de la semana.

AGE LOCATION INDUSTRY

32 Chile Disefio

PRIMARY LANGUAGE(S) WHEN THEY ARE ONLINE

Espafiol Espaiiol

INTERESTS AFFINITEES
Disefio Causas sociales
Arte Inclusidn y diversidad
Misica Emprendimientos
Video Juegos Economia circular

PLATFORMS THEY USE

O O v o m

v v - v

GOALS

© Seguir creciendo y ser exitoso en su empresa.

= Tener ingresos que le otorguen tranquilidad.

Disfrutar, a lo menos una vez por semana, de una buena
comida en restaurantes junto @ amigos y familiares.

FRUSTRATIONS

= Violencia de género

e Injusticia social

® Desigualdad

BRANDS THEY LOVE

Starbucks

Apple

INFLUENCERS THEY FOLLOW

Elon Musk

Greta Thunberg

Anexo 7: Proyeccion de demanda; N° de empresas, Venta anual neta en UF y Valor

de UF.

Proyeccion de N° de empresas p

N° de empresas

Prevision(N° de
empresas)

Limite de confianza Limite de confianza
superior(N° de

inferior(N° de

2015
2016
2017
2018
2019
2020
2021
2022
2023
2024
2025
2026

7473

7.516

8.077

10.978

11.942
r

11.765

11765 " 11.765 " 11.765
15.022 14,597 15.447
15489 15.050 15.97
15797 15,346 16.248
18.875 18.411 19,339
19341 18.865 19.818
19.649 19,161 20.138,
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Estadistica  Valor
Alpha 0,25
Beta 0,00
Gamma 0,00
MASE 0,23
SMAPE 0,02
MAE 213,87
RMSE 258,36,
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Proyeccion de Ventas Anuales en UF por afio segln historico

e Limite de confianza Limite de confianza
Venta Anual Neta en fakieniients inferior(Venta Anual  superior{Venta Anual Estadistica Valor
UF 1 Anual Neta en UFh intenior P

2015 52.575.930

2016 51.774.279

2017 55.888.493

2018 72.048.203 MASE 0,66
2019 78.637.286 SMAPE 0,14
2020 42.138.989 " 42.138.989 " 42.138.989 " 42.138.989 MAE 8.227.780,48
2021 71.560.554 54.701.445 88.419.663 RMSE 10.249.610,59,
2022 76,332,902 50473717 93.192.087

2023 66.502.537 49.643.217 83.361.857

2024 80.378.419 63.377.238 97.379.599

2025 85.150.767 68.149.285 102.152.249

2026 75.320.402 58.318.510 92.322.293,

—\

Proyeccién de valor de UF por afio segun histérico

: e Limite de confianza Limite de confianza
Valor UF al termino  Prevision( Valor UF al . . . .
de afio termino de afio ) |nfer|o.r( ValorEJF al superlc.)r( ValorNUF al Estadistica  Valor
termino de afio ﬂ termino de afio

2015 S 25.629,09 Alpha 0,00
2016 S 26.437,98 Beta 0,00
2017 S 26.798,14 Gamma 0,13
2018 S 27.65,79 MASE 0,11
2019 S 28.309,94 SMAPE 0,00
2020 S 79.070,33 'S 79.070,33 % 7907033 % 79.07033| |MAE 75,68
2021 S 29.760,88 § 29.597,88 § 29.923,89 RMSE 99,10,
2022 S 30.491,69 & 3032869 $ 30.654,70
2023 g 30.977,62 & 30.814,62 § 31.140,63
2024 3 31.829.42 § 3166504 & 31.993,80
2025 3 32.560,23 § 32.39585 & 32.724,62
2026 3 33.046,16 § 32.881,78 $ 33.210,55)

_.—-—-—'-"___'_—
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Anexo 8: Diagrama de flujo de procesos Livelt

Diagrama de flujo de procesos Livelt

Cliente Persona Natural App Livelt Usuarios Equipo de::gtmmracmn

Agencia Digital

Contratar equipo de gestor
del proyecto

Marketing de digital

v

Puesta en marcha Puesta en marcha <

Campafias SEM: Gestion de ventasy
-Branding marketin
g g
~Trafico. Descarga la App Se registray almacena einteresa
- Conversion e Gl operarcon
- Landing page preferencias de usuarios Livett? Desarrollo dela App y
Plataforma
T Seregistray crea un usuario |
indicando sus preferencias
S Gierre de proceso -
_ Administracion de sitio web,
- SEO Cierre de proceso
e tal " Se realiza acuerdo comercial ciber seguridad, analisis de
nalitica digital Seregistra membresia y s Sy sEE e
- Estudios de mercado realiza pago desde suTC experience
- CRM mensualmente por US$ 1

esea compral .
membresia Se crea dashboard con KPis

personalizados para el cliente.
Accede a promociones y e generan reportes de

beneficios exclusivos tendenciasde sus
consumidores

Entrega
informacién de
publicidad cada 5
minutos de uso

Separametriza plataforma para
gestion operacionaly
ra

Procesa informacion de lugares
. cercanos segin preferencia de o EEREREY
Quiere asistir & -
usuario, eventos, promociones o
un lugar? y opiniones de otros usuarios

¢Desea registra
promociones o
evento

Realiza soporte técnico en
ambas apl

Seregistra informacién de
Entrega preferencias de usuario
informacién

Asesora respecto a analitica
e datosy toma de
ones

¢Desea soporte
ténico o asesoria?

No

Enlaza con Waze o Google
maps para ruta hacia el lugar

iDecide a qué .
s ——>|

lugar asisti

Entrega
Consulta por reserva de informacion
Realiza reserva y bloqueo de de reserva de

mesa y procesa su
© mesas
degisin

mesas

Entrega informacion
Visualiza la carta y registra su de pedidodel Procesa pedido de

cliente

Llega al lugar y toma .
asiento

cliente

Entrega alimentos y
bebida segin pedido de
cliente

Se registra informacion de | Se registra consumos en
preferencias de usuario cuenta del cliente

Disfruta de su estancia
enel lugar, dela
ealidad de los
alimentosy bebidas,
del ambiente, de la
atencion, etc.

e procesa informacion de
benchmark con la

competencia - indica

No— posicionamiento respecto a
la competencia segiin las
preferencias de los usuarios

informacién de
benchmark?,

si Procesa pago y realiza
descuento del 6% del monta
nbruto+ IVA por comision

PDesea solicita
més bebidas o
alimentos?

Se procesa pago a empresa dos
veces por semana

Gestion de pagos - Tesoreria

Se procede a entregar detalle
de su cuenta y opciones de
pago

Segeneray entrega factura de
lacomisian por ventas

Realiza pago segiin sus Se registra informacién de |

preferencias preferencias de usuario |

Cierre de proceso

PDesea deja
comentarios Se genera comprabante de
respecto a su reciba

Se genera ticket de descuento
y/o promociones en su

préxima compra

Muchas gracias por
usar Livelt
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Anexo 9: Diagrama de flujo de desarrollo y pruebas

Diagrama de flujo de desarrollo y pruebas

Equipo creativo Equipo de disefio Equipo de desarrollo Equipo de Testing
Inicio del proyecto

Definir ideas
principales

Definir Definir wireframes
arquitectura/ (flujo coherente,
tecnologia/ botones y opciones
presupuesto de navegacion)

Cronograma de Creacién de
etapas del proyecto prototipo

Ejecucion de
prototipo

¢Seapruebae
prototipo?

Desarrollo de B .,
\ o rogramacion
interfaz grafica 8

kCumple con o3
estand
requeridos?

Entregay
lanzamiento

Fase
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Anexo 10: Cotizacion desarrollo de la App

®9 CURSOR

Nombre

Teléfono

E-mail

Asunto

SAESA DHL Collahuas

Inversian

£ Como se desarrollz
aplicacién m ?

funciona una Diferencia entre una App
movil? Mativa’ e ‘Hibrida’

Conoce fos ara desarrcllar

te explicamos. como funciona [

una app mevil
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@9 CURSOR

GIOVANNI MURNOZ

964470178

giovannimunozcanales7 @gmail.com

Sistemas operativos:ios android
Disefio:si

Plazoen u;
Mensajer

de Datos:texto,foto:
Integracién con terc
Administracidn:administrador web, dashboard reportes
Soporte & operacion: 24x7

Cotizacio

:Desde $39,014,400 CLP
Cotizacion hil P

a:Desde 524,96 C




