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INTRODUCCION

En el panorama empresarial chileno, las micro, pequefias y medianas empresas (Mipymes)
representan el nucleo del emprendimiento y la innovacién. Sin embargo, pese a su papel crucial en
la economia, estas empresas enfrentan barreras estructurales y operativas que dificultan su
desarrollo y sostenibilidad. Entre los principales desafios destacan la complejidad del cumplimiento
normativo, las limitaciones en el acceso a herramientas de gestibon modernas y la falta de
acompafamiento estratégico que permita abordar sus necesidades especificas. Este contexto
plantea una oportunidad para ofrecer soluciones personalizadas que potencien la competitividad de

las Mipymes y fortalezcan su rol como motores de crecimiento econémico.

Adsesorame SpA nace en 2021 como respuesta a estas problematicas, con el objetivo de brindar
servicios de asesoria integral que abarcan la gestidon contable, tributaria, recursos humanos y
estrategias de negocio. Con una vision centrada en la cercania con el cliente y el uso eficiente de
herramientas digitales, Adsesorame busca no solo garantizar el cumplimiento de las obligaciones
legales, sino también convertirse en un socio estratégico que acomparie a sus clientes en todas las
etapas de su desarrollo empresarial. Este enfoque permite abordar necesidades criticas, mientras

se construyen relaciones de confianza basadas en la calidad y adaptabilidad del servicio.

El presente plan de negocios tiene como propdsito delinear una estrategia sélida para posicionar a
Adsesorame como un referente en el sector de asesorias para Mipymes. A través de un analisis
profundo del entorno empresarial y la implementacion de herramientas estratégicas como el modelo
Canvas y el analisis FODA, se define un camino para fortalecer su propuesta de valor y consolidar
Su presencia en un mercado competitivo. Este trabajo también incluye una planificacién detallada
en areas como marketing, operaciones, recursos humanos y finanzas, orientada a garantizar la

viabilidad y sostenibilidad del proyecto.

Asimismo, este proyecto reconoce la importancia del emprendimiento femenino como un
componente esencial del ecosistema empresarial. Las mujeres representan una creciente
proporcion de emprendedoras en Chile, lo que demuestra su capacidad de contribuir al desarrollo
econdémico y social. Adsesorame pone especial énfasis en atender las necesidades de este
segmento, ofreciendo servicios que promuevan la equidad y potencien el impacto de las mujeres en

el mundo empresarial.

La elaboracion de esta tesis refleja un esfuerzo colaborativo por integrar los aprendizajes adquiridos
en el programa de MBA, con el objetivo de desarrollar un modelo de negocio que no solo sea

rentable, sino también generador de valor para sus clientes y la comunidad. Este documento aspira
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a ser una guia estratégica para el crecimiento de Adsesorame, mientras contribuye al conocimiento

aplicado en el ambito de la gestion empresarial.

De esta manera, se espera que este plan de negocios no solo respalde la viabilidad de Adsesorame
como una propuesta innovadora, sino que también inspire a otras iniciativas a adoptar enfoques

estratégicos integrales que promuevan un desarrollo empresarial sostenible.



CAPITULO 1: DESCRIPCION GENERAL DEL PROYECTO

Descripcion del proyecto

Adsesorame SpA es una consultora creada con el propésito de transformar la manera en que los
emprendedores, asi como las pequefias y medianas empresas, abordan los desafios del crecimiento
en un entorno altamente competitivo. En un pais donde la legislacion tributaria es estricta y esta a
la vanguardia de la recaudacion fiscal. Los negocios enfrentan retos significativos relacionados con
la formalizacion, la gestion contable y administrativa, y el desconocimiento de beneficios y subsidios
fiscales disponibles para este sector, evidenciando la urgencia de acompafarlos desde los inicios

en sus actividades econémicas y en el desarrollo de ellas.

Fundada en 2021, la empresa se ha dedicado a acompafiar a sus clientes en cada etapa, brindando
soluciones integrales y personalizadas que van mas alla del cumplimiento normativo, con un enfoque
en la adopcioén de herramientas digitales, ayudando a construir negocios sélidos y sostenibles en el

tiempo.

Especializados en gestidn contable, tributaria, recursos humanos y estrategias de negocio, el equipo
de Adsesorame entiende que cada cliente tiene necesidades Unicas. Por eso, disefian servicios
escalables y adaptados a los objetivos y etapas de crecimiento de cada empresa. Ya sea en la
apertura de un nuevo negocio, la organizacién de sus finanzas, la gestion de su equipo humano o
la implementacion de estrategias comerciales para su expansion, Adsesorame actla como un

partner estratégico confiable, enfocado en maximizar el impacto de las decisiones empresariales.

El compromiso de Adsesorame no se limita a resolver problemas inmediatos; busca también
empoderar a las pequefias y medianas empresas con conocimientos y herramientas que les
permitan alcanzar sus metas a largo plazo. Su enfoque humano y profesional les ha permitido,
ganarse la confianza de sus actuales clientes gracias a su capacidad para abordar los retos con
creatividad, eficiencia y una vision estratégica que siempre coloca al cliente en el centro de su
trabajo.

Mas que una consultora, Adsesorame es un aliado en el camino hacia el éxito, trabajando codo a
codo con sus clientes para que puedan enfocarse en lo que realmente importa: hacer crecer sus

negocios y alcanzar sus suefios empresatriales.



Fundadores

(" ADsesorame \ [ ADsesorame \ [ ADsesc

(STRaTicIAsS !(IISOKVHS ESTRaticias ’ll(‘l(‘ll& IUDIH(IA-S °“.*(-""t*1.s

Daniel Diaz Cabello Alejandra Curaqueo Isadora Gallardo A
Socio Partner Socio Partner Socio Partner

Ingeniero Comercial AUDITORA AUDITORA

llustracion 1Socios Fundadores

Origen del proyecto

El proyecto naci6 de la necesidad de brindar un servicio de asesoria integral a pequefias y medianas
empresas. Inicialmente, el enfoque principal fue la gestién contable, pero rapidamente se amplio la

oferta para incluir servicios de remuneraciones, recursos humanos y estrategias de negocio.

Con el objetivo de ofrecer un servicio completo y especializado, el equipo fundador identificd sus
fortalezas, se capacité en nuevas areas y desarrolld6 una red de contactos con profesionales de

diversos campos, integrandolos como consultores freelance en la empresa.
Equipo Fundador

¢ Daniel Diaz : Ingeniero Comercial.
e Alejandra Curaqueo : Contador Auditor.

e |sadora Gallardo : Contador Auditor.

Experienciay roles
El equipo fundador cuenta con mas de 25 afios de experiencia combinada:

¢ Daniel Diaz: Con 26 afios de experiencia como Ingeniero Comercial, se especializa en
administracién comercial y finanzas. Su principal aporte radica en la asesoria estratégica,
ayudando a los clientes a identificar el objeto de su negocio, definir nichos de mercado y
gestionar procesos administrativos relacionados con la constitucion de empresas y su

operacion.
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Alejandra Curaqueo: Con 20 afios de experiencia en contabilidad tributaria, se enfoca en
garantizar el cumplimiento normativo y asesorar a los clientes en la toma de decisiones
relacionadas con el pago de impuestos, considerando las leyes vigentes que impactan en el
ambito tributario.

Isadora Gallardo: Con 5 afios de experiencia en contabilidad y 10 afios en administracion de
empresas, ha desarrollado habilidades en la gestion del personal. Su trabajo abarca desde
aspectos contractuales y el ciclo de vida del empleado, hasta el desarrollo organizacional,

programas de bienestar y la interaccion con instituciones reguladoras y fiscalizadoras.

La combinacién de estas experiencias y habilidades permite a la empresa ofrecer soluciones

efectivas, personalizadas y alineadas con las necesidades especificas de sus clientes.

Segmentacién de clientes

El segmento de clientes abarca empresas de diversos sectores, entre ellos:

Construccion: Donde la asesoria se centra en estructurar costos, optimizar flujos de caja y
asegurar el cumplimiento normativo.

Salud: Incluyendo clinicas y consultas que requieren un enfoque riguroso en la gestion de
personal, tributaria y contable.

Comercio minorista: Empresas que buscan mejorar la eficiencia operativa y obtener un
control mas claro de sus inventarios y finanzas.

Informatica: Startups y pymes tecnoldgicas que necesitan estructuracion contable y apoyo
en sus etapas de crecimiento.

Consultoria: Negocios que requieren soporte administrativo para enfocar sus esfuerzos en

brindar sus servicios especializados.

Adsesorame cuenta en la actualidad con una cartera de 13 clientes. Para el Plan de Negocio se

propone categorizar y clasificar por tramos de cobro por servicios en la siguiente tabla:

11



Segmentacion de clientes

TOTAL DE
TRAMOS N° CLIENTES PLAN MENSUAL UF
INGRESOS UF
PLAN 1 3 1 3
PLAN 2 9 1,5 13,5
PLAN 3 1 3,25 3,25
Otras asesorias 1 10 10
CLIENTES 14 15,75 29,75

Tabla 1 Segmentacion de Clientes

Fuente: elaboracion propia

Descripcion de tramos:

Tramo 1: Emprendimientos individuales y pequefas empresa con un ingreso mensual hasta
100 UF.

Tramo 2: Empresas con un ingreso mensual sobre 100 UF y hasta 200 UF.

Tramo 3: Empresas con un ingreso mensual sobre 200 UF.

Servicios:

Tramo 1: Servicios contables basicos, que comprenden calculos y declaracion de impuestos
mensuales.

Tramo 2: Servicios contables basicos, que comprenden calculos y declaracion de impuestos
mensuales, mas gestion de ciclo laboral (desde contratos a finiquitos) de hasta 2
trabajadores.

Tramo 3: Servicios contables especificos, que comprenden calculos y declaracién de
impuestos mensuales mas otras obligaciones tributarias, gestion de ciclo laboral (desde
contratos, liquidaciones de sueldos a finiquitos) de hasta 2 trabajadores, por cada trabajador

adicional un recargo de 0.25 UF.
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Soporte digital de la gestién y comunicacién de Adsesorame

== Microsoft

llustracion 2 Soportes Digitales

Justificacion del Proyecto

En el contexto del constante crecimiento de las Mipymes en Chile, impulsado por el espiritu
emprendedor y la capacidad de adaptarse a las demandas del mercado, estas empresas enfrentan
desafios significativos. Entre ellos se encuentran la necesidad de cumplir con un marco normativo
en constante evolucién, gestionar de manera eficiente sus recursos humanos, mantenerse al dia
con las obligaciones fiscales y, al mismo tiempo, desarrollar estrategias que les permitan asegurar

la competitividad y sostenibilidad de sus negocios en el largo plazo.

Adsesorame SpA nace como una respuesta concreta a estas necesidades, ofreciendo una asesoria
integral que permite a sus clientes externalizar tareas administrativas, desde las mas rutinarias hasta
las mas complejas, mientras reciben orientacion experta para la toma de decisiones estratégicas.
Este enfoque no sélo alivia la carga operativa de los emprendedores, sino que también les permite

centrarse en su verdadero propdsito: hacer crecer su negocio.

Contexto actual y relevancia

El entorno empresarial chileno estd marcado por cambios regulatorios constantes y una rapida

digitalizacion, que exige a las empresas adaptarse para no quedar rezagadas. La externalizacion de
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servicios se presenta como una solucion ideal para las Mipymes, que generalmente no cuentan con
departamentos internos especializados. Adsesorame SpA aprovecha esta coyuntura para
posicionarse como un aliado estratégico, brindando servicios que no sélo cumplen con las

obligaciones legales, sino que también impulsan la eficiencia y el crecimiento empresarial.

Propuesta de valor actual

El valor diferencial de Adsesorame radica en su enfoque personalizado, disefiado para adaptarse a
las caracteristicas particulares de cada cliente. Mas alld de ser un proveedor de servicios, se
posiciona como un socio estratégico, acompafiando a sus clientes en cada etapa de su desarrollo.
Pilares estratégicos del proyecto

El presente proyecto se justifica en el potencial de Adsesorame como uno de los referentes en el

mercado de asesorias para las Mipymes. Para ello, se basa en tres pilares fundamentales:

e Servicio de Excelencia adaptado a cada cliente: Adsesorame entiende que cada empresa es
Unica, por lo que su enfoque se centra en disefar soluciones a medida que realmente
impacten en la operatividad y proyeccion de cada cliente.

e Sustentabilidad en el largo plazo: Mas alla de ofrecer soluciones inmediatas, la empresa
busca construir relaciones duraderas con sus clientes, fomentando la sostenibilidad
econdmica y operativa de sus clientes.

e Eficiencia en los procesos: La adopcion de herramientas digitales y metodologias agiles
permite optimizar cada servicio, asegurando un desempefio de alta calidad y resultados

tangibles para los clientes.
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Objetivos

Objetivo general

Sabias tu que, en Chile, el numero de mujeres que inician y gestionan sus propios negocios ha
experimentado un notable aumento en los Gltimos afios. Segun el Global Entrepreneurship Monitor
(GEM), el 38% de los nuevos emprendimientos que surgieron en 2022 fueron liderados por una

mujert. Quizas este sector necesita un acomparamiento integral en sus gestiones de negocio.

Consolidar a Adsesorame como una consultora referente en la Region Metropolitana en la prestacion
de servicios de asesoria integral para Mipymes, abarcando las areas de gestion contable, tributaria,
recursos humanos y estrategias de negocios. Buscando lograr esto mediante el uso eficiente de
herramientas digitales para ofrecer soluciones personalizadas y escalables que se adapten a las
necesidades especificas de cada cliente.

Tendrd un foco especial en el emprendimiento femenino, porque este sector se ha convertido en
una poderosa fuerza impulsora del crecimiento econémico y el cambio social en Chile, fomentando
la igualdad de género y empoderando a las mujeres, entregandoles herramientas para tomar
decisiones y asi tener control de sus propios destinos.

A través de un enfoque personalizado y flexible, el objetivo sera establecer y mantener una cartera
estable de clientes, priorizando altos estandares de calidad y adaptabilidad. Con el compromiso de
fortalecer relaciones a largo plazo con las empresas locales, enfocandose en su crecimiento y
satisfaccién, mas que en una expansion rapida hacia otras regiones. De esta manera, Adsesorame
aspira a ser un aliado estratégico para las Mipymes, acompafiandolas de manera integral en su

desarrollo y contribuyendo al fortalecimiento del ecosistema empresarial local.

Objetivos especificos

e Ampliar la base de clientes, en un 200% la cartera para finales de 2025, enfocandose en la
Region Metropolitana.

e Consolidar la imagen de confiabilidad y solidez, a través de un enfoque estratégico en la
calidad del servicio, estableciendo programas de fidelizaciéon y seguimiento continuo de la

gestion de los clientes actuales, y la satisfaccion en los servicios entregados.

! Fuente Universidad Central Regiéon de Coquimbo: Emprendimiento Femenino en Chile: Mujeres lideres
impulsando el crecimiento econémico del pais. Por Barbara Olivares, académica de la carrera de Ingenieria
Comercial de la U. Central Regién de Coquimbo. 07/11/2023.
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o Reducir la dependencia de trabajadores freelance para finales de 2025, integrando a lo
menos 1 trabajador, ademas de incorporar mayor conocimiento, a través de capacitacion y
formacion en areas relacionadas. Asegurando mayor consistencia en la calidad de los
servicios y una mejor gestion de proyectos complejos.

e Para ofrecer un servicio mas integral, se identificaran y desarrollaran nuevos servicios que
respondan a las necesidades cambiantes de los clientes, enfocados en areas de alto
crecimiento como la sostenibilidad empresarial y la asesoria tecnolégica, asegurando que

nuestra oferta se adapte a la demanda actual del mercado.

Alcancey limitaciones

¢, Qué hace?

Adsesorame Spa ofrece servicios de asesoria y soporte en las areas de:

¢ Gestion contable: Registro de transacciones, supervision de estados financieros y
cumplimiento normativo.

o Gestion tributaria: Preparacion y presentacion de declaraciones fiscales, asesoria para
optimizacion de impuestos.

e Recursos humanos: Administracion de néminas, gestion de remuneraciones y asesoria
laboral.

o Estrategias de negocios: Asistencia en la planificacion y ejecucion de estrategias de

crecimiento empresarial.

¢, Como lo hace?

Adsesorame Spa, se centra en acompafar a sus clientes de forma cercana y personalizada,
adaptandose a sus necesidades especificas. Utilizando un modelo de negocio B2B (Business-to-
Business), que combina atencion presencial y gestién virtual para garantizar soluciones efectivas y

accesibles.

El proceso comienza con una conversacion inicial, donde escuchan y entienden las necesidades y
objetivos de cada cliente. A partir de ahi, se disefia un plan de accion personalizado. Trabajan
presencialmente cuando es necesario, para garantizar que las bases del negocio se construyan

correctamente y mantienen una relacion continda utilizando herramientas digitales modernas. Estos

16



incluyen softwares contables, plataformas de gestién de recursos humanos y herramientas de
comunicacion colaborativa, lo que permite agilizar procesos y mantenerse conectados en todo

momento.

Los clientes tienen acceso al equipo de consultores especializados en distintas areas. Estos
profesionales no s6lo cuentan con experiencia técnica, sino que también se comprometen a trabajar
de manera cercana y colaborativa. Juntos identifican oportunidades de mejora, abordando desafios

especificos y proponiendo soluciones practicas y realistas, alineadas con los objetivos del negocio.

El propésito no es solo ofrecer servicios, sino convertirse en socios estratégicos. Se esfuerzan por
construir relaciones de confianza y a largo plazo, brindando no sélo resultados, sino también
tranquilidad y respaldo en el camino hacia el éxito empresarial de los clientes. El objetivo es que
cada cliente sienta que no esta solo en su gestion, sino que cuentan con un equipo que entiende

sus necesidades y esta dispuesto a ayudarles a crecer y prosperar.

¢ Para quién lo hace?

Al analizar los clientes de Adsesorame Spa, es evidente que su enfoque estad en las Mipymes,
principalmente en la Regidon Metropolitana. Estos clientes suelen necesitar apoyo integral en areas
fundamentales como la gestion contable, tributaria, de recursos humanos y de estrategias de

negocios, lo que posiciona a la consultora como un socio estratégico para el desarrollo de ellas.
Ubicacion geogréfica del proyecto

Adsesorame tiene su sede en la Region Metropolitana, Chile. Debido a la naturaleza hibrida de sus
servicios, puede atender a empresas de cualquier parte del pais. La empresa utiliza plataformas de

comunicacion y gestién digital que permiten una interaccion eficiente con sus clientes sin importar

su ubicacién geogréfica, lo que facilita su capacidad de expansion y escalabilidad.
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Descripcion del negocio

Vision
Movemos y posicionaremos a Adsesorame a ser una empresa reconocida en calidad de servicio

confiable, con caracter y experiencia reconocida por nuestros clientes.

Mision
Organizamos sus necesidades y le damos un valor agregado a todos sus requerimientos,
solucionando y asesorando un plan estratégico y duradero para eficientar los recursos de forma

clara, transparente y formal...para ser su negocio mas rentable.

Valores

Actualmente, la empresa no cuenta con valores organizacionales formalmente definidos. Sin
embargo, como parte de este proyecto de titulo, trabajaremos en su identificacion y declaracion,
asegurando que estos valores reflejen la identidad, misién y vision de la organizacion, y sirvan como

base para guiar su cultura y toma de decisiones a futuro.

Propésito

Actualmente, la empresa no cuenta con un propdésito organizacional formalmente definido. Este
aspecto es fundamental, ya que el propdsito actia como el eje central que guia las acciones y
decisiones de la organizacién, inspirando a sus colaboradores y alineandolos con un objetivo comun
(Sinek, 2009%). Como parte de este proyecto de titulo, trabajaremos en identificar y declarar un
propésito claro y significativo, que refleje la esencia de la empresa y su impacto tanto interno como

externo, sirviendo de base para su crecimiento y posicionamiento futuro.

2 Sinek, S. (2009). Start With Why: How Great Leaders Inspire Everyone to Take Action. Portfolio/Penguin.
18



Descripcion de los servicios
Lista de servicios

A continuacion, detalle de servicios de contabilidad, Tributario y Recursos Humanos:

Diagnostico
e Realizamos un diagnostico contable personalizado para evaluar la salud financiera
de tu empresa y disefiar un plan a medida que optimice tus operaciones y maximice

tus resultados.

Constitucién de empresa
e Confeccién de estatutos para crear una empresa a través de Registro de empresas y
Sociedades del Ministerio de Economia, Fomento y Turismo.

e Apoyo en solicitud de cuenta Bancaria empresa.

Inicio de actividades de una empresa
e Realizar trAmite ante el Servicio de Impuestos Internos
e Realizar tramite obtencion de patente comercial ante la Municipalidad
correspondiente
e Gestionar la emision de documentacion electronica
e Verificacion de actividad

e Incorporacion al sistema de Boletas o Facturacién Electronico.

Servicios de contabilidad

Realizar contabilidad de la empresa incluyendo las siguientes responsabilidades:

e Registro y control de libro de compra y ventas

e Registro y control del libro de honorarios

e Confeccion de formulario 29 (declaracion de IVA, calculo de PPM, célculo de
Impuesto Unico)

e Confeccién de formulario 50

¢ Registro de todas las otras operaciones contables de la empresa

e Concurrir a resolver notificaciones ante el Sll y Tesoreria General de la Republica

e Realizar pagos de multas y/o giros

¢ Modificaciones y actualizacién de informacién ante el Sli

e Asesoria para elegir o cambiar régimen tributario segun la situacion del contribuyente
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Recursos Humanos

Confeccion de Contratos de Trabajo

Confeccion de anexos de contratos

Confeccion de Finiquitos

Confeccion de Liquidaciones de Sueldo
Confeccion de comprobante de vacaciones
Tramitacion de Licencias Médicas

Subir informacién a PREVIRED.

Realizar pago planillas PREVIRED

Registrar contratos en la DT (Direccién del trabajo)
Registrar Libro de Remuneracion en la DT

Registrar finiquitos en linea DT

Operacion Renta

Para la operacion renta, en abril de cada afio, nos preocupariamos de dar cumplimiento a las

obligaciones que impone el Servicio de Impuestos Internos. Esto es:

Declaraciones Juradas

Balance General y Estado de Resultado

Determinacion de Capital Propio

Determinacion de la renta imponible para el calculo del impuesto de primera categoria
Preparacion de la declaracién de impuesto de la Empresa (Formulario 22)
Determinacion de la tasa PPM

Célculo de depreciacion de activos fijos

Calculo de correccion monetaria

Confeccion de todos los certificados Tributarios

Pagos Impuesto a la Renta

Confeccion de registro empresarial

Rectificatorias segun observaciones

Adicionalmente, se entregara asesoria y respuesta a las consultas en su momento

oportuno, ya sea via mail, conferencia o telefonicamente.

Servicios administrativos

Inscripcién y creaciéon cuenta de mutual de seguridad
Creacion de cuenta en instituciones como: PreviRed, Direccién del trabajo

Apoyo al manejo de apertura de cuenta emprendedor
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Realizar y dar apoyo a la realizacion de cotizaciones de trabajo

Realizar facturas y Orden de compra

Servicios de cobranza

Pagos de facturas

Concurrencia a instituciones de fiscalizacion (Mediacion del trabajo, tramitacion de
ACH)

Creacion de protocolos de ingreso de seguridad Prevencion de riesgo (valor adicional

especialista)
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CAPITULO 2: SITUACION ACTUAL

Analisis del Macroentorno

El macroentorno de Adsesorame esta influenciado por una serie de factores externos que afectan
tanto la operacion de la empresa como la demanda de sus servicios. Para identificar y analizar estos
factores, se utiliza el modelo PESTEL, que evalta los elementos politicos, econémicos, sociales,
tecnolégicos, ecoldgicos y legales que impactan en la empresa.

Anadlisis PESTEL

+ Compromisc de la estructura politica de profesionalizar y
modernizar el emprendimiento, siendo unos de los
puntos mas criticos de la discusion en todos los sectores.

Factores
Politicos

+ Crecimiento economico, inflacion y tasa de interes.
+ Variedad de estimulos financieros, pero sin
acompahamiento integral.

Factores
Econtmicos

(1)

-
Demanda de servicios en linea.

Cambio en las necesidades de las Pymes.
Brecha digital.

+ Avances en software contable y de gestion.
+ Adopcion de herramientas digitales.

* Responsabilidad social corporativa.

Regulaciones ambientales. Factores

Ecolégicos

» Normativas y cumplimientos.
» Asesorias en leyes vigentes.
» Regulaciones fiscales y laborales.

Factores
Legales

600000
PREE

llustracion 3 Analisis PESTEL

Fuente: elaboracion propia

Politico

En Chile, las regulaciones fiscales y laborales son factores clave que influyen en la demanda de
servicios de asesoria contable y tributaria. Las Mipymes, especialmente en la Region Metropolitana,
enfrentan un entorno regulatorio en constante cambio. Las leyes laborales que requieren un manejo

cuidadoso de las ndminas, contratos y beneficios, asi como las complejas normativas tributarias,
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hacen que muchas empresas pequefias opten por externalizar estos servicios para mantenerse al
dia'y en cumplimiento.

El pais presenta un marco regulatorio dinamico y exigente en areas fiscales y laborales, lo que
representa tanto un desafio como una oportunidad para las Mypes. Las reformas recientes, como la
ley de 40 horas laborales y las normativas de inclusion laboral, requieren ajustes operativos que

muchas empresas no pueden gestionar internamente.

La estabilidad politica del pais también favorece el crecimiento de las Mipymes. Chile, en términos
generales, ha mantenido un ambiente politico estable que incentiva la inversion y el emprendimiento.
Sin embargo, los cambios recientes en las politicas fiscales y laborales pueden representar un reto,
ya que las empresas necesitaran ajustar sus practicas rapidamente para evitar sanciones o
incumplimientos. Adsesorame Spa capitaliza este escenario al ofrecer servicios que simplifican la

adaptacion a estas normativas, garantizando el cumplimiento y mejorando la eficiencia operativa.

Econdémico

El crecimiento econdmico de Chile ha promovido el surgimiento y desarrollo de pequefias y
medianas empresas, lo que aumenta la demanda de servicios de asesoria. Sin embargo, la inflacion
y las fluctuaciones en las tasas de interés son factores que afectan directamente la capacidad de
las Mipymes para contratar servicios externos. Durante periodos de incertidumbre econémica, las
empresas suelen reducir sus gastos operativos, lo que puede impactar el crecimiento de

Adsesorame.

Otro factor econémico relevante es la tendencia hacia la formalizacién de los negocios. En Chile,
muchas Mipymes estan migrando hacia una mayor formalidad para acceder a financiamiento y
cumplir con las exigencias del mercado. Esta formalizacion aumenta la demanda de servicios
contables y tributarios especializados, lo que representa una oportunidad para Adsesorame de
captar mas clientes que necesiten apoyo para cumplir con las normativas fiscales y optimizar su

gestion financiera.

Social

La creciente digitalizacion de la sociedad chilena ha impulsado la demanda de servicios que puedan
realizarse de manera remota, especialmente a raiz de la pandemia de COVID-19. Muchas Mipymes

han adoptado tecnologias digitales y buscan proveedores que ofrezcan servicios integrados que
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combinen lo virtual con lo presencial. Adsesorame ha respondido a esta tendencia ofreciendo un
modelo hibrido que mezcla asesoria virtual y reuniones presenciales para mantener una relacion
cercana y personalizada con sus clientes. A diferencia de los modelos tradicionales en los que el
contador es una figura desconocida o distante, Adsesorame busca ser un socio activo, con un

enfoque en generar lazos a largo plazo.

Tecnologia

El avance tecnolégico ha transformado profundamente el entorno empresarial en Chile, y uno de los
ejemplos mas relevantes es la actualizacion tecnolégica del Servicio de Impuestos Internos (SllI),
gue ha digitalizado gran parte de los procesos contables. Hoy en dia, todas las empresas deben
gestionar la facturacion electrénica, la declaracion de impuestos y otros procesos administrativos de
manera completamente digital. Esto ha llevado a que las Mypes tengan que adaptarse rapidamente
a estas nuevas exigencias, sin embargo, muchas aun enfrentan serios desafios debido al
analfabetismo digital.

Segun un estudio de Fundacién Pais Digital, cerca del 43% de las Mypes en Chile se encuentra en
un nivel basico o nulo en el uso de herramientas tecnolégicas, lo que refleja un alto grado de
analfabetismo tecnoldgico en este segmento empresarial. Esto no solo dificulta la implementacion
de tecnologias avanzadas, sino que también retrasa la modernizacion de sus procesos operativos y
de gestion. La falta de conocimiento y habilidades digitales es un obsticulo importante para muchas
Mypes, que necesitan apoyo no solo para cumplir con las normativas, sino también para aprovechar
las tecnologias disponibles en el mercado.

Adsesorame reconoce este desafio y ha desarrollado una estrategia que va mas alla de simplemente
ofrecer servicios contables. La consultora se especializa en analizar las herramientas tecnolégicas
gue las empresas ya tienen y en ayudar a sus clientes a sacar el maximo provecho de ellas,
optimizando el uso de plataformas como software de gestién contable, sistemas de facturacion
electréonica, y CRM. En lugar de imponer herramientas nuevas, Adsesorame se enfoca en
aprovechar al maximo lo que esta disponible en el mercado y lo que ya utilizan sus clientes,
guiandolos en la implementaciéon y mejora de sus procesos digitales.

El apoyo que Adsesorame brinda en este aspecto es critico, ya que muchas Mypes no cuentan con
el conocimiento o los recursos necesarios para adoptar estas tecnologias de manera efectiva. Al
integrar el uso eficiente de las herramientas digitales con asesoria cercana y personalizada,
Adsesorame no solo ayuda a las empresas a cumplir con las normativas del Sl y otras instituciones,

sino que también las acompafia en su proceso de modernizacion operativa. Este enfoque convierte
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a Adsesorame en un aliado clave para Mypes que necesitan actualizarse y adaptarse al entorno
digital, pero que enfrentan importantes barreras debido a la falta de alfabetizacion tecnologica.

Ecoldgico

Las crecientes normativas medioambientales en Chile, impulsadas por el interés global en la
sostenibilidad, estan ejerciendo presion sobre las Mypes para que adopten practicas mas
responsables con el medio ambiente. Chile ha firmado acuerdos internacionales como el Acuerdo
de Paris, lo que ha llevado al gobierno a promulgar politicas que exigen una reduccion de emisiones
y un uso mas eficiente de los recursos.

Uno de los principales retos para las Mypes es adaptarse a estas regulaciones, especialmente en
términos de manejo de residuos y eficiencia energética. Las leyes chilenas, como la Ley REP
(Responsabilidad Extendida del Productor), obligan a las empresas a gestionar correctamente los
desechos, especialmente aquellos que provienen de procesos productivos. Las Mypes, que a
menudo tienen recursos limitados, necesitan apoyo para cumplir con estas normativas sin afectar
su rentabilidad.

Este contexto representa una oportunidad para Adsesorame, que puede ofrecer asesorias
especializadas en sostenibilidad para que sus clientes no solo cumplan con las normativas
ambientales, sino que también adopten practicas mas eficientes en el uso de recursos, lo que a largo

plazo les permitird reducir costos y mejorar su reputacion corporativa.

Legal

En Chile, el entorno legal esta marcado por cambios significativos en materia laboral y fiscal, lo que
impacta directamente a las Mypes. La Ley de 40 horas, aprobada recientemente, reducira la jornada
laboral maxima semanal de 45 a 40 horas, lo que exige ajustes en la planificaciébn operativa y
contractual de las empresas. Las Mypes deberan reorganizar sus equipos de trabajo para cumplir
con esta normativa sin afectar su productividad ni sus costos laborales.

Otra normativa importante es la Ley N°21.275, conocida como Ley Karin, que obliga a las empresas
a contar con un experto en inclusién laboral para asegurar que se cumpla la cuota de contratacion
de personas con discapacidad. Esto afiade una dimension adicional a la gestion de recursos
humanos, especialmente para empresas pequefias que no cuentan con personal especializado en
inclusion.

La entrada en vigor de la Ley N°21.327 el 1 de octubre de 2021, la cual moderniza la Direccién del

Trabajo en Chile. Esta normativa tiene como principal objetivo actualizar los sistemas de gestion,
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fiscalizacion y mediacion de la institucién, mejorando la eficiencia en la supervisién de las relaciones
laborales. Ademas, introducir una atencion especializada para Mypes, facilitando el cumplimiento de
las normativas laborales para estos sectores. Esta ley representa un paso significativo hacia la
simplificacion de los tramites laborales y el fortalecimiento de la proteccion de los derechos de los
trabajadores en Chile.

Adicionalmente, las Mypes siguen sujetas a las hormativas del Servicio de Impuestos Internos (SlI),
gue regula los procesos de facturacion electrénica y declaracion de impuestos, aumentando la
necesidad de mantener un cumplimiento fiscal riguroso y una gestién financiera ordenada.
Adsesorame se posiciona como un socio estratégico para ayudar a las Mypes a cumplir con estas
leyes y normativas, ofreciendo asesorias que aseguren que las empresas mantengan sus

operaciones dentro del marco legal y eviten sanciones.

Analisis del Microentorno

El microentorno esta compuesto por los factores cercanos que afectan directamente a la operacion
de Adsesorame y al mercado de asesorias a Mypes. Para evaluar estos factores, utilizamos
el andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter, que permite identificar la competitividad del sector y los

elementos clave que influyen en la capacidad de la empresa para tener éxito.

Analisis PORTER

Amenaza de
Poder de nuevos
los clientes competidores

1. S 2,

Rivalidad
Competitiva
40 3'
Amenaza de Poder de los
productos proveedores

sustitutos

llustracion 4 Analisis PORTER

Fuente: elaboracion propia

Competencia entre los Competidores Existentes
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El mercado de asesoria para Mypes en Chile es muy competitivo, con una gran cantidad de firmas
establecidas que ofrecen servicios en areas clave como contabilidad, recursos humanos, gestion
tributaria y asesoria estratégica. Muchas de estas firmas ya han ganado terreno ofreciendo servicios
estandarizados y en algunos casos con precios muy competitivos. Sin embargo, la mayoria de estos
competidores no ofrecen el nivel de personalizacion y flexibilidad que Adsesorame pone a
disposicion de sus clientes.

Adsesorame se posiciona en un nicho que combina la tecnologia con la cercania, lo que le permite
competir de manera efectiva frente a consultoras mas grandes que no pueden ofrecer el mismo nivel
de personalizacién. La clave para mantenerse competitivo sera seguir desarrollando relaciones a
largo plazo con los clientes, ofreciendo servicios escalables y adaptados a las necesidades
cambiantes de las Mypes, manteniendo esta diferenciacion a medida que el mercado se sature con
nuevas consultoras y servicios automatizados, lo que demanda una constante innovacién en su

oferta de valor.

Amenaza de Nuevos Entrantes

Las barreras de entrada en este sector son relativamente bajas, ya que se requiere poco capital
inicial para establecer una firma de consultoria basica. Cualquier contador o pequefa firma puede
ingresar al mercado ofreciendo servicios similares, o que aumenta la amenaza de nuevos
competidores. Sin embargo, construir una reputacion sélida y establecer relaciones a largo plazo
con clientes ofrece una barrera protectora. Adsesorame, con su enfoque personalizado y el uso de
tecnologia, puede establecerse como un competidor dificil de igualar para los nuevos entrantes. La
confianza y relaciones establecidas con los clientes a través de un servicio continuo y cercano

también actian como una barrera de entrada para nuevos competidores.

Poder de Negociacion de los Clientes

El poder de negociacién de los clientes de Adsesorame es moderado, ya que las Mypes suelen ser
sensibles al precio y buscan optimizar sus costos operativos. Sin embargo, la flexibilidad y
personalizacion que ofrece Adsesorame, junto con la posibilidad de escalar servicios a medida que
las empresas crecen, reduce la sensibilidad al precio y aumenta el valor percibido por el cliente.

Para mitigar la influencia del poder de negociacion de los clientes, Adsesorame debe enfocarse
en destacar su valor afiadido, ofreciendo mas que servicios contables y tributarios bésicos. La

personalizacién, el enfoque en las necesidades particulares de cada empresa, y la capacidad de
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escalar los servicios a medida que los clientes crecen permiten justificar tarifas mas altas en
comparacion con servicios mas estandarizados. Para contrarrestar el poder de negociacion de los
clientes, Adsesorame puede ofrecer paquetes integrales que aporten mayor valor, haciendo que los

clientes vean los servicios de asesoria como una inversion estratégica mas que como un gasto.

Poder de Negociacion de los Proveedores

En este contexto, los "proveedores" de Adsesorame pueden ser tanto consultores
externos como plataformas tecnoldgicas que la empresa utiliza para brindar sus servicios. El poder
de negociacion de los consultores independientes es alto, especialmente en areas donde se requiere
un nivel de especializacion significativo, como la planificacion tributaria o la gestion estratégica.

Adsesorame actualmente depende de algunos colaboradores externos para la prestacién de ciertos
servicios, lo que puede generar una vulnerabilidad en términos de costos y calidad. Para mitigar este
riesgo, la empresa deberia reducir su dependencia de freelancers e invertir en la contratacion de
personal interno altamente calificado, en la medida que sus ingresos proyectados se cumplan en el
mediano plazo. Al controlar directamente la prestacion de servicios y depender menos de

consultores externos, Adsesorame podria mejorar la consistencia de su oferta.

Amenaza de Productos Sustitutos

Si bien la adopcion de software de gestion contable y tributaria ha facilitado que algunas Mypes
gestionen sus procesos internos de manera mas autbnoma, estos sistemas automatizados no son
capaces de reemplazar el nivel de personalizacidén y asesoria estratégica que ofrece Adsesorame.
Los softwares pueden manejar tareas basicas como la facturacién o la contabilidad, pero carecen
de la capacidad de adaptarse a las particularidades de cada empresa y ofrecer un acompafamiento
integral en la toma de decisiones o el cumplimiento de normativas complejas.

Debido a las caracteristicas del servicio que ofrece Adsesorame, la amenaza de estos productos
sustitutos es baja. La empresa se centra en combinar el uso de herramientas tecnolégicas con
asesoria personalizada y estratégica, algo que los softwares automatizados no pueden replicar. Este
enfoque permite a Adsesorame posicionarse como un socio clave para las Mypes, ofreciendo un

valor afiadido que va mas alla de un producto.
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Analisis FODA

El analisis FODA permite identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de
Adsesorame, proporcionando una vision clara de las areas donde la empresa puede mejorar y dénde

se encuentran sus mayores ventajas competitivas.

Experiencia del equipo fundador.

Diversidad de servicios. Vs

Uso de herramientas digitales. W Fortalezas
Cartera de clientes estable.

Modelo de servicio personalizado.

Expansion a nivel nacional.
Crecimiento del mercado digital.
Adaptacion a las tendencias del mercado. OpDrt un idadES
Cambios en normativas legales.

Esfuerzos gubernamentales para formalizacion del mercado.

Dependencia de trabajadores freelancers.
Aurmento de la externalizacion.

Falta de un proposito declarado . Debilidades

Reconocimiento de marca. (falta estrategia de marketing)

Competencia en el mercado.

Productos sustitutos (ejemplo: softwares de gestion)

Cambios en normativas legales.

Velocidad de los cambios tecnolégicos, que vuelven obsoletos los
Servicios.

llustracion 5 Analisis FODA

Fuente: elaboracion propia
Fortalezas

e Atencion personalizada y reuniones presenciales: A diferencia de muchas consultoras que
operan Unicamente de forma remota, Adsesorame apuesta por un enfoque hibrido, donde
las reuniones permiten conocer de cerca a los clientes y construir relaciones a largo plazo.
Esto genera un nivel de confianza y cercania dificil de replicar por competidores mas grandes
0 automatizados.

¢ Flexibilidad y escalabilidad de servicios: Adsesorame tiene la capacidad de ajustar sus
servicios a las necesidades cambiantes de los clientes. Comienza con servicios contables
basicos y, a medida que las empresas crecen, afiade recursos humanos, estrategias de
negocio y otros servicios, lo que permite acompanar a las Mypes en su crecimiento.

e Uso de tecnologia: La implementacién de herramientas tecnolégicas que automatizan la

gestion contable y tributaria es una ventaja significativa. Adsesorame no solo utiliza la
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tecnologia para mejorar sus propios procesos, sino que también asesora a sus clientes en la

adopcion de tecnologia que optimice su operacion interna.

e Especializacién en Mypes: Al enfocarse en pequefias y medianas empresas de la Regién
Metropolitana, Adsesorame entiende las particularidades de este segmento de mercado. Su
conocimiento profundo en la gestién contable tributaria y de recursos humanos en dichos
segmentos, permite ofrecer soluciones que realmente resuelven los desafios de estas
empresas. Adsesorame esta en constante aprendizaje segun el area industrial en que se
desarrollan las Mypes, quedando este conocimiento como una inversién y know how para

futuros clientes.

Oportunidades

e Crecimiento del mercado digital: La digitalizacién de procesos empresariales ha generado
una mayor demanda de servicios remotos y automatizados. Adsesorame esta bien
posicionado para capitalizar esta tendencia, ofreciendo servicios que combinan lo mejor del
mundo virtual con la atencién presencial.

¢ Ampliacién del portafolio de servicios: Adsesorame tiene la oportunidad de expandir su oferta
mas alla de los servicios contables y tributarios, para incluir asesorias en temas estratégicos
como sostenibilidad, compliance normativo y planificacién financiera. Este tipo de servicios
de mayor valor podria atraer a nuevos clientes y aumentar la facturacién de los clientes
actuales.

e Expansién a otras regiones: Si bien Adsesorame tiene un fuerte enfoque en la Regién
Metropolitana, la posibilidad de expandir su operacién a otras regiones de Chile representa
una oportunidad significativa. Utilizando herramientas tecnol6gicas y su modelo hibrido, la
empresa puede escalar su operacién sin necesidad de una gran inversion en infraestructura.

e Cambios en las normativas legales: En Chile, el marco regulatorio esta evolucionando con
nuevas normativas orientadas a fomentar la formalizacién de los negocios, particularmente
entre las MIPYMES. Cambios recientes incluyen la implementacién de la ley de 40 horas
laborales y la obligacién de cumplir con estandares de inclusién laboral, como la Ley
N°21.275. Ademas, la digitalizacién de procesos tributarios y laborales exige a las empresas
adaptarse rapidamente, lo que genera oportunidades para consultoras especializadas en
ayudar a las empresas a cumplir con estas exigencias.

o Esfuerzos gubernamentales para la formalizacion de las Mypes: La tendencia hacia la

formalizacion de las pequefias y medianas empresas genera una mayor demanda de
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servicios contables y tributarios especializados. Adsesorame puede aprovechar esta
tendencia para captar clientes que buscan regularizar su situacion fiscal y contable.

Debilidades

Dependencia de trabajadores freelance: Actualmente, Adsesorame depende de
colaboradores externos para algunos de sus servicios especializados. Esto puede generar
inconsistencias en la calidad del servicio y afectar el control sobre los plazos de entrega.

Escalabilidad limitada sin expansion de equipo: Si bien Adsesorame tiene la capacidad de
escalar sus servicios, esto esta limitado por el tamafio de su equipo actual. Para sostener un
crecimiento significativo, sera necesario invertir en la contratacion y capacitacion de personal.
Falta de un sistema consolidado de KPI’s: La ausencia de un set de indicadores clave de
desempefio (KPI’s) impide una medicion precisa del rendimiento de la empresa y sus
servicios. Implementar KPI’s como el Net Promoter Score (NPS), la tasa de retencién de

clientes y la eficiencia operativa permitiria a Adsesorame tomar decisiones mas informadas.

Amenazas

Competencia en el sector: El mercado de la asesoria contable y tributaria en Chile es muy
competitivo, con un gran nimero de firmas que ofrecen servicios similares. Para mantenerse
relevante, Adsesorame debe seguir destacandose a través de su enfoque personalizado y la
relacion cercana que construye con sus clientes.
Productos sustitutos (software de gestién contable): La creciente adopcién de software de
gestion contable y tributaria de bajo costo representa una amenaza directa. Muchas Mypes
pueden optar por soluciones mas econdémicas y automatizadas, lo que podria reducir la
demanda de servicios tradicionales de asesoria. Sin embargo, el valor agregado de
Adsesorame radica en la asesoria personalizada y el apoyo estratégico, que debe continuar
diferenciandose de las opciones automatizadas.
Cambios normativos y regulatorios: Las constantes modificaciones en las leyes tributarias y
laborales en Chile pueden generar incertidumbre para las empresas, lo que afecta la
demanda de servicios de asesoria. Adsesorame debe mantenerse al tanto de los cambios y
adaptarse rdpidamente para seguir siendo un aliado confiable para sus clientes.
Dependencia de la situaciébn econémica de las Mypes: Las pequefias y medianas empresas
son especialmente vulnerables a las fluctuaciones econémicas. En tiempos de crisis, es
probable que recorten gastos, lo que podria afectar la demanda de servicios de asesoria.
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Adsesorame debera ser flexible y ofrecer soluciones adaptadas a los presupuestos de sus
clientes en tiempos dificiles.

Modelo de negocio Actual

Para establecer el modelo actual de negocio de Adsesorame, se desarrollaron las siguientes

preguntas en base a la estructura de este Canvas.

Socios claves

¢ Cudles proveedores
pueden
ayudar a optimizar el
modelo de
negocio?

¢Cudles aliados
pueden ayudar

a complementar la oferta de

valor?

Modelo de Negocio

Actividades claves

£Qué tan eficientes se es en

la ejecucion de las
actividades?
élas actividades de la empresa se
adaptan perfectamente a la
propuesta de valor?
£C6mo se pueden optimizar
las actividades?

Recursos claves

¢Se dispone de los recursos
adecuados en términos de
calidad y cantidad?
¢Existen algunos recursos de
los que se pueda prescindir
o que se pueden sustituir?

Propuesta de valor

iSe sabe como perciben
los clientes la propuesta
de valor?

¢Tienen los clientes otras
necesidades que se puedan
satisfacer en forma
relativamente facil por
la misma empresa o con
los aliados?

Relaciones con el

cliente

(Se tiene Una estrategia para
relacionamiento con los clientes?
¢Qué tan buenas son las relaciones

con los mejores clientes?

¢Se gasta demasiado tiempoy

dinero en relaciones con clientes.
no rentables?

Canales
£Se tiene un buen disefio de canales
de comunicacion y distribucion?
£Qué tan bien se llega a los clientes?

i5e pueden introducir nueves
canales de distribucién y
comunicacidn para llegar a los
clientes? (por ejemplo: acuerdos
de distribucién con aliados)

Segmentos de
clientes

£Se conocen
suficientemente
bien los clientes
Yy sus necesidades?

¢ Existen nuevos
segmentos de

clientes que sea

posible atender?

Fuente de ingresos
£Se pueden introducir nuevos flujos de ingresos; por ejemplo: alquilando en vez
de vender?
iSe pueden hacer mas ventas cruzadas (por ejemplo: oreciendo a los clientes
otros productos propios o de los aliados)?

Estructura de costes
¢ Qué tan eficiente es la estructura de costos?

¢ Existe la forma de reducir la estructura de costos?

llustracion 6 Canvas

Fuente: elaboracion propia

Modelo de Negocio actual de Adsesorame spa

Segmentos de Clientes

Adsesorame esté dirigido a pequefias y medianas empresas (Mypes) y sociedades profesionales
gue requieren servicios de asesoria contable y tributaria. Sus principales clientes son empresas con
hasta 50 trabajadores, ubicadas en la Regién Metropolitana. Estas empresas pertenecen a diversas
industrias, incluyendo la capacitacion, construccion, comercializacion, consultoria, informética,
administracion de edificios, transporte, y centros médicos privados, entre otros. El segmento se
enfoca principalmente en clientes que requieren servicios especializados en la gestion contable,

tributaria y de recursos humanos.
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Propuesta de Valor

La propuesta de valor de Adsesorame se basa en ofrecer un servicio personalizado y a la medida
gue atiende integralmente las areas de contabilidad, recursos humanos y asesoria estratégica para
Mypes. La empresa resuelve las obligaciones tributarias y contables de sus clientes, apoyandolos
en la gestion de su administracion diaria y en la planificaciéon financiera a largo plazo. Ademas,
Adsesorame destaca por ofrecer servicios integrales, que van desde la creacion de empresas hasta
el cumplimiento de las obligaciones tributarias anuales (Operacion Renta, Declaraciones Juradas,
entre otras), pasando por la administracion de recursos humanos y otros servicios administrativos.
Su cercania y apoyo continuo en todas las gestiones administrativas lo diferencian de otros

competidores y de las soluciones automatizadas, como los softwares contables.

Canales

Adsesorame utiliza un modelo hibrido para la prestacién de sus servicios, combinando reuniones
presenciales y la comunicacion a través de plataformas virtuales como el correo electronico y
videoconferencias. La mayor parte de los nuevos clientes provienen del boca a boca y referencias
directas, lo que refleja la calidad del servicio que ofrecen. Ademas, se utilizan todos los canales de
comunicacion disponibles para mantener contacto continuo con los clientes, asegurando la fluidez

de la operacion.

Relacion con los Clientes

La relacién con los clientes se caracteriza por ser personalizada y proactiva. Adsesorame mantiene
un esquema de reuniones periodicas, ya sea presenciales o virtuales, para asegurar que se detecten
de forma anticipada las necesidades y desafios de sus clientes. Esta cercania les permite asesorar
sobre nuevas normativas y su impacto en el negocio, ofreciendo soluciones personalizadas a medida
gue surgen nuevos requerimientos. Aunque actualmente no se cuenta con estrategias de fidelizacion
formal, la naturaleza del servicio y la calidad de las relaciones mantenidas generan la retencién de

los clientes a largo plazo.

Fuentes de Ingresos

Adsesorame genera ingresos principalmente a través de planes mensuales por servicios continuos,

los cuales son ajustados segun la complejidad del cliente y el tipo de servicio ofrecido.
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Adicionalmente, se generan ingresos por proyectos puntuales o servicios extras segun las
necesidades y contingencias de los clientes. Estos servicios pueden incluir gestiones adicionales o
asesorias especificas que no estan cubiertas en el plan mensual regular, como, por ejemplo,
acompafiamiento en comparendos, fiscalizaciones con organismos reguladores, inventarios, entre

otros.

Recursos Claves

Los recursos clave para la operacién de Adsesorame incluyen tecnologia, plataformas de gestion
contable y administrativa como Nubox, y un equipo interno de tres socios fijos. Ademas, se cuenta
con el apoyo de freelancers especializados, como un abogado y un prevencionista de riesgos,
guienes colaboran cuando se requiere asesoria adicional en areas especificas. La empresa también
utiliza herramientas tecnol6gicas como Microsoft 365 que optimizan su operacion diaria.
Adsesorame tiene la capacidad de interactuar con plataformas propias del cliente, buscando siempre

optimizar su utilidad.

Actividades Claves

Las actividades mas importantes de Adsesorame consisten en ofrecer asesoria personalizada en
las areas de contabilidad, tributacién y recursos humanos. Esto implica la adaptacion de los servicios
a las necesidades particulares de cada cliente, gestionando aspectos administrativos, tributarios y
financieros de manera continua. Ademas, se enfoca en la educacién financiera y tributaria de sus
clientes, asegurando que estén preparados para cumplir con la normativa vigente y optimizar su
operacién. Los procesos esenciales incluyen la recoleccion y revisiéon de informacion, el analisis de

datos financieros y tributarios, la emisién de reportes y la asesoria proactiva.

Socios Claves

Los socios clave para la operacion de Adsesorame incluyen consultores externos que colaboran
como freelancers en areas especializadas y plataformas tecnolégicas como Nubox, que permiten
gestionar la contabilidad y la administracién de sus clientes. Adsesorame también depende de
plataformas institucionales y bancarias para realizar las gestiones necesarias. Aunque actualmente
no se cuenta con alianzas estratégicas, los proveedores de tecnologia y los colaboradores freelance

son fundamentales para el correcto funcionamiento del modelo de negocio.
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Estructura de Costos

La estructura de costos de Adsesorame esta compuesta por costos fijos y variables. Los costos fijos

incluyen las licencias de las plataformas tecnoldgicas, los gastos asociados al personal, y otros

gastos administrativos. Los costos variables estan relacionados con la contratacion de freelancers

para proyectos especificos y las asesorias personalizadas, que suelen ser las actividades mas
costosas en términos de horas hombre utilizadas. La empresa gestiona estos costos mediante una

cuidadosa planificacion y el uso eficiente de los recursos disponibles, asegurando que los gastos se

mantengan controlados sin comprometer la calidad del servicio.

Modelo de negocio actual de Adsesorame

Modelo de Negocio

Socios claves Actividades claves Propuesta de valor Relaciones con el Segmentos de
Adaptacion a necesidades H
cliente i
particulare: ada cliente Relacion personalizada y cercana clientes

Educacion financiera y Servicios personalizados a la esquema ¢
medida periodi

detec

Consultores freelances
especializados.

Pymes y sociedades de
Asesoria integral y gestion profesionales con altor

pro
en contabilidad, tributaria, ingresos, variadas industrias

Plataformas tecnolégicas

(Nubox). Reportes financier :
continua recursos humanosy ubicados en la region
Plataformas (s estrategia de negocios. Canales metropolitana
institucionales y Tecnologia: plataformas de Modelo hibrido, comunicacion
bancarias ges‘lvov‘w (Nubox) continua, mail , videol

Equipo de 3 socios fijos

freelances: abogado,
prevencionista de riesgos.
Herramientas digitales:
Microsoft 365, Internet, IA,
Estructura de costes Fuente de ingresos
Costos fijos: plataformas tecnol6gicas, personal Planes mensuales ajustados segun cliente.
Ingresos adicionales por proyectos especificos.
Servicios extras segun contingencias del cliente.

Costos variables: freelances, asesorias pers:
Asesorias personalizadas son la actividad mas costos.

llustracion 7 Modelo Canvas Actual de Adsesorame

Fuente: elaboracion propia

Mas adelante, en el capitulo 6 se propone un nuevo modelo de negocio de acuerdo con el estudio

de mercado y al desarrollo de este mismo estudio.
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CAPITULO 3: INVESTIGACION DE MERCADO

Introduccion y Metodologia de la Investigacion de Mercado

La investigacion de mercado desarrollado constituye la base para la formulacion del Plan de Negocio
de Adsesorame. Este analisis busca identificar las caracteristicas, preferencias y necesidades del
publico objetivo para disefiar una propuesta de valor que permita a la empresa fortalecer su
posicionamiento en el mercado y captar nuevos clientes.

En el contexto de digitalizacion y la creciente necesidad de cumplimiento normativo por parte de
emprendedores, Adsesorame tiene una oportunidad estratégica de diferenciarse mediante servicios
accesibles, personalizados y adaptados a las demandas del mercado. Para lograr este propésito, se
disefi6 y ejecutd un estudio de mercado basado en una encuesta estructurada, cuyos resultados se

analizan en detalle en este capitulo.

Objetivo General

Determinar las caracteristicas y necesidades del mercado objetivo de Adsesorame, evaluando su
disposicién a contratar servicios contables y tributarios, como parte de la base de las decisiones

estratégicas en el disefio del Plan de Negocio.

Objetivos Especificos

e Caracterizar el perfil demografico, laboral y actividades econdémicas, entre otros, de la
muestra del estudio.

e Evaluar la disposicién a pagar por servicios contables y tributarios.

e Analizar la percepcion de la propuesta de valor de Adsesorame y su atractivo para los
encuestados.

¢ Identificar los motivos para contratar servicios contables, asi como las principales barreras
percibidas para acceder a ellos.

e Determinar la intenciéon de los encuestados de ser contactados como potenciales clientes.

e Analizar como los encuestados gestionan actualmente sus declaraciones de renta y sus
necesidades asociadas, segmentando por métodos empleados (propuesta del Sll, calculo
propio, contador ocasional o permanente).

e Evaluar patrones entre el tamafio de la empresa y la disposicion a pagar, identificando si las

micro y pequefias empresas presentan necesidades diferenciadas.
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Metodologia
Disefio de la Investigacién

La investigacion se desarroll6 bajo un enfoque cuantitativo y de alcance descriptivo, utilizando una
encuesta estructurada como principal instrumento de recoleccion de datos. Este disefio es apropiado
para estudios de mercado en los que se busca caracterizar el comportamiento de un grupo objetivo
y comprender sus preferencias (Malhotra, 20103).

Instrumento de Recoleccién de Datos

La encuesta fue disefiada utilizando la plataforma Forms de Office 365, con preguntas cerradas y
escalas tipo Likert para medir variables como la disposicion a pagar, percepcion del servicio y
barreras percibidas.

El disefio de las preguntas incluyé una légica de cascadas para obtener informacion mas detallada

segun las respuestas iniciales.

Distribucion de la Encuesta

La encuesta se distribuy6 durante 7 dias, desde el 14 al 20 de noviembre, a través de los siguientes
canales:
e LinkedIn: Publicaciones personales y en grupos de networking profesional.
o WhatsApp: Compartida en grupos de contactos profesionales, académicos y de
emprendedores.
e Facebook: Publicada en comunidades enfocadas en pequefias empresas vy
emprendimientos.
¢ Redes de networking (presenciales y virtuales): Solicitud directa a contactos clave para
apoyar la difusion.

e Correo electrénico: Envio a contactos cercanos en sectores relevantes.

Este enfoque permitié alcanzar un publico representativo del mercado objetivo de Adsesorame, que

incluye emprendedores, trabajadores independientes y Mypes.

3 Malhotra, N. K. (2010). Marketing Research: An Applied Orientation (6th ed.). Pearson.
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Los datos recolectados fueron procesados utilizando herramientas como Excel, Python y Power Bl,
lo que permiti6 realizar analisis descriptivos y graficos visuales.

Se realizaron cruces entre variables clave, como tamafio de la empresa, ingreso mensual y
disposicion a pagar, para identificar patrones significativos que guien las recomendaciones
estratégicas.

El enfoque cuantitativo y el uso de un instrumento estructurado permiten obtener datos confiables
y facilmente interpretables para la toma de decisiones estratégicas (Kotler & Keller, 2016%). Aunque
el muestreo no probabilistico tiene limitaciones en términos de generalizacion, su uso es aceptable
para estudios exploratorios y descriptivos donde se busca comprender patrones iniciales (Hair et al.,
2010°).

Tipo Muestreo

Se utiliz6 un muestreo no probabilistico por conveniencia, lo que significa que los participantes
fueron seleccionados por su accesibilidad y disposicion a responder la encuesta (Malhotra, 2010°).
Este método es comun en investigaciones de mercado donde los recursos o el tiempo son limitados
y se busca informacion representativa de un grupo objetivo.

Limitaciones del muestreo: Aunque este tipo de muestreo no garantiza una representacion
estadistica del mercado completo, los resultados son validos para identificar tendencias y

comportamientos generales en los segmentos analizados.

Tamano de la Muestra

Se obtuvieron 265 respuestas completas, un tamafio que permite realizar andlisis descriptivos y
cruces significativos entre variables clave. La meta principal fue alcanzar al menos 30 respuestas en
cada uno de los subgrupos definidos como relevantes para el andlisis, especificamente:
Métodos de declaracion de renta:

¢ 30 encuestados que aceptan la propuesta del Sll o realizan sus calculos propios.

e 30 encuestados que contratan un contador o asesor ocasionalmente.

¢ 30 encuestados con un contador contratado permanentemente.

4 Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing Management (15th ed.). Pearson.
5 Hair, J. F., Black, W. C., Babin, B. J.,, & Anderson, R. E. (2010). Multivariate Data Analysis. Pearson
Education.
6 Malhotra, N. K. (2010). Marketing Research: An Applied Orientation (6th ed.). Pearson.
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o Tamaiio de la empresa, al menos 30 respuestas de microempresas; al menos 30 respuestas
de pequefias empresas.
Cumplir con estas metas asegura representatividad dentro de los segmentos clave, lo que permite
realizar analisis cruzados y sustentar las propuestas del Plan de Negocio.

Descripcion general de los encuestados y definicién de grupo objetivo

Perfil general de los encuestados

El estudio de mercado recopil6 informacion de 265 personas mediante una encuesta estructurada,
permitiendo obtener un panorama amplio de los potenciales clientes para Adsesorame. A
continuacion, se presentan las principales caracteristicas de los encuestados:

Distribucién por Género

La muestra esta compuesta por un 59.62% de hombres y un 40.00% de mujeres, mientras que un
0.38% prefiri6 no responder la pregunta relacionada al género. Esta distribucion sugiere que el
estudio logra una representacion balanceada de género, aunque con una ligera mayoria masculina.

El género puede influir en las preferencias y necesidades de servicios de asesoria, lo que podria

considerarse en el disefio de estrategias futuras.

Distribucién por Género

0,38%

59,62%

s Femenino = Masawling = Prefiere no responder
Gréfico 1 Distribucion por género
Base de 265 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Region de Residencia
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En cuanto a la ubicacion geogréfica, la mayoria de los encuestados (62%) reside en la Region
Metropolitana, mientras que el 38% corresponde a otras regiones de Chile. Este resultado es
consistente con la centralizacion demogréfica y economica del pais, reflejando una alta
concentracion en la Region Metropolitana. Este punto es crucial para la estrategia de Adsesorame,
ya que podria indicar un mayor desafio de penetracion en la Regién Metropolitana debido a su
mercado mas competitivo, frente a una posible oportunidad en regiones con menos oferta de

servicios especializados.

Region de Residencia

= Metropolitana = Otras Regiones

Gréfico 2 Regién de Residencia

Base de 265 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Situacion Laboral

El 57.74% de los encuestados se identifica como trabajadores dependientes, lo que representa una
mayoria significativa. Un 18.85% se declara independiente, mientras que el 10.94% esta
desempleado o cesante.
Dentro del segmento que se declaran independiente, se observa una diversidad en los tipos de
formalizacion:

e 7.17% Emiten boletas de honorarios.

e 8.68% Emiten facturas.

e 3.02% Trabajan sin contrato ni documentos formales.

Este desglose permite identificar a los trabajadores independientes como un segmento relevante

para servicios de asesoria contable y tributaria, particularmente aquellos que emiten facturas o
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boletas de honorarios. Los independientes sin formalizacion representan una oportunidad para
Adsesorame, ya que podrian requerir apoyo en el proceso de regularizacion.

Situacion laboral

n Dependiente

n Desempleado o cesante

= Independiente
Independiente, emite boletas de
honorarios

» Independiente, emite facturas

= Trabaja independiente sin contrato y
sin boletas o facturas

Gréfico 3 Situacién Laboral

Base de 265 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Tenencia de Emprendimientos o Negocios

De los encuestados, el 38% declar6 tener un emprendimiento 0 negocio, mientras que el 62% no
cuenta con uno actualmente. Este dato es relevante porque permite identificar a un segmento
especifico de interés, representado por los emprendedores, como potenciales clientes directos de

los servicios de Adsesorame.

Tenencia de Emprendimiento y/o Negocio

n Sl m Mo

Gréfico 4 Tendencia del emprendimiento

Base de 265 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.
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Como se puede observar los encuestados ofrecen una representacion diversa de potenciales
clientes para Adsesorame, con una alta concentracién en la Region Metropolitana donde
predominan los trabajadores dependientes. Sin embargo, el 38% que declaré tener un
emprendimiento o negocio constituye un segmento clave a priorizar en el analisis posterior. Ademas,

el desglose por situacion laboral y region permitird enfocar la estrategia de segmentacion.

Seleccion del Grupo Objetivo

El grupo objetivo, que se define como la base para analizar potenciales clientes de Adsesorame, fue
seleccionado mediante un proceso de filtrado basado en la situacién laboral y tenencia de negocios
o emprendimientos. Este proceso asegura que el andlisis posterior se enfoque en individuos que

realmente tienen potencial para ser clientes de los servicios ofrecidos.

Proceso de Seleccion:

e Paso 1: Encuestados Totales.
Se partié de los 265 encuestados totales, considerando la totalidad de respuestas a las

preguntas del instrumento de recoleccion de datos.

e Paso 2: Exclusion de Personas Sin Actividad Econdémica Formal.
De los 265 encuestados, se excluyeron 29 personas que se declararon desempleadas o
cesantes, lo que redujo la muestra a 236 individuos con actividad econémica o con alguin
tipo de ingreso. Este paso es crucial, ya que el publico objetivo de Adsesorame esta
compuesto por personas con necesidades contables o tributarias, las cuales no suelen

aplicarse a quienes no generan ingresos.

e Paso 3: Filtro por Tenencia de Emprendimientos o Negocios.
Dentro de los 236 individuos con actividad econdmica, se identificaron 101 personas que
declararon tener un emprendimiento o negocio activo, lo que constituye la base definitiva
del grupo objetivo. Este grupo es el mas relevante para los servicios de Adsesorame, ya
que incluye tanto emprendedores formalizados como aquellos en proceso de

formalizacion.
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ENCUESTADOS TOTALES

Total de personas que respondieron la encuesta,
incluyendo trabajadores dependientes,
independientes y desempleados.

PERSONAS CON INGRESOS

Respondientes con actividad econémica activa,
excluyendo a quienes se declararon
desempleados o cesantes.

GRUPO OBJETIVO

Personas con un emprendimiento o negocio
activo, identificadas como el grupo mas
relevante para los servicios de Adsesorame.

Gréfico 5 Grupo Objetivo

Fuente: Elaboracién propia.

El proceso de seleccion del grupo objetivo permite identificar un segmento especifico y relevante
para el estudio de mercado y para el desarrollo del Plan de Negocio de Adsesorame: emprendedores
y duefios de negocios con actividad econémica activa. Este grupo constituye el punto de partida
para los andlisis del estudio de mercado, que se profundizaran en sus caracteristicas, preferencias

y necesidades especificas.

Analisis de los resultados del estudio

El grupo objetivo definido en este apartado no representa el publico objetivo final de Adsesorame,
sino un segmento especifico para analizar caracteristicas clave, necesidades y preferencias. Este
grupo incluye Unicamente a personas con actividad econémica y emprendimientos, permitiendo
identificar patrones relevantes que orienten el disefio de la propuesta de valor de la empresa.

El 100% del grupo objetivo declaré tener un emprendimiento activo, dado que este fue un criterio de
seleccién. Esto reafirma que el analisis esta enfocado en emprendedores, quienes constituyen un
segmento estratégico para Adsesorame. Dentro de este contexto, es importante considerar las
particularidades de este grupo, como el tamafio del negocio, los rubros en los que operan y sus

necesidades especificas en términos de asesoria
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Perfil del grupo Objetivo

Distribucién por Género

La muestra refleja una mayor participacion de hombres (65,35%) en comparacion con mujeres
(34,65%). Este dato es relevante para Adsesorame, ya que podria indicar una predominancia
masculina entre emprendedores interesados en servicios de asesoria contable y tributaria. Este
aspecto podria influir en la estrategia de comunicacion y en los canales utilizados para captar
clientes, considerando las posibles diferencias en las motivaciones y comportamientos de cada

género.

Distribucion por Genero

= Femenino = Masculino

Gréfico 6 Distribucién por Género

Base de 101 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Region de Residencia

El 55% del grupo objetivo reside en la Regién Metropolitana, mientras que el 45% proviene de otras
regiones. Esto destaca una importante presencia de emprendedores en zonas fuera de Santiago, lo
gue sugiere una oportunidad para Adsesorame de captar clientes en regiones, donde el acceso a
servicios especializados podria ser mas limitado. Adicionalmente, la menor competencia en regiones
podria facilitar el posicionamiento de la empresa, especialmente a través de servicios virtuales o
hibridos que eliminen las barreras geogréficas.
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Regidn de Residencia

m Metropolitana = Otras Regiones

Gréfico 7 Region de Residencia

Base de 101 encuestados. Fuente: Elaboracién propia.

Situacién Laboral

El 65,35% del grupo objetivo se identifica como independiente, mientras que el 34,65% corresponde
a trabajadores dependientes. Dentro del segmento independiente, se observa que:

e EIl21,78% emite boletas de honorarios.

e EIl27,72% emite facturas.

e EI 15,84% no cuenta con formalizacion alguna (trabaja sin contrato, boletas o facturas).
Este dato evidencia que una proporcion importante de los independientes aun carece de
formalizacion tributaria, lo que representa una oportunidad para Adsesorame. La empresa podria
ofrecer servicios que incluyan no solo el cumplimiento tributario, sino también el apoyo en procesos

de regularizacién y educacion financiera.

Situacién laboral

= Dependiente = Independiente
® Independiente, emite boletas de honorarios Independiente, emite facturas

M Trabaja independiente sin contrato y sin boletas o facturas

Gréfico 8 Situacién Laboral

Base de 101 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.
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Tamarfo del Emprendimiento

La mayoria de los emprendimientos son microempresas (62,38%) y pequefias empresas (29,70%),
mientras que las medianas y grandes empresas representan menos del 3%. Este hallazgo destaca
gue Adsesorame debe concentrar sus esfuerzos en atender a micro y pequefias empresas,
desarrollando servicios adaptados a sus recursos limitados y necesidades especificas.

Tamafio del Emprendimiento y/o Negocio

0,99% 1,98%
4,95%

= Microempresa  ® Pequefia Empresa Mediana Empresa Grande = No Sabe

Grafico 9 Tamafio del Emprendimiento

Base de 101 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Facturacion Mensual

El rango de facturacion mas comun entre los emprendimientos es de 25 a 100 UF mensuales
(36,63%), seguido de hasta 25 UF mensuales (24,75%). Este dato sugiere que la mayoria de los
negocios opera en un nivel de ingresos moderado, lo que podria limitar su disposicién a pagar altos
costos por servicios de asesoria. Adsesorame podria beneficiarse al ofrecer soluciones asequibles

y escalables que se adapten al tamafio de los negocios.

46



Facturacién Mensual Emprendimiento y/o Negocio

19,80% |.

m Hasta 25 UF =253 100UF =100 a200 UF Mads de 200 UF = No contesta

Gréfico 10 Facturacion Mensual

Base de 101 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Costo Actual por Servicios Contables

Un 47,52% del grupo objetivo no incurre en costos por servicios contables, lo que revela una
oportunidad significativa para Adsesorame. El resto gasta principalmente entre 1 y 3 UF mensuales
(31,68%). Este analisis destaca la necesidad de educar al mercado sobre los beneficios de
externalizar servicios contables y ofrecer precios competitivos para captar clientes actualmente no

atendidos.

Costo actual por Servicio Contable mensual

10,89%

= No tiene/Nopaga = Menosdel UF = Entre 1a 3 UF Mas de 3 UF

Gréfico 11 Costo Actual por Servicio Contable

Base de 101 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.
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Costo Actual por Declaracién de Renta

La mayoria de los encuestados (71,29%) no paga por servicios relacionados con la declaracion de
renta, lo que podria deberse a una percepcién de que estos servicios son innecesarios 0 a un
desconocimiento de sus beneficios. Esto abre una ventana de oportunidad para Adsesorame al
posicionar sus servicios de declaracion de renta como soluciones simples y asequibles que faciliten

el cumplimiento normativo.

Costo actual por Declaracién de Renta

2,97% . 1,98%
4,95%

mNopaga = Menosde3 UF Entre 3a 4,5 UF Entre 4,5a 6 UF = Mas de 6 UF

Grafico 12 Costo Actual por Declaracion de Renta

Base de 101 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Rubros de los Negocios

Los rubros predominantes son:

e Consultorias y asesorias (26%).
e Comercio minorista/mayorista (19%).

e Servicios profesionales (16%).

Estos sectores representan segmentos clave para Adsesorame. Sin embargo, es importante
considerar que otros rubros como educacion y alimentacion también tienen una presencia
significativa, lo que sugiere la necesidad de mantener una oferta de servicios versatil que atienda
diversas industrias, pero foco principal se da por los 3 primeros rubros mencionados que juntos
cubren el 61,39%
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Rubros de los Negocios

Educacion
9%
Allmentacié Servicios
imentacion
9% Profesionales Comercio
16% Minorista/Mayorista
19%

Graéfico 13 Rubros de los Negocios

Base de 101 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Percepcion e Intencién de Contratacion de los Servicios de Adsesorame

Para evaluar la percepcion del publico objetivo hacia los servicios de Adsesorame, se realizaron tres
andalisis clave relacionados con la atraccién de la propuesta de valor, la intencién de contratacion
general y la intencién de contratacién considerando un precio especifico, en este caso un rango
entre UF 1 a UF 3.

A continuacién, se describen los hallazgos en cada uno de estos aspectos:

Atraccion de la Propuesta de Valor

El primer analisis se centr6 en medir qué tan atractiva resulta la propuesta de Adsesorame para los
encuestados, presentando a través de un video, cual es la propuesta de valor que ofrece
Adsesorame. En una escala de 1 a 7, donde 1 es "para nada atractivo" y 7 es "extremadamente
atractivo”, el 51% de los encuestados calificé la propuesta entre 6 y 7, lo que refleja una alta
percepcion positiva. Por otro lado, un 36% la califico con valores intermedios (3-5), y solo un 13%
indicé una percepcion baja (1-2).

Al segmentar por género, se observa que un 66% de las mujeres encuentra la propuesta atractiva
(calificaciones de 6-7), en comparacion con un 44% de los hombres. Este hallazgo resalta que el
género femenino percibe un mayor nivel de valor en la propuesta presentada.

Estos resultados refuerzan la importancia de continuar afinando la propuesta para consolidar la

percepcion positiva y atraer ain mas a los segmentos clave.
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Evaluacién atractivo Propuesta de Valor Adsesorame

Graéfico 14 Evaluacion atractivo Propuesta de Valor

Base de 101 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Intencién General de Contratacion

El segundo andlisis exploré la disposicion de los encuestados a contratar los servicios de
Adsesorame, considerando nuevamente una escala de 1 a 7. En este caso, el 45% de los
participantes manifest6 una intencién alta (calificaciones de 6 a 7), mientras que un 31% se posicioné
en valores intermedios (3-5) y un 24% mostré una baja intencién (1-2).

Al analizar los datos por género, el 60% de las mujeres mostré una alta intenciéon de contratar
(calificaciones de 6-7), mientras que entre los hombres este porcentaje disminuye al 39%. Esto
indica una mayor disposicidbn por parte del publico femenino a considerar los servicios de
Adsesorame.

La segmentacion por género evidencia una oportunidad clave para personalizar mensajes que

potencien esta intencién de contratacion.
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Intencién de contratacion conociendo Propuesta de Valor

Graéfico 15 Intencién de contratacién conociendo Propuesta de Valor

Base de 101 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Intencién de Contratacién Considerando el Precio

Finalmente, se evalud la intencién de contratacion de los encuestados al conocer un precio estimado
de entre 1 y 3 UF mensuales, dependiendo del tamafio de su empresa. En este contexto, un 46%
de los encuestados calificé con valores altos (6-7), mientras que un 36% se situ6 en rangos
intermedios (3-5) y un 19% manifest6 una baja intencién (1-2).

Al segmentar los resultados por género, se identificé que el 57% de las mujeres declar6 una alta
probabilidad de contratar en este rango de precios (calificaciones de 6-7), frente al 39% de los
hombres. Este dato refuerza la percepcién positiva del precio entre las mujeres y su mayor
disposicién a contratar.

Estos datos validan el rango de precios planteado, destacando su competitividad y alineacion con

las expectativas del mercado.
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Intencion de contratacion Conociendo Precio

Gréfico 16 Intencién de contrataciéon Conociendo Precio

Base de 101 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Recomendaciones y Conclusiones

El andlisis realizado permitié identificar importantes oportunidades y desafios para Adsesorame. En
cuanto a las conclusiones, se destaca que el 45% del grupo objetivo reside en regiones fuera de la
Metropolitana, lo que subraya una oportunidad clave para expandir los servicios en areas menos
saturadas. Ademas, la mayoria de los negocios corresponde a micro y pequefias empresas (mas
del 90%), lo que confirma que los servicios deben disefiarse pensando en este segmento, que
enfrenta restricciones de recursos y requiere soluciones accesibles y flexibles.

Otro hallazgo relevante es que un 15,84% de los emprendedores trabaja sin formalizacion, lo que
refleja una necesidad latente de apoyo en procesos de regularizacion. Asimismo, un 45% del grupo
objetivo evalu6 favorablemente la propuesta de valor, lo que representa un interés inicial positivo,
aunque se requiere mayor esfuerzo para capturar al segmento restante.

Cabe destacar que, de los encuestados del grupo objetivo, el porcentaje de mujeres emprendedoras,
guarda relacion con el enunciado sefialado en el apartado de Objetivos Generales de este informe.

Sobre esta base, se presentan las siguientes recomendaciones estratégicas:
e Focalizar Servicios: Disefiar planes basicos y accesibles para Mypes, complementados con

soluciones avanzadas para pymes. Esto permitira atender las necesidades especificas de

estos segmentos y fomentar su crecimiento.
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Estrategia Region Metropolitana: Potenciar la presencia en dicha regién, mediante servicios
virtuales o hibridos, destacando la accesibilidad y calidad de la propuesta de Adsesorame
para estos mercados, reforzando camparias dirigidas a emprendedores con menor acceso a
servicios especializados.

Educacioén del Mercado: Implementar campafias educativas que expliquen los beneficios de
la formalizacién y la externalizacion de servicios contables, reforzando la percepcion de
Adsesorame como un aliado estratégico en el cumplimiento normativo y la gestién eficiente
de los negocios.

Servicios de Formalizacion: Disefiar servicios especificos para regularizacion legal y
tributaria, dirigidos a los emprendedores que no cuentan con formalizacion. Esto no solo
cubrird una necesidad clara, sino que también posicionara a Adsesorame como referente en
este &mbito.

Comunicacion Clara y Persuasiva: Enfocar los mensajes clave en beneficios tangibles como
el ahorro de tiempo, el cumplimiento normativo y la simplificacion de procesos, resaltando
cdmo los servicios de Adsesorame ayudan a los emprendedores a concentrarse en el
crecimiento de sus negocios.

Grupo Femenino: Entendemos que muchas de las mujeres emprendedoras de este grupo
son también madres, esposas y duefas de hogar, lo que implica multiples responsabilidades
y una gestién cuidadosa de su tiempo. Por eso, los servicios deben estar disefiados para
adaptarse a sus horarios y necesidades, asegurando una experiencia eficiente y flexible que

les permita alcanzar sus objetivos sin comprometer sus otras prioridades.

Definicion del Mercado objetivo y Buyer Persona

El mercado objetivo de Adsesorame se define como el conjunto de micro y pequefias empresas en

Chile, asi como emprendedores formalizados o en vias de formalizacién con disposicion a contratar

servicios de asesoria contable y tributaria. Este mercado incluye un grupo amplio a nivel nacional,

pero sus caracteristicas principales pueden ser comprendidas a partir del andlisis de los 58

encuestados que demostraron una alta intencién de compra (calificaciones 5, 6 y 7) en la pregunta

de intencién de contratacion conociendo el precio del servicio.

Este andlisis nos permite identificar patrones relevantes y guiar las estrategias hacia segmentos
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Distribucién por Género y Region de Residencia

Los datos reflejan que el mercado objetivo presenta una distribucién cercana al equilibrio en género,
con un 43,10% femenino y un 56,90% masculino. Esto sugiere que ambos géneros tienen interés

en los servicios de Adsesorame, lo que demanda una comunicacion inclusiva.

Ademas, la distribucidén geogréfica es equitativa entre la Regién Metropolitana (50%) y otras regiones
del pais (50%). Esto destaca la oportunidad de disefar estrategias adaptadas tanto a los mercados
mas competitivos del centro urbano como a las necesidades particulares de regiones menos

saturadas.

Distribucion por Género

43,10%

56,90%

= Femenino = Masculino

Gréfico 17 Distribucién por Género

Base de 58 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.
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Regién de Residencia

= Metropolitana = Otras Regiones

Gréfico 18 Region de Residencia

Base de 58 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Situacion Laboral y Tamafio del Emprendimiento

En cuanto a la situacion laboral, el andlisis de las personas encuestadas muestra que el 32,76% son
trabajadores dependientes, mientras que el 29,31% son independientes. Dentro de los
independientes, la mayoria emite facturas o boletas, lo que evidencia un nivel de formalizacion
moderado. Esto sugiere que una parte importante del mercado objetivo requiere apoyo en procesos
de formalizacién y cumplimiento normativo. Respecto al tamafio del emprendimiento, predominan
las microempresas (58,62%), seguidas de pequefias empresas (34,48%). Este perfil indica que las
soluciones de Adsesorame deben ser accesibles y escalables para atender las necesidades de

negocios con recursos limitados.
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Tamano del Emprendimiento y/o Negocio

sagy, 72— 172%
I O_\

= Microempresa = Pequefia Empresa
= Mediana Empresa = Grande
= No Sabe

Graéfico 19 Tamafio del Emprendimiento y/o Negocio

Base de 58 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Situacién Laboral

= Dependiente

= Independiente

B Independiente, emite boletas de honorarios

= Independiente, emite facturas

B Trabaja independiente sin contrato y sin boletas o facturas

Gréfico 20 Situacién Laboral

Base de 58 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Facturacion Mensual y Costo Actual de Servicios la facturacion mensual de los negocios
encuestados varia entre 25 a 100 UF (37,93%) y hasta 25 UF (29,31%). Esto indica que el mercado
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objetivo estd compuesto principalmente por negocios con ingresos moderados, lo que puede influir
en su disposicién a pagar por servicios de asesoria.

En cuanto al costo actual de servicios contables, el 53,45% de los encuestados no incurre en gastos,
mientras que un 32,76% paga entre 1 a 3 UF. Esto representa una oportunidad clave para posicionar
los servicios de Adsesorame como una solucién accesible y competitiva en el mercado.

Costo actual por Servicio
Contable Mensual

8,62%

5,17%

= No tiene/No paga = Menos de 1 UF
= Entre 1a 3 UF Mas de 3 UF

Gréfico 21 Costo Actual por Servicio Contable Mensual

Base de 58 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Facturacion Mensual
Emprendimiento y/o
Negocio

13,79%

13,79%

5,17%(

= Hasta25UF = 25a100UF
= 100 a 200 UF Mas de 200 UF
= No contesta
Gréfico 22 Facturacion Mensual Emprendimiento y/o Negocio

Base de 58 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.
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Rubros y Preferencias de Modalidad de Asesoria.

Los rubros predominantes entre los encuestados incluyen consultorias y asesorias (26%), comercio
minorista/mayorista (14%) y servicios profesionales (14%). Este perfil sugiere que los servicios de
Adsesorame deben enfocarse en estos sectores clave, sin descuidar la atencion a rubros
emergentes como alimentacion y transporte. Respecto a la modalidad de asesoria, un 52% de los
encuestados prefiere un servicio hibrido (combinacion de presencial y virtual), seguido por un 29%
gue prefiere un servicio totalmente virtual. Esto subraya la necesidad de mantener un enfoque

flexible que se adapte a las preferencias del mercado objetivo.

Rubros de los Negocios

Alimentacién io
12% a/Mayorista
14%

Gréfico 23 Rubros de los Negocios

Base de 58 encuestados. Fuente: Elaboracion propia
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Preferencia Modalidad de
Asesoria

Virtual
29%

Gréfico 24 Preferencia Modalidad de Asesoria

Base de 58 encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

Descripcion el Buyer Persona

El Buyer Persona es una herramienta fundamental en la estrategia de marketing y ventas, ya que
permite sintetizar las caracteristicas mas relevantes del mercado objetivo en un perfil representativo.
Este modelo ayuda a identificar las necesidades, motivaciones y preferencias de los clientes
potenciales, permitiendo ajustar la propuesta de valor y maximizar la efectividad de las acciones

comerciales.

En este caso, el Buyer Persona se desarroll6 a partir de los datos recolectados en el estudio de
mercado, especificamente de las 58 personas encuestadas que reflejaron una alta intencién de
contratacion de los servicios, calificando entre 5y 7 en la escala de intencion de compra conociendo
el precio. Aunque el analisis refleja una mayor representacion masculina, Adsesorame ha definido
estratégicamente que el Buyer Persona representara a una mujer emprendedora. Esta decision se
basa en el entendimiento de que las mujeres emprendedoras tienden a ser mas receptivas a los
servicios ofrecidos, debido a su necesidad de equilibrar multiples responsabilidades en sus vidas
personales y laborales.

El Buyer Persona se describe como una mujer chilena, de aproximadamente 35 afios, propietaria

de una micro o pequefia empresa, quien combina sus responsabilidades familiares y empresariales.
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Este perfil refleja caracteristicas especificas de las mujeres emprendedoras identificadas en el
andlisis de mercado, quienes valoran especialmente servicios accesibles, personalizados y practicos

gue se adapten a su tiempo limitado.
Metodologia y Referencia

La creacion del Buyer Persona se basé en el andlisis de datos cuantitativos obtenidos a través de
encuestas estructuradas y en la segmentacion de clientes potenciales segln sus caracteristicas
demograficas, laborales y preferencias. La metodologia utilizada sigue los lineamientos propuestos
por Kotler y Keller (20167), quienes destacan que la creacion de perfiles detallados de clientes facilita
el disefio de estrategias mas efectivas para captar y retener clientes. Ademas, se incorpora una
perspectiva cualitativa al identificar las motivaciones y objetivos del segmento femenino, asegurando

que las estrategias de comunicacion sean altamente relevantes y empaticas.
Descripcion del Buyer Persona emprendedora

La mujer que representa al Buyer Persona es una emprendedora formalizada, quien encuentra en
los servicios de asesoria contable y tributaria una solucion clave para optimizar sus procesos

administrativos. Este perfil se define por las siguientes caracteristicas clave:
Datos Demograficos:

e Edad promedio: 30-49 afios. (aprox.)
e Género: Femenino.
e Situacion laboral: Trabajadora independiente, con formalizacibn mediante boletas

de honorarios o facturas. Algunos ingresos por trabajos como dependiente.
Caracteristicas del Negocio:

e Propietaria de una micro o pequefia empresa, que representa el 93% de los
negocios analizados.

e Facturacion mensual entre 25 y 100 UF, reflejando un nivel moderado de
ingresos.

e Predominancia en rubros como consultorias, comercio minorista y servicios

profesionales.

" Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing Management (15th ed.). Pearson
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Motivaciones:

e Cumplir con las normativas tributarias para evitar sanciones y garantizar la
sostenibilidad de su negocio.

e Ahorrar tiempo en gestiones administrativas para enfocarse en la expansion de
Su negocio.

e Acceder a servicios flexibles que se adapten a sus responsabilidades familiares y

empresariales.
Preferencias:

e Prefiere un modelo hibrido de asesoria (52%), que combine atencion presencial
y virtual, por su comodidad y accesibilidad.
e Valora especialmente servicios accesibles en términos de precio, con costos

actuales entre 1 y 3 UF mensuales.
Retos y Necesidades:

e Gestionar su tiempo de manera eficiente para equilibrar las demandas del negocio
y su vida personal.

e Acceso a informacion clara y concisa sobre las normativas y beneficios de la
formalizacion tributaria.

e Servicios que simplifiquen el proceso de declaracidon de renta, ya que el 72%

actualmente no paga por este servicio.
Importancia del Buyer Persona

La creacion de este Buyer Persona permite a Adsesorame enfocar sus esfuerzos de marketing y
ventas en un segmento altamente representativo del mercado objetivo, asegurando que las
estrategias disefiadas respondan directamente a sus necesidades y preferencias. Este perfil servira
como guia para ajustar la propuesta de valor, disefiar campafias de comunicacion y desarrollar

servicios que promuevan la captacién y fidelizacion de clientes.
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EDAD 30-49 anos
SEXO Mujer
PAls Chila
OCUPACION Empresaria/Emprendedora

Casada, separada o soltera,
con responsabilidades familiares

ESTADO CIVIL

GUSTOS Y AFICIONES
+ Buscar herramiontas para mejorar la gestion
empresarial.
« Participar en eventos de networking o
capacitacion.
« Organizar su tiempo para equilibrar
responsabilidades laborales y personales.

Mujer emprendedora chilena, propietaria de una micro o pequeiia
empresa, con experiencia en la gestion de su negocio. Valora
sarvicios que la ayuden a cumplir con las normativas tributarias y
a optimizar sus procesos administrativos, adaptandose a sus
necesidades especificas como madre, esposa y emprasaria

MOTIVACIONES

+ Optimizar su tiempo para dedicar mas esfuerzo al crecimiento de su
negocio.

» Reducir la carga administrativa mediante servicios confiables y
accesibles. y que ayuden a garantizar la sostenibilidad de su negocio.

« Poder liberar tiempo, delegando tareas para compartir con su
familia y amigos.

» Incrementar la rentabilidad de su negocio.

» Formalizar y simplificar la gestion tributaria.

= Ampliar sus oportunidades de negocio mediante servicios
especializados que le permitan concentrarse solo en su negocio.

» Liberar tiempo paraella a través de delegar tareas.

Creativo Metadico
L
Santi | B -
I

id id
L]

£ Qué opina de nuestros
Servicios?

Considera que los servicios de
Adsesorame ofrecen una solucién
practica y accesible, pero desea mayor
personalizacion y claridad sobre los
beneficios especificos para su negocio.

£ Como podemos ayudarie?

Ofreciendo servicios hibridos y flexibles
que combinen atencion personalizada
con precios accesibles, adaptados a las
necesidades de emprendedoras con
responsabilidades familiares.

llustracion 8 Buyer Persona

Fuente: elaboracién propia

Recomendaciones finales de la Investigacion de mercado

El analisis realizado en el capitulo 3 permite identificar oportunidades clave y desafios para
Adsesorame, basados en el estudio de mercado y la definicion del mercado objetivo. Estas
recomendaciones estan orientadas a maximizar el impacto de la propuesta de valor, optimizar las

estrategias de captacion y fidelizacién de clientes, y garantizar la sostenibilidad de la empresa.

Ajuste de la Propuesta de Valor

El estudio muestra que existe un interés significativo en servicios accesibles y flexibles,

especialmente en un modelo hibrido que combine atencién presencial y virtual. Se recomienda:

o Disefar servicios escalables que incluyan planes basicos y avanzados, adaptados a las
necesidades de micro y pequefias empresas.

o Enfatizar en la accesibilidad econdmica, ofreciendo precios competitivos que respondan a

las expectativas del mercado objetivo (entre 1 y 3 UF mensuales).

Focalizacion del Mercado
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A partir de los datos obtenidos, se identificaron segmentos clave:

e Mujeres emprendedoras: Representan un segmento estratégico debido a sus
responsabilidades multifacéticas y su apertura a soluciones personalizadas.

e Micro y pequefias empresas: Constituyen la mayoria del mercado objetivo y presentan una
alta disposicion a contratar servicios formales.

e Regiones fuera de la Metropolitana: Aunque la mayoria de los encuestados reside en la
Regién Metropolitana, existe una oportunidad significativa en otras regiones con menor

acceso a servicios especializados.

Estrategias de Comunicacion y Marketing

Se identificaron oportunidades para mejorar la percepcién de Adsesorame y captar nuevos clientes:

e Campafias educativas: Explicar los beneficios de la formalizaciéon y la externalizacion de
servicios tributarios mediante contenido claro y practico.

e Mensajes enfocados en ahorro de tiempo y cumplimiento normativo, que respondan a las
necesidades de los emprendedores.

o Estrategias especificas para mujeres emprendedoras, destacando flexibilidad y eficiencia en

el disefio de servicios.

Expansion Regional y Digital

o Potenciar la presencia de Adsesorame en regiones mediante servicios virtuales o hibridos,
destacando la facilidad de acceso y la calidad del soporte ofrecido.
o Fortalecer la plataforma digital para ofrecer herramientas interactivas que permitan a los

emprendedores gestionar sus necesidades tributarias y contables de manera mas eficiente.

Desarrollo de Servicios Especificos

o Disefiar servicios enfocados en la formalizacion tributaria, dirigidos a emprendedores que
actualmente no cuentan con ella (15,84% de los encuestados).
e Implementar soluciones para la declaracion de renta, considerando que el 72% de los

encuestados no paga por este servicio actualmente
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Estrategias de Fidelizacion

e Implementar un programa de seguimiento para clientes actuales, asegurando la calidad del
servicio y generando recomendaciones boca a boca.
o Disefiar herramientas que permitan a los clientes medir el impacto de los servicios en la

gestién de sus negocios, aumentando la percepcion de valor agregado.

Anélisis de Demanda mediante la Metodologia TAM, SAMy SOM

La metodologia TAM, SAM y SOM es una herramienta fundamental para dimensionar y segmentar
mercados, facilitando la identificacién de oportunidades estratégicas. Este enfoque permite estimar

el tamafio del mercado total y priorizar segmentos con mayor alineacion al modelo de negocio.

o TAM (Total Addressable Market): Representa el mercado total disponible, es decir, todas las
empresas que podrian beneficiarse del servicio ofrecido, sin considerar limitaciones
geograficas o econémicas.

o SAM (Serviceable Available Market): Es el subconjunto del TAM compuesto por las empresas
gue cumplen con caracteristicas especificas y que pueden ser atendidas efectivamente por
la empresa.

e SOM (Serviceable Obtainable Market): Es el segmento del SAM mas alineado con la
propuesta de valor, compuesto por clientes con alta intencion de contratacion y capacidad

econdmica.

A continuacion, se presenta la aplicacion de esta metodologia para analizar la demanda potencial
de Adsesorame en el mercado chileno, identificando los segmentos prioritarios y validando la

existencia de oportunidades estratégicas claras para el negocio.

Esta metodologia ha sido adaptada de conceptos estandar en analisis de mercado Kotler & Keller,
20168.

8 Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing Management (15th ed.). Pearson
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Estimacion de TAM

Segln datos del Servicio de Impuestos Internos (Sll) de Chile, en 2023 existian 1.503.813°

empresas. Estas se distribuyen de la siguiente manera:

e Microempresas: 905.636

e Pequefias empresas: 251.515

e Medianas empresas: 37.279

e Grandes empresas: 17.341

e Sin ventas/Sin informacion: 292.042

El TAM de Adsesorame considera solo las micro y pequefias empresas, ya que representan el

publico objetivo principal de servicios accesibles y escalables. Por lo tanto, el TAM estimado es:
e Micro y pequeiias empresas: 1.157.151 (905.636 + 251.515)

Estimacion de SAM

El SAM se deriva de las micro y pequefias empresas que cumplen con los siguientes criterios:

1. Empresas formalizadas y operativas.

2. Disposicion a contratar servicios contables, segun las calificaciones 3 a 7 en intencion de
contratacion, segun estudio de Mercado realizado, en capitulo Ill, grafico 16 Intencién de
contratacion Conociendo Precio.

3. Sectores prioritarios: se han definido como sectores prioritarios, en base al estudio de
mercado realizado, las Micro y Pequefias empresas de los rubros de consultorias y asesorias
(26%), comercio minorista/mayorista (19%) y servicios profesionales (16%). Segun estudio

de Mercado realizado, en Capitulo Ill, grafico 23 Rubros de los Negocios.

Basandonos en las encuestas, el 81% (45% de calificaciones 6-7 y 36% de calificaciones 3-5) mostro
interés en la propuesta de valor, Capitulo Ill, grafico 16 Intencién de contratacion Conociendo Precio,

aplicando este porcentaje al TAM:

e SAM estimado: 937.292 empresas (81% de 1.157.151).

9 https://www.sii.cl/sobre el sii/estadisticas_de empresas.html
https://www.sii.cl/sobre el _sii/empresas/PUB_TOTAL.xIsb
https://www.sii.cl/sobre el _sii/empresas/PUB_TRAMS5.xIsb
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Dentro del SAM, consideramos el enfoque en los sectores prioritarios que representan el 61% del
total:

e Sectores clave del SAM: 571.748 empresas (937.292 x 61%).

De esta forma se define un SAM estimado de 571.748 Empresas.

Estimacion de SOM

El SOM, se ha definido que se enfoca en las empresas con mayor disposicion a contratar,
calificaciones 6 y 7 en la pregunta de intencion de contratar conociendo el precio, Capitulo Il del

estudio, ademas se considera las empresas de la Region Metropolitana.

Segun los datos:

e Empresas con calificaciones 6 y 7 representan el 45% del SAM.
e Empresas de la Region Metropolitana, 55% segun el estudio de mercado.
e Aplicando este porcentaje a los sectores clave:
o 257.287 empresas, que equivalen al 45% del SAM (571.748).
o SOM estimado: 141.508 empresas, que equivalen al 55% del 45% del SAM.

De esta forma, la metodologia TAM, SAM y SOM permite identificar un mercado potencial amplio y
diversificado para Adsesorame. EI TAM, compuesto por 1.157.151 empresas, refleja la magnitud
total del mercado disponible para servicios contables y tributarios en Chile. A su vez, el SAM, con
571.748 Micro y pequefias empresas de los sectores claves definidos, delimita un segmento
accesible de empresas formalizadas y con caracteristicas alineadas al modelo de negocio de
Adsesorame. Finalmente, el SOM, que alcanza un total de 141.508 empresas, representa el nacleo
estratégico de clientes potenciales de la Region Metropolitana con alta disposicién a contratar los

servicios de Adsesorame.

Estos resultados no solo confirman la existencia de un mercado atractivo, sino que también
demuestran que hay una oportunidad significativa de captacién y fidelizacion de clientes dentro de
un entorno competitivo. Con un SOM de mas de 100 mil empresas, Adsesorame cuenta con una
base solida para implementar estrategias de marketing segmentadas y acciones comerciales
escalables. Este andlisis valida que el modelo de negocio tiene un potencial claro para generar
impacto y captar un porcentaje representativo del mercado, consolidando asi su viabilidad y

proyeccion a largo plazo.
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Recomendaciones Estratégicas

e Focalizar esfuerzos en sectores clave: Consultorias, comercio minorista/mayorista y
servicios profesionales, ya que representan mas del 60% del SAM.

e Educacion y captacion de empresas no formalizadas: Crear campafias que promuevan la
formalizacion tributaria, ofreciendo beneficios claros y tangibles.

e Segmentacion por rango de pago: Adaptar servicios para capturar tanto empresas dispuestas

a pagar entre 1y 3 UF como aquellas que actualmente no pagan, pero manifiestan interés.

uiitd TOTAL ADDRESSABLE MARKET

Mercado Total Disponible: Representa el mercado total
de empresas, compuesto por 1.157.151 micro y pequenas
empresas en Chile que podrian necesitar servicios
contables y tributarios.

SERVICEABLE AVAILABLE MARKET

Mercado Accesible (SAM): Corresponde al segmento del
mercado disponible que esta formalizado y muestra
interés en contratar servicios contables y tributarios,
abarcando 571.748 empresas.

d SERVICEABLE OBTAINABLE MARKET

Mercado Alcanzable (SOM): Aubgrupo prioritario de
141.508 empresas formalizadas en la Regién
Metropolitana, con alta disposicién a contratar servicios,
Este segmento clave concentra las mayores
oportunidades para Adsesorame.

llustracion 9 TAM, SAM, SOM

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 4: ESTRATEGIA DE MARKETING

Objetivo general de la estrategia de Marketing

El presente Plan de Marketing para Adsesorame Spa busca consolidar la posicion de la empresa
como el principal partner estratégico e integral para las Mypes, con un énfasis especial en
emprendedora. La estrategia se centra en captar nuevos clientes, fortalecer las relaciones con los
actuales y construir una marca reconocida por su profesionalismo, confiabilidad y enfoque

personalizado.

En este capitulo, presentamos un plan disefiado para llevar adelante una estrategia de marketing
gue combina una visién estratégica con acciones concretas, integrando elementos como desarrollo
de marca, disefio de producto, estrategias de distribucion, politica de precios y actividades
promocionales. Asimismo, se presenta un cronograma de implementacién estructurado que detalla

las acciones especificas a realizar, los responsables y el presupuesto necesario.

Definicion del Target

En el estudio de mercado realizado, se definid el buyer persona como una representacion detallada
del cliente ideal de la empresa, compuesto principalmente por micro y pequefias empresas de los
rubros definidos como clave de la Region Metropolitana, con un enfoque especial en mujeres
emprendedoras. Este perfil servirh como base para orientar la estrategia de marketing, asegurando
gue las acciones y mensajes estén alineados con las necesidades, intereses y desafios especificos
de este segmento, optimizando los resultados y fomentando una conexion efectiva con nuestro

mercado objetivo.

Desarrollo de Marca

La construccion de una marca sélida es fundamental para diferenciar a Adsesorame en un mercado
saturado de competidores genéricos. El desarrollo de marca no sdélo implica la creaciéon de una
identidad visual atractiva, sino también la capacidad de transmitir valores y generar una conexion

emocional con los clientes.

Objetivos de Marca

Posicionar a Adsesorame como una consultora referente en asesorias integrales para Mypes,

destacando su enfoque en soluciones personalizadas y adaptativas.
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Incrementar el reconocimiento de marca en un plazo de 12 meses, utilizando estrategias de branding
digital y presencial, definiendo KPI que permita medir en dicho plazo cambios, ejemplos en el nimero
de stakeholders™.

Estrategias de Branding

Identidad Visual:

Redisefiar el logotipo y actualizar la paleta de colores para proyectar modernidad y profesionalismo.

SESORAME ADSESORAME

NS Eeeey ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS

llustracion 10 Logo Adsesorame

Creacion de plantillas graficas consistentes para redes sociales, presentaciones y correos
electronicos.

Comunicacion de Valores:
Incorporar mensajes clave que destaquen el propésito que se definira para la empresa.

Implementar un enfoque narrativo en las publicaciones para mostrar como los servicios han

impactado positivamente en los clientes.
Contenido Educativo:

Publicacion de guias descargables, casos practicos y webinars gratuitos para potenciar la imagen

de marca, como referente temas contables, tributarios y estratégicos.

Creacion de un blog corporativo enfocado en resolver las principales inquietudes de las Mypes.

10 Grupo de interés de la empresa o partes interesadas (del inglés stakeholder) son las personas, empresas
y organizaciones en general que tienen algun tipo de interés y relacion interna o externa con una empresa u
organizacion.
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Estrategia de Producto

La oferta de servicios de Adsesorame se disefia para satisfacer las necesidades especificas de
Mypes en diversas etapas de desarrollo empresarial, siempre con un enfoque en el emprendimiento

femenino.

Para impulsar el emprendimiento femenino, la empresa podria implementar estrategias centradas
en la capacitacién y empoderamiento empresarial, ofreciendo talleres y mentorias que aborden las
necesidades especificas de los emprendedores. Ademas, se pueden desarrollar soluciones
accesibles y flexibles, como planes de servicios adaptados a pequefias empresas y opciones de
financiamiento. Complementariamente, se puede fomentar la creacién de una comunidad de apoyo
mediante eventos de networking y alianzas estratégicas con instituciones afines, mientras se
realizan campafas inspiradoras y educativas que visibilicen historias de éxito, generando confianza

y motivacion en este segmento clave.
Segmentos de Producto

Paguetes Basicos: Dirigidos a emprendedores que requieren soporte inicial en gestion contable y

tributaria.

Paguetes Avanzados: Enfocados en Mypes con estructuras mas complejas que necesitan asesorias

estratégicas y gestidon de recursos humanos.

Servicios Complementarios: Capacitaciones y asesorias integrales, automatizacion y digitalizacion

de procesos administrativos.

Innovacién y Diferenciacion

Adsesorame prioriza la innovacién constante para mantener su relevancia en el mercado. Esto
incluye:
Desarrollo de un programa de capacitaciones especificas para Mypes, con mddulos sobre

planificacion financiera, marketing digital y compliance normativo.

Introduccién de herramientas de diagndstico rapido para evaluar la situacion contable y financiera

de las empresas, y personalizar el servicio adaptado al cliente.

Estrategia de Plaza

La estrategia de distribucidn o 'plaza’ asegura que los servicios de Adsesorame lleguen de manera

efectiva a los clientes, dirigidos particularmente a clientes de la Regién Metropolitana.
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Cobertura Geogréfica

Operacion principal en la Region Metropolitana, pero con capacidad de atender clientes de todo el
pais gracias a su modelo hibrido de atencion.

El modelo virtual permite ampliar la base de clientes con costos operativos bajos, utilizando
herramientas como Nubox y Microsoft Teams.

Estrategias de Distribucién

Optimizacion de Canales Digitales: Implementar una plataforma en linea que permita a los clientes
contratar servicios, realizar consultas y acceder a reportes en tiempo real. Desarrollar capsulas
informativas y de capacitacion que contengan actualizacién de normas, nuevos beneficios fiscales,
etc.

Presencia Fisica: Participar en eventos empresariales y ferias especificas para aumentar la

visibilidad de la marca y captar nuevos clientes.

Estrategia de Precio

La estrategia de precios se basa en ofrecer un balance entre competitividad y rentabilidad,

segmentando a los clientes segun sus necesidades y capacidades.

Segmentaciéon por Tramos

VENTAS PLANES VALOR DEL PLAN
HASTA 100 UF PLAN 1 1,0 UF

HASTA 200 UF PLAN 2 1,5 UF

HASTA 300 UF PLAN 3 2,5 UF
HASTA1.000 UF  PLAN 4 3,0 UF

MAS DE 1.001 UF  PLAN 5 3,25 UF

TODOS LOS PLANES SON HASTA 2 TRABAJADORES,
ADICIONAL 0,25 UF

Tabla 2 Segmentacion por Tramos
Fuente: elaboracion propia

Politicas de Precio

Diferenciacion de planes mensuales segun el tamafio de ventas de cada cliente.

Descuentos del 10% para contratos anuales pagados por adelantado.
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Estrategia de Precio

La promocién combina marketing digital, participacion en eventos presenciales y generacion de

contenido de valor. Presupuesto anual $500.000.

Marketing Digital

Inversion en campafas publicitarias en Google Ads, Facebook Ads y LinkedIn Ads. Presupuesto

anual $2.000.000.

Contratacion de los servicios de un Community Manager. Presupuesto anual $2.730.000.

Uso de email marketing segmentado para fidelizar clientes actuales.

Actividades Presenciales

Participacién en dos ferias empresariales al afio, con un presupuesto anual de $600.000.

Organizacion de cinco webinars educativos con un presupuesto anual de $250.000.

Cronograma Operativo

El cronograma detalla las actividades clave, responsables y presupuestos asignados:

Servicios C $2.730.000
Planificacién de
C ion d ids $500.000
Ejs i6n de fia en Google Ads $500.000
|E] ion de na en Facebook Ads $500.000
Ejecucién de campana en LinkedIn Ads $500.000
Estrategia de precio Community manager $500.000
Disefiodel programa de o
C 6n de p les para referidos $300.000
Lanzamiento y promocion del programa $200.000
o are eve e e e »600.000
Sel ion de
ony reserva de stands llard $400.000
Prep de dep i $200.000
Participacion en eventos
Orga a ebina $250.000
Planificacion de del webi
C 6ndep y $50.000
6n de $200.000
Realizacion del webinar Isadora Gallardo
Presupuesto total $6.080.000

Tabla 3 Cronograma Operativo

Fuente: elaboracion propia

72



Conclusion

El Plan de Marketing disefiado para Adsesorame refleja una estrategia integral y adaptable que
aborda tanto el entorno competitivo actual como las necesidades especificas del cliente. Las
acciones propuestas permitiran a la empresa alcanzar sus objetivos comerciales, posicionarse como

un referente en asesorias para mypes y pymes, y garantizar un crecimiento sostenible a mediano y
largo plazo.

73



CAPITULO 5: PLAN DE OPERACIONES

Mapa de procesos de la empresa

El mapa de procesos de Adsesorame ilustra la estructura organizativa y operativa de la empresa,

destacando los procesos clave que contribuyen a la satisfaccion de las necesidades y expectativas

de los clientes y partes interesadas.

La estructura del mapa se organiza en tres niveles principales:

1. Procesos Estratégicos

Estos procesos estan enfocados en la direccién y desarrollo de la organizacion, asegurando que

Adsesorame cumpla con sus objetivos a corto, mediano y largo plazo. Incluyen:

Planificacion Estratégica: Definicibn de metas corporativas y alineaciéon de las actividades
para alcanzar los objetivos empresariales.

Plan de Marketing: Disefio de estrategias para posicionar los servicios de Adsesorame en el
mercado y captar nuevos clientes.

Innovacion y Desarrollo de Servicios: Identificacion y creacion de nuevos servicios que
respondan a las demandas cambiantes del mercado.

Plan Financiero: Gestién de los recursos financieros para garantizar la sostenibilidad y

rentabilidad del negocio.

2. Procesos Operativos

Son los procesos directamente relacionados con la prestacion de servicios y la generacion de valor

para los clientes. Estos procesos incluyen:

Gestion de Clientes: Diagnéstico inicial de necesidades y seguimiento continuo para
asegurar la calidad del servicio.

Prestacion de Servicios Contables y Tributarios: Asistencia en registro contable,
declaraciones fiscales y cumplimiento tributario, entre otros.

Gestion de Recursos Humanos: Asesoria en temas laborales, como la administracion de
néminas, contratos Y finiquitos.

Consultoria Estratégica: Evaluacion financiera y apoyo en la implementacion de planes de
negocio.

Formalizacion y Regularizacién: Servicios orientados a la constitucién de empresas y la

regularizacion de negocios informales.
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3. Procesos de Soporte
Estos procesos proporcionan los recursos y la infraestructura necesaria para el funcionamiento
eficiente de la organizacion. Incluyen:
e Gestion Administrativa y Financiera: Control de facturacion, pagos y flujos de caja.
e Capacitacion Interna y Desarrollo del Equipo: Formacién continua para el personal en
normativas y herramientas especializadas.
e Soporte Tecnoldgico: Mantenimiento y actualizacion de las plataformas digitales y
herramientas de trabajo.
¢ Comunicacion: Estrategias de comunicacion interna y externa para mantener alineados a los

equipos y promover los servicios de Adsesorame.

El mapa de procesos refleja como cada componente contribuye al flujo de actividades, comenzando
con la identificacion de las necesidades de los clientes y finalizando con su satisfaccién. Esta
representacion gréfica y estructural permite a Adsesorame coordinar de manera eficiente todos sus
recursos y capacidades, asegurando la entrega de servicios de alta calidad y el cumplimiento de los

objetivos empresariales.

Procesos Operativos {23 ]

&= Procesos Estrateqi

Gestion de Clientes - ‘ ! 1 ) =
! r - Planificacion Estratégica
Prestacion de Servicios Contables l
y Tributarios | Mapa de r - Plan de Marketing
' Procesos .
Gestion de Recursos Humanos - - Adsesorame Innovacién y Desarrollo de

Servicios

Consultoria Estratégica )
o ) ) Plan financiero
Formalizacion y Regularizacion

_ Gestion Administrativa y
Financiera

_ Capacitacion Interna y Desarrollo
del Equipo

Necesidades y Expectativas de los
Clientes y Partes Interesadas
Clientes y Partes Interesadas

Satisfechas

Soporte Tecnolégica

Comunicacion

llustracion 11 Mapa de Procesos

Fuente: elaboracion propia
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Carta Gantt

La Carta Gantt del plan de operaciones de Adsesorame incluye las siguientes actividades clave y
sus plazos estimados:

1. Implementacion inicial de herramientas tecnolégicas: Meses 1-2.
2. Capacitacion del personal en nuevos servicios: Meses 2-3.

3. Inicio de campafas de captacion de clientes: Mes 3.

4. Desarrollo de procesos internos optimizados: Meses 4-5.

5. Monitoreo y ajuste de servicios segun retroalimentacion: Mes 6.

Este cronograma permite una ejecucion escalonada que maximiza la eficiencia y asegura que

cada etapa del plan esté alineada con los objetivos estratégicos de la empresa.

Presupuesto de operacion

COSTOS FJOS 2025 2026 2027 2028 2029
Gastosinternet 305.964 321.262 337.325 354.192 371.901
Gastos de licencias 3.030.528 3.182.054 3.341.157 3.508.215 3.683.626
Patentes 64.963 68.211 71.622 75.203 78.963
Arriendo oficina virtual 71.400 74.970 78.719 82.654 86.787
Arriendo oficina cowork 0 1.920.000 4.032.000 4,233.600 4,445,280
Gastos asociados oficina 0 900.000 1.890.000 1.984.500 2.083.725
Gastos generales 960.000 1.008.000 1.058.400 1.111.320 1.166.886
Total costos fijos 4.432.855 7.474.498 10.809.223 11.349.684 11.917.168

COSTOS VARIABLES
Visitas enterreno 3.166.440 4.850.042 7.579.006 12.051.417 19.451.761
Gastos de administracion 316.644 509.254 835.585 1.395.102 2.364.374
Total costos variables 3.483.084 5.359.297 8.414.591 13.446.519 21.816.134

Total Presupuesto Operaciones 7.915.939 12.833.794 19.223.814 24.796.203 33.733.302

Tabla 4 Presupuesto de Operaciones

Fuente: elaboracion propia
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CAPITULO 6: PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Estructura organigrama

{ Gestion Tributaria
| g Alejandra Curaqueo
y Auditor

llustracion 12 Plan de Recursos Humanos

Fuente: elaboracién propia
Descripciéon de Roles

. Gerente General (Daniel): EI Gerente General y Socio Partner es el lider estratégico
encargado de impulsar el crecimiento y la sostenibilidad de las empresas clientes, disefiando
soluciones integrales que abarcan desde la formalizacién societaria hasta la implementacion de
herramientas avanzadas de gestion como el Balanced Scorecard. Este rol asegura el cumplimiento
normativo, optimiza la productividad organizacional y acompafa proyectos desde su concepcion
hasta su ejecucién exitosa, integrando estrategias que conecten objetivos empresariales con
resultados medibles. Como representante clave de la vision y los valores de la organizacion, el
Gerente General actia como un aliado estratégico para emprendedores y empresas establecidas,

generando impacto tangible en cada etapa del desarrollo empresarial.

. Encargada de gestion tributaria (Alejandra): La Encargada de Gestion Tributaria lidera la
administracion fiscal y el cumplimiento normativo de los clientes, garantizando la transparencia,
eficiencia y sostenibilidad financiera de sus operaciones. Este rol clave abarca la supervision de
auditorias, la gestion de permisos y patentes comerciales, y la implementacion de herramientas que

promuevan la mejora continua y el control efectivo. Con un enfoque estratégico y técnico, la
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encargada asegura el cumplimiento de las obligaciones tributarias, optimiza los procesos contables
y orienta a los clientes en la adopcion de practicas fiscales que impulsen su competitividad y

alineacion con la normativa vigente. Supervisa a los colaboradores Freelance.

. Gestion contable y administrativa (Isadora): La Encargada de Gestion Contable y
Administrativa lidera la correcta ejecucién de procesos laborales, tributarios y administrativos,
asegurando el cumplimiento de normativas vigentes y optimizando la gestién de recursos humanos,
permisos y auditorias. Este rol es esencial para garantizar la sostenibilidad y desarrollo de los
negocios, proporcionando soluciones estratégicas y operativas que fortalecen el control interno y
externo. Con un enfoque integral, promueve la eficiencia en los procesos contables y administrativos,
contribuyendo directamente al logro de los objetivos comerciales de los clientes. Supervisa a los

colaboradores Freelance.

Para alinearse a la estructura de plan de negocio se establecieron los siguientes cargos a contratar:

. Community Manager: EI Community Manager es responsable de planificar, ejecutar y
optimizar estrategias de comunicacion digital que fortalezcan la presencia y reputacion de la
empresa y sus clientes en entornos online. Este rol debe conectar la marca con sus audiencias a
través de contenido creativo y relevante, impulsando la interaccién, fidelizacién y conversién. Con
un enfoque estratégico, asegura la gestion eficiente de las redes sociales, el andlisis de métricas y
la adaptacion a tendencias digitales, contribuyendo al posicionamiento de la marca y al logro de los

objetivos comerciales.

. Analista Contable: El Analista Contable es responsable de gestionar y registrar las
operaciones financieras y contables de los clientes, asegurando la precisién de los datos y el
cumplimiento de las normativas tributarias y legales vigentes. Este rol esencial proporciona
informacién clave para la toma de decisiones estratégicas mediante la elaboracién de estados
financieros, analisis de cuentas y apoyo en auditorias. Con un enfoque detallista y analitico,
garantiza la correcta ejecucion de procesos contables, contribuyendo al control interno, la

sostenibilidad financiera y el logro de los objetivos comerciales de los clientes.

. Colaboradores Freelance: Profesionales contratados segun las necesidades especificas de

cada proyecto, incluyendo prevencion de riesgos, asesoria legal y otros servicios especializados.

78



Segun la descripcion de Roles, se establecieron los perfiles de cargo (ver anexos) bajo la siguiente

estructura.:

PERFIL DE CARGO

NOMBRE DEPARTAMENTO

NOMBRE DEL CARGO

MISION DEL CARGO

DESCRIPCION DEL CARGO

CONOCIMIENTOS GENERALES DEL CARGO Y HERRAMIENTAS

COMPETENCIAS CONDUCTUALES (TRANSVERSALES Y ESPECIFICAS)

Construccion de relaciones de colaboracion (Clima laboral):

COMPETENCIAS TRANSVERSALES

Atencion a la Comunicacion:

Gestion del cambio:

Trabajo en equipo:

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

llustracion 13 Perfil de Cargo

Fuente: elaboracion propia
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Estructura legal de la empresa

Fundacién y Constitucion Legal: Adsesorame SpA fue fundada el 11 de mayo de 2021, la empresa
fue constituida en el Registro de empresa y sociedades. Es una sociedad por acciones (SpA) que
tributa bajo el régimen pro pyme general 14 D, con un sistema de contabilidad correspondiente al
régimen tributario pyme completa, cualquiera de los socios puede asumir la administraciéon. La

empresa se encuentra inscrita con los siguientes giros comerciales y codigos tributarios:

e 702000: Actividades de Consultoria de Gestién.
e 661903: Empresas de Asesoria y Consultoria en Inversion Financiera; Sociedades de Apoyo

al Giro.
Socios Fundadores:
Adsesorame fue fundada por un equipo con amplia experiencia en sus respectivos campos:

e Isadora Gallardo: Auditora Contadora, Representante legal.
e Alejandra Curaqueo: Auditora Contadora.

e Daniel Diaz: Ingeniero Comercial.

REGISTRO DE
EMPRESAS Y
SOCIEDADES

CERTIFICADO DE ESTATUTO ACTUALIZADO

El Registro de Empresas y Sociedades certifica que, a la fecha de emision de
este documento, la sociedad identificada se encuentra regulada por el Estatuto,
que los socios o constituyente han suscrito conforme a la ley.

Rut Sociedad: 77.362.326-0
Razén Social: ADSESORAME SpA

Fecha de Constitucion: 11 de mayo del 2021
Fecha de Emision del Certificado: 28 de septiembre del 2024

llustracion 14 Registro de Empresa
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Politica de empresa

Adsesorame Spa, desde su creacion, ha operado sin un marco formal de politicas organizacionales
claramente definidas. Sin embargo, durante el desarrollo de este proyecto, se identifico la necesidad
de establecer lineamientos estratégicos que sustenten su crecimiento, alineados con su mision y

vision empresarial.

Para ello, el equipo del proyecto trabajé en colaboracién directa con los socios fundadores, mediante
entrevistas y sesiones de analisis conjunto, para comprender sus valores, prioridades y objetivos
estratégicos. Este proceso permitié disefiar un conjunto de politicas que no solo formalizan los
principios operativos y culturales de la empresa, sino que también proporcionan un marco de
referencia claro para sus futuras operaciones. Estas politicas reflejan tanto la identidad actual de

Adsesorame como su proyeccion hacia un crecimiento sostenible.

Politicas Definidas

1. Politica de Seleccién y Contratacion
e Adsesorame priorizara la internalizacidon de roles criticos para garantizar estabilidad y
continuidad estratégica.
o Para mantener flexibilidad y optimizar costos, se fomentara la contratacién de profesionales
freelance o por proyecto segun las necesidades especificas de los clientes y la carga laboral.
e Todos los procesos de seleccidon se basaran en criterios objetivos, como competencias
técnicas, experiencia profesional y alineacién con los valores organizacionales.
2. Politica de Capacitacion y Desarrollo
e Se implementardn programas de formacidon continua enfocados en areas clave como
herramientas tecnolégicas, normativas vigentes, sostenibilidad y gestién estratégica.
e Adsesorame organizard evaluaciones semestrales para identificar necesidades de
capacitacion y oportunidades de crecimiento profesional.
3. Politica de lgualdad e Inclusién
e Laempresa promovera un entorno laboral inclusivo, garantizando igualdad de oportunidades
sin discriminacién por género, edad, etnia, orientacidn sexual o religion.
e Se incentivara la inclusién de mujeres en roles clave, alineandose con el compromiso de
Adsesorame hacia el empoderamiento femenino y la diversidad.
4. Politica de Evaluacion del Desempefio
e El desempefio de los colaboradores sera evaluado trimestralmente a través de indicadores

clave como:
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o Cumplimiento de objetivos individuales y grupales.
o Nivel de satisfaccion de los clientes atendidos.

o Eficiencia en la ejecucion de tareas.

e Los resultados de estas evaluaciones se utilizaran para disefiar planes de mejora continua
y, en el futuro, para definir incentivos.

Politica de Gestién del Talento

e Aunque actualmente la empresa esta compuesta por sus socios fundadores, se establece un
marco claro para la futura incorporacion de talento, incluyendo la definicién de roles, planes
de desarrollo profesional y estrategias de retencion.

e Se fomentara el compromiso de los futuros colaboradores a través de programas de
reconocimiento por logros destacados y beneficios alineados al desempefio.

Politica de Bienestar Laboral

e Adsesorame fomentara un ambiente laboral positivo mediante:

o Horarios flexibles que permitan a los colaboradores balancear sus responsabilidades
personales y profesionales.

o Programas de bienestar que incluyan actividades recreativas y apoyo emocional
segun sea necesario.

¢ Se mantendrd un canal de comunicacion abierto para atender inquietudes y sugerencias.

Politica de Uso de Tecnologias

e Los colaboradores seran capacitados en el uso de herramientas tecnoldgicas necesarias
para su desempefio.

e La empresa implementard medidas de seguridad informatica rigurosas para garantizar la
proteccion de los datos de los clientes y los proyectos.

Politica de Comunicacion Interna

e La comunicacién interna se gestionara a través de canales digitales complementados con
reuniones periédicas para alinear objetivos y fomentar el trabajo en equipo.

e Se promovera una cultura de retroalimentacidon continua, permitiendo a los colaboradores
expresar ideas y recibir orientacion.

Politica de Diversificacion de Servicios

e Los equipos estaran orientados a disefiar servicios adaptables que respondan a la propuesta
de valor de la empresa y a las necesidades de los clientes.

e Lainnovacion seré un pilar estratégico, incentivando la creacion de nuevas lineas de servicio
basadas en las tendencias del mercado.
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10. Politica de Etica y Compliance

Todos los colaboradores deberdn adherirse a un codigo de ética que promueva la
transparencia, la confidencialidad y el respeto en todas las interacciones.
La empresa garantizara el cumplimiento normativo mediante revisiones periodicas y asesoria

especializada.

Presupuesto de Remuneraciones

El presupuesto de remuneraciones para el afio base 2025, detallado en la Tabla 5, incluye las

asignaciones salariales para los socios y un asistente de contabilidad. Este desglose refleja una

planificaciéon estratégica que permite mantener la sostenibilidad financiera de Adsesorame Spa

mientras se asegura el cumplimiento de sus objetivos operativos.

Isadora Gallardo, socia fundadora, percibira un sueldo mensual desde enero, reflejando un
costo empresa anual de $13.392.000 (total haberes mas aportes patronales).

Daniel Diaz y Alejandra Curaqueo, socios fundadores, comenzaran a recibir honorarios a
partir de junio. Cada uno tendra un ingreso mensual de $455.000, acumulando un total anual
de $3.185.000.

Asistente de Contabilidad 1: La contratacion de un asistente de contabilidad desde abril
asegura el soporte necesario para las operaciones contables. Su sueldo mensual sera de
$622.500, con un costo empresa anual de $5.602.500.

Analista Contable y asistente de contabilidad 2: Se estima contratacion para el afio 2027,
debido al crecimiento en la cantidad de clientes.

Servicios freelancers: Se estima un costo empresa anual de $3.412.500.

Community manager: Si bien es un gasto en personas, su costos se incluyen en el Plan de

Marketing.

El costo total estimado para el afio base asciende a $28.777.000, cubriendo todas las asignaciones

salariales detalladas. Este presupuesto permite a Adsesorame Spa contar con un equipo

competente desde sus primeros meses de operacion, posicionandose para alcanzar sus metas

estratégicas y operativas.
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Presupuesto de Recursos Humanos

Presupuesto Personas

Remuneracion Socio Isadora
Remuneracion Socio Daniel
Remuneracion Socio Alejandra

Asistente Contabilidad 1
Asistente Contabilidad 2
Analista Contabilidad
Community manager*
Servicios freelancers

Total Costo Empresa

2025 2026 2027

13.392.000 14.061.600 17.717.616
3.185.000 5.733.000 6.019.650
3.185.000 5.733.000 6.019.650
5.602.500 7.843.500 8.235.675
0 0 6.176.756

0 0 2.490.000

0 0 0
3.412.500 3.583.125 3.762.281

28.777.000 36.954.225 50.421.629

Tabla 5 Presupuesto Recursos Humanos

Fuente: elaboracion propia

Nota *: su costo se incluye en el Plan de Marketing

2028

18.603.497
13.446.000
9.301.748
11.952.000
11.952.000
15.687.000
0
5.925.593

2029

24.184.546
14.118.300
9.766.836
12.549.600
12.549.600
16.471.350
0
6.221.873

86.867.838 95.862.104

84



CAPITULO 7: PLAN FINANCIERO

Objetivos financieros.

Objetivo General

El plan financiero de Adsesorame busca garantizar la sostenibilidad econémica del negocio a largo
plazo, estableciendo metas claras de rentabilidad, liquidez y crecimiento a 5 afios. Los objetivos
especificos incluyen duplicar la cartera de clientes para 2025, mantener un margen de utilidad neta
positiva y generar flujos de caja positivos a partir del segundo afio de operacion. Estas metas estan
respaldadas por un andlisis exhaustivo de los ingresos y costos proyectados, junto con una

estrategia de inversion inicial sélida

Objetivos especificos

¢ Maximizar la rentabilidad: identificar los mejores escenarios para generar el mayor retorno
posible con un umbral a 5 afios.

e Asegurar la sostenibilidad financiera: garantizar que Adsesorame pueda cumplir con sus
compromisos a corto mediano y a largo plazo.

e Optimizar el uso de recurso financieros: planificar la asignacion eficiente de recursos para
evitar desperdicios y asegurar que se utilicen de manera estratégica para alcanzar la meta
(presupuestos anuales por 5 afos)

e Evaluar la viabilidad econémica de Plan de Negocios: determinar si el Plan de Negocio es
financieramente factible y rentable, utilizando indicadores como VAN y TIR. Estableciendo 3
escenarios de flujos de cajas, optimista, realista y pesimista a un plazo de 5 afios.

e Establecer metas financieras claras: definir objetivos medibles como niveles deseados de
ingresos, margenes de utilidad, flujos de caja positivos, reduccién de costos y cumplimiento
de metas de crecimiento.

¢ Planificar la liquidez y solvencia: garantizar que Adsesorame tenga suficiente efectivo para
operar y cumplir con sus obligaciones financieras en tiempo y forma.

e Proveer informacién para la toma de decisiones: generar analisis financieros claros vy
estructurados que sirvan como base para decisiones estratégicas, como escenarios de flujo

de caja, escenarios de ingresos anuales, presupuestos etc.
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Proyecciones de ingresos.

En base a las acciones que se sugieren en este Plan de Negocios, entre ellos, los esfuerzos
econodmicos, accionar un Plan de Marketing, contratacion de personal etc. y cumpliendo con uno de
los objetivos especificos, de aumentar en un 200% la cartera actual de Adsesorame para finales del
afio 2025, se proyecta los siguientes ingresos, sin antes mencionar, que en los siguientes periodos
el aumento no sera exigibles al 200%, pero si que permita un retorno en la inversion positivo. Los
ingresos de Adsesorame se calculan en base al valor UF, por consiguiente, para los siguientes
periodos estan calculados con un valor inicial referencial de $38.500 y un aumento del 5% en los

siguientes periodos.

Ingresos Proyectados

VENTAS 2025 2026 2027 2028 2029
Clientes Proyectados 36 72 130 208 312
Ingresos por Plan Mensual 24.508.063 56.959.109 113.752.717 201.970.456 311.461.357
Ingresos por Asesorias especiales 4.273.500 7.852.556 12.367.776 16.882.014 21.102.518
Ingresos por Operacién Renta 1.588.546 3.950.855 8.131.692 14.976.227 23.482.882
Totallngresos 30.370.109 68.762.520 134.252.185 233.828.698 356.046.757

Tabla 6 Ingresos Proyectados

Fuente: elaboracion propia
Costos y gastos proyectados.

Obteniendo informacién de la estructura del personal, gastos administrativos y costos variables
dependiendo de la cantidad de clientes se proyecta en la siguiente tabla los costos y gastos para los
siguientes 5 afios, considerando un aumento de un 5% por afio y en algunos periodos aumentos de

rentas he incorporacién de personal.
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COSTOSFIIOS

Remuneracion Socio Isadora 13.392.000 14.061.600
Remuneracion Socio Daniel 3.185.000 5.733.000
Remuneracion Socio Alejandra 3.185.000 5.733.000
Asistente Contabilidad 1 5.602.500 7.843.500
Asistente Contabilidad 2 0 0
Analista Contabilidad 0 0
Community Manager 2.730.000 2.866.500
Servcios Frelances 3.412.500 3.583.125
Gastos Internet 305.964 321.262
Gastos de licencias 3.030.528 3.182.054
Patentes 64.963 68.211
Marketing 3.350.000 3.517.500
Arriendo oficina Virtual 71.400 74.970
Arriendo oficina 0 1.920.000
Gastos asociados oficina 0 900.000
Gastos generales 960.000 1.008.000
Total 39.289.855 50.812.723

2027

17.717.616
6.019.650
6.019.650
8.235.675
6.176.756
2.490.000
3.009.825
3.762.281

337.325
3.341.157
71.622
3.693.375
78.719
4.032.000
1.890.000
1.058.400

67.934.051

2028

18.603.497
13.446.000
9.301.748
11.952.000
11.952.000
15.687.000
4.108.411
5.925.593
354.192
3.508.215
75.203
3.878.044
82.654
4.233.600
1.984.500
1.111.320

106.203.977

24.184.546
14.118.300
9.766.836
12.549.600
12.549.600
16.471.350
4.313.832
6.221.873
371.901
3.683.626
78.963
4.071.946
86.787
4.445.280
2.083.725
1.166.886

116.165.050

COSTOS VARIABLES
Visitas en terreno 3.166.440 4.850.042
Gastos de administracion 316.644 509.254
0 0
Total 3.483.084 5.359.297
Total Costos 46.410.439  52.344.019

Tabla 7 Costos y Gastos

Fuente: elaboracion propia

Inversién inicial afio (0).

7.579.006
835.585
0

8.414.591

12.051.417
1.395.102
0

13.446.519

19.451.761
2.364.374
0

21.816.134

68.171.486 100.369.076 117.735.693

Se proyecta realizar una inversion de $15.000.000, lo que parece una muy buena oportunidad,

considerando un escenario optimista con un VAN proyectado positivo y una TIR del 94%, siendo

rentable y generando valor, ya que supera el costo del dinero. Aunque puede haber pérdidas

iniciales, los flujos de caja proyectados a futuro compensan rdpidamente, asegurando una

recuperacion en un plazo razonable.

Mas alla de los nUmeros, esta inversion puede ayudar a la empresa a ser mas competitiva, mejorar

su eficiencia y ofrecer mejores servicios a los clientes, lo que fortalece su posicién en el mercado.
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En conclusion, la inversion tiene un balance positivo entre riesgo y retorno, y es recomendable
siempre que los niUmeros proyectados sean realistas y estén bien sustentados. Es una apuesta
estratégica y financiera solida.

Tasa de descuento

Se ha determinado una tasa de descuento proyectada de un 7%, que nos permitira determinar la
viabilidad econémica de este Plan de Negocio, ajustando los flujos de efectivos futuros a su valor
presente. La tasa de descuento no puede ser inferior a 7% ni superior a 10%. Corresponde a la tasa
interna de retorno promedio ofrecida por el Banco Central de Chile o la Tesoreria General de la

Republica para un instrumento reajustable en moneda nacional.

Flujos proyectados

En base a los ingresos y costos proyectados se desarrolla 3 escenario de flujos para determinar la
viabilidad del proyecto, no obstante, se apuesta por un escenario optimista para Adsesorame en un

plazo de 5 afios, ya con resultados positivos en este escenario a partir del segundo periodo.

Consideraciones generales

Se realizaran 3 escenarios de proyecciones para el Plan Financiero de Adsesorame, un escenario
optimista, uno realista y otro pesimista, utilizando flujos de caja futuros, calculo de VAN y TIR y asi
determinar la viabilidad del proyecto. Antes, se debe considerar algunas interpretaciones en un

escenario optimista.

Van positivo y primera utilidad negativa

Cuando el VAN de un proyecto es positivo y la utilidad neta del primer periodo es negativa, pero los

siguientes periodos son positivos, esto indica que el proyecto genera suficientes beneficios futuros

para compensar las pérdidas iniciales, en este caso, TIR positiva y mayor que la tasa de descuento:

¢ Si el VAN es positivo, significa que el proyecto genera un rendimiento superior a la tasa de
descuento utilizada en el célculo del VAN.

e Por lo tanto, la TIR sera positiva y mayor que la tasa de descuento. Esto confirma que el

proyecto es rentable desde un punto de vista financiero.

Flujos de caja iniciales negativos son tipicos:
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e Es comun que un proyecto tenga flujos de caja o utilidades negativas al inicio debido a
inversiones iniciales significativas, costos de arranque, 0 una lenta generacién de ingresos.

e En este caso, los flujos de caja o utilidades positivos en periodos posteriores superan las
pérdidas iniciales, resultando en un VAN positivo y una TIR atractiva.

Relacién con el comportamiento del VAN y la TIR:

o El hecho de que la utilidad neta del primer periodo sea negativa no afecta directamente la
existencia o validez de la TIR, siempre y cuando los flujos futuros sean suficientes para
compensar las pérdidas iniciales.

e La TIR sigue siendo una medida del rendimiento del proyecto, y su valor sera determinado
por el patrén de flujos de caja totales y no por un periodo aislado.

Cuando el VAN es positivo y las utilidades iniciales son negativas, pero se vuelven positivas en los
periodos siguientes, la TIR sera positiva y estara por encima de la tasa de descuento. Esto indica
gue el proyecto es rentable a pesar de las pérdidas iniciales, lo cual es un comportamiento tipico en
muchos proyectos de inversion que requieren un periodo de recuperacién antes de generar

beneficios netos.

Flujo de caja Optimista

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA ANO 2025 ANO2026 ANO2027 AN02028 ANO2029
Inversion Inicial 15.000.000
Ingresos por planes 24.508.063 56.959.109 113.752.717 201.970.456 311.461.357
Otros ingresos 5.862.046 11.803.412 20.499.468 31.858.242 44.585.400
Costos variables 3.483.084  5.359.297  8.414.591 13.446.519 21.816.134
Utilidad bruta 26.887.025 63.403.224 125.837.595 220.382.179 334.230.622
Gastos Operacionales
Remuneraciones 25.364.500 33.371.100 46.659.347 80.942.245 89.640.232
Asesorias 6.142.500 6.449.625 6.772.106  10.034.004 10.535.704
Gastos delnegocio 7.782.855 10.991.998 14.502.598 15.227.728 15.989.114
Utilidad Operacional -12.402.830 12.590.501 57.903.543 114.178.202 218.065.573
Impuesto a la renta 0 0 14.475.886 28.544.551 54.516.393
Utilidad Neta -15.000.000 -12.402.830 12.590.501 43.427.658 85.633.652 163.549.179
TASA DE DESCUENTO 0,07
VAN $188.591.881
TIR 94%

Tabla 8 Flujo de caja Optimista

Fuente: elaboracion propia
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Interpretacion de un escenario optimista

Datos:
¢ Inversion inicial: $15,000,000
e VAN: $188.591.881 (positivo)
o TIR:94%

o Plazo del flujo proyectado: 5 afios

Conclusiones:
Rentabilidad financiera del proyecto:

e Un VAN positivo indica que el proyecto genera gran valor adicional por encima de la tasa de
descuento utilizada. En este caso, el VAN es alto ($188.591.881), lo que sugiere que el
proyecto es financieramente viable y rentable.

o La TIR del 94% muestra que el rendimiento anual del proyecto supera con creces la tasa de
descuento utilizada para calcular el VAN. Esto refuerza la viabilidad del proyecto, ya que es

probable que la TIR sea superior al costo de capital o tasa minima de aceptacion.

Suficiencia del rendimiento:
¢ Silatasa de descuento utilizada para calcular el VAN es inferior al 94%, el proyecto no solo

cubre sus costos, sino que también ofrece un margen de retorno muy atractivo.

Compatibilidad con riesgos asumidos:
e La TIR del 94% es un rendimiento significativo, lo que implica que el proyecto tiene una

relacion ventajosa entre los riesgos asumidos y el retorno esperado.

Este proyecto es altamente rentable, ya que genera valor adicional considerable para los
inversionistas y ofrece un rendimiento superior a las tasas tipicas de proyectos de inversion
(dependiendo de la industria y el mercado). La inversién inicial de $15,000,000 esta mas que
compensada por los flujos proyectados, justificando la decisién de seguir adelante con el proyecto.
Este resultado considera un crecimiento constante en la cartera de clientes y un control eficiente de
los costos operativos. La estrategia para alcanzar este escenario incluye un enfoque proactivo en la
captacion de clientes mediante camparias digitales y la diversificacion de servicios para aumentar

los ingresos por cliente.
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Flujo de caja Realista

FLUJO DE CAJA REALISTA ANOO ANO 2025 ANO2026 ANO2027 ANO2028 ANO2029
Inversion Inicial 15.000.000
(+) Ingresos por planes 22.494.105 46.541.001 82.713.783 134.466.603 194.534.661
(+) Otros ingresos 8.823.777 17.858.366 18.486.339 27.020.233 36.029.032
(-) Costos variables 3.483.084 5.359.297 8.414.591 13.446.519 21.816.134
Utilidad bruta 27.834.798 59.040.070 92.785.531 148.040.318 208.747.559
Gastos Operacionales
Remuneraciones 25.364.500 33.371.100 40.482.591 80.942.245 89.640.232
Asesorias 6.142.500 6.449.625 6.772.106 10.034.004 10.535.704
Gastos delnegocio 6.822.855  7.163.998  7.522.198  7.898.308  8.293.223
Utilidad Operacional -10.495.057 12.055.347 38.008.636 49.165.761 100.278.400
Impuesto a la renta 0 0 9.502.159 12.291.440 25.069.600
Utilidad Neta -15.000.000 -10.495.057 12.055.347 28.506.477 36.874.321 75.208.800
TASA DE DESCUENTO 0,07
VAN $84.808.409
TIR 66%

Tabla 9 Flujo de caja Realista

Fuente: elaboracién propia

Interpretacién de un escenario realista

Datos:
e Inversion inicial: $15,000,000
e VAN: $84.808.409 (positivo)
o TIR: 66%

¢ Flujo proyectado: 5 afios

Conclusiones:
El proyecto es rentable:
e Un VAN positivo de $84.808.409 indica que el proyecto genera valor adicional sobre la
inversion inicial y la tasa de descuento utilizada. Esto sugiere que, aunque la ganancia neta

del primer periodo es negativa, el proyecto logra ser rentable en términos econémicos.

TIR del 66%:
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e UnaTIR del 66% es un rendimiento positivo, que supera ampliamente la tasa de descuento
utilizada para calcular el VAN. Esto refuerza la viabilidad del proyecto desde un punto de

vista financiero.

Utilidades negativas iniciales:
e La utilidad neta negativa en el primer periodo, puede ser el resultado del costo de inversion
inicial o gastos de arranque elevados. Sin embargo, las utilidades positivas en los periodos

posteriores compensan esta pérdida inicial, permitiendo que el proyecto sea viable.

Relacion riesgo-retorno:
e La magnitud del VAN y la TIR sugiere que el proyecto tiene un riesgo muy bajo con un alto
retorno. Esto es consistente con proyectos donde la recuperacion de la inversion toma a

veces mas de un periodo, pero se logra dentro del horizonte proyectado.

Consideraciones estratégicas:
e Si el proyecto tiene beneficios adicionales no financieros, como acceso a nuevos mercados,
ventajas competitivas 0 posicionamiento estratégico, que es el caso de los objetivos

estratégicos de Adsesorame, estos podrian reforzar la decision de aceptarlo.

Recomendacién frente a este posible escenario:
o Latasa de descuento utilizada refleja correctamente el costo de capital.
¢ Los flujos de caja proyectados son realistas y los supuestos estan bien fundamentados.
¢ No existen mejores alternativas de inversion con mayores retornos para el mismo nivel de
riesgo.
¢ Esimportante realizar un monitoreo continuo del desempefio del proyecto para asegurar que
las utilidades positivas proyectadas en los periodos futuros se materialicen segun lo

esperado.

Este proyecto es financieramente viable y genera valor adicional con una TIR del 66% y un VAN
positivo. A pesar de las utilidades iniciales negativas, las ganancias futuras son suficientes para
compensarlas y proporcionar un rendimiento adecuado. Es una opcion razonable, especialmente si

el proyecto tiene beneficios estratégicos o intangibles adicionales.
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Flujo de caja Pesimista

FLUJO DE CAJA PESIMISTA ANO 0 ANO 2025 ANO2026 ANO2027 ANO2028 ANO2029
Inversion Inicial 15.000.000

(+) Ingresos por planes 20.081.480 37.573.829 58.502.680 84.506.974 111.955.000
(+) Otros ingresos 5.698.361 10.652.045 16.882.629 23.448.711 29.881.490
(-) Costos variables 3.483.084 5.359.297  8.414.591 13.446.519 21.816.134

Gastos Operacionales
(-) Remuneraciones 25.364.500 33.371.100 40.482.591 68.990.245 77.090.632
(-) Asesorias 6.142.500 6.449.625 6.772.106 10.034.004 10.535.704
(-) Gastos del negocio 7.782.855 8.171.998  8.580.598  9.009.628  9.460.109

0 -1.281.536 2.783.856 1.618.822 5.733.478

(-) Impuesto a la renta

TASA DE DESCUENTO 0,07
VAN $-10.704.128
TIR -4%

Tabla 10 Flujo de caja Pesimista

Fuente: elaboracion propia

Interpretacién de un escenario Pesimista

Datos:
e Inversion inicial: $15,000,000
¢ VAN: -$10.704.128(negativo)
o TIR:-4%

e Flujo proyectado: 5 afios,

Conclusiones:
El proyecto no es viable:
e Un VAN negativo de -$10.704.128 indica que el proyecto destruye valor, ya que los flujos de
caja futuros no son suficientes para recuperar la inversion inicial ni para superar la tasa de

descuento utilizada. Esto implica una pérdida econdmica en términos de valor presente.

TIR negativa -4%:



¢ UnaTIR negativa sefiala que el proyecto no solo no logra alcanzar la tasa de descuento, sino

que tampoco recupera la inversion inicial. Esto significa que el retorno promedio anual del

proyecto es insuficiente y representa una pérdida.

Utilidades netas positivas tardias:

¢ Aungue se evidencia desde el tercer periodo una utilidad positiva, esto no es suficiente para

gue el proyecto sea rentable. Esto podria ser indicativo de flujos de caja insuficientes en

magnitud, costos operativos o de inversion demasiado altos.

Perspectiva financiera:

o El resultado combinado de un VAN negativo y una TIR negativa refleja que el proyecto no

genera un retorno y pone en riesgo la inversion inicial.

Recomendacion:

e Se deberia rechazar el proyecto en su estado actual, ya que no genera valor econémico y

representa una peérdida significativa, sin embargo, se debe considerar que los socios estan

recibiendo remuneracion por su trabajo en la consultora y de alguna manera ellos se estan

viendo beneficiados.

e Evaluar los supuestos y el modelo financiero para identificar posibles areas de mejora, como:

o

o

o

o

Reduccion de la inversion inicial.
Incremento de ingresos en los afios futuros.
Optimizacién de costos.

Considerar una reestructuracion del proyecto o ajustes para mejorar su rentabilidad.

Consideraciones estratégicas:

Si el proyecto tiene beneficios estratégicos o intangibles como posicionamiento en el mercado o

cumplimiento de objetivos sociales, podrian considerarse esas ventajas como un factor adicional.

Sin embargo, desde un punto de vista puramente financiero, el proyecto no es recomendable.

El proyecto no es viable financieramente en su forma actual. A pesar de la utilidad positiva desde el

tercer periodo. La TIR negativa y el VAN negativo refuerzan la necesidad de reconsiderar o rechazar

esta inversion, a menos que existan beneficios no financieros que justifiquen el proyecto.
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CAPITULO 8: CONCLUSIONES

En este capitulo se presentan las principales conclusiones del trabajo desarrollado para
Adsesorame. Estas integran el analisis detallado realizado a lo largo del proyecto, asi como las
propuestas estratégicas que buscan consolidar y proyectar a la empresa en un entorno competitivo.
Se destacan el modelo de negocio mejorado, el nuevo propésito definido junto a los socios
fundadores, y una propuesta de valor renovada que guia la oferta de servicios. Ademas, se incluyen
recomendaciones especificas para optimizar los resultados y fortalecer la posicién de la empresa en

el mercado.

Soclos claves

Propuesta de valor Relaciones con clientes Segmentos de clientes

Equipo de

« Educacion continua para profesionales con una
clientes
académicos. = Asesorias proactivas
€ "lri'lfH('IUHdH
viclos,

= Gremios empresarialesy
formacion académica

integral, dedicado a

apoyar a las

* Organismos

gubernamentales

« Instituciones bancarias y Recursos claves

microempresas en la
financieras « Infraestructura digital
avanzada.
« Herramientas de (A,
* Equipo multidisc
« Hase de dato

optimizacion de sus
esfuerzos diarios para
alcanzar el maximo

potencial.
« Asesores Freelancers.

Estructura de costes Fuente de ingresos
« Costos fijos: Licencias tecnologicas, remuneraciones, herramientas « Planes de suscripcion mensual o anual segun la complejidad del cliente
administrativas, arriendos de oficinas. « Servicios adicionales: Proyectos especificos, talleres educativos, consultorias
« Costosvariables: FreeLancer y proyectos especificos. especializadas, alianzas estratégicas con plataformas tecnolégicas y
+ Reduccion de costos mediante: Automatizacion y digitalizacion financieras.

+ Aprovechamiento de franquicia Sence.

llustracion 15 Propuesta Canvas Estrategia de Negocio

Fuente: elaboracion propia

Modelo de negocio de Adsesorame.

El modelo de negocio propuesto para Adsesorame esta diseflado para enfrentar los desafios
actuales del mercado, mientras aprovecha las oportunidades estratégicas identificadas. Este modelo

incorpora los siguientes elementos:

Segmentos de Clientes

Adsesorame delimita su alcance para atender a Emprendedores y Mypes de la region Metropolitana,
en todas las etapas de desarrollo, con un enfoque especial en el emprendimiento femenino, que
buscan servicios integrales en gestion contable, tributaria, recursos humanos y finanzas. Su

mercado objetivo esta compuesto por sectores clave como capacitacion, construccion, comercio
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minorista y mayorista, consultoria, servicios profesionales y profesionales independientes. Clientes
que valoran la confianza, la tranquilidad y soluciones estratégicas para impulsar su éxito y

sostenibilidad.

Propuesta de Valor

"Equipo de profesionales con una formacién académica integral, dedicado a apoyar a las

microempresas en la optimizacion de sus esfuerzos diarios para alcanzar el maximo potencial."

Desarrollo de soluciones modulares y escalables: Para mejorar la retencién y el crecimiento de los
clientes, Adsesorame puede ofrecer soluciones modulares, donde los clientes puedan comenzar con
un paquete basico y escalarlo a servicios mas avanzados a medida que crecen. Esto permite una

mayor flexibilidad y capacidad de adaptacion segun el tamafio y las necesidades de la empresa.

Asesoria en sostenibilidad y compliance: En respuesta a las crecientes normativas sobre
sostenibilidad y responsabilidad social empresarial en Chile, asi como las normativas anti delitos
econdmicos, Adsesorame podria expandir su oferta incorporando asesoria en estas areas. Esto
generaria un valor diferencial y aprovecharia la tendencia hacia la sostenibilidad en el pais, ademas

de contribuir a tener empresas mas éticas y apegadas a las normativas vigentes.

Canales

Fortalecer la presencia digital y de marketing online: Es recomendable que Adsesorame aumente
su visibilidad mediante el uso de herramientas digitales de marketing. Esto incluye una mejora de la
pagina web con contenido SEOY, el uso de campafias pagadas en Google Ads, y una presencia
activa en redes sociales como LinkedIn para atraer nuevos clientes de manera mas estructurada y

eficiente, participacion en ferias de emprendedores y otros eventos de la industria para Mypes.

Implementacion de un CRM: Utilizar un CRM permitird a Adsesorame mejorar la gestion de clientes,
hacer seguimiento de potenciales clientes y mejorar la comunicacion interna. Esto incrementara la
eficiencia en la captacién y retencion de clientes, ademas de optimizar las interacciones

personalizadas.

11 SEO es la sigla para Search Engine Optimization, que significa "optimizacién para motores de blsqueda".
Consiste en una serie de técnicas, disciplinas y estrategias de optimizacion que se implementan en las paginas
de un sitio web o blog para mejorar su posicionamiento en los buscadores.
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Relacidn con los Clientes

Adsesorame refuerza su relacion personalizada mediante esquemas de reuniones periodicas, ya
sean presenciales o virtuales, para anticipar necesidades y brindar soluciones rapidas. Ademas,
introduce encuestas de satisfaccion para evaluar y mejorar continuamente su servicio, implementa
un programa de Politicas de Precio con beneficios exclusivos y asegura comunicacion constante a

través de sus distintos canales.

Fuentes de Ingresos

Las fuentes de ingresos incluyen planes mensuales o anuales que se ajustan segun la complejidad
del cliente. Se generan ingresos adicionales por proyectos especificos, servicios extras para
contingencias normativas, talleres educativos y consultorias especializadas. Ademas, Adsesorame

monetiza alianzas estratégicas con plataformas tecnolégicas y financieras.

Recursos Claves

Entre los recursos clave se encuentran una infraestructura digital avanzada que incluye Nubox,
herramientas de inteligencia artificial y Microsoft 365, un equipo profesional multidisciplinario
compuesto por los mismos socios, ademas de freelancers, como contadores, abogados y expertos
en recursos humanos; alianzas estratégicas con proveedores tecnoldgicos, y una base de datos

actualizada que permite personalizar los servicios segun las necesidades del mercado.

Actividades Claves

Las actividades principales incluyen la automatizacién de procesos contables y administrativos, la
educacién continua de clientes mediante talleres y contenido digital, asesorias proactivas que se
anticipan a cambios normativos y de mercado, el desarrollo de reportes financieros personalizados
y analisis de datos estratégicos, y la personalizacion de servicios segun los requerimientos

especificos de cada cliente.

Socios Claves
Adsesorame refuerza su red de socios clave, que incluye instituciones bancarias y financieras que

proporcionan servicios complementarios, gremios empresariales y académicos que facilitan el

acceso a nuevos clientes y recursos estratégicos.
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Estructura de Costos

La estructura de costos incluye costos fijos como licencias tecnoldgicas, remuneraciones y
herramientas administrativas, arriendos de oficinas etc. y costos variables relacionados con
freelancers y proyectos especificos. Se fomenta la reduccion de costos mediante la automatizacion
de procesos y la digitalizacion de servicios, junto con la formacién, aprovechando la franquicia

tributaria Sence y herramientas tecnoldgicas para aumentar la eficiencia operativa.

Conclusiones del nuevo Modelo de Negocio

El modelo de negocio de Adsesorame combina innovacion, personalizacién y tecnologia para
atender las necesidades de Mypes. Su propuesta de valor diferenciada, basada en servicios
integrales, escalables y adaptados, le permite posicionarse como un partner estratégico en el
crecimiento de sus clientes. La sostenibilidad del modelo radica en su capacidad para adaptarse a

los cambios del entorno y en su enfoque en construir relaciones a largo plazo con los clientes

Nuevo Propdésito y Propuesta de Valor

Durante el desarrollo del trabajo, se definieron junto a los socios fundadores un propésito, y una
propuesta de valor renovada definida en el nhuevo modelo de negocio, elementos esenciales para
orientar las estrategias de la empresa y garantizar una alineacion coherente con sus metas y valores.
Este proceso no solo representa un ejercicio introspectivo sobre el rol de Adsesorame Spa en el
ecosistema empresarial, sino también una oportunidad para reafirmar su compromiso con sus

clientes y con el impacto positivo que busca generar.

Propuesta de Valor

"Equipo de profesionales con una formacion académica integral, dedicado a apoyar a las

microempresas en la optimizacion de sus esfuerzos diarios para alcanzar el maximo potencial."

La propuesta de valor refleja la esencia de Adsesorame: un equipo altamente capacitado, capaz de
entender y resolver los desafios especificos de las microempresas chilenas. Este enfoque pone a
disposicion de las Mypes un acompafamiento profesional que busca no solo solucionar problemas
inmediatos, sino también fortalecer sus bases para un crecimiento sostenible. Esto resulta

especialmente relevante en un mercado donde las pequefias empresas enfrentan barreras como la
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falta de acceso a conocimientos especializados y el limitado manejo de herramientas de gestion

avanzadas.

Propdsito

"En Adsesorame nos inspira acompafar a los emprendedores en todas las etapas de su camino,
desde la formacion y desarrollo hasta su evolucién y consolidacion. Nos comprometemos a ofrecer
servicios integrales en gestion contable, tributaria, recursos humanos y finanzas, ademas de apoyar
con las gestiones frente a organismos reguladores. Con un enfoque especial en el emprendimiento
femenino, trabajamos para ser partner estratégicos que potencien el éxito de las Mypes, brindando

tranquilidad, confianza y soluciones que impulsan un futuro lleno de oportunidades y bienestar."

El propésito trasciende la vision tradicional de los negocios al posicionar a Adsesorame como un
aliado estratégico que busca empoderar a los emprendedores y ser parte activa de su éxito. Este
enunciado no solo comunica la misién de la empresa, sino que también enmarca su responsabilidad
social, enfatizando su compromiso con el emprendimiento femenino y con la creacion de un

ecosistema empresarial mas equitativo y sostenible.

La importancia de este propésito radica en varios aspectos:

e Alineacién Estratégica: Permite que todas las decisiones empresariales, desde la oferta de
servicios hasta las estrategias de comunicacion, estén orientadas por un objetivo claro y
coherente.

e Compromiso con el Impacto Social: Destacar el enfoque en el emprendimiento femenino
refuerza el rol de Adsesorame como una empresa con propésito, alineada con las demandas
sociales y econémicas actuales.

e Construccion de Confianza: Los clientes no solo buscan servicios técnicos, sino también
relaciones basadas en valores compartidos. Este propésito refuerza la confianza y fidelidad
de los clientes.

e Adaptabilidad y Escalabilidad: Un propésito claro y bien definido actlla como una brujula que
permite a la empresa adaptarse a cambios del mercado sin perder su esencia, asegurando

sostenibilidad a largo plazo.

Definir un propdésito y una propuesta de valor renovados no es un ejercicio aislado, sino un paso
estratégico que coloca a Adsesorame en el camino hacia un liderazgo méas soélido en el sector de
asesorias. Esto garantiza que la empresa no solo sea reconocida por sus servicios, sino también

por su capacidad de inspirar y transformar positivamente a los emprendedores y sus comunidades.
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Nueva imagen

Un Simbolo de Renovacién y Profesionalismo

Como parte del proceso de evolucién de Adsesorame Spa, se redisefi6 el logo de la empresa, una
tarea liderada por Claudia Scherman. Este cambio, recomendado por la profesora guia del proyecto,
busca proyectar una imagen mas profesional, moderna y alineada con la vision estratégica de la
empresa.

El nuevo logo simboliza un nuevo comienzo para Adsesorame, marcando su compromiso con el

crecimiento, la innovacion y la excelencia en los servicios ofrecidos.

llustracion 16 Nuevo Logo

Fuente: elaborado por Claudia Scherman
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ANEXOS

Formulario 29, mes de agosto 2024

o0 DECLARACION MENSUAL Y PAGO 3';'0 g;} ?7?9:63:2322‘
Servicio de SIMULTANEO DE IMPUESTOS —
I
S“ Intormes® FORMULARIO 29 A
‘atemna o Razon lemo 05 | Nombres
ADSESORAME 5PA
Caile &0 | lmer (EH | Comuna
POz AGGLFO OSSA 1010 0P 1020, SANTIAGO
[ | Teikiono M| Cormeo ERerones 34| Ful del Representanie

OTAL A PAGAR DENTRO DEL PLAZO LEGAL 91 201 +
as IPC 92 +
as Interes y Multas 93 -
ONDONACION 785 -

W
¢/
L) +
& s
OTAL A PAGAR CON RECARGO E2] = " WET |
60 | % Condonacion [522] Humero de la Resolucin [515] Fecha de a Condonacien ]
I I ]
wasicl
Tipo de Declaracion | Cormige a Folio{s) 1 Banco 1 Medio de Pago | Fecha de Presentacion
Primitiva 1 | SANTIAGL | PEL 1 [T
Fima y Timbre Fiscalzador

‘er Formulanio Completo

Formulario 29, mes de septiembre 2024

Py DECLARACION MENSUAL Y PAGO OLIO__[07]] Bo0a467454)
S flarvidods SIMULTANEO DE IMPUESTOS ———]
Internos FORMULARIO 29
(67 [ ApeidoFakmoofaznSodal | 02 [ Fpelido Makemo CE| Tombres
ADSESORAME SPA

] Caie 0]
1010 OF 1020

OTAL A PAGAR DENTRO DEL PLAZO LEGAL o1 o571 + e
- WPREST,
e g : @ ! 03 W

= | (7 wecon e

OTAL A PAGAR CON RECARGO o4 = [# NET TERNE\- *

% Condonacion Ge 1 Resohicson I echa de la \ pOR w
]
T I T | Banco [ Weooeras |
Frimitiva | | SANTIAGD | FEL 1 T

Firma y Timbre Fiscakzador




Formulario 29, mes de septiembre 2024

o0 DECLARACION MENSUAL Y PAGO OLIO 80371
sl I Foriciods SIMULTANEO DE IMPUESTOS —
Internos FORMULARIO 29
| 01 | ApelidoPawmooFazenSooal | 02 |  Apelids Maema o8 | Nombres
ADSESORAME SPA
[ Cale e |
BOME ADOLFO OSSA 1010 OP 1020,
EANTIAGD
[ | Teldfons 55 | Coreo Elbctronscs

OTAL A PAGAR DENTRO DEL PLAZO LEGAL [
PC =]
[Mas Interes y Multas @3
IDONACION TS

OTAL A PAGAR CON RECARGO =]
80 | E) =] Timero de | [e5] Fechadeln
I Teom Dwammn | Comgratoeil | Tanes T

Freea 1 T TANTIAGD | FEL [ H
Firmn 3 Tirbrs Frcaizatr
Balance afio comercial 2023
EJERCICIO DESDE ENERO A DICIEMBRE DE 2023
SUMAS SALDOS INVENTARIO RESULTADD
Cuenta Centro Suc:.lrsa Debitos Creditos Deudor Acreedor Aclivo Pasivo Perdidas Ganancias

OO CLENT & CAJA Costo 827829 12554 525 9273304 9273304
1104-01 DEUDORES CLIENTES 12087 858 12087 838
108-01 PAGOS PROVISIONALES #2 1B 477 09644 209644

TI08-02 VA CREDITO FISCAL 677629 663 435 9134 9134
2105-02 REMUNERACIONES POR 47025% 470253
10802 1A DEBITO FISCAL 1930003 1930003
2108-03 IMPUESTOS FOR PAGAR 22881 183 509 166 628 166 628
210807 AFP 723107 W
210308 IP5 POR PAGAR 44775 44175
2108-13 FONASA 1166 414 1166 414
216-01 FACTURAS POR PAGAR 407289 407289
Z0HICAPITAL 3000 000 3000 000 3000 000
2302-02 FEVALORIZAC CAPITAL 1684 828 1684 828 1684 828
230505 UTILIDAD (PERDIDA) EJERC. 226107 1764325 436782 496 762
420103 LEYES SOCIALES 236 242 236 242 236242
420104 GASTOS DE CFICINA 2B 92 225992 2215992
420105 IMPUESTOS ¥ PATENTES 62100 62100 £2100
420105 GASTOS GENERALES 5773 15773 125773
420112 ASESORIAS CONTABLES 300 000 200 000 £00 000
420113 ARTICULOS DE ASED 8080 8080 8050
420116 INDEMNIZACIONES 480 000 460 000 460 000
420120 GASTOS DE 246 263 246 263 246263
420125 LOCOMOCION ¥ COLACION 1650 000 1650 000 1650 000
420-41INTERNET ¥ TELEFORA B4 230 B4 230 154 230
440103 SUELDOS 4750000 4750000 4750000
4501-13 CORRECCION MONE TARIA 31493 3563 316 930 5930
SI0101VENTAS ¥ SERVICIOS 10157 835 10157 835 057 835
550113 CORRECCION MONE TARIA 4113 41 4m
Sumas 60 902 764 60 902 764 21013 464 21013 464 9988 864 10 851 456 11 024 600 0 162 008
Perdida Ejercicio 862592 862592
Totales 60902 764 60 902 764 21013 464 21013 464 10 851 456 10 851 456 11024 600 11024 600
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Balance afio comercial 2024

EJERCICIO DESDE ENERO A OCTUERE DE 2024

SUMAS SALDOS INVENTARIO RESULTADO

Cuenta Centro  Sucursal Debitos Creditos Deudor Acreedor Activo Pasivo Perdidas Ganancias
1101-01 CUENTA CAJA coste 21 508 707 6644778 14 863929 14863929
1104-01 DEUDORES CLIENTES 12025759 12025759
1108-01 PAGOS PROVISIONALES 456 799 209644 247155 247155
1108-02 IVA CREDITO FISCAL 853810 840776 13034 12034
2108-02 IVA DEBITO FISCAL 1842 637 1920085 77448 7448
2108-03 IMPUESTOS POR PAGAR 166 628 166 628
2116-01 FACTURAS POR PAGAR 5171872 6409344 1237472 1237472
2301-01CAPITAL G 000 000 9000 000 9000 000
2302-02 REVALORIZAC CAPITAL PROPIO 1684828 1684828 1684 828
230505 UTILIDAD (PERDIDA) EJERC. 1359374 1359374 1359374
4201-04 GASTOS DE OFICINA 1079 488 1079 488 1079 488
4201-05 IMPUESTOS Y PATENTES 65430 65430 65430
4201-06 GASTOS GENERALES 327 388 8168 319220 N9 z20
4201-12 ASESORIAS CONTABLES 950 000 950 000 950 000
4201-19 GASTOS CAPACIT. PERSONAL 169 000 169 000 169 000
4201-20 GASTOS DE REPRESENTACION 2 830 000 2 830 000 2 830 000
4201-41 INTERNET ¥ TELEFONIA 208792 208792 208 792
5101-01 VENTAS ¥ SERVICIOS 10105674 10105674 10105674
Sumas 49 015 684 49 015 684 22 105 422 22105 422 16 483 492 11 999 748 5621 930 10 105 674
Ganancia Ejercicio 4483744 4483744
Totales 49 015 684 49 015 684 22105 422 22 105 422 16 483 492 16 483 492 10 105 674 10 105 674

Certificado de deuda por Tesoreria General de la Republica

Tesoraria
Geners
Republica

ESTE RUT 77.382.328-0 NO REGISTRA DEUDA

Fécha e Erigon o8 Cenncade: 20-11-2024 [guaaca & 28-13-2024)

Certificado de Deuda
NOMBRE ADSESORAME SPA
DIRECTION BOME ADOLFO OS5A 1010 0P 1020, SANTIAGD  COMUNA SANTWAGO
RUT TT I NGO

DOCUMENTO NO VALIDO PARA PAGAR EN INSTITUCIONES RECAUDADORAS

D01SD202433374523038

Ervoo a s 1931
1 Servcn de Tesoner certica que 08 380 3 £5100 0 P 303 2 este FUT 77.062.326-0.
533 qu0 4 GG 60 AT, . - o
"Nk 51 12 Secha ge vk, y
IMPORTANTE
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Formulario 22 Declaraciéon de Renta afio tributario 2023

REPUBLICA DE CHILE
SERVICIO DE IMPUESTOS

INTERNOS FORM. 22

03 |ROL UNICO

| 01 | Apellido Patemo o razén social

ANO TRIBUTARIO 2023
IMPUESTOS ANUALES A LA RENTA

| 02 |Apel||rjr) Materno

| 05 | Nombres

07 N° 318445413

[773623260

] [ADSESORAME SPA

06 | Calle;

°. Of, Depto.

[HUERFANOS 1160 D 1102 null

d econémica 903 | RUT del Representante

Fecha Vencimiento Declaracién

Pagos provisionales, segun arts. 14 letra D) N* 3 letra (k) y 84 LIR

15 042023 | 36 148477
53 | Region 13| 102 | Captal Efectivo 9.000.000
19 | Total del Activo 12152541 | 123 | Total del Pasivo 10.388216
RESULTADO LIQUIDACION ANUAL IMPUESTO A LA RENTA (siel 4
305 | resultado es negativo o cero, debera declarar por Intemet) -148.477 | 315 | Fecha Presentacion 15/0412023
650 |RUT. Contador 181605588 | 843 | Patrimonio financiero 9.000.000
849 | Pago Provisional (Art_ 84)/ Rebaja Crédito AFP 148477 | 903 | Rut Representante Legal 181605588
1400 | 'ngresos del giro percbidos 8402156 | 140 | Total deingresos anuales 8402156
1411 | Remuneraciones pagadas 5281976 | 1424 | Otros gastos deducibles de los ingresos 1,355,855
1426 | Pérdidastributarias de ejercicios anteriores 2261107 | 1430 | Total de egresos anuales 8.898.938
Base Imponible afecta a IDPC (0 pé s de imputar
1440 | dividendos o retiros perciidos) del ejercicio -496.782 | 1445 | CPT o CPTS posttivoinicial 4891786
REGISTRO DE RENTAS EMPRESARIALES Y MOVIMIENTO STUT
1450 | Pérdidatributaria del ejercicio al 31 de diciembre 496782 | 1451 | (ART. 14 LETRAD) I 3 LIR)/ RAI | Remanente ejercicio anterior o 4801785
saldo inicial (saldo positivo) -
REGISTRO DE RENTAS EMPRESARIALES Y MOVIMIENTO STUT . dal RAU dol gercicio
1459 | (ART_ 14 LETRA D) N° 3LIR)/ RAI / Reversos ylo disminuciones del 4891785 | 1463 A propios) d 6.656.111
ejercicio (propios) :
{saldo posiivo) Rentas afectas aIGC o 1A (RAI) del
1484 | ejercicio siguiente (saklo negativo) 6656111 | 1500 | Rentas af AIGC olA (RAI) del ejercicio 66856111
1545 | CPTS positivofinal 6656111 | 1703 | CPTS posiivo 6.656.111
1706 | Pérdida tributaria del ejercicio al 31 de diciembre 496.782 | 1707 | Pérdidas tributarias de ejercicios anteriores 2261107
Base imponible antes de rebaja por incenivo al ahorro (art. 14 letra E)
Subtotal LIR) y/o por pago de IDPC voluntario (art. 14 letra A) N°6 LIR y art. 42°
e sese 1t T2 | o ono Loy N 21.210) o pérdica fibutaria is6re2
8a1{ | Moneda dela Declaracion o

LSALDO A FAVOR 85

148 477 m

LI mpuesto Adeudado

&"g Sk TSI S ReSE e I 86 -} {ijusle am 72 LIR, codigo 305 % 39 +}
[MONTO DEVOLUCION SOLICITADA 87 148477 :J [TOTALA PAGAR (CODIGOS 90 Y 39) o =
C

MAS: Reajustes Declaracion Fuera de Plazo +

8

MAS: Intereses y Multas Declaracion Fuera de
lazo

Monto de Condonacion a Aplicar

[TOTAL A PAGAR (cédigos 91+92+93)

2288

Declaro bajo juramento que la informacion contenida en este documento es la expresion fiel de la verdad, por lo que asume la responsabilidad correspondiente.
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Formulario 22 Declaraciéon de Renta afio tributario 2024

REPUBLICA DE CHILE
SERVICIO DE IMPUESTOS
INTERNOS FORM. 22

ANO TRIBUTARIO 2024 O7N" 313935474
IMPUESTOS ANUALES A LA RENTA

m Apellido Paterno o razdn social 17} |ﬂp~:1l|ﬂo Matemo

] [ﬂDSESORAME SPA

J( ) J

) (swwmco )

14 | Cédigo actividad econdmica m RUT del Representante

e O I :

15 - eclaraciin 42004 £ PPM y remanente del IEAM 200844
Regdn RESULTADO LIQUIDACION ANUAL IMPUESTO ALARENTA (siel
[ = 13| 305 | resultado es negatvo o cem, deberd deckarar por Intemet) 200844
[ (S8 Fecta Presentaciin ownszos | gsg | RUT Contader o
[ - ™ 181008365 AL LT 10157508
[ 1410 | Toud de ingresos anudles 10182008 | 1411 | Remuneraciones pagadas o
‘ 1424 | Owes gastos deduchies de los ngresos 432335 | 143p | Tots de egresos anudies 11024800
‘ B e e o ey v s co gt ss2502 | 1480 | Pérdca trbutana e gercco 3 31 de Goembre P
[ 1548 et Sl pazsez | 9ssg | Owos ingreses perchbidos o devengados 4113
[ 1708 Pércida tributaria del ejercicio al 21 de diciernbre. szse | a7ie | TS negaty .
MWTDPC“WW "m’tﬂ“m{?‘ PPM B4 W)y 14D N 3 LR
1720 art 14 ke an 3 ants B4 letras a). ¢) . el y h) lera
St Ly H 24 210 o phrids ptors Y sezsoz| 1e0e [ 1<), ehyhly ® I
l 81 Moneda de la Dedaracién o

Folio N* 313935474

SALDO A FAVOR
[w:mm-mﬁham o I [Hmum?zl.n.céamm% 2 .]
MONTO DEVOLUCION SOLICITADA & 200,644 =J [‘ro-rnupmménueosoovsm o -
. 4
[HAS:RniuﬂuD!darﬁnFmd!Phao w2 +]
[Mhmyﬁhﬂub-ehrﬁénﬁnu& . +]
Plazo
Monio de Condonacion a Aplicar TE5 -]
[TCFTAL A PAGAR (codigos 91+02+03) o :]
A J
Declaro bajo s que la en este la ion fiel de la verdad, por lo que asuma |a responsabilidad comespondiente.
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Patente comercial afio 2024

INGRESO NUMERO

g 2301682901
! SANTIAGO
@ llustre Municipalidad ROL 333644-1
RUT 77362326-0
NOMBRE ADSESORAME SPA
DIRECCION HUERFANOS 1160 OFICINA 1102
TRIBUTO PATENTES COMERCIALES s
PERIODO _ 1SEM 2024
FECHA EMISION 01-01-2024
PLAZO PARA PAGAR  31-01-2024
IMPUESTOS Y DERECHOS
1,00 ART.24 $ 32.225
1,00 ASEO $ 0
1,00 B.N.U.P. $ 0
kustoTaL  $ 32.225
IPC  $ 0
INTERES  $ 483
TOTAL PAGADO $ 32.708
5OR&,
IS' ’-’ FECHA PAGO : 02-02-2024 11:43
92 8MI7KLEK73
“\rgamtiles EMISOR : RENTAS
%kxi‘ CAJERO: WEBPATENTE

UNIDAD : DIRECCION DE RENTAS

GLOSA DE PAGO :

, ACTIVIDAD AUTORIZADA: OFICINA
ADMINISTRATIVA, COD. SII: 661903

PAT PROV LEY 21353 ART 3 FECHA DE VENC 31-
08-2024

g
# SANTIAGO

@ llustre Municipalidad ROL 333644-1
RUT 77362326-0
NOMBRE ADSESORAME SPA
DIRECCION HUERFANOS 1160 OFICINA 1102
TRIBUTO PATENTES COMERCIALES
PERIODO 2SEM 2024

FECHA EMISION 01-07-2024
PLAZO PARA PAGAR  31-07-2024

IMPUESTOS Y DERECHOS
1,00 ART.24 $ 32.722
1,00 ASEO $ 0
1,00 B.N.U.P. $ 0
SUBTOTAL $ 32.722
Pc $ 0
INTERES  $ 0
TOTAL PAGADO $ 32.722
«?ORs’
~ ’7 FECHA PAGO : 01-07-2024 19:53
92 KLK6N467KK
e EMISOR : RENTAS
Oy i (0 CAJERO: WEBPATENTE
L) UNIDAD : DIRECCION DE RENTAS

GLOSA DE PAGO :

, ACTIVIDAD AUTORIZADA: OFICINA
ADMINISTRATIVA, COD. SlI: 661903

PAT PROV LEY 21353 ART 3 FECHA DE VENC 31-
08-2024
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Presupuestos de costos para escenarios realista y optimista afio 2025

COSTOSFlIOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Remuneracién Socio Isadora 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 13.392.000
Remuneracion Socio Daniel 0 0 0 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 3.185.000
Remuneracién Socio Alejandra 0 0 0 0 0 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 3.185.000
Asistente Contabilidad 1 0 0 0 622.500 622.500 622.500 622.500 622.500 622.500 622.500 622.500 622.500  5.602.500
Asistente Contabilidad 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Analista Contabilidad 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Community Manager 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 2.730.000
Servcios Frelances 284.375 284.375 284.375 284.375 284.375 284.375 284.375 284.375 284.375 284.375 284.375 284.375 3.412.500
Gastos Internet 25.497 25.497 25.497 25.497 25.497 25.497 25.497 25.497 25.497 25.497 25.497 25.497 305.964
Gastos de licencias 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 3.030.528
Patentes 32.708 0 0 0 0 0 32.255 0 0 0 0 0 64.963
Marketing 0 425.000 325.000 175.000 400.000 225.000 400.000 450.000 275.000 175.000 300.000 200.000 3.350.000
Arriendo oficina Virtual 0 0 0 71.400 0 0 0 0 0 0 0 0 71.400
Arriendo oficina 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos asociados oficina 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos generales 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 960.000
Total Fijos 2.018.624 2.410.916 2.310.916 2.854.816 3.008.416 3.743.416 3.950.671 3.968.416 3.793.416 3.693.416 3.818.416 3.718.416 39.289.855

COSTOS VARIABLES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Visitas enterreno 80.000 96.000 115.200 138.240 165.888 199.066 238.879 286.654 343.985 412.782 495.339 594.407  3.166.440
Gastos de administracion 8.000 9.600 11.520 13.824 16.589 19.907 23.888 28.665 34.399 41.278 49.534 59.441 316.644

0
Total Variables 88.000 105.600 126.720 152.064 182.477 218.972 262.767 315.320 378.384 454.061 544.873 653.847  3.483.084

Presupuestos de costos para escenarios realista y optimista afio 2026

COSTOSFlIOS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Remuneracién Socio Isadora 1.171.800 1.171.800 1.171.800 1.171.800 1.171.800 1.171.800 1.171.800 1.171.800 1.171.800 1.171.800 1.171.800 1.171.800 14.061.600
Remuneracion Socio Daniel 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 5.733.000
Remuneracién Socio Alejandra 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 5.733.000
Asistente Contabilidad 1 653.625 653.625 653.625 653.625 653.625 653.625 653.625 653.625 653.625 653.625 653.625 653.625 7.843.500
Asistente Contabilidad 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Analista Contabilidad 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Community Manager 238.875 238.875 238.875 238.875 238.875 238.875 238.875 238.875 238.875 238.875 238.875 238.875 2.866.500
Servcios Frelances 298.594 298.594 298.594 298.594 298.594 298.594 298.594 298.594 298.594 298.594 298.594 298.594 3.583.125
Gastos Internet 26.772 26.772 26.772 26.772 26.772 26.772 26.772 26.772 26.772 26.772 26.772 26.772 321.262
Gastos de licencias 265.171 265.171 265.171 265.171 265.171 265.171 265.171 265.171 265.171 265.171 265.171 265.171 3.182.054
Patentes 34.343 0 0 0 0 0 33.868 0 0 0 0 0 68.211
Marketing 0 446.250 341.250 183.750 420.000 236.250 420.000 472.500 288.750 183.750 315.000 210.000 3.517.500
Arriendo oficina Virtual 0 0 0 74.970 0 0 0 0 0 0 0 0 74.970
Arriendo oficina 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 320.000 1.920.000
Gastos asociados oficina 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 900.000
Gastos generales 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 1.008.000
Total Fijos 3.644.680 4.056.587 3.951.587 3.869.057 4.030.337 3.846.587 4.064.205 4.082.837 3.899.087 3.794.087 3.925.337 3.820.337 46.984.723
COSTOS VARIABLES ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Visitas en terreno 84.000 105.840 133.358 168.032 211.720 266.767 336.126 423.519 533.634 672.379 847.198 1.067.469 4.850.042
Gastos de administracion 8.820 11.113 14.003 17.643 22.231 28.011 35.293 44.470 56.032 70.600 88.956 112.084 509.254
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Variables 92.820 116.953 147.361 185.675 233.950 294.777 371.420 467.989 589.666 742.979 936.153  1.179.553 5.359.297
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Presupuestos de costos para escenarios realista y optimista afio 2027

COSTOS FlIOS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Remuneracion Socio Isadora 1.476.468 1.476.468 1.476.468 1.476.468 1.476.468 1.476.468 1.476.468 1.476.468 1.476.468 1.476.468 1.476.468 1.476.468 17.717.616
Remuneracion Socio Daniel 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 6.019.650
Remuneracion Socio Alejandra 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 501.638 6.019.650
Asistente Contabilidad 1 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 8.235.675
Asistente Contabilidad 2 0 0 0 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 686.306 6.176.756
Analista Contabilidad 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1.245.000 1.245.000 2.490.000
Community Manager 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 3.009.825
Servcios Frelances 313.523 313.523 313.523 313.523 313.523 313.523 313.523 313.523 313.523 313.523 313.523 313.523 3.762.281
Gastos Internet 28.110 28.110 28.110 28.110 28.110 28.110 28.110 28.110 28.110 28.110 28.110 28.110 337.325
Gastos de licencias 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 3.341.157
Patentes 36.061 0 0 0 0 0 35.561 0 0 0 0 0 71.622
Marketing 0 468.563 358.313 192.938 441.000 248.063 441.000 496.125 303.188 192.938 330.750 220.500 3.693.375
Arriendo oficina Virtual 0 0 0 78.719 0 0 0 0 0 0 0 0 78.719
Arriendo oficina 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 4.032.000
Gastos asociados oficina 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 1.890.000
Gastos generales 88.200 88.200 88.200 88.200 88.200 88.200 88.200 88.200 88.200 88.200 88.200 88.200 1.058.400
Total Fijos 4.654.692 5.087.194 4.976.944 5.576.594 5.745.938 5.553.000 5.781.499 5.801.063 5.608.125 5.497.875 6.880.688 6.770.438 67.934.051
COSTOS VARIABLES ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Visitas enterreno 88.200 116.689 154.379 204.243 270.214 357.493 472.964 625.731 827.842 1.095.235 1.448.995 1.917.021 7.579.006
Gastos de administracién 9.724 12.865 17.020 22.518 29.791 39.414 52.144 68.987 91.270 120.750 159.752 211.352 835.585
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Variables 97.924 129.554 171.399 226.761 300.005 396.907 525.108 694.718 919.111 1.215.984 1.608.747 2.128.373 8.414.591

Presupuestos de costos para escenarios realista y optimista afio 2028

COSTOSFIIOS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

Remuneracién Socio Isadora 1.650.291 1.550.291 1.550.291 1.550.291 1.550.291 1.550.291 1.550.291 1.550.291 1.550.291 1.550.291 1.550.291 1.550.291  18.603.497
Remuneracion Socio Daniel 1.120.500 1.120.500 1.120.500 1.120.500 1.120.500 1.120.500 1.120.500 1.120.500 1.120.500 1.120.500 1.120.500 1.120.500  13.446.000
Remuneracion Socio Alejandra 775.146 775.146 775.146 775.146 775.146 775.146 775.146 775.146 775.146 775.146 775.146 775.146 9.301.748
Asistente Contabilidad 1 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000  11.952.000
Asistente Contabilidad 2 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000 996.000  11.952.000
Analista Contabilidad 1.307.250 1.307.250 1.307.250 1.307.250 1.307.250 1.307.250 1.307.250 1.307.250 1.307.250 1.307.250 1.307.250 1.307.250  15.687.000
Community Manager 342.368 342.368 342.368 342.368 342.368 342.368 342.368 342.368 342.368 342.368 342.368 342.368 4.108.411
Servcios Frelances 493.799 493.799 493.799 493.799 493.799 493.799 493.799 493.799 493.799 493.799 493.799 493.799 5.925.593
Gastos Internet 29.516 29.516 29.516 29.516 29.516 29.516 29.516 29.516 29.516 29.516 29.516 29.516 354.192
Gastos de licencias 292.351 292.351 292.351 292.351 292.351 292.351 292.351 292.351 292.351 292.351 292.351 292.351 3.508.215
Patentes 37.864 0 0 0 0 0 37.339 0 0 0 0 0 75.203
Marketing 0 491.991 376.228 202.584 463.050 260.466 463.050 520.931 318.347 202.584 347.288 231.525 3.878.044
Arriendo oficina Virtual 0 0 0 82.654 0 0 0 0 0 0 0 0 82.654
Arriendo oficina 352.800 352.800 352.800 352.800 352.800 352.800 352.800 352.800 352.800 352.800 352.800 352.800 4.233.600
Gastos asociados oficina 165.375 165.375 165.375 165.375 165.375 165.375 165.375 165.375 165.375 165.375 165.375 165.375 1.984.500
Gastos generales 92.610 92.610 92.610 92.610 92.610 92.610 92.610 92.610 92.610 92.610 92.610 92.610 1.111.320
Total Fijos 8.551.870 9.005.997 8.890.234 8.799.245 8.977.056 8.774.472 9.014.396 9.034.938 8.832.353 8.716.591 8.861.294 8.745.531 106.203.977

COSTOS VARIABLES ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

Visitas en terreno 92.610 128.649 178.713 248.259 344.869 479.075 665.507 924.489 1.284.254 1.784.022 2.478.274 3.442.694  12.051.417
Gastos de administracion 10.721 14.893 20.688 28.739 39.923 55.459 77.041 107.021 148.668 206.523 286.891 398.535 1.395.102

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Variables 103.331 143.542 199.401 276.998 384.792 534.534 742,548 1.031.510 1.432.923 1.990.545 2.765.165 3.841.229  13.446.519
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Presupuesto de costos para escenarios realista y optimista afio 2029

COSTOS FIOS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Remuneracion Socio Isadora 2.016.379 2.015.379 2.015.379 2.015.379 2.015.379 2.015.379 2.015.379 2.015.379 2.015.379 2.015.379 2.015.379 2.015.379  24.184.546
Remuneracion Socio Daniel 1.176.525 1.176.525 1.176.525 1.176.525 1.176.525 1.176.525 1.176.525 1.176.525 1.176.525 1.176.525 1.176.525 1.176.525  14.118.300
Remuneracion Socio Alejandra 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 9.766.836
Asistente Contabilidad 1 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800  12.549.600
Asistente Contabilidad 2 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800 1.045.800  12.549.600
Analista Contabilidad 1.372.613 1.372.613 1.372.613 1.372.613 1.372.613 1.372.613 1.372.613 1.372.613 1.372.613 1.372.613 1.372.613 1.372.613  16.471.350
Community Manager 359.486 359.486 359.486 359.486 359.486 359.486 359.486 359.486 359.486 359.486 359.486 359.486 4.313.832
Servcios Frelances 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 6.221.873
Gastos Internet 30.992 30.992 30.992 30.992 30.992 30.992 30.992 30.992 30.992 30.992 30.992 30.992 371.901
Gastos de licencias 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 3.683.626
Patentes 39.757 0 0 0 0 0 39.206 0 0 0 0 0 78.963
Marketing 0 516.590 395.040 212.714 486.203 273.489 486.203 546.978 334.264 212.714 364.652 243.101 4.071.946
Arriendo oficina Virtual 0 0 0 86.787 0 0 0 0 0 0 0 0 86.787
Arriendo oficina 370.440 370.440 370.440 370.440 370.440 370.440 370.440 370.440 370.440 370.440 370.440 370.440 4.445.280
Gastos asociados oficina 173.644 173.644 173.644 173.644 173.644 173.644 173.644 173.644 173.644 173.644 173.644 173.644 2.083.725
Gastos generales 97.241 97.241 97.241 97.241 97.241 97.241 97.241 97.241 97.241 97.241 97.241 97.241 1.166.886
Total Fijos 9.367.036 9.843.870 9.722.319 9.626.780 9.813.482 9.600.768 9.852.688 9.874.257 9.661.544 9.539.993 9.691.931 9.570.381 116.165.050
COSTOS VARIABLES ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Visitas en terreno 97.241 141.836 206.883 301.761 440.150 642.006 936.435 1.365.892 1.992.300 2.905.984 4.238.690 6.182.584 19.451.761
Gastos de administracion 11.820 17.240 25.147 36.679 53.501 78.036 113.824 166.025 242.165 353.224 515.215 751.497 2.364.374
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Variables 109.060 159.076 232.029 338.440 493.651 720.043 1.050.260 1.531.917 2.234.465 3.259.208 4.753.905 6.934.081 21.816.134

Presupuesto de costos para escenario pesimista afio 2025

COSTOS FIIOS ENERO FEBRERC MARZO ABRIL MAYD JUNIC JuLo AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE MNOVIEMBERE DICIEMERE
Remuneracicn Socic lsadora 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 1116000 1.116.000 1.116.000 1.116.000 13.392.000
Remuneracion Socio Daniel o o o o o 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 3.185.000
Remuneracicn Socic Alejandra o o o o o 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 3.185.000
Asistente Contabilidad 1 o o o 622.500 622.500 622.500 622.500 622.500 622.500 622.500 622.500 622.500 5.602.500
Asistente Contabilidad 2 o o o o o o o o o o o o o
Analista Contabilidad o o o o o o o o o o o o o
Community Manager 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 227.500 2.730.000
Servcios Frelances 284.375 284.375 284.375 284.375 284.375 284.375 284.375 284375 284.375 284.375 284.375 284.375 3.412.500
Gastos Internet 25.487 25.487 25.487 25.487 25.457 25.497 25487 25487 25497 25497 25497 25497 305.964
Gastosde licencias 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 252.544 3.030.528
Patentes 32.708 o o o o o 32.255 o o o o o 64.963
Marketing o 425.000 325.000 175.000 A00. 000 225.000 400.000 450.000 275.000 175.000 300.000 200.000 3.350.000
Arriendo oficina Virtual o o o 71.400 o o o o o o o o 71.400
Arriendo oficina ] o ] o o ] o o o o ] ] o
Gastos asociados oficina ] o ] o o ] o o o o ] ] o
Gastos generales 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 960.000
TotalFijos 2.018.624 2410916 2310916 2854.816 3.008.416 3.743.416 3950671 3968416 3793416 3.693416 3.818416 3.718.416 395.289.855

COSTOS VARIABLES EMERD FEERERD MARZOD JUNID Juuo AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE MNOWVIEMBRE DICIEMERE
Visitas enterreno &0.000 96.000 115.200 138.240 165.888 1599.066 238.879 286.654 343.985 412.782 495.339 584.407 3.166.440
Gastosde administracidn 8.000 9.600 11.520 13.824 16.589 19907 23.888 28.665 34,359 41278 49.534 59441 316.644
o
TotalVariables B8.000 105.600 126.720 152.064 182.477 218.972 262.767 315.320 378.384 454.061 544 873 653.847 3.483.084
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Presupuesto de costos para escenario pesimista afio 2026

EMERD FEBRERO  MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULID AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Remuneracidn Sccic lsadora 1.171.800 1171800 1171800 1.171.800 1171800 1171800 1.171.800 1171800 1171800 1.171.800 1.171.800 1171.800 14.061.600
Remuneracion Socio Daniel 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 5.733.000
Remuneracidn Sccic Alejandra 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 477.750 5.733.000
Asistente Contabilidad 1 653.625 653625 653.625 653.625 653,625 653.625 653.625 653.625 653.625 653.625 653.625 653.625 7.843.500
Asistente Contabilidad 2 o o o o o o o o o o o o o
Analista Contabilidad o o o o o o o o o o o o o
Community Manager 238.875 23B.875 238.875 238.875 23B.875 238.875 238.875 238875 238.875 238.875 238875 238.875 2.866.500
Servcios Frelances 2898.594 288,584 298.5594 288.594 288,584 298.584 288.594 298,554 2598.554 2898.594 288,554 2598.554 3.583.125
Gastos Internet 26772 26772 26772 26772 26772 26772 26772 28772 8772 26772 26772 5772 321.262
Gastos de licencias 265171 265171 265171 265.171 265171 65171 265171 265171 265.171 265171 265171 285.171 3.182.054
Patentes 34.343 o o o o o 33.868 o o o o o 68.211
Marketing o 446,250 341.250 183.750 420.000 236.250 420.000 472500 288.750 183.750 315.000 210.000 3.517.500
Arriendo oficina Virtual o o o 745970 o o o o o o o o 74.970
Arriendo oficina o
Gastos asociados oficina o
Gastos generales 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 84.000 B4.000 84.000 84.000 B4.000 1.008.000
TotalFijos 3644680 4.056587 3951587 3.860.057 4.030.337 3846587 4.064.205 4.082837 3B0.087 3794087 392533 3820337 46984723

ARIABLES EMERD FEBRERD  MARZOD ABRIL JUNID JuLo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE / DICIEMBRE
Visitas enterrenc 84.000 105.840 133.358 168.032 211720 %6767 336.126 423,519 533634 672379 847,186  1067.489 4.850.042
Gastos de administracidn 8.820 11113 14.003 17.643 22131 28.011 35293 44,470 56.032 70.600 B8.966 112.084 509.254
] o o o o o o o o o o o o
TotalVariables 52.820 116963 147.361 1B5.675 233.960 24777 371420 467,989 580,666 742879 936.163 1179.553 5.350.297

EMERD FEBRERD  MARZOD ABRIL MAYD JUNID JuLo AGOSTO SEPTIEMERE OCTUBERE ~ MNOVIEMERE DICIEMBERE TOTAL
Remuneracién Sccio Isadora 1476468 1476468 1476468 1476468 1476468 1476468 1476468 1476468 1476468 1476468 1476468 1476468 17.717616
Remuneracion Socic Daniel 501.638 501638 501.638 501.638 501638 501.638 501.638 501638 501.638 501.638 501638 501.638 6.019.650
Remuneracién Socio Alejandra 501.638 501638 501.638 501.638 501638 501.638 501.638 501638 501.638 501.638 501638 501.638 6.019.650
Asistente Contabilidad 1 686.306 6B6.306 686.306 686.306 6B6.306 686.306 686.306 686306 686.306 686.306 6B6.306 686.306 8235675
Asistente Contabilidad 2 ] o o 686.306 6B6.306 686.306 686.306 686306 686.306 686.306 6B6.306 686.306 6.176.756
Analista Contabilidad ] o o o o ] ] ] o 1245000 1245.000 2.450.000
Community Manager 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 250.819 3.009.825
Servcios Frelances 313523 313.523 313.523 313523 313.523 313.523 313523 313.523 313523 313523 313.523 313.523 3762281
Gastos Internet 28.110 28.110 28.110 28.110 28.110 28.110 28.110 28110 28.110 28.110 28.110 28.110 337325
Gastos de licencias 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 278.430 3.341.157
Patentes 36.061 o o o o ] 35.561 ] o ] ] ] 71622
Marketing ] 468.563 368313 152938 441000 248.063 441.000 496,125 303.188 152938 330.750 220.500 3.693.375
Arriendo oficina Virtual ] o o 78719 o ] ] ] o ] ] ] 78719
Arriendo oficina 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 336.000 4.032.000
Gastos asociados oficina 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 157.500 1.850.000
Gastos generales 88.200 B88.200 88.200 88.200 B88.200 88.200 88.200 88,200 88.200 88.200 B88.200 88.200 1.058.400
TotalFijos 4654602 5.087.194 4976544 5576594 5745938 5553000 5781499 5B0L0E3 L60B.125 5497875 6G.BB0GEE 6770438  67.934.051

EMERD MARZOD ABRIL MAYD JUNIO JuLo AGOSTO SEPTIEMERE OCTUBERE ~ NOVIEMERE DICIEMERE
Visitas enterrenc 88.200 116,689 154.379 204.243 270,14 357.493 472,964 625,731 827842 1085235 14489% 1917.021 7.579.006
Gastos de administracidn 9724 12.865 17.020 22518 2871 39414 52.144 68.987 91.270 120.750 158,752 21352 B835.585
] o o o o o o o o o o o o
TotalVariables 97524 129,554 171.399 226.761 300.005 396.907 525.108 694718 919.111 1215984 1608747 2128373 8.414.591
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Presupuesto de costos para escenario pesimista afio 2028

EMERD FEBRERO  MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULID AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Remuneracidn Sccic lsadora 1.550.291 15500291 1550.291 1.550.251 1550251 1550.291 1.550.291 15500291 1550.291 1.550.291 15500281 1550.251  18.603.497
Remuneracion Socio Daniel 1.120.500 1.120.500 1120500 1.120.500 1120500 1120.500 1.120.500 1.120.500 1120.500 1.120.500 1.120.500 1120.500 @ 13.446.000
Remuneracidn Sccic Alejandra 775.145 775,145 775.145 775.146 775,145 775.145 775.145 775145 775.146 775.146 775,146 775.146 9.301.748
Asistente Contabilidad 1 996.000 996,000 996.000 996.000 996,000 996.000 996.000 996,000 996.000 996.000 996,000 996.000  11.952.000
Asistente Contabilidad 2 o
Analista Contabilidad 1.307.250 1307250 1307.250 1.307.250 1.307.250 1307.250 1.307.250 1307250 1307250 1.307.250 1.307.250 1307.250 15.687.000
Community Manager 342.368 342368 342.368 342.368 342368 342.368 342.368 342358 342.368 342.368 342368 342.368 4.108.411
Servcios Frelances 483.799 483,799 433.799 483.799 483,799 433.799 483.799 433,799 433.799 483.799 483,759 433.799 5.925.593
Gastos Internet 29.516 28,516 29.516 289.516 28,516 289.516 289.516 28,516 29.516 29.516 28,516 28.516 354.192
Gastos de licencias 282.351 282351 22.351 282.351 252351 22.351 282.351 252351 22.351 282.351 282351 22.351 3.508.215
Patentes 37.864 o o o o o 37.339 o o o o o 75.203
Marketing o 451991 376.228 202.584 453.050 250.466 453.050 520,931 318.347 202.584 347.283 231.525 3.878.044
Arriendo oficina Virtual o o o B82.654 o o o o o o o o 82.654
Arriendo oficina o
Gastos asociados oficina o
Gastos generales 92,610 92.610 92,610 92,610 92.610 92,610 92,610 92610 92,610 92,610 92.610 92,610 1.111.320
TotalFijos 7.037.695 7491822 7.376.059 7.285.070 7462881 7.280.297 7.500.221 7.520.763 7.318.178 7.202416 7.347.119 7.231.356  88.033.877

ARIABLES EMERD FEBRERD  MARZOD ABRIL JUNID JuLo AGOSTO SEPTIEMERE OCTUBERE ~ NOVIEMERE DICIEMERE
Visitas enterrenc 92610 126.649 178713 248.259 344,869 479.075 665.507 924485 1284354 1784022 2478274 3442854 12051417
Gastos de administracidn 10.721 14.893 20.688 28739 39923 55.459 T7.041 107.021 148,668 206.523 286.891 398.535 1.385.102
] o o o o o o o o o o o o
TotalVariables 103.331 143,542 189,401 276.998 384.7092 534534 742548 1031510 1432823 1590545 2765166 3841229 13446519

Presupuesto de costos para escenario pesimista afio 2029

05 FUOS EMERD FEBRERO  MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULID AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Remuneracidn Sccic lsadora 2.01537% 2015379 2015379 2015379 2015379 2015379 2015379 2015379 2015379 2015379 201537 2015379 24184546
Remuneracion Socio Daniel 1.176.525 1176525 1176525 1176525 1176525 1176525 1176525 1176525 1176525 1176525 1176525 1176525 14.118.300
Remuneracidn Sccic Alejandra 813.903 813903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 813.903 9.766.836
Asistente Contabilidad 1 1.045.800 1.045.800 1045800 1.045800 1.045800 1045800 1.045.800 1.045800 1045800 1.045.800 1045800 1045800  12.549.500
Asistente Contabilidad 2 o
Analista Contabilidad 1372613 1372613 1372613 1372613 1372613 1372613 1372613 1372613 1372613 1372613 1372613 1372613 16471350
Community Manager 359.486 359,486 359.486 359.486 358,486 359.486 359.486 359,486 359.486 359.486 350,486 359.486 4.313.832
Servcios Frelances 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 518.489 6.221.873
Gastos Internet 30.992 30.992 30.992 30.992 30.992 30.992 30.992 30.982 30.992 30.992 30.992 30.992 371901
Gastos de licencias 306.969 306,969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 306.969 3.683.626
Patentes 39.757 o o o o o 39.206 o o o o o 78.963
Marketing o 516.580 395.040 212.714 486,203 273.489 486.203 546.978 334.264 212714 364.652 24310 4.071.946
Arriendo oficina Virtual o o o 86.787 o o o o o o o o 86.787
Arriendo oficina o
Gastos asociados oficina o
Gastos generales 97.241 97.241 97.241 97.241 97.241 97.241 97.241 a7.241 97.241 97.241 97.241 97.241 1.166.886
TotalFijos 7777153 B8.253986 8132435 8.036.896 8.223598 &8010.885 B8.262.804 8284374 8071660 7.950.109 B8.102.048 7.980.497 97.086.445

EMERD FEBRERD  MARZOD ABRIL JUNID JuLo AGOSTO SEPTIEMERE OCTUBERE ~ NOVIEMERE DICIEMERE
Visitas enterrenc 97241 141 836 206.883 301.761 440,150 642,006 936.435 1365892 1992300 2505984 4238650 6182584 19451761
Gastos de administracidn 11.820 17.240 25.147 36.679 53.501 78.036 113.824 166,025 242,165 353.224 5152415 751457 2.364.374
] o o o o o o o o o o o o
TotalVariables 109.060 158,076 232.029 338.440 493.651 720,043 1.050.260 1531917 2234465 3259208 4753906 6934.081 21.816.134
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Proyeccion de Ingresos Optimista
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CLIENTES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ACUMULADO CRECIMIENTO
ANO 2025 14 15 17 18 20 22 23 25 28 30 33 36 36 180%
ANO 2026 36 38 40 43 46 49 52 56 59 63 67 72 72 100%
ANO 2027 72 76 80 84 89 94 99 105 111 117 123 130 130 80%
ANO 2028 130 136 142 148 154 161 168 175 183 191 199 208 208 60%
ANO 2029 208 216 224 232 241 250 259 269 279 290 300 312 312 50%
VENTAS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL UF VALOR UF
Plan Mensual 32 35 38 41 45 49 53 58 63 68 74 81 637 24.508.063
Asesorias especiales 3 3 3 10 10 12 12 12 10 12 12 12 111 4.273.500
Operacién Renta 41 41 1.588.546
TotalIngresos 35 38 41 93 55 61 65 70 73 80 86 93 789 30.370.109
VENTAS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL UF VALOR UF
Plan Mensual 81 86 92 98 104 111 118 126 134 143 153 163 1409 56.959.109
Asesorias especiales 5 5 5 18 18 21 21 21 18 21 21 21 194 7.852.556
Operacién Renta 98 98 3.950.855
TotalIngresos 86 91 97 213 122 132 139 147 152 164 174 184 1701 68.762.520
VENTAS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL UF VALOR UF
Plan Mensual 163 172 181 192 202 214 225 238 251 265 280 296 2680 113.752.717
Asesorias especiales 8 8 8 26 26 32 32 32 26 32 32 32 291 12.367.776
Operacion Renta 192 192 8.131.692
TotalIngresos 171 180 189 409 229 245 257 270 278 297 312 327 3163 134.252.185
VENTAS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL UF VALOR UF
Plan Mensual 296 309 322 336 351 366 382 398 415 433 452 472 4532 201.970.456
Asesorias especiales 10 10 10 34 34 41 41 41 34 41 41 41 379 16.882.014
Operacion Renta 336 336 14.976.227
TotalIngresos 306 319 332 706 385 407 423 439 450 474 493 513 5246 233.828.698
VENTAS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL UF VALOR UF
Plan Mensual 472 489 508 527 547 567 588 610 633 657 682 707 6988 311.461.357
Asesorias especiales 13 13 13 43 43 51 51 51 43 51 51 51 473 21.102.518
Operacion Renta 527 527 23.482.882
TotalIngresos 485 502 521 1096 589 618 640 662 676 708 733 759 7989 356.046.757

11

N



Proyeccion de Ingresos Realista
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CLIENTES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ACUMULADO CRECIMIENTO

ANO 2025 14 15 16 17 19 20 22 23 25 27 29 31 31 140%

ANO 2026 31 33 34 36 38 40 43 45 48 50 53 56 56 80%

ANO 2027 56 58 61 64 66 69 72 76 79 82 86 90 90 60%

ANO 2028 90 93 97 100 104 108 112 116 121 125 130 135 135 50%

ANO 2029 135 139 143 148 152 157 162 167 172 178 183 189 189 40%
VENTAS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL UF VALOR UF
Plan Mensual 32 34 37 39 42 46 49 53 57 61 65 70 584 22.494.105
Asesorias especiales 3 3 3 10 10 12 12 12 10 12 12 12 111 4.273.500
Operacién Renta 118 118 4.550.277

L4
TotalIngresos 35 37 40 39 52 58 61 65 67 73 77 82 685 26.382.605
VENTAS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL UF VALOR UF
Plan Mensual 70 74 78 83 87 92 97 102 108 114 120 127 1151 46.541.001
Asesorias especiales 5 5 5 18 18 21 21 21 18 21 21 21 194 7.852.556
Operacion Renta 248 248 10.005.810
v

TotalIngresos 76 79 83 83 105 113 118 123 125 135 141 148 1328 53.686.119
VENTAS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL UF VALOR UF
Plan Mensual 127 132 138 144 151 157 164 171 179 187 195 204 1949 82.713.783
Asesorias especiales 8 8 8 26 26 32 32 32 26 32 32 32 291 12.367.776
Operacion Renta 144 144 6.118.563
Total Ingresos 134 140 146 315 177 189 196 203 205 218 227 235 2384 101.200.122
VENTAS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE =~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL UF VALOR UF
Plan Mensual 204 211 219 227 236 245 254 264 273 284 294 305 3017 134.466.603
Asesorias especiales 10 10 10 34 34 41 41 41 34 41 41 41 379 16.882.014
Operacion Renta 227 227 10.138.219
Total Ingresos 214 222 229 489 270 286 295 305 308 325 335 346 3623 161.486.836
VENTAS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE =~ NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL UF VALOR UF
Plan Mensual 305 315 325 335 345 356 367 379 391 403 415 428 4365 194.534.661
Asesorias especiales 13 13 13 43 43 51 51 51 43 51 51 51 473 21.102.518
Operacion Renta 335 335 14.926.514
Total Ingresos 318 328 338 712 388 407 418 430 433 454 467 480 5173 230.563.693

11

w



Proyeccion de Ingresos Pesimista

CLIENTES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ACUMULADO CRECIMIENTO
ANO 2025 14 15 15 16 17 18 19 20 22 23 24 26 26 100%
ANO 2026 27 28 29 31 32 33 34 36 37 39 41 42 42 60%
ANO 2027 43 44 46 47 48 50 51 53 54 56 57 59 59 40%
ANO 2028 60 62 63 65 67 68 70 72 74 76 78 80 80 35%
ANO 2029 81 83 85 87 89 91 93 95 97 100 102 104 104 30%
VENTAS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTALUF VALOR UF
Plan Mensual 31 33 35 37 39 41 44 46 49 52 55 58 522 20.081.480
,Lg'ﬁ" Asesorias especiales 3 3 3 10 10 12 12 12 10 12 12 12 111 4.273.500
Operacién Renta 37 37 1.424.861
TotalIngresos 34 36 38 84 49 53 56 58 59 64 67 70 670 25.779.842
VENTAS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTALUF VALOR UF
Plan Mensual 61 64 66 69 72 75 78 82 85 88 92 96 929 37.573.829
1,19"19 Asesorias especiales 5 5 5 18 18 21 21 21 18 21 21 21 194 7.852.556
Operacion Renta 69 69 2.799.489
TotalIngresos 67 69 72 156 90 96 99 108 102 109 113 117 1193 48.225.874
VENTAS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTALUF VALOR UF
Plan Mensual 98 100 103 106 109 113 116 119 123 126 130 134 1378 58.502.680
,@'ﬂ Asesorias especiales 8 8 8 26 26 32 32 32 26 32 32 32 291 12.367.776
Operacion Renta 106 106 4.514.853
TotalIngresos 105 108 111 239 136 144 147 151 149 158 162 165 1776 75.385.308
VENTAS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTALUF VALOR UF
Plan Mensual 136 140 144 147 151 155 159 164 168 173 177 182 1896 84.506.974
(19']3’ Asesorias especiales 10 10 10 34 34 41 41 41 34 41 41 41 379 16.882.014
Operacién Renta 147 147 6.566.696
TotalIngresos 146 150 154 329 185 196 200 205 202 213 218 223 2422 107.955.685
VENTAS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTALUF VALOR UF
Plan Mensual 184 188 192 197 202 206 211 216 221 226 231 237 2512 111.955.000
,Lg’fb Asesorias especiales 13 13 13 43 43 51 51 51 43 51 51 51 473 21.102.518
Operacion Renta 197 197 8.778.972
TotalIngresos 197 201 205 437 244 257 262 267 264 277 283 288 3182  141.836.490
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Perfil de cargo Gerente General y socio partner

PERFIL DE CARGO

NOMBRE DEPARTAMENTO

DANIEL DIAZ GESTION COMERCIAL Y MK

NOMBRE DEL CARGO

Gerente General y socio partner

MISION DEL CARGO

Disefiar y ejecutar estrategias de negocio que impulsen el crecimiento y la formalizacion de empresas, acompafiando a

los clientes en cada etapa del desarrollo de sus proyectos. Este rol asegura que los emprendedores y empresas

establecidas tengan acceso a servicios integrales de constitucién, herramientas de medicién de productividad, y apoyo

estratégico, desde la formulacién hasta la implementacién efectiva de sus objetivos.

DESCRIPCION DEL CARGO

Servicios de Mediciony Productividad: Crear y supervisar herramientas de productividad y rendimiento en areas como
ventas, inventarios, servicio al cliente, y operaciones para asegurar el cumplimiento de estandares fiscales, sanitarios y
normativos.

Asegurar el cumplimiento de licitaciones y normas aplicables, optimizando procesos que fortalezcan la eficiencia y el
control organizacional.

Formalizacion de Empresas: Asesorar a los clientes en el proceso de constitucion y formalizacion de sus sociedades,
incluyendo la creacion de escrituras, incorporacién de socios, modificaciones societarias, y cambios en la estructura de
propiedad. Explicar el valor y los pasos necesarios para cada aspecto de la formalizacion, garantizando gue los clientes
comprendan la importancia y los beneficios de cada accion.

Desarrollo de Proyectos: Evaluar y apoyar proyectos en etapas iniciales, incluyendo postulaciones a concursos
estatales, creacion de sociedades, inscripcion de marcas, y desarrollo de estrategias publicitarias y de branding. Guiar a
los clientes desde |a idea hasta la materializacion del proyecto, asegurando el cumplimiento de plazos y la integracion
de sus objetivos estratégicos en cada fase.

Implementacién de Balanced Scorecard (BSC): Desarrollar y aplicar el Cuadro de Mando Integral (Balanced
Scorecard) para alinear estrategias y objetivos con indicadores y metas concretas.

Supervisar el uso de herramientas de planificacién y control, promoviendo la medicién y seguimiento de desempefio a

nivel organizacional.
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CONOCIMIENTOS GENERALES DEL CARGO Y HERRAMIENTAS

Conocimientos en Ingenieria Comercial y marketing. Contabilidad financiera y tributaria, anélisis financieros.
Software contable: Nubox, Softland u otros similares, Microsoft Office (Excel avanzado, Word, PowerPoint),

heramientas de gestién tributaria (SlI, Previred), Sistemas ERP (deseable), Power Bi

COMPETENCIAS CONDUCTUALES (TRANSVERSALES Y ESPECIFICAS)
COMPETENCIAS TRANSVERSALES

Construccion de relaciones de colaboracién (Clima laboral):
Empatia y Escucha Activa: Capacidad para entender y anticipar las necesidades de los emprendedores, ofreciendo
soluciones estratégicas alineadas con sus objetivos y contextos.

Networking y Relaciones Profesionales: Habilidad para establecer y mantener relaciones estratégicas que fomenten el
crecimiento empresarial y permitan al cliente conectar con redes de apoyo relevantes, como proveedores, socios y

autoridades regulatorias.

Atencion a la Comunicacion:

Claridad y Precision: Capacidad para comunicar de manera clara y accesible conceptos estratégicos, legales y
financieros, asegurando que los clientes comprendan los beneficios y procesos de la formalizacién y desarrollo de sus
proyectos.

Comunicacion Asertiva: Habilidad para expresar ideas y recomendaciones de forma persuasiva y respetuosa,
fomentando un dialogo constructivo que facilite la toma de decisiones informadas

Escucha Activa: Capacidad para captar y comprender las inquietudes y expectativas del cliente, ajustando las

recomendaciones y estrategias segun sus necesidades reales.

Gestion del cambio:

Adaptabilidad: Habilidad para ajustar estrategias réapidamente en funcién de cambios en el entorno del cliente o enla
normativa, manteniendo la efectividad de los proyectos en cualquier circunstancia.

Proactividad en la Mejora Continua: Compromiso con la optimizacion constante de los procesos de formalizacion,
medicién de productividad y control, impulsando la innovacidn en las soluciones para clientes.

Resiliencia: Capacidad para enfrentar los desafios y la presién del contexto emprendedor, manteniendo una actitud

positiva y centrada en soluciones efectivas.

Trabajo en equipo:

Colaboracion y Sinergia: Fomentar un ambiente donde se valoren las aportaciones de todos los miembros del equipo,
promoviendo un trabajo coordinado y enfocado en el logro de los objetivos estratégicos.

Compromiso y Responsabilidad Compartida: Asumir la responsabilidad de los resultados colectivos, contribuyendo
activamente al desarrollo de proyectos en equipo.

Facilitacién y Resolucion de Conflictos: Habilidad para manejar y resolver diferencias constructivamente, logrando

consenso y manteniendo la armonia en el equipo y en las interacciones con los clientes.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Este cargo requiere una vision estratégica y habilidades en desarrollo de negocios, asi como conocimientos en

formalizacién y administracion empresarial. Debe impulsar relaciones productivas, gestionar el cambio con eficacia y
trabajar en equipo para facilitar el crecimiento de los clientes, brindando apoyo y crientacion en cada etapa del

desarrollo empresarial.
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Perfil de cargo Encargada de Gestion Tributaria

PERFIL DE CARGO

NOMBRE DEPARTAMENTO

ALEJANDRA CURAQUEO GESTION TRIBUTARIA

NOMBRE DEL CARGO

Encargada de Gestion Tributaria

MISION DEL CARGO

Dirigir y optimizar la administracion tributaria y de cumplimiento normativo para garantizar la eficiencia, transparencia y

sostenibilidad financiera de los clientes. El cargo asegura que las empresas cumplan con sus obligaciones fiscales y
normativas mediante la supervision de auditorias, la gestion de permisos y patentes, y laimplementacién de herramientas

de medicidon de productividad que promuevan la mejora continua y el control efectivo.

DESCRIPCION DEL CARGO

Servicios de Medicioén y Control de Productividad: Desarrollar herramientas y metodologias para medir y mejorar la

productividad, rendimiento, y efectividad en diversas areas operativas, como ventas, inventarios, y servicio al cliente.
Supervisar el cumplimiento de licitaciones y normativas fiscales y sanitarias, implementando practicas que fortalezcan la
eficiencia y el cumplimiento de estandares.

Gestion de Permisos y Patentes Comerciales: Tramitar y mantener al dia patentes comerciales y permisos de salud
(Seremi), incorporaciones a mutuales y cajas de compensacion. Gestionar documentos notariales vy licitaciones de
mercado publico, realizando todas las regularizaciones necesarias para garantizar la conformidad legal de los clientes.
Gestion Contable y Tributaria: Supervisar y realizar célculos de impuestos mensuales y anuales, incluyendo IVA,
Impuesto Unico de Segunda Categoria, y otros especificos. Ofrecer asesoria en consultas y rectificaciones tributarias,
evaluando el impacto de reformas fiscales y proponiendo estrategias de ahorro fiscal de acuerdo con la normativa vigente.
Auditorias Financieras y Administrativas: Coordinar auditorias internas y externas, cubriendo auditorias administrativas,
financieras y de cumplimiento de contratos. Analizar los estados financieros para emitir una opinién profesional sobre |la
situacion financiera de las empresas, de acuerdo con las Normas Internacionales de Contabilidad, e identificar

oportunidades de mejora en gestién y control financiero.
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CONOCIMIENTOS GENERALES DEL CARGO Y HERRAMIENTAS

Conocimientos avanzados Contabilidad, legislacién tributaria chilena, Normas Internacionales de Informacion
Financiera (IFRS), Normativa tributaria chilena, analisis y preparacién de estados financieros.
Software contable: Nubox, Softland u otros similares, Microsoft Office (Excel avanzado, Word, PowerPoint),

herramientas de gestion tributaria (Sll, Previred), Sistemas ERP (deseable).

COMPETENCIAS CONDUCTUALES (TRANSVERSALES Y ESPECIFICAS)

COMPETENCIAS TRANSVERSALES

Construccion de relaciones de colaboracion (Clima laboral):

Empatia y Escucha Activa: Habilidad para comprender y responder de manera efectiva a las necesidades y
preocupaciones de los clientes y del equipo, construyendo una base de confianza y fidelizacién.
Establecimiento de Alianzas: Habilidad para colaborar con equipos multidisciplinarios, tanto internos como externos, y

fortalecer relaciones estratégicas que favorezcan el cumplimiento de objetivos comunes.

Atencion a la Comunicacion:

Claridad y Precision: Capacidad para explicar informacion fiscal y contable compleja de manera clara y accesible,
asegurando que los clientes y colegas comprendan sus responsabilidades y el impacto de sus decisiones.
Comunicacion Asertiva: Habilidad para expresar opiniones y necesidades con claridad y diplomacia, logrando consenso
y facilitando la toma de decisiones

Escucha Activa: Prestar atencion a los detalles en las interacciones con los clientes y colegas para captar sus

necesidades y puntos de vista, lo cual permite una comunicacién eficaz y alineada a la expectativa.

Gestion del cambio:

Adaptabilidad: Habilidad para ajustarse rapidamente a cambios en las normativas fiscales, politicas o necesidades del
cliente, ofreciendo soluciones proactivas y eficientes.

Innovacion y Mejora Continua: |dentificacion y propuesta de mejoras en procesos internos y servicios ofrecidos,
apoyando la optimizacién de recursos y la adaptacién a nuevas demandas.

Resiliencia: Capacidad para mantenerse motivado y positivo ante la presion y los desafios, buscando soluciones

consfructivas y enfocadas en resultados

Trabajo en equipo:
Colaboracion y Sinergia: Fomentar un ambiente de colaboracion donde los miembros del equipo se sientan apoyados y
puedan compartir conocimientos y experiencias para el beneficio comun.
Compromiso y Responsabilidad Compartida: Aportar activamente al logro de los objetivos del equipo, asumiendo la
responsabilidad por las propias acciones y contribuyendo a las metas colectivas.
Facilitacion y Resolucién de Conflictos: Manejo de desacuerdos o diferencias de manera constructiva, promoviendo
una dinamica de equipo positiva y orientada al logro de los objetivos comunes.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS
Este perfil exige conocimientos avanzados en normativas fiscales, habilidades de anélisis financiero, y un enfoque
proactivo en la resolucidn de problemas, asegurando que los clientes operen dentro del marco legal y utilicen las

oportunidades fiscales y operativas.
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Perfil de cargo Encargada de Gestion contables y administrativa

PERFIL DE CARGO

NOMBRE DEPARTAMENTO

ISADORA GALLARDO GESTION CONTABLE Y RRHH

NOMBRE DEL CARGO

Encargada de Gestion contable y administrativa

MISION DEL CARGO
Garantizar la correcta ejecucién y cumplimiento de las normativas laborales, tributarias y administrativas en las
actividades de los clientes, mediante la gestion eficiente de recursos humanos, el seguimiento de permisos y patentes
comerciales, y el desarrollo de auditorias y servicios de medicion. Este rol asegura que los procesos internos y externos
cumplan con las regulaciones vigentes y contribuyan al desarrollo y sostenibilidad del negocio, proporcionando

soluciones y optimizaciones que faciliten el cumplimiento de objetivos comerciales.

DESCRIPCION DEL CARGO

Gestion de Recursos Humanos: Administrar y supervisar la confeccién de contratos laborales, el procesamiento de

remuneraciones, licencias médicas, y finiquitos. Gestionar pagos previsionales, regularizaciones y administracion de
beneficios a través de cajas de compensacion. Asesorar y mediar en temas laborales, incluyendo consultas legales,
desvinculaciones, demandas, y la elaboracién de reglamentos internos.

Gestion de Permisos y Patentes Comerciales: Tramitar patentes comerciales, permisos sanitarios (Seremi de Salud),
y adhesién a mutuales y cajas de compensacion. Gestionar documentos notariales y licitaciones en mercado publico,
ademas de regularizar permisos y licencias comerciales segun normativas vigentes.

Servicios de Medicion y Control de Productividad: Desarrollar y aplicar herramientas de medicién para evaluar
rendimiento y productividad en operaciones, ventas, inventarios, y servicio al cliente. Asegurar el cumplimiento de
licitaciones y normativas fiscales, sanitarias y operativas de los clientes.

Gestion Contable y Tributaria: Supervisar y asegurar el correcto cumplimiento de los impuestos mensuales y anuales,
incluyendo IVA, Impuesto Unico de Segunda Categoria, y otras obligaciones tributarias especificas.

Proveer asesoria en consultas, rectificaciones, devoluciones y revisar los procedimientos internos de los clientes para
optimizar ahorros fiscales y ajustarse a la normativa vigente.

Auditoria y Evaluacion Financiera: Coordinar auditorias internas y externas, con un enfoque en auditorias
administrativas, financieras, y operacionales. Realizar andlisis detallado de los estados financieros para reflejar la
situacién econdmica, los resultados operacionales, cambios patrimoniales, y flujos de efectivo de las empresas en

conformidad con las Normas Internacionales de Contabilidad.
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CONOCIMIENTOS GENERALES DEL CARGO Y HERRAMIENTAS

Conocimientos avanzados Contabilidad, RRHH, legislacion tributaria chilena, Normas Internacionales de Informacion
Financiera (IFRS), Normativa tributaria chilena, analisis y preparacién de estados financieros.
Software contable: Nubox, Softland u otros similares, Microsoft Office (Excel avanzado, Word, PowerPoint),

herramientas de gestién tributaria (Sll, Previred), Sistemas ERP (deseable), Power Bi.

COMPETENCIAS CONDUCTUALES (TRANSVERSALES Y ESPECIFICAS)

COMPETENCIAS TRANSVERSALES

Construccion de relaciones de colaboracion (Clima laboral):

Empatia y Escucha Activa: Habilidad para comprender y responder de manera efectiva a las necesidades y
preocupaciones de los clientes y del equipo, construyendo una base de confianza y respeto.
Networking y Relaciones Profesionales: Capacidad para establecer y mantener redes profesionales con clientes,

proveedores, y colegas, asegurando que las interacciones sean constructivas y orientadas a objetivos comunes.

Atencion a la Comunicacion:

Claridad y Precision: Transmitir informacion compleja de forma clara y accesible, asegurando que todos los
involucrados comprendan los temas legales, tributarios y administrativos.

Comunicacion Asertiva: Habilidad para expresar opiniones y necesidades de manera respetuosa y directa,
contribuyendo a la resolucion de conflictos y a la toma de decisiones efectivas.

Escucha Activa: Captar y comprender el mensaje de otros, permitiendo una comunicacion bidireccional efectiva y una

mayor comprension de los requerimientos de los clientes

Gestion del cambio:

Adaptabilidad: Capacidad para responder de manera agil y flexible ante cambios en normativas, procesos o
requerimientos del cliente, adaptéandose rapidamente y proponiendo soluciones.

Proactividad en la Mejora Continua: Habilidad para identificar y proponer mejoras en procesos y métodos de trabajo,
anticipandose a las necesidades de cambio y apoyando la transformacidn positiva en la empresa.

Resiliencia: Capacidad para enfrentar la presion y los desafios propios del entorno regulatorio y administrativo sin

perder la motivacion ni la eficacia en el desempefio.

Trabajo en equipo:

Colaboracion y Sinergia: Fomentar un ambiente de trabajo donde la cooperacion sea la base para lograr los objetivos
comunes, respetando y valorando las opiniones y habilidades de cada miembro.

Compromiso y Responsabilidad Compartida: Asumir responsabilidad tanto individual como colectiva, contribuyendo a
un entorno donde cada miembro del equipo se siente apoyado y valorado.

Facilitacion y Resolucién de Conflictos: Habilidad para mediar en conflictos o diferencias, promoviendo soluciones

constructivas que fortalezcan la dinamica de equipo y el logro de metas.
COMPETENCIAS ESPECIFICAS
Este perfil exige habilidades organizativas, capacidad de andlisis, y conocimientos especializados en normativas

laborales y tributarias, asi como en gestion administrativa para maximizar la eficiencia de los procesos internos y

externos de los clientes.
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Perfil de cargo Community Manager

PERFIL DE CARGO

NOMBRE DEPARTAMENTO
MARKETING

NOMBRE DEL CARGO

Community manager

MISION DEL CARGO

Disefiar, implementar y gestionar estrategias de comunicacién digital para construir y fortalecer la presencia online de la

empresay sus clientes. Este rol asegura la interaccion efectiva con las audiencias, promoviendo el alcance, la fidelizacién
y el posicionamiento de la marca en redes sociales y otros canales digitales, en alineacion con los objetivos estratégicos

del negocio.

DESCRIPCION DEL CARGO

Gestion de redes sociales: Crear, planificar y publicar contenido relevante, atractivo y alineado con la identidad de la

marca en plataformas digitales como Facebook, Instagram, LinkedIn y otras relevantes. Monitorear y gestionar la
interaccion en redes sociales, respondiendo consultas y comentarios de forma oportuna y profesional. Disefiar y ejecutar
estrategias para aumentar la comunidad digital y fortalecer la relacién con los clientes actuales y potenciales.

Disefio de Contenidos y Estrategias de Marketing Digital: Desarrollar contenido visual y escrito para campafias
digitales, incluyendo publicaciones, videos, stories, newsletters y otros materiales. Coordinar con disefiadores y otros
profesionales para asegurar la calidad y coherencia visual del contenido. Implementar campanas de publicidad pagada
en redes sociales y realizar seguimiento de su desempefio.

Andlisis de Métricas y Optimizacion: Monitorear el rendimiento de las estrategias digitales utilizando herramientas
como Meta Business Suite, Google Analytics y otras plataformas relevantes. Generar informes de métricas e indicadores
clave de rendimiento (KPIs) como alcance, engagement, trafico web y conversiones. Proponer y ejecutar mejoras en las
estrategias basadas en el analisis de datos.

Gestion de Crisis y Reputacion Online: Detectar y gestionar posibles situaciones de crisis en redes sociales, actuando
de manera rapida y efectiva para proteger la reputacion de la empresa y sus clientes. Implementar estrategias de
comunicacion gue refuercen la imagen positiva de la marca.

Tendencias y Adaptacion al Cambio: Mantenerse actualizado en tendencias digitales, algoritmos de plataformas y
nuevas herramientas, proponiendo innovaciones para las estrategias digitales. Identificar oportunidades para

implementar formatos y estrategias novedosas que impulsen la presencia digital.
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CONOCIMIENTOS GENERALES DEL CARGO Y HERRAMIENTAS

Estrategias de marketing digital y social media, redaccién creativa y storytelling, gestion de herramientas de anélisis y
meétricas digitales (Meta Business Suite, Google Analytics, Hootsuite, etc.). Conocimientos de disefio grafico
(Photoshop, Canva, lllustrator).

Microsoft Office (Excel, Word, PowerPoint). Herramientas de gestiéon de redes sociales: Meta Business Suite,
Hootsuite, Buffer. Software de disefio: Canva, Adobe Photoshop, lllustrator. Plataformas de anélisis: Google Analytics,

Metricool, SEMrush. Herramientas de email marketing: Mailchimp, HubSpot.

COMPETENCIAS CONDUCTUALES (TRANSVERSALES Y ESPECIFICAS)

COMPETENCIAS TRANSVERSALES

Construccion de relaciones de colaboracion (Clima laboral):

Empatia y Escucha Activa: Capacidad para captar las necesidades de la audiencia y los clientes, creando contenido
gue resuene con sus intereses y expectativas.
Networking Digital: Habilidad para conectar con influencers, aliados estratégicos y otros actores clave en el ambito

digital.

Atencion a la Comunicacion:
Claridad y Precision: Capacidad para transmitir mensajes efectivos y atractivos que reflejen la identidad de la marca.
Comunicacion Asertiva: Habilidad para interactuar de manera profesional y persuasiva con las audiencias, fomentando

la confianza y el engagement.

Gestion del cambio:

Adaptabilidad: Capacidad para ajustar estrategias rapidamente ante cambios en algoritmos, tendencias digitales o
crisis reputacionales.

Proactividad en la Mejora Continua: Compromiso con la innovacion y la blsqueda constante de nuevas oportunidades

en el ambito digital.

Trabajo en equipo:
Colaboracion y Sinergia: Coordinacién efectiva con disefiadores, redactores y otros miembros del equipo de marketing.

Resolucién de Conflictos: Habilidad para manejar diferencias de manera constructiva en proyectos colaborativos.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

El Community Manager debe combinar creatividad, analisis y estrategia para disefiar y ejecutar campafias digitales
efectivas. Debe ser proactivo en la identificacion de tendencias, capaz de trabajar bajo presién en un entorno

cambiante y comprometido con los objetivos de posicionamiento y crecimiento de la marca.
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Perfil de cargo Analista Contable

PERFIL DE CARGO

NOMBRE DEPARTAMENTO
GESTION CONTABLE Y RRHH

NOMBRE DEL CARGO

Analista contable

MISION DEL CARGO

Asegurar la correcta gestion y registro de las operaciones contables y financieras de los clientes, garantizando el

cumplimiento de normativas tributarias, laborales y administrativas. Este rol clave contribuye a la sostenibilidad de los
negocios mediante la elaboracion de estados financieros, analisis de indicadores de gestidn, y la provision de informacion

confiable que respalde la toma de decisiones estratégicas.

DESCRIPCION DEL CARGO

Gestion de Registros Contables: Registrar y supervisar las operaciones contables de los clientes, asegurando la

integridad y precision de los libros contables. Mantener actualizada la contabilidad mensual, incluyendo conciliaciones
bancarias, provisiones, depreciaciones y amortizaciones. Revisar y registrar documentos contables, como facturas de
compra y venta, boletas de honorarios y otros comprobantes de transacciones.

Elaboracién y Andlisis de Estados Financieros: Preparar estados financieros mensuales, trimestrales y anuales
(balance general, estado de resultados, flujo de caja). Realizar analisis de cuentas y resultados, identificando
desviaciones y proponiendo ajustes o soluciones. Presentar reportes financieros que respalden la toma de decisiones
estratégicas de los clientes.

Cumplimiento Tributario y Legal: Calcular y declarar impuestos mensuales y anuales, como IVA, Renta, y otros tributos
especificos segun el giro del cliente. Supervisar el cumplimiento de las obligaciones tributarias y laborales, incluyendo
declaraciones juradas y cierres anuales. Mantenerse actualizado en normativas contables y tributarias para asegurar que
las actividades de los clientes se alineen con las regulaciones vigentes.

Apoyo en Auditorias y Control Interno: Participar en procesos de auditoria interna y externa, proporcionando
informacion y documentacion requerida. |dentificar y proponer mejoras en los procedimientos contables y administrativos
para fortalecer el control interno de los clientes.

Asesoria y Soporte Técnico: Brindar soporte técnico en temas contables y tributarios a los clientes, resolviendo
consultas y ayudandolos a cumplir con sus metas financieras. Colaborar con otros equipos para la implementacion de

herramientas de medicion de productividad y optimizacion de recursos.
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CONOCIMIENTOS GENERALES DEL CARGO Y HERRAMIENTAS

Contabilidad financiera y tributaria, Normas Internacionales de Informaciéon Financiera (IFRS), Normativa tributaria
chilena, anélisis y preparacién de estados financieros.
Software contable: Nubox, Softland u otros similares, Microsoft Office (Excel avanzado, Word, PowerPoint),

herramientas de gestion tributaria (Sll, Previred), Sistemas ERP (deseable).

COMPETENCIAS CONDUCTUALES (TRANSVERSALES Y ESPECIFICAS)

COMPETENCIAS TRANSVERSALES

Construccion de relaciones de colaboracién (Clima laboral):

Empatia y Comunicacién Clara: Capacidad para interactuar con clientes y equipos, explicando conceptos contables y
tributarios de manera sencilla y comprensible.
Trabajo Colaborativo: Contribuir activamente al logro de objetivos conjuntos, apoyando a colegas y clientes en

procesos criticos.

Atencién a la Comunicacién:
Claridad y Precision: Elaborar reportes y documentos contables con informacién exacta y oportuna.
Escucha Activa: Comprender las necesidades y expectativas de los clientes para ofrecer soluciones ajustadas a sus

requerimientos.

Gestion del cambio:
Adaptabilidad: Flexibilidad para implementar nuevas herramientas y ajustarse a cambios normativos o de procesos.

Proactividad: Identificar oportunidades de mejora en procedimientos contables y proponer soluciones innovadoras

Trabajo en equipo:
Colaboracion: Trabajar coordinadamente con equipos multidisciplinarios para alcanzar objetivos comunes.

Resolucion de Conflictos: Manejar diferencias con clientes o colegas de manera constructiva y profesional.
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Este cargo requiere habilidades técnicas en contabilidad y tributacién, con un enfoque analitico para interpretar
informacion financiera y proponer mejoras. El Analista Contable debe ser detallista, organizado y capaz de trabajar bajo

presion, asegurando la calidad y puntualidad de los reportes contables y financieros.
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Encuesta Estudio de Mercado

Informacion general sobre respuestas ~ Cerrado

Respuestas Tiempo promedio Duracion

266 06:42 14 oi

1. (Cual es su situacion laboral actual?

@ Dependiente 153 I
@ Desempleado o cesante 29 [ ]
@ Independiente 33 ]
@ Independiente, emite boletas de honorarios 18 L
@& Independiente, emite facturas 23 ]
° Trabaja independiente sin contrato y sin a ]
boletas o facturas
& Ofras 2 |
o 50 100 150 200
2. ;Tiene actualmente un emprendimiento o negocio?
® s 102 43%
@ No 135 57%
3. ;Enrelacion al pago de sus impuestos, ;cual de las siguientes afirmaciones se acerca mas a su realidad?
Contrata un contador o asesor sélo para la | .
B declaracion de renta. 29 28%
@ Usted solo aceptala propuesta del SlI 24 35%
Realiza usted mismo el calculo de impuestos para
[ ] 12
validar |a propuesta del Sl
P Tiene contratado permanentemente un contador o %
asesor
@& Ofras 1 \
24%
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4. ;jCuanto paga por la realizacion de su declaracion de renta?

7%
10% _ogiill
@ Menos de 3 UF 19 ,
@ Entre3a45UF 5
17%
@ Entred4d5a6UF 3
@® Masde 6 UF 2 66%

5. ;Cuanto paga mensualmente en servicios contables?

15%

17%
@ Menos de 1UF 10 ‘ ‘

@ Entre 1a3UF 33
7%
® Masde3 UF 1
@ Mo paga actualmente servicios contables n
51%

6. ;Cuales son las razones de tener un servicio contable contratado?

& Ahorro de tiempo 16 ]

@ Apoyo en momentos daves del negocio 12 ]

@ Mantener |a contabilidad ordenada 38 -]
@ Mayor credibilidad ante terceros 6 L1

@ Me aseguro de cumplir con | ley 28 |

# Porgue no sé de contabilidad 13 J

& Otras 1 [ ]

=]

10 20 30 40

7. ;Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por una asesoria y servicdo Contable?

25%
& Menosde 1UF 3
8%
@® dela3UF 6

@& Masde 3 UF 1

@ No estaria dispuesto a pagar 2

50%
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8. jConsidera gue necesita apoyo de un especialista en el pago de los impuestos anuales? Puede seleccionar mas de una respuesta.

mismo

® & & & & & & &

Otras

9. ;De qué rubro es su emprendimiento, negocio o profesion?

& & & & & & & & & b b

Si, porgue mi negocio ha crecido

Si, porgue no entiendo de impuestos
Si, porgue no tengo tiempo para hacerlo yo
Mo, porgue sé hacerlo

Mo, porgue el costo es muy elevado

Mo, porgue nunca he tenido problemas en S

Alimentacion

Comerdo Minorista/Mayorista
Consultorias y Asesorias
Confrucdon

Educacién

Tecnologia

Salud

Servicios Profesionales
Transporte

No sé a gue rubro pertenezco

Otras

10. jCual es el tamafio de su Negocio?

® Microempresa
@ Pequeia Empresa
@& Mediana Empresa
@ Grande

No, porgue tengo un software de contabilidad

19

16

o

=]
-
=

30%

20

30

6475

50
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11. ;Cuadl es el rango de ingresos por ventas mensuales de su negocio?

Hasta 25 UF
25a100 UF
1002 200 UF

Mas de 200 UF

Mo contesta

25

38

20

%
’ 25%

20%

6%“ J

12. jEn cual o cuales de las siguientes plataformas digitales realiza habitualmente tramites?

Direccion del Trabajo (OT)

Previred

Registro Civil

Servicio de Impuestos Internos (SI1)
Tesoreria General de |a Republica (TGR)

Ninguna, porgue son complejas

& & & & b & &

Otras

3

21

o 20 40 60 80 100

13. En una escala del 1 al 7, donde 1 es "para nada atractivo” y 7 es "extremadamente atractivo”, ;Qué tan atractiva le resulta la propuesta d

e Adsesorame?

5.57

Clasificaddn
promedio

0000000

Nivel 7 S 06
Nivel 6  EE— G2

Nivel 5 S 5O

Nivel 4 E— 21

Nivel 2 o 13

Nivel 2 o 8

Nivel 1 mmm 8

14, En una escala del 1 al 7, donde 1 es "Muy improbable” y 7 es "Definitivamente lo contrataria”, ;Como calificarias tu intencion de contrata

r los servicios de Adsesorame?

5.10

Clasificaddn
promedio

00000CD

Nivel 7 e 75
Nivel 6  CEE 58

Nivel 5 S, 46

Nivel 4 I 37

Nivel 2 oo 11

Nivel 2 I 15

Nivel 1 oE—— 21
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15. En una escala del 1 al 7, donde 1es "Muy improbable” y 7 es "Definitivamente lo contrataria”, ;Como calificarias tu probabilidad de cont
ratar los servicios de Adsesorame a un valor de servicio entre 1 A 3 UF mensual (dependiendo del tamafo de tu empresa)?

Nivel 7 S 74

Nivel § S G

5_09 Nivel 5 S 4 5
Clasificacion Nivel4 SE—— 27
promedio

0000000 Nivel ) em— 18

Nivel 2 I 12

Nivel 1 SEE— 19

16. En relacion al trabajo con proveedores externos, jUsted prefiere hacerlo de manera presencial, virtual o hibrida?

20%

@ Hibrida 150

@ Presencal 61

@ Virtual 54 56%

& Otras 1 23%

17. Genero
|
@ Fremenino 106
40%
@ Masaling 158
@ Pprefiere no responder [1]
59%

& Oftras 2

129



18. Indique la region donde vive

@ Aricay Parinacota 0
@® Tarapaca 0 |
@® Anfofagasta 2 1
@® Atacama 1 |
@® Coquimbo 1 |
@ \alparaiso 15 =
@& Metropolitana 165
i . | ——]
@® Maule 36 '
@ Nible 2 —
@ Bio Bio 31 I
@ Araucania 4 jom—]
@ Los Rios 1 1
@ Los Lagos 2 |
@ Aysén 0 |
@® Magallanes y Antartica Chilena 1 |
|
o 50 100 150 200
19. Indique su nivel educacional
@ Sin Educadon formal 0
@ Basico 3 0
® Media 17 j==)
@ Técnico 41 ]
@ Universitario 117 = "'
@ Postgrado a8 | E—————
0 50 100 150

20. ;Cual es su nivel de manejo de herramientas computacionales/digitales?

’ 16%
@ ™Muy bajo, sin conocimientos o limitados ) S \
conocimientos
@® Basico 42
@ Intermedio 130
@® Avanzado 92
49%
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Bases de datos encuesta Investigacion de Mercado

A continuacion, se presenta el link de visualizacion de base de datos correspondiente a la encuesta
de investigacion de mercado.
https://docs.google.com/spreadsheets/d/ImNe7Hx1Z2Jh4ByWaOs84GLEfzdiigr8Fv/edit?usp=
share link&ouid=112625607321541345691&rtpof=true&sd=true

Screen shot referencial de base de datos

iTi (Cuinlopaga 00 = nto  ¢Considera que (De qué rubro os ¢Cudl es ol (Encuslo  Enunaescala Enunasscala Enunaescala  En relacion al
Cusl e3su e porla realizacion  ECUSNN P razones de tener umlo dunumo necesita apoyo au £Cuil o3 ol rango de cudles delas  del 1al 7.donde del 1al 7. donde del 1l 7. donde  trabaio con [Ee——
situacién laboral e de su - un servicio de un emprendimiento,  tamafia de s ingresos por siguientes  1es “para nada Tes Muy Tes Muy proveedores Genero %

TN e e
commratacis Rl por una sie

eapeciali Negocia? ventas plotaformazgey lractivo” y 7 iay improbable” yedy imprabable” sy externas, g
- | !lpp-gukln residn? 7" B nersusiee de Bl digitales roal ‘extremadameldl s - ‘ﬁpu!ﬁelrhn‘

con [ [ 1 Hibnda Masculing Meirooilana
o, 3 1 1 Vinual Femerirn Aracania
I, percue mi negoot Alimenlacice, Fequefia Empresa € 5 5 Virtusad Mascuding Mibie
1. percaus e antien: Comarcio Miroristal Pequsfis Empresa 3 6 & Virual Femering BioSio
Meros de 3UF  Erive 1a3UF Martener |a conlabliciad ordenada. Si. porce no tengo {energia: Viersempresa 5 5 4 Hitnda Femeriro Mefropoiiiana
Erire1a3UF Martener |a cani: rderade.Apoyo: Si E: | 4 4 Hitrids hazcuding Meiogitana
3 7 7 7 Presencial Femerirn Maule
és de 3 LF Martener Ia conlabilicad ordenada, 5. porcs na tenga | Educaciin; <] i 1 Vinud Mascubing Vdparziso
Ningna. porque sor 2 2 2 Presencial Masculing Vaparsizo
Erweda5UF  Erwela3lF Marhaner sl Mediana Empress Frevired 5 5 5 Vinud Femering o
142 Incependiente, srits Ew Meros de 1UF Me aseguno de curmpin con laley: Si.porcas Tevartan: Cotrrc v Heciors Empresa Servicio e Impussio 3 4 4 Presancial Mascuding BioSio
3 Deperderts Ervre1a3UF Marderer i E 4 z 2 Hibrida Mascuding Metrogalitans
] lechparchucie i RIS Mas de 3 UF Porque no £ de cortabilicd i, perce na enliend smnm Mcroempresa 3 1 4 Presencial Masscubino Loz Lagos
B0 Incependients Més ded LF Marterer |2 conleblicd ordenads;  perce mentaciér Camer Mediens Empress Direccién el Trabeje 1 1 1 Hitn Mascuding Bio
Erire1a3UF claves i 5 z 2 Presencial Mascubing Meticcaitzns
si Porcm i nogoot Ediucacitn Cancellor Pecofia Empreca 5 [ 3 Hitn ino Vaparaiso
Menas ce 3UF o paga sctudiments servicios contabies de 13 3LF Mo, Corrircio Mircsi Sarvicio e Impusato 4 3 4 Hibrids Mssciding Metrocalitana
i, porcius mi negosi Comercializasion de Micrempresa Mo cordesta Servicio e Impussio 7 7 7 Virtusal ino Meiropoiitana
Erre3assUF  Ho ios contabies apog 5 [ 4 Hitrids Mascubino Menogaiitana
Merosce JUF  Ererela3LF ] 1 Comnerch ah 252 W0LF Servicio de Impussio a z 3 Virtual emerim Msiropoitans
Merosde 3UF  Mernsde1UF Mo asegura ce currplir con laley, Corulierias 254 WOLF ‘Servicio de Impuesio 3 3 3 Hitnds Mascuding Meregoiilans
i 3 crisuerias 255 HOLF Cireccién del Trabsic 3 6 & Hitiida Femerirn Meticcaitans
2 Incepsndiente, emile Si s Corercin Miraisiah Hasta 25LF Servicio e Impuesio 1 3 2 Presancial Mascuding Maule
211 Trabeia irdeperdien ST Meroz de 3UF N peda sctuslments servicios coniatles  de 12 ILF 1, perchs e aniien: Belleza: Morcempress Mo corvesta i porque 3o 7 6 5 Femerire
213 InGependienie emite 51 Meros de 3UF  Erire 1a 3UF Aroro ds la Corsulorias  Asesc Pecefi Empresa 10 2 200 UF Cirecidn el Trabajc 7 7 7 Hionda Mascding Meiropciitana
215 Inclependiente, srite Més de 3 UF Parque ro Si. Consulirias Hasia 25LF Servicio de Impuesto (] 3 6 Virtual Mascuing Metrogalitans
210 Deperchert= Si, t Comercio Hasta 26 LF Servicio ce Impussio 3 3 3 Virtual Misscubsno Mstropoitans
220 Deperdieris Ho, Comercin Miroristah 00 4200 LUF Servicio ce Impues a 2 1 Vinud Mascuding Meregilans
221 Depercdents 1, percrae e snliend Corisulorias » Asest Pequsha Empresa  Hasta 251 F Servicio e Impusslo 7 6 7 Hitnds Masculing Maule
222 Independienie si Mo sé 2 25F Fegisiro Civil Servic (3 7 7 Virtusad Femerirn Maule
223 Incepandienie PequafiaEmpresa  Hasta 25LF Sarvicio de Impussio 7 7 7 Hibrida Masculing Maule
225 Incepandi i PoquefaEmpress 252 NOLF Hinguns, porque sor 7 7 7 Hibrids Mascuding O'Higairs
226 Incependiente. emils Si Erire 1a3UF Hasta 25LF hingana pordue ra H 1 1 Presencial Femenirn Mefropoiiana
0 it Hasta 26 LF Servicio de Impuesio 5 3 3 Hitn Mascuking Meregiilans
24 Deperrdents Meras de 1UF Ammde a 254 0LF Servicio e Impussio 5 a & Presencial Msscuiing Meticgoiitans
238 Independienie Erwe1a3UF rhtu'rdna-m\ul-y 252 WOLF Giraceidn el Trabeie ] 2 3 Vil ino Meooiilana
250 Incepandienie, smits 51 Erms1a3UF Mammer Mz de 00UF  Cireccidn ol Trabaic i 1 1 Hibrida Masculing Mencalitans
251 orie 51 Eriro1a3UF Aorto da liempo; PequefaEmpresa 252 N0LF Fegisira Civil ‘Servic (] 6 7 Virtusal Femenirn o
253 Incepancienve Meros e 1UF claves 259 NOLF Hinguns. parque sor 1 1 1 Virtual Femerirg Metrocalitana
254 Independienie. Hasta 25 LUF Fegistra Crvl Servic 3 7 7 Hitnda. Masculing Higgins
260 Deperdieri . ‘ & Peaeh Hasta 26 LF Servicio de Impuesio 7 7 7 Hitnds Femerirn Maule
25 Incsrseciacia T T ey e e e T P T s afis Erontatn 254 MLE Saruicin Ao irnea i 7 z m Facracion itinelat
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