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Resumen Ejecutivo 

Optimízate se enfoca en ofrecer un servicio sustentable de diseño, optimización y 

orden de bodegas, el cual cuenta con visualización 3D y la opción 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 investigación de mercado 

realizada. 

 
El mercado potencial de esta idea se concentra en la Región Metropolitana y es de 

$1.919 millones de pesos, y se puede dividir en dos segmentos. Por un lado, los 

hogares que son dueños o arrendatarios de departamentos, y por otro lado las 

empresas, como las corredoras e inmobiliarias.  

 
Las actividades más relevantes para el éxito de este negocio son el la implementación 

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 año 

cuatro. 

 
En el ámbito financiero, Optimízate requiere inversión solo al inicio del proyecto, para 

la compra de herramientas y elementos de oficina, de $9.917.439. La proyección del 

flujo de caja a 5 años indica que el VAN es de $11.281.765, la TIR da un 49% y el 

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

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

plan de mitigación 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 

que las bodegas son de uso frecuente, junto con la optimización y personalización de 

este espacio, dado que puede ser un espacio no solo para almacenamiento. Además, 

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

 
Estas necesidades se contrastan con la investigación de mercado, en la cual un 77% 

de los departamentos vendidos cuentan con bodegas, un 58% estaría dispuesto a 

pagar un servicio de optimización 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 optimización de la bodega, a través del uso de diseños 3D, usando 

materiales sustentables. Este negocio se llama “Optimízate”. 

 
De la investigación de mercado se calcula un promedio de la valoración de este 

servicio, que es de $150.000 sin los materiales. El tamaño de mercado, para el año 

2022, asociado a este servicio es de 1.919 millones de pesos y se mantendrá estable 

para el 2023, según la proyección de la CChC (CChC, 2023). 

 
Para mayor detalle revisar la Parte I del Plan de Negocios. 
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II. Análisis de la Industria, Competidores, Clientes 

2.1. Industria 

El sector industrial asociado a esta idea de negocio es el de la construcción, 

compuesto por empresas tienen que se dedican a la producción y/o modificación de 

bienes materiales para la construcción. La microindustria es la de diseño/optimización 

de espacios, confección y armado de mobiliario para bodegas de viviendas del Gran 

Santiago.  

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

2.1.1. Análisis Macroentorno  

Del análisis 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 país, siendo los con mayor incertidumbre el Político y 

Económico. Aun así, existen oportunidades para mejorar o desarrollar propuestas de 

valor que consideren los aspectos Tecnológicos y Ecológicos innovadores. 

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

2.1.2. Análisis Microentorno  

Del análisis Porter realizado se identificó 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 estándar, entregado por pymes o empresas familiares.  

- Poder de Negociación de los Proveedores: es bajo, ya que hay acceso a los 

insumos los cuales tienen precios públicos. Además, la fuerza laboral no es 

especializada, siendo considerada un oficio y no se pueden sindicalizar. 

- Poder de Negociación 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 estándar 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. 

- Creación 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 además se identifica 

que es una industria poco atractiva, pero que de todas formas tiene un potencial 

asociado, si se busca un posicionamiento con enfoque en diferenciación, mediante 

un servicio especializado, personalizado y sustentable, además de existir 

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

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

2.2. Competidores 

 Competidores Directos: son los que ofrecen una propuesta de valor similar en 

los aspectos más básicos, los cuales no son reconocidos por los clientes. 

 Competidores Indirectos: son los que ofrecen una parte de la propuesta de 

valor, que sería el de “estanterías” o “muebles” para instalar en las bodegas. 

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

2.3. Clientes 

Los clientes de la industria son personas naturales o empresas, que tienen a su 

disposición una o más bodegas, que pueden estar amobladas o no, y son arrendados 

o propias. Buscan orden del espacio, optimizar y diseñar el interior con el fin de utilizar 

todo el espacio disponible, están interesados en un bosquejo o diseño gráfico o 3D. 

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



 

 

 

 

9 

III. Descripción de la Empresa y Propuesta de Valor 

3.1. Modelo de Negocios 

 Segmento de Cliente: Hogares y Empresas 

 Propuesta de Valor: Servicio personalizado de diseño, optimización y orden del 

espacio, mediante una oferta sustentable, colaborativa y en 3D 

 Canales: página web, cotización online, vía telefónica y RRSS 

 Relación con el Cliente: visitas a terreno, cotizaciones online, contacto online, 

correo electrónico, servicio postventa y contacto vía telefónica 

 Fuentes de Ingreso: pagos por el servicio realizado en efectivo, webpay, 

transferencia bancaria, tarjeta de crédito. Venta de mermas de insumos 

 Recursos Clave: Trabajadores: diseñador y mueblistas, insumo ecomadera, 

programa diseño 3D, vehículos, RRSS, página web, correo, teléfono y 

asociación con fabricantes de ecomadera. 

 Actividades Clave: Prospección y captación de clientes, dimensionar espacios, 

optimizar espacios y usos, construcción muebles, cotizaciones online, gestión 

web, correo electrónico, teléfono y RRSS, abastecimiento y plan logístico de 

materiales, plan de marketing, servicio postventa y satisfacción 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 diseño, computador, 

materiales y maquinaria de construcción, insumos de oficina, personal 

administrativo, bodega para stock de material, oficina, comisión webpay, 

página web y teléfono, plan de marketing, movilización, combustible y 

mantención de vehículo 

 

La propuesta de valor es dar una asesoría para que los clientes puedan diseñar el 

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

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

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

formato 3D, lo más realista posible. 
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Los Factores Críticos de Éxito 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 comunicación relevante 

- Generar un sistema de evaluación de satisfacción de los clientes 

 
Dado lo anterior, la Estrategia Competitiva a utilizar por Optimízate es de Enfoque en 

Diferenciación, ya que esto permite entregar la propuesta de valor diferente a un 

segmento más acotado de clientes. 

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

3.2. Descripción de la Empresa 

Optimízate, es una empresa que está interesada en ofrecer un servicio de diseño, 

optimización 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 

Personalización de Espacio. Estos cumplen con ser valiosos, raros y 

organizacionales, pero son imitables. 

 

Para mayor detalle, junto con ver la Visión, Misión, Valores y Objetivos de la empresa, 

revisar la Parte I del Plan de Negocios. 

3.3. Estrategia de Crecimiento o Escalamiento 

Se propone ingresar en las comunas del sector nororiente de la Región Metropolitana, 

a partir de la aceptación obtenida en la investigación de mercado. Junto con el uso 

intensivo de marketing online y offline, a través de redes sociales y visitas a edificios. 

Además de generar un programa de descuento de referidos y por cantidad de 

bodegas 

 
Para mayor detalle revisar la Parte I del Plan de Negocios. 
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3.4. RSE y Sustentabilidad 

Optimízate usa como insumo principal productos sustentables como la ecomadera, 

que tienen un menor impacto ambiental, y es una nueva fuente de trabajo. Además, 

genera alianzas estratégicas con diferentes sectores y será reconocida como una 

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

 
Para mayor detalle revisar la Parte I del Plan de Negocios. 
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IV. Plan de Marketing 

4.1. Objetivos de Marketing 

 

Corto Plazo (1 a 2 años): 

1. El primer año realizar 260 trabajos, que es igual al 6% del mercado definido en 

el Gran Santiago, concentrado en el sector nororiente. 

2. En el año 1 obtener un 70% de satisfacción de clientes. 

3. Al menos tener un 5% de los trabajos realizadas mediante el sistema de 

referidos en el año 1. 

Largo Plazo (3 años o más) 

1. Alcanzar un 11% de la participación de mercado al año 3. 

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

4.2. Estrategia de Segmentación 

Se define como mercado a cubrir toda la Región Metropolitana, a largo plazo, 

iniciando la operación en el sector nororiente. Se identifican los segmentos de 

Hogares (B2C) y Empresas (B2B) para este negocio. Ambos tienen las características 

de desear la optimización y diseño de las bodegas, valorar el orden, seguridad y 

rapidez de acceso, junto con el deseo de utilizar materiales sustentable. Además de 

estar dispuestos a pagar por una asesoría que optimice este espacio. 

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

alta posición en Sustentabilidad y en Personalización. 

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

4.3. Estrategia de Producto/Servicio  

La propuesta de valor es un servicio personalizado de asesoría en optimización y 

diseño de bodegas para los diferentes segmentos de cliente, cuyo diseño se podrá 

ver en 3D con las pertenencias de los clientes en ella, utilizando ecomadera, la cual 

tiene muchas características beneficiosas para el cliente (Revalora, 2023): vida útil 

más de 100 años, retarda el fuego, a prueba de putrefacción y corrosión, entre otras. 
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Hay dos formas de llegar al cliente final 

1. Optimización con vista 3D y con las pertenencias del cliente para almacenaje 

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

 
Para mayor detalle revisar la Parte I 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 función de lo obtenido como 

disposición a pagar promedio en la investigación de mercado. 

- Precio materiales: Este es igual al costo de los materiales para el inmobiliario  

Además, se ofrece un descuento de 5% para el programa de referidos, de clientes 

antiguos, y por cantidad. 

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

4.5. Estrategia de Distribución 

- Página Web: para las cotizaciones y dar a conocer las redes sociales 

- Teléfono 

- Redes Sociales: como Instagram, Facebook y Pinterest 

- Correo Electrónico 

- Instalación de mobiliario 

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

4.6. Estrategia de Comunicación y Ventas  

Logo y Eslogan – Optimízate “Aprovecha todo tu espacio”: 

 
Ilustración N°1 - Logo Optimízate 

Fuente: Elaboración propia 
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Marketing Digital - RRSS y Google Ads: 

- Redes Sociales: donde se utilizará SEM y SEO 

- Google Ads: para llegar a clientes con palabras claves  

 
Campaña Offline - Folletos: 

Folletos informativos sobre el servicio para distribuirlo en inmobiliarias y edificios 

 
Programa de Fidelización y Referidos 

Descuentos exclusivos para clientes que recomienden o repitan el servicio 

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

4.7. Estimación de la Demanda y Proyecciones de Crecimiento Anual 

Esta estimación es sobre el tamaño de mercado de 4.219 bodegas: 

- En el primer año 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 año 5 de operación. 

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

4.8. Presupuesto de Marketing y Cronograma 

El presupuesto de marketing para los primeros 5 años de operación está entre los 6,5 

millones y 7 millones anuales. Con énfasis en el uso de marketing digital. 

 
Para mayor detalle revisar la Parte I del Plan de Negocios. 
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V. Plan de Operaciones 

5.1. Estrategia, Alcance y Tamaño de las Operaciones 

A continuación, se presenta la ilustración de la Cadena de Valor de Optimízate: 

 

Ilustración N°2 - Cadena de Valor Servicios 

Fuente: Elaboración propia 

 

Dentro de las actividades principales, se encuentran:  

- Marketing y Ventas: Plan de Marketing, Programa de Fidelización y Referidos, 

van a permitir dar visibilidad de la propuesta de valor y, además, atraer a 

nuevos clientes, otorgándoles beneficios o descuentos. Esta actividad es 

fundamental para dar a conocer Optimízate, 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 

página web, correo electrónico, llamados telefónicos 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 diseñar 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 información de las dimensiones, se diseña 

la bodega en formato 3D y se genera el presupuesto, que posteriormente son 

enviados al cliente para su revisión y aprobación. En caso de que no se 

apruebe, se generan las revisiones correspondientes con él para llegar a la 

mejor propuesta. Una vez aceptado el diseño y presupuesto, se generan las 

compras de materiales, se cortan las tablas y se coordina la instalación, 

idealmente con un máximo de 24 horas o cuando el cliente estime conveniente. 

Una vez instalado el mobiliario, finaliza el servicio. 

- Postventa: realización de la encuesta de satisfacción 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 fidelización y 

referidos que se quiere implementar, y adicionalmente se debe considerar el 

tiempo de garantía para una mayor satisfacción de los clientes. 

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

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

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

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

 

Las actividades de soporte son: 

- Infraestructura y Ambiente: tienen relación con el espacio físico donde se 

llevarán a cabo las actividades de administración, diseño y confección del 

mobiliario, así como también la mantención y desarrollo de la página web y 

manejo de bases de datos con la información de los clientes. 

- Dirección y Recursos Humanos: tienen relación con la selección y contratación 

del personal idóneo 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 organización. 
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- Organización Interna y Tecnología: están relacionadas con la página 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 

cumplirá la demanda estimada y la entrega de un servicio de calidad. 

- Abastecimiento: éstas están vinculadas a mantener un correcto suministro de 

la materia prima principal “ecomadera” para la confección del mobiliario, para 

tener siempre el material disponible, por lo que mantener una relación clave 

con los proveedores es fundamental para tener este insumo. Además, se 

consideran todos los descuentos que se pueden obtener de diferentes 

instituciones como los Club de Socios de los principales retailers del país. 

 

Todas estas actividades de soporte van en línea 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 Optimízate son: 

- Cotización y Contratación del Servicio: describe el proceso completo de venta, 

desde que el cliente ingresa a la página web hasta que recibe el servicio 

completo, pasando por el proceso de cotización online, diseño y optimización 

3D, gestión de insumos, confección e instalación del mobiliario. El flujo de este 

proceso se presenta en la siguiente ilustración: 

 

Ilustración N°3 - Flujo Cotización y Contratación del Servicio 

Fuente: Elaboración propia 

 

- Proceso de Diseño e Insumos: parte desde que se toma la orden del cliente, 

una vez que decide contratar el servicio, hasta la instalación. Los puntos 

críticos se encuentran en el proceso de diseño y optimización del espacio de 



 

 

 

 

18 

acuerdo con la funcionalidad, junto con la gestión de los insumos para solicitar 

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

 

Ilustración N°4 - Flujo Proceso de Diseño e Insumos 

Fuente: Elaboración propia 

 

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

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

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

se generarán las instancias de capacitación. 

5.3. Plan de Desarrollo e Implementación 

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

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

 

Tabla N°1 - Carta Gantt 

Fuente: Elaboración propia 
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Dentro de las actividades más relevantes se encuentra la implementación del plan de 

marketing para dar a conocer la propuesta de valor, captar y fidelizar clientes, así 

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, además del personal, es necesario contar con la página 

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. Dotación 

Para iniciar las operaciones en el primer año, se requerirá los servicios part-time de 

un diseñador y un mueblista (honorarios), mientras que todas las funciones de la 

empresa serán llevadas a cabo por un Administrador al menos durante los primeros 

cinco años. Para el segundo año, dado el aumento de la demanda proyectada, se 

contrata al diseñador con jornada completa. En el tercer año, se contrata un mueblista 

full-time. Para los años posteriores se mantiene la misma dotación. Cabe mencionar 

que todas las personas dentro de la empresa deben tener desarrolladas sus 

habilidades de comunicación y relación con el cliente, para poder entregar un servicio 

personalizado, lo cual será considerado al momento de la contratación. 

Además, se requerirán servicios de personal externo como un contador, para el 

proceso contable mensual y declaración de impuestos, y un abogado, que se 

contratará por hora en función de las necesidades, como para asesoría legal, laboral 

y tributaria. La evolución de la dotación se puede visualizar en la siguiente tabla: 

 

Tabla N°2 - Evolución Dotación 

Fuente: Elaboración propia 
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VI. Equipo del Proyecto 

6.1. Equipo Gestor 

El Equipo Gestor de Optimízate, está compuesto por un Administrador, que reporta 

directamente a los socios. El Administrador debe velar por el cumplimiento del Modelo 

de negocio desarrollado, así como por la ejecución y cumplimiento de los objetivos de 

corto y largo plazo, considerando la correcta asignación de recursos y siendo siempre 

una persona responsable y ética. 

 

Para poder tener conocimiento a cabalidad del funcionamiento y operaciones de la 

empresa, se realizarán reuniones al término y cierre de cada trimestre durante los 2 

primeros años de operación para ir revisando los avances de los objetivos planteados, 

donde el Administrador deberá presentar y liderar estas reuniones ante los socios, 

revisando los siguientes puntos específicos: 

- Revisar cumplimiento de trabajos y ventas por mes 

- Revisar Cuentas por Cobrar y Cuentas por Pagar 

- Revisar cumplimiento del plan de marketing 

- Revisar desempeño de diseñador y mueblistas 

- Revisar Flujo de Caja 

 

A partir del año 3, se llevarán 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: 

 

Tabla N°3 - Estudios, Experiencia y Responsabilidades del Administrador 

Fuente: Elaboración propia 
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6.2. Estructura Organizacional 

Para iniciar las operaciones de Optimízate, se contará con una Estructura 

Organizacional bastante sencilla que se mantendrá de la misma forma hasta el tercer 

año de operaciones, la cual se muestra a continuación: 

 

Ilustración N°5 - Estructura Organizacional primer al tercer año 

Fuente: Elaboración propia 

 

A partir del cuarto año de operación se adicionará a la estructura un segundo 

mueblista, como se puede ver a continuación: 

 

Ilustración N°6 - Estructura Organizacional cuarto año en adelante 

Fuente: Elaboración propia 

 

A continuación, se detallan cada uno de los cargos ilustrados en la imagen: 

- Administrador: sus principales funciones están ligadas a la administración 

general de la empresa, finanzas, suministro de materiales, cumplimiento del 

plan de marketing, gestión de cotizaciones, venta y postventa, junto con la 
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coordinación de las visitas con los clientes para la instalación de las bodegas. 

Dentro de las capacidades requeridas para este cargo se encuentra 

conocimiento de finanzas, contabilidad, compensaciones, control de gestión y 

manejo de insumos, gestión comercial, manejo de presupuesto y habilidades 

de comunicación. 

- Diseñador: Persona con título profesional de Diseñador Gráfico que tenga 

conocimiento en uso de software como Blender, para poder sacar el máximo 

de provecho a esta aplicación que permite la visualización 3D. Además, este 

cargo debe tener bien desarrollada las habilidades blandas, ya que será uno 

de los principales contactos con el cliente, y es quien debe modificar el diseño 

de acuerdo con los requerimientos del cliente. 

- Mueblista 1 - Mueblista 2: Persona con conocimientos de construcción e 

instalación de mueblería, que tenga conocimientos para estimar presupuestos 

y entregar todos los datos para la confección de la cotización final al cliente. 

Además, debe estar interiorizado con el insumo ecomadera y contar con 

habilidades blandas, ya que será este cargo el que entregará el producto final 

al cliente y debe ser quien da cierre al proceso de venta. 

- Contador: estará a cargo de un Contador profesional externo, al cual se le 

pagará por sus servicios mensuales de Contabilidad. 

- Abogado: estará a cargo de un Abogado profesional externo, al cual se le 

solicitarán sus servicios para temas puntuales que pueda ser requerido, como 

asesoría legal, laboral y tributaria. 

6.3. Incentivos y Compensaciones 

El plan de incentivos y compensaciones de Optimízate, dentro de los primeros cinco 

años de operación está basado solamente en el sueldo bruto que se le pagará a cada 

trabajador, ajustando anualmente por IPC el 1 de enero de cada año. 

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

remuneraciones por cargo durante los cinco primeros años de operación: 
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Tabla N°4 - Evolución Sueldo Bruto por Cargo 

Fuente: Elaboración propia 

 

El Diseñador y Mueblista part-time en el primer año serán remunerados en función 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 año, cuando el 

Diseñador pase a ser contratado full-time recibirá un sueldo bruto promedio mensual 

de $847.000 pesos, ajustado a partir del tercer año por inflación. El Mueblista part-

time en el segundo año verá aumentado su sueldo promedio mensual, ya que está en 

línea con la demanda proyectada. Para el tercer año, el Mueblista pasa a ser full-time 

teniendo un sueldo bruto promedio mensual de $859.705 pesos, ajustado por inflación 

a partir del cuarto año. Para el cuarto y quinto año de operación, se requiere un 

Mueblista part-time para satisfacer el aumento de demanda de esos periodos, 

pagándole 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 líquido de $1.100.000 pesos mensuales, el cual se reajusta por 

IPC al segundo año. En el tercer año se ajustará el sueldo líquido a $1.500.000 pesos 

mensuales y en el año cuatro a $1.700.000 pesos mensuales. En el quinto año el 

sueldo se reajusta por IPC. 

Adicionalmente, se entregará el beneficio no monetario asociado al “Día libre del 

cumpleaños”. 

Posterior a los cinco años de operación, 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. 



 

 

 

 

24 

VII. Plan Financiero 

7.1. Tabla de Supuestos 

 
Tabla N°5 - Tabla de Supuestos 

Fuente: Elaboración propia 

7.2. Estimación de Ingresos 

 
Tabla N°6 - Estimación de Ingresos 

Fuente: Elaboración propia 

La estimación de ingresos se realiza en función 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 estimación de la demanda. Además, el crecimiento del 
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mercado viene de la misma estimación de demanda, empezando con un 6% para el 

año 1, para llegar a un 15% en el año 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 serán referidos, los que tendrán un 5% de descuento, 

y un 10% serán 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. Estimación de Costos y Gastos 

Los costos y gastos estimados (materiales, sueldos, marketing, operacionales, etc.) 

para la operación de Optimízate se encuentran en la siguiente tabla: 

 
Tabla N°7 - Estimación de Costos y Gastos 

Fuente: Elaboración propia 
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7.4. Inversión 

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 inversión para la creación de la empresa y página web. Dado lo anterior, la 

inversión inicial es de $2.589.421. 

 
Tabla N°8 - Inversión 

Fuente: Elaboración propia 

7.5. Capital de Trabajo 

La inversión en capital de trabajo se calcula a partir del método de máximo 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. 

 
Tabla N°9 - Capital de Trabajo 

Fuente: Elaboración propia 

7.6. EERR Proyectado 

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

EERR, el cual considera la operación de los primeros 5 años de Optimízate: 

 
Tabla N°10 - EERR Proyectado 

Fuente: Elaboración propia 
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7.7. Tasa de Descuento 

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

variables: 

 
Tabla N°11 - Tasa de Descuento 

Fuente: Elaboración propia 

 

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

7.8. Flujo de Caja 

A continuación, se presenta el flujo de caja del proyecto a 5 años, a partir de la utilidad, 

inversión y tasa de descuento respectiva señaladas anteriormente. Para esto, se 

requiere un capital para iniciar la operación de $9.917.439. Este flujo da un VAN de 

$11.281.765 con una TIR de 49% y payback a 2,7 años con BCP 5. 

 
Tabla N°12 - Flujo de Caja a 5 años 

Fuente: Elaboración 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 años. Para el valor presente de flujos futuros, se calcula un valor 

terminal (Año 6), que corresponde a la utilidad y depreciación del año 5, junto con una 

inversión igual a la depreciación. Los resultados se muestran a continuación: 
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Tabla N°13 - Flujo de Caja a Perpetuidad 

Fuente: Elaboración propia 

7.9. Balance Proyectado 

El Balance proyectado a 5 años se presenta en la siguiente tabla, la cual demuestra 

que 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 

o previsionales. 

 

Tabla N°14 - Balance 

Fuente: Elaboración propia 
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7.10. Ratios Financieros 

En la siguiente tabla se presentan los ratios financieros que se consideran relevantes 

para la evaluación y comparación del negocio, estos demuestran que el año 1 se 

tienen indicadores negativos al tener una utilidad impactada por el alto gasto de 

marketing, dado el inicio de la operación. De ahí 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 dotación. Esto demuestra que es un proyecto 

que genera valor y con potencial de éxito. 

 
Tabla N°15 - Ratios Financieros 

Fuente: Elaboración propia 

7.11. Fuentes de Financiamiento 

Para este proyecto no será necesario tener fuentes de financiamiento externas, dado 

que los inversionistas tienen la capacidad para dar inicio al proyecto y mantenerlo en 

el horizonte evaluado.  

7.12. Análisis de Sensibilidad 

Se realiza un análisis de sensibilidad sobre el horizonte de evaluación a 5 años. en el 

cual se modifica la captación de clientes, considerando que todos los años 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:  

 
Tabla N°16 - Análisis de Sensibilidad 

Fuente: Elaboración 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 variación de captación real vs 

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

De acuerdo con lo trabajado a lo largo de todo este proyecto, se levantan los 

siguientes riesgos críticos tanto internos como externos que podrían afectar el éxito 

en las operaciones y funcionamiento de Optimízate, entregando además un plan de 

mitigación para cada uno, que ayudarán a aminorar el impacto que puedan tener 

estos riesgos al interior de la organización. 

 

Los Riesgos Internos identificados son: 

 

 

Tabla N°17 - Riesgos Internos y Plan de Mitigación 

Fuente: Elaboración propia 
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Los Riesgos Externos identificados son: 

 

Tabla N°18 - Riesgos Externos y Plan de Mitigación 

Fuente: Elaboración propia 

 

La estrategia de salida en el caso que el equipo de Optimízate decida dejar de operar, 

es liquidar los activos al mejor postor para buscar recuperar la mayor cantidad de 

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

La propuesta al potencial inversionista de Optimízate es la siguiente: 

 
Tabla N°19 - Propuesta al Inversionista 

Fuente: Elaboración propia 

 

La propuesta consiste en otorgar un 20% de la participación en la compañía y los 

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

 

Tabla N°20 - Aporte Capital Inicial 

Fuente: Elaboración propia 

 

Cómo el supuesto de financiamiento de este proyecto es con capital propio de los 

inversionistas, no se generará ningún tipo de deuda, por lo que los flujos futuros no 

se verán afectados por esta ni por gastos financieros asociados. La utilidad después 

de impuesto acumulada proyectada luego de cinco años de operación es de 

$43.320.685 pesos, por lo que se pueden entregar dividendos a los inversionistas, los 

cuales se proyectan a partir del año 4 y serán de $9.000.000 de pesos anuales, 

repartidos según la participación en la empresa. 

 

Tabla N°21 - Retiro de Dividendos 

Fuente: Elaboración propia 

 

Junto con lo anterior, cabe destacar que el payback de esta inversión es a los dos 

años y ocho meses de operación, por lo que el proyecto es atractivo, ya que en un 

mediano plazo la inversión será recuperada y las proyecciones futuras son mucho 

más optimistas para este emprendimiento. 
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X. Conclusiones 

El plan financiero de Optimízate indica que, en un horizonte de 5 años, el VAN 

generado es de $11.281.765 con un Payback a los 2,7 años. La TIR asociada es de 

49% y el punto de equilibrio, a partir de la sensibilidad realizada, se genera con una 

caída del 13,98% de las ventas anuales. En cuanto a la inversión, está es solo al inicio 

del proyecto, para cubrir la compra de insumos y el capital necesario para iniciar la 

operación, 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 optimización 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 

que las estrategias digitales son clave para potenciar la marca y darse a conocer en 

el mercado, tanto a través de la página web como las redes sociales, para poder 

alcanzar la demanda proyectada. 

 
Con el equipo gestor a cargo del Administrador, será 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 implementación del Programa de Fidelización y Referidos. 

 
Este proyecto tiene un bajo riesgo, ya que por un lado requiere de una baja inversión, 

además que los riesgos identificados, tanto internos y externos, tienen un plan de 

mitigación factible de implementar, y la estrategia de salida es de rápida ejecución 

para poder recuperar parte de la inversión 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 está ayudando al 

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