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Resumen Ejecutivo

El presente plan de negocios tiene por objetivo presentar el desarrollo de una
plataforma digital SaaS, llamada “Kashapp”, que entregara a los usuarios chilenos mayores
de 15 afios con acceso a internet, una solucién a la falta de informacion sobre beneficios y
oportunidades que entrega el mercado chileno ya sea en el mercado publico como en el
privado. En lo que respecta al mercado publico se definirdn como beneficios y en el mercado

privado como oportunidades.

Esta aplicacion se desarrollara en la industria de las plataformas digitales SaaS en
Chile, industria que en los ultimos afios ha tenido crecimientos constantes, debido a su

escalabilidad, flexibilidad y rapida implantacion.

El foco del negocio estara en la versién B2B, donde se cobrara una tarifa mensual y
un setup inicial tnico. Adicional, las empresas podran invertir en publicidad digital, la que sera
exhibida en la versién B2C.

La plataforma entregara un valor importante a las empresas, ayudandolas a mejorar
la relacion que tienen con sus trabajadores, conociendo los intereses y preferencias de ellos,
para asi lograr desarrollar beneficios realmente necesarios. Parte importante de la plataforma,
es que permitird realizar una formacion constante a través de capacitaciones y cursos,

creando una conexion laboral sélida y de empatia entre empleador y colaborador.

El proyecto es viable y con un gran atractivo para inversionistas, el que a su quinto
afio espera tener una TIR de 54,6%, un VAN de CLPMM$542 y un Payback de 3 afiosy 7
meses.

El proyecto contempla una inversion inicial de MM$ 195, de los cuales CLPMM$45
seran destinados para el desarrollo de la plataforma y CLPMM$ 150, se utilizaran como
capital de trabajo, para el correcto desarrollo de la operacion. Al quinto afio se proyecta un
patrimonio de CLPMM$ 1.820.

Las investigaciones realizadas se basan en la revision de informacion disponible en la
web, encuestas y entrevistas realizadas, asi como un estudio empirico de las empresas que

forman parte de los potenciales competidores en la industria.
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1. Oportunidad de negocio.

En la actualidad en el escenario mundial existe un entorno de inestabilidad, donde la
inflacion presiona el alza de tasas y del ddlar, a su vez en el mercado local de Chile se vive
un ambiente de incertidumbre politico por un nuevo proceso constituyente, una inflacion de
histérica, al igual que el IPC, por consecuencia las personas, empresas, emprendedores u
organizaciones deben ajustar los costos impactando su seguridad y estabilidad econémica,

aumentando la necesidad por obtener beneficios y utilizar oportunidades gubernamentales.

La oportunidad se genera principalmente por el desconocimiento de las personas
sobre beneficios a los que puedan optar, pues la investigacion de mercado que se realizé a
584 personas por medio de una encuesta web, mostré que 7 de cada 10 chilenos, es decir,

el 70% de los encuestados no saben la totalidad de los beneficios que pueden obtener,

Expuesto lo anterior, el tener opciones de acceder a subvenciones, beneficios y
aprovechar oportunidades que existen en el mercado chileno, se vuelve una necesidad,
generando una idea de negocio el entregar una plataforma digital que consolide la informacion
de forma simple y accesible para todos los usuarios en una versién B2C. Para lograr aumentar
la propuesta de valor del negocio, se generara una importante ayuda a las empresas en una

version B2B, para que logren entregar apoyo a sus colaboradores.

El mercado hoy se encuentra con aplicaciones tecnolégicas que entregan diversas
soluciones a las necesidades de los chilenos en lo que respecta a beneficios y oportunidades,
pero no existe una plataforma que consolide todo en un solo lugar y que entregue a los
usuarios una experiencia completa en la muestra de las alternativas a las que pueden optar,

como también a opciones que el mercado entrega.

En los proyectos existentes destaca por sobre el resto BUK, quienes durante febrero
2023, obtuvieron en su segunda ronda de inversiones MMUSD#$35, luego de los MMUSD$50,
obtenidos en la primera ronda. BUK es la tercera Startup mas valiosa de Chile, luego de

Cornershop y NotCo.

Detalle del capitulo completo se encuentra en la parte | del Plan de Negocios.
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2. Analisis de la industria, competidores y clientes.

KashApp es una plataforma digital que permite entregar de forma consolidada y
personalizada los beneficios gubernamentales y municipales existen actualmente y las
oportunidades en instituciones privadas. Expuesto lo anterior, la industria en que participa
KashApp es SaaS (Software as a Service) en Chile, orientada a los beneficios los cuales
seran los que brinda el mercado publico y oportunidades por su parte se referira a los que

entrega el mercado privado.

El resultado del andlisis de los diferentes factores externos refleja que con las
condiciones actuales en Chile existe un escenario favorable para el desarrollo de KashApp,
ademas se expusieron las fuerzas externas a nivel macro del negocio con el objetivo de

enfocarse en las oportunidades y amenazas.

Adicional a las condiciones del entorno se realizé un andlisis de las fuerzas
competitivas de Porter que se identifican en la industria de SaaS en Chile (Anexo 2), lo que
se puede deducir que la industria SaaS en Chile es de bajo atractivo ya que las barreras de
entrada para los nuevos competidores es baja por los bajos costos de implementacién, el
poder de negociacion de los compradores es alto debido a sus bajos costos de cambio y los
servicios sustitutos de cambio son altos como plataformas web disponibles que consolidan
informacion pero solamente de un mercado. Dado lo anterior KashApp puede generar
ventajas competitivas administrando este ambiente en favor de la compafia, permitiendo
obtener un desempenfo superior a la competencia generando actividades internas dificiles de

imitar.

En la industria que se desempefiard Kashapp para sus dos modelos de negocio tiene
los siguientes competidores: Semso, BUK, ComparaOnline, Talana, Red de proteccion social,
ChileAtiende.

Los clientes en la industria se segmentan en B2C y B2B, donde los usuarios objetivo
para el modelo de negocio B2C son chilenos mayores 15 afios con acceso a internet y para

las organizaciones, empresas y emprendedores el modelo de negocio B2B.

Detalle del capitulo completo se encuentra en la parte | del Plan de Negocios.
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3. Descripcion de la empresa y propuesta de valor.

La propuesta de valor que ofrece KashApp a través de su plataforma digital en su
version B2C es la consolidacion de beneficios y oportunidades que existen en el mercado
chileno de forma sencilla y personalizada. Para la version B2B es ofrecer una plataforma que

permita la maximizacion de los beneficios de los colaboradores y la conexién directa con ellos.

Actualmente en Chile no existe ninguna plataforma web de estas caracteristicas con
esta modalidad, por lo que permitira a KashApp en una primera instancia salir al mercado

con una estrategia por diferenciacién,

Segun el analisis VRIO realizado en el anexo 5 se puede determinar que la
competencia central del negocio es que sera la primera plataforma en el mercado chileno que
participa en los dos mercados B2B y B2C, adicionalmente también seré la Unica en consolidar

los beneficios gubernamentales, municipales y privados en un solo lugar.

El analisis de la estrategia FODA nos permite concluir que la estrategia de “Kashapp”
se debe enfocar en la conexién con los prospectos de usuarios, buscarlos y realizar
campafas en redes sociales que ayuden a la adhesion de estos a la aplicacion, para luego
entregarles una experiencia personalizada que los motive a mantenerse utilizando la

plataforma.

Una vez conociendo el negocio y logrando los objetivos KashApp después de un
periodo de 5 afios se evaluara la posibilidad de expansion a otro paises, como Brasil y seguido

de Uruguay.

El desafio de sostenibilidad medioambiental se trabajara con una estrategia de A-
crecimiento, considerando la base tecnoldgica innovadora de la solucion. KashApp incide en
la sostenibilidad de las futuras generaciones a través del emprendimiento, fomentando el

reemplazo de procesos altamente impactantes por procesos digitales.

Detalle del capitulo completo se encuentra en la parte | del Plan de Negocios.
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4. Plan de marketing.

El desafio de Marketing para Kashapp, es ser la empresa n°1 en las plataformas que

entregan beneficios y oportunidades a los trabajadores por medio de plataformas SaaS.

El éxito del negocio radicard en la masa de usuarios que se adhieran en la version
B2C y que sirvan de patrocinadores de la aplicacibn con sus cercanos, como con sus
empresas. El foco de la estrategia esta en la recomendacién de los beneficios que se pueden
obtener en la versiébn B2B, que ayudara a las empresas a estar mas cerca de sus

trabajadores.

Para la unidad de negocio B2C, seran los chilenos mayores de 15 afios, sin importar
su profesién que residan en Chile, que quieran conocer los beneficios u oportunidades que
existan y que segun su perfil pueda postular. Para la unidad de negocio B2B, el foco estara

puesto principalmente en las empresas medianas y grandes.

Los clientes B2C tendran acceso a una version gratuita con informacién simple y que
puede conseguir en la web, ya sea en las entidades publicas y privadas. Kashapp para el
modelo B2B el viaje del usuario sera muy similar al B2C con la diferencia que las empresas

cargaran la informacion de los usuarios segun sus registros.

La estrategia de precio sera posicionarse como la opcién sobre la banda superior de
los precios del mercado, que contenga todos los servicios, con un valor de 40UF mensuales

y un Setup inicial de 100UF.
Kashapp es una aplicaciéon tecnolégica, la que se promocionara y ofrecera en el
mercado online, tendra una distribucion directa en los medios digitales, donde se dara foco

en la inversion y promocién en las redes sociales, priorizando la inversién de marketing digital

El presupuesto de marketing se enfocara en 4 estrategias; Impactar, atraer, convertir

y generar lealtad de los usuarios con Kashapp.

Detalle del capitulo completo se encuentra en la parte | del Plan de Negocios.
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5. Plan de operaciones.

5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones.

La estrategia inicial de operaciones se basara en los early adopters (se esperan que
la mayoria de ellos sean estudiantes, personas emprendedoras y personas que se
encuentren en condicion de cesantia) de la plataforma B2C en Chile, con el objetivo de
conocer y aprovechar los productos mas solicitados o visitados por los users persona y
ofrecerlos en el mercado B2B juntos con los beneficios y alianzas comerciales con otras
empresas que quieran ofrecer a través de la plataforma, con una metodologia 30, 60 y 90 en
primera instancia permitira que durante 30 dias se realicen mejoras continuas a la plataforma

para mitigar problemas o cubrir necesidades que obtengamos del feedback continuo.

El equipo inicial serd conformado por especialistas del area tecnoldgica con
profesionales de perfil informético y comercial, los que se apoyaran en los siguientes procesos

claves:

- Disefo de plataforma tecnolégica: El desarrollo de software a utilizar por las
plataformas sera en lenguaje Json, desarrollado por un tercero y supervisado por el
equipo de tecnologia de KashApp, liderado por el Encargado de desarrollo, analista
QA y un desarrollador que guiaran el proceso para luego seguir con los contenidos y
mejoras.

- Definicion de usuarios y clientes: En esta etapa se definira quienes seran los early
adopters y el perfil de las empresas para el desarrollo de la plataforma y aplicacién en
la version de usuario (quienes utilizaran la plataforma) y cliente (empresas que
cargaran informacion y administraran la plataforma), proceso que sera desarrollado
por el area de tecnologia, liderado por el encargado de desarrollo.

- Disefo de contenidos: Desarrollo de los diferentes medios, canales y contenido
digital implementados en la plataforma como beneficios, oportunidades, recursos
humanos, material a disposicion de los usuarios y disefio visual de la plataforma. Este
proceso tendra como input los problemas y necesidades identificadas de los feedback,
definiendo las ideas segun la estrategia. Este proceso sera liderado por el encargado
de desarrollo.

- Puesta en marcha: Una vez definido y disefiado lo anterior comenzara con los

primeros flujos de la aplicacién en una version de marcha blanca para conocer el

10
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desempefio real de la plataforma, correccién de errores, primeras interacciones entre
usuario de prueba y la plataforma. En paralelo se comenzaran con las primeras
campafas de marketing, planes comerciales y primeras fase de mejora continua,
donde el proceso sera liderado por encargado de desarrollo.

- Analisis de mejoras continuas: Metodologia de 30, 60 y 90 para realizar un analisis
continuo del negocio con el feedback recibido por los stakeholders, orientar la
plataforma a las preferencias de los usuarios y cubrir necesidades, definiendo el
disefio y desarrollo de la soluciébn més el ambiente de pruebas (QA). Esta etapa se
encuentra liderado por el Encargado de desarrollo e involucra a todos los
stakeholders.

- Lanzamiento comercial: Lanzamiento de la aplicacion y plataforma web con los
servicios de KashApp en el mercado los cuales estaran disponibles para el mercado
objetivo en la etapa B2C para los early adopters y es en esta etapa donde comienza
las actividades con posibles alianzas estratégicas con otras empresas, inicio planes
de venta y servicio al cliente. Luego de un periodo de 6 meses se comenzara con el
lanzamiento comercial para el mercado B2B ofreciendo el servicio a las empresas
como canal personalizado, sin ads y centralizacion de flujos, aqui es donde se realiza
también los deploy de las mejoras continuas que ingresan como inputs. Proceso sera
liderado por el Encargado de desarrollo la compafiia. A continuacién, se muestra el

diagrama de procesos:

llustracién 1.- Diagrama de procesos

Disefo de solucion
Desarrollo
aa

Andlisis continuo Lanzamiento
y mejoras comerdial

Desarrollo plan Disefio de
estratégico

Fuente: Elaboracién propia, 2023

Como se puede apreciar en la ilustracion 10, se comienza en paralelo con el desarrollo
estratégico y disefio de la plataforma, para continuar con el disefio de contenido y definicion
usuario cliente, obteniendo la retroalimentacion para generar mejoras y posteriormente

continuar con el lanzamiento comercial.

11
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llustracion 2.- Publicidad en versién B2C.

Fuente: Elaboracién propia, 2023

Como se puede observar la version B2C tendra publicidad y aparecera a través de

banner expuestos en la ilustracion 11.

12
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5.2.  Flujo de operaciones.

KashApp entrega servicios digitales donde se identifican 4 flujos operacionales, el

primero interno de KashApp y los otros 3 a nivel a usuario persona:

- Flujo operacional de KashApp, Es una metodologia de mejora continua por sus
productos, que consiste en un total de 5 procesos claves: disefio y contenido,
feedback, andlisis continuo y mejora, lanzamiento comercial y finalmente seguimiento
de KPI's, como se detalla en el anexo 22.1.

- Flujo operacional de usuario persona B2C, el cual describe el proceso como nuevo
usuario, creando una cuenta nueva, ingresando sus datos y seleccionando la
oportunidad o beneficio al que quiere postular redirigiendo al sitio de interés, este flujo
tiene 10 procesos que se pueden observar en el anexo 22.2

- Flujo operacional perfil administrador B2B, esta orientado para la persona
encargada de ingresar la informacién de los colaboradores hasta el correo de
activacion con el cambio de contrasefa, este flujo tiene 10 procesos también y se
muestra en el anexo 22.3.

- Flujo operacional usuario persona B2B, donde esta dirigido al usuario que trabaja
para una compafia que tiene la aplicacion como beneficio y abarca el proceso desde
la activacion de cuenta hasta la postulacion al beneficio u oportunidad que necesite
realizando seguimiento via correo o notificacion en la plataforma, como se muestra en

detalle los 10 procesos en el anexo 22.4.

5.3.  Plan de desarrollo e implementacion.

El plan de desarrollo e implementacién se divide en dos etapas, la primera etapa tiene

una duracién de 12 meses en la entrada al mercado B2C es la siguiente:

- Constitucioén de la sociedad, es donde se realizan todas las actividades para iniciar la
empresa formalmente.
- Disefio de plataforma, es la etapa se comienza con el desarrollo del software, la

plataforma web y aplicacion que seran tercerizados en el inicio, en conjunto con la

13
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busqueda de proveedores, reclutamiento y seleccién del capital humano necesario
para comenzar.

- Disefio de contenidos y definicion de usuario cliente, se comienzan a definir los perfiles
de usuario persona (early adopters) quienes seran los primeros influenciadores. Asi
también con la definicion de contenidos utilizados en plataforma y busqueda de los
productos que se mostraran de manera consolidada, adicionalmente comenzaran las
gestiones para encontrar empresas que quieran poner publicidad en la plataforma.

- Puesta en marcha, en aqui donde se realizaran las primeras pruebas con la aplicacion
con usuarios para conocer su feedback en cuanto al rendimiento de la aplicacion,
errores, para entregar a disefio y contenido y comenzar con el disefio de posibles
ideas para su solucion.

- Analisis continuo y mejoras, en este proceso llega el input del disefio y de contenido
recibidos de la puesta en marcha para el disefio y desarrollo de la solucién.

- Lanzamiento comercial, esta es la etapa en donde el negocio comienza a operar en

el mercado B2C.

Para la segunda etapa se comienza con el ingreso al mercado B2B:

- Busqueda de alianzas estratégicas, se iniciara un plan comercial para encontrar
compafiias que quieran generar alianzas con KashApp para ofrecer sus productos en
la plataforma con beneficios para el mercado B2B.

- Busqueda de empresas, se comenzara con la busqueda de compafiias a través de
campafas de marketing digital, reuniones, ferias que quieran contratar a KashApp
como una plataforma que maximizara el beneficio a sus colaboradores.

- Lanzamiento comercial, esta es la etapa en donde el negocio comienza a operar en

el mercado B2B.
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A continuacion, se muestra el programa de trabajo de ambas etapas para la
implementacién del primer afio:

llustracién 3.- Programa de implementacion.
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8

=2
o
a
©

[©
Actividades / Mes

a7

Sem 5
Sem 13
Sem 38 |2
Sem 39 |
Sem 40

I~
£
(]

%)

Sem 8
Sem 9
Sem 16
Sem 17
Sem 20
Sem 21
Sem 24
Sem 25
Sem 29
Sem 32
Sem 33
Sem 34
Sem 35
Sem 36
Sem 37
Sem 41
Sem 42
Sem 43
Sem 44
Sem 45
Sem 46
Sem
Sem 48

=
(5]
%)

Constitucion de sociedad

Inicio de actividades SII

Registro en NIC

Reclutamiento y seleccién
Levantamiendo de proveedores
Busqueda de financiemiento por ads.
Disefio de plataformas

Disefio de contenidos

Definicién de usuario cliente

Puesta en marcha

Etapan®1

Andlsis de mejora continua
Lanzamiento comercial B2C
Busqueda alianzas estrategicas
Busqueda de clientes para B2B
Desarrollo de flujos personalizados
Puesta en marcha

Etapa n° 2

Andlsis de mejora continua
Lanzamiento comercial B2B

Fuente: Elaboracién propia, 2023

5.4. Dotacion.

La dotacion que requerira KashApp para dar inicio al primer afio de funcionamiento es
de un total de 4 personas, de las cuales se dividen en dos perfiles definidos que son un perfil
tecnoldgico y comercial. En una primera instancia se unir4 al equipo el encargado de
desarrollo, un desarrollador de plataformas web y con un amplio historial de desarrollo de
plataformas en Json y de eCommerce, el que se sumara como un trabajador, hasta el tercer
afio, donde sumara un sueldo mayor, seguido de un desarrollador con un perfil de 2 a 3 afios
de experiencia de la misma industria mas un analista de calidad quien serd de someter a
prueba la plataforma. Las funciones y responsabilidades tecnoldgicas seran parte del
encargado de desarrollo y los fundadores encargados de los planes comerciales, marketing,
operacionales y de recursos humanos desde el directorio con todo el alcance inicial que

corresponde, para luego durante el primer afio incorporarse un socio fundador, mientras el
otro fundador se incorporara al segundo afio.
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llustracion 4.- Dotacién de KashApp del ler a 5to afo.

Numero de trabajadores Afiol Afo2 Afo3 5
Fundador 1 1 1 1 1 1
Fundador 2 1 1 1 1
Encargado de Desarrollo 1 1 1 1 1
Gerente de Operaciones - - - 1 1
Gerente de Personas - - - - 1
Desarrollador de Productos - - 1 2 3
Desarrolladores (Devps) 1 2 4 6 9
Analista QA 1 1 2 2 3
Encargado de marketing - - - 1 1
Jefe de ventas - - - 1 2
Analistas comerciales - - 1 1 2
Encargado de Experiencia al Cliente - - i & 1 2
Encargado de RRHH - - 1 1 2
Encargado de satisfaccion del cliente = = = = 1

Fuente: Elaboracién propia, 2023

Como se aprecia en la ilustracién 12 la dotacion inicial para el primer afio es de 4
personas, quienes seran las responsables de la implementacion y ejecucion de la plataforma.
Para el quinto afio se espera tener una dotacién de 30 personas concentradas altamente en
el area de tecnologia especialmente en los desarrolladores, quienes son lo que estaran

constantemente desarrollando los flujos de producto junto con las mejoras continuas.
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6. Equipo de proyecto.

6.1. Equipo gestor.

El equipo gestor para el primer afio estara conformado por el directorio de 2 personas
gue serdn los dos socios fundadores, donde sus principales responsabilidades seran definir
las decisiones estratégicas de la compafiia con el objetivo de maximizar las utilidades, asi
también en la primera instancia también cumpliran el rol de gestionar y realizar todo lo
relacionado con sus areas para dar cumplimiento al plan estratégico y las personas que

estaran a cargo de cada uno. Las principales responsabilidades y funciones son:

- Fundador 1, planificar la estrategia de la compafiia segun las decisiones que se tomen
en el directorio, asi también entregar las directrices a los lideres de area para cumplir
con las metas establecidas y participar directamente en la estrategia del plan
comercial, ventas y el area de capital humano de la compafiia. Lo anterior se puede
realizar ya que posee la experiencia en las diversas areas para desempefiar aquellas
funciones y responsabilidades.

- Fundador 2, planificar la estrategia de marketing segun las decisiones que tomen en
el directorio, asi también estard encargado de realizar todas las campafas de
marketing, donde adicionalmente estara encargado de la parte financiera y en
conjunto con el fundador 1 disefaran la estrategia para el plan comercial y la venta
desde el directorio. El fundador 2 tiene un perfil con las competencias necesarias para
realizar todas las responsabilidades y funciones designadas.

- Encargado de desarrollo, planificar y velar por el correcto funcionamiento de la
plataforma, liderar la estrategia tecnoldgica de la companiia en todo su alcance (disefio
de plataformas, contenidos, mejoras y lanzamiento comercial), adicionalmente sera el

responsable con su equipo del soporte, capacitacion y post venta.
Expuesto lo anterior el equipo gestor tiene 2 socios que principalmente se

complementan dado las necesidades del proyecto y donde iniciara actividades un Encargado

de desarrollo para luego incorporarse el socio fundador 1 y después el socio fundador 2.
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6.2.  Estructura organizacional.

La estructura organizacional de la compafila muestra cOmo se organizara

internamente para comenzar con el negocio como se muestra a continuacion:

llustracion 5.- Organigrama 5to afio.

Fundador 1 Fundador 2
1
[ [ ]
Encargado de Encargado de Gerente de
desarrollo marketing operaciones
[7%‘ —
Desarrollador de % Enc‘argad‘c? de Encargado de
Analista QA satisfaccion a Jefe de venta — recursos
producto A
cliente humanos
‘ ‘ Analista de Encargadq £
e Desarrolladores e e  experiencia a
ventas :
cliente

Fuente: Elaboracién propia, 2023

Gerente de
personas

Como se muestra en la ilustracién 13, es la estructura organizacional de KashApp
para el quinto afo, iniciando el primero solamente con 1 socio fundador, 1 encargado de

desarrollo, 1 desarrollador y 1 analista de calidad, como se muestra a continuacion:

llustracién 6.- Organigrama ler afio.

Fundador 1

Encargado de

desarrollo

Desarrollador de
producto

Analista QA

I

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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6.3. Incentivos y compensaciones.

Las remuneraciones para el equipo de KashApp seran de acuerdo con el mercado,
exceptuando el equipo gestor inicial quienes tendran participacion en la estructura de
propiedad de la compaifiia, los socios fundadores 1y 2 tendran un 50% de las acciones cada
uno. Para el equipo se pagara su sueldo mas las cotizaciones previsionales, leyes sociales y
aportes patronales correspondientes para cumplir con la normativa legal vigente. A

continuacion, se muestra la tabla de remuneraciones de la compafiia:

llustracién 7.- Tabla de remuneraciones.

Sueldos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Fundador 1 8.000.000 24.720.000 43.200.000 44.496.000 45.830.880
Fundador 2 24.720.000 43.200.000 44.496.000 45.830.880
Encargado de Desarrolio 24.000.000 24.720.000 43.200.000 44.496.000 45.830.880
Gerente de Operaciones - - - 37.080.000 38.192.400
Gerente de Personas - - - - 38.192.400
Desarrollador de Productos - - 21.998.822 45.317.574 70.015.652
Desarrolladores (Devps) 17.280.000 36.596.800 73.329.408 113.293935 175.039.130
Analista QA 17.280.000 17.798.400 36.664.704 37.764.645 58.346.377
Encargado de marketing - - - 13.217.626 13.614.155
Jefe de ventas - - - 18.882.323 38.897.584
Analistas comerciales - - 14.665.882 15.105.858 31.118.068
Encargado de Experiencia al Cliente - . 21.998.822 22.658.787 46.677.101

Encargado de RRHH - - 21.998.822 22.658.787 46.677.101
Encargado de satisfaccién del cliente - - 23.338.551

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Ademas, se describe la lista de beneficios adicionales a continuacion:

- Teletrabajo para todos los integrantes de la compafiia y una vez a la semana reunién
de equipo en cowork, con el objetivo de generar lazos con los comparieros y fomentar
el ambiente colaborativo posterior al mes 10 de funcionamiento.

- 10 dias adicionales de vacaciones al afio, segin cumplimiento de metas.

- Eleccion de computador, donde KashApp tendra un monto definido.

- Convenio con caja de compensacion para la obtencion de beneficios.

Esos seran algunos de los beneficios en los primeros 3 afios para los colaborades con

el objetivo de preocuparse de las personas y se sientan motivadas para realizar su trabajo.
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7. Plan Financiero.

7.1. Supuestos.

Para realizar el plan financiero, se determinaron los siguientes supuestos:

llustracién 8.- Supuestos financieros.

Supuesto Detalle

Horizonte de evaluacion 5 afios

Tasa de impuestos a las utilidades 27%

Tasa de impuestos a las ventasy compras [19%

IPC Ano 1 4,49%

IPCAR0 2 a ano 5 3%

UF Base ano 1 35.800

Dolar 800

Método de depreciacion Lineal

Plazo de depreciacion 72 meses

Valor residual 10% del valor del bien

Crecimiento de mercado ano 1 0,80%

Crecimiento de mercado ano 2 al 5 0,20%

Reajuste de precios Segun UF

Reajuste de remuneraciones de acuerdo a IPC proyectado
Incremento de los gastos de acuerdo a IPC proyectado
Modalidad de pago Crédito a 30 dias

Plazo proveedores Crédito a 60 dias

Seguros CLP$ 500.000 Mensual

Arriendo y gastos generales CLPS 1.000.000 Mensual desde el mes 8
Licencias de Softwares CLP$ 3.000.000 Anual

Servicios y gastos legales ( Abogado) CLPS$ 1.500.000 Mensual (4 meses el primer afio)
Estaciones de trabajo (teletrabajo) Se asignaran CLP$ 450.000 por estacion
Costo de Servidor CLPS 652.000 Mensual

Dominio .cl ( registrado en NIC) CLPS 109.500 por 10 afios

Inicio de Operaciones enero 2024

[Premlo Startup [a%y luego del afio 5 es un 0% ya que no sera Startup I
|Premio Liquidez 13%

Fuente: Elaboracion propia, 2023

7.2. Inversion inicial.

llustracion 9.- Inversion inicial.

Inversion inicial Capital de Trabajo
1.- Desarrollo del productos 35.700.000 .~ Costos Operativos Iniciales 103.605.200

Desarrollo de Software 23.800.000 Personal Contratado 95.846.400

Desarrollo de App 11.900.000 Servidores Cloud 7.758.800
2.- Costos Operativos Iniciales 2.- Captacion de Clientes / Usuarios

Computadores 7.140.000 Marketing y Publicidad 22.658.516

Muebles ( Estaciones de Trabajo) 2.142.000 3.- Gastos generales Iniciales

INVERSION INCIAL 44.982.000 Seguros 5.950.000
Licencias web 3.570.000
Arriendos y gastos generales 5.950.000
Servicios y gastos legales 7.140.000
Flujos para imprevistos 1.144.284
Inversién Inicial Total $195.000.000

Fuente: Elaboracion propia, 2023

7.3. Estimacion de ingresos.

El plan de la empresa es desarrollar el software en 6 meses, para estar en el mes 8
con la primera empresa en versién B2B, llegando a 5 empresas para el primer afio y 10

empresas publicitando en nuestra versiéon B2C.

El detalle de la proyeccién de ingresos para los afios 1y 2 se encuentra en el anexo
24.
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llustracién 10.- Estimacion de ingresos.

(NGRESOS | Afol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Empresas con publicidad en la aplicacién 10 40 65 115 150
Inversién esperado en Publicidad de empresas (M$200 mensual) 4.600.000 57.200.000 125.400.000 230.200.000 323.600.000
Empresas con servicio B2B 5 20 40 70 170
Fee por servicio de empresas en convenio (40UF) 18.616.000 262.542.880 492.223.651 1.039.017.282 2.332.171.307
Total Ingresos 23.216.000 319.742.880 617.623.651 1.269.217.282 2.655.771.307

Fuente: Elaboracién propia, 2023

7.4, Gastos.

Para el desarrollo de la operacion se consideran gastos de Marketing, operaciones y
sueldos del personal. La empresa no cuenta con costos de ventas, ya que es una empresa
de servicios SaaS, basados en un software con mejoras continuas. Los fundadores tendran
ingresos de sueldos diferidos en la operacion, donde sus remuneraciones comenzaran
cuando la operacion genere ingresos. Los fundadores tendran participacion en la operacion

desde el inicio del proyecto.

Para los gastos de Marketing se consider6 un gasto de Influencer para la atraccion de
usuarios en los 3 primeros afios, logrando en el cuarto y quinto afio, mantener la relacion en
redes sociales con el Community manager y tomar en estos 2 afios un fuerte foco en email
marketing, posicionamiento web en SEO y SEM, re-marketing y estrategias digitales, que
estan contempladas en el presupuesto de Marketing.

llustracién 11.- Gastos de Marketing.

Gastos de Marketing ( $) ARo 1 ARo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Community manager/ Influencers 6.424.576 12.920.296 29.213.116 4.855.799 5.341.379

Presupuesto de Marketing 12.616.194 81.956.194 99.000.000 240.400.000 521.400.000

Fuente: Elaboracioén propia, 2023

llustracién 12.- Remuneraciones.

Sueldos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Fundador 1 8.000.000 24.720.000 43.200.000 44.496.000 45.830.880
Fundador 2 24.720.000 43.200.000 44.496.000 45.830.880
Encargado de Desarrolio 24.000.000 24.720.000 43.200.000 44.496.000 45.830.880
Gerente de Operaciones - - - 37.080.000 38.192.400
Gerente de Personas - - - - 38.192.400
Desarroliador de Productos - - 21.998.822 45317574 70.015.652
Desarroliadores (Devps) 17.280.000 35.5696.800 73.329.408 113.293935 175.039.130
Analista QA 17.280.000 17.798.400 36.664.704 37.764.645 58.346.377
Encargado de marketing - - - 13.217.626 13.614.155
Jefe de ventas - - - 18.882.323 38.897.584
Analistas comerciales - - 14.665.882 15.105.8568 31.118.068
Encargado de Experiencia al Cliente - - 21.998.822 22.658.787 46.677.101
Encargado de RRHH - - 21.998.822 22.658.787 46.677.101

Encargado de satisfaccion del cliente ) - ) - 23.338.551

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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llustracion 13.- Gastos operacionales.

Gastosde Operacionales($) Ano1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Servidores Cloud 6.520.000 8.0568.720 8.300.482 8.549.496 8.805.981
Seguros 5.000.000 6.180.000 6.365.400 6.556.362 6.753.053
Artiendo y gastos generales 5.000.000 12.360.000 12.730.800 13.112.724 13.506.106
Licencias web 3.000.000 3.090.000 3.182.700 3.278.181 3.376.526

Servicios y gastos legales 6.000.000 18.540.000 19.096.200 19.669.086  20.259.159

25.520.000 48.228.720 49.675.582  51.165.849  52.700.825

Fuente: Elaboracién propia, 2023

Los gastos serén actualizados de acuerdo a la siguiente tabla de IPC (Statista, 2023)

proyectada:
llustracién 14.- Proyeccién de IPC.
Ano 2 Ano 3 Ano 4
IPC proyectado 4,49% 3% 3% 3% 3%

Fuente: Statista, 2023

7.5. Plan de inversion.

El plan de inversion contempla financiar el desarrollo de la plataforma en el inicio y la
operacion en el primer afio y parte del segundo, para logra el segundo afio financiar con
recursos obtenidos desde la operacion.

El desarrollo de la plataforma estard a cargo de una empresa externa, supervisada
por el equipo de Kashapp, decisién tomada en base a cotizaciones de servicios segin anexo
25.

llustracién 15.- Plan de inversion.

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Ao 1

1.- Desarollo del producios 15700000 17.850.000 5.700.000
Desarrollo de Software 23800000 11.900.000
Desarmollo de App 11.900.000 5.950.000

Costos Operativos Iniciales 105747200 9.169200 7027200  7.803.080  7.803.080 7803080  7803.080  7.803.08 10.683.080  10.683.080  10.683.080
Servidores Cloud 7.758.800 - - 775880 775580 775,580 775,880 775 880 775,880 775880 775,880 775,880 775,880 7.758.800
Muebles ( Estaciones de Trabajo) 2.142.000 2.142.000 2142000
Personal Contratado 95846400 7027200 7027200 7.027.200 7027200 7027200 7.027.200 7027200 7027200 9907200 9907200 _ 9.907.200 _ 9907200 95846400
22658516 - 4531703
Marketing y Publicidad 22638516 . - . - . 4,531,703
4.- Gastos genenles 10894284 12.495.000 595.000 595.000 595,000 595,000 1.785.000  1.785.000 1.785.000 3.570.000 3.570.000
Seguros 5.950.000 . 595.000 595.000 595.000 595,000 595,000 595.000 595,000 595,000 595.000 595,000 5.950.000
Licencias web 3570000  3570.000 . - - - - - - - - - - 3.570.000
Computadores 7140000  7.140.000 7.140.000
Amiendos y gastos generales 5.950.000 - . 1190000 1190000 1190000 1190000  1.190.000 5.950.000
Servicios y gastos legales 7140000 1785000 1785000 - - < L7RS000  1.785.000 7.140.000

Flujos para imprevistos 1.144.284 -
INVERSION INCIAL 39514200 8812200 8.398.080 8.398.080 8.398.080  26.248.080 8398080 14.119.783  16.999.783  16.999.783  18.784.783  18.784.783  193.855.716

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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7.6. Estado de resultado.

llustracién 16.- Estado de resultado.
INGRESOS | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Empresas con publicidad en la aplicacién 10 40 65 115 150
Inversién esperado en Publicidad de empresas (M$200 mensual) 4.600.000 57.200.000 125.400.000 230.200.000 323.600.000
Empresas con servicio B2B 5 20 40 70 170
Fee por servicio de empresas en convenio (40UF) 18.616.000 262.542.880 492.223.651 1.039.017.282 2.332.171.307
Total Ingresos 23.216.000 319.742.880 617.623.651 1.269.217.282 2.655.771.307
UF 35.800 36.874 37.980 39.120 40.293
Crecimiento 0% 1277% 93% 106% 109%

INGRESOS POR SETUP
Ingresos por Setup Inicial

23

20.000.000 60.000.000 80.000.000 120.000.000 400.000.000
GASTOS | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Servidores / Clouting 6.520.000 8.058.720 8.300.482 8.549.496 8.805.981
Marketing digital / RRSS 19.040.770 94.876.490 128.213.116 245.255.799 526.741.379
Seguros 5.000.000 6.180.000 6.365.400 6.556.362 6.753.053
Arriendo y gastos generales 5.000.000 12.360.000 12.730.800 13.112.724 13.506.106
Sueldos del personal 79.872.000 153.066.240 384.307.753 551.361.042 861.121.391
Licencias web 3.000.000 3.090.000 3.182.700 3.278.181 3.376.526
Servicios y gastos legales 6.000.000 18.540.000 19.096.200 19.669.086 20.259.159
Total Gastos Operacionales 124.432.770 296.171.450 562.196.450 847.782.690  1.440.563.594

eBmA |- 81216770|  83571430| 135427201 | 541434592 | 1615.207.713 |
Depreciacién 5.670.000 8.338.500 13.088.250 17.261.250 23.335.500
Impuesto a la renta 29.884.980 141.526.802 429.805.498

Fuente: Elaboracién propia, 2023
7.7.  Proyecciones de flujo de caja.

llustracién 17.- Flujo de caja proyectado al 5 afios.

FLUJO DE CAJA 5 ANOS Ano O Ano 1 Ao 2 Ao 3

Utilidad / Pérdida - 86.886.770 75.232.930 92.453.971 382.646.540 1.162.066.716
Depreciacion 5.670.000 8.338.500 13.088.250 17.261.250 23.335.500
Inversién en terreno

Inversién en Activo Fijo - 44982.000 - 21.170.100 - 37.681.350 -  33.105.800 - 48.189.050

Inversion en Intangibles

Inversién en Capital de Trabajo - 150.018.000

Recuperacion de Capital de Trabajo 150.018.000
Valor desecho de Activos 87.746.000

Flujo Neto ( cierre 5 afios) - 195.000.000 - 102.386.870 45.890.080 72.436.421 351.718.740 1.423.166.216

Fuente: Elaboracién propia, 2023

llustracién 18.- Flujo de caja proyectado al infinito.

FLUJO DE CAJA INFINITO Ano 0 Ano 1 Ano 2

Utilidad / Pérdida - 86.886.770 75.232.930 92.453.971 382.646.540 1.162.066.716
Depreciacion 5.670.000 8.338.500 13.088.250 17.261.250 23.335.500
Inversion en terreno - - - - - -
Inversion en Activo Fijo - 44982.000 - 21.170.100 - 37.681.350 - 33.105.800 - 48.189.050 -
Inversion en Intangibles - - - - - -

Inversion en Capital de Trabajo - 150.018.000
Valor presente de Flujos Futuros 1.857.570.724
Flujo Neto (Infinito) - 195.000.000 - 102.386.870 45.890.080 72.436.421 351.718.740 3.042.972.939

Fuente: Elaboracién propia, 2023

El valor presente de los flujos futuros muestra los flujos proyectados del siguiente
afio, aplicando la tasa de descuento de 18,01%.
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7.8. Célculo tasa de descuento.

Para el calculo de la tasa se consideran los siguientes datos:

- Tasalibre deriesgo (bono del Tesoro a 5 afios en CLP) con fecha 29.12.2022 =5,32%.
(Fuente: https://es.tradingeconomics.com/chile/government-bond-yield)

- Premio por riesgo mercado: 7,4%.
(Fuente: https:/pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/ctryprem.html)

e Tasa de impuesto utilizada: 27%

llustracién 19.- Tasa de descuento.

LELH Plazo infinito

Rentabilidad exigida por el accionista 15,00% 15,05%
9% patrimonio 92,63% 92,63%
Tasa de la deuda después de impuesto 14,56% 14,56%
% deuda 7,37% 7,37%
Premio Startup 4,00% 0,00%
Premio por Liquidez 3,00% 3,00%

Fuente: Elaboracién propia, 2023

El detalle del calculo se encuentra en el anexo 23, el premio startup y el premio por
liquidez, se basan en planes de negocios anteriores de la Universidad de Chile.

7.9. Evaluacion financiera.

llustracion 20.- Resultados de evaluacion del proyecto.

Indicadores | 5 anos  Perpetuo
TASA DE DESCUENTO 21,97% 18,01%
VAN 542.016.957 1.256.761.100
TIR 54,6% 74,7%
PAYBACK 3 afosy 7 meses

Fuente: Elaboracién propia, 2023

7.10. Valor residual.

El proyecto considera inversiones en computadores para el personal, estaciones de

trabajo y el desarrollo del sistema computacional, los cuales son depreciados de acuerdo a
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la tabla del Servicios de Impuestos Internos de Chile. Se calcula el valor residual al quinto

afio de CLP$ 87.746.000.

llustracién 21.- Valor residual.

Fuente: Elaboracién propia, 2023

Depreciacion Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Valor Residual

Compra de computadores Computadores 7.500.000 1.545.000 | 10.815.000 9.270.000 |  16.995.000 29.376.000
Depreciacién computadores 1.125.000 1.356.750 2.979.000 4.369.500 6.918.750

Muebles (Estaciones de trabajo) 2.260.000 2.700.000 |  5.860.000 8.550.000 |  13.500.000 22.320.000
6/ bles (Es de trabajo) 337.500 742.500 1.620.000 2.902.500 4.927.500

Sistema computacional ( Software) 30.000.000 | 12.000.000 | 15.000.000 10.000.000 10.000.000 36.050.000
Sistema computacional ( Software) 4.500.000 6.300.000 8.550.000 10.050.000 11.550.000

Se calcularan las depreciaciones en 6 y 7 afios como plazo, segun Sll (Sll, 2023)

7.11. Balance proyectado.

llustracién 22.- Balance proyectado.

BALANCE PROYECTADO

Afio 3 Afio 5

ACTIVO CORRIENTE B86.825.110 162.014.000 261.859.293 651.195.964 1.926.969.832
Efectivo y equivalentes al efectivo 64.297.204 117.389.952 150.274.954 493.479.368 1.508.097.133
Deudores comerciales y otras cuentas por cobrar corrientes 15.660.400 44.624.048 111.584.339 157.716.596 418,872,699
Activos por impuestos, corrientes 6.867.506 -

ACTIVO NO CORRIENTE 32.130.000 41.581.500 60.158.250 70.717.000 87.876.500
Propiedades, planta y equipo 37.800.000 55.550.000 B7.255.000 115.075.000 155.570.000
(-) Depreciacion - 5.670.000 - 14.008.500 - 27.096.750 - 44.358.000 - 67.693.500

| TOTAL ACTIVO 118.955.110 203.595.500 322.017.543 721.912.964 2.014.846.332

PASIVO CORRIENTE 10.841.880 20.249.341 46.217.413 63.466.293 194.332.945
‘Otros pasivos financieros, corrientes - - . . -
‘Cuentas por pagar comerciales y otras cuentas por pagar 10.841.880 15.341.400 31.167.604 42.926.090 127.454.111
Pasivos por impuestos corrientes N 4.907.941 15.049.809 20.540.203 66.878.834
Otros pasivos no financieros corrientes

PASIVO NO CORRIENTE = = - - -
‘Otros pasivos financicros no corrientes - - -
‘Otros pasivos financieros no corrientes - - -
Provisiones no corrientes -

Pasivos por impuestos diferidos

PATRIMONIO 108.113.230 183.346.160 275.800.131 658.446.671 1.820.513.387
Capital emitido 195,000,000 195.000.000 195.000.000 195.000.000 195.000.000
‘Otras reservas - - - - -
Resultad lados (pérdidas/ g ias) - - 86.886.770 - 11.653.840 80.800.131 463.446.671
Resultados del periodo - 86.886.770 75.232.930 92.453.971 382.646.540 1.162.066.716
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 118.955.110 203.595.500 322.017.544 721.912.964 2.014.846.332

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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7.12. Capital de trabajo

Segun la proyeccion de ingresos y gastos detallada en el punto 7.3 y 7.4, se requieren

CLPMM$150 para tener operaciones estables durante los 3 primeros afos.

llustracion 23.- Necesidad de Capital de Trabajo.

Necesidad de Capital de trabajo

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingreso por ventas - - - - - - - 5.632.000 1.632.000 7.664.000 15.128.000 13.160.000 43.216.000
Gastos de Administracion y Ventas 10.356.000 7.356.000 7.008.000 7.008.000 7.008.000 7.008.000 7.008.000 11.816.154 14.216.154 14.216.154 15.716.154 15.716.154 124.432.770
- 10.356.000 - 7.356.000 - 7.008.000 - 7.008.000 -  7.008.000 -  7.008.000 -  7.008.000 -  6.184.154 - 12.584.154 -  6.552.154 - 588154 - 2556154 - 81.216.770
Déficit/superavit - 10.356.000 - 17.712.000 - 24.720.000 - 31.728.000 - 38.736.000 - 45.744.000 - 52.752.000 - 58.936.154 - 71.520.308 - 78.072.462 - 78.660.616 - 81216.770
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ARO 2
Ingreso por ventas 20324720 22.074.640  26.024.560  24.099.520 26.174.480 28.649.440 36.599.360 41.549.280 34.149.280 45.099.200 37.499.200 37.499.200 379.742.880
Gastos de Administracion y Ventas 27513454 24423454 24423454 24.423.454 24.423.454 24.423.454 24.423.454 24.423.454 24.423.454 24.423.454 24.423.454 24.423.454 296.171.450
7.188.734 - 2348814 1601106 - 1.751.026 4.225.986 12.175.906 17.125.826 9.725.826 20.675.746 13.075.746 13.075.746 83.571.430
Déficit/superavit - 88405.504 - 90.754.318 - 89.153.213 - 89.477.147 - 87.726.121 - 83.500.135 - 71.324.229 - 54.198.404 - 44.472.578 - 23.796.832 - 10.721.086 2.354.660
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANO 3
Ingreso por ventas 38384176 39.384.176  50.422.594  43.022.594 48.941.802 50.461.011 57.499.429 71.976.264 56.576.264 69.014.682 78.172.308 93.768.352 697.623.651
Gastos de Administracion y Ventas 49.767.179  46.584.479  46.584.479  46.584.479 46.584.479 46.584.479 46.584.479 46.584.479 46.584.479 46.584.479 46.584.479 46.584.479 562.196.450
- 11.383.003 - 7.200.303  3.838.114 - 3.561.886 2.357.323 3.876.532 10.914.950 25.391.785 9.991.785 22.430.202 31.587.829 47.183.873 135.427.201
Déficit/superavit - 9.028.344 - 16.228.647 - 12.390.532 - 15.952.418 - 13.595.095 - 9.718.563 1.196.387 26.588.172 36.579.957 59.010.159 90.597.988 137.781.861
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANO 4]
Ingreso por ventas 78.591.403  90.520.973  99.815.328  105.109.683 115.368.823 111.298.393 109.463.179 122.757.534 133.416.674 150.805.384 139.534.954 132.534.954 1.389.217.282
Gastos de Administracion y Ventas 73.653.557 70375376 70.375.376__ 70.375.376 70.375.376 70.375.376 70.375.376 70.375.376 70.375.376 70.375.376 70.375.376 70.375.376 847.782.690
4.937.846  20.145.597  29.439.952  34.734.307 44.993.448 40.923.018 39.087.803 52.382.158 63.041.298 80.430.009 69.159.579 62.159.579 541.434.592
Déficit/superavit 142.719.706  162.865.303 192.305.256  227.039.563  272.033.010  312.956.028  352.043.831  404.425.989  467.467.287 _ 547.897.296 _ 617.056.874 _ 679.216.453
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANO 5
Ingreso por ventas 191938280 180.596.932  190.055.575 215.349.404  223231.505  269.183.977  257.066.077  274.359.906  282.642.006  282700.649  336.653.121  351.993.865 3.055.771.307
119.765.589 .765. 119.765.589  119.765.589 A 1.440.563.594

Gastos de Administracion y Ventas 123.142.115  119.765.589  119.765.589  119.765.589  119.765.589  119.765.589  119.765.589
418.388
974.717.772  1.078.183.688 1.227.602.076 1. 4 1.519.496. .682.373. .845.308.: 2.062.195.891

Fuente: Elaboracién prdpla, 2023

Déficit/superavit

7.13. Fuentes de financiamiento.

El proyecto sera financiado a través de recursos propios de los socios fundadores en
partes iguales, donde cada uno aportara CLPMM$ 97,5 destinados a inversion del desarrollo
de la plataforma, como de la operacién en el primer afio y parte del segundo, dando un total

de CLP MM$ 195. El objetivo inicial de los socios fundadores es incluir a un nuevo

inversionista.

llustracion 24.- Tabla de participaciones en la sociedad.
Responsable Inversion Porcentaje de participacion
Fundador 1 97.500.000

Fundador 2 97.500.000
195.000.000
Fuente: Elaboracién propia, 2023

7.14. Ratios Financieros.

llustracion 25.- Ratios Financieros
Ano 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5

RATIOS

Punto de equilibrio en empresas B2B i 6/ 1] 20| 28] 49|
Capital de trabajo 75.983.230, 141.764.660| 215.641.881| 587.729.671| 1.732.636.887
Razon corriente 2,96 2,05 1,30 1,11 0,45
Rotacion de caja y bancos 536 116,3 70 101 158
Rotacién de activos totales 0,36 1,79 2,39 2,44 1,71
margen de EBITDA -238,9% 20,1% 32.2% 55,8%| 61,4%)
Ratio de endeudamiento a corto plazo | 0,10/ 0,11] 0,17] 0,10/ 0,11
ROI ( Retorno sobre la inversion) -91,8% 32,8% 74,6% 135‘0%: 104,2%
ROA ( Retorno sobre activos) -91,8% 32,8% 74,6% 127,5%| 88,5%
ROE ( Retorno sobre ¢l capital) -101,0% 36,4% 87,2% 148,0%! 115,3%

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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En el anexo 26 se muestra el punto equilibrio del proyecto y la definicion de los ratios

financieros.

7.15. Analisis de sensibilidad.

llustracion 26.- Andlisis de sensibilidad por la variable empresas en convenio (riesgos comerciales y econémicos).

FLUJO A 5 ANOS : FLUJO A INFINITO
Variacion Ano 0 LUT Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5 Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
- 117.512.470 |- 87.019.928 |- 143.615.120 |-  3.226.276 |  642.416.647 |- - 117.512.470 |- 87.019.928 |- 143.615.120 |- 3.226.276 | 1.050.880.111
-30%|- 195.000.000 [- 114.274.747 |- 64.802.015 |- 108.442.922 |  56.267.847 742.946.146 |- 195.000.000 |- 114.274.747 |- 64.802.015 |- 108.442.922 |  56.267.847 | 1.315.449.048
-20%|- 195.000.000 [- 111.030.070 [- 30.058.496 |- 51.021.602 | 148.893.017 |  977.023.605 |- 195.000.000 |- 111.030.070 |- 30.058.496 |- 51.021.602 | 148.893.017 | 1.896.952.891
-10%|- 195.000.000 |- 106.708.470 | 7.915.792 | 10.707.409 | 250.305.878 | 1.200.094.911 |- 195.000.000 |- 106.708.470 7.915.792 | 10.707.409 | 250.305.878 | 2.469.344.975
-5%|- 195.000.000 |- 104.547.670 | 26.902.936 | 41.571.915 | 301.012.309 | 1.311630.563 |- 195.000.000 |- 104.547.670 26.902.936 | 41.571.915 | 301.012.309 | 2.756.042.215
-2%|- 195.000.000 |- 103.251.190 | 38.295222 | 60.090.619 | 331436.168 | 1.378.551.955 |- 195.000.000 |- 103.251.190 38.295.222 | 60.090.619 | 331.436.168 | 2.928.176.112
0%|- 195.000.000 |- 102.386.870 | 45.890.080 | 72.436.421 | 351.718.740 | 1.423.166.216 |- 195.000.000 |- 102.386.870 45.890.080 | 72.436.421 | 351.718.740 | 3.042.972.939
5%|- 195.000.000 |- 100.226.070 | 64.877.224 | 103.300.927 | 402.425.171 | 1.534.701.869 |- 195.000.000 |- 100.226.070 64.877.224 | 103.300.927 | 402.425.171 | 3.330.088.093
10%|- 195.000.000 |- 98.065.270 | 83.864.368 | 134.165.433 | 453.131.602 | 1.646.237.521 |- 195.000.000 |- 98.065.270 83.864.368 | 134.165.433 | 453.131.602 | 3.617.351.463
20%|- 195.000.000 |- 93.743.670 | 121.838.656 | 195.894.445 | 554.544.463 | 1.869.308.827 |- 195.000.000 |- 93.743.670 121.838.656 | 195.894.445 | 554.544.463 | 4.192.219.922
i PAYBACK
Infinito Infinito Payback
-35%|-  7.756.243 161.051.338 4,5% 18,9% |Sobre 5 afios

-30%|  75.146.637 318.970.512 14,1% 30,3%|4 afios y 7 meses

-20%| 227.860.843 | 627.797.481 29,4% 47,9% 4 afios y 3 meses

-10%| 384.938.900 | 942.050.517 42,8% 62,3%|4 afios y 1 meses

-5%| 463.477.929 | 1.099.362.589 48,9% 68,7%|3 afios y 10 meses

-2%| 510.601.346 | 1.193.792.611 52,4% 72,3%|3 afios y 8 meses

0%| 542.016.957 | 1.256.761.100 54,6% 74,7% |3 aftos y 7 meses

5%| 620.555.986 | 1.414.227.890 60,1% 80,3%3 afios y 5 meses

10%| 699.095.015 | 1.571.749.553 65,3% 85,6% |3 afios y 2 meses

20%| 856.173.072 | 1.886.919.389 75,1% 95,5%|2 afios y 11 meses

Fuente: Elaboracién propia, 2023

El analisis de sensibilidad muestra la variacidn porcentual en la cantidad de empresas
en convenio y en las empresas con inversion publicitaria en KashApp. Donde se concluye
gue el proyecto es sensible a la obtencion de clientes B2B, donde se puede no cumplir con
la meta de clientes B2B hasta en un 35% menos, para que el proyecto siga manteniendo su
viabilidad y atractivo de inversion.

Dentro de los riesgos criticos otro factor que puede afectar el correcto desemperio del
plan de negocios, es que la variable precio deba ajustarse a la baja, para ser mas competitivo,

donde este puede llegar hasta las 25UF mensuales.

llustracion 27.- Andlisis de sensibilidad por la variable precio.
VAN TIR PAYBACK
Variacion 5 anos Infinito 5 anos Infinito Payback
de 40UF a 25UF 109.818.660 379.587.525 4 afios y 6 meses
Fuente: Elaboracién propia, 2023

Area
Comercial

Riesgo critico
Modelo de precios
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7.16. Andlisis de sensibilidad en base a la tasa de abandono (Churn rate).

A continuacion se muestra el andlisis de la tasa de abandono:

llustracién 28.- Andlisis de sensibilidad en base a la tasa de abandono.

10% - B2C publicidad Ao 5 10% - B2B Contrato de servicio Ao 5
Total de clientes desde el inicio del periodo 150 Total de clientes desde el inicio del periodo 153
Numero de Clientes cancelados 15 Nuimero de Clientes cancelados 15,3
Churn % 10% Churn % 10%
VAN 520.087.455 VAN 406.868.403
TIR 53,0% TIR 44,6%
PAYBACK 3 afios y 8 meses PAYBACK 4 afios
50% - B2C publicidad Ano 5 50% - B2B Contrato de servicio Ano 5
Total de clientes desde el inicio del periodo 150 Total de clientes desde el inicio del periodo
Numero de Clientes cancelados 75 Numero de Clientes cancelados 76,5
Churn % 50% Churn % 50%
VAN 432.369.443 VAN - 133.725.814
TIR 46,3% TIR -14,0%
PAYBACK 3 afios y 11 meses PAYBACK mas de 5 afios

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Este andlisis nos muestra que la variable de abandono de empresas que invierten en
publicidad para el canal B2B no causa afectos importantes en el plan de negocios, para

determinar su viabilidad.
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8. Riesgos criticos.

Los riesgos internos asociados al negocio se pueden diferenciar en 3 areas comercial,

operacional y de recursos humanos. Por el lado de los externos se identificaron 2 mas como

se muestra en la siguiente ilustracion:

llustracion 29.- Riesgos y mitigacion.

Area il Riesgo Descripcién Mitigacién
En el mercado competitivo que se encuentra el negocio de KashApp en la . .
arcial i o Falta.deu industria Saas“;t:aI propuesta de valor tiene :ue ser cl‘:? ylnt'n:lcla ?a:: i x:’?e s g;n;fsa;:‘":::?uesta o8 v_alor i a;:’s;e (o y una
ifer iarse de la ya que esto puede dificultar |a falta de orension de las z 6 los chartad.
adquisicion y retencién de clientes.
D dencia de :Sila d: de en un gran p taje de un cliente o industria en Buscar la diversificacion de los clientes o expansion a una diferente
Comercial Interno un cliente o  :particular, puede ver vulnerable a los bios de i o i ia, lo que puede requerir la adaptacion de oferta de los servicios
industria generadas ofrecidos.
La fiacién de precios es crucial en cualquier empresa que pertenece a la industria v
Modelos de  :SaaS, ya que puede afectar la adquisicién o retencion de clientes, ya que si los Encontr_a i I_modelo de prRce fds eﬁcaz._donde oo Kaahiy B8 VRO
Comercial Interno > O M un precio Unico con un flujo de clientes limitados, con promociones y
precio precios son muy elevados puede afectar fa adquisicidn de clientes y sin muy %
: - para al de una manera atractiva.
bajos puede p la del negocio.
Probl. de ‘Es estos p ya que al p aunai ia SaaS C L de las ps del cliente, ofrecer
Comercial Interno satisfaccién al ;puede afectar la calidad de servicio y se puede ver jado en la ion de répidas a los pi idos y estar
cliente chentes y reputacion de la compafia. mejorando los servicios.
S o : .. :En caso de no cumplir con los objetivos propuestos se puede mitigar
Comerdial itertio Falta de clientes ta Me_v\t:;ebs, A Berin [as sy, ::' Z":z' :!eb'do A eslo_ o VEst ampliando el funnel de ventas, buscando nuevos canales y acelerando
umplir jef p para P q i : i i
B2B e ios y colocar an ki hsppttimdevmtas‘Aslmnmnmmcandoolplmcomercaaldola
. Esto puede ser provocado por problemas técnicos, fallas de la infraestructura y fara mmgir o expues_to Teronnante seJ Hene que tener un plan de
Interrucién del : £ que permita rec de las
Operacional | Interno R ciberseguridad, esto puede generar problemas que afecten la del 2 2 S :
servicio insterrupciones de servicio o perdida de datos, tener buenos respaldo y
usuario y satisfaccion al cliente. S
pruebas periddicas de recuperacion.
Problema de P P i
i La industria SaaS en Chile esta sujeta a la ley de p! de datos k £ara milgar aquela gs mpo:tame mne[_u =1 ey cumpliTiecty y patee
Operacional | Interno cumplimiento por lo que sino se cu puede resultar en sanciones y multas. los en las nuevas regulaciones
normativo 5 que vayan saliendo.
Las empresas como KashApp per alai ia SaaS, di de
Fallos en la 5 X PR 5
proveedores externos para sus servicios criticos como alojamiento web, correo i Proceso de gestion de proveedores que incluya la evaluacién de riesgos
Operacional i Interno gestién de 2 =2 R 5 i
electrénico y servicios en la nube, cualquier falla con la gestién de proveedores  iyla supervision de los p d
proveedores 1, q4e afectar la calidad de servicio.
Redlirias Falta de Se puede tener una falla en reclutar, seleccionar y retener al personal adecuado :Para mitigar esto se debe tener una planificacion estrategica de
AR, Interno personal para puestos técnicos y especializados como los perfiles informaticos lo que recursos humanos que incluya la identificacién y desarrollo de talento y
calificado puede p p enla ia de cliente. gestion de la diversidad e inclusion.
Recursos Rotacién de Este ri ede afectar la continuidad operacional del servicio, donde se pierd e dese preoctupar.de |2 motivacién, o fio.y.comp T sus
Interno 3 @sgo puace a. 8‘.: aron 9 = 7 CAMI O SHIVICKN L0NCE. B prore colaboradores que permita identificar las mejoras y desarrollar planes
Humanos personal la gestién del conocimiento y experiencia de talentos claves. > i >
de accién para mejorar el compromiso y el desempefio.
El gobierno ha manifestado que seguira con la tramitacion de un proyecto de ley :Estar constantemente monitoreando las nuevas leyes respecto a los
Legal Externo | Ciberseguridad :que establece una ley Marco sobre siberseguridad e infraestructura critica de la  idatos y realizar todos los procesos de acuerdo a las regulaciones y
informacién el 2023-2028 certificaciones vigentes.
e <
Politico Externo Gobierno En chile solo el 12% declara que confia en el gobierno. fomentary df’ 2 conoce‘r de matera progresi \as Denericios y tocas
las ayuda guber que posee el gobierno.

Fuente: Elaboracién propia, 2023

Como se puede apreciar en la ilustracién anterior KashApp esta expuesto a varios

riesgos internos y externos donde ejecutando los planes correspondientes de mitigaciéon se

pueden controlar de manera que no afecte la continuidad del negocio.
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9. Propuesta al inversionista.

El desarrollo del proyecto en un horizonte de 5 afios requiere una inversion inicial mas
capital de trabajo de CLPMM$195. Segun la evaluacion financiera se obtendra un VAN de
CLPMM$542, una TIR de 54,6% y un Payback en 3 afios y 7 meses, como se muestra en la

siguiente ilustracion:

llustracién 30.- Indicadores financieros.

Indicadores Econdmicos
VAN $542.016.957
TIR 54,6%

Payback 3 aflos y 7 meses

Fuente: Elaboracién propia, 2023

La propuesta al inversionista es distribuir la parte societaria en el 70% para los socios
fundadores y el 30% se le entregara al inversor o inversores que puedan aportar al capital

requerido de la siguiente manera:

llustracion 31.- Aportes de capital.
Aporte Participacion

Fundador 1 50.000.000 35%
Fundador 2 50.000.000 35%
Inversionista 95.000.000 30%
Total Inversion 195.000.000 100%

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Para atraer al inversionista se ofrece una participacion del 30% de la sociedad con un
aporte de CLPMM$95 como inversion inicial con una tasa de retorno del 41,3%, donde el
guinto afo segln la valorizacion de la empresa el inversionista tendra un VAN de

CLPMM$182, como se muestra a continuacion:

llustracién 32.- Flujo del inversionista.

Flujo Inversionista Monto

Inversion inicial - 95.000.000
Afio 1 - 30.716.061
Afio 2 13.767.024
Afio 3 21.730.926
Afio 4 105.515.622
Afio 5 426.949.865
TIR Inversionista 413%
VAN 182.673.070

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Adicionalmente se ofrece contemplar en los siguientes términos:

- Participar en la toma de decisiones en conjunto con el directorio, las que se definiran
por mayoria simple.

- Acceder a retiros de dividendos segun las politicas de la compafiia.

- Derecho preferente en la compra de acciones.

- Derechos de acceso a informacién financiera no auditable, aspectos administrativos y
juridicos.

- Derecho a indemnizacién en caso de dafio o perjuicio de acuerdo con los montos
establecidos en la ley.

- Acceso a informacion confidencial de la compafia de acuerdo a contrato de

confidencialidad.
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10. Conclusiones.

Después de realizar un analisis financiero para evaluar el desempefio del proyecto en
5 afios de KashApp, los resultados obtenidos indican un Valor Actual Neto (VAN) de
CLPMM$542, una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 54,6%, una tasa de descuento del
21,97%, con un tiempo de recuperacion de inversion (Payback) de alrededor de 3 afios y 7
meses.

El plan de negocios planteado se argumenta basicamente en la necesidad que existe
en Chile de obtener mayores oportunidades y beneficios en base al contexto de inestabilidad

con entorno post pandemia y los constantes aumentos en el costo de vida de las personas.

De acuerdo a lo planteado en el plan de negocios se puede concluir que KashApp
tiene una oportunidad de negocio en la industria SaaS en el area de beneficios y
oportunidades, principalmente en beneficios gubernamentales y de las oportunidades
privadas, entregandolas a través de un plataforma digital de manera personalizada y
consolidada a los usuarios optimizando sus tiempos de busqueda y los antecedentes
necesarios para que puedan acceder a estos beneficios siendo la primera plataforma que
abarque los mercados B2C y B2B. El sistema serd desarrollado por un equipo
multidisciplinario con alto conocimiento en plataformas digitales, lo que dara a KashApp un

experiencia Unica y personalizada.

KashApp es un negocio con gran potencial en su rentabilidad, estabilidad y con un

grado de insolvencia bajo, siendo una empresa atractiva y con altas tasas de crecimiento.
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12. Anexos

Anexo 1.- Encuesta

1.1.- Investigacion de mercado.

Resultados de la encuesta sobre el conocimiento, disposiciéon a pago y deseabilidad:

1. iQué beneficios sientes que son importantes para ti? Selecciona 3

202 respuestas

Becas de estudio (universitaria... 160 (79,2 %)

89 (44,1 %)
87 (43,1 %)

Financiamiento para tu empres...

Financiamiento para ti (Bancos...

Beneficios para extranjeros (de... 16 (7.9 %)
48 (23,8 %)

27 (13.4 %)

Beneficios sociales

Beneficios gubernamentales (b...
53 (26,2 %)

Beneficios Municipales (asocia...
Capacitacion o cursos. (entida...

Patrocinios

12 (5,9 %)
0 50 100 150 200

2. ¢Utilizarias una aplicacioén que consolide los beneficios disponibles en la web, que los

personalice para ti?
202 respuestas

® si
® No
@ Talvez
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3.  Enunaescalade a7 ;Quétan atractiva es una plataforma de que te muestre los beneficios
de forma personalizada disponibles para ti a los qu... (donde 1 es un poco atractiva y 7 muy atractiva)

202 respuestas

150
100
50
21 (10,4 %)
2(1%) 0(0 %) 2(1%)
0 | | |
1 2 3 4 5 6 7

4.  Site comentamos que el 5% de los ingresos de una aplicacién, seran destinados a
fundaciones de ayudas sociales. ; Aumenta tu disposicién a utilizarla?

202 respuestas
@®si

® No
@ Tal vez

5. Siuna aplicacién te premiara por realizar ayudas sociales junto a una fundacién,

¢Participarias?
202 respuestas

®si
® No
@ Tal vez
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6. :Con qué frecuencia revisas beneficios disponibles para ti en la web?
202 respuestas

@ Diario
@® Semanal
@ Mensual
@® Anual

7. ¢Como es la forma de pago que te gusta para acceder a informacién?
202 respuestas

@ Membresia con pago mensual ( para t...
@ Pago por click ( Pagar solo por lo que...
@ Membresia premium ( que te ayude c...

@ gratuito
,/
/ @® Nolose

@ Gratis

@ Para ver sin cargo para mayor inform...

@ No sé si pagaria. Debiera financiarse...
172V

8. Enunaescalade1a7 ;Quétan probable es que recomiendes una plataforma de

beneficios? (1 muy baja probabilidad y 7 una alta probabilidad).
202 respuestas

40,6%

80
60
48
40 (23,8 %)
20
1(0,5 %) 2 (1| %)
0 |
1 2
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9. Siuna aplicacion tiene beneficios atractivos para todos sus usuarios, pero
existen beneficios personalizados y tienen un costo por click

¢Estarias dispuesto a pagar por $590 pesos por cada vez que desees conocer uno
de estos beneficios personalizados?

202 respuestas

@® si
® No
@ Tal vez

10. Siuna aplicacion tiene beneficios atractivos para todos sus usuarios, pero
existen beneficios personalizados y estos tienen un costo mensual, para acceder a
toda la informacioén.

¢Estarias dispuesto a pagar por $1.990 pesos mensuales por conocer estos
beneficios personalizados de forma libre?

202 respuestas

® si
® No
@ Tal vez

21,8%
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11.  Siuna aplicacién tiene beneficios atractivos para todos sus usuarios, pero
existen beneficios personalizados y estos tienen un costo anual, para acceder a
toda la informacién.

¢Estarias dispuesto a pagar por $10.000 pesos anuales por conocer estos
beneficios personalizados de forma libre?

202 respuestas

@ si
® No
@ Tal vez

Genero

202 respuestas
@ Hombre
@ Mujer
@ Otro

Rango de edad

202 respuestas

@® 15 a 20 afios
@® 21 a30afios
@ 31 a40 afios
@ 41 a 50 afios
@ 51 a 60 afios
@® mas de 61 afos

24,8%

® O ¢
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Regién
202 respuestas

Comuna
202 respuestas

Nacionalidad
202 respuestas

40

@ REGION METROPOLITANA DE SAN...
@ MAGALLANES Y DE LA ANTARTICA...
@ AYSEN DEL GENERAL CARLOS IBA...

@ LOS LAGOS

@ LOS RiOS

@ LA ARAUCANIA
@ BIOBIO

@ BIOBIO

113V

@ ALGARROBO

@ ALHUE

@ ALTO BIO BIO

@ ALTO DEL CARMEN
@ ALTO HOSPICIO

@ ANCUD

@ ANDACOLLO

@® ANGOL

144 V

@ Chilena

@ Venezolana
@ Haitiana

@ Colombiana
@ Peruana

@ Argentina
® Mexicano
@ Cubano

@ Ecuador
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Tipo de actividad
202 respuestas

Nivel de estudios
202 respuestas

¢Tienes Hijos?
202 respuestas

41

@ Dependiente
@ Independiente
@ Estudiante

@ Duena de casa

@ Educacion Basica
@ Educacion Media
@ Técnico Profesional
@ Universitaria

@ Postgrado

@ Doctorado

® S
® No
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¢Cudl es tu ingreso mensual aproximadamente?
202 respuestas

@ 0a $500.000
@ $500.001 a $ 1.000.000
@ $1.000.001 a $ 1.500.000
@ $ 1.500.001 a $ 2.000.000
@ mas de $ 2.000.000
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1.2.- Encuesta 1.

584 personas,
mayores a 15 afios

Nimero de encuestados:

Hombre 315
Mujeres 269
Total 584

¢ Sabes cudntas oportunidades o beneficios tienes como chileno?
Si 175 30,0%
No 409 70,0%

u S =mNo

¢ Te gustaria que una aplicacidn te consolide todo en un solo lugar?
Si 576 98,6%
No ) 1,4%

14%

mSi mNo

¢ Pagarias por una aplicacién que te muestre todas las opciones que
Si 498 85,3%
No 86 14,7%

mSi mNo
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Anexo 2.- Andlisis de laindustria - PORTER

e Ingreso de potenciales competidores: Es media ya que existe una alta amenaza
de ingreso de nuevos competidores a la industria de las SaaS en Chile, ya que las
barreras de entrada para los huevos actores son bajas puesto que la inversién inicial
gue necesitan es pequefia necesitando sélo recursos humanos para el desarrollo de

software, mantencion y marketing.

e Rivalidad entre compaifiias: Para las SaaS la rivalidad es alta entre los competidores
ya que pueden carecer de servicios de diferenciacion o costos de cambio lo que
produce una fuerte presion a competir en estas dimensiones. Adicionalmente las
barreras de salida de la industria son bajas ya que no se requiere mayores factores
econdmicos y estratégicos con bajos costos fijos en caso de tener retornos negativos,

ya que solamente su inversion es el desarrollo y mantencion de las plataformas.

e Poder de negociacion de los compradores: El poder de negociacion de los
compradores es alto, puesto que es una fraccion pequefia de los costos del
comprador para el mercado B2B y ademas poseen bajos costos de cambio entre

plataformas que ofrecen servicios similares.

e Poder de negociacion de los proveedores: El poder de negociacion de los
proveedores para el servicio de mantencién de plataformas es bajo ya que son varios
gue ofrecen el mismo servicio sin poder influir con grandes negociaciones de precio y
términos de compra. Por otro lado, el poder de negociacion de las entidades que dan
beneficios sociales pueden ser altos ya que solamente ellos pueden ofrecer esos
beneficios y la plataforma puede representar una fraccion poco significativa para lo

gue ofrecen.

e Servicios sustitutos: La presion de los servicios alternativos es alta, ya que la
informacion a entregar sobre los beneficios existentes en el mercado es publica y
accesible para todos, asi también existen plataformas como red de proteccion social
gue consolida y personaliza la informacidén gubernamental totalmente libre de costo y
por el lado de las oportunidades también existen plataformas alternativas que
comparan las diferentes opciones de financiamiento que puede el usuario puede

acceder. Esto genera un atractivo tradeoff para el usuario B2C, asumiendo el costo
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de busqueda. Adicionalmente para la industria SaasS los software que no son servicios
sino mas bien con pago licencias como adquisiciéon de producto es de un alto poder

de cambio por los bajos costos que involucra.

e Servicios complementarios: Los servicios de cloud computing es el mejor
complementador de la industria SaaS para almacenar la informacién en la nube de
manera digital y segura, con el objetivo de realizar una industria mas dindmica y con
opciones de acceder a la informacion en cualquier parte a través de diferentes

dispositivos solo conectados a internet.
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Anexo 3.- Tamafio y valor de mercado.

[ Afol | Afo2z | Afe3 | Afoda |  Afos |
DS O N A
Poblacién Chilena 19.493.184 19.658.839 19.690.323 19.726.828 19.768.915
16.061.440 16.120.727 16.185.996 16.258.174 16.337.177
Poblacién objetiva ( >15 afios) ( Tamafio de Mercado B2C)
% Poblacién Objetiva 82,4% 82,0% 82.2% 82,4% 82,6%
0,8% 0,2% 0,2% 0,2%

Tasa de crecimiento de la poblacién anual
D N N O

14.201.183 18.461.538 24.000.000 31.200.000 40.560.000
Valor del mercado Saa$ en Latinoamerica (MM$) - Demanda (*)

Brasil ( 40% de participacion) 5.680.473 7.384.615 9.600.000 12.480.000 16.224.000
Meéxico ( 35% de participacion) 4970414 6.461.538 8.400.000 10.920.000 14.196.000
Colombia ( 8% de participacion) 1.136.095 1.476.923 1.920.000 2.496.000 3.244.800
Chile ( 6% de participacién) 852.071 1.107.692 1.440.000 1.872.000 2.433.600
Argentina ( 5% de participacion) 710.059 923.077 1.200.000 1.560.000 2.028.000
Otros ( 6% de participacion) 852.071 1.107.692 1.440.000 1.872.000 2.433.600
{*) Mercado segin Bastos Consulting Group

5 57 125 230 324
Cuota de mercado esperada para Kashapp (MMS)
Meta wsarios registrads 52 | 160614 | 4s1843]  1.204608| 1326088 | 145776
. D T VO | ) [ T |
Sin ventas 271.281 273.586 271.715 271.784 271.860
Micro Empresa 823.502 830.500 824.821 825.029 825.259
Peguefia Empresa 243.281 245348 243.671 243.732 243.800
Mediana Empresa 37.509 37.828 37.569 37.579 37.589
Gran Empresa 18.171 18.325 18.200 18.205 18.210
Total 1.393.744 1.405.588 1.395.976 1.396.328 1.396.718
L e e e o o o o e e )
Sin ventas 698.650 704.587 699.769 699.945 700.141
Micro Empresa 722464 728.604 723.621 723.803 724.005
Pequefia Empresa 2.162.203 2.180.578 2.165.666 2.166.212 2.166.816
Mediana Empresa 1.444.858 1.457.137 1.447.172 1.447.537 1.447.941
Gran Empresa 4.777.071 4.817.667 4784722 4.785.927 4.787.263
Total 9.805.246 9.888.572 9.820.949 9.823.424 9.826.165
Meta usuarios registrados B2C 160.614 483.622 1.213.950 1.335.345 1.468.879

Usuarios con versién empresa B2B ( promedio 112 trabajadores)

Cuota de mercado esperada (%)
Valor cobrado a empresas B2B por servicio (MMS)

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Anexo 4.- Descripcién modelo SaaS.

El contexto general de un modelo Saa$S (Software as a Service) es que se trata de un
modelo de distribucion de software en el que el proveedor del servicio aloja la aplicacion en
la nube y la pone a disposicion de los usuarios a través de internet. En este modelo, los
usuarios no tienen que preocuparse por la instalacién, mantenimiento o actualizacién del
software, ya que todo esto es responsabilidad del proveedor del servicio. Ademas, los
usuarios suelen en ocasiones deben pagar por el uso del software en funcién de su consumo,
lo que les permite ajustar sus costos en funcién de sus necesidades. Este modelo ha ganado
mucha popularidad en los ultimos afios debido a su flexibilidad, escalabilidad y facilidad de

uso. Algunas de las caracteristicas de un modelo SaaS son:

- Accesibilidad: El software esta alojado en la nube y se accede a él a través de
internet, lo que permite a los usuarios acceder a él desde cualquier lugar y en
cualquier momento.

- Escalabilidad: EI modelo SaaS permite a los usuarios escalar su uso del software
segun sus necesidades, ya que pueden aumentar o disminuir su consumo segun
sea necesario.

- Actualizaciones automaticas: El proveedor del servicio es responsable de
mantener el software actualizado, lo que significa que los usuarios siempre tienen
acceso a la ultima version del software sin tener que preocuparse por actualizarlo
manualmente.

- Pago por uso: Los usuarios pagan por el uso del software en funciéon de su
consumo, lo que les permite ajustar sus costos en funcion de sus necesidades.

- Personalizacion: El modelo SaaS permite a los usuarios personalizar el software
segun sus necesidades especificas, o que les permite adaptarlo a sus procesos
y flujos de trabajo.

- Seguridad: El proveedor del servicio es responsable de garantizar la seguridad del
software y de los datos de los usuarios, lo que significa que los usuarios pueden

confiar en que sus datos estan protegidos.
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Anexo 5.- VRIO.

Recursos

Rareza

Imitabilidad Organizacional

Estrategia

Plataforma web Si No No Si Igualdad competitiva
Aplicacién Si Si No Si Ventaja competitiva temporal
Benefici icipal

eneficios municipa e.s, Si Si Si Si Ventaja ompetitiva sostenida
gubernamentales y privados
Suscriptores Si No No Si lgualdad competitiva
Marketing offline No No No Si lgualdad competitiva
Marketing online No No No Si lgualdad competitiva

dizaje de B2C aplicad

:I::; zaje de apficado Si Si Si Si Ventaja ompetitiva sostenida

Fuente: Elaboracion propia, 2023
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Anexo 6.- Analisis FODA

Fortalezas:

Entregar una aplicacién diferenciadora y Unica, que une beneficios u oportunidades
privadas y publicas, como también beneficios exclusivos para trabajadores de las
empresas que lo requieran.

Entregar informacion necesaria para postular a las oportunidades y beneficios.

Tener programadores, disefiadores de contenido, desarrolladores web y perfiles
profesionales de alto desempeiio.

Apoyar a corporaciones o fundaciones a aumentar su voluntariado y mostrar a

nuestros usuarios sus obras sociales.

Debilidades:

Alto grado de imitacion de la plataforma por parte de sus competidores.

Empresa sin historial en el mercado B2B, apostando por la confianza y la propuesta
de valor de Kashapp.

Tener personal con perfiles profesionales de dificil sustitucion.

Servicio con unas altas probabilidades de desercion.

Oportunidades:

Amplio espectro de clientes, ya que es una necesidad constante y que agrega valor a
los usuarios.

Ser pioneros en la industria uniendo los modelos de negocios B2B y B2C con
beneficios y oportunidades en los mercados publicos y privados consolidados en una
sola plataforma.

Crear una plataforma local disruptiva con alto potencial de crecimiento internacional.
Ayudar a los usuarios a conocer el lugar donde pueden optar a beneficios u

oportunidades.

Amenazas:

Informacion disponible en las plataformas web puablicas.
Posibles regulaciones a las startup o emprendimientos digitales.
Aumento en los costos de estructura tecnoldgica.

Desarrollo de aplicaciones similares en érganos gubernamentales.
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Para realizar el analisis que ayudara a determinar la estrategia en base al FODA, se

realizé la subdivisién de los siguientes cuadrantes:

- Fortalezas - Oportunidades: Determinar como las fortalezas nos permitirdn obtener
beneficios de las oportunidades.

- Fortalezas - Amenazas: Identificar como nuestras fortalezas nos permiten enfrentar
y mitigar las amenazas.

- Debilidades - Oportunidades: Determinar si nuestras debilidades no nos permitiran
aprovechar las oportunidades que tenemos en la industria.

- Debilidades - Amenazas: Identificar si nuestras debilidades lograran impulsar las

amenazas gue existen en la industria.
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Anexo 7.- Areas de impacto medio ambiente.
- Materialidad.

La implementacion digital que tiene la plataforma ahorra en recursos materiales como
papel y combustible, ya que el flujo de informacion se desarrolla desde la tecnologia del
celular o una web, generando una intervencion social eficiente en tiempo, con un minimo
impacto medioambiental a través de la “desmaterializacion”.

- Lenguaje.

Es necesario que el tono comunicacional utilizado para mostrar los beneficios
medioambientales de KashApp sean comunicados de manera simple y precisa, empleando
datos y cifras concretas, con lo cual se realiza una labor educativa con la comunidad.

- Certificaciones.
Si bien no existe una normativa que exija certificaciones vigentes para plataformas

digitales como Kashapp, el producto tendra procesos verificados bajo la norma ISO 14.001

correspondiente a la Gestiébn Medioambiental.
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Anexo 8.- Canvas medio ambiental.

Produccién Valor Funcional Término de vida Fases de uso

Proveedores y Out-Sourcing

El usuario accede fécilmente a

Desarrollo de la aplicacién y

dela E alos clientes y usuarios contenido de valor. : ?":‘-""“m“‘l'”"""f
Gestidn de la base de datos de los una plataforma amigablee | |+ La comunidad resuita s o
usuarios. intuitiva, a través de la cual ) :rhdu:““m . wmmmm-
podrén encontrar de forma m’ m“ ORI §rpes su perfi,

Revisard las opciones disponibles

Desarrollo de contenido para los consolidada, sencilla y
usuarios personalizada, oportunidades o \ yan un::.::;umﬁduu
beneficios, a los que pueden + Postularé o apartard las opciones.
Materiales acceder ya sea en entidades «  compartir las opciones que se
plblicas o privadas, bajo el perfil presenten en sus redes soclales o
ingresado solo las dejard Iinformacién
Plataforma web y APP para o ng m::::h;'::'m + La distribucién de Ia aplicacién serd dm,.::‘i come
Smartphones, en versién B2By consu digital, a través de redes sodiales, *  Se auto-capacitard con los pédcast
formato digital y tendrd un costo la web y app de Kashapp disponibles en la plataforma

B2C.

Integracién a plataformas externas
mediante Add-Ons

Senvidores en Cloud
Computadores para el desarrollo
de la plataforma

en su versién premium de CLP
$10.000 anuales.

L AN

Beneficios ambientales

Impactos ambientales

* Desarrollo de la aplicacién y dela tiene su mano de obra en un

ambiente digital. +  Mejorar el acceso remoto a beneficios u op dad I ‘hand
+ Costos de RRHH la relacién con las municipalidades.
+  Inversién en Marketing y Publicidad. * Entregar soluciones que beneficien el desarrollo social
+ Costos en mantencién de la plataforma +  Disminuir la generacién de residuos al fomentar los trémites digitales
+  Aparatos donde se mostrard la plataferma *  Reducir la contaminacién en el traslado fisico de usuarios a realizar tramites o consultas
presenciales.

AN

Fuente: Elaboracion propia, 2023
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Anexo 9.- Mapa de Stakeholders.

Nivel de Nivel de

e Acciones ibles -
Stakeholders Objetivo pos Estrategia
interés influencia Impacto + Impacto -
Cultura organizacional
L orientada a las
. Desmotivacion por .
Entregar un Compromiso, o personas, aplicando
o . o no lograr objetivos )
servicio de calidad motivacion y . evaluaciones de
Personal A Alto Alto L, o bajas -
orientado al generacion de un . desempeifio,
. . evaluaciones de L
cliente. ambiente laboral potencialidad,
desempefio ) )
incentivos y generar
nuevos desafios.
Generar un plan de
) Dar a conocer los marketing para mostrar
Ser reconocido por L L .
beneficios y Bajo nivel de la gran cantidiad de
ser un aporte i . .
. ) . oportunidades que la marketing y que beneficios y
Comunidad social en Alto Bajo X X
. gente desconocia no reconozcan la oportunidades que la
oportunidades y K )
- ayuda a reconomiento marca gente desconocia
beneficios L.
de marca generard un impacto
positivo
: Generar relaciones en
Tener buenas Mantener los pagos al | No cumplir con )
K . , . base a confianza y de
Proveedores |relaciones y ser un Alto Bajo dia y tener buena compromisos
) o ) largo plazo con los
buen cliente comunicacién comprometidos
proveedores
Servicio de alta calidad L,
Errores en la Selecciény
. a traves de la ]
Usuarios con altos . plataforma, reclutamiento de
. plataforma sin errores | | = R
) niveles de . disminuyendo la profesionales de alto
Usuarios ) o, Alto Alto inesperados, con ) . i .
satisfaccion por ., . calidad de servicio | nivel, metodologia agil
. atencion a cliente que ) ; "
servicio entregado sponda no cumpliendo de trabajo, utilizar
responda sus . B
R con expectativas | recursos de buen nivel
necesidades
Generar cultura
) Mantener buenas L L.
Gran nivel de . No cumplimiento organizacional
K . relaciones y entregar i .
satisfaccion por el ) . de los plazos orientada al cliente,
. una calidad de servicio i
Empresas beneficio Alto Alto . acordados y mala cumplir con los
alta para cumplir con o X
entregado a sus . comunicacién con compromisos
las expectativas de la X
colaboradores cliente. agendados y fomentar
empresa L. )
la relacion con el cliente

Fuente: Elaboracion propia, 2023
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Anexo 10.- Proyeccién de usuarios en la plataforma.

[ esderemitados | aoa | a2e ] a5 | 2o | a2 | s |
Poblacién Chilena 19.493.184 19.658.839 19.690.323 19.726.828 19.768.915 19.815.708
Poblacién objetiva ( >15 afios) ( Tamafio de Mercado B2C) 16.061.440 16.120.727 16.185.996 16.258.174 16.337.177 16.423.175
% Poblacion Objetiva 82,4% 82,0% 82,2% 82,4% 82,6% 82,9%
s ceceamiemo ] g T g [ o o
Valor del mercado SaasS en Latinoamerica (MMS) - Demanda (*) 14.201.183 18.461.538 24.000.000 31.200.000 40.560.000 52.728.000

Brasil ( 40% de participacion) 5.680.473 7.384.615 9.600.000 12.480.000 16.224.000 21.091.200

México ( 35% de participacion) 4.970.414 6.461.538 8.400.000 10.920.000 14.196.000 18.454.800

Colombia ( 8% de participacion) 1.136.095 1.476.923 1.920.000 2.496.000 3.244.800 4.218.240

Chile ( 6% de participacion) 852.071 1.107.692 1.440.000 1.872.000 2.433.600 3.163.680

Argentina ( 5% de participacion) 710.059 923.077 1.200.000 1.560.000 2.028.000 2.636.400

Otros ( 6% de participacion) 852.071 1.107.692 1.440.000 1.872.000 2.433.600 3.163.680

(*) Mercado segiin Bostos Consulting Group

Cuota de mercado esperada para Kashapp (MM$) 88 272 680 1.360 1.632 2.040

Meta usuarios registrados B2C 160.614 483.622 1.213.950 1.335.345 1.468.879 1.615.767

Meta empresa con contrato 10 20 50 100 120 150

Usuarios con versién B2B ( lio 112 j ) 1.120 2.240 5.600 11.200 13.440 16.800

1360l aes2] 2.040]

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Anexo 11.- Proyeccion de la poblacién objetivo y demanda de mercado.

[ Avederewios | oo | oo | a5 | aome | aom | s |
Wercado B2¢ 1 T & 1 @
Poblacién Chilena 19.493.184 19.658.839 19.690.323 19.726.828 19.768.915 19.815.708
Poblacién objetiva ( >15 afios)  Tamafio de Mercado B2C) 16.061.440 16.120.727 16.185.996 16.258.174 16.337.177 16.423.175
% Poblacién Objetiva 82,4% 82,0% 82,2% 82,4% 82,6% 82,9%
Tasa de crecimiento de la poblacién anual 0,8% 0,2% 0,2% 0,2% 0,2%
Mercado B2B

Valor del do Saas en Lati ica (MMS$) - D da (*) 14.201.183 18.461.538 24.000.000 31.200.000 40.560.000 52.728.000
Brasil ( 40% de participacion) 5.680.473 7.384.615 9.600.000 12.480.000 16.224.000 21.091.200
Meéxico ( 35% de participacion) 4.970.414 6.461.538 8.400.000 10.920.000 14.196.000 18.454.800
Colombia ( 8% de participacion) 1.136.095 1.476.923 1.920.000 2.496.000 3.244.800 4.218.240
Chile ( 6% de participacion) 852.071 1.107.692 1.440.000 1.872.000 2.433.600 3.163.680
Argentina ( 5% de participacion) 710.059 923.077 1.200.000 1.560.000 2.028.000 2.636.400
Otros ( 6% de participacion) 852.071 1.107.692 1.440.000 1.872.000 2.433.600 3.163.680

(¥) Mercado segiin Bostos Consulting Group

Empresas en Chile

e | aom | ow | s | e | o ]
Sin ventas 271.281 273.586 271.715 271.784 271.860 271.923
Micro Empresa 823.502 830.500 824.821 825.029 825.259 825.451
Pequefia Empresa 243.281 245.348 243.671 243.732 243.800 243.857
Mediana Empresa 37.509 37.828 37.569 37.579 37.589 37.598
Gran Empresa 18.171 18.325 18.200 18.205 18.210 18.214
Total 1.393.744 1.405.588 1.395.976 1.396.328 1.396.718 1.397.043
e e | o ]

Sin ventas 698.650 704.587 699.769 699.945 700.141 700.304
Micro Empresa 722.464 728.604 723.621 723.803 724.005 724174
Pequefia Empresa 2.162.203 2.180.578 2.165.666 2.166.212 2.166.816 2.167.321
Mediana Empresa 1.444.858 1.457.137 1.447.172 1.447.537 1.447.941 1.448.278
Gran Empresa 4.777.071 4.817.667 4.784.722 4.785.927 4.787.263 4.788.378
Total 9.805.246 9.888.572 9.820.949 9.823.424 9.826.165 9.828.455

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Anexo 12.- Total empresas Chile.

Segmento de empresa N° empresas %

Sin ventas S 271281 19% S

Micro empresa S 823502 59% S

Pequefia empresa S 243281 17% S

Mediana empresa S 37.509 3% $

Grandes empresas S 18.171 1% S
$ 1.393.744 100% $

Fuente: Elaboracion propia, 2023
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2.162.203
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Anexo 13.-

13.1.- Términos y condiciones

13.2.- Formulario de ingreso

Mi Portal
9 Datos Ingresados
i Mi perfil Kashapp
Q, Beneficios
Oportunidades
[’ Capacitaciones
@ Cursos
# Financiamiento
11 Descuentos
& Mas Kash $$
@B Entretenciones

Mi Empresa

# Reconocimientos
Procesos Internos

» Organigrama
Solicitudes

Q) Documentos
Eventos

<\ Beneficios Intemos

% MiSalud

llsa Resultados de la empresa

Declaro que he leido y acepto los Términos y Condiciones de Usoy la

Términos y condiclones

Conforme a lo dispuesto en el articulo 19 N 4 de la Constitucion
Politica de la Republica y a las normas pertinentes de la
Ley N 19.628 sobre proteccion de la vida privada y sus
modificaciones posteriores, el tratamiento de datos
personales que se realiza en esta pagina “Kashapp”’,
se rige por las siguientes reglas
Autorizo a que mis datos personales sean utilizados para fines
estadisticos y brindarme una navegacion personalizada, resguardando
mis datos bajo la politica de privacidad de Kashapp, no compartiendo
informacion con empresas externas y solo utilizarlos para entregar

publicidad dirigida a mi perfil. bajo mis gustos y preferencias

d d de este Portal

ACEPTAR RECHAZAR

Fuente: Elaboracion propia, 2023

CREA UNA NUEVA CUENTA
o Nombre Completo
Email

REGISTRAR

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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13.3.- Datos de perfil

13.4.- Modulo de beneficios

Mi Portal
9p Datos Ingresados
sl Mi perfil Kashapp
4, Beneficios
Oportunidades
[ Capacitaciones
@ Cursos
# Financiamiento
Il Descuentos
& Mas Kash $3
@B Entretenciones

Mi Empresa

# Reconocimientos
Procesos Internos

b Organigrama
Solicitudes

Q Documentos
Eventos

<7 Beneficios Internos

% Mi Salud

l5= Resultados de la empresa

== Nolicias

@Sahr =

Queremos conocerte!
para eﬂtrega' una e

ESTADO CIVIL

RENTA LIQUIDA

ISAPRE / FOM

MUTUAL DE

PESO

ON

REGION

NeHIOS

AFP

ESTATURA

ACTUALIZAR DATOS

Fuente: Elaboracién propia, 2023

vid

INGRESOS

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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13.5.- Funcionalidades.

Servicios en Kashapp

Funcionalidadi B2C B2B
Beneficios gubernamentales basicos ® ®
Beneficios sociales O [0
Oportunidades de empresas privadas general ® ®
Publicidad @

Beneficios gubernamentales avanzados ®
Beneficios Comunales @ ®
Becas de estudio (universitarias, extranjeras y post grado) ® ®
Financiamiento para tu empresa (capitales privados (inversionistas) y estatales (Corfo, Startup, otras)) ®
Financiamiento para ti (Bancos, Fintech, Corfo, gobierno) ®
Beneficios para extranjeros (descuentos, oportunidades, beneficios) [O)
Beneficios gubernamentales (bonos o créditos del gobierno) ®
Beneficios Municipales (asociados a tu residencia) ®
Capacitacion o cursos. (entidades educacionales, deportivas, sociales, etc) ®
Patrocinios [0
Podcast ®
Beneficios exclusivos de empresas privadas ®
Empresa en convenio

Procesos Internos de crecimiento [0
Beneficios internos ®
Convenios de salud @
Eventos ®
Noticias ®
Cursos [0
Informacion relevante ®

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Anexo 14.- Andlisis de precio competidores.

14.1.- BUK, cuentan con un Setup Inicial de 60 UF, con un valor variable en UF de acuerdo
a las aplicaciones y modulos que se deseen y de acuerdo a los usuarios que utilizaran la
plataforma. Tienen 2 versiones, Escencial y Pro, su precio se basa en Plan Base, Modulos y

Addons (Integraciones con sistemas de la empresa).

Arma tu Buk a medida Mddulos

Gestion de personas
Elige una base: Esencial o Pro

Esencial

14.2.- SEMSO, su precio tiene 2 valores, en el plan Lite y Pro, cobran un Setup inicial de
100UF. El valor de su plan Lite es de 35 UF y para la version Pro 50 UF, un monto fijo para

usuarios ilimitados.

daptan a la
s y grandes

nocer a tus colaboradores, mejorar su
hacer de la empresa el motor de
ais. jSumate hoy!

A VERSION

J LITE

VERSION
PRO

cada trabajodor
comparativo.
forma con beneficios de la
empresa
« Branding empresa
« Chatbot basico.

Fuente: Elaboracién propia, 2023

60



e 61

+

HAf gt Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

14.3.- TALANA, cuenta con tarifas variables, segun los médulos y trabajadores que cuente
la empresa, que en el modelo de 112 usuarios, la tarifa mensual para el plan sin control de
asistencia es de 21,17 UF y sumando este servicio 26,43 UF. Entrega un servicio de

administracion de recursos humanos y cuenta con una tarifa inicial de Setup de 120 UF.

Selecciona los productos:

s ~
2 % v & ©
+
|
Gestion de personas Firma Digital Remuneraciones Control de Asistencia y Turnos
=0 [=]a] =N & 0 Cant. 112
\ J
s ~
. E ¢ o
e L *
Comunicaciones Centro de solicitudes Desarrollo organizacional
Proximamente
20 =0 &0
\ J
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Anexo 15.- .Plataforma sociales.

15.1 Plataformas sociales mas utilizadas (%)

Plataformas sociales mas usadas (%)
Whatsapp 93,2

Instagram

Facebook

TikTok

Twitter 52,8
Pinterest 39,1
Telegram 37,8
LinkedIn 28,2
Discord 17,8
Snapchat 15,6
Skype 14,9
Kuaishou 14,2
Imessage 13,5
Reddit 11,4

Fuente: Elaboracién propia, 2023

15.1 Plataformas sociales favoritas de la poblacion chilena (%).

Medios Sociales Favoritos (%)
Instagram 30,8
Whatsapp 27,7
Facebook 14,7
TikTok 12,7
Wtwitter 4,3
Pinterest 2,0
Telegram 1,6
Discord 1,0
Kuaishou 1,0
Linkedin 1,0
Otros 3,2

100,0

IG/FB/TT 58,2

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Anexo 16.- Pieza digital enfocada a emotividad.

REVISA LOS PASOS A SEGUIR

PARA QUE APOYES A MAMA %
A ESTAR MEJOR! PARATI ¥ .

|

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Anexo 17.- Disefio KashApp

17.1.- Colores de marca

17.2.- Logo.

Fuente: Elaboracién propia, 2023

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Anexo 18.- Entrevistas

Resultado de entrevistas

Se entregan los detalles de la aplicacién y los alcances, para poner en contexto a los

entrevistados.

Entrevistado 1

Nombre: Oscar Lagos
Cargo: Ejecutivo grandes empresas

Empresa: Banco Santander

1.- ¢ Cudl es la industria donde se desempefia su empresa?

R: En la industria bancaria.

2.- ¢Su empresa ha optado por plataformas digitales externas para crecer o aprovechar en
algun area? ¢Nos puede comentar sobre esto?

R: La compafiia contratd betterfly en la que consiste en tener una aplicacién con nombre y
usuario el cual nos mide la cantidad de pasos caminados durante periodos de tiempo y se
convierten en agua potable o arboles donados. Es entretenido porque muestra un dashboard
con las personas de mi area y sus posiciones, lo que para mi genera motivacién para caminar
o activar la aplicacién cuando se que voy a generar gran cantidad de pasos para posicionarte
en primer lugar (idealmente).

3.- ¢, Cuales son los planes de publicidad en la parte digital que tiene su empresa?

R: La verdad lo desconozco, pero sé que son varias. Como usuario activo de internet y redes
sociales el banco aparece bastante en diferentes paginas sobre todo en LATAM.

4.- ;Como han desarrollado las estrategias digitales?

R: Lo desconozco porque no es mi area, pero sé que existe un gran trabajo y el banco apunta
segun la estrategia que nos llega como input que cada dia mas va hacia lo digital, cerrando
sucursales fisicas y potenciando el uso de la aplicacién y pagina web.

5.- ¢ Qué beneficios han entregado a la comunidad? ¢Han logrado obtener una interaccion
con ellos?

R: Como te comentaba anteriormente utilizando la aplicacion de los pasos (betterfly) y
adicionalmente se que el banco como organizacion tiene un programa de inversion social y
colabora con ONG vy otras entidades sociales para la ayuda comunitaria.

6.- Si existe una aplicacién que los ayude a lograr conexion con los clientes, como lo puede

lograr KASHAPP ¢ Qué nivel de inversion harian en ella?
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R: La inversion que realizaria el banco la desconozco, pero todo esta dirigido a lo digital y si
cuentan con una gran vitrina como publico para atraer clientes ya sea con los beneficios o
potenciales clientes para obtener los productos del banco creo que seria buena opcion.

7.- Con lo que hemos expuesto ¢ Qué nos recomendaria para que la plataforma sea atractiva
para las empresas?

R: En base a lo comentado, primero creo que tener un gran nimero de usuarios para que sea
atractivo para el banco y buscar la mayor cantidad de beneficios, financiamiento y cursos
publicos o privados disponibles en internet para que tengan los usuarios una mayor variedad
de opciones.

8.- Solo para temas estadisticos ¢Qué nivel de ingresos anuales aproximados tiene su
empresa?

R: Lo desconozco, pero se puede encontrar en internet.

9.- ¢Estarian dispuestos a invertir en una aplicacién que los ayude a brindar beneficios y
oportunidades a sus trabajadores?

R: Como empleado actualmente me encantaria tener mas beneficios por parte del Banco y
en base a lo mismo si estuviera que invertir mi dinero en algo creo que seria una buena idea,
depende obviamente de mis retornos y el tiempo de ello.

Entrevistado 2

Nombre: Elizabeth Waldron

Cargo: CEOy Fundadora

Empresa: Soc. Hotelera E&A Limitada

1.- ¢ Cudl es la industria donde se desempefia su empresa?

R: Industria Hotelera

2.- ¢Su empresa ha optado por plataformas digitales externas para crecer o aprovechar en
algun area? ¢Nos puede comentar sobre esto?

R: Booking - Hotel Cloud | Nos genera una visibilidad en Mercado del 40% | Google a nivel
SEO

3.- ¢, Cuales son los planes de publicidad en la parte digital que tiene su empresa?

R: Hotel Cloud: Monto anual por los 3 hoteles USD$1.500, Google monto mensual USD$100
a $200 y Booking te pide un fee del 13% de las ventas

4.- ; Coémo han desarrollado las estrategias digitales?

R: A través del manager de publicidad externo que se encarga de la publicidad en Google,

rrss (Facebook, Instagram), pagina web, booking.
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5.- ¢ Qué beneficios han entregado a la comunidad ? ¢Han logrado obtener una interaccion
con ellos?

R: No a nivel de comunidad de ciudad, solamente embellecer el entorno de donde estan los
hoteles.

6.- Si existe una aplicacién que los ayude a lograr conexion con los clientes, como lo puede
lograr KASHAPP ¢ Qué nivel de inversion harian en ella?

R: El mismo o similar valor que exige Google por estar en los primeros puestos de blsqueda.
7.- Con lo que hemos expuesto ¢ Qué nos recomendaria para que la plataforma sea atractiva
para las empresas?

R: Que sea facil y amigable en el uso. Conversion efectiva y reserva paga, con visibilidad de
un mercado amplio y saber quién esté reservando. Adicionalmente si la plataforma ofrece
oportunidades personalizados a mi trabajadores como beneficio empresa seria una buena
alternativa.

8.- Solo para temas estadisticos ¢Qué nivel de ingresos anuales aproximados tiene su
empresa?

R: MM$1.800 anuales aprox.

9.- ¢Estarian dispuestos a invertir en una aplicacién que los ayude a brindar beneficios y
oportunidades a sus trabajadores?

R: Si claro, constantemente estoy realizando inversiones en diferentes mercados y creo que

es una buena opcién siempre y cuando sea negocio.

Entrevistado 3

Nombre: Martin Pizarro
Cargo: Ingeniero de proyecto

Empresa: Old Anglorians RC

1.- ¢ Cudl es la industria donde se desempefia su empresa?

R: Club deportivo

2.- ¢,Su empresa ha optado por plataformas digitales externas para crecer o aprovechar en
algun area? ¢Nos puede comentar sobre esto?

R: Estamos trabajando para postular en la ley de donaciones y obtener financiamiento total o
parcial en distintas areas.

3.- ¢, Cuales son los planes de publicidad en la parte digital que tiene su empresa?

R: Un plan de rrss basado en post e historias de Instagram.

4.- ; Cémo han desarrollado las estrategias digitales?
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R: Solo hemos desarrollado planes de Instagram en base a visualizaciones y likes mas
comentarios.

5.- ¢ Qué beneficios han entregado a la comunidad? ¢Han logrado obtener una interaccion
con ellos?

R: Hemos trabajado con células para recoleccion de cajas solidarias para los afectados de
catastrofes (terremotos y pandemia), la relacién fue la entrega de estas cajas solidarias
adem@s de rifas

6.- Si existe una aplicacion que los ayude a lograr conexion con los clientes, como lo puede
lograr KASHAPP ¢ Qué nivel de inversion harian en ella?

R: A nosotros no nos interesan clientes, nos interesan auspiciadores o sponsors para financiar
nuestro proyecto deportivo.

7.- Con lo que hemos expuesto ¢ Qué nos recomendaria para que la plataforma sea atractiva
para las empresas?

R: Ser un estilo Marketplace con los distintos flujos de financiamiento.

8.- Solo para temas estadisticos ¢Qué nivel de ingresos anuales aproximados tiene su
empresa?

R: MM$55 de pesos aprox proyectamos para este 2023.

9.- ¢Estarian dispuestos a invertir en una aplicacién que los ayude a brindar beneficios y
oportunidades a sus trabajadores?

R: Depende si me genera un buen retorno y han un buen plazo, no tendria problema en ello.
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Anexo 19.- Estrategias de marketing.

- Impactar: Se realizara una estrategia de impactar en base a anuncios en google
patrocinados y a e-mail marketing con informacién atractiva, informacioén necesaria y
atil para llamar la atencion. En RRSS, el enfoque estara en Facebook, Instagram y
TikTok, con publicidad que hara el llamado a unirse a esta plataforma de forma muy
atractivas, para dar a conocer los servicio, las bondades de navegar en Kashap,
informar sobre qué conseguirdn en la plataforma y la potenciar la presencia de la

marca en los medio digitales. El Mailing se trabajara con 10 a 15 envios por mes.

- Atrer: En esta etapa se reforzara el mailing, para poder aumentar los Leads, asi poder
conseguir mayor informacién de los usuarios. Tener presencia en Google, para
generar un crecimiento organico en las blsquedas y ser opcién atractiva para los
usuarios. Atraer hacia la pagina web con informacion necesaria y coyunturales, para
poder obtener sus datos y hacer seguimiento. Se considerara una fuerte promocion
en RRSS.

- Convertir: Estrechar la relacién con los usuarios, con informaciéon que lo ayude a
tomar la decisién y entregar una experiencia en el sitio agradable, entretenida y
dinamica, con una navegacion intuitiva y de facil entendimiento. Crear landing page
para ordenar el sitio y consolidar informacion, ofreciendo los servicios personalizados

al usuario.

- Lealtad: El usuario ya esta en la plataforma y se le otorgara una diferenciacion en la
navegacion, se incluira a los usuarios Premium en mailing exclusivos para fidelizar y
también se creardn mailing para usuarios de la version gratuita, para invitarlos a

sumarse a la version pago.
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Anexo 20.- Presupuesto de marketing.

Aporteala

Aporteala

Aporteala

Aporteala

IMPACTAR Inversién Aporteala Inversién Aporteata Inversién Aporte sl Inversién Aporten i Inversién Apore als
campaiia campafia campaiia campafia campafia
S % S % $ % $ % $ %
eMail Marketing $1.300.000 39% $2.300.000 20% $2.400.000 19% $5.200.000 17% $9.600.000 17%
Social Media ( FB - INST - TT) | $1.000.000 30% $7.000.000 62% $7.700.000 61% $20.000.000 64% $36.000.000 65%
Anuncios Google $1.000.000 30% $2.000.000 18% $2.600.000 20% $6.000.000 19% $10.200.000 18%
Total $3.300.000 100% $11.300.000 100% $12.700.000 100% $31.200.000 100% $55.800.000 100%

Aporteala

Aporte ala

Aporteala

Aporteala

Aporteala

ATRAER Inversién Inversién Inversién Inversién Inversién
campafia campafia campaiia campafia campafia
S % $ % S % $ % $ %
eMail Marketing $800.000 24% $1.040.000 4% $3.000.000 6% $6.600.000 5% $18.000.000 8%
Social Media ( FB - INST - TT) | $1.000.000 30% $7.000.000 25% $5.000.000 10% $14.000.000 12% $42.000.000 18%
Google SEO / SEM $1.500.000 45% $20.000.000 71% $44.000.000 85% $100.000.000 83% $180.000.000 75%
Total $3.300.000 100% $28.040.000 100% $52.000.000 100% $120.600.000 100% $240.000.000 100%

Aporteala

Aporteala

Aporteala

Aporteala

Aporteala

CONVERTIR Inversién Inversién Inversién Inversién Inversién
campafia campafia campafia campafia campafia
S % $ % $ % $ % $ %
eMail Marketing $800.000 29% $2.300.000 12% $1.300.000 9% $4.600.000 12% $21.600.000 19%
UX $1.000.000 36% $7.000.000 36% $5.000.000 35% $14.000.000 36% $36.000.000 32%
Sitio web $500.000 18% $6.000.000 31% $4.000.000 28% $12.000.000 31% $30.000.000 27%
Mail Leads $500.000 18% $4.000.000 21% $4.000.000 28% $8.000.000 21% $24.000.000 22%
Total $2.800.000 100% $19.300.000 100% $14.300.000 100% $38.600.000 100% $111.600.000 100%

Aporteala

LEALTAD Inversién Inversién Inversién Inversién Inversién
campafia campafa campafia campafa campafia
$ % $ % $ % $ % $ %
ChatBox $1.716.194 53% $2.716.194 12% $3.000.000 15% $8.000.000 16% $24.000.000 21%
Social Media ( FB - INST - TT) | $1.000.000 31% $11.000.000 47% $9.000.000 45% $28.000.000 56% $60.000.000 53%
eMail Fidelizacion $500.000 16% $3.600.000 15% $2.000.000 10% $6.000.000 12% $18.000.000 16%
Kashapp Club S0 0% $6.000.000 26% $6.000.000 30% $8.000.000 16% $12.000.000 11%

$3.216.194

$23.316.194 100% $20.000.000 100%

$50.000.000

100%

$114.000.000

Inversién Aportsals Inversién Aporteala Inversién Anortenls Inversién Aportena Inversién Aporteala
pafia camp campaii campafi
$ % $ % $ % $ % $ %
IMPACTAR $3.300.000| 26% $11.300.000| 14% [$12.700.000{ 13% $31.200.000{ 13% $55.800.000{ 11%
ATRAER $3.300.000| 26% $28.040.000| 34% [$52.000.000, 53% [$120.600.000, 50% |$240.000.000, 46%
CONVERTIR $2.800.000| 22% $19.300.000] 24% [$14.300.000 14% $38.600.000] 16% [$111.600.000| 21%
LEALTAD $3.216.194|  25% $23.316.194| 28% | $20.000.000| 20% $50.000.000| 21% |$114.000.000| 22%
$12.616.194 $81.956.194 100% 100% $240.400.000 100% $521.400.000

Fuente: Elaboracion propia, 2023
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Anexo 21.- Cronograma de marketing.

Lanzamiento y Despliegue de la campaia

Envio mails informativos

Envio mails con informacién a
clientes potenciales

Fuerte inversion en Google ( SEO / SEM)
|

Envio mails con club Kashapp

Envio mails de lealtad clientes Premium

i

Mejoras en Sitio Web y Motor de Busqueda

Desarrollo Chatbox

Fuente: Elaboracién propia, 2023
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Anexo 22.- Flujos operacionales.

22.1 Flujo operacional KashApp.

DISENO Y CONTENIDO

FEEDBACK

PROBLEMAS/NECESIDADES

PROBLEMAS/NECESIDADES

DEFINIR USER PERSONA

DISERO DE IDEAS

ANALISIS CONTINUO Y MEJORAS LANZAMIENTO COMERCIAL

DISERO DE SOLUCION

DESARROLLO IMPLEMENTAR PRODUCTO

CUSTOMER SUCCES

22.2 Flujo usuario persona B2C.

Creacién de
cuenta nueva

Ingresoa la Ingresa datos

deingreso

plataforma

22.3 Flujo perfil administrador.

Seleccién de
cargo y drea
colabaradores

Seleccién de
informacién a
cargar

Ingreso de
usuario y
contrasefia

Ingresoala
plataforma

22.2 Flujo usuario persona B2B.

Ingreso de Accedea

Ingreso ala Verificacién de
plataforma contrasefia s modulo de
nueva beneficios

Selecciona drea Ve opciones Selecciona
de interes personalizadas beneficio

Ve opciones Es
disponibles direccionado Califica
enel al sitio de proceso

beneficio

mercado

Envia link por
correo de
activacién de
cuenta

Asigna usuaria

Carga de S Valida a
f
Verificacién de ¥ contrasefa

planilla de \nformacién colaborador en
datos sistema

Descarga
planilla

provisoria

R“lh::orrcc Liega respuesta
del beneficio
confirmacién

postulacion

72



KNGS Escuela de Postgrado

—~ ?‘.

UNIVERSIDAD DE CHILE

Anexo 23.- Calculos tasa de descuento.

Fuentes para los calculos:

- Tasa libre de riesgo (Investing, 2023).

- Premio por riesgo de mercado (Damodaran, s.f.)
- BBa3 o0 BBB- (Ycharts, 2023)

- Riesgo Pais (Damodaran, s.f.)

- Software (system & application) industria (Damodaran, 2023)

23.1.- Célculos a 5 afos.

1) rentabilidad exigida por el accionista

Tasa libre de riesgo (bono del Tesoro a 5 afios en CLP) 29.12.2022 5,32%
Premio por riesgo de mercado 7,40%
Tasa de impuesto utilizada 27,0%

2) Calculo del beta re-apalancado

Salesforce, Inc. Adobe Inc CEcoSySteney Mercadolibre, Inc. .
Inc. Beta Industria

Beta observado 1,24 1,31 0,99 1,57
Beta desapalancado 1,182 1,290 0,921 1,477 1,2360
Fecha de toma de datos 30-04-23 30-04-23 30-04-23 30-04-23
Montos en USD Billones USD B USD B USD B USD B
Deudaavalor libro 14,88 4,13 24,01 5,43
Patrimonio avalor de mercado 198,37 170,37 207,33 64,58
Tasa deimpuesto 35% 35% 35% 25% 0,3500
Oficinas EEUU EEUU EEUU Uruguay
Deuda 6,98% 2,37% 10,38% 7,76% 0,0737
Patrimonio 93,02% 97,63% 89,62% 92,24% 0,9263

7,37%
92,63% :

% deuda / total de financiamiento

% patrimonio / total de financiamiento

beta de laindustria desapalancado 123,60%
tasa de impuesto Chile 27,00%
% deuda 7,37%
% patrimonio 92,63%

5,32%
7,40% |

Tasa libre de riesgo (bono del tesoro)

Premio por riesgo de mercado

Rentabilidad exigida por el inversionista

BBa3 0 BBB- 5,87%
Riesgo Pais 1,46%
Software (System & Application) 12,61%

 Tasa de la deuda despues de impuesto 14,56%

3)distribucién de deuda estimada de Kasahpp: WACC o costo promedio ponderado de financiamiento

Rentabilidad exigida por el accionista 15,00%
% patrimonio 92,63%
Tasa de la deuda después de impuesto 14,56%
% deuda 7,367%
Premio Startup 4,000%
Premio por Liquidez 3,000%
Tasa de descuento a5 afios 21,97%
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23.2.- Célculos a plazo infinito.

1) rentabilidad exigida por el accionista

Tasa libre de riesgo (bono del Tesoro a 30 afios en CLP) 5,37%
Premio por riesgo de mercado 7,40%
Tasa deimpuesto utilizada 27,0%
2) Calculo del beta re-apalancado

Salesforce, Inc. Adobe Inc EEE R, Mercadolibre, Inc. )

Inc. Beta Industria

Beta observado 1,24 1,31 0,99 1,57
Beta desapalancado 1,182 1,290 0,921 1,477 1,2360
Fecha de toma de datos 30-04-23 30-04-23 300423 30-04-23
Montos en USD Billones UsD B USD B USD B USD B
Deudaavalor libro 14,88 4,13 24,01 5,43
Patrimonio avalor de mercado 198,37 170,37 207,33 64,58
Tasa deimpuesto 35% 35% 35% 25% 0,3500
Oficinas EEUU EEUU EEUU Uruguay
Deuda 6,98% 2,37% 10,38% 7,76% 0,0737
Patrimonio 93,02% 97,63% 89,62% 92,24% 0,9263
% deuda / total de financiamiento 7,37%
% patrimonio / total de financiamiento 92,63%

:Beta re-apalancado de Kashapp

beta de la industria desapalancado 123,60%
tasa de impuesto Chile 27,00%
% deuda 7,37%
% patrimonio 92,63%
Tasa libre de riesgo (bono del tesoro) 5,37%

Premio por riesgo de mercado

;Rentabilidad exigida por el inversionista

7,40%

ETasa de ladeudadespues de impuesto

BBa3 o BBB- 5,87%
Riesgo Pais 1,46%
Software (System & Application) 12,61%

3)distribucién de deuda estimada de Kasahpp: WACC o costo promedio ponderado de financiamiento

Rentabilidad exigida por el accionista 15,05%
% patrimonio 92,63%
Tasa de la deuda después de impuesto 14,56%
% deuda 7,367%
Premio Startup 0,000%
Premio por Liquidez 3,000%

‘asa WACC ( Tasa de descuento perpetuo)

74

74



75

RARTASaY Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

Anexo 24.- Detalle de ingresos.

- Afo1l

[ Mes 2 ) Mes 4 Mes 5 Mes 6 s 7 [ [ Mes 10 Mes 11 Wes 12 Afio 1
Empresas con publicidad en la aplicacion 0 [ 0 0 [ 0 1 1 4 7 10 10
Inversion esperado en Publicidad de empresas (M$200 mensual) - - - - - - - 200.000 200.000 800000 1400000  2.000.000 4.600.000
Empresas con servicio B28 0 0 o 0 o 0 0 1 1 2 4 5 5
Fee por servicio de empresas en convenio (40UF) - - - - - - - 1432000 1432000 2864000 5728000  7.160.000 18.616.000
Total Ingresos - - - - - - - 1632000 1632000 3664000  7.128000 9.160.000 23.216.000
UF 35.800 35.800 35.800 35.800 35.800 35.800 35.800 35.800 35.800 35.800 35.800 35.800 35.800
Crecimiento 0%
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
Ingresos por Setup Inicial - - - - - - - 4.000.000 - 4000000  8000.000  4.000.000 20.000.000

Fuente: Elaboracién propia, 2023
- Ao 2

Afio 1 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 2
Empresas con publicidad en la aplicacion 10 10 4 9 12 15 20 2 35 38 38 40 40 40
Inversién esperado en Publicidad de empresas (M5200 mensual) 4600000 2,000.000 800000 1800000 2400000 3000000 4000000 5000000  7.000000  7.600.000  7.600.000  8.000.000  8.000.000 57.200.000
Empresas con sevicio B28 57 9 1 12 13 14 16 18 18 20 20 20 20
Fee por servicio de empresas en convenio (40UF) 18616000  10324.720 13274640 16224560  17.699.50 19.174.480  20.649.440  23599.360  26.549.280 26549280  29.499.200  29.499.200  29.499.200 262.542.880
Total Ingresos 23216000 12324720 14.074.640 18.024560 20.099520 22174480 24.649.440 28599360 33549280 34.149280 37.099.200 37.499.200  37.499.200 319.742.880
UF 35.800 36.874 36.874 36.874 36.874 36.874 36.874 36.874 36.874 36.874 36,874 36.874 36.874 36.874
Crecimiento
Afio 1 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7. Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Ao 2
Ingresos por Setup Inicial 20000000  8000.000  8000.000  8000.000 4000000  4000.000  4000.000  8000.000  8000.000 - 8000.000 - - 60.000.000

Fuente: Elaboracion propia, 2023

75



%
ATy Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

Anexo 25.- Cotizacién de proveedores desarrollo plataforma

25.1.- Empresa 1.

Aplicacion plataforma Web Frontend Backend
Setup de proyecto base 16 16
Signup / Login con fire base para FBy G 8 16
Editar informacién de proveedor 16 8
Listado de productos datos de alta 12 8
Editar precio e incrementar stock 12 8
Crear producto nuevo 16 8
Aplicacion Administratacion Frontend Backend
Setup de proyecto base 16 0
Signup / Login con fire base para FBy G 8 16
Signup / Login con facebook 4 4
Signup / Login con google 4 4
Listado de usuarios administradores 8 8
Ver Detalle/editar/Deshabilitar administrador 0 0
Listado de proveedores 8 8
Detalle de proveedores 16 8
Alta proveedor nuevo 12 8
Listado de productos 16 8
Ver Detalle/editar/Aprobar producto 32 32
Listado de ordenes 32 32
Impresién de etiquetas de envio 12 0
Administrar datos de cuenta admin 24 24
Integraciones Frontend Backend

Por una plataforma 12 16
Total horas desarrollo 516

Total horas project management 127

Total horas quality assurance 127

Total 770

Precio x hora 38.961

Total Neto 30.000.000

Iva 5.700.000

Total 35.700.000

Fuente: Empresa 1, 2023

76



QA
&M ECONOMIAY

MBINEGOCIOS Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

25.2.- Empresa 2.

Aplicacidn plataforma Web Frontend

Setup de proyecto base 16
Signup / Login con fire base para FBy G 12
Editar informacién de proveedor 16
Listado de productos datos de alta 12
Editar precio e incrementar stock 12
Crear producto nuevo 16
Aplicacidn Administratacion Frontend

Setup de proyecto base 16
Signup / Login con fire base para FBy G 8
Signup / Login con facebook 8
Signup / Login con google 8
Listado de usuarios administradores 12
Ver Detalle/editar/Deshabilitar administrador 8
Listado de proveedores 12
Detalle de proveedores 16
Alta proveedor nuevo 12
Listado de productos 32
Ver Detalle/editar/Aprobar producto 32
Listado de ordenes 32
Impresién de etiquetas de envio 12
Administrar datos de cuenta admin 24
Integraciones Frontend

Por una plataforma 16
Total horas desarrollo 610
Total horas project management 127
Total horas quality assurance 127
Total 864
Precio x hora 52.083
Total Neto 45.000.000
Iva 8.550.000
Total 53.550.000

Fuente: Empresa 2, 2023
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25.3.- Empresa 3.

Aplicacidn plataforma Web Frontend

Setup de proyecto base 20
Signup / Login con fire base para FBy G 12
Editar informacién de proveedor 16
Listado de productos datos de alta 12
Editar precio e incrementar stock 12
Crear producto nuevo 16
Aplicacidn Administratacion Frontend

Setup de proyecto base 16
Signup / Login con fire base para FBy G 8
Signup / Login con facebook 20
Signup / Login con google 20
Listado de usuarios administradores 12
Ver Detalle/editar/Deshabilitar administrador 12
Listado de proveedores 12
Detalle de proveedores 16
Alta proveedor nuevo 12
Listado de productos 16
Ver Detalle/editar/Aprobar producto 32
Listado de ordenes 32
Impresién de etiquetas de envio 12
Administrar datos de cuenta admin 24
Integraciones Frontend

Por una plataforma 20
Total horas desarrollo 696
Total horas project management 127
Total horas quality assurance 127
Total 950
Precio x hora 52.632
Total Neto 50.000.000
Iva 9.500.000
Total 59.500.000

Fuente: Empresa 3, 2023
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Anexo 26.- Punto de equilibro.

79

Se evalula el punto de equilibrio en base a las empresas del mercado B2B, las cuales seran

el foco del negocio.

BREAK EVEN
Estado de Resuitados Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos por B2B 101.805.117 201.721.854 368.935.628 523.357.403 944 881.309
Ingresos por publicidad 4.600.000 57.200.000 125.400.000 230.200.000 323.600.000
Ingresos por Setup Inicial 23.697.653 45.588.096 80.949.072 111.486.537 195.417.785
Punto de equilibrio (empresas B2B ) 6 11 20 28 49

Servidores / Clouting 6.520.000 8.058.720 8.300.482 8.549.496 8.805.981
Marketing digital / RRSS 19.040.770 94.876.490 128.213.116 245.255.799 526.741.379
Seguros 5.000.000 6.180.000 6.365.400 6.556.362 6.753.053
Arriendos y gastos generales 5.000.000 12.360.000 12.730.800 13.112.724 13.506.106
Sueldos del personal 79.872.000 153.066.240 384.307.753 551.361.042 861.121.391
Licencias web 3.000.000 3.090.000 3.182.700 3.278.181 3.376.526

Servicios y gastos legales 6.000.000 18.540.000 19.096.200 19.669.086 20.259.159

Gasto por depreciacion 5.670.000 8.338.500 13.088.250 17.261.250 23.335.500

Impuesto a la renta - 0 0 - 0 O 0

Fuente: Elaboracién propia, 2023

Los ratios financieros se interpretan de la siguiente manera:

Capital de trabajo, muestra la capacidad que tiene una empresa para continuar con el
normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo.

La empresa ho cuenta con problemas de K°T°,

Razon corriente: Indica qué proporcion de deudas de corto plazo pueden ser cubiertas
por los activos que se pueden liquidar rapidamente.

Rotacién de caja y bancos, indica el efectivo que hay en caja para cubrir los dias de
venta.

Rotacion de activos totales, indica el funcionamiento de la empresa y su funcién es
indicar la eficiencia de la empresa a la hora de gestionar sus activos para producir
nuevas ventas.

(fuente:  https://www.estrategiasdeinversion.com/herramientas/diccionario/analisis-
fundamental)

Margen de EBITDA: el margen bruto de explotacion; antes de deducir los intereses,

amortizaciones e impuestos.
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- Ratio de endeudamiento a corto plazo, muestra la insolvencia de una empresa, el
parametro definido para determinar una empresa solvente es 0,4 a 0,6, sobre este la
empresa puede caer en insolvencia, bajo 0,4 indica que la empresa tiene poca
deuda, por lo tanto, su insolvencia no seria un problema.
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