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Resumen Ejecutivo

Optimizate se enfoca en ofrecer un servicio sustentable de disefio, optimizacion y
orden de bodegas, el cual cuenta con visualizacion 3D y la opcidon de personalizar el
espacio para otros fines, que no sea el guardar pertenencias. Esto nace a partir de
las oportunidades identificadas que se contrastan con la investigacion de mercado

realizada.

El mercado potencial de esta idea se concentra en la Region Metropolitana y es de
$1.919 millones de pesos, y se puede dividir en dos segmentos. Por un lado, los
hogares que son duefios o arrendatarios de departamentos, y por otro lado las

empresas, como las corredoras e inmobiliarias.

Las actividades mas relevantes para el éxito de este negocio son el la implementacion
del plan de marketing, a través del canal digital principalmente, el contacto con los
clientes, al momento de contratar y en el servicio postventa, y la excelencia en el
servicio a entregar. Por otro lado, el equipo gestor a cargo de un Administrador cuenta
con todas las habilidad y capacidades para poder llevarlo a cabo, junto con requerir
de una estructura organizacional sencilla, que permite tener flexibilidad para poder
llevar a cabo las operaciones de la empresa, la cual va creciendo a partir del afio

cuatro.

En el &mbito financiero, Optimizate requiere inversion solo al inicio del proyecto, para
la compra de herramientas y elementos de oficina, de $9.917.439. La proyeccién del
flujo de caja a 5 afios indica que el VAN es de $11.281.765, la TIR da un 49% vy el

Payback del proyecto se genera a los 2 afios y 8 meses.

Los riesgos identificados para este proyecto, tanto internos como externos, tienen un

plan de mitigacién asociado que permite disminuirlos en gran medida.

Dado todo lo anterior, es que se determina que este es un plan de negocios atractivo

para implementar, sobre todo por considerar una mirada sustentable.
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I.  Oportunidad de Negocio
Al adquirir un departamento se puede comprar una bodega, como un adicional, el cual
funciona como un lugar para guardar pertenencias. Con esto se identifican ciertas
necesidades, entre los que se encuentra el orden, rapidez y seguridad de acceso, ya
gue las bodegas son de uso frecuente, junto con la optimizacion y personalizacién de
este espacio, dado que puede ser un espacio no solo para almacenamiento. Ademas,

esta la mayor deseabilidad de utilizar material sustentable en el mercado.

Estas necesidades se contrastan con la investigacion de mercado, en la cual un 77%
de los departamentos vendidos cuentan con bodegas, un 58% estaria dispuesto a
pagar un servicio de optimizacién y un 70% por la vista 3D de este servicio. También
el 90% valora tener su bodega ordenada y un 79% valora y uso de material
sustentable.

Actualmente, el mercado ofrece algunas respuestas a estas necesidades, pero un
98% de las personas encuestadas desconoce la existencias de las empresas que
ofrecen estos servicios. A partir de esto es que se identifica la oportunidad de ofrecer
un servicio para la optimizacion de la bodega, a través del uso de disefios 3D, usando

materiales sustentables. Este negocio se llama “Optimizate”.

De la investigacion de mercado se calcula un promedio de la valoracion de este
servicio, que es de $150.000 sin los materiales. El tamafio de mercado, para el afio
2022, asociado a este servicio es de 1.919 millones de pesos y se mantendra estable
para el 2023, segun la proyeccién de la CChC (CChC, 2023).

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.
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[I. Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1. Industria

El sector industrial asociado a esta idea de negocio es el de la construccion,
compuesto por empresas tienen que se dedican a la produccion y/o modificacion de
bienes materiales para la construccion. La microindustria es la de disefio/optimizacion
de espacios, confeccion y armado de mobiliario para bodegas de viviendas del Gran

Santiago.

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

2.1.1. Andalisis Macroentorno

Del analisis PESTEL, se concluye que es atractivo ingresar al mercado chileno en las
condiciones actuales, debido a que los riesgos y exigencias son transversales para
cualquier industria del pais, siendo los con mayor incertidumbre el Politico y
Econdmico. Aun asi, existen oportunidades para mejorar o desarrollar propuestas de

valor que consideren los aspectos Tecnolégicos y Ecoldgicos innovadores.

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

2.1.2. Anélisis Microentorno

Del analisis Porter realizado se identifico lo siguiente:

- Rivalidad entre los Competidores: es alta, ya que es un producto
homogéneo, que utiliza como insumo la madera, mediante cotizaciones online
para modelos estandar, entregado por pymes o empresas familiares.

- Poder de Negociacion de los Proveedores: es bajo, ya que hay acceso a los
insumos los cuales tienen precios publicos. Ademas, la fuerza laboral no es
especializada, siendo considerada un oficio y no se pueden sindicalizar.

- Poder de Negociacion de los Clientes: es alta, ya que como es un producto

homogéneo, los costos de cambio para los clientes es bajo.
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- Amenaza de Sustitutos: es alto, ya que por ejemplo empresas del retail
ofrecen mobiliario estandar que permite ordenar, pero no optimizar, los cuales
suelen venir con descuentos o con facilidades de pago.

- Amenaza de Nuevos Competidores: es alta, ya que las barreras de entrada
son bajas, ya que se requiere un bajo capital inicial, los activos no son
especializados y hay acceso a los insumos. Esta es una industria fragmentada,
en la cual no hay respuesta ante a entrada de nuevos competidores.

- Creacion de Valor Complementadores: es alta, ya que existen actores que

pueden ofrecer sus servicios para aumentar el valor.

En resumen, en la industria el poder lo concentran los clientes, y ademas se identifica
gue es una industria poco atractiva, pero que de todas formas tiene un potencial
asociado, si se busca un posicionamiento con enfoque en diferenciacion, mediante
un servicio especializado, personalizado y sustentable, ademas de existir

oportunidades de crecimiento, debido a la constante construccion de edificios.

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

2.2. Competidores

e Competidores Directos: son los que ofrecen una propuesta de valor similar en
los aspectos mas basicos, los cuales no son reconocidos por los clientes.
e Competidores Indirectos: son los que ofrecen una parte de la propuesta de

valor, que seria el de “estanterias” o “muebles” para instalar en las bodegas.

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

2.3. Clientes

Los clientes de la industria son personas naturales o empresas, que tienen a su
disposicion una o mas bodegas, que pueden estar amobladas o no, y son arrendados
0 propias. Buscan orden del espacio, optimizar y disefiar el interior con el fin de utilizar

todo el espacio disponible, estan interesados en un bosquejo o disefio grafico o 3D.

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.



5 T G R A D O

L\ ECONOMIA Y

UNIVERSIDAD DE CHILE

Descripcion de la Empresa y Propuesta de Valor

3.1. Modelo de Negocios

Segmento de Cliente: Hogares y Empresas

Propuesta de Valor: Servicio personalizado de disefio, optimizacion y orden del
espacio, mediante una oferta sustentable, colaborativa y en 3D

Canales: pagina web, cotizacion online, via telefénica y RRSS

Relacion con el Cliente: visitas a terreno, cotizaciones online, contacto online,
correo electrdnico, servicio postventa y contacto via telefénica

Fuentes de Ingreso: pagos por el servicio realizado en efectivo, webpay,
transferencia bancaria, tarjeta de crédito. Venta de mermas de insumos
Recursos Clave: Trabajadores: disefiador y mueblistas, insumo ecomadera,
programa disefio 3D, vehiculos, RRSS, pagina web, correo, teléfono y
asociacion con fabricantes de ecomadera.

Actividades Clave: Prospeccién y captacion de clientes, dimensionar espacios,
optimizar espacios y usos, construccion muebles, cotizaciones online, gestion
web, correo electrénico, teléfono y RRSS, abastecimiento y plan logistico de
materiales, plan de marketing, servicio postventa y satisfaccion de clientes
Socios Clave: Fabricantes de ecomadera: por ejemplo, Revalora Chile,
WebPay, Circulo de Especialistas (CES) - Sodimac Constructor e Inmobiliarias
y Constructoras/Servicio Venta y Post Venta

Estructura de Coste: mano de obra, programa de disefio, computador,
materiales y maquinaria de construccion, insumos de oficina, personal
administrativo, bodega para stock de material, oficina, comisién webpay,
pagina web y teléfono, plan de marketing, movilizacién, combustible y

mantencién de vehiculo

La propuesta de valor es dar una asesoria para que los clientes puedan disefar el

espacio disponible en la bodega en base a sus necesidades a través de estanterias

de ecomadera o para establecer un espacio con un fin especifico, como un gimnasio

personal. Esto se logra con un servicio personalizado y especializado, visualizado en

formato 3D, lo mas realista posible.
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Los Factores Criticos de Exito son los siguientes:
- Generar una Alianza Estratégica con un proveedor de ecomadera
- Generar una Alianza Estratégica con un socio como una inmobiliaria
- Contar con un software sofisticado y especializado para este servicio
- Contar con personal capacitado y orientado al cliente
- Contar con una estrategia de comunicacion relevante

- Generar un sistema de evaluacion de satisfaccion de los clientes

Dado lo anterior, la Estrategia Competitiva a utilizar por Optimizate es de Enfoque en
Diferenciacion, ya que esto permite entregar la propuesta de valor diferente a un

segmento mas acotado de clientes.

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

3.2. Descripcién de la Empresa

Optimizate, es una empresa que esta interesada en ofrecer un servicio de disefo,

optimizacion y orden del espacio que sea sustentable con el medio ambiente.

La empresa cuenta con recursos y capacidades que le otorgan una ventaja
competitiva temporal, estos son el Insumo Ecomadera, las Alianzas Estratégicas y la
Personalizacibn de Espacio. Estos cumplen con ser valiosos, raros Yy

organizacionales, pero son imitables.

Para mayor detalle, junto con ver la Vision, Misién, Valores y Objetivos de la empresa,
revisar la Parte | del Plan de Negocios.

3.3. Estrategia de Crecimiento o Escalamiento

Se propone ingresar en las comunas del sector nororiente de la Regién Metropolitana,
a partir de la aceptacion obtenida en la investigacion de mercado. Junto con el uso
intensivo de marketing online y offline, a través de redes sociales y visitas a edificios.
Ademas de generar un programa de descuento de referidos y por cantidad de

bodegas

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

10
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3.4. RSE y Sustentabilidad

Optimizate usa como insumo principal productos sustentables como la ecomadera,
gue tienen un menor impacto ambiental, y es una nueva fuente de trabajo. Ademas,
genera alianzas estratégicas con diferentes sectores y sera reconocida como una

empresa verde por la comunidad y los clientes que requieran este servicio.

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

11
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IV.  Plan de Marketing
4.1. Objetivos de Marketing

Corto Plazo (1 a 2 afios):
1. El primer afio realizar 260 trabajos, que es igual al 6% del mercado definido en
el Gran Santiago, concentrado en el sector nororiente.
En el afio 1 obtener un 70% de satisfaccion de clientes.
3. Al menos tener un 5% de los trabajos realizadas mediante el sistema de
referidos en el afio 1.
Largo Plazo (3 afilos 0 mas)

1. Alcanzar un 11% de la participacion de mercado al afio 3.

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

4.2. Estrategia de Segmentacion

Se define como mercado a cubrir toda la Region Metropolitana, a largo plazo,
iniciando la operacion en el sector nororiente. Se identifican los segmentos de
Hogares (B2C) y Empresas (B2B) para este negocio. Ambos tienen las caracteristicas
de desear la optimizacién y disefio de las bodegas, valorar el orden, seguridad y
rapidez de acceso, junto con el deseo de utilizar materiales sustentable. Ademas de
estar dispuestos a pagar por una asesoria que optimice este espacio.

El posicionamiento que se busca es con enfoque en diferenciacién, a través de una

alta posicién en Sustentabilidad y en Personalizacion.

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

4.3. Estrategia de Producto/Servicio

La propuesta de valor es un servicio personalizado de asesoria en optimizacion y
disefio de bodegas para los diferentes segmentos de cliente, cuyo disefio se podra
ver en 3D con las pertenencias de los clientes en ella, utilizando ecomadera, la cual
tiene muchas caracteristicas beneficiosas para el cliente (Revalora, 2023): vida util

mas de 100 afios, retarda el fuego, a prueba de putrefaccidén y corrosion, entre otras.

12
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Hay dos formas de llegar al cliente final
1. Optimizacién con vista 3D y con las pertenencias del cliente para almacenaje

2. Optimizacion con vista 3D para otro fin, por ejemplo: un gimnasio

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

4.4. Estrategia de Precio

El estrategia de precio se divide en dos partes:
- Precio del servicio: Es de $150.000 por bodega, en funcion de lo obtenido como
disposicion a pagar promedio en la investigacion de mercado.
- Precio materiales: Este es igual al costo de los materiales para el inmobiliario
Ademas, se ofrece un descuento de 5% para el programa de referidos, de clientes

antiguos, y por cantidad.

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

4.5. Estrategia de Distribucion

- P&gina Web: para las cotizaciones y dar a conocer las redes sociales
- Teléfono

- Redes Sociales: como Instagram, Facebook y Pinterest

- Correo Electronico

- Instalacién de mobiliario

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

4.6. Estrategia de Comunicacion y Ventas

Logo y Eslogan — Optimizate “Aprovecha todo tu espacio”:

OPIIVIZAIE

APROVECHA TODO TU ESPACIO

llustraciéon N°1 - Logo Optimizate

Fuente: Elaboracion propia

13
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Marketing Digital - RRSS y Google Ads:
- Redes Sociales: donde se utilizara SEM y SEO

- Google Ads: para llegar a clientes con palabras claves

Campaiia Offline - Folletos:

Folletos informativos sobre el servicio para distribuirlo en inmobiliarias y edificios

Programa de Fidelizacion y Referidos

Descuentos exclusivos para clientes que recomienden o repitan el servicio

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

4.7. Estimacién de la Demanda y Proyecciones de Crecimiento Anual

Esta estimacién es sobre el tamafio de mercado de 4.219 bodegas:
- En el primer afio se busca entregar el servicio en 260 bodegas, igual al 6% de
mercado. Con un precio de $442.963, que incluye servicio y materiales.

- Se proyecta llegar a un 15% en el afio 5 de operacion.

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

4.8. Presupuesto de Marketing y Cronograma

El presupuesto de marketing para los primeros 5 afios de operacion esta entre los 6,5
millones y 7 millones anuales. Con énfasis en el uso de marketing digital.

Para mayor detalle revisar la Parte | del Plan de Negocios.

14



'\ ECONOMIAY
SEHNEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

V. Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, Alcance y Tamafo de las Operaciones

A continuacién, se presenta la ilustracion de la Cadena de Valor de Optimizate:

Infraestructura y Ambiente
+ Taller arrendado con oficinas en comuna de Recoleta
+ Desarollo, mantencion y soporte de sitio weh, en linea con la regulacion actual
* Mantencion y uso de bases de datos de clientes, junto con copia de seguridad
Direccitn y Recursos Humanos
= Reclutamiento y seleccion de personal con habilidades de servicie al cliente, disefio y musbleria
- Salarios acordes al trabajo realzade
= Equipo gerencial y operativo comprometido con |a organizacion y sus valores
Actividades
de soporte . . R
P Organizacién Interna y Tecnologia
+ Software para visualizacion 3D
+ Pagina Web con sistema de cotizaciones onling
+ Madios de pago
+ Uso y administracion de recles sociales para el cumplimiento del plan de marketing
Margen de Servicios ."::
Abastecimiento /
« Compra de materiales a socio clave para contar con los insumos en tiempo y forma
* Club de socios en retail de construccion para descuentos o beneficios por arriendo de maguinaria
especifica
Marketing y Ventas  Contacto Servicio Postventa
Plan de D ene d‘:.!.
optimizac
Marksting RRSS R
folletos y E‘E 5?01: ey Encuesta de
ian o =L T B Satisfaccion
. allanzas ‘.D_r multipropasito i
Actividades Inmobiliarias
inci tiempo y forma . Garantia
principales C r
:e eridos y Visitas a terreno mobiliario con
scuent o
escuentos po material reciclada
cantidad

llustracién N°2 - Cadena de Valor Servicios

Fuente: Elaboracién propia

Dentro de las actividades principales, se encuentran:

- Marketing y Ventas: Plan de Marketing, Programa de Fidelizacion y Referidos,
van a permitir dar visibilidad de la propuesta de valor y, ademas, atraer a
nuevos clientes, otorgandoles beneficios o descuentos. Esta actividad es
fundamental para dar a conocer Optimizate, ya que una pyme nueva en la
industria tiene que mostrarse al mercado para hacerse conocida.

- Contacto: Estar disponible para responder los requerimientos de los clientes
en tiempo y forma, lo que es un aspecto clave para captar al cliente y concretar
el servicio. Lo anterior considera el manejo de RRSS, cotizaciones por la

pagina web, correo electrénico, llamados telefénicos y WhatsApp. Por otro
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lado, no se descartan las visitas a terreno para obtener un mayor detalle de las
dimensiones de los espacios disponibles para disefiar las bodegas.

Servicio: entregar un servicio eficiente y personalizado es clave para cumplir
con la propuesta de valor, por lo que el personal a cargo debe tener
desarrollada las habilidades de servicio al cliente. El servicio inicia desde que
el cliente hace el contacto. Con la informacion de las dimensiones, se disefia
la bodega en formato 3D y se genera el presupuesto, que posteriormente son
enviados al cliente para su revision y aprobacion. En caso de que no se
apruebe, se generan las revisiones correspondientes con él para llegar a la
mejor propuesta. Una vez aceptado el disefio y presupuesto, se generan las
compras de materiales, se cortan las tablas y se coordina la instalacion,
idealmente con un maximo de 24 horas o cuando el cliente estime conveniente.
Una vez instalado el mobiliario, finaliza el servicio.

Postventa: realizacion de la encuesta de satisfaccion hasta 48 horas posterior
a la entrega del servicio, lo cual es clave para contar con los testimonios de los
clientes, generar contenido y hacer seguimiento del programa de fidelizacion y
referidos que se quiere implementar, y adicionalmente se debe considerar el
tiempo de garantia para una mayor satisfaccion de los clientes.

Todas estas actividades principales cumplen con un rol fundamental para poder tener

éxito en el negocio, dado que son criticas en torno a la propuesta de valor, con las

gue se busca captar clientes, dar un servicio de calidad y generar el espacio de

retroalimentacion, para generar un mayor valor para el cliente y el negocio.

Las actividades de soporte son:

Infraestructura y Ambiente: tienen relacion con el espacio fisico donde se
llevaran a cabo las actividades de administracion, disefio y confeccion del
mobiliario, asi como también la mantencion y desarrollo de la pagina web y
manejo de bases de datos con la informacion de los clientes.

Direccion y Recursos Humanos: tienen relacion con la seleccion y contratacion
del personal idoneo para entregar un servicio de calidad que cumpla con todos
los requerimientos de la propuesta de valor, entregando un salario justo y

teniendo personas comprometidas con la organizacion.
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- Organizacion Interna y Tecnologia: estan relacionadas con la pagina web, uso
del software 3D, manejo de redes sociales y medios de pago necesarios para
poder entregar la propuesta de valor. Sin ellas es imposible sustentar que se
cumplira la demanda estimada y la entrega de un servicio de calidad.

- Abastecimiento: éstas estan vinculadas a mantener un correcto suministro de
la materia prima principal “ecomadera” para la confeccion del mobiliario, para
tener siempre el material disponible, por lo que mantener una relacion clave
con los proveedores es fundamental para tener este insumo. Ademas, se
consideran todos los descuentos que se pueden obtener de diferentes
instituciones como los Club de Socios de los principales retailers del pais.

Todas estas actividades de soporte van en linea con el apoyo necesario para llevar a

cabo las actividades principales y entregar una propuesta de valor adecuada.

5.2. Flujo de Operaciones

Los principales flujos de Optimizate son:

- Cotizacion y Contratacion del Servicio: describe el proceso completo de venta,
desde que el cliente ingresa a la pagina web hasta que recibe el servicio
completo, pasando por el proceso de cotizacion online, disefio y optimizacién
3D, gestion de insumos, confeccion e instalacion del mobiliario. El flujo de este

proceso se presenta en la siguiente ilustracion:

Cliente

Cotizacién y Contratacién del Servicio

Equipo Optimizate

llustracion N°3 - Flujo Cotizacion y Contratacién del Servicio

Fuente: Elaboracion propia

- Proceso de Disefio e Insumos: parte desde que se toma la orden del cliente,
una vez que decide contratar el servicio, hasta la instalacion. Los puntos

criticos se encuentran en el proceso de disefio y optimizacion del espacio de
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acuerdo con la funcionalidad, junto con la gestién de los insumos para solicitar

al proveedor. A continuacion, se presenta el flujo de este proceso:

Clientes

......

O—Eemam—]
Rececion

Proceso de Disefio e Insumos
Equipo Optimizate

Elaborar Mastiea Trasladar e
comptecor s Mueblesa o3 el Instalar
e [ e medida. muebles
L - i T
Recénci
e
Insymos
Venia
Mermas.

Proveedor

o
Revisar y Enviar
.:_' :}—. Insumos:
cesihen | Soletados |
ien

Insumos

llustracién N°4 - Flujo Proceso de Disefio e Insumos

Fuente: Elaboracion propia

- Gestion de Recursos Humanos: Este flujo se centra en el correcto manejo de

la dotacién, independiente de si son empleados part-time o full-time, buscando

la entrega de un servicio de calidad, con atencién de excelencia, para lo cual

se generaran las instancias de capacitacion.

5.3. Plan de Desarrollo e Implementacion

Para iniciar las operaciones de Optimizate se identifican los siguientes pasos a

realizar utilizando una Carta Gantt desde el afio uno al afio cinco:

AnoiMes
Actividad Recurso 1
2 3 4 5 [i] T & 9 10 " 12 5
Inicio Actividades Comerciales Socios
Aporte Capital Socios

Gestion de Confratos

Socios/Administrador

Arriendo Taller con Oficina

Socios/Administrador

Compra Materiales Oficina

Administradaor

Compra Heramientas

Administrador

Arriendo Camioneta

Administradaor

Creacion y Desamollo Pagina \Web

Administrador

Contratar y Gestionar Dotacion Part-time

Administrador

Contacto y Gestion Proveedores

Administrador

Contacto y Gestién Socios Claves

Administradar

Implementar Plan Markefing

Administrador

Contratar y Gestionar Dotacion Full-time

Administradaor

Gestion Métodos de Pago

Administradaor

Operaciones (Inicio y Mantencion)

Administrador

Evaluar Expangion a otras Regiones

Administrador

Tabla N°1 - Carta Gantt
Fuente: Elaboracion propia
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Dentro de las actividades mas relevantes se encuentra la implementacion del plan de
marketing para dar a conocer la propuesta de valor, captar y fidelizar clientes, asi
como también el contacto con socios claves como los proveedores de la “ecomadera”,

dada la relevancia que tiene el insumo en la propuesta de valor.

Para iniciar las operaciones, ademas del personal, es necesario contar con la pagina
web para comenzar a recibir solicitudes de cotizaciones de los clientes, el software
3D y herramientas para confeccionar los muebles para las bodegas, con el objetivo

de entregar la propuesta de valor en tiempo y forma a partir del tercer mes.

5.4. Dotacién

Para iniciar las operaciones en el primer afio, se requerira los servicios part-time de
un diseflador y un mueblista (honorarios), mientras que todas las funciones de la
empresa seran llevadas a cabo por un Administrador al menos durante los primeros
cinco afos. Para el segundo afo, dado el aumento de la demanda proyectada, se
contrata al disefiador con jornada completa. En el tercer afio, se contrata un mueblista
full-time. Para los afios posteriores se mantiene la misma dotacion. Cabe mencionar
gue todas las personas dentro de la empresa deben tener desarrolladas sus
habilidades de comunicacion y relacion con el cliente, para poder entregar un servicio
personalizado, lo cual seréa considerado al momento de la contratacion.

Ademas, se requeriran servicios de personal externo como un contador, para el
proceso contable mensual y declaracion de impuestos, y un abogado, que se
contratara por hora en funcion de las necesidades, como para asesoria legal, laboral

y tributaria. La evolucién de la dotacién se puede visualizar en la siguiente tabla:

Cargo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano &
Total Disenadores 1 1 1 1 1
Dizefador Part-time 1

Dissfadar Full-time - 1 1
Total Mueblistas 1 1 1
Mueblista Pari-time 1 1
Mueblista Fulldims

Administrador

Total Dotacidn Interna
Contador
Abogado

Total Dotacion Externa

[AC) [N R (T
[AC) [N R (T

R | == |G| =) -

(AU [N R R U N D O
P | = | = [ = = | = | | =

Tabla N°2 - Evolucién Dotacién

Fuente: Elaboracion propia
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VI. Equipo del Proyecto

6.1. Equipo Gestor

El Equipo Gestor de Optimizate, esta compuesto por un Administrador, que reporta
directamente a los socios. El Administrador debe velar por el cumplimiento del Modelo
de negocio desarrollado, asi como por la ejecucion y cumplimiento de los objetivos de
corto y largo plazo, considerando la correcta asignacion de recursos y siendo siempre

una persona responsable y ética.

Para poder tener conocimiento a cabalidad del funcionamiento y operaciones de la
empresa, se realizaran reuniones al término y cierre de cada trimestre durante los 2
primeros afios de operacion para ir revisando los avances de los objetivos planteados,
donde el Administrador debera presentar y liderar estas reuniones ante l0s socios,
revisando los siguientes puntos especificos:

- Revisar cumplimiento de trabajos y ventas por mes

- Revisar Cuentas por Cobrar y Cuentas por Pagar

- Revisar cumplimiento del plan de marketing

- Revisar desempefio de disefiador y mueblistas

- Revisar Flujo de Caja

A patrtir del afio 3, se llevaran a cabo reuniones al cierre de cada mes contable.

El resumen de estudios y experiencia del Administrador a contratar, junto con sus

principales responsabilidades se detallan en el siguiente cuadro:

Experiencia Responsabilidades

Encargado de la administracicon general
de la emprasa, suministros de
materiales, pago de remuneraciones
marketing. relacion con el cliente,
gesfion de cotizaciones, venta,
postventa v relacion con el personal

Raimundo Bustos: MEA & Escuela de Megocics, Universidad de Chile, Ingeniero Civil
Indusirial, Ponfificia Universidad Catdlica de Chile. 6 afios de experiencia en Control de
Gestion. Iniciativas Esfratégicas, Disefio de Procesos, Indicadores de Gestion, Estados
Financieros, Planificacion Estratégica, Generacion de Presupuesto, Proyecciones
Financieras, Desarrollo de Modelos de Megocio v Evaluaciones Economicas

Tabla N°3 - Estudios, Experiencia y Responsabilidades del Administrador
Fuente: Elaboracion propia
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6.2. Estructura Organizacional

Para iniciar las operaciones de Optimizate, se contard con una Estructura
Organizacional bastante sencilla que se mantendra de la misma forma hasta el tercer

afo de operaciones, la cual se muestra a continuacion:

Socios/Duefios

Administrador

llustracién N°5 - Estructura Organizacional primer al tercer afio
Fuente: Elaboracion propia

A partir del cuarto afio de operacion se adicionara a la estructura un segundo

mueblista, como se puede ver a continuacion:

Socios/Duefios

Administrador
llustracién N°6 - Estructura Organizacional cuarto afio en adelante
Fuente: Elaboracién propia

A continuacion, se detallan cada uno de los cargos ilustrados en la imagen:
- Administrador: sus principales funciones estan ligadas a la administracion
general de la empresa, finanzas, suministro de materiales, cumplimiento del

plan de marketing, gestion de cotizaciones, venta y postventa, junto con la
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coordinacion de las visitas con los clientes para la instalacion de las bodegas.
Dentro de las capacidades requeridas para este cargo se encuentra
conocimiento de finanzas, contabilidad, compensaciones, control de gestion y
manejo de insumos, gestion comercial, manejo de presupuesto y habilidades
de comunicacion.

- Disefiador: Persona con titulo profesional de Disefiador Grafico que tenga
conocimiento en uso de software como Blender, para poder sacar el maximo
de provecho a esta aplicaciéon que permite la visualizacion 3D. Ademas, este
cargo debe tener bien desarrollada las habilidades blandas, ya que sera uno
de los principales contactos con el cliente, y es quien debe modificar el disefio
de acuerdo con los requerimientos del cliente.

- Mueblista 1 - Mueblista 2: Persona con conocimientos de construccion e
instalacién de muebleria, que tenga conocimientos para estimar presupuestos
y entregar todos los datos para la confeccion de la cotizacion final al cliente.
Ademas, debe estar interiorizado con el insumo ecomadera y contar con
habilidades blandas, ya que seréa este cargo el que entregara el producto final
al cliente y debe ser quien da cierre al proceso de venta.

- Contador: estara a cargo de un Contador profesional externo, al cual se le
pagara por sus servicios mensuales de Contabilidad.

- Abogado: estard a cargo de un Abogado profesional externo, al cual se le
solicitaran sus servicios para temas puntuales que pueda ser requerido, como

asesoria legal, laboral y tributaria.

6.3. Incentivos y Compensaciones

El plan de incentivos y compensaciones de Optimizate, dentro de los primeros cinco
afos de operacién esta basado solamente en el sueldo bruto que se le pagara a cada
trabajador, ajustando anualmente por IPC el 1 de enero de cada afio.

A continuacion, se presenta una tabla donde se desglosa el pago de las

remuneraciones por cargo durante los cinco primeros afios de operacién:
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Afio 1 Afip 2 Afio 3 Afio 4 Afio &
Reajuste por Inflacion Anual [32] 0,0% 1.5% 25% 25% 25%
Disefiador Part-time [5] §7.340.667 &0 &0 S0 S0
Sueida Dizsfador Fari-time Promedio Mensusl [8]| 5611.722 0 0 0 0
Disefiador Full-time [$] 0 $10.164.000| $10.316.460 | $10.574.372 | $10.838.731
Suelde Dizsfador Full-imes Promedio Mensual [3] 0 F547.000 F859.705 3381.198 903,228
Mueblista Part-time [$] §7.340,667 | $11.011.000 &0 $9.629.875 | $13.035.141
Sueldo Mueblista Pari-time Promedio Menswsl [8] | BE11.722 2917.583 E0 S802 490 | 81.086.262
Mueblista Full-time [$] &0 0 $10.316.460 | $10.674.372 | $10.838.731
Sueldo Musblista Full-iime Promedio Mensual [5] 0 0 3859, 703 5587.198 3903228
Administrador $15.972.000 | $15.972.000 | $21.780.000 | $24.684.000 | $25.301.100
Suelda Admiristrador Promedio Mensusl [8] F1.331.000 | §1.331.000 | $1.815.000 | £2.057.000 | §2.105.425
Total Remuneraciones Dotacion Interna [$] $30.653.333 | $37.147.000 | $42.412.920 | $55.462.615 | $60.013.703

Tabla N°4 - Evolucién Sueldo Bruto por Cargo
Fuente: Elaboracion propia

El Disefiador y Mueblista part-time en el primer afio seran remunerados en funcién a
la cantidad de trabajo realizados durante ese periodo, por lo que sus sueldos brutos
promedio mensuales son de $204.692 pesos. En el segundo afio, cuando el
Disefiador pase a ser contratado full-time recibira un sueldo bruto promedio mensual
de $847.000 pesos, ajustado a partir del tercer afio por inflacion. EI Mueblista part-
time en el segundo afio vera aumentado su sueldo promedio mensual, ya que esta en
linea con la demanda proyectada. Para el tercer afio, el Mueblista pasa a ser full-time
teniendo un sueldo bruto promedio mensual de $859.705 pesos, ajustado por inflacion
a partir del cuarto afio. Para el cuarto y quinto afio de operacion, se requiere un
Mueblista part-time para satisfacer el aumento de demanda de esos periodos,
pagandole por trabajo realizado, lo cual se estima en $156.523 pesos y $283.488
pesos promedio mensual, respectivamente. Para el caso del Administrador se
considera un sueldo liquido de $1.100.000 pesos mensuales, el cual se reajusta por
IPC al segundo afio. En el tercer afio se ajustara el sueldo liquido a $1.500.000 pesos
mensuales y en el afio cuatro a $1.700.000 pesos mensuales. En el quinto afio el
sueldo se reajusta por IPC.

Adicionalmente, se entregara el beneficio no monetario asociado al “Dia libre del
cumpleanos”.

Posterior a los cinco afios de operacion, no se descarta incluir dentro del plan de
incentivos y compensaciones, asignaciones de bonos especiales como: Fiestas

Patrias, Navidad y Vacaciones por montos a evaluar.
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VII. Plan Financiero

7.1. Tabla de Supuestos

Concepto Valor Comentario

Funcionamiento 37 Mes El sewvicio se empieza a entregar desde el tercer mes de operacion

Ingreso Servicio $150.000 Ingresos en funcidn de la cantidad de trahajos realizados mas posibles descuentos (3/ VA, ajustado por inflacidn)
Ingreso Materiales §292.963 Ingresos en funcidn de la cantidad de trabajos realizados al costo del mercado (57 VA, ajustado por inflacian)
Inflacidan 0% Afio 1 En hase a datos del Banco Central (0% Afio 1, 1 5% Afio 2 y 2 5% desde el Afio 3 en adelante)

Costo Materiales §292.963 Costo en funcidn de los trabajos a costo mercade {ajustado por inflacidn hacia adelante)

Dias Habiles Mensuales 20

Dids Laborales Anuales 240 Mo considera fines de semana

Tasa VA 19% Dato del SII (Ley [W&)

Irnpuesto 2% Dato del Sl (Ley Impuesto a la Renta)

Cuentas por Cobrar A 30 Dias Se recibe 30 dias después el pago con Tarjeta de Crédito

Cuentas por Pagar Fijo y Variables / Marketing A 30 Dias Pago a 30 dias

Cuentas por Pagar Sueldos A0 Dias Diferencia entre el sueldo bruto y sueldo liquido, ya gue las cotizaciones y obligaciones se pagan al mes siguiente
Tasa de Crecimiento Perpetuidad 0%

Depreciacion Herramientas Lineal a 5 Afios Depreciacion Lineal del 100% al afio & (Tabla del Sl

Arnortizacion Intangibles Lineal a 5 Afins

Caorisign Pago Tarjeta de Crédito / Débito (3) 2.95% + WA ST A9% + VA Dato de JumpSeller (https: Zjumpseller.clisupportiwebpay)

Formas de Pago D7 Efectivo/Transferencias: 65% ; Tarjeta de Débito: 10% ; Tarjeta de Crédito: 25%

“entas con Descuento Referido / Cantidad 5% anual £ 10% anual

Descuento por Referidos / Cantidad 5% /5%

Merma Material / Cantidad de Tablas por Trabajo  [15 o por tabla (5% del largo) 7 22 | Supuesto de Merma de Material

Tabla N°5 - Tabla de Supuestos
Fuente: Elaboracion propia

7.2. Estimacion de Ingresos

Metricas Ao Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
D epa rtamentos Yendidos [Unida des 1L T8 17.718 1L.T8 17718 1L.718
“Bodega ! Departamentos 0% 0% 77 0% 70 Tr 0%
Deseshilickd Senicio Personaizedo [%] a7 B% ar % a7 5% o B af 5%
Dreseshilickad Senicio 30 [%] 3 6% 3 5% 3 5% B8 6% 3 5%
Deseshilickd Maerd Recdeado [%] 78,2% 8,2% 78.2% 78,2% 2%
B odega s Mercado [Unidades] 4332 4332 4332 4332 4332
Imflaici n [35) 0,0% 1,5% 25% 25% 25%
E atimacion Participacion Mercado [%] 6,0% q,0% 11,0% 13,0% 150%
B odega s Esimadas [Unida des 20 390 46 563 650
P recio Serdcio [ nicsd] F150.000 F150.000 152250 $156.056 §159.955
P recio Materiales [ WU nicsd] F292.963 F2A2.9653 F287. 5357 F304.791 31241
Precio Completo [$#Unidad] $442. %63 412 963 $499. 607 4960848 $472.369
Sendcios Rekricdas [%%] 5% 5% 5% 5% 5%
Senddos por Cartickd [%] 10% 10% 10% 10% 10%
Dezcuento Rekridos [%)] 5% 5% 5% 5% 5%
Dezcuento Cantidad [%] 5% 5% 5% 5% 5%
Venta Total Anual por Serdcios [§] $11M14892.880| $1F2330320( $M3497.485) 258832061 $306.299.930
Taklas v Pilares por Trabgo [Unidades] 22,00 Z2,00 22,00 Z200 Z2,00
P tecin por centimetro de Matedal [Ficm) a7 65 37 Ea 325 320 4015
hemma de Insumo par Matetial [om] 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
Venta Total Anual por Menma de Material [§] $3.233.230 4849845 $6.008. 057 $7.283. 859 $8. 619,665
Ingreso Total Anual CTUA [$] 118126110  $IFT 180165 $MAS06.572) 266115920 $3M4919.595
Ingreso Total Anual SAVA [$] 099265 639  $148.898.458| $1844958. 4964 $231626.824| AR NS

Tabla N°6 - Estimacion de Ingresos
Fuente: Elaboracién propia

La estimacion de ingresos se realiza en funcion del precio por servicio completo
estimado en $372.238 (sin IVA), el cual considera el servicio y los materiales bajo los

supuestos planteados en la estimacién de la demanda. Ademas, el crecimiento del
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mercado viene de la misma estimacion de demanda, empezando con un 6% para el
afno 1, para llegar a un 15% en el afio 5. Esta demanda se da por la cantidad de
bodegas estimadas como parte del mercado, en 4.332. Adicionalmente, se define que
un 5% de los clientes anuales seran referidos, los que tendran un 5% de descuento,
y un 10% seran por cantidad, obteniendo un 5% de descuento. También hay un
ingreso por la merma de insumos, la que se define como un 5% del largo de las tablas

(15 cm) valuadas al precio promedio del cm de insumo.

7.3. Estimacion de Costos y Gastos

Los costos y gastos estimados (materiales, sueldos, marketing, operacionales, etc.)
para la operacion de Optimizate se encuentran en la siguiente tabla:

Costosy Gastos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inflacidn [%)] 0,0% 1.5% 2.5% 2.5% 25%
Bodegas Estimadas [Unidad) 260 340 476 a63 Bal
Costo Materiales [§ §76.170.380|  $114.255.570)  $141.542144]  $171.597.548| §203.067.258
Costo Materiakes [ Unidac] F202 963 F202 963 F207.257) 33047 F32 41
Costo Disefiador [§] §7.340.667 $10.164.000 510.316.460 $10.574.372 §10.838.731
Costo Disefiador [Slimiioof $25. 237 F25.087] F21 57T Fi8.782 FiEED
Detacion Disefiacor (% Porsonaal 1 1 i i i
Costa Mueblistas [§] §7. 340667 $11.011.000 $10. 316460 $20.204.246 §23.873.872
Costo Muetiista Parttime (S Uniciac] 526233 328233 528657 F29.844 B34 782
Costa Mueblistas Total [$rUnidad] 526233 $28.233 521 673 FI7.943 F18.565
Dctacion Muehiistas (# Personas] H H H 2 2
Costo Depreciacidn Herramiertas [§] 294 892 294 242 $204 242 $294 842 $294 892
Costos Totales [$] $91.146.605| $135.725.462( $162.469.956| $202671.057| $238.071.752
Gasto mtanaible Empresa [§] §7.000 §7.000 §7.000 $7.000 $7.000
Gasto Elementos Oficina [§] §20.000 $20.000 $20.000 $20.000 £20.000
Gasto Depreciacion Cormputador [§) §65.598 F69 5998 69,598 FA9.998 F65. 993
Gasto Depreciacion Teléfono [5] §E5.994 §E5.994 §65.994 FE5.994 FR5 994
Gasto Combustiblesy Otros Auto [§] $1.134921 $1.702.381 F2077.778 $2. 457 540 $2 837 202
Gasto Arriendo Taller [§] $2.400.000 §2. 400,000 $2 436.000 $2. 496900 $2.550 323
Gasto Cornigidn TG [§] §1.047 188 §1.670.782 $1.945.917 $2.350.118 $2.791 782
Gasto Electricidad [§] $300.000 $300.000 $304 500 F32113 $319.915
Gasto Suelda Administrador [§] $15.972.000 $15.972.000 $21.780.000 $24 684000 $25.301 100
Gasto Arrienda Auto [§] $2.876.930 §3.452 316 $3.452.316 $3.452.316 $3.452 316
Gasto Agua [§] $120.000 $120.000 $121.200 $124 845 127 966
Gasto Marketing [§] 6. 699,000 §6.429.271 $6.724.041 $6.601.968 $6. 963 457
Gasto Intemet [§] $263.880 §263.580 F267.538 §a74.634 §281.393
Gasto Telefonia [§] $311.760 £311.760 F36.436 §486.521 §493 654
Gasto Lcencia Microsoft Office [§] $155.880 §155.580 §158.218 F162.174 §166.228
Gasto Ucencia Programa 30 [§] 0 §0 50 50 §0
Gasto Contador [] $215.880 $215.880 F218.118 $224 5596 F230.21
Gasto Abogado [ $183.990 $189.9580 1492 240 $197 BA1 $202 602
Gastos Totales [ ] $31.890.421 $33.247.132 440,199,794 $43.997.277 $45.895.256

Tabla N°7 - Estimacion de Costos y Gastos
Fuente: Elaboracién propia
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7.4. Inversioén

Para iniciar las operaciones, se requieren activos como son las herramientas para
confeccionar los muebles, los accesorios de oficina como computadores y celulares,
y la inversion para la creacion de la empresa y pagina web. Dado lo anterior, la
inversion inicial es de $2.589.421.

Métricas Afio 0 Ao 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Aiio 5
Desarrollo Pagina Web [§] $300.000
Cormputadores y Celulares [§] $675.961
Herramientas [§] $1.474.480
Creacion Empresa [§] $35.000
Otros Elementos Oficina [§) $100.000
Total Inversidn [§] $2.589.421

Tabla N°8 - Inversion
Fuente: Elaboracion propia

7.5. Capital de Trabajo
La inversidn en capital de trabajo se calcula a partir del método de maximo déficit
operacional, el cual se define a partir de los ingresos y egresos mensuales. El capital

de trabajo necesario es de $7.328.018, el que se requiere hasta el mes 5.

Métricas Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos por Wenta 5] 50 $0| $2.107.970( $10.474166| $11.384.963| $11.832.867| $11.810.361| $11.802.861| $12.706.168| $12.706.168| $12.691.168| $13.609.455
Costos de Venta [§] 50 §0| -$6.980.593| -$0.036.802| -$0.735.742( -§9.085.171( -$9.085.171| -$9.086.171| -§9.784.031| -§9.784.031| -§9.784.031| -$10.482.890
Margen Bruto [§] $0 §0| $2.119.377( $2.437.203| $2.649.221| $2.747.690| $2.725.190| $2.717.690( $2.922.127| $2.922.127| $2.907.127| $3.126.565
GAV 8] -$3.332.046| -$2.915.546| -$2.960.401| -$2.662.901| -$2663.004| -$2663.004( -52663.004| -$2.365.504| -$2.365.504| -$2.365.504| -§2.365.504| -52.365504
Resultado Operacional [$] $3.332.046| $2.915.546 -$841.024 $225.618 $13.784 $84.685 $62.185 $352.185 $556.623 $556.623 $541.623 $761.061
Res. Operacional Acumulado [§] $3.332.046| $6.247.592| $7.088.616| 47.314.234| 4$7.378.018| $7.243.332| $7.181.147| $6.828.962| $6.272.339| $5.715.716| $5.174.093| §4.413.032

Tabla N°9 - Capital de Trabajo
Fuente: Elaboracion propia

7.6. EERR Proyectado

A partir de las estimaciones planteadas anteriormente, se construye el siguiente

EERR, el cual considera la operacion de los primeros 5 afios de Optimizate:

Métricas Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por Yenta [§] $99. 265 639 | $148.898.458( $184.458 464| §223.626.824| $264 638,315
Costos de Venta [§] -§76.345.978 |- 511 3.807. 202 $136.281. 5661 §170.064. 004 199,815,009
Costo Materiaies [3] -364.006 723| -396.013 084|-F 118,942 9783144 199 620L3{ 70 64t 754
Costo Personal (3] -312.337 235| 17 794 18] -317.353 558 -325.864 354| 329170 254
Margen Bruto [$] $22.919.661| $35.001.256| $8.176.898| $53.562.820| $64.823.306
GAY [§] -§26.628.091) -§27.801.798| -$33.610.758| -$36.835.533| -$38.430.473
Gastos Taler [3] -F2.360 748| -$23600 748 $2400204 -B2465426) -F2527.062
Gastos Operacionales (3] -315.257 854| -${9683 234| -325 208 826 -3258 467 297| -329653 053
Gastos Marketing (3] -FE.620 412 5402 740| $5650454| 35547 872 35851 644
Gastos Senicios Extemos [3] -$341. 067 341067 345 183 -$354 835 -3363 709
EBITDA [$] -$3.708.430| $7.280.458| $14.566.140| $16.727.286| $26.392.833
Depreciacion [§] -§384.777 -§384. 7TV -§384. 7TV -5384.777 -§384.777
Resultado Operacional [$] -$4.093.207| $6.904.681| $14.181.363| $16.342.509| $26.008.056
EBIT [#] -$4.093.207| $6.904.681| $14.181.363| $16.342.509| $26.008.056
Impuesta [§] $0 -$759.098| -§3.828.968) -B4.412.478| -$7.022175
Utilidad Después de Impuestos [$]| -$4.093.207| $6.145.583| $10.352395| $11.930.032 $18.985.881

Tabla N°10 - EERR Proyectado
Fuente: Elaboracién propia
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7.7. Tasa de Descuento

Para calcular la tasa de descuento a 5 aflos y a perpetuidad se utilizan las siguientes

variables:
Tasa _ Rf s + Beta . Premio Riesyo Premio por Premio por
descuento ) (2} Mercado (3) Liguidez ¢4 Startup (5)
Opcion 1: BCP 5 21,12% = THO% + 103 ~ 7 A0% + 3% + 3%
Opcidn 2: BCP 10 14,66 % = SA4% + 103 * 7.40% + 15% + 0%

(1)1 Banco Certral (hitps:isiz beentral cliSiste/ESSiete/Cusdro/C AP _TASA |MTERESMMN_TASA, _INTERES_0UTHMS _15)
(2 Damodaran; Construction Supplies (Htps: Mpages stern.nyu.edu/~adamodarMew_Home_Pageidatafile/Betas html)
(3) Damodaran: Chile (hitps:dpages stern.nyu eduw~adamoadarMew _Home_Page/datafilesfictryprem himl)

(41 v (5 Planes de Megocio Universidad de Chile
Tabla N°11 - Tasa de Descuento
Fuente: Elaboracion propia

Con esto la tasa para el aflo 5 es de 21,12% y a perpetuidad es de 14,66%.

7.8. Flujo de Caja

A continuacion, se presenta el flujo de caja del proyecto a 5 afios, a partir de la utilidad,

inversion y tasa de descuento respectiva sefialadas anteriormente. Para esto, se

requiere un capital para iniciar la operacion de $9.917.439. Este flujo da un VAN de
$11.281.765 con una TIR de 49% y payback a 2,7 afios con BCP 5.
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
LHilidad (Pérdida) d/impuestos -.093. 207 6.145.583 10.352. 395 11.930.032| 18.985.881
+ Depreciacion 0 384777 |47 384777 |47 384777
- Depreciacion Fatarnte 0
- Irwersion en Activo Fijo -2.588.41
- Imversidn en Capital de Trabajo -7.328.M8
+ Recuperacion del Capital del Trabajo 7.328.018
+ Valor Desecho Activos 435,843
Flujo Neto Puro Activos 09.917.439 -3.708.430 6.530,360 10.737.172 12.314.809| 27.184.518
BCP 5
Opcidn 1
Tasa de Descuento 21,12%
VAN 11.281.765
TIR 49%
Payhack Afin 2,7

Tabla N°12 - Flujo de Caja a 5 afios
Fuente: Elaboracién propia

El flujo de caja a perpetuidad da un VAN de $70.790.513, con una TIR de 83% y un
payback a 2,7 afios. Para el valor presente de flujos futuros, se calcula un valor
terminal (Afio 6), que corresponde a la utilidad y depreciacion del afio 5, junto con una

inversion igual a la depreciacion. Los resultados se muestran a continuacion:
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Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6

LHilidad (Pérdida) d/lmpuestos 4093207 6.145.583| 10.352.305| 11.930.032( 18.085.881| 18.985.881
+ Depreciacion 0 384777 384777 384777 384777 384777 384777
- Irnersian en Activo Fijo -2.589.421 -384.777
- Irwersian en Capital de Trabajo -7.328.Mm8

Flujo Neto Puro Activos 0.917.439( -3.708.430| 6.530.360| 10.737.172| 12314.800| 19.370.658| 18.085 881
+ Walor Presente Flujos Futuros 129,450, 391

Flujo Neto Puro Activos + Flujos Futuros | 9.917.430| -3.708.430( 6.530.360| 10.737.172| 12314.800 148.861.049

BCP 10

Opcidn 2
Tasa de Descuento 14, 66%
VAN T0.790.513
TIR 23%
Payhack Afio 2,7
Tasa Permpetuidad 0,00%

Tabla N°13 - Flujo de Caja a Perpetuidad
Fuente: Elaboracién propia

7.9. Balance Proyectado

El Balance proyectado a 5 afios se presenta en la siguiente tabla, la cual demuestra
gue la principal variable que modifica el activo es el aumento progresivo del efectivo
junto con la baja del PPE, a medida que se van depreciando los activos. Mientras que
los pasivos vienen dados por las cuentas de pagar, ya sea a proveedores, impositivas

0 previsionales.

Balance Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activos $9.221.121| $19.21M.202| $37.017.383| $52.773.409| $69.993.730
Efectiva v Equivalentes FI614.113| $13699.893) §31.009.259| F46179.013| $62.767 367
Inventario 0 0 1] 1] 0
Cuentas por Cobrar §3.402 364 F369 441 §4.473.033) $5544.082| §6.560.825
Prapiedad, Flanta v Equipos §2.589. 421 | $2589421| §2689.421) $2589.421| §2589.4M
Depreciacion Acurulada -F3e4 T -pre9.953) -$1.154.330) -$1.539.107| -§1.923.883
Total Activos No Comientes $2.204.641| $1.819.868| $1.435.001| $1.050.314 $665.538
Taotal Activos $9.221.121| $19.2M.202| $37.017.383| $52773.409| $69.993.730
Pasivos $10.724.907 | $14.569.404| $22.023.190| $34.849.185| $12.083.624
Cuentas por Pagar $10.724.907 | $14.569.404| $22.023190| $34.849.185) $42.083.624
CoP Provesdores $11.420000| BI2273300) $15.125.245) 3179352603 $20732293
P Previaionaies Q F147.000 F208 410 $305.870 F312517
OxP Irepto Rerta pia] $750098| $3825968) $4492478) 37022475
o™ 124 -FFO4E02| F1.384997| F2FE7.067| 33178184 FE014638
P Dhvicencos a 0 0 $9000.0000 $9.000000
Total Pasvo Commiente $10.724.907 | $14.569.404| $22.023.190| $34.849.185| $42.083.624
Ceuda Larga Plazo i} 0 i i i}
Total Pasivo Ho Comiente 1] 1] 1] 1] 1]
Total Pasivos $10.724.907 | $14.569.404| $22.023.190| $34.849.185| $42.083.624
Patrimonio -$1.503.786| $4.641.797| $14.994.193| $17.924.224| $27.910.106
Capital §2.589.421| $2589.421| F2589.421| $25B80.421| §2589.4M
Resuftado Acumulada 54093207 $2052.3T6| $12404.772) $15334.803
Resuftada Ejercicio -4 093207 6145583 $10.352.395| $11.530.032 §185.985.881
Retira Dividendos -$8.000.000 -§9.000.000
Total Patrimonio -$1.503.786|  $4.641.797| $14.994.193| $17.924.224| $27.910.106
Pasivo y Patimonio $9.221.121| $19.21M.202| $37.017.383| $52.773.409| $69.993.730

Tabla N°14 - Balance
Fuente: Elaboracion propia
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7.10. Ratios Financieros

En la siguiente tabla se presentan los ratios financieros que se consideran relevantes
para la evaluacion y comparacion del negocio, estos demuestran que el afio 1 se
tienen indicadores negativos al tener una utilidad impactada por el alto gasto de
marketing, dado el inicio de la operacién. De ahi en adelante se ve un crecimiento
constante de los ratios, impulsado por el crecimiento de ventas, y a pesar de los
mayores costos, como es el aumento de dotacidon. Esto demuestra que es un proyecto

gue genera valor y con potencial de éxito.

Métricas Afio 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Ltilidad D¥impuestos sobre Yentas -41% 41% 5 6% 5,3% T,2%
EBITDA sobre vertas -3,7% 4,8% 7,9% 7, 5% 10,0%
Margen Bruto solre Ventas 231% 23, 6% 26,1% 24, 0% 24, 5%
Ltilidad OV impuestos sobre Patrimanio 272.2% 132, 4% 59, 0% 56, 6% 8, 0%
Cracirmierto ' entas 50, 0% 23,9% 21, 2% 18,3%

Tabla N°15 - Ratios Financieros
Fuente: Elaboracion propia

7.11. Fuentes de Financiamiento

Para este proyecto no sera necesario tener fuentes de financiamiento externas, dado
gue los inversionistas tienen la capacidad para dar inicio al proyecto y mantenerlo en

el horizonte evaluado.

7.12. Anélisis de Sensibilidad

Se realiza un andlisis de sensibilidad sobre el horizonte de evaluacién a 5 afios. en el
cual se modifica la captacion de clientes, considerando que todos los afios se capta
un porcentaje menor al esperado. Esto dado que es el aspecto que se identifica como
principal factor de éxito del plan financiero, al tener un alto crecimiento esperado en

el horizonte evaluado:

Variacion Captacion Clientes Anual VAN TIR Payhack
0% F11.281.765 49% Afio 2,7
-5% $7.169.560 39% Afio 3,1
-10% $3.081.719 29% Afin 3,8
-13% $586.095 23% Afio 4,1
-14% -5226.196 21% Afio 4,2
-15% -§1.074.761 18% Afin 4,3

Tabla N°16 - Andlisis de Sensibilidad
Fuente: Elaboracion propia

El punto de equilibrio, en el cual el VAN es igual a 0, se da si los clientes anuales
captados son un 13,98% menor a lo estimado. Si la variacion de captacion real vs

estimada es mayor a este valor, el proyecto empieza a tener un VAN negativo.
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VIIl. Riesgos Criticos

De acuerdo con lo trabajado a lo largo de todo este proyecto, se levantan los
siguientes riesgos criticos tanto internos como externos que podrian afectar el éxito
en las operaciones y funcionamiento de Optimizate, entregando ademas un plan de
mitigacion para cada uno, que ayudaran a aminorar el impacto que puedan tener

estos riesgos al interior de la organizacion.

Los Riesgos Internos identificados son:

Rie=zgos Internos Plan de Mitigacion

Tener constante contacto enfre el Administrador y
los Socios para esiar informados de las gestiones y
de cualquier actitud que pueda presentar el
Renuncia del Administrador Administrador. Se fisne presente ajustar el sueldo al
tercer y cuarto ano de operacion asumiendo que se
cumplen todos los objetivos planteados por la
empresa

Reforzar procedimientos v capacitaciones de
semvicio al cliente de los empleados, para que
cumplan con la propuesta de valor definida para el
Mo cumplir con la calidad de negocic

genvicio esperado Utilizar a favor los comentarios constructives o
sugerencias de los clientes, para ir mejorando
constantemente el servicio v no volver a cometer los
MiSMos erares

Tener una red de contacios de potenciales nuevos
empleados para reemplazar la posible rotacion

Mejorar el proceso de reclutamiento de los
empleados para poder encondrar a la persona
indicada

Entender el motivo de la alta rotacion de empleados
con &l fin de ir mejorando segln corresponda |as
condiciones de frabajo

Tener alia rotacion de empleados

Tabla N°17 - Riesgos Internos y Plan de Mitigacién
Fuente: Elaboracién propia
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Los Riesgos Externos identificados son:

Riesgos Externos Plan de Mitigacion

Generar red de contacto con todos los proveedores
Mo contar con el stock suficiente | de este insumo para agotar todas las posibilidades
de ecomadera de encontrar el producto, en caso que el proveedar
principal no cuente con el stock suficiente

Utilizar 2l plan de marketing para destacar la ventaja
Entrada de un competidor con una | competitiva de Optimizate, buscando aprovechar el
propuesta de valor similar conocimignto y posicionamiento del mercado que se
espera tener

Sacar el maximo provecho del plan de marketing
Mo cumplir con la demanda estipulado para lograr llegar a la mayor cantidad de
proyectada clientes potenciales, incursionando en nuevas
alternativas de marketing en caso de ser neceario

Revisar estructura de costos y volver a empleados

Desaceleracion Econdmica .
contratados de forma part-time

Tabla N°18 - Riesgos Externos y Plan de Mitigacion
Fuente: Elaboracion propia

La estrategia de salida en el caso que el equipo de Optimizate decida dejar de operar,
es liquidar los activos al mejor postor para buscar recuperar la mayor cantidad de

dinero de la inversién en el corto plazo.
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IX. Propuesta Inversionista

La propuesta al potencial inversionista de Optimizate es la siguiente:

Propuesta Inversionista | Valores
Irversidn Inicial -§9.917. 438
WA F11 281.764
TIR 49%
Pay hack Afo 27

Tabla N°19 - Propuesta al Inversionista
Fuente: Elaboracién propia

La propuesta consiste en otorgar un 20% de la participacion en la compafiia y los

socios fundadores quedarse con un 40% cada uno de la propiedad.

Aporte Capital Valores

Socio Fundador 1 F3.966.9745

Socio Fundador 2 F3.966.9745
Imersionista §1.4982. 488
Total Aporte $9.917.439

Tabla N°20 - Aporte Capital Inicial
Fuente: Elaboracion propia

Como el supuesto de financiamiento de este proyecto es con capital propio de los
inversionistas, no se generara ningun tipo de deuda, por lo que los flujos futuros no
se veran afectados por esta ni por gastos financieros asociados. La utilidad después
de impuesto acumulada proyectada luego de cinco afios de operacion es de
$43.320.685 pesos, por lo que se pueden entregar dividendos a los inversionistas, los
cuales se proyectan a partir del afio 4 y seran de $9.000.000 de pesos anuales,

repartidos segun la participacion en la empresa.

Capital Inversan Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio &
Aporte Capital $9.917.439
Dividendos $49.000.000 | $9.000.000
Dividendo S ocio 1 $3.600.000 | $3.600.000
Dividendo Socio 2 $3.600.000 | $3.600.000
Dividendo Imversionista $1.800.000 | %1.800.000

Tabla N°21 - Retiro de Dividendos
Fuente: Elaboracién propia

Junto con lo anterior, cabe destacar que el payback de esta inversion es a los dos
afios y ocho meses de operacién, por lo que el proyecto es atractivo, ya que en un
mediano plazo la inversion sera recuperada y las proyecciones futuras son mucho

mas optimistas para este emprendimiento.
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X. Conclusiones

El plan financiero de Optimizate indica que, en un horizonte de 5 afos, el VAN
generado es de $11.281.765 con un Payback a los 2,7 afios. La TIR asociada es de
49% y el punto de equilibrio, a partir de la sensibilidad realizada, se genera con una
caida del 13,98% de las ventas anuales. En cuanto a la inversion, esta es solo al inicio
del proyecto, para cubrir la compra de insumos Yy el capital necesario para iniciar la

operacion, el cual es de aproximadamente $10 millones de pesos.

La oportunidad identificada se encuentra cubierta a través de una propuesta de valor,
diferente, innovadora y sustentable, la cual abarca las necesidades manifestadas por
los potenciales clientes, como lo es el servicio personalizado, la optimizacion y orden

de la bodega, junto con el deseo de utilizar materiales sustentables.

Para el cumplimiento de este plan de negocios es necesario llevar a cabo las
actividades de la cadena de valor planteadas, principalmente el plan marketing, dado
gue las estrategias digitales son clave para potenciar la marca y darse a conocer en
el mercado, tanto a través de la pagina web como las redes sociales, para poder

alcanzar la demanda proyectada.

Con el equipo gestor a cargo del Administrador, seréd posible cumplir con todos los
planes y plazos establecidos, ya que cuenta con las habilidades y capacidades
necesarias para gestionar todas las actividades de la empresa, desde el suministros

de los insumos, hasta la implementacion del Programa de Fidelizacién y Referidos.

Este proyecto tiene un bajo riesgo, ya que por un lado requiere de una baja inversion,
ademas que los riesgos identificados, tanto internos y externos, tienen un plan de
mitigacion factible de implementar, y la estrategia de salida es de rapida ejecucion

para poder recuperar parte de la inversion realizada.

A partir de lo mencionado, se concluye que este es un proyecto innovador y atractivo
para invertir, a pesar de tener un VAN bajo, dado que es un proyecto que tiene bajos
riesgos asociados y es sustentable, por lo que el potencial inversor esta ayudando al

medio ambiente a través de la inversion en este plan de negocios.
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