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Resumen Ejecutivo

Propdsito.

“El Propdsito de la empresa es satisfacer la necesidad de contar con informaciéon oportuna,
relevante, fidedigna y clara, a través de una plataforma digital, que oriente a los usuarios para que
tomen la mejor decisién al momento de realizar una inversién, ahorrando tiempo, costos vy

recursos.”

Mision.

“La misidon de la empresa es entregar la mejor asesoria a los clientes, antes de realizar una
inversién. Todo esto a través de aplicacion moévil, de facil y amigable acceso, para que los usuarios
tengan toda la informacién que necesitan, practicamente en su bolsillo, sin necesidad de invertir

mucho tiempo en su blsqueda y recopilacion.”

Principales Objetivos
* Objetivos de Largo Plazo (entre 5 y 10 afos).
- Recuperacion del 100% del capital invertido.
- Serlideres en asesoramiento financiero, en términos de inversion.
* Objetivos de Mediano Plazo (1 a 5 aiios).
- Que la marca sea asociada como una de las mejores fuentes de informacion y asesoria en
inversiones.
* Objetivos de Corto Plazo (Menos de 12 meses).
- Posicionar la empresa en el rubro del asesoramiento financiero, en términos de inversion.

- Posicionar la marca como una fuente de informacion y asesoria en inversiones confiable.
Variables Circundantes Generales

* Variables Socio-Culturales. Segun diversos estudios, Chile es lider en Latinoamérica, tanto
en el uso de internet, como en el uso de Smartphones. Ademas, una de las principales
razones del porqué usan internet, es para tener acceso a informacién, sobre todo a |

momento de adquirir un producto o servicio.



Variables Tecnoldgicas. Este proyecto requiere un alto nivel de tecnologia. La empresa
deberd trabajar con desarrolladores especializados, idealmente con experiencia en
aplicaciones para smartphones.

Variables Econdmicas. Chile es considerado un pais estable econdmicamente, a pesar de
estar pasando por un momento en que las cifras econdmicas no son las mejores,
igualmente entrega las condiciones necesarias para establecer alglin tipo de negocio o
inversién. Ademads, el bajo crecimiento de la economia, se puede compensar con el
ascendente crecimiento del mercado.

Variables Politico — Legales. Para llevar a cabo este proyecto se debe seguir un protocolo
que asegure su funcionamiento dentro de la perspectiva legal. Debe cumplir con la
legislacidon y normas que afectan a las sociedades de responsabilidad limitada. La empresa
estara afecta al IVA, por lo que deberd regirse por el decreto ley N° 825 de impuesto a la
renta.

Variables Ambientales. Dado el rubro de la empresa, no se veria afectada por
fiscalizaciones o controles de algun organismo ambiental, ya que es una empresa que
presta servicios, y no hay un proceso productivo asociado a productos que generen
emanaciones. Con lo que si debe cumplir, es con todas las normas asociadas al cédigo del

trabajo.

Variables Circundantes Especificas

Competidores Potenciales. Entrada de nuevos competidores, que otorguen el mismo tipo
de asesorias de inversion. Al ser pionera en este servicio, es una alta barrera de entrada.
Competidores Actuales. En Chile, existe solo una empresa que otorga un servicio de
informacién similar al de CREDICLEVER, pero la informacién que entrega no es tan
acabada ni especifica. Las barreras de salida son bajas, y se considera una rivalidad baja
entre competidores.

Competidores Sustitutos. Dentro de los competidores sustitutos se encuentran todas las
instituciones financieras que otorgan créditos (De consumo e hipotecarios), como los
bancos comerciales, empresas de financiamiento automotriz, cajas de compensacién,
cooperativas, entre otros, pero el usuario se debe contactar con cada una de ellas para
recopilar la informacidn, y contactar a un ejecutivo. Por lo tanto, el grado de sustitucién es

bajo.



* Proveedores. Los proveedores de la empresa, son quienes entregan el software y
aplicacién para los distintos formatos mdviles. Los proveedores de tecnologia tienen un
alto poder de negociacidn, al ser un numero limitado.

* C(Clientes. El poder de negociacion de los clientes es bajo, ya que las transacciones se
realizan electrénicamente, a través de la tienda virtual, encargada de proveer el servicio a

los usuarios.
Definicion Estrategia Genérica

La estrategia basica de desarrollo de CREDICLEVER es de “Diferenciacidon”. Esta implica que la
empresa ofrece un servicio Unico, ya que no existen competidores que presten el mismo servicio.
La empresa ofrece una aplicacidn Unica en el mercado. Los aspectos de diferenciacién de la

empresa seran: disefio, la tecnologia y el servicio especializado que se le entregara a los usuarios.

Estimacion de Demanda

Normal Pesimista Optimista

Tamafio del grupo
objetivo 1.689.408 1.689.408 1.689.408

Penetracién empresa 0,15% 0,10% 0,20%

Total grupo objetivo
penetrado 2534 1689 3379

Cantidad de descargas 1 1 1

Sensibilidad al precio 75% 90% 60%

Demanda inicial 1501 1520 2027

Precio a Cobrar

La aplicacién se entregard en dos modalidades al mercado, una de modalidad gratuita, con
anuncios, y otra de modalidad paga, sin anuncios, donde se fijé el precio estdndar de una

aplicacién de $0,99 USD.



Monto de la Inversion Inicial

Este monto, es el mismo para el escenario normal y pesimista, pero varia para el escenario

optimista.

Inversidn inicial escenario normal

ftem Costo total ($) Costo total (UF)

Activo Fijo S 18.333.245 687,33
Gastos legalizacién ) 937.000 35,12
Publicidad y promocién |$  5.000.000 187,45
Puesta en marcha S 12.493.075 468,34
Capital de trabajo S 11.254.177 421,93
TOTAL $ 48.017.497 1800,17

Inversion inicial escenario pesimista

ftem Costo total ($) Costo total (UF)

Activo Fijo S 18.333.245 687,33
Gastos legalizacién S 937.000 35,12
Publicidad y promocién |$  5.000.000 187,45
Puesta en marcha S 12.493.075 468,34
Capital de trabajo S 11.254.177 421,93
TOTAL $ 48.017.497 1800,17

Inversion inicial escenario optimista

ftem Costo total ($) Costo total (UF)

Activo Fijo S 18.333.245 687,33
Gastos legalizacion S 937.000 35,12
Publicidad y promocion | $ 5.000.000 187,45
Puesta en marcha S 12.483.075 468,34
Capital de trabajo $ 13.425.101 503,47
TOTAL $ 50.192.421 1881,71




Tasa de Descuento

VAN, TIR y PR entre Escenarios

Beta Ponderacién Valor
Computer Software & Svcs 40% 1,91
Financial Svcs. 40% 0,63
Information Services 20% 1,04
TOTAL 1,22

Boeta1=122 Bota2=132 Betald=14

R(f) 0,89% 0,89% 0,89%
E(Rm) - Rf 6,50% 6,50% 6,50%
Beta 1,22 1,32 1.4
CAPM 8,82% 9.47% 9,99%

Escenario VAN (CAPM 8,82%) VAN (CAPM 9,47%) VAN (CAPM 9,99%) TIR PR
Normal 30.170,43 28.479,14 27.199,75 38,82%|4,1 afos
Pesimista -14.102,31 -13.816,88 -13.596,39 9,78%| -
Optimista 74.298 54 70.356,14 67.372,99 87,20%|2,2 afios

Conclusiones

De los tres escenarios, el normal y el optimista, muestran una valoracion actual positiva.

La TIR en estos escenarios es un buen indicador, de que el negocio pueda rentar mejor que

cualquier fondo mutuo o producto financiero.

El periodo de recuperacién se encuentra dentro de la media de este tipo de negocios.

En el escenario pesimista, no se recomienda llevar a cabo este proyecto.
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I.  INTRODUCCION

Chile se caracteriza por el alto nivel de uso de tecnologia, y es el pais nimero uno es
Latinoamérica. Segun el LATIN AMERICA AND THE CARIBBEAN ERICSSON MOBILITY REPORT !, de
Noviembre del afio 2016, -En Chile, durante un periodo de 12 meses, 53 por ciento de los usuarios

de Internet realizaron al menos la mitad de sus actividades bancarias mediante canales digitales.-

Este mismo reporte sefala que: -el uso de smartphones y aplicaciones estd creciendo, las
suscripciones de teléfonos inteligentes han superado las suscripciones de teléfonos fijos, vy
representaran mads del 75 por ciento de todas las suscripciones para el afio 2022. Creciendo a un
crecimiento anual compuesto (CAGR) de mas del 6 por ciento entre 2016 y 2022, representaran
alrededor de 595 millones del total de 790 millones de suscripciones en la region al final del
periodo previsto. Con el uso creciente de teléfonos inteligentes, las aplicaciones estdn inundando
el mercado. En todos los usuarios de Internet, el uso de aplicaciones para méviles para diferentes
actividades estd creciendo. Los servicios digitales ya no son exclusivamente para usuarios

avanzados, y estan llegando a las masas.-

Ante este escenario, la idea del desarrollo de aplicaciones méviles se muestra bastante auspicioso,

a pesar de la situacién econdmica actual que atraviesa Chile.

Hasta el momento, en términos de informacidén, no existe ninguna plataforma en Chile que
recopile y entregue de manera clara y confiable, toda la informacién que se necesita al momento

de tomar la decisién de optar a un crédito en una institucion financiera (tasas de interés, CAE).

Dados los antecedentes anteriores, se visualiza como una opcidn real de negocio, la creacion de
una aplicacién que entregue toda la informacion relevante, de manera clara, de facil acceso,
confiable, para el asesoramiento remoto para la decisidn de inversidn de las personas, familias y

empresas.



1. Razén de Ser del Proyecto
“CREDICLEVER Aplicacién Mdvil, de ayuda para tomar Decisiones de Inversion.”

Esta idea consiste en la creacién de una aplicacidon para teléfonos o dispositivos méviles con
acceso a internet, que con la creacidén previa de un software que considere las variables mas
relevantes a la hora de tomar una decisiéon de inversidén, ya sea de orden personal, familiar o
empresarial, indique a los usuarios cual es la mejor fuente de financiamiento, de acuerdo a sus

necesidades y caracteristicas.

De esta manera, satisfacer la necesidad de informacidn, y brindar una ayuda real a las personas,

familias y empresas a la hora de tomar decisiones de inversion.

La razén de este proyecto es acercar el mundo de las finanzas a cualquier persona usuaria de un
dispositivo movil con acceso a internet, y a la vez ayudar en la toma de decisiones de inversion,
poniendo en sus manos una herramienta que los oriente a encontrar la mejor alternativa de

financiamiento.

2. Razones Personales

En una clase de Finanzas, se visualizd como idea, que todas las alternativas de financiamiento
deberian estar bien informadas, y deberia existir facil acceso a esa informacion. Se discutié e
investigd, y se llegd a la conclusién de que una herramienta asi no existe, por lo que se llegé al

consenso de que podria ser una buena idea para llevar a cabo en el futuro.



3.

Modelo Canvas

[Actividades Clave:

socios Clave [Propuesta de Valor |Retacion con Cligntes  [Segmento de clientes
|Desarroliadores web, de  [Condensar toda la informacion [Lograr que los usuarios :‘m?m. Personas, familias y
aplicaciones y de software |con respecto a las opciones de [cuenten con toda la ol e delo empresas que requieran
crédito para los de d on que itan en aph , v de Informacion para
|primera fuente. 5y Mano (Dispositivo moévil y tomar un crédito en
ahorrar tiempo y recursos a 1os |Smartphone) que 103 ayude a alguna Institucion
usuanios en la recopilacion de  |decidir por la mejor opcion de financiera.
{1a informacién |financiamiento
Tiendas Virtuales (APP Recursos Clave: Canales: Personas, familiasy
Store y Play Store) y Disefladores canal Indirecto, el empresas que necesiten
Servidores Dominio y hosting usuario accederdala informacién para
Instituciones financieras  |personal capacitado en el aplicacion a través de comparar y evaluar las
partners., o lio de apl tiendas virtuales desde  [tasas de interés que una
soporte informético su dispositivo mévil . institucion financiera les
Redes sociales ofrece con las de
Pagina web mercado
Estructura de Costos: Fuentes de Ingreso:
Desarrolladores Descargas de pago de la aplicacion
Soporte web y aplicacion A en aplica gratuitas

Soporte informético
EJecutivo Comercial

Instituciones financieras partners que reciban a través de la

icacion contacto del

aun ej

clal,




Il. LA EMPRESA

1. Propésito

“El Propdsito de la empresa es satisfacer la necesidad de contar con informacién oportuna,
relevante, fidedigna y clara, a través de una plataforma digital, que oriente a los usuarios para que
tomen la mejor decisién al momento de realizar una inversion, ahorrando tiempo, costos vy

recursos.”

2. Misién

“La misidon de la empresa es entregar la mejor asesoria a los clientes, antes de realizar una
inversién. Todo esto a través de aplicacion mévil, de facil y amigable acceso, para que los usuarios
tengan toda la informacién que necesitan, practicamente en su bolsillo, sin necesidad de invertir

mucho tiempo en su blsqueda y recopilacion.”

2.1 Ambito de la Cadena de Valor:

Servicios tecnolégicos e informaticos, orientados al area de finanzas e inversion.

2.2 Ambito de Producto:
Una aplicacidn para cualquier dispositivo mévil, con acceso a internet, que permitira a los usuarios
tener toda la informacion clara, relevante y fidedigna al alcance de su mano, antes de tomar una

decisién de inversion.

2.3 Ambito Geogréfico:

Los esfuerzos se concentraran en Chile, especificamente, en la Regién Metropolitana.



2.4 Funcion Social Interna:
La clave de la orientacidn de la Funcion Social Interna de esta empresa, sera “Tener Trabajadores
Felices”. Para lograr esto, se concentraran esfuerzos, tanto en crear un lugar de trabajo cémodo y
agradable, como en el de desarrollo personal y profesional de todos los colaboradores, generando
un cdlido ambiente laboral de confianza, empatia y respeto. Con lo anterior se conseguira que
cada persona dentro de la organizacion se sienta parte importante y fundamental, logrando que

den lo mejor de si mismos para lograr los objetivos de la empresa.

3. Objetivos.

3.1 Objetivos de Largo Plazo (entre 5 y 10 aiios)

Objetivos Financieros:

- Recuperacion del 100% del capital invertido.

- Obtener una rentabilidad superior al 20% de la inversién.

Objetivos Comerciales:

- Alcanzar un nivel de al menos 3.000 descargas gratuitas y 1.500 descargas de pago
anuales.

- Ser lideres en asesoramiento financiero, en términos de inversion.

Objetivos de Desarrollo:

- Contar con 20 socios partners que estén dentro de las mejores instituciones financieras
del pais.

Objetivos de RRHH:

- EI'100% del personal sea altamente calificado en TIC’S.
- Lograr un nivel alto de compromiso de los colaboradores para con la empresa, que se vea

reflejado en una tasa de desercién de personal por debajo del 5%.

Objetivos de marca y posicionamiento:

- Que la marca sea asociada como la mejor fuente de informaciéon y asesoria en
inversiones.

Objetivos de proveedores:

- Establecer relaciones comerciales con los mejores proveedores de tecnologia.

10



3.2 Objetivos de Mediano Plazo (1 a 5 afios)

Objetivos Financieros:

- Recuperacion del 50% del capital invertido.
- Obtener una rentabilidad superior al 10% de la inversién.

Objetivos Comerciales:

- Alcanzar un nivel de al menos 1.500 descargas gratuitas y 750 descargas de pago anuales.

- Ser una empresa destacada en asesoramiento financiero, en términos de inversién.

Objetivos de Desarrollo:

- Contar con 10 socios partners que estén dentro de las mejores instituciones financieras
del pais.

Objetivos de RRHH:

- EI50% del personal sea altamente calificado en TIC’S.
- Lograr un nivel de compromiso de los colaboradores para con la empresa, que se vea

reflejado en una tasa de desercidn de personal por debajo del 15%.

Objetivos de marca y posicionamiento:

- Que la marca sea asociada como una de las mejores fuentes de informacién y asesoria en
inversiones.

Objetivos de proveedores:

- Establecer relaciones comerciales con los mas destacados e importantes proveedores de

tecnologia.

3.3 Objetivos de Corto Plazo (Menos de 12 meses).

Objetivos Financieros:

- Recuperacidn del 25% del capital invertido.
- Obtener una rentabilidad superior al 5% de la inversién.

Objetivos Comerciales:

- Alcanzar un nivel de al menos 750 descargas gratuitas y 400 descargas de pago anuales.

- Posiciona la empresa en el rubro del asesoramiento financiero, en términos de inversion.
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Objetivos de Desarrollo:

- Contar con 5 socios partners que estén dentro de las mejores instituciones financieras del
pais.

Objetivos de RRHH:

- EI25% del personal sea altamente calificado en TIC’S.
- Lograr un buen nivel de compromiso de los colaboradores para con la empresa, que se vea

reflejado en una tasa de desercidn de personal por debajo del 20%.

Objetivos de marca y posicionamiento:

- Posicionar la marca como una fuente de informacion y asesoria en inversiones confiable.

Objetivos de proveedores:

- Establecer relaciones comerciales con los proveedores de tecnologia, buenos, pero de

menor costo.

4, Factores Criticos del éxito.

Variaciones en la Economia Interna del Pais: Factores como el aumento en la tasa de desempleo y

el bajo crecimiento del pais provocan incertidumbre en la economia. Al haber incertidumbre del
escenario econdémico, disminuyen las decisiones de inversiéon (Automoviles, viviendas, entre

otros). Por lo que disminuirian considerablemente las descargas de esta aplicacion.

Desconfianza de los Usuarios por la Informacién que Entrega la Aplicacién: Ya que el objetivo de

esta aplicacién es hacer que los usuarios cuenten con toda la informacidn al alcance de su mano a
la hora de tomar una decision de inversiéon, como servicio innovador los usuarios mas

conservadores podrl'an mostrar resistencia en su uso.

Publicidad y Redes Sociales: Es de vital importancia dar a conocer la aplicacidn a los usuarios, y los

beneficios que pueden obtener con su uso. Es por eso que se realizardn campafias de publicidad
en los distintos medios digitales. Las campafas a través de las redes sociales permitiran llegar de
forma mas eficiente al mercado meta. No contar con los métodos de difusién antes mencionados,
de publicidad y promocidn de la aplicaciéon, es para el mercado objetivo al que apunta la empresa,

sinénimo de “no existir”.

12



Desarrollo de un nuevo tipo de plataforma digital, ademas de las ya existentes (Sitios web,

software y aplicaciones) y que se haga masivo su uso: Esto obligaria a la empresa a estar atenta a

los cambios tecnoldgicos que se podrian producir en el futuro.
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IIl.  ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL

1. Variables Circundantes Generales
1.1 Socioculturales.

Segun un estudio de Pew Search Centers presentado en la Mobile World Congress el afio 2016,
Chile es pais Lider de Latinoamérica en uso de Internet y de Smartphones, y se sitia en un 78% .

Segun estudios del Subtel, ademds del incremento en el uso de internet a nivel nacional, una de
las principales razones de las razones del por qué usar internet es para tener acceso a

informacion’.

Razones (%) Urbana Rural Nacional

Educacién 75 60 74
Informacién 93 89 92
Comunicacién 89 89 89
Conocer gente 56 43 55

Juegos/ entretencion 60 53 60
Negocios 36 16 35

Laborales 58 40 57

Tramites 65 22 61

0 50 100 0 50 100 O 50 100

En el afio 2015 en Chile hubo un aumento en los accesos a internet, llegando a los 13,1 millones.
Los accesos a internet a través de las distintas plataformas experimentaron un crecimiento anual
de 14,1%, donde se concentraron 1,6 millones de nuevos accesos.

Dentro de los accesos a internet, el 79,2% de estos, fueron a través de aparatos moéviles, en
consecuencia con el permanente aumento del uso de Smartphones. Ademas de un aumento en los
accesos a conexiones 4G, alcanzaron los 2,2 millones de conexiones a Diciembre de 2015,
Logrando un Crecimiento anual de 307%".

De acuerdo al informe de las firmas de andlisis de mercado Flurry Analytics Statista las aplicaciones
moviles sufrieron un aumento de 115% en el afio 2014 °.

El uso de la tecnologia en Chile es cada vez mas frecuente, sobre todo el uso de internet y

dispositivos moviles que cada afio se va masificando mas.
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A las personas les gusta estar informados en todo momento y a la hora de adquirir un producto o
servicio tratan de recopilar la mayor cantidad de informacién posible, a través de los distintos

medios digitales.

1.2 Tecnoldgicas

Las variables relacionadas con la tecnologia son fundamentales para este proyecto, debido a la
gran tarea que refleja desarrollar aplicaciones modviles con una interfaz que entregue datos
personalizados a los distintos usuarios, segun sus caracteristicas en particular. Por eso, este
proyecto requiere un nivel alto de tecnologia, donde la empresa deberd trabajar con

desarrolladores especializados.

1.3 Econdmicas

En Chile, El Banco Central estimd en su ultimo informe de politica monetaria de Septiembre de
2016, que el PIB crecera en un rango de 1,75% y 2,75%. El afio 2016, producto de la incertidumbre
politica nacional e internacional, la caida del cobre, la baja en la inversién y el consumo. Todos
estos factores fueron los que afectaron el crecimiento en el pais, llegando a una tasa del 1,7%. A
pesar de que se espera un crecimiento, seguiremos estando entre las expansiones mas bajas
desde el afio 2009 °.

Ademas de la caida del indice Mensual de Actividad Econdmica (IMACEC) de 0,4% representd el
peor comportamiento de la economia nacional durante el afo 2016.

Es asi como la caida de la inversion en Chile, medida a través de la Formacion Bruta de Capital Fijo
(FBCF), decreceria el 2016 un 2,4%, acumulando tres afios consecutivos de contraccion (-4,2 y -1,5
para los afios 2014 y 2015, respectivamente), situacidon que no se apreciaba desde hace 40 afios.
Dada la persistente caida de la inversién, la recuperacién econdmica a nivel nacional se podria
postergar, incluso, hasta recién el segundo semestre del afio 2018. Pudiéndose esperar aumentos
en la tasa de desempleo, no sélo por una pérdida de empleos debido al bajo crecimiento
econdmico, sino también por las menores expectativas de los diversos agentes econdmicos sobre
el devenir de la economia del pais.

Las bajas expectativas estdn provocando reducciones graduales en las decisiones de inversién y

consumo privado, que mantendrian a la economia nacional con bajos niveles de crecimiento.

15



El empleo seguira siendo precario este afio, el mercado laboral compensara la pérdida del empleo
asalariado (dependiente) con mas empleo de cuenta propia (independiente), no obstante, la tasa
de desempleo se mantendra relativamente baja en un rango entre 6,2 y 6,8 por ciento.

Actualmente Chile no estd pasando por una buena situacién econdmica, a pesar de que se espera
gue haya un crecimiento, este crecimiento es bajo, ademads del aumento en la tasa de desempleo
que sigue aumentando. Es por estos hechos que hay una gran incertidumbre, lo que provoca que

la inversion disminuya.

1.4 Politico Legales

Para llevar a cabo este proyecto, se debe seguir un protocolo que asegure su funcionamiento

dentro de la perspectiva legal, para ello la empresa debe considerar:

. Constitucidn de la sociedad: Primero se debe Crear la escritura, identificar el giro de la
empresa y finalmente identificar a los apoderados que tendra la empresa, que son quienes

firman cheques, inversiones y contratos.

. Legalizacion de escritura: El Servicio de Impuestos Internos Autoriza la creacidn y entrega un
RUT.

. Inscripcidn en el registro de comercio.

. Iniciacion de actividades.

Luego de esto, una vez que la empresa comience a funcionar, estard afecta al IVA (Impuesto al
Valor Agregado), Cada venta generada por la empresa, estd afecta al IVA, El cual hoy en dia
corresponde al 19%, ya que se paga cada vez que la empresa facture (Cada venta va asociada a un

19%), es por esto que este pago se debe realizar todos los meses.

También debe pagar el impuesto a la renta, el cual se paga todos los afios a partir del afio
siguiente al que empiece a funcionar. Este pago anual se paga en el mes de Abril y corresponde a

un 25% al aflo 2017 (Se espera que al aiflo 2018 este llegue a un 27%).

Pagos provisionales mensuales: corresponden al 1% de las ventas de la empresa, como lo dice el

nombre, se pagan de forma mensual y es un anticipo o un abono del impuesto a la renta.

Impuesto a los trabajadores: va entre un 5% y un 10% del sueldo.
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1.5 Ambientales.

Dado el rubro de la empresa, no se veria afectada por fiscalizaciones o controles de algun
organismo ambiental, ya que es una empresa que presta servicios, y no hay un proceso productivo
asociado a productos que generen emanaciones.

Con lo que debe cumplir la empresa, es al interior de ella, factores como la higiene y la limpieza
del lugar de trabajo, ademds de la seguridad al interior de la empresa. Se deben cumplir todas las

normas asociadas al cédigo del trabajo.

2. Variables Circundantes Especificas
2.1 Competidores Potenciales.

Entrada de nuevos competidores, que otorguen el mismo tipo de asesorias de inversidn.
La empresa, al ser pionera en este servicio, puede convertirse con el tiempo en una alta barrera de
entrada, ya que los usuarios asociaran esta marca como la mejor solucién de acceso a la

informacion.

2.2 Competidores Actuales

COMPARA ONLINE.

En Chile actualmente existe una empresa que entrega informacién de financiamiento, aunque
esta informacidn no es especializada para cada cliente en particular, entrega datos generales con
un monto especifico, y una cantidad de cuotas fijadas por la empresa.

Ademas de las empresas que otorgan financiamiento, en el sitio web no aparece un ranking de la
mejor opcidn, si no que en la lista, se les da preferencia a las que son partner de la empresa, y los
datos estan entregados de forma general. Es el cliente el que tiene que revisar la informacién y
evaluar cudl es la mejor opcidn.

Esta empresa funciona a través de un sitio web (http://www.comparaonline.cl) , como Unica

plataforma, y no cuenta con una plataforma para dispositivos méviles.

Por esto, se puede concluir que las barreras de salida son bajas, ya que nada impide a la empresa
liguidar sus activos si la rentabilidad llegase a ser negativa. Los activos serian faciles de liquidar, ya
gue en su mayoria se tratarian de equipos informdticos como computadores y servidores. Es por

esto que habria una rivalidad baja entre competidores.
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2.3 Competidores Sustitutos

Dentro de los competidores potenciales se encuentran todas las instituciones financieras que
otorgan créditos (De consumo e hipotecarios), como los bancos comerciales, empresas de
financiamiento automotriz, cajas de compensacion, cooperativas, entre otros.

En este caso, el cliente tendria que contactarse con cada institucion para cotizar un crédito e
informarse de las condiciones de cada institucion, luego debe ser él quien evalle la opcién que
mas le convenga, y después contactarse con un ejecutivo, lo que puede tomar mucho tiempo. Por

lo tanto, el grado de sustitucidn de las Instituciones Financieras que otorgan créditos, es bajo.

2.4 Proveedores

Los proveedores de la empresa, serian quienes entregan el software y aplicacidon para los distintos
formatos moviles. Dentro de los proveedores se encuentran los sistemas operativos, como
Android (Perteneciente a Google) e I0S (Perteneciente a Apple).

La aplicacion estard adaptada para cualquier dispositivo mdvil tanto para Smartphones como
Tablets; ademads se espera realizar un sitio web complementario a la aplicacién, que tenga las
mismas caracteristicas, con la diferencia que este funcionard ademads de Smartphones y Mdviles,
también para Notebooks y Computadores de escritorio (Compatible con Microsoft, Apple y Linux).
Los proveedores de tecnologia tienen un alto poder de negociacién, ya que se cuenta con un

numero limitado de proveedores.

2.5 Clientes

Los clientes corresponden a personas, familias y empresas que deseen contar con la informacién
que les entrega esta aplicacion.

El poder de negociacion de los clientes es bajo, ya que las transacciones se realizan

electrénicamente, y es la tienda virtual la encargada de proveer el servicio a los usuarios.
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3. Analisis FODA.

3.1 Fortalezas:

- Unica empresa que realiza el servicio de entrega de informacién y asesorias de inversién
bajo la plataforma de una aplicacién.

- Entregar un servicio que hace que el usuario cuente con toda la informacién que requiere
en su bolsillo (dispositivo maovil).

- Ser pioneros en entregar un servicio de informacién que recopila toda la informacidn
relevante, lo que hara recordable la marca.

- Capacidad de integrar en un solo lugar todas las opciones de financiamiento.

3.2 Oportunidades:
- Marcado crecimiento en el uso de aplicaciones moéviles en nuestro pais.
- No existe ninguna plataforma que concentre toda esta informacién en un solo lugar.
- Alta conectividad de los chilenos y el alto uso de internet para realizar transacciones

bancarias en el pais.

3.3 Debilidades:
- Empresa nueva y desconocida en el mercado, lo que podria generar desconfianza en la

informacidén que les brinda la aplicacidn.

3.4 Amenazas:

- El bajo crecimiento econdmico del pais puede provocar incertidumbre por parte de las
personas, y disminuir la inversidn, que por consecuencia bajaria el nivel de descargas de
la aplicacion.

- Bajas barreras de entrada al negocio.

- Alzas en el tipo de cambio encarece el costo de descarga de la aplicacién, ya que las

descargas se pagan en ddlares a través de tarjeta de crédito.
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4. Definicion Estratégica Genérica.

La estrategia bdsica de desarrollo de la empresa, es la estrategia de “Diferenciacidén”. Esta implica
que la empresa ofrece un servicio Unico, ya que no existen competidores que presten el mismo
servicio. La empresa ofrece una aplicacién Unica en el mercado. Los aspectos de diferenciacidn de
la empresa seran: disefio, la tecnologia y el servicio especializado que se le entregard a los

usuarios.
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IV. ESTUDIO DE MERCADO

1. Investigacion de Mercado

1.1 Metodologia a Utilizar

El mundo de las aplicaciones mdviles ha entrado con gran fuerza a Chile, posicionandose como
una herramienta indispensable para diversos usos en los usuarios de teléfonos méviles con acceso
a internet. Por esto, se debe considerar que la demanda por este producto, en vista del escenario
actual, es bastante amplia.

Para lograr una estimacién de la demanda para esta aplicacién, que se acerque lo mas posible a
una cifra real, se utilizaran datos estadisticos sobre el mercado.

Se utilizaran encuestas, que permitiran tener informacion directa de los posibles clientes que
podrian llegar a ser usuarios de esta aplicacion. Y por otra parte, también se utilizara informacién

proveniente de fuentes secundarias.

1.2 Informacion Recopilada
Dentro de los datos que se analizaran, en primer lugar seran datos del INE (Instituto Nacional de
Estadisticas), correspondientes al CENSO del afio 2012, el cual muestra las estadisticas oficiales

sobre los habitantes del pais, con indicacién de sus condiciones sociales y econdmicas.

En el ultimo informe del INE ’, indica que se registré una poblacidn total de 16.634.603 personas,
distribuidas en las 15 regiones del pais. Sin embargo, el crecimiento anual de la poblacién en
promedio es un 0,99% cada afio, por lo que para el final del afio 2016, la poblacién ascendia a

17.303.180 personas.

Segun este informe, las personas que tienen entre 24 y 39 afos, concentran un 21,4% de la
poblacién total, siendo un total de 3.702.881 personas (Mas adelante se detallarda como se llegé a

este mercado objetivo).

También se consideraron las tasas de participacién econdmica del pais, ya que a la hora de
solicitar un crédito, es un factor determinante si la persona es laboralmente activa o no. En el
segmento al cual se quiere llegar, se encuentran 2.642.006 personas activas laboralmente, las

cuales representan el 71,35% del mercado objetivo total de este proyecto.
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Ademas de estos datos, se considera la clasificaciéon socioecondmica de Chile. Se deja a un lado los
segmentos D y E, ya que son los mas vulnerables del pais y que representan el 26,5% de la
poblacién. Por lo tanto, los grupos a los cuales se dirige el proyecto seran: ABC1, C2 y C3 (75,3%

de la poblacion) quedando un total de 1.989.430 personas.

Por otra parte, se realizé una encuesta a diferentes personas, para saber sobre sus preferencias a
la hora del solicitar un crédito en algun banco comercial, y cudles serian sus preferencias frente a
una APP que los ayuda y facilita este proceso. Esta encuesta se realizd a un total de 80 personas.
La encuesta se realizé de forma online, a través de la plataforma Google Drives de Google. Y Los

resultados fueron los siguientes:

Encuesta

Pregunta 1: ;Cual es tu edad?

@® 24 o menos
@® Entre 25-29
© Entre 30 - 34
@ Entre 34 -39
® 400 mas
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Pregunta 2: ;Tienes actualmente un teléfono
movil con acceso a internet?

Pregunta 3: ;Has pedido o pedirias en algun
momento un crédito en alguna institucion
financiera?
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Pregunta 4: Al momento de pedir un crédito ;Coémo te
informas sobre la institucion financiera que mas te
conviene?

@ Pido informacion a mi ejecutiva sobre mi banco actual
@ Referencias de amigos y familiares

© através de internet

@ otro

Pregunta 5: ;En cuantas instituciones financieras
diferentes cotizas o cotizarias el crédito?

10,1 % 12,7 %

@1

® 2

© Entre3y5
® 6omas
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Pregunta 6: /Utilizarias una APP que te entregue
informacion de qué institucion es la mas conveniente al
momento de pedir un crédito?

Con el resultado de esta encuesta, se puede concluir:

- El porcentaje de edad que mas abarcd esta encuesta fue entre los 25 y 39 afios,
concentrandose en un 85,1% de los encuestados totales. De esta forma, se definird ese
rango de edad como mercado objetivo.

- La totalidad de las personas encuestadas cuenta con un teléfono movil con acceso a
internet, es por esto que el producto tendra un facil acceso al mercado.

- EI81,2% de los encuestados ha tenido que recurrir, o recurriria a una institucion financiera
para solicitar un crédito.

- La mayoria de los encuestados obtiene informacidn a través de internet, para saber cual es
la institucidn financiera que mds conveniente.

- El 65,8% de los encuestados no cotiza en mdas de dos instituciones financieras, por lo
puede no llegar a la institucién financiara mds conveniente.

- Finalmente el 86,3% afirma que si utilizaria una aplicacién mdvil que indique cudl es la

institucidon financiera mas conveniente.
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2. Estimacién de la demanda
Para estimar la demanda, primero se debe identificar el mercado objetivo. A este resultado lo
arroja la encuesta realizada, donde el mayor porcentaje de los encuestados se encuentra en el
rango etario de 25 — 39 afios, el cual corresponde al 85,1% del total.
En Chile, un total de 3.702.881 personas pertenece al rango etario del mercado objetivo.
Del total de los habitantes de Chile, que son activos laboralmente y pertenecientes a los
segmentos ABC1, C2 y C3, se concentran 1.989.430 personas (un 71,35% de la poblacidn), ya que
este es un requisito minimo a la hora de solicitar un crédito en algun banco.
De estas 1.989.430 personas, un 86,3% estaria interesada en utilizar una aplicacion mdvil que
entregue informacién de qué institucidn financiera le conviene mas solicitar un crédito, las cuales
corresponden a 1.716.878 personas en total.
Ademas, la aplicacién se encontrard disponible en dos sistemas operativos. Android de Google e
I0S de Apple. Para esto, consideramos la participacion de mercado de cada sistema operativo en
el afio 2016. Donde se encuentra una participacion 98,4% 8 (I10S 17,7% y Android 80,7% de
participacion).
Asi es como, el grupo objetivo queda compuesto de la siguiente manera:
17.303.180 habitantes en Chile.
3.702.881 personas pertenecen al mercado objetivo (21,4%).
2.642.006 laboralmente activos (71,35%).
1.989.430 GSE ABC1, C2, C3 (75,3%).
1.716.878 (86,3%) interesados en el servicio.

1.689.408 (98,4%) de usuarios I10S y Android.

Por lo tanto, se deduce que el grupo objetivo estard compuesto por 1.689.408 personas.

Es utdpico pensar que todas las personas de este grupo serdn clientes desde el primer afio de la
aplicacién CREDICLEVER. Ademas se debe considerar que la empresa no serd conocida por la
totalidad del mercado objetivo en el primer afio. Por esto, el primer afio, la aplicacién puede

alcanzar un 0,10 — 0,20 de penetracién del mercado objetivo.
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Cabe sefialar que la aplicacién se encontrara en dos formatos. El primero serd gratuito, lo que
ayudara a penetrar el mercado de una manera mas facil y rdpida; y la segunda, es una aplicacion
de pago, donde se establece un precio promedio de 0,99 USD. La diferencia entre ambas es, que la
segunda, no tendrd anuncios que puedan ser molestos para el usuario, en cuanto al concepto de
usabilidad de la aplicacion. Por ello, el precio es de 0,99 USD, ya que no tendra funciones extra,

por lo que no se podra cobrar un precio mayor.

Tabla 1: Estimacion de Demanda Inicial

Normal Pesimista Optimista
Tamafio del grupo
objetivo 1.689.408 1.689.408 1.689.408

Penetracién empresa 0,15% 0,10% 0,20%
Total grupo objetivo

penetrado 2534 1689 3375

Cantidad de descargas 1 1 1

Sensibilidad al precio 75% 90% 60%

Demanda inicial 1501 1520 2027

A medida que pasen los afos, la empresa se hard mas conocida, generara mas confianza en los
clientes o posibles clientes, y tendra un mejor desarrollo.

Para los siguientes afios, se debe tener en consideracidn el crecimiento que experimentard la
empresa, y como se hard mds conocida, llegaran nuevos clientes o usuarios de esta plataforma. A
medida que esta aplicacidn les sea de ayuda a los usuarios, debieran aumentar cada vez mas las
descargas, esto por las opiniones y referencias de clientes actuales.

Ademas se utilizardn herramientas de marketing y promociones, lo que llevard a la empresa a
tener muy buenos resultados, no solo en descargas, sino que también se creara un conocimiento
de marca. Como el éxito de estas acciones de marca es relativo, se proyectaran tres posibles

escenarios, que muestren los resultados de estas acciones de marketing.
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Se tendrd un mayor crecimiento en los primeros afios, donde todas las medidas que se utilicen
para dar a conocer la aplicacion, seran mas exitosas en la primera etapa, ya que este gran

crecimiento cada afio ird disminuyendo, porque cada vez se estara abarcando una cuota de

mercado mayor.

Tabla 2: Demanda de la Empresa.

Demanda Tasa de Demanda Tasa de Demanda Tasa de
anual normal crecimiento anual crecimiento anual crecimiento
normal pesimista pesimista optimista optimista

1 1.901 - 1.520 - 2.027 -

2 2.661 40% 1.976 30% 3.041 50%
3 3.194 20% 2.272 15% 3.801 25%
4 3.673 15% 2.500 10% 4.561 20%
5 4.040 10% 2.700 8% 5.245 15%
6 4.363 8% 2.875 6.5% 5.769 10%
7 4.625 6% 3.033 5.5% 6.289 9%
8 4.810 4% 3.124 3% 6.729 7%
9 4,954 3% 3.187 2% 7.065 5%
10 5.053 2% 3.219 1% 7.277 3%

3. Estrategia Comercial

Para definir la estrategia comercial de la empresa, primero se debe establecer el mercado objetivo

al que se quiere llegar, para posteriormente proyectar la mezcla comercial adecuada para cumplir

con los objetivos planteados.

3.1 Mercado objetivo

La empresa estara dirigida a un Unico mercado a satisfacer. Donde se considerardn las siguientes

variables:

3.1.1 Geograficas:

El servicio abarcara todas las regiones de Chile. Al ser un servicio online, es muy facil abarcar

todas las regiones del pais.
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3.1.2 Demograficas

- Edad: El servicio estara enfocado para personas que tengan entre 24 y 39 afios.
- Sexo: Estard dirigido tanto para hombres como para mujeres.

- Ingresos: Personas con ingresos medios, medios altos y altos.

3.1.3 Psicograficas

- Clase social: Personas pertenecientes a los grupos socio econdmicos de Chile ABC1, C2 y
C3.

- Nivel de estudios: Personas con estudios minimos de ensefianza media completa, técnico
Yy universitario.

- Motivo por comprar: Personas que busquen la mejor y mas completa alternativa a la hora
de solicitar un crédito.

- Beneficio buscado: Tener disponible en tiempo real la mejor informacién, a un click vy al
alcance de la mano.

- Caracteristica consumidor: Ser usuario frecuente y que sean indispensable en su dia a dia
las nuevas tecnologias.

- Ocupacioén: Personas laboralmente activas.

3.1.4. Conductuales

- Ocasidn de compra: Serd comprada sélo una vez por cada usuario, independientemente
de las veces que sea usado.

- Actitud hacia el producto: Actitud positiva hacia el uso de aplicaciones méviles.

- Conocimiento: Se necesita tener conocimiento y frecuencia de uso de Smartphone y de

aplicaciones mdviles. Usuarios de Smartphones con acceso a internet.

29



3.2 Posicionamiento

La marca a utilizar sera CREDICLEVER, la cual se considera oportuna, ya que es un nombre corto y
facil de recordar. De esta forma quedara impregnado en la mente del mercado. Ademas el nombre
hace referencia a la “inteligencia” del consumidor, al estar seguro, tomando la mejor decisién de
acuerdo a sus caracteristicas propias, y que no tenga que gastar mds dinero por el mismo recurso
entre una institucién financiera y otra. Ademds la marca utilizada usa una palabra en inglés, lo que

puede tener una mejor entrada y ser mejor valorada por el mercado, ya que da mas confianza.

Se utilizard el siguiente logotipo para la empresa:

Para el logotipo se consideré adecuado utilizar un disefio simple, que refleje sobriedad. En cuanto

a laimagen se utilizé una ampolleta, que esta relacionada con la inteligencia de usar la aplicacién.

Ademas para el logotipo se usaron: El amarillo, que representa claridad y optimismo; el blanco,
que se asocia a la virtud, simpleza y verdad; y el negro que se asocia al poder, aplicado al poder de

la informacién.
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El posicionamiento de CREDICLEVER serd en funcidon de los atributos que se ofreceran en el

servicio entregado. Y la frase que mejor lo describe es:
“Toda la informacidn, para una decision inteligente”

Dado que se centralizara en un solo lugar todas las opciones que tenga el usuario a la hora de
solicitar un crédito, y de acuerdo a sus caracteristicas propias, entregar la solucidn mas

conveniente.

En este tipo de posicionamiento, la empresa pretende resaltar es la caracteristica Unica que posee
el servicio, y en qué beneficia al consumidor. Este tipo de posicionamiento permitira fortalecer la

imagen en la mente del consumidor con mayor facilidad.
Elementos que este posicionamiento considera:

- Core competences: Es la Unica empresa que entrega este servicio especializado para cada
usuario segun sus caracteristicas en particular, a través de una aplicacién mavil.

- Posicionamiento de la competencia: No hay otra empresa que realice lo mismo, sélo
entregan datos generales de fuentes de financiamiento, y ninguno es a través de una
aplicacion movil.

- Factores valorados por los clientes: rapidez, atencion personalizada y fiabilidad.

Es por esto que se debe considerar que este sera el posicionamiento apropiado para la empresa,

ya que cuenta con atributos Unicos, lo que sera fuertemente valorado por los consumidores.
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3.3 Mezcla Comercial
3.3.1 Producto

El producto que se ofrecerd al mercado, es un producto nuevo, pero sin embargo, se entregard a
través de un formato existente, muy conocido, y utilizado por el mercado, que son las aplicaciones
moviles. Este debe satisfacer las necesidades de los consumidores y expectativas. Por tratarse de
la etapa inicial y de lanzamiento, el producto estara en una etapa de introducciéon, donde se dara a

conocer y las caracteristicas que tendra.

Ademas de esto se debe tener un completo servicio al cliente, para ayudar en cualquier duda que
tenga. Por otra parte, también funcionando como intermediarios entre el usuario y la institucién

financiera mas conveniente para él, en el momento que toma la decision de solicitar un crédito.

El disefio de la aplicacion serd el siguiente:

CREDICLEVER
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La aplicacién tendrd el disefio que se muestra en las imagenes, utilizara el logo y los mismos
colores del logo. Ademas, como se muestra, el cliente tendra la posibilidad de registrarse
mediante un usuario y una pasword. De esta manera, se almacenaran de forma segura sus datos, y

se tendrd un mejor registro de cada cliente.

3.3.2 Precio

Para la introduccién de la aplicacidn en el mercado, se deberd utilizar una estrategia de precio de
penetracién 8, la cual consiste en fijar un precio inicial bajo para conseguir una penetracién de
mercado rdpida y eficaz, es decir, para atraer rapidamente a un gran numero de clientes y

conseguir una gran cuota de mercado.

La aplicacién se entregard en dos modalidades al mercado. La primera, y la que serd la que mas
descargas tenga, serd de modalidad gratuita. Como se encuentra en una etapa de introduccién y
de penetracion al mercado, es mdas conveniente a la hora de dar a conocer la aplicacién; y la
segunda modalidad sera una aplicacién de pago, donde se fijo el precio estdndar que tiene una
aplicacién, que es de $0,99 USD. La diferencia entre ambas es que en la gratuita se ve intervenida
con anuncios promocionales de distintas empresas, en cambio en la segunda se eliminan por

completo estos anuncios.

El utilizar la primera, aunque sea gratis, también es conveniente para la empresa. Ya que la

aparicidon de anuncios en la aplicacidon, generard ingresos extra para la empresa.

Tabla 3: Precio Promedio de Ventas (USD)

Precio escenario Precio escenario Precio escenario

normal optimista pesimista
1 0,55 0,55 0,55
2 0,55 0,55 0,55
3 0,55 0,55 0,55
B 2,85 2,85 2,85
5 2,85 2,85 2,85
6 2,85 2,85 2,85
7 2,55 2,55 2,55
8 2,85 2,55 2,55
S 2,85 2,85 2,85
10 2,85 2,85 2,85
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3.3.3 Plaza

La plaza se refiere al canal de distribucidon que se utilizara para la comercializacién del producto.
Para las aplicaciones moviles, hay un Unico lugar de distribucidn donde es posible comercializar la
aplicacién. Estas son las tiendas virtuales de aplicaciones, con las que cuenta cada sistema

operativo de los distintos dispositivos méviles.

Por una parte, se debe llegar a los usuarios de Apple, los cuales cuentan con un sistema operativo
llamado 10S. En este sistema, la tienda online recibe el nombre de “App Store”, y es donde se

centralizan todas las aplicaciones méviles que hay en el mercado.

También se debe llegar a los usuarios de dispositivos mdviles con un sistema operativo llamado
ANDROID. Este sistema operativo pertenece a Google, y en este sistema, la tienda online recibe el

nombre de “Play Store”.

Ambos canales de distribucidén funcionan de la misma forma. Primero el usuario debe registrarse
con un correo electrénico y una pasword. Luego de esto puede comenzar a descargar las
aplicaciones que quiera. Y en el caso de las que son de pago, se realiza la compra a través de una

tarjeta de crédito.

3.3.4 Promocion
Los principales objetivos de la promocidn serdn los siguientes:

- Dar a conocer el servicio: Es primordial, ya que como se trata de un servicio nuevo en el
mercado, la mayoria de las personas no conocerd las caracteristicas del servicio ofrecido.
De esta forma, se logrard posicionar la marca en la mente de los posibles consumidores
futuros.

- Captacién de clientes: Una vez dado a conocer el servicio, se deben centrar los esfuerzos
en lograr que las personas descarguen la aplicacién. Es por esto, que se debe lograr hacer

atractivo el servicio para los potenciales clientes.
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Al ser un servicio online, la empresa utilizard s6lo medios de promocidn online, ya que la finalidad
es llegar a clientes que sean usuarios activos de teléfonos méviles con acceso a internet. Asimismo
con la promocidn online, se podra segmentar de mejor forma al mercado objetivo, a diferencia de
los medios tradicionales. Ademds, los medios de promociéon online tienen un bajo costo, en

comparacion con los medios tradicionales. Los medios a utilizar serdn los siguientes:

- Pdgina Web y redes sociales: Ya que se trata de un servicio digital, es indispensable contar

con estas dos herramientas digitales. A través de estos medios, se dard a conocer
informacién indispensable sobre el servicio que se entregara, ademds de ubicacidn, y
datos de contacto. Con estos medios, la empresa va a contar con una fuente de
informacidn, y logrard una rapida respuesta de acuerdo a solicitudes de los usuarios.

Entre las redes sociales que la empresa utilizara estan Facebook y Twitter. Estas redes son
las mds utilizadas por el mercado objetivo. Al mismo tiempo, estas redes poseen un gran
alcance y un muy bajo costo, lo que permitira estar presente de manera constante frente a
los clientes o mercado objetivo.

- Publicidad a través de Google Adwords: Google actualmente es el principal buscador en

internet. También cuenta con diferentes anuncios que pueden utilizar las empresas para
darse a conocer en el mercado.

Por una parte se realizardn anuncios de texto, los cuales mediante palabras claves que se
seleccionaran, permitirdn posicionar la aplicacién en los primeros lugares del buscador; Y
por otra parte, la empresa utilizard anuncios graficos. Esta herramienta recibe el nombre
de Display, con la cual insertaran anuncios graficos con formato de banner en distintos
sitios web. Sitios web en los cuales el mercado objetivo navega habitualmente.

- Anuncios online aplicacién: Finalmente se realizardn anuncios, similares a los anteriores,

pero que apareceran solo en dispositivos méviles, y que lleven al usuario directamente a

descargar la aplicacién.

Para estas realizar medidas promocionales, la empresa deberd contratar a una agencia de

marketing, y se deberd considerar un presupuesto de $5.000.000 al afio.
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V. ESTUDIO TECNICO

1. Capacidad de Produccion

1.1 Factores Determinantes de la Capacidad

Como el producto se trata de una aplicacién para dispositivos méviles, que se ofrece a los usuarios
digitalmente, ésta se creara sélo una vez, independientemente de la cantidad de descargas que
tenga. La capacidad de produccidon estara dada por el total de tiempo que conlleva a la creacion de
la aplicacion, el cual se definird como horas/hombre necesarias para la creacion total de la
aplicacién, y actualizaciones que esta requiera (por ejemplo: cambio en el disefio, funcionalidades,

cambios en sistemas operativos, revisiones de la aplicacién, etc.).

Para esto, cada desarrollador de aplicaciones, debe enfocar sus esfuerzos inicialmente en la fase
de construccion de la aplicacidn. La cual abarca desde la ideacidon de una experiencia completa
para el usuario, hasta el mantenimiento de la aplicacién, pasando por la integracién y

sincronizacién de datos, y por el posicionamiento de la aplicacion en el mercado”.

Segun un estudio realizado por la empresa Kinvey, solo la creacién de la aplicacion, toma un
tiempo estimado de 18 semanas, por lo que la creacidn de la aplicacién conllevaria un total de 630

horas.

El resto del tiempo, los desarrolladores web estaran enfocados en distintos cambios que requiera
la aplicacion (desde disefio, hasta distintas funcionalidades), asi como también, de la mantencion

de pagina web propia de la empresa y redes sociales.

Las horas de produccion que serd capaz de realizar la empresa de acuerdo a este punto serdn un

total de 1.960 horas anuales por cada desarrollador web que se contrate.

Por otra parte, el negocio también consistird en establecer relaciones comerciales con
determinadas financieras. Esta serd la mayor fuente de ingresos de la empresa, ya que se les
cobrard por cliente captado por la aplicaciéon. La idea de este punto es que cada institucién que
sea un socio comercial, entregue una tasa preferente a un determinado tipo de persona con
caracteristicas especificas (como profesidn, cargo, monto solicitado, cuotas, seguros contratados,

etc). De esta forma, cierta institucién financiera en particular aparecera como la mejor opcién para
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un tipo de persona, y otras instituciones apareceran como la mejor opcién para otro tipo de

personas.

Para esto, inicialmente, se contara con un ejecutivo comercial. El ejecutivo comercial asistird a
reuniones con clientes y con las instituciones financieras. El ejecutivo comercial realizara un total

de 1.960 horas/hombre anuales.

1.2 Capacidad Tres Escenarios y Diez Aiios

Tabla 4: Escenario Normal

Demanda Cantidad de Capacidad Cantidad de Capacidad Venta

= . . produc. )
Ao Anual | desarrolladores prod. ejecutivos . . efectiva
.. . Ejecutivos
Normal de aplicaciones desarrolladores comerciales . total anual
comerciales

1 1.901 2 3.920 1 1.960 1.901
2 2.661 2 3.920 2 3.920 2.661
3 3.194 2 3.920 2 3.920 3.194
4 3.673 2 3.920 2 3.920 3.673
5 4.040 2 3.920 2 3.920 4.040
6 4.363 2 3.920 2 3.920 4.363
7 4.625 2 3.920 2 3.920 4.625
8 4.810 2 3.920 2 3.920 4.810
9 4.954 2 3.920 2 3.920 4.954
10 5.053 2 3.920 2 3.920 5.053

Tabla 5: Escenario Pesimista

Demanda Cantidad de Capacidad Cantidad de Capacidad Venta
. . produc. .
Anual desarrolladores prod. ejecutivos . . efectiva
. . .. . Ejecutivos
Pesimista de aplicaciones desarrolladores comerciales ) total anual
comerciales
1 1.520 1 1.960 1 1.960 1.520
2 1.976 1 1.960 1 1.960 1.976
3 2.272 1 1.960 1 1.960 2.272
4 2.500 1 1.960 1 1.960 2.500
5 2.700 1 1.960 1 1.960 2.700
6 2.875 1 1.960 2 3.920 2.875
7 3.033 1 1.960 2 3.920 3.033
8 3.124 1 1.960 2 3.920 3.124
9 3.187 1 1.960 2 3.920 3.187
10 3.219 1 1.960 2 3.920 3.219
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Tabla 6: Escenario Optimista

Cantidad Capacidad

Demanda Cantidad de Capacidad de B Venta

Ano Anual desarrolladores prod. . ) . . efectiva total
Optimista de aplicaciones desarrolladores ejecutl.vos EjeCUtI.VOS anual

comerciales comerciales

1 2.027 2 3.920 2 3.920 2.027
2 3.041 2 3.920 2 3.920 3.041
3 3.801 3 5.880 2 3.920 3.801
4 4.561 3 5.880 2 3.920 4.561
5 5.245 4 7.840 2 3.920 5.245
6 5.769 4 7.840 4 7.840 5.769
7 6.289 4 7.840 4 7.840 6.289
8 6.729 4 7.840 4 7.840 6.729
9 7.065 4 7.840 4 7.840 7.065
10 7.277 4 7.840 4 7.840 7.277

2.

Proceso de Produccion o Prestacion del Servicio

Descarga de la Aplicacién.

En este paso, el usuario de Smartphone, con acceso a internet, y con sistema operativo
Android o 10S, descargara la aplicacion del PLAY STORE o APP STORE, seguin corresponda.

Ingreso de datos del cotizador o cliente.

Una vez descargada la aplicacidn, el cliente creara un usuario, llenando un formulario con
datos personales, relevantes a la hora de cotizar un crédito con alguna entidad financiera.

Solicitud de cotizacidn dentro de la aplicacion.

El usuario en este paso, cotizard su crédito, con datos personalizados (monto solicitado,
valor cuota, nimero de cuotas, etc).

Una vez ingresados los datos, al cliente o usuario, le aparecerdn las mejores alternativas
de acuerdo a su solicitud en particular, del crédito mas conveniente en determinada
institucion financiera.

Contacto con ejecutivo de la institucidn financiera mas conveniente para el cliente.
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Finalmente, el usuario podra contactar directamente a un ejecutivo comercial de la
institucion financiera que mds le conviene. De esta manera puede acceder al crédito sin

necesidad de mas intermediarios.

- Servicio Post Venta.

Esta serd la manera que la empresa tendrd para obtener feedback de sus usuarios.
Durante el primer afio de funcionamiento, se llamard al 60% de los usuarios que hayan
realizado una cotizacidén con la aplicacién, y que hayan tomado un crédito a través de ésta,
y a un 80% de usuarios que hayan realizado una cotizacion a través de la aplicacién, y que
no hayan tomado un crédito a través de ésta.

Desde el segundo afio de funcionamiento, se tomara una muestra representativa de
usuarios de la aplicacion que hayan tomado crédito con ella, y también una muestra
representativa de los usuarios de la aplicacién que no hayan tomado un crédito con ella.
De esta manera, la empresa se asegurard de tener la informacion de primera fuente, de la
experiencia de los usuarios, y de posibles mejoras que pudieran realizarse al servicio

prestado.

Grafico 1: Diagrama de Flujo CREDICLEVER
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elegida.

Cliente solicita créditoen |a
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3. Estudio de Localizacién de la Empresa

La oficina de la empresa se ubicard en Santiago, especificamente en la comuna de Providencia,
esta sera una oficina administrativa, de diseio, planificacidn, desarrollo y gestidn de los servicios,

donde funcionaran todos los departamentos de la empresa.

Providencia es una comuna de ubicacién central dentro de Santiago, con acceso a estaciones de
metro cercanas, lo que facilitard el desplazamiento de los ejecutivos comerciales a reuniones, y
con salas de reuniones cercanas (arriendo de salas de reuniones como por ejemplo

http://www.arriendooficinas.cl, para futuras reuniones con clientes).

Para los empleados de la empresa, es una buena ubicacidn, por su cercania a estaciones de metro,

como antes mencionamos, y a recorridos del Transantiago.

La empresa se ubicaria en las cercanias de la estacidon de metro Pedro de Valdivia, correspondiente
a la Linea 1. Esta tendrd un costo de arriendo mensual de 15UF, ademds de gastos comunes

mensuales de 2,44UF, los que incluyen servicios de agua y conserjeria.

La oficina cuenta con 35m2 utiles, y un bafo, por lo que se considera de un tamafio adecuado para

albergar la oficina administrativa y de desarrollo™.

Mapa 1: Ubicacion de la Oficina de la Empresa
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1.

VI. ORGANIZACION INTERNA
Organigrama
GERENTE GENERAL

CONTADOR ................................ SECRETARIA
AREA COMERCIAL AREA DE TI

EJECUTIVOS

DESARROLLADORES
COMERCIALES
ASISTENTE
COMERCIAL
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2. Analisis de Cargos
Gerente General
Identificacion del Cargo:
Numero de Ocupantes: 1.
Dependencia: Duefio de la Empresa.
Personas a cargo: Toda la empresa.
Descripcion del cargo:

a- Objetivo del Cargo: El Gerente General es responsable de todos los aspectos del
funcionamiento de la empresa. El Gerente planificard, dirigird y coordinara los diversos
aspectos de toda la organizacién.

b- Funciones del cargo: El Gerente se asegurard de que las operaciones del servicio se
ejecuten sin problemas, y de acuerdo a la politica de la empresa. También se asegurara de
que los empleados y proveedores, estén debidamente compensados, y que continden
satisfaciendo las necesidades de la empresa. Se reporta diariamente a los duefios de Ila

empresa.

Especificaciones del Cargo: El Gerente General es designado directamente por los duefios de la
empresa. Debe ser una persona de vasta experiencia en materias de administracion,
comprometido con la visiéon de la empresa. Debe poseer estudios superiores con titulo técnico o
universitario, y debe poseer conocimientos en el area de administracidn, planificacién, publicidad,
medios de comunicacidn, y aspectos legales. También debe poseer dones de liderazgo, y saber
mantener buenas relaciones personales. Es recomendable que posea una experiencia minima de

tres afios en empresas de tecnologia.
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Secretaria

Identificacion del Cargo:
Numero de Ocupantes: 1.
Dependencia: Gerente General.
Personas a cargo: Nadie.
Descripcion del cargo:

a- Objetivos del Cargo: La Secretaria debera preparar, tramitar y controlar la documentacion
generada por la Gerencia General. Serda la responsable de cartas, escritos, informes,
contratos y acuerdos.

b- Funciones del Cargo: Llevara el control de la agenda del Gerente. Ayudara y apoyara las
labores de los demas departamentos de la empresa, como ademads apoyara las labores de
pago y de cobranza de la empresa. Preparara informes solicitados, recibird y clasificard la

correspondencia, y documentacidn recibida.

Especificaciones del Cargo: Quien se desempenie en la Secretaria debe ser una persona con fuertes
valores y ética profesional. Debe ser ordenada, y responsable, con capacidad para trabajar bajo
presion. Ademas debe ser activa y eficiente en sus labores, y poseer buen manejo de
computacion, a nivel de usuario. También debe tener un buen nivel en el manejo de las relaciones
interpersonales, una disposicién amable, y buena presentacién personal. Debe poseer un titulo

técnico en Secretariado, con una experiencia minima de tres afos en cargos similares.

43



Desarrolladores

Identificacion del Cargo:
Numero de Ocupantes: 2.
Dependencia: Gerente General.
Personas a cargo: Nadie.
Descripcion del cargo:

a- Objetivo del Cargo: Los Desarrolladores deben realizar el desarrollo de sistemas de diversa
complejidad, en la aplicacién, efectuando andlisis de requerimientos, disefios fisicos,
disefios légicos y ejecutar tareas de programacion.

b- Funciones del Cargo: Debe estar en condiciones de dirigir y coordinar el trabajo con su
equipo de desarrolladores. Es capaz de realizar mantenciones a sistemas existentes en la

empresa.

Especificaciones del Cargo: Debe ser ordenado y metddico, poseer conocimiento en sistemas de
informacién. Debe poseer un titulo de Técnico en Informatica o Ingeniero en Informatica, con
especializacion en aplicaciones mdviles. Se requiere una experiencia de minima de dos afios en

cargos similares.
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Ejecutivo Comercial
Identificacion del Cargo:
Numero de Ocupantes: 2.
Dependencia: Gerente General.
Personas a cargo: Nadie.
Descripcion del cargo:

a- Objetivos del Cargo: Los Ejecutivos Comerciales son los encargados de realizar la labor de
contacto con posibles clientes, y de generar visitas y demostraciones de la aplicacion.

b- Funciones del Cargo: Generar contactos comerciales con las diferentes instituciones
financieras. Realizar reuniones personales con instituciones financieras. Realizar
demostraciones de la aplicacidn, tomar los requerimientos de los clientes, concretar
negocios con las instituciones financieras, y ayudar en la coordinacién de la

implementacidn, y posteriores capacitaciones.

Especificaciones del Cargo: Deben ser personas con capacidad de mantener excelentes relaciones
interpersonales, ordenados y responsables, con formacidén técnica o profesional en ventas o

administracion. Debe tener como minimo cinco afios de experiencia en cargo similar.
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Asistente Comercial
Identificacion del Cargo:
Numero de Ocupantes: 1.
Dependencia: Gerente General.
Personas a cargo: Nadie.
Descripcion del cargo:

a- Objetivos del Cargo: El Asistente Comercial deberd preparar, tramitar y controlar la
documentacion generada por los Ejecutivos Comerciales. Serd la responsable de informes,
contratos y acuerdos.

b- Funciones del Cargo: Llevara el control de los clientes, contratos, y negocios cerrados.
Ayudard y apoyara las labores de los Ejecutivos Comerciales. Preparara informes

solicitados, recibird y clasificara la documentacidn recibida.

Especificaciones del Cargo: Quien se desempefie como Asistente Comercial debe ser una persona
ordenada, y responsable, con capacidad para trabajar bajo presién. Ademads debe ser activa y
eficiente en sus labores, y poseer buen manejo de computacién, nivel intermedio. También debe
tener un buen nivel en el manejo de las relaciones interpersonales y una disposicién amable. Debe
poseer un titulo técnico en Administracidn, con una experiencia minima de dos afios en cargos

similares.
Contador

La Contabilidad de la empresa sera llevada por una empresa de Contabilidad externa.
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3. Seleccidn y Contratacidon del Personal
3.1 Reclutamiento

Los duefios de la empresa tienen titulos universitarios a fines con los requerimientos del cargo de
Gerencia, por lo que se espera que sean ellos los que ocupen estos cargos, tanto por ser cargos de

confianza, como por el compromiso que se espera de ellos para con la empresa.

Una vez ocupado el cargo de Gerente General, serd el mismo el encargado del reclutamiento del

resto del personal. La fuente de este reclutamiento, sera externa.

Para el reclutamiento de personal, se usardn medios de oferta de trabajo, como pueden ser:

periddicos o sitios webs como trabajando.com, computrabajo.com, laborum.com, etc.

También se consideraran importantes los contactos personales, o recomendaciones, para una

primera seleccién, sobretodo en el caso de los Ejecutivos Comerciales y Desarrolladores.

La seleccion de candidatos, o posterior evaluacidn se debe hacer de acuerdo a los requerimientos
y andlisis de cargos. Se deberdn chequear antecedentes, donde corresponda, para seleccionar
finalmente entre tres a cinco candidatos para entrevistas personales. También se puede recurrir a

bolsas de empleos de Universidades o Municipios.

Los candidatos seleccionados en esta etapa pasan a una entrevista personal con el Gerente

General.

Los candidatos mejor evaluados seguirdn a una segunda etapa, que corresponde a una entrevista

en profundidad, siendo la decisidn Ultima, la del Gerente General.

47



3.2 Politica de Contratacion

Por medio de esta politica se tiene el objetivo de documentar el proceso de contratacién para que
el Gerente General cuente con los elementos suficientes para determinar el tiempo y la forma en

que puede ser contratado el personal.

Posterior a la seleccién, por parte del Gerente General, se tendrdn las siguientes politicas de

contratacién:

Primeramente, se realizara la contratacion del personal, en base a una contratacién por tiempo
determinado, es decir, el personal se contrata por un periodo de tres meses. Este periodo de
prueba tiene por objetivo verificar las aptitudes de cada persona en relacidén a los cargos para los

cuales han sido seleccionados, es decir, se verifica su rendimiento.

Una vez cumplido el plazo de prueba, que el trabajador haya cumplido las metas de su actividad
anterior, para tener la seguridad de que es la persona correcta para el cargo, la empresa
procederd a la renovacién en nuevas condiciones, a través de una contratacién por tiempo

indefinido.

En caso de cancelacién de contrato por parte de la empresa, este genera pago de prestaciones
sefialadas por el cédigo del trabajo, proporcién al tiempo laborado, asi como su indemnizacion
correspondiente. En caso que no se hayan cumplido las expectativas del cargo, se procederd a

finiquitar al trabajador, dando paso a un nuevo proceso de seleccidén para dicho cargo.

4. Politica de Remuneraciones

4.1 Estructura de Remuneraciones

La politica de remuneraciones es de vital importancia para la empresa, debido a su alto grado de
influencia en la motivacién, y por lo tanto en el buen desempefio de los trabajadores. Esta debera
ser coherente con los procesos de analisis de cargo, la politica de reclutamiento y el proceso de

seleccion.

La politica de remuneraciones aplicada por la empresa, ademds de ser internamente equitativa,
busca ser extremadamente competitiva. El desempefio de los trabajadores serd crucial para

cumplir la meta de la empresa, de manera que se superen las expectativas de los clientes.

48



Tabla 7: Remuneraciones Indirectas

Sueldo

N° de Sueldo Bruto LRI Sueldo Bruto LRI LRI Bruto L)
O e Mensual ($) Desempleo Anual ($) Desempleo Desempleo Mensual Total
Mensual (S) Anual ($) Anual (UF) (UF) Anual (UF)
Gerente General 1| 1.810.673 | $ 43.456 S 22249550 | $ 533.989 20,02 88,02 1056,24
Secretaria 1| 452.668 S 10.864 S 5.562.384 S 133.497 5,00 22,00 264,06
Desarrollador 2| S 745.571 S 17.894 S 9.161.576 S 219.878 8,24 36,24 434,92
TOTAL 1755,22

Tabla 8: Remuneraciones Directas

Seguro de Seguro de Seguro de L S
N° de Sueldo Bruto Desgempleo Sueldo Bruto Desgempleo Desgempleo Bruto Total
Ocupantes Mensual ($) Mensual ($) Anual ($) Anual ($) JR A Mensual Anual
(V]3] (V]3]
Asistente Comercial 1S 505.923 S 12.142 S 6.216.782 S 149.203 5,59 24,59 295,13
Ejecutivo Comercial 2| S 745.571 S 17.894 S 9.161.576 S 219.878 8,24 36,24 434,92
TOTAL 730,05

4.2 Politica de Aumento de Remuneraciones

Los sueldos y comisiones presentados en las tablas anteriores son para el primer afio de
funcionamiento de la empresa. Los sueldos deben incrementarse a medida que la empresa crece.
Los sueldos se incrementardn en un 5% cada dos anos, en el escenario normal, un 2% en el

escenario pesimista, y un 10% cada dos afios en el escenario optimista.

En los 10 afios de estudio, la cantidad de personal directo cambia a medida que aumentan las
descargas, y a medida que el servicio se posiciona en el mercado, tanto para los usuarios que
utilizan la aplicacién como una herramienta para cotizar y elegir una opcién de crédito, como para
las distintas entidades financieras que ven al servicio como una manera de hacer una alianza

estratégica para llegar a mas clientes.

La cantidad de Ejecutivos Comerciales que la empresa requiere en cada uno de los escenarios a lo
largo de los 10 afios, puede no ser significativamente distinta entre cada escenario, sino el cambio

estd en el aflo en que se realizan estas incorporaciones, ya que, como se dijo anteriormente, esto
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va a depender del posicionamiento que alcance y proyecte la empresa, y también de la confianza

de las instituciones financieras tengan en esta para incrementar sus clientes.

Tabla 9: Aumento Remuneraciones Escenario Normal

% de Remuneraciones Ca.ntida'd de Asistente Remuneraciones
Aumento Indirectas Ejecutl.vos Comercial Directas
Comerciales

1 - 1755,22 1 1 730,05
2 0% 1755,22 2 1 1164,97
3 5% 1842,98 2 1 1223,22
4 0% 1842,98 2 1 1223,22
5 5% 1935,13 2 1 1284,38
6 0% 1935,13 2 1 1284,38
7 5% 2031,89 2 1 1348,60
8 0% 2031,89 2 1 1348,60
9 5% 2133,48 2 1 1416,03
10 0% 2133,48 2 1 1416,03

Tabla 10: Aumento Remuneraciones Escenario Pesimista

% de Remuneraciones Ca.ntidafd de Asistente Remuneraciones
Aumento Indirectas EjeCUtlYOS Comercial Directas
Comerciales

1 - 1755,22 1 1 730,05
2 0% 1755,22 1 1 730,05
3 2% 1790,32 1 1 744,65
4 0% 1790,32 1 1 744,65
5 2% 1826,13 1 1 759,54
6 0% 1826,13 2 1 1194,47
7 2% 1862,65 2 1 1218,35
8 0% 1862,65 2 1 1218,35
9 2% 1899,91 2 1 1242,72
10 0% 1899,91 2 1 1242,72
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Tabla 11: Aumento Remuneraciones Escenario Optimista

% de Remuneraciones Ca.ntida-d de Asistente Remuneraciones
Aumento Indirectas Ejecutl.vos Comercial Directas
Comerciales

1 - 1755,22 2 1 1164,97
2 0% 1755,22 2 1 1164,97
3 10% 1930,74 2 1 1281,46
4 0% 1930,74 2 1 1281,46
5 10% 2123,82 2 1 1409,61
6 0% 2123,82 4 1 2279,45
7 10% 2336,20 4 1 2507,40
8 0% 2336,20 4 1 2507,40
9 10% 2569,82 4 1 2758,14
10 0% 2569,82 4 1 2758,14
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VII. ANALISIS FINANCIERO

Para realizar este proyecto, se debe hacer un analisis financiero, evaluando los siguientes items

que se presentan a continuacién.

La unidad monetaria a utilizar en el analisis financiero, es la Unidad de Fomento (UF),

especificamente del dia 9 de Julio de 2017, UF que corresponde al monto de $26.673,09.
1. Inversion Inicial

Se considerara para el proyecto como Inversion Inicial, todo desembolso necesario para la
implementacidn de este, para que la empresa comience a operar. Para esto se deben considerar

los siguientes aspectos:
1.1 Inversion Activo Fijo

Se consideraran como inversion inicial, dos tipos de activo fijo. Por una parte, todos los equipos o
tangibles para que la empresa esté operando en la locacion seleccionada, y por otra parte, todo el

soporte intangible para la plataforma operativa.

De esta forma, la inversidn en activos fijos se descompone de la siguiente manera:
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Tabla 12: Detalle Activo Fijo Tangible

Unidades Costo ($) Costo Total ($) Cos:a:’)otal
Remodelacién Propiedad 1| $2.000.000 $ 2.000.000 74,98
Mobiliario General 1| $1.500.000 $ 1.500.000 56,24
Decorado General 1| $1.000.000 $ 1.000.000 37,49
Computadores Oficina 2| $ 561.730 $ 1.123.460 42,12
Computadores Desarrolladores 2| $1.412.692 $ 2.825.384 105,93
Computadores Portatil 3| $ 348.520 $ 1.045.560 39,20
Monitores LCD Desarrolladores 2| $ 120.060 $  240.120 9,00
Monitores LCD Oficina 5| $ 67.234 S 336.170 12,60
Impresora Multifuncional 1| $ 169.990 $  169.990 6,37
Teléfonos 7| S 29.990 S 209.930 7,87
Servidor 1| $1.557.219 $ 1.557.219 58,38
Tablets uso en terreno 3| $ 99.990 $ 299.970 11,25
Teléfonos Smartphone con acceso a Internet 3| $ 499.990 $ 1.499.970 56,24
Refrigerador 1| $ 199.990 $  199.990 7,50
Microondas 1| S 49.990 S 49.990 1,87
Hervidor 1| $ 19.990 S 19.990 0,75
Total 527,79

A continuacidn, se detallan los 3 primeros items de la tabla 12.

Remodelacién Propiedad: Este activo fijo, es el primero que se necesitara para la operacién de

CREDICLEVER. La oficina de la empresa debe ser remodelada para su éptimo funcionamiento. El

costo de esta remodelacion es de $2.000.000, es decir 74,98 UF.

Mobiliario General y Decorado General: Por otro lado, se debe considerar todo el mobiliario y

decoracion que se necesita para trabajar adecuadamente (escritorios, sillas de oficina, placas con

logo y nombre de la empresa, etc.).

Por lo tanto, seglin lo expuesto en el analisis anterior, en total, el costo del activo fijo es de

$14.077.743, es decir 527,79 UF.
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Tabla 13: Activo Fijo Intangible

. Costo Total Costo Total
Item Unidades Costo (S
(%) ($) (UF)

Licencias
Windows 7 $ 199.000| $1.393.000 52,22
PRO
Licencias 7 $  90.000 $ 630.000 23,62
Office
Licencia 2 $1.116.251|  $2.232.502 83,70
Adobe
Total 159,54

Para el funcionamiento diario de las labores, tanto de oficina como de desarrollo y mantencién de

la aplicacidn, se deben utilizar los programas que se exponen como licencias en la tabla anterior.

Cabe destacar que, para el desarrollo y mantencidon de la aplicacidon, se debe utilizar una

plataforma especial (Real Native), la cual permite la creacidén de aplicaciones, en un lenguaje

operativo amigable para los desarrolladores. Esta plataforma es gratuita, descargable desde su

pagina web.

Tabla 14: Total Activo Fijo

1.2 Honorarios

. Costo Total
Item Costo Total ($) (UF)

Activo Fijo $14.077.743 527,79
Tangible

Activo Fijo $ 4.255.502 159,54
Intangible

Total $18.333.245 687,33

Los honorarios corresponden a los pagos que se realizaran al abogado, encargado de realizar y

cubrir los gastos relacionados a la legalizacién de la empresa. También corresponden al pago que
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se le realizara al contador, por los tramites que este debe realizar en el Servicio de Impuestos

Internos.

1.3 Gastos Asociados a la Legalizacion de la Empresa

Se debe contar con la asesoria de un abogado, para que realice todos los trdmites concernientes a
la redaccion y protocolizacidn del Contrato de Sociedad, como de la publicacién del extracto que

se publica en el Diario Oficial, y la inscripcidn del registro en el Conservador de Bienes Raices.

Los tramites en el Servicio de Impuestos Internos los hara el Contador que prestara sus servicios a

la empresa.

Los honorarios del abogado ascienden a $400.000, es decir 14,99 UF, mientras que los gastos
propios de la legalizacién ascienden a $537.000, es decir 20,13 UF. En total la suma de ambos

montos ascienden a 35,12 UF.
1.4 Publicidad y Promocion

La inversion inicial en publicidad y promocidn incorpora todos los gastos asociados a la imagen
corporativa de la empresa, y que, por lo tanto, se deben tener en el periodo de puesta en marcha.

Entre estos se destacan:

- Papeleria.

- Pdgina web.

- Publicidad en Google Adwords.
- Publicidad en redes sociales.

- Publicidad en aplicaciones.

Para llevar a cabo todas las acciones de publicidad y promocién antes mencionadas, la inversidn

serd de $5.000.000, es decir, 187,45 UF.
1.5 Gastos de Puesta en Marcha

Dos meses antes de comenzar las operaciones de la empresa, debe estar el personal indirecto
trabajando en el desarrollo de la pagina web y aplicacién, en el contacto y cotizacién con
proveedores (226 UF, correspondiente a dos meses de sueldos). También se debe contar con la

oficina operativa antes de recibir a los trabajadores, por lo que antes de que ellos lleguen a
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realizar sus funciones, debe estar completamente equipada (52,32 UF, correspondientes a tres

meses de arriendo).

En el caso de esta empresa, no se tendrd costo de reclutamiento de personal, porque, como
anteriormente se detalld, el reclutamiento sera realizado por el Gerente General (Duefo de la

empresa).

Tabla 15: Gastos de Puesta en Marcha

. Costo Total

[tem Costo Total($) (UF)
Remuneraciones S 9.736.211 365,02
Arriendo S 1.395.536 52,32
Otros Gastos S 1.360.328 51
Total 468,34

1.6 Capital de Trabajo

Se calculé el capital de trabajo utilizando el método de periodo de desfase, ya que los pagos por el
servicio, de los clientes instituciones financieras seran a 30 dias, y los pagos de las descargas de la
aplicacién, tanto de App Store como Play Store, también serdn a 30 dias, a partir de la fecha de

facturacion.

Como la facturacidén se hace a final del mes en que se realizan las ventas, a pesar de que estas se
pudiesen haber realizado el dia primero, como el dia 15, o el dia 30 de cada mes, se considerard un

desfase promedio de 45 dias.
Para este cdlculo se utilizé la siguiente férmula:

- Capital de Trabajo = (Egresos Totales / 365 dias) x NiUmero de dias de desfase
Dénde:

- Egresos Totales = Costos de Venta + Costos Operacionales — Depreciacion
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Tabla 16: Egresos Totales

Normal 953,88 2660,51 152,488 3422,30
Pesimista 953,88 2660,91 152,488 3422,3
Optimista 1615,26 2660,51 152,488 4083,68

Por lo tanto, se obtiene para los tres escenarios el siguiente capital de trabajo:

Tabla 17: Capital de Trabajo Tres Escenarios

Egresos Capital de
Escenario totales Dias de desfase trabajo
Normal 3422,30 45 421,93
Pesimista 3422,30 45 421,83
Optimista 4083,68 45 503,47

De esta manera, la inversidn inicial se puede resumir de la siguiente forma:

Tabla 18: Inversion inicial escenario normal

ftem Costo total ($) Costo total (UF)

Activo Fijo S 18.333.245 687,33
Gastos legalizacién S 937.000 35,12
Publicidad y promocién |$  5.000.000 187,45
Puesta en marcha S 12.493.075 468,34
Capital de trabajo S 11.254.177 421,93
TOTAL $ 48.017.497 1800,17

Tabla 19: Inversidn inicial escenario pesimista

ftem Costo total ($) Costo total (UF)

Activo Fijo S 18.333.245 687,33
Gastos legalizacion S 937.000 35,12
Publicidad y promocién |$  5.000.000 187,45
Puesta en marcha S 12.493.075 468,34
Capital de trabajo S 11.254.177 421,93
TOTAL $ 48.017.497 1800,17
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Tabla 20: Inversién inicial optimista

ftem Costo total ($) Costo total (UF)

Activo Fijo S 18.333.245 687,33
Gastos legalizacion S 937.000 35,12
Publicidad y promocion |$  5.000.000 187,45
Puesta en marcha S 12.493.075 468,34
Capital de trabajo $ 13.429.101 503,47
TOTAL $ 50.192.421 1881,71

2. Financiamiento

El financiamiento total de la inversidn inicial serd a través del aporte de los dos socios de la

empresa en partes iguales, por lo que no sera necesario solicitar financiamiento externo. Cada uno

de los socios hard un aporte de capital del 50% de la inversion inicial.

3.

Ingresos por Venta

Los ingresos por venta se generan a través de:

Descargas pagadas de la aplicacién: para los ingresos por venta, tomamos en cuenta que

las descargas de la aplicacién de pago, corresponden a la mitad de las descargas totales.

Solicitudes de crédito a través de la aplicacidén: para las solicitudes de crédito, se

considerard un monto promedio en UF de las solicitudes de créditos de consumo; también

consideraremos un porcentaje de las descargas totales de la aplicacidon que efectivamente

solicitardn un crédito.
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Tabla 21: Ingresos por Venta Escenario Normal

Afio Ven;::e - Ing x vta APP Vent;::nn‘s:::t:ones Ing x :::::::bms Ingresos totales
1 1.901 23,09 760 2245,47 2268,56
2 2.661 32,32 1.064 3143,19 3175,51
3 3.194 38,80 1.278 3772,77 3811,57
4 3.673 134,75 1.837 5423 5557,96
5 4.040 148,21 2.020 5965,09 6113,30
6 4.363 160,06 2,182 6442,00 6602,06
7 4,625 169,67 2.775 8194,62 8364,29
8 4.810 176,46 2.886 8522,40 8698,86
9 4.954 181,74 2,972 8777,54 13731,54
10 5.053 185,37 3.537 10445,11 10630,48

Para el escenario normal, se consideraron solicitudes de crédito de un monto promedio de 519,8

UF (Ya que los montos solicitados en créditos de consumo van desde las 20 UF a las 5.000 UF).

También se considerd una solicitud de crédito que va desde el 40% al 70% de las descargas totales

alo largo de los 10 afios.

Tabla 22: Ingresos por Venta Escenario Pesimista

Ventade la Venta a instituciones Ing x vta instituciones
Afio APP Ing x vta APP financieras financieras Ingresos totales
1 1.520 18,46 304 718,17 736,64
2 1.976 24,00 395 933,63 957,63
3 2272 27,60 454 1073,48 1101,08
4 2.500 30,37 750 1771,81 1802,18
5 2.700 32,80 810 1913,55 1946,35
6 2.875 34,92 863 2037,58 2072,50
7 3.033 36,84 1.213 2866,08 2902,92
8 3.124 37,95 1.250 2952,07 2990,02
9 3.187 38,71 1.275 3011,60 3050,31
10 3.219 39,10 1.610 3802,30 3841,40

Para los ingresos por venta en el escenario pesimista, se considerd la demanda del escenario
pesimista, y un monto promedio de solicitud de créditos de 415,84 UF, ademas se considerd un
porcentaje menor de la solicitud de crédito con respecto a la descarga de la aplicacion (partiendo

con un 20% en los primeros afios hasta un 50% en el Ultimo afio).
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Tabla 23: Ingresos por Venta Escenario Optimista

Ventade la Venta a instituciones Ing x vta instituciones
Afio APP Ing x vta APP i~ - Ingresos totales
1 2.027 24,62 1.014 3610,51 3635,13
2 3.041 36,93 1.521 5415,77 5452,69
3 3.801 46,17 1.901 6768,82 6814,99
4 4,561 55,40 2.737 9745,53 9800,93
5 5.245 63,71 3.147 11205,40 11269,11
6 5.769 70,07 3.461 12323,45 12393,52
7 6.289 76,39 4.402 15674,03 15750,42
8 6.729 81,74 4,710 16770,71 16852,45
9 7.065 85,82 4.946 17611,03 17696,85
10 7277 88,39 5.822 20730,17 20818,56

Para los ingresos por venta en el escenario optimista, se considerd la demanda del escenario
optimista, y un monto promedio de solicitudes de créditos de 626,76 UF, ademds se considerd un
porcentaje mayor de la solicitud de crédito con respecto a la descarga de la aplicacion (Partiendo

con 50% en los primeros afios, hasta un 80% en el ultimo afio).

4, Costo de venta

Como costos de venta, se consideraran egresos que estan directamente relacionados con Ia
implementacidn del servicio. Dentro de los costos de venta influyen tanto los costos de mano de
obra directa, como también el 2,4% que corresponde al seguro de desempleo, con un tope de
111,4 UF imponibles. También se considera el costo de insumos y el pago al proveedor de datos

moviles.

El costo de los insumos corresponde al costo de traslado de los ejecutivos comerciales, asi como el
uso de impresiones, colaciones, etc. Se estima un total de 7,5 UF por ejecutivo comercial
mensuales. Ademds se considera el costo asociado al proveedor de datos moviles,

correspondientes a 10 UF mensuales.
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Tabla 24: Costos de Venta Escenario Normal

Remuneraciones Seguro de Datos méviles
Ao directas (UF) desempleo (UF) Insumos (UF) (UF) Costo total (UF)
1 730,05 13,83 90 120 953,88
2 1164,97 30,28 180 240 1615,25
3 1223,22 31,8 180 240 1675,02
4 1223,22 31,8 180 240 1675,02
5 1284,38 33,39 180 240 1737,77
6 1284,38 33,39 180 240 1737,77
7 1348,6 35,06 180 240 1803,66
8 1348,6 35,06 180 240 1803,66
9 1416,03 36,82 180 240 1872,85
10 1416,03 36,82 180 240 1872,85
Tabla 25: Costo de Venta Escenario Pesimista
Afo Re:;une rat;l&»:)es desseerg:Ir:od(eUF) Insumos (UF) Datos(lr,an)ivlles Costo total (UF)
1 730,05 13,83 90 120 953,88
2 730,05 13,83 90 120 953,88
3 744,65 19,36 90 120 974,01
4 744,65 19,36 90 120 974,01
5 759,54 19,75 90 120 989,29
6 1194,47 31,06 180 240 1645,53
7 1218,35 31,68 180 240 1670,03
8 1218,35 31,68 180 240 1670,03
9 1242,72 32,31 180 240 1695,03
10 1242,72 32,31 180 240 1695,03
Tabla 26: Costo de Venta Escenario Optimista
Afio Re::““"’a‘;'lf;)“ ’ :e‘:g:[;’o"(‘;n Insumos (UF) D"“(L',“F‘)"’"“ Costo total (UF)
1 1.164,97 30,29 180 240 1615,26
2 1.164,97 30,29 180 240 1615,26
3 1.281,46 33,32 180 240 1734,78
4 1.281,46 33,32 180 240 1734,78
5 1.409,61 36,65 180 240 1866,26
6 2.279,45 59,27 360 480 3178,72
7 2.507,40 65,19 360 480 3412,59
8 1.507,40 39,19 360 480 2386,59
9 2.758,14 71,71 360 480 3669,85
10 2.758,14 71,71 360 480 3669,85
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5. Costos operacionales

5.1 Remuneraciones Indirectas

Las remuneraciones indirectas corresponden a las relacionadas al personal administrativo de la
empresa. En la siguiente tabla se presentan las proyecciones para los 10 afos, y en los distintos

escenarios. Se consideran aumentos de sueldo y seguro de desempleo.

Tabla 27: Remuneraciones Indirectas en UF, Tres Escenarios

Remuneraciones Remuneraciones Remuneraciones

ano | Indirectss (SEULSdiectas N ndvectss (SO
Escenario Normal (UF) Escenario Pesimista (UF) E?ce.narlo (UF)
(UF) (UF) Optimista (UF)
1 1755,22 41,51 1755,22 41,51 1755,22 41,51
2 1755,22 41,51 1755,22 41,51 1755,22 41,51
3 1842,98 43,59 1790,32 42,34 1930,74 45,66
4 1842,98 43,59 1790,32 42,34 1930,74 45,66
5 1935,13 45,77 1826,13 43,19 2123,82 50,23
6 1935,13 45,77 1826,13 43,19 2123,82 50,23
7 2031,89 48,06 1862,65 44,05 2336,20 55,25
8 2031,89 48,06 1862,65 44,05 2336,20 55,25
9 2133,48 50,46 1899,91 44,93 2569,82 60,78
10 2133,48 50,46 1899,91 44,93 2569,82 60,78

5.2 Promocion y Publicidad

La empresa contard con un presupuesto de $5.000.000 anual, que corresponden a 187,45 UF,
como se detallé en el capitulo IV. Este presupuesto se incrementara en un 5% en el escenario

pesimista, con el fin de estimular las ventas.
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Tabla 28: Publicidad y Promocidn

1 187,45 187,45 187,45
2 187,45 156,82 187,45
3 187,45 206,66 187,45
4 187,45 217,00 187,45
5 187,45 227,85 187,45
6 187,45 235,24 187,45
7 187,45 251,20 187,45
8 187,45 263,76 187,45
S 187,45 276,95 187,45
10 187,45 250,80 187,45

5.3 Gastos Generales

- Patentes Municipales: Se debe sacar en la Municipalidad de Providencia. Cada cuota de la

patente municipal tiene un valor de 0,5% del capital propio de la empresa, y se realizan

dos pagos anuales. Como el capital propio aproximado de la empresa es de 1000 UF, este

pago corresponderia a 10 UF anuales.

- Consumos Basicos: Estos gastos corresponden a electricidad, gastos comunes, y servicios

de telefonia e internet. Con esto se estiman costos por consumos bdsicos de 180 UF

anuales. Estos gastos se incrementaran un 4% anual en el escenario normal, un 2% anual

en el escenario pesimista, y un 6% en el escenario optimista.

Con la suma de estos dos items, se obtienen los gastos generales totales.

Tabla 29: Gastos Generales Escenario Normal (UF)

Afo patente municipal consumos bédsicos Gasto total (UF)
1 10 180 150
2 10 187,20 157,20
3 10 154,65 204,65
4 10 202,48 212,48
5 10 210,57 220,57
6 10 215,00 225,00
7 10 227,76 237,76
8 10 236,87 246,87
S 10 246,34 256,34

10 10 256,20 266,20
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Tabla 30: Gastos Generales Escenario Pesimista

Afo patente municipal consumos bédsicos Gasto total (UF)
1 10 180 150
2 10 183,60 153,60
3 10 187,27 157,27
4 10 151,02 201,02
5 10 154,84 204,84
6 10 158,73 208,73
7 10 202,71 212,71
8 10 206,76 216,76
9 10 210,50 220,50

10 10 215,12 225,12

Tabla 31: Gastos Generales Escenario Optimista

Afo patente municipal consumos bésicos Gasto total (UF)
1 10 180 150
2 10 150,80 200,80
3 10 202,25 212,25
4 10 214,38 224,38
5 10 227,25 237,25
6 10 240,88 250,88
7 10 255,33 265,33
8 10 270,65 280,65
S 10 286,89 256,85

10 10 304,11 314,11
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5.4 Gastos de Seguridad

Para la oficina donde se ubicara la empresa, se considerara contratar servicios de seguridad, dado

que ésta se ubicara en la comuna de Providencia, una de las comunas mas expuestas a robos en

oficinas. Este servicio tiene un costo de $39.990 mensual, lo que equivale a 18 UF anuales.

5.5 Seguros

La empresa se debe asegurar contra incendios y robos, considerando el valor e importancia de los

equipos y su infraestructura para su funcionamiento, y también considerando sus costos. Estos

seguros tienen un costo anual de 29,26 UF. Para este valor no se considerardn variaciones en los

10 aios de estudio del proyecto.

5.6 Gastos Mantencion

Los gastos de mantencidn corresponderdn a 37 UF anuales. Este gasto aumentard un 4% anual en

el escenario normal, un 2% en el escenario pesimista, y un 6% en el escenario optimista.

Tabla 32: Mantencién

Mantencion

Mantencion

Mantencion

i

Normal (UF) (UF) i
! 37 37 37
2 38,48 37,74 39,22
3 40,02 38,49 41,57
4 41,62 39,26 44,07
> 43,28 40,05 46,71
6 45,02 40,85 4951
’ 46,82 41,67 52,49
8 48,69 42,50 55,63
9 50,64 43,35 58,97
10 52,66 44,22 62,51
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5.7 Gastos de Distribucion

Estos gastos corresponden al costo de publicacién de la aplicacion en las distintas tiendas
virtuales, 10S y Android. En el caso de I0S se debe pagar 99 USD anuales, y por otro lado, en

Android, se debe pagar 25 USD sélo una vez.
5.8 Arriendo

La oficina ubicada en la comuna de Providencia, donde funcionara la empresa, tendra un valor de
arriendo mensual de 15 UF, mas gastos comunes mensuales de 2,44 UF, equivalente a 209,98 UF

anuales. El arriendo ird aumentando en un 1,5% anual, de acuerdo a la variacién del IPC.

Tabla 33: Arriendo (UF)

Costo arriendo (UF)

209,98
212,50
215,69
218,92
222,21
225,54
228,92
232,36
235,84
239,38

i

ole|le|~|a|o|s s

5.9 Depreciacidn

Se calculard la depreciacién a través del método de depreciacidn acelerada. La tabla de a

continuacién muestra la depreciacién de cada activo depreciable de la empresa.
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Tabla 34: Depreciacion (UF)

.... Dep aifio Dep afio Dep afio Dep afio Dep afio Dep afio Dep afio Dep aiio Dep Dep aiio
Item Cant. costo unit. Vida atil , 2 3 4 5 p 7 s afiod 10
Mobiliario general 1 56,24 12 9,37 7,81 6,51 5,42 4,52 3,77 3,14 2,62 2,18 1,82
Decorado general 1 37,49 12 6,25 4,25 4,50 3,75 3,12 2,60 2,17 1,81 1,51 1,26
Computadores oficina 2 42,12 4] 21,08, 10,53 5,27 2,63 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
computadores portatil 3 39,2 4 19,6 9,8 4,9 2,45 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Computadores
desarrolladores 2 105,93 4| 52,97 26,48 13,24 6,62 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Monitores LCD oficina 5 12,6 4 6,30 3,15 1,675 0,7875 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Monitores LCD
desarrolladores 2 9 4 4,50] 2,25 1,125 0,5625 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Impresora 1 6,37 4 3,19 1,59 0,80 0,40 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Teléfonos 7 7,87 4 3,94 1,97 0,98 0,49 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Teléfonos Smartphone 3 56,24 4] 28,12 14,06 7,03 3,515 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Servidor 1 58,38, 4] 29,19 14,60 7,30 3,65 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tablets uso en terreno 3 11,25 4 5,63| 2,8125| 1,40625 0,70 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Refrigerador 1 7,5 8 1,88, 1,41 1,05 0,79 0,59 0,44 0,33 0,25 0 0
Microondas 1 1,87 8 0,47 0,35 0,26 0,20 0,15 0,05 0,04 0,03 0 0
Hervidor 1 0,75 3] 0,050 0,046 0,043 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL 192,488 101,10 55,99 31,97 8,39 6,86 5,68 4,70 3,69 3,07

A continuacion, las siguientes tablas resumen los costos operacionales de la empresa, para los 10

anos, en los escenarios normal, pesimista y optimista.

Tabla 35: Costos Operacionales Escenario Normal

Remuneracién  Seguro de Gastos Gastos

Afio indirecta TR Publicidad | AR Seguros Mantencién Arriendo Depreciacién

1 1755,22 41,51 187,45 130 18 37 209,98 192,484 2660,91
2 1755,22 41,51 187,45 197,2 18 38,48 220,479 101,1| 2588,7Q
3 1842,98 43,59 187,45 204,69 18 40,02 231,503 55,99| 2653,4§
4 1842,94 43,59 187,45 212,48 18 41,62 243,0781 31,97 2650,43
5 1935,13 45,77 187,45 220,57 18 43,28 255,232 8,39 2743,09
6 1935,13 45,77 187,45 229, 18 45,02| 267,9934 6,86 2764,48
7 2031,89 48,06 187,45 237,79 18 46,82 281,3933 5,68 2886,31
8 2031,89 48,06 187,45 246,87 18 48,69 295,4629 4,7 2910,3§
9 2133,48 SO.46| 187,45 256,34 18 50,64 310,2361 3,69 3039,5§
10 2133,48 50,46| 187,45 266,2 18 52,66| 325,7479 3,07| 3066,33
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Tabla 36: Costos Operacionales Escenario Pesimista

Remuneracién  Seguro de Gastos Gastos

Afio indirects ST Publicidad ey ieeaian Seguros Mantencién Arriendo Depreciacién Total

1 1755,22 41,51 187,45 130 18 29,26 37 209,98 192,488 266091
2 1755,22 41,51 196,82 193,6) 18 29,26 37,74 220,479 101,1| 2593,7%
3 1790,32 42,34 206,64 197,27 18 29,26 38,49 231,503 55,99 2609,85
4 1790,32 42,34 217,00 201,02 18 29,26 39,26 243,0781 31,97| 261224
5 1826,13 43,19 227,85 204,84 18 29,26 40,05 255,232 8,39 2652,94
6 1826,13 43,19 239,24 208,73 18 29,26 40,85 267,9934 6,86| 2680,2%
7 1862,65 44,05 251,20 212,71 18 29,26 41,67 281,393% 5,68 2746,62
8 1862,65 44,05 263,76 216,74 18 29,26 42,501 295,4629 4,7 2777,1§
9 1899,91 44,93 276,95 220,9 18 29,26 43,35 310,236 3,69 2847,22
10 1899,91 44,93 290,80 225,13 18 29,26 44,22 325,7479 3,07 2881,08

Tabla 37: Costos Operacionales Escenario Optimista

Afio MSRumaraclin) | Sagera de Publicidad e e Mantencién Depreciacién
Indirecta Desempleo Seguridad
1 1755,22 41,51 187,45 190 18 29,26 37 209,94 192,488 2660,91
2 1755,22 41,51 187,44 200,8, 18 29,26 39,22 220,479 101,1f 2593,04
3 1930,74 45,66 187,44 212,24 18 29,26 41,57 231,503 55,99 2752,43
4 1930,74 45,66 187,44 250,84 18 29,26 44,07| 243,0781 31,97| 2781,11
5 2123,82 50,23 187,44 265,33 18 29,26 46,71 255,232 8,39 2984,42
6 2123,82 50,23 187,45 280,65 18 29,26 49,51| 267,993 6,86 3013,77
7 2336,20 55,25 187,44 296,89 18 29,26 52,49 281,3933 5,68 3262,61
8 2336,29 55,25 187,44 314,11 18 29,26 55,63 295,4629 4,7 3296,07
9 2569,82 60,78 187,45 248,225 18 29,26' 58,97| 310,2361 3,69 3486,43
10 2569,82 60,78 187,44 248,23 18 29,26| 62,51 325,7479 3,07| 3504,87

6. Amortizacion Gastos Puesta en Marcha

Para amortizar los gastos de puesta en marcha, la empresa utilizé el criterio de dividir el gasto en 3
anos, con esto se obtiene un resultado de una amortizacion anual de 600,05 UF, en los primeros 3
anos de operacidn para el escenario normal y pesimista; y para el escenario optimista serd de

627,23 anual durante los tres primeros anos.
7. Impuesto a la Renta

El impuesto a la renta es un impuesto que grava los ingresos de las empresas, es decir, se aplica
sobre las utilidades de los proyectos. En el afio 2017 el impuesto a la renta corresponde a un 25%

de las utilidades anuales, a partir del aio 2018 se espera que sea de un 27%.
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8. Neteo de las Salidas No Efectivas de Caja

Este item se vera reflejado en el flujo de caja. Estos neteos son en términos de contabilidad para
efectos de pagar menos impuestos. La manera de efectuar estos neteos para la empresa, es
sumando la depreciacién y la amortizacién de gastos de puesta en marcha, luego de la utilidad

neta.
9. Variacion del Capital de Trabajo

La variacion del capital de trabajo corresponde a la diferencia entre el capital de trabajo del afio
siguiente, con el capital de trabajo del afio en curso. De esta manera, se obtienen las siguientes

variaciones en el capital de trabajo:

Tabla 38: Variacion del Capital de Trabajo Escenario Normal

Costode  Costos Dias de Capital de

b venta operacionales Depreciaciin desfase trabajo B
1| 953,88 2660,91 192,49 45,00 421,93 83,90
2| 161525 2588,70 101,10 45,00 505,83 20,92
3| 1675,02 2653,44 55,99 45,00 526,75 2,59
4| 1675,02 2650,43 31,97 45,00 529,33 22,07
5| 173777 2743,09 8,39 45,00 551,40 2,83
6| 173777 2764 .48 6,86 45,00 554,23 23,29
7| 1803.,66 2886,31 5,68 45,00 577,52 3,09
8| 1803,66 2910,348 4,70 45,00 580,60 24,58
9| 1872,85 3039,56 3,69 45,00 605,14 3.38
10| 1872,85 3066,33 3,07 45,00 608,56 25,90

Tabla 39: Variacion del Capital de Trabajo Escenario Pesimista

Costo de Costos Dias de Capital de

venta operacionales Depreciacién desfase trabajo o]
1| 953,88 2660,91 192,49 45,00 421,93 2,98
2| 953,88 2593,73 101,10 45,00 424 91 10,03
3] 974,01 2609,85 55,99 45,00 434,94 3.26
4] 974,01 2612,25 31,97 45,00 438,203 9,81
5| 989,29 2652,94 8,39 45,00 448,01 84,46
6| 1645,53 2680,25 6.86 45,00 532,47 11,35
7| 1670,03 2746,62 5,68 45,00 543,82 3.88
8| 1670.03 277715 4,70 45,00 547,704 11,85
9| 1695,03 284722 3.69 45,00 559,59 4,25
10| 1695,03 2881,05 3.07 45,00 563,80 11,98
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Tabla 40: Variacion del Capital de Trabajo Escenario Optimista

Costo de Costos

Ao

Depreciacion

Dias de Capital de

Variacién

venta operacionales desfase trabajo
1] 1.615,26 2.660,91 192,49 45,00 503,47 2,90
2 1.615.26 2.593,04 101,10 45,00 506,37 39,95
3| 1.734,78 2.752,43 55,99 45,00 546,31 6,50
4| 1.734,78 2.781,11 31,97 45,00 552,81 44,18
5| 1.866.26 2.984 44 8,39 45,00 596,99 165,62
6 3.178,72 3.013,77 6.86 45,00 762,61 59,66
7| 3.412,59 3.262,61 5.68 45,00 822,27 -122.25
B[ 2.386.59 3.296,07 4,70 45,00 700,02 181,80
9 3.669.85 3.486,43 3,69 45,00 881,83 2,35
10| 3.669.85 3.504.87 3.07 45,00 584,14 49,90

10. Valor de Venta de la Empresa

Para obtener el valor de venta de la empresa, se debe llevar a cabo el siguiente procedimiento:

SiVAN>0 =

(Flujo operacional del afio 10* 0,8 )

Tasa de descuento promedio

Si VAN < 0 = Valor residual de los activos fijos.

De esta manera, se obtiene el valor de venta de la empresa, para cada escenario.

Tabla 41: Valor Venta de Empresa Escenario Normal, Pesimista y Optimista

Flujo operacional Tasa desct.

Escenario afio 10 0,8 P Total
Normal 5.765,37 0,8 9,43% 48.910,88
Pesimista - - - 335,30
Optimista 13.661,88 0,8 9,43% 115.901,42
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11. Tasa de descuento

El modelo de valorizacién de activos sefiala que el retorno exigido de un activo es igual a la tasa

libre de riesgo, mas una prima por riesgo.

CAPM = Rf+ (E(Rm) - Rf) * Bi

Para determinar el CAPM del proyecto:

Rf: Corresponde a la tasa libre de riesgo del mercado, para la cual se utilizard la tasa

correspondiente a los bonos del Banco Central de Chile a 10 aios, en Unidades de Fomento, la

cual es de 0,89% al 16 de junio de 2017.

E(Rm — Rf): Corresponde al premio por riesgo exigido por los socios ante un proyecto; se considera

este premio en Chile como el 6,5%.

Beta (Bi): Es el riesgo no diversificado del activo. Para determinar el beta del proyecto se utilizaran

tres fuentes distintas:

* Beta Estandar & Poor’s

En este caso, se tomara tres betas relacionados al proyecto, los que son:

- Computer software & Svcs (1,91).

- Financial Svcs. (0,63).

- Information Services (1,04).

Tabla 42: Beta Estandar & Poor’s

Beta Ponderacién Valor
Computer Software & Svcs 40% 1,91
Financial Svcs. 40% 0,63
Information Services 20% 1,04
TOTAL 1,22
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¢ Beta experto

En opinién del Académico, Sr. Orlando Rojas R. (Ingeniero Civil Industrial, USACH — MBA
Universidad Adolfo Ibafiez), sefialé que el beta correspondiente a este tipo de negocios de

de 1,32
* Beta elasticidad ingreso

Basdandose en la elasticidad ingreso de este tipo de servicio, donde las personas toman sus
decisiones desde un punto de vista financiero, por lo que en periodos de baja actividad
econdmica, suelen gastar menos. De esta forma se considera que un beta de 1,4 es

apropiado para este negocio.

Tabla 43: Tasas de Descuento del Proyecto

Beta1=1,22 Beta2=1,32 Beta3=14

R(f) 0,89% 0,89% 0,89%
E(Rm) - Rf 6,50% 6,50% 6,50%
Beta 1,22 1,32 1,4
CAPM 8,82% 9,47% 9,99%
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VIII. FLUJOS DE CAJA

1. Factores de Sensibilizacidon entre Escenarios

El factor de sensibilizacidn mas importante es la estimaciéon de la demanda para los 10 afios de
evaluacion, en los distintos escenarios, la demanda varia por la facilidad o dificultad de llegar a
acuerdos comerciales con distintas instituciones financieras. La demanda es diferente en los tres

escenarios, crece de distinta manera.

Los costos de venta tienen un tratamiento similar, ya que parte importante de los costos estd
asociado a la labor de los ejecutivos comerciales, a los cuales se les paga por cada negociacion con
las instituciones financieras. Por otra parte, a mayor demanda se requiere una mayor cantidad de

ejecutivos comerciales, lo que provoca que aumenten los costos.

Los costos operacionales tienen una pequeiia variacién entre escenarios, ya que a mayor
utilizacion y nivel de venta, aumenta en mayor medida los gastos generales. Por otro lado, las
remuneraciones indirectas aumentan en mayor medida en el escenario optimista y en menor
medida en el escenario pesimista, tomando como base el escenario normal. También cabe sefialar

que la publicidad aumenta exclusivamente en el escenario pesimista.

Finalmente el capital de trabajo es distinto entre escenarios, ya que los egresos totales son
diferentes, esto significa que la variacion del capital de trabajo serd distinta entre escenarios,

siendo menor la variacidn en el escenario pesimista y mayor en el escenario optimista
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Flujo de Caja Escenario Normal sin deuda y sin IVA en UF
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3. Flujo de Caja Escenario Pesimista sin deuda y sin IVA en UF
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4. Flujo de Caja Escenario Optimista sin deuda y sin IVA en UF
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IX. MEGATENDENCIAS

John Nasbitt, autor del libro “Megatendencias”, definié las grandes orientaciones que se
produjeron en los distintos paises y a los cuales sin duda se tuvieron que enfrentar las

organizaciones del ciclo recién pasado.

El objetivo es analizar la influencia de las tendencias de futuro de los sectores relevantes del

proyecto. Las mas destacadas son:

* De latecnologia obligada a la tecnologia con alto contacto.

El hombre estd aprendiendo a utilizar la tecnologia para su beneficio, y en ese sentido, se
ha convertido en una herramienta esencial para la comunicacién y la informacién. Es
importante que esta megatendencia continle en el tiempo para que el servicio que
entrega la empresa, continle adelante y se beneficie del uso de las nuevas tecnologias a

nivel global, entender este cambio en la sociedad es clave para el éxito del negocio.

e Delavisién de corto plazo a la de largo plazo.

La empresa apuesta por este negocio, porque en el largo plazo, cuando se haya masificando
aun mas el uso de dispositivos moviles, serd normal la transicidon del papel a aplicaciones

moviles.

* Globalizacién en la economia.

Hay que considerar que este negocio es posible gracias a la globalizacién de la economia y
de las redes de comunicacidn. El impacto que ha tenido internet en los ultimos 10 afios a

sido gigantesco y se espera que en futuro siga creciendo auin mas.

* Tendencia a la complejidad.

La apuesta de la empresa, es una apuesta completa en términos técnicos, de rapidez de
informacién y de soluciones eficientes para el usuario. Con la aplicacién mdvil, se le
entregara al usuario informacidn al instante, fidedigna y personalizada de acuerdo a

caracteristicas propias de requerimiento de créditos de consumo. Esta es una oportunidad
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que debe ser aprovechada por los usuarios, donde la movilidad y la confiabilidad que

pueda aportar esta aplicacidn, es de una gran ventaja para el usuario.

X. CONCLUSIONES

Esta tesis representa un plan de negocios para una empresa de tecnologia, de desarrollo de

aplicaciones mdviles financieras.

La iniciativa de este proyecto esta impulsada por la ascendente demanda de servicios de

informacidn financiera, en aplicaciones méviles.

En cuanto a los resultados obtenidos, se puede observar que la empresa tiene grandes
posibilidades de prosperar en este mercado, aunque no se recomienda poner este proyecto en

marcha en un escenario pesimista, ya que sus flujos son negativos.

Por el contrario, en los escenarios normal y optimista, se muestran flujos muy auspiciosos, por lo
que con toda seguridad, se recomienda llevar a cabo este proyecto bajo estos ultimos dos

escenarios.

La informacidon secundaria obtenida de diferentes fuentes, con respecto al desarrollo de
aplicaciones moviles, uso de internet, y uso de smartphones, muestra que estos mercados han
tenido un fuerte crecimiento durante los ultimos afos, sobre todo en Chile, y se visualiza que esta

tendencia al alza, seguird a lo largo de los afios venideros.

El estudio de la demanda en la Regién Metropolitana de Chile, sefiala que existe un importante
numero de posibles clientes potenciales, tanto personas, familias y empresas, como instituciones

financieras.

La organizacidén interna requerida para este proyecto es simple, ya que cuenta con solo una

jefatura, y un nimero limitado de mano de obra directa.

La inversidn inicial de este proyecto es relativamente baja, lo que facilita la puesta en marcha en el

corto plazo.
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Las cifras que arroja el andlisis financiero y los flujos de caja son los siguientes:

Tabla 47 : VAN, TIRy PR

Escenario VAN (CAPM 8,82%) VAN (CAPM 9,47%) VAN (CAPM 9,99%) TIR PR
Normal 52.293,60 48.704,28 46.169,13 16,42% | 4
Pesimista -5.657,32 -5.269,01 4.994,75 21,97% | -
Optimista 130.159,54 121.225,68 114.915,63 12,77% | 3

Los resultados de la evaluacién financiera muestran un negocio que, como la mayoria de los que

se relacionan con la tecnologia e innovacidn, tienen una partida lenta, ya que deben generar un

flujo de “usuarios adoptantes”, y lograr fidelizarlos con la marca. En el mediano plazo, la empresa

comienza a tomar la marcha deseada, capitalizandose rapidamente, y aumentando el flujo

operacional de manera constante.

De los tres escenarios estudiados, el normal y el optimista muestran una valoracién actual

positiva. La TIR en estos escenarios es un buen indicador de que el negocio puede rentar mejor

que cualquier fondo mutuo o producto financiero, por lo que este proyecto comprueba ser una

atractiva oportunidad de negocio. El periodo de recuperacién es esperable, y se encuentra en la

media para este tipo de proyectos (la media es de 3 a 5 afios).
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ANEXOS

Anexo 1: Escritura para la creacién de la empresa *°

En ,a de de2_
Comparecen donfia , de nacionahdad ,
de profesion . estado awil domicihado/a en
N° , oficina/departamento N° ___ | de la ciudad de .
cédula nacional de identidad N° , ¥y donfa , de
nacionalidad , de profesion . estado civil
, domiciliado/a en , N°® , oficina/departamento N° __ . de
la crudad de , cédula nacional de identidad N° , ¥ don'fia
, de nacionahdad . de profesion ,
estado civil domiciliado/a en ,N° . oficina/departamento
N° _ . de la cmdad de , cédula nacional de identidad N°

todos mayores de edad, y exponen que han convemido en el sigmiente
contrato de sociedad:

PRIMERO: Por el presente mstrumento, los comparecientes constituyen una sociedad
comercial de responsabilidad limitada, en conformidad a las prescripciones de la ley N° 3.918
de Marzo de 1932 y sus modificaciones, temiendo ademas . presentes las disposiciones del
Codigo Civil v de Comercio que versan sobre la matena, en todo lo que no se hubiese
estipulado en este contrato.

SEGUNDO: El  objeto de la sociedad s
v toda ofra actividad relacionada con lo antenor.

TERCERO: La razon social sera " Limitadz". Sm embargo, la
compania podra funcionar y actuar, imnclusive con los bancos, con el nombre de
”n I‘tda-_

CUARTO: La admimistracion y el uso de la razon social comresponderan al socio don/fia
, quen actuando por la sociedad ¥
anteponiendo la razon social a su firma, la representara con las mas amplias facultades,
pudiendo obligarla en toda clase de actos; y sin que la emumeracion sea taxativa, podra
comprar toda clase de establecimiento, negocios, marcas, patentes, derechos y privilegios
sobre productos o matenas primas; comprar y vender bienes raices y muebles y darlos v
tomarlos en amrendamiento; celebrar con bancos, mstituciones financieras o de créditos,
sociedades civiles y comerciales y personas naturales y juridicas, segim fuere procedente,
confratos de préstamos, mutuos, depositos, cuentas comientes bancanas y mercantiles, de
deposito y de crédito, girar y sobregirar en estas cuentas, girar, cobrar y depositar, endosar
revalidar v protestar cheques, girar, aceptar, reaceptar . endosar en cobranza en garantia y
documentos de embarque, retirar valores en custodia o en garantia; dar poderes generales y
especiales. nombrar iqudadores y arbitros y darles el caracter de arbitradores y. en general,
ejecutar toda clase de operaciones bancanas y comerciales que la practica sancione, sin que la
enumeracion anterior importe limitacion alguna. En el orden judicial tendra todas las
facultades que enumera el articulo séptimo del Codigo de Procedmmento Civil en sus dos
mcisos, que se dan por expresamente reproducidas, con declaracion de que la facultad de
transigir comprende también la transaccion extrajudicial
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QUINTO: El capital social sera lasumade § ~( pesos), que
se gporta en la siguiente forma:
a) don'Ba suscribe el 33,3% del capital social, el 33.3% en

efectivo, pagado con la suma de § - ( pesos) en
dinero efectivo que ha ingresado en la caja social; siendo el restante 33,3% a integrar dentro

del plazo de meses a la fecha de la firma del presente contrato.
b) don/fia suscribe el 333 % del capital social, el 33.3% en
efectivo, pagado con la suma de § - ( pesos) en

dinero efectivo que ha ingresado en la caja social; siendo el restante 33,3% a integrar dentro
del plazo de meses a la fecha de la firma del presente contrato.
¢) don'ia suscribe el 33,3 % del capital social, el 333% en
efectivo, pagado con la suma de § - ( pesos) en
dinero efectivo que ha ingresado en la caja social; siendo el restante 33,3% a integrar dentro
del plazo de meses a la fecha de la finma del presente contrato.

SEXTO: En caso de que los socios no integran las cuotas sociales suscritas por ellos, en el
plazo comvenido, la sociedad procedera a requerirle el cumplimiento de su obligacion
mediante notificacion por escrito donde se lo infimara por un plazo no mayor de

dias al cumplimiento de la misma En caso de asi no hacerlo dentro del plazo concedido 1a
sociedad podra optar entre iniciar la accion judicial para lograr su integracion o rescindir la
suscripcion realizada. pudiendo los socios restantes, que asi lo deseen suscribir las cuotas e
integrarlas totalmente.

SEPI'IMOLasunhdadessempamranennelossooosenlasxgmmepmpmm
un 333 % para el socio don/ha ,un 333 % para el
socio don/na y m 333 % para el sociodonBa

Iaspé’didassedisuihﬁrin'eniguﬂpopmdénqnehdedimhxjéndehspmndas.

OCTAVO: Los socios tendran derecho a retirar, a cuenta de utilidades, las cantidades que
ellos estimen conveniente en relacion a las circumstancias y de commm acuerdo.

NOVENO: Los socios limitan su responsabilidad hasta concurrencia del monto de sus
aportes.

DECIMO: Lasoaedadpncncarabalmegenenlemvmolosdns30de]my3lde
Diciembre de cada ano. siendo este ultimo el balance oficial.

UNDECIMO: La sociedad empezard a regir el dia de de este afio y tendra
una duracion de anos, renovable tacita y sucesivamente por periodos iguales, si
ninguno de los socios manifestare su voluntad de ponerle término al final del periodo que
estuviere en curso, mediante escritura publica que se inscribira al margen de la inscripcion
social, con una anticipacion de, a lo menos, seis meses antes de fin del respectivo periodo.

DECIMOSEGUNDO: En caso de fallecer uno de los socios, la sociedad continmara con el
sobreviviente y con los herederos del socio fallecido, quienes deberan designar procurador
commn para actuar ante la sociedad mandatario que no tendra facultades de administrador mi
podra usar de la razon social. La administracion de la sociedad y el uso de la razon social
quedara radicada, desde la fecha del fallecimiento, en el socio sobreviviente, con las mismas
facultades indicadas en la clausula 4*. Se convino expresamente que la designacion de don'ia




, como socio administrador, no constiuye clausula
esencial de la sociedad por lo que en caso de fallecimiento se aplican las nommas
precedentemente.

DECIMOTERCERO: Cualquier dificultad que se suscite entre los socios en relacion con
este Contrato 0 con motivo de su aplicacion, interpretacion cumplimiento o incumplimiento, 0
de disolucion anticipada o no, delasodedad,sairsnelmwunirbiuoaxﬁtmdmo
annpblecomponedumcmnmalprocednmenm;ralfxno sin que las partes puedan
Interponer en contra sus resoluciones recurso alguno. Este arbitro sera nombrado por las
partes de comnm acuerdo; y si asi no lo hiciesen lo nombrara el Juez letrado en lo Civil
competente. Este arbitro nombrado ya sea o por las partes o por el Juez Letrado en subsidio,
tendra competencia para disolver anticipadamente la sociedad, y para liquidar y repartir, en
este caso, el haber social, en desacuerdo de los socios. Con acuerdo de los socios, estos
podran hacer por si mismos la iquidacion, o nombrar una persona al efecto.

DECIMOCUARTO La sociedad fija su domicilio en la ciudad de , sin

perjuicio de las Sucursales o Agencias que establezca en el resto del pais.

DECIMOQUINTO: Se faculta al portador de copia autorizada de la presente escritura, para
que requiera las anotaciones, inscripciones © subinscripciones que sean de rigor para la
legalizacion de este contrato.

De acuerdo con Iss anteriores clausulas, los socios rubrican cada hoja y firman el presente
contrato, hecho en tres (3) oniginales, en el lugar y fecha indicados amba.
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