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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto tiene como objetivo plantear los lineamientos
esenciales para desarrollar una empresa de bodegaje en la Region
Metropolitana de Chile. Esta tendra como nombre comercial “Mr Storage”.
El objetivo de Mr. Storage es ofrecer tres tipos de tamafos de bodegas para
clientes que no cuentan con el espacio suficiente o bien quieren externalizar
el servicio de almacenaje. El enfoque es hacia micro, pequefias y medianas
empresas.

Segun informes y estudios de mercado de los centros de mini bodegas,
realizado por Global Property Solutions a abril 2023, la superficie total es de
272.149 m?, equivalentes a 86 centros de Mini bodegas distribuidos en 27

comunas de la RM.
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Descripcion del problema.
Debido a que muchas empresas pequeiias, medianas y startups no
cuentan con la infraestructura necesaria en sus dependencias para

almacenar sus inventarios.

Descripcion de la necesidad y oportunidad.
La falta de oferta suficiente puede generar problemas de
disponibilidad, precios altos y dificultades para las empresas que

buscan establecer o expandir sus operaciones.
Descripcion de la propuesta de solucién innovadora.

Bodegas estandares de 10 metros cuadrados, 30 metros cuadrados

y 60 metros cuadrados.

$ 154,535

Bodegas seqguras, pasillo interior/exterior. Alarma individual.
Camaras de seguridad y monitoreo 24/7.

$ 583,010

Bodegas seqguras, pasillo interior/exterior. Alarma individual.
Camaras de seguridad y monitoreo 24/7.

$ 932,804

Bodegas seqguras, pasillo interiorfexterior. Alarma individual.
Camaras de seguridad y monitoreo 24/7
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Justificacion del Proyecto

El Sector Inmobiliario de mini bodegas en Chile ha experimentado un
explosivo desarrollo y crecimiento en los ultimos 5 afios. Esta es una industria
gue va en constante crecimiento, genera buenas oportunidades de negocios
asociadas a que la industria segun informacién proporcionada por GPS
(Global Property Solutions).

Este mercado mantiene indicadores que podrian considerarse
saludables. Y es que el comportamiento de Mini Bodegas en los ultimos
12 meses se ha estabilizado en torno a una vacancia estructural del 17%
y un valor promedio de 0,41 UF/m.

Precio v/s Vacancia
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e Precio Tasa Vacancia

La consolidacion de las mini bodegas en el mercado chileno es una tendencia
gue se ha venido dando en los ultimos afos, particularmente porque es un
activo de gran resiliencia a los vaivenes de la economia y que se ha
comportado de buena manera pese a las problematicas surgidas durante la
pandemia.
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Ubicacion Geografica del Negocio

Mr. Storage esté ubicada en Colina en la Region Metropolitana de Santiago
de Chile. Se encuentra al norte de la capital.

La buena ubicacién geogréfica y la cercania a autopistas son claves para
tener una excelente conexién para nuestros clientes. Colina es conocida por
su alta calidad de vida y su creciente desarrollo inmobiliario.

La bodega, en la actualidad es una necesidad para resolver la escasez de
espacio y también para sostener el ritmo y frecuencia del consumo que se ha
hecho parte de la vida cotidiana, en cual es probable que con la crisis social

del pais su composicion cambie, pero dificilmente disminuira el volumen de

enseres a guardar en una bodega.
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Propuesta del modelo CANVAS para el modelo de negocio.

MOdelo Actividades Claves =) Relacion con el cliente
- Gestién de arriendos, atencion al clientar#at

- Servicio al cliente personalizado.
- Autoatencion.
- Soporte técnico.

negociacion de contratos.
- Marketing y promocion.

CANV

Socios Claves

- Proveedores. @
- Empresas de Logisticas y
Transportes,

Propuesta de Valor

Segmento de Clientes
-Empresas de Comercio electronico y
vendedores en linea.

Recursos Claves 33‘2 I Sglu?o;es ﬂlex ibles, !i%gl;:llrasg - Empresas de logistica y transporte.
- Inmueble e Infraestructura fisica W adaptadas a las necesidades de I - Startups y emprendedores.
- Personal Capacitado. nuestros clientes. - Particulares.
- Tecnologia y sistemas de gestion. I J
- Capital Financiero. ™
T —————— Canales %@l
Estructura de Costos = | Fuentes de Ingreso izl=)|- Pagina Web.

Redes Sociales.

Marketing directo.

Referencias y recomendaciones.
- Alianzas estratégicas.

=112 [ | |11

- Publicidad y Gastos de Marketing. ohle

- Costos de mantenimiento y
acondicionamiento.

- (Gastos de personal

- Gastos administrativos.

- Ingresos por arriendo de espacio mensual .
- Servicios adicionales como venta de
candados, cintas.

Segmento de Mercados

El mercado potencial del proyecto son todas las empresas que necesiten el
servicio de almacenamiento, empresas o particulares que no cuentan de
espacio suficiente para almacenar equipos, herramientas u otros, viéndose
obligados a recurrir al arriendo de estos espacios exteriores.

También se pueden incluir a personas particulares con alto poder adquisitivo
gue requieran de espacio para almacenar bienes personales por motivos de
viajes al extranjero o por no contar con los espacios fisicos necesarios para

guardar sus productos.

Propuesta de valor
Soluciones flexibles y adaptadas a las necesidades de nuestros clientes.

Brindamos una amplia variedad de espacios, términos de arrendamiento
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flexibles y la posibilidad de personalizar cada espacio segun las necesidades
especificas de cada cliente.

Canales de distribucién

Utilizar canales de publicidad web serd la mejor manera de mostrar los
espacios disponibles, proporcionar informacion detallada sobre los servicios
ofrecidos, y permitir a los clientes realizar reservas o solicitar cotizaciones en
linea.

El uso de estrategias de marketing digital, plataformas de redes sociales,
eventos y ferias.

El boca a boca y las recomendaciones de clientes satisfechos son un canal
poderoso para atraer nuevos clientes. Brindar un excelente servicio al cliente
y fomentar la satisfaccion de los arrendatarios actuales puede generar

referencias y testimonios positivos que ayuden a promocionar la empresa.

Relacion con el cliente

La empresa busca establecer relaciones cercanas y personalizadas con los
clientes. Esto implica una atencion dedicada a las necesidades vy
requerimientos del cliente, con respuestas rapidas a sus consultas y
solicitudes.

La Autoatencion, a través de plataformas de autoatencion para que los
clientes puedan realizar reservas, consultar disponibilidad, obtener
informacion sobre los espacios y realizar pagos de manera autbnoma. Esto
brinda a los clientes una mayor autonomia y flexibilidad en su interaccién con
la empresa.

Después de arriendar, la empresa puede mantener una relacion con el cliente
a largo plazo a través del seguimiento postventa. Esto implica comunicarse
con los clientes para asegurarse de que estan satisfechos con el servicio
recibido, recopilar comentarios y opiniones, y ofrecer soluciones a cualquier

problema o inquietud que puedan tener.

10
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Andlisis estratégico, basado en el modelo PESTEL.
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Entorno Politico

Cambios en las leyes de
zonificacion que establece
normas relativas a la calidad
de la construccion.

—

[e]

Entorno Economico

Factores como la inflacidn, las
tasas de interés y las tasas de

desempleo afectan a la demanda.

[ ] ® L |
--
Entorno Social

Las tendencias de estilo de
vida de la poblacion hacia la
urbanizacién pueden
aumentar la demanda.

-

Entorno Tecnologico

La competencia en el sector
puede ser intensa y el
surgimiento de nuevas
tecnologias pueden afectar la
demanda de los servicios.

Entorno Ecoloégico

Los factores ecolégicos no
tienen un impacto directo en la
venta de nuestro servicio, sin
embargo, las regulaciones
ambientales afectan la
construccion y operacidn del
activo.

X
&K
.
Entorno Legal

Maodificaciones legislativas
tributarias que puedan afectar
la venta del servicio y la venta
web afectando la relacidn
contractual de los arriendos.

Politico

Los cambios en las leyes de zonificacion y los codigos de construccion
podrian aumentar los impuestos sobre la propiedad ubicada en Colina,

afectando la rentabilidad de la empresa.

Econdmicos

La economia podria a afectar a la necesidad de clientes, por un lado,
disminuir la demanda por el servicio de bodegaje o darles prioridad a otros
aspectos relevantes de su negocio lo que aumentaria la morosidad por el no
pago de rentas. Factores como la inflacidn, las tasas de interés y las tasas
de desempleo afectan la asequibilidad de los bienes raices y, por lo tanto, la

demanda de estos.

11
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Social

Las tendencias de estilo de vida de la poblacién hacia la urbanizacion pueden
aumentar la demanda en la sucursal.

Proporcionar espacios publicos y verdes de alta calidad que apoyen la salud
y el bienestar en el entorno, ademas de puestos de trabajo para la poblacion

local; y promover la integracion comunitaria.

Tecnoldgico
El mercado en linea puede cambiar la forma en que se adquiere nuestro
producto. Mientras mayor que las casas inteligentes pueden cambiar la forma

en que se disefian y administran las casas.

Ecol6gico-medioambiental.

El impacto del cambio climatico y las preocupaciones ambientales siempre
son factores que pueden afectar a la industria. El avance en el cuidado del
medio ambiente a través de estrategias Sostenibles se ha hecho una

necesidad.

Legal

Cualquier cambio en la regulacién, impuestos o legislacion tributaria puede
afectar las caracteristicas del negocio. La fiscalizacion en la industria podria
requerir diferentes caracteristicas, adicionales a las actuales, todo esto esta

asociado a mayores gastos legales y esfuerzos administrativos.

Segun andlisis PESTEL, la empresa se encuentra en un escenario de
caracteristicas volatiles, sin embargo, el Modelo de Negocio
desarrollado por “Mr Storage” sortea con éxito los riesgos

fortaleciendo la Oportunidad de Negocio.

12
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Analisis industrial y competitivo, modelo de 5 fuerzas de Porter.

NUEVOS COMPETIDORES / BAJA

El requerimiento de Capital, para inversion
inicial, compra de terrero y construccion
de infraestructura hacen dificil entrar al
mercado.

Barreras Gubemamentales.

Ley 19.472 que establece normas
relativas a la calidad de la construccion.

PROVEEDORES | BAJA
Empresas de construccion,
arguitectes y subcontrafistas de
servicios.

RIVALIDAD! ALTA
Quienes son

Los competidores son
numerosos y el producto es
estandar. Esta competencia
puede generar guerras de
precios, margenes mas bajos
y mayores costos de

CLIENTES / MEDIA- ALTA
Los clientes tienen muchas
opciones para elegir y por lo
general, son sensibles a los

precios.

Sin embargo, el precio lo fija la

industria mas que el comprador.

marketing.

PRODUCTOS
SUSTITUTOS FALTA
Quienes son
Los servicios susiitutos pueden ser desde
ne arrendar, consiruir su propia bodega o
arrendar en otro lugar.

Amenaza de nuevos participantes. (Baja a moderada)

La amenaza de nuevos competidores en la industria de arriendo de espacios
es baja a moderada debido a la alta inversion inicial y la necesidad de
publicidad para ingresar al mercado. La principal barrera de entrada es el
requerimiento de una alta inversién inicial, tanto el terreno al tener un alto
valor, la infraestructura y construccion del activo. Otra barrera es la alta
Las barreras

publicidad para hacerse presente en la industria.

gubernamentales y politicas son bajas.

Rivalidad entre empresas existentes. (Alto)

13
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La rivalidad entre las empresas existentes es alta debido a la gran cantidad
de competidores y la estandarizacién del producto. Esto puede generar
guerras de precios, margenes mas bajos y mayores costos de marketing.

Amenaza de productos sustitutos. (Alta)

La amenaza de productos sustitutos es alta, ya que los clientes pueden optar
por almacenar sus propios bienes en lugar de arrendar espacios. Aunque la
propiedad es Unica, el objetivo de almacenar bienes puede ser sustituido por

el auto almacenamiento.

Poder de negociacion de proveedores. (Baja)

El poder de negociacion de los proveedores es bajo en la industria de
arriendo de espacios, ya que hay muchas opciones disponibles y la empresa
puede negociar contratos favorables con empresas de construccion,

arquitectos y subcontratistas.

Poder de negociacion de los clientes. (Media-Alta)

El poder de negociacion de los clientes es de mediano a alto, ya que tienen
muchas opciones para elegir y son sensibles a los precios. Sin embargo, el
precio esta mas determinado por la industria. Los clientes valoran la

confiabilidad y la flexibilidad en el servicio de bodegaje.

14
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Aplicaciéon del modelo de Cadena de Valor.

Actividades de

Soporte

Cadena de Valor

Infraestructura de la empresa : Administracién , Plonificacion , Finanzas , RRHH . Estas dreas son cloves organizacionales
para el funcionamiento de ka Empresa.

Gestién de recursos humanos : Polfica de Beneficios y Salarial , Evaluacion de desemperio .

Tecnologia : Softwares [ RRH , Gestion) y Licencios (Tl] que nos permite el funcionamiento del negocio y
automatizacioén de los procesos .

Compras: Negociacion con Proveedores , Alianzos Estratégicas con Empresas del rubro

Logistica de Produccién y

e .. Marketing y o
R operaciones Logistica de Salida Vet Servicio post

venta
* +Control de + +Administraciénde . Monitoreo © AlORZoS . Senicio
ngong;o delos Bodegos Permanente delos  Estrotégicas Atenciénal
E * *Resolucién de accesos alas . Promociény Cliente
+ ‘IngresodeNuevos  Problemosde bodegos Publicidad
Clientes Infroestructurade los | nactién de Entrada y .
bodegas salida de las Estudode + Resolucion
. Mercado de Problemas
+ -Gesfién Contrafos  * * Configuracion de moeécodeffos delos o Comerciales
. . Amocenomiento  SOWareySequidad  Bodegas + Ufiizacién de
a i) * Mantenimiento de los |as Plataformas
| e 'V;ef <;° erias ae bodegas Tecnolégicasy ~ * Soporte
0s clenies Redes Sociales Técnico
Actividades Primarias

15
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Andlisis situacional estratégico. Analisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
Espacio y capacidad. Dependencia de la infraestructura fisica.
Seguridad. Riesgo de obsolescencia.

Flexibilidad y escalabilidad.
Acceso y disponibilidad.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Auge del comercio electronico. [ | Competencia intensa.
Externalizacion de la logistica. Cambios en las necesidades del mercado.

Almacenamiento especializado. || Riesgos de seguridad.
Tecnologia y automatizacion.

FORTALEZAS

Estas fortalezas hacen que el servicio de bodegaje sea una opcion atractiva
para muchas empresas y particulares que buscan una solucion de
almacenamiento confiable y conveniente para sus productos y bienes.
OPORTUNIDADES

Estas oportunidades muestran que el servicio de bodegaje tiene un potencial
significativo para crecer y adaptarse a las necesidades cambiantes de la
industria y del mercado.

DEBILIDADES

Si bien estas debilidades representan desafios, muchas de ellas se pueden
abordar mediante una gestion eficiente, inversion en tecnologia adecuada y
un enfoque en la calidad del servicio al cliente. La falta de inversién en
tecnologia y actualizacion puede llevar a la obsolescencia de las operaciones
y perder clientes frente a competidores mas innovadores.

AMENAZAS

Para hacer frente a estas amenazas, debemos estar atentos a las tendencias
del mercado, invertir en seguridad y tecnologia. Una gestion proactiva puede

ayudar a mitigar los riesgos.

16
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Descripcion del negocio.

Misién.
Desarrollar proyectos de Mini Bodegas de distintos tamafnos

estratégicamente ubicados, seguros e innovadores.

Vision.

Convertirnos en una empresa lider en el mercado inmobiliario del pais, ser
pioneros con un modelo de integracion de gestion e inversion de activos con
tecnologia de alta gama en la industria liderando con Dinamismo, Innovacion
y Amabilidad.

Valores.

Nuestros valores nos impulsan y guian a ser una mejor empresa,
demostrandolo asi a nuestros clientes, inversionistas, nuestro entorno y las
comunidades en las que operamos. Para alcanzar estos valores, contamos
con tres pilares fundamentales:

Dinamismo.

Comprender y anticipar las necesidades de nuestros clientes internos y
externos, otorgando soluciones oportunas.

Innovacion

Mejorar y transformar los procesos internos para que sean mas eficientes e
impacten positivamente la experiencia de nuestros clientes, inversionistas y
personal interno.

Amabilidad

Trabajar con cercania y empatia, buscando siempre aportar y conectar con

las personas.

17
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Descripcion del servicio

El servicio de bodegaje es un conjunto de facilidades y recursos que se
ofrece a empresas y particulares para el almacenamiento temporal de sus
productos, mercancias o bienes. Consiste en proporcionar un espacio fisico
seguro y adecuado para el resguardo de los articulos, asegurando su
integridad y disponibilidad cuando sea necesario.

Los tamafios de bodegas que se tendran disponibles son:

- Bodegas estandar de 10 mts2.

- Bodegas estandar de 30 mts2.

- Bodegas estandar de 60 mts2.

Las bodegas cuentan con seguridad continua las 24 horas con camaras de
monitoreo, alarmas y guardias en rondas constantes. Flexibilidad en horarios
para el ingreso a las bodegas y atencion telefénica siempre disponible.

Ay
0 B

18



7

>

>
2
oy

SRy

4
7
©

«
~
>

AL

UNIVERS!DAD .
Gabriela Mistral

Zseripe (u ////111’{

Objetivos Generales Marketing.

Incrementar la participacion de mercado un 5% dentro de los primeros12
meses.

Aumentar la visibilidad de la empresa.

Captar nuevos clientes.

Mejorar la imagen de marca.

Participacion segun superficie

mE
Principales
Operadores

Guards Mr.
Tedos  Storage

] L ®

Otras

Objetivos Especificos Marketing.

Incrementar el trafico en el sitio web de la empresa en un 50%
mediante estrategias y marketing de contenidos.
Aumentar la presencia en redes sociales, aumentar el nimero de

seguidores.

Incrementar el reconocimiento de la marca de la empresa de bodegaje

en un 5% dentro del mercado objetivo

Generar leads cualificados y aumentar la tasa de conversion de leads

a clientes.
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Estrategia de negocios.
La estrategia de negocios para nuestra empresa de mini bodegas se centra
en aprovechar las oportunidades del mercado, maximizar la eficiencia
operativa y brindar un servicio de calidad para lograr el crecimiento y la
rentabilidad a largo plazo.

Ventajas competitivas tangibles:

e Ubicacion estratégica puede proporcionar una ventaja competitiva al
facilitar el acceso y la entrega eficiente de productos cerca de centros
de distribucion, puertos, aeropuertos o zonas industriales.

e Infraestructura de calidad con instalaciones de almacenamiento
modernas, seguras y bien mantenidas, equipadas con tecnologia
avanzada, sistemas de seguridad.

e Capacidad y flexibilidad de almacenamiento.

Ventajas competitivas intangibles:

e Excelencia en el servicio al cliente, brindar un servicio al cliente.

e Reputacion y referencias: Mantener una solida reputacion en el
mercado, contar con referencias positivas de clientes satisfechos
puede generar confianza y credibilidad, lo que puede ayudar a atraer
a nuevos clientes y superar a la competencia.

e Adaptabilidad y personalizacion al ser capaz de adaptarse a los
cambios en las necesidades del mercado y ofrecer soluciones
personalizadas para satisfacer las necesidades individuales de los
clientes puede generar una ventaja competitiva al destacar frente a la

competencia.
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Modelo de negocio.

Esta compafia abarca los segmentos B2C y B2B. Muchos comercios se
volcaron al e-commerce y nuestras instalaciones cumplen con caracteristicas
fundamentales para el desarrollo de esta actividad: ubicacion, seguridad y
contratos flexibles.

Priorizamos la satisfaccion del cliente y brindar un excelente servicio al
cliente en todas las interacciones. Esto implica una comunicacion clara y
transparente, una respuesta rapida a las consultas y un enfoque
personalizado para satisfacer las necesidades individuales de tus clientes.
Establece una estructura de tarifas competitivas basada en factores como el
tamafno, la duracion del almacenamiento y los servicios adicionales

solicitados.
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Objetivos de marketing.
Objetivos Estratégicos Generales.

e Crecimiento y expansion, el objetivo es aumentar los ingresos y la
participacion en el mercado.

e Desarrollo de alianzas estratégicas permitir una mayor cobertura
geogréfica y la capacidad de ofrecer soluciones.

e Mejorar la eficiencia operativa, optimizar los procesos internos y la
gestion para aumentar la eficiencia operativa, reducir los costos y
mejorar la rentabilidad.

e Servicio al cliente excepcional, superando las expectativas y
estableciendo relaciones solidas con los clientes para fomentar la

lealtad y el boca a boca positivo.

Objetivos Estratégicos Especificos.

e Posicionamiento en el mercado al convertirse en una empresa de
bodegaje de referencia en el mercado, superando a la competencia.

e Aumentar la capacidad de almacenamiento para satisfacer la
creciente demanda del mercado y poder atender a un mayor niamero
de clientes.

e Establecer alianzas estratégicas con el objetivo de establecer
asociaciones estratégicas con otras empresas o proveedores de la
industria que complementen los servicios.

e Desarrollar una estrategia de marketing digital integral, que incluya
presencia en redes sociales, optimizacion del sitio web, camparfias de
publicidad en linea y generacién de contenido relevante para atraer a

clientes potenciales.
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Segmentacion de mercado

Segmentacidon demografica

Se pueden identificar diferentes grupos de edad, Por ejemplo, los jévenes
emprendedores pueden requerir soluciones de almacenamiento para iniciar sus
negocios, mientras que las personas mayores pueden necesitar servicios de
almacenamiento para articulos personales o en momentos de transicion.
También puede basarse en los niveles de ingresos de la poblacion de Colina. Se
pueden identificar segmentos de alto ingreso, ingreso medio y bajo ingreso.

La composicion familiar puede ser una variable demogréfica relevante para la
segmentacion. Se pueden identificar segmentos como familias con nifios, parejas

sin hijos o personas soltera.

La segmentacion demografica también puede basarse en la ocupacion de la
poblacién de Colina. Se pueden identificar segmentos como profesionales,

empresarios, trabajadores del sector agricola, entre otros.

Segmentaciones geograficas

Colina puede ser dividida en diferentes zonas urbanas, por ejemplo el centro de la
ciudad, los barrios residenciales, o zonas comerciales. Las empresas ubicadas en
el centro de la ciudad pueden requerir soluciones de almacenamiento mas
cercanas para una entrega rapida de productos, mientras que las empresas en los
barrios residenciales pueden necesitar soluciones de almacenamiento a largo
plazo.

Areas industriales o parques empresariales donde se concentren empresas de
diferentes sectores. Estas areas pueden requerir servicios de bodegaje y
almacenamiento para satisfacer las necesidades especificas de las empresas alli
ubicadas. Colina puede ser segmentada segun la proximidad a vias de transporte
importantes, como carreteras o autopistas. Los clientes ubicados cerca de estas
vias pueden tener necesidades logisticas particulares, ya sea para la recepcion de

materias primas o la distribucion de productos terminados.
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Segmentacion psicografica
Se basaria en los estilos de vida, valores, actitudes y caracteristicas psicologicas
de la poblacién local.

Segmentacion conductual

La segmentacién conductual se basaria en el comportamiento de compra y uso de
los servicios de la poblacion local. Frecuencia de uso, Tamafio de almacenamiento

requerido, Tipo de producto almacenado,
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Estrategia de mix de marketing

Plan de Marketing

Diversificar
productos y
DEJETIVOE GENMERALES senncios con el

. Crecimlante y expansion, sl objsiive es sumentar los fin de.m-a]?rar la
Ingresns y I8 parficipacion an & marcao. experiencia del
cliente
. Dasamolin de allanras estralagicas permitir una mayor
cobertura geografica y 1a capachiad de ofrecer
aoluciongs.

. Ma|orar i3 eficlancia oparativa, oplimizar log proceaos ES'MT‘EBI‘:
Intemos y la gestion para sumentar I3 sficlencia de Mix de
opamativa, reducir los cosfos y mejorar ka remtablidad. B

Marketing mas competifivos,

. Servicio al cllanie axcepcional, auperando s
axpactaiivas y astablaciendo relaciones solidas con .
loe cllentes para fomentar la leattad y el boca a boca i descuentos a tfraves
positive de programas de

fidelizacion,

| jetivos Estratégicos ificos. precios dinamicos
1. Pnsmmtummlhenelmmdualmﬁsemm
Plaza

Promocion

Publicidad y
Promocion de implementacidn de
nuestros nuevas formas de
SErvicios distribucion.

Eventos ¥

Producto.
Bodegas de 10m2, 30m2 y 60m2. Servicios de arriendo de espacios vacios.
Precio.

Opciones flexibles de precios, como tarifas por hora, medio dia, dia completo o
contratos de arriendo a largo plazo. Esto permitira a los clientes elegir la opcion

gue mejor se adapte a sus necesidades.
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Plaza.

Ubicacion estratégica conveniente para los clientes cercano a areas comerciales o

industriales relevantes.

Sitio web intuitivo y facil de usar donde los clientes puedan ver los espacios

disponibles, obtener informacién detallada y realizar reservas en linea.

Estableceremos una buena relacion con los clientes existentes y fomenta el boca

a boca positivo.
Promocién.

Crea una estrategia de marketing digital para aumentar la visibilidad de tu negocio.
Utiliza las redes sociales, anuncios pagados en linea y marketing de contenidos

para llegar a tu publico objetivo.
Establece alianzas estratégicas con empresas relacionadas.

Organizaremos eventos de puertas abiertas para que las personas puedan
conocerlos personalmente. Descuentos especiales a aquellos que asistan al

evento y realicen una reserva.
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Estimacién de demanda

[Calculo TAM
Estudio Mercado 1000 m2
Bodega m2 Precio TAM
10 M2 500 $ 154,535 77,267,500
30 M2 250 $ 583,010 145,752,500
60 M2 250 $ 932,804 233,201,000
456,221,000
Calculo SAM
Estudio Mercado 1,500
Bodega Segmento Precio TAM
10 M2 750 $ 154,535 115,901,250
30 M2 500 $ 583,010 291,505,000
60 M2 250 $ 932,804 233,201,000
640,607,250
Calculo SOM
Cuota Mercado Afio 2022 1,200
Bodega Segmento 2022 Segmento 2023  Ingresos SOM
10 M2 $ 216,402,000 $ 115,901,250 $ 150,000,000
30 M2 $ 108,201,000 $ 291,505,000 $ 51,000,000
60 M2 $ 108,201,000 $ 233,201,000
$ 432,804,000 $ 640,607,250 $ 150,000,000 _$ 51,000,000
432804000 100
150000000 34.66
Calculo TAM 456,221,000
Calculo SAM 640,607,250
Calculo SOM 51,000,000
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Definicién de objetivos especificos.

Destinar un 5% del presupuesto total para realizar estudios de mercado,

analisis de competencia y seguimiento de las tendencias del mercado.

Asignar un 5% del presupuesto total para actividades de publicidad y

promocion, como anuncios en medios impresos y digitales, participacion en

ferias y eventos de la industria, y promociones especiales.

Destinar un 10% del presupuesto total para estrategias de marketing digital,

como la creacion y mantenimiento del sitio web, la optimizacion de motores

de busqueda (SEO), campafias de marketing por correo electrénico y

Calcular los costos que implica realizar estas tareas

PRESUPUESTO DE MARKETING

ITEM | CONCEPTO |  VALOR

DISTRIBUCION

1 Estudio de Mercado 5,000,000

2 contratacion Gerente Marketing 900,000

3 Desarrollar una estrategia comunicacional 3,000,000
PRECIO

1 Compra de Software e implementacion Marketing Digital 10,000,000
COMUNICACION

1 Relaciones Publicas Clientes y Fidelizacion 2,000,000

2 Actividades de notoriedad y seguimiento del Area Comerc 2,000,000

3 Evento de Lanzamiento de Estrategia de Marketing 2,000,000
OTRA

1 Capacitacion Personal 1,000,000

| 25,900,000.0
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Matriz de ANSOFF.

Producto Actual

Producto Nuevo

Penetracion de mercado. Aumentar las ventas del servicio

Desarrollo de mercado: Expandirse hacia nuevos mercados

en el mercado actual.

2 = de bodegaje ,mediante la captacion de nuevos e .
1 - - - geograficos o segmentos de mercado no atendidos
o & | clientes.Fortalecimiento de imagen de producto o servicio .
5 < anteriormente.
=

o | Desarrollo de productos: Podria considerar la introduccion | _. e .
° T L . - . Diversificacion:Incursionar en nuevos mercados con nuevos
= @ | de nuevos servicios 0 mejoras a los servicios existentes L p - : o
g 9 . . A servicios. Podria considerar expandirse hacia areas
= @ | paraatender las necesidades cambiantes de los clientes . . L

= relacionadas, como servicios de logistica o transporte.

Penetracion del mercado

En nuestro plan de innovacion incluiremos tecnologia de alta calidad, accesos

controlados con codigos numéricos y QR para garantizar la seguridad de nuestros

clientes. La tecnoldgica, innovacion y seguridad es nuestra principal caracteristica

a con la que desarrollamos el negocio.

La estrategia de penetracion de mercado permite a la empresa generar y aplicar

acciones que reduzcan los costos, pero que incrementen su economia a una

escala mayor, buscando alcanzar la mayor eficiencia.

Crear promociones, descuentos y ofertas con el objetivo de aumentar la

facturacion.

Mayor inversién en marketing para mejorar la captaciéon de clientes.

Fortalecimiento de imagen del servicio
Programas de fidelizacion.

Busqueda de nuevos canales de venta.
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Desarrollo del mercado

El desarrollo del mercado consiste en generar campafas agresivas de marketing,
desarrollar el mercado con las personas que aln no conocen nuestro servicio,
para ello realizaremos:

. Canales que permitan una mayor comercializacion de nuestro servicio.
Una forma excelente de llevar a cabo el desarrollo de mercados es la
venta online.

. Blusqueda de nuevos canales de venta que nos permitan llegar a un
segmento diferente de clientes de acuerdo con sus habitos de consumo y
compra

. Generacion de alianzas que nos lleven a otros segmentos de clientes.

Desarrollo de producto
En esta estrategia, seguimos trabajando con el mismo producto y buscamos

ampliar a otros segmentos de clientes.

Diversificacion
En esta estrategia debemos analizar al mercado que queremos apuntar o crear un
nuevo tamafno de Bodega, tamafio especial para crear un nuevo segmento de

cliente a atraer.
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Estructura organizacional de la empresa.

La estructura jerarquica de la empresa, donde el director ejecutivo (CEO) tiene la
maxima autoridad y es responsable de la estrategia y direccion general de la
empresa. El Gerente General se encarga de supervisar las operaciones diarias y

coordinar las diferentes areas.

El departamento Comercial y Ventas se dedica a la captacion de clientes y cierre

de contratos de arrendamiento.

El departamento de Operaciones se encarga de la gestidén operativa de las

bodegas, incluyendo la recepcion, entrega, mantenimiento y seguridad.

El departamento Administrativo y Financiero se encarga de la gestién financiera 'y
contable de la empresa, mientras que el departamento de Tecnologia de la
Informacién (TI) se ocupa de la infraestructura tecnolégica y los sistemas

informaticos.

Finalmente, el departamento de Marketing y Comunicacion se dedica a la

promocion de la empresa y la gestion de la marca

Gerente General

Administracion y

RRHH, Area Legal, T Finanzas, Wentas y

marketing, Area
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Estructura funcional de la empresa.

Gerencia general: Es el nivel més alto de la estructura funcional, es encargado de
la direccion estratégica de la empresa, la toma de decisiones importantes y la

supervision general de las operaciones.

Gerencia Comercial: Encargado de la estrategia de marketing, promocion de la
empresa, generacion de demanda y desarrollo de acciones de branding.
Establecer estrategias para atraer nuevos clientes y mantener relaciones con
clientes existentes. Encargados de establecer las metas y objetivos para el equipo
de venta alineados con los objetivos de la empresa, ademas de planificar la

estrategia de ventas.

Area de Marketing: Responsables de la creacion y ejecucion de camparias de
marketing, gestion de redes sociales, creacion de contenido, relaciones publicas y

comunicaciones.

Gerencia de Administracion y Finanzas: Responsable de la gestion financiera,
administrativa y contable de la empresa, incluyendo presupuesto, reportes

financieros, control de costos, nébmina, pagos y gestion de proveedores.

Area de Recursos Humanos: Responsable de la gestion del talento humano,
incluyendo reclutamiento, seleccion, capacitacion, desarrollo de personal, gestion

de desempeifio, politicas laborales y bienestar del equipo.

Equipo de Contabilidad: Encargados de las actividades contables, como la
facturacion, gestion de pagos, control de cuentas por cobrar y cuentas por pagar, y

generacion de reportes financieros.
Gerencia de Operaciones: Responsable de la gestién operativa de la empresa,

asegurando la disponibilidad de los espacios y bodegas, la coordinacion logistica,

la eficiencia operativa y el cumplimiento de los contratos de arriendo.
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Area de Tecnologia (TI):

El area de Tl es responsable de la infraestructura tecnoldgica, el soporte
informatico y el desarrollo de sistemas para mejorar la eficiencia operativa.
Mantener los sistemas de la empresa, aplicaciones, bases de datos, entre otros,
ademas de brindar soporte técnico a los usuarios de la empresa, solucionando

problemas técnicos brindando asistencia.

Estructura legal de la empresa.

La estructura legal de nuestra empresa es Sociedad de Responsabilidad

Limitada o SRL/LTDA es una forma legal en la que dos o0 mas personas se unen

para establecer la empresa. Los socios son responsables por las deudas de la

empresa hasta el limite de su aportacion de capital.
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Organigrama de la empresa.

/

Gerencia de .
o v Gerencia de
Administracion )
. Operaciones
y Finanzas

Gerencia

Comercial

Contabilidad , Tesoreria y
Area de Tl
Marketing RRU

1

Encargado de Marketing

Jefe de Operaciones

Jefe de RRHH

Contador

Administradores de
Bodegas

Servicio de Aseo
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Mapa de procesos

Procesos de Direccion

Analisis del entorno
empresarial.

Establecimiento de objetivos y
metas.

Gestidn de riesgos y
cumplimiento.

Desarrollo de alianzas

estratégicas.

Desarrollo de politicas y
procedimientos.

Gestion de la calidad y mejora
continua.

Carta Gantt

Mr Storage
Creacion Legal de la Empresa
Definicion de los Terrenos

Compra Terrenos

Contruccion de Bodegas

Busqueda Personal

Busqueda Clientes

Inicio de Operaciones

Gabriela Mistral

Procesos Misionales

Promocion y marketing de los
espacios disponibles.

Gestion de arriendos y
contratos.

Gestion de pagos y cobros por
el arriendo.

Atencidn al cliente y servicio
postventa.

Mantenimiento y
acondicionamiento de espacios.

s de Apoyo

ion de recursos humanos.
ion financiera.
ion de mantenimiento.
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Plan de Recursos Humanos:

La Gerencia de RR. HH debe procurar el desarrollo de los siguientes aspectos

misionales en la ejecucion de sus funciones:

Andlisis de necesidades de personal

Se realiza una evaluacion de las necesidades actuales y futuras de la empresa en
términos de personal. Esto implica determinar el nimero de empleados
requeridos, asi como las competencias y habilidades necesarias para cubrir los
roles relacionados con las operaciones de bodegaje.

Reclutamiento y seleccion

Se establecen las estrategias y acciones a seguir para atraer, identificar y
seleccionar a los candidatos mas adecuados para las vacantes existentes. Esto
puede incluir la definicion de perfiles de puesto, fuentes de reclutamiento, técnicas
de seleccion y evaluacion, asi como el uso de tecnologias y plataformas de

reclutamiento en linea.

Capacitacion y desarrollo

Se establecen programas de capacitacion y desarrollo para el personal de la
empresa de bodegaje. Puede incluir la formacion en habilidades técnicas
especificas de la industria, seguridad en el manejo de productos y equipos, asi

como habilidades blandas y liderazgo.

Evaluacion del desempefio
Implementaremos un sistema de evaluacion del desempefio para medir el
rendimiento de manera objetiva y justa. Establecer metas claras y brindar

retroalimentacién constructiva regularmente.
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Retencién de talento

Establecer estrategias para retener a los empleados mas valiosos. Esto puede
incluir programas de reconocimiento, beneficios adicionales, oportunidades de

crecimiento y desarrollo profesional, un ambiente de trabajo positivo y una cultura

organizacional sélida.

Dotacion de personal.

Cargo Remuneracion Cantidad
Gerente General $ 1,500,000 1
Gerente Comercial $ 1,500,000 1
Gerente de Admnistracion y Finanzas $ 1,250,000 1
Gerencia Operaciones $ 900,000 1
Contador $ 900,000 1
Encargado de Marketing $ 900,000 1
Jefe de Operaciones $ 900,000 1
Jefe de RRHH $ 900,000 1
Administradores de Bodega $ 800,000 1
Administradores de Bodega $ 800,000 1
Servicio de Aseo $ 400,000 1
$ 10,750,000 11
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Perfiles de cargo.

Gerente General

Nombre del Cargo
Dependecia
Jefe Directo

Estudios Requeridos

Experiencia Laboral

Realizar los estudios con el fin de determinar costos, tiempos, y lineas
mas eficientes y adecuadas para brindar un mejor servicio y generar
mayores ganancias. Responder por los estandares de costos que se
establezcan, a fin de garantizar la competitividad, productividad y
rentabilidad de los diferentes servicios que ofrece la empresa

<

Es el representante legal de la empresa, fija las politicas administrativas,
operativas y calidad en base a los parametros de esta. Junto con los
demas gerentes planea, dirige y controla las actividades de la empresa.
Ejerce autoridad funcional sobre el resto de los cargos ejecutivos,
administrativos y operativos

Habilidades de comunicacién
Habilidades de presentacion
Planificacion estratégica
Habilidades organizativas
Planificacion financiera
Liderazgo de equipo
Experiencia del cliente

Gestién de pérdidas y ganancias
Habilidades de negociacion

<

El pago inicial de este puesto parte en $1.500.000 mensuales

Gerente General
No tiene
No tiene

Ingeniero Civil o Comercial
Minimo 5 afios de experiencia en el cargo
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Gerente Comercial

Vi

Nombre del Cargo
Dependecia
Jefe Directo

Estudios Requeridos

Experiencia Laboral

El objetivo principal es disefiar, definir, implementar y gestionar las
politicas y objetivos estratégicos comerciales y promocionales para poder
alcanzar los objetivos generales de la compaiiia.

Determinar, junto con el Gerente General las necesidades y habitos de
consumo de los clientes actuales y potenciales. Elaborar la politica de
incentivos y politica de precios con el objetivo de mantener los clientes y
captar nuevos. Preparar los planes y presupuestos de ventas,
gestionando y optimizando el presupuesto y los recursos asignados.
Estudiar la situacién asociadas al Marketing como la relacion
mercado/competencia para emprender acciones que afecten al
posicionamiento de la compafiia. Impulsar y promover sinergias entre
clientes y empresa para una mayor productividad y satisfaccion de los
clientes.

Comunicacion.

Intuicion.

Pensamiento critico.

Capacidad de negociacion.

Trabajo en equipo.

Capacidad de planificar y organizar.

El pago inicial para el puesto de Gerencial Comercial parte en $1.500.000
mensuales.

Gerente Comercial
Gerente General
Gerente General

Ingeniero Civil o Comercial
Minimo 5 afios de experiencia en el cargo
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Gerente de Administracion y Finanzas

Nombre del Cargo
Dependecia
Jefe Directo

Estudios Requeridos
Experiencia Laboral

es el encargado de dirigir y supervisar la gestion administrativa y
financiera de la empresa, asegurando que los recursos de la
organizacion se utilicen de manera 6ptima y eficiente para alcanzar los
objetivos empresariales.

1. Elaborar, coordinar y supervisar el presupuesto anual de la empresa.
2. Realizar el andlisis financiero y contable de la empresa y presentar los
informes a la direccion general.

3. Supervisar y coordinar la gestion contable y fiscal de la empresa,
asegurandose del cumplimiento de las normas y regulaciones vigentes.
4. Administrar y supervisar los procesos de gestion de tesoreria, como la
gestion de cuentas bancarias, la gestion de pagos y cobros, la gestion de
inversiones, entre otros.

5.Coordinar y supervisar la gestion de compras y aprovisionamiento de la
empresa

6.Dirigir y supervisar el equipo de profesionales que conforman el area de
administracion y finanzas de la empresa.

7.Participar en la toma de decisiones estratégicas de la empresa,
proporcionando asesoramiento financiero y econdémico a la direccion
general.

8.Establecer politicas y procedimientos financieros y administrativos que
garanticen la eficiencia y el control en la gestion de los recursos de la
empresa.

9 Negociar y establecer acuerdos con instituciones financieras,
proveedores y otros terceros que intervengan en la gestion financiera de
la empresa.

Liderazgo

Es la capacidad para desarrollar una vision, desafiar los procesos
rutinarios e innovar, para influir y transformar el ambiente y las
condiciones establecidas.

Toma de Decisiones

Es la capacidad para definir y ejecutar acciones, asumiendo las
responsabilidades y los riesgos implicitos que ello conlleva.
Planificacion y Organizacion

Es la capacidad para definir objetivos, desarrollar estrategias y
administrar recursos de manera sistematica y eficiente, con el fin de
lograr las metas corporativas, de las areas funcionales o grupos de
trabajo.

Administracion del Capital Humano

Es la capacidad para dirigir, orientar y desarrollar a otros propiciando un
clima satisfactorio y de compromiso profesional, que haga de la
administracion del capital humano un factor estratégico dentro de la

orianizacién.

El pago inicial para el puesto de Gerencial Adm y Finanzas parte en
$1.250.000 mensuales.

Gerente de Administracion y Finanzas
Gerente General
Gerente General

Ingeniero Civil o Comercial
Minimo 5 afios de experiencia en el cargo
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Gerente de Operaciones

Nombre del Cargo
Dependecia
Jefe Directo

Estudios Requeridos
Experiencia Laboral

La principal responsabilidad de este cargo es controlar y dirigir que se
cumplan como estan establecidas las labores de las empresas de
transporte, seguridad y limpieza. Manejar la entrada, salida 'y
disponibilidad de las bodegas. Ademas tiene la labor de que controlar los
tiempos, plazos, tamafios y condiciones que los clientes requieran. Es la
cara visible de la compafiia en caso de que exista un inconveniente con
aladn cliente o empresa complementaria

. Planificacién y disefio de procesos:
. Gestion de la cadena de suministro:
. Control de calidad:
. Gestion de inventarios
. Mejora continua
. Gestion de proyectos

Gestion de recursos

~No o0obhs wWwN PR

Liderazgo

Toma de Decisiones

Estrategias

Buena capacidad de comunicacion

Buena capacidad de resolucion de problemas
Buena capacidad de organizacion

El pago inicial para el puesto de Gerencial Operaciones parte en
$900.000 mensuales.

Gerente de Operaciones
Gerente General
Gerente General

Ingeniero Civil o Comercial
Minimo 5 afios de experiencia en el cargo
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Contador General

Nombre del Cargo
Dependecia
Jefe Directo

Estudios Requeridos
Experiencia Laboral

Encargado de llevar el control financiero y contable de una empresa,
organizacion o entidad. Su principal responsabilidad es garantizar que la
informacion financiera se registre de manera adecuada y oportuna,
cumpliendo con las normativas contables y fiscales establecidas.

v Principales Funciones

\

Vi

1.Llevar la contabilidad de la empresa, registrando y clasificando las
transacciones financieras y contables de acuerdo a las normas y
principios contables establecidos.

2.Preparar estados financieros, balances y presupuestos, con el objetivo
de proporcionar informacion relevante y oportuna a la gerencia y otros
interesados.

3.Controlar y administrar el flujo de caja, asegurando la disponibilidad de
recursos para el cumplimiento de las obligaciones de la empresa.
4.Realizar el registro y control de los activos y pasivos de la empresa,
asegurando su correcta valoracién y amortizacion.

5.Elaborar y presentar declaraciones fiscales, asegurando el
cumplimiento de las obligaciones fiscales y tributarias.

6.ldentificar y analizar los riesgos financieros y contables de la empresa,
estableciendo planes de contingencia y estrategias para su gestion.

7.Participar en la elaboracién de presupuestos y planes financieros a
corto y largo plazo, asegurando su alineacion con los objetivos
estratégicos de la empresa.

8 Asesorar a la gerencia y otros interesados en temas contables y
financieros, proporcionando informacién y andlisis de la situacion
financiera de la empresa.

9.Coordinar y supervisar el equipo de profesionales que conforman el
area contable y financiera de la empresa.

Etica

Compromiso

Buena capacidad de comunicacion

Buena capacidad de resolucion de problemas
Buena capacidad de organizacion

El pago inicial de este puesto parte en $900.000 mensuales

Gerente de Administracion y Finanzas
Gerente de Administracion y Finanzas
Gerente de Administracion y Finanzas

Ingeniero Civil o Comercial
Minimo 5 afios de experiencia en el cargo
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Encargado de Marketing

Nombre del Cargo
Dependecia
Jefe Directo

Estudios Requeridos
Experiencia Laboral

Encargado de liderar y coordinar todas las actividades relacionadas con
el area de marketing de una empresa. Su principal responsabilidad es
desarrollar estrategias y planes de marketing que permitan posicionar la
marca, atraer nuevos clientes y fidelizar a los ya existentes.

1. Elaborar el plan de marketing de la empresa, definiendo objetivos,
estrategias y tacticas que permitan cumplir con las metas establecidas.
2. Analizar el mercado y la competencia, identificando oportunidades y
amenazas que permitan la toma de decisiones adecuadas.

3. Definir el presupuesto de marketing, asegurando la optimizacién de
los recursos y el retorno de la inversion.

4. Coordinar y supervisar la implementacion de las estrategias y tacticas
de marketing, asegurando su alineacion con los objetivos estratégicos de
la empresa

5. Gestionar la imagen y posicionamiento de la marca, asegurando la
coherencia y consistencia en todas las comunicaciones y acciones de
marketing.

6. Desarrollar campafias publicitarias y promocionales, utilizando
diferentes medios y canales de comunicacion para llegar a los clientes
potenciales.

7. Coordinar la participacion de la empresa en eventos y ferias,
asegurando la adecuada representacion de la marca y la generacion de
nuevos contactos.

8. Analizar y medir los resultados de las acciones de marketing,
estableciendo planes de mejora continua y optimizacion de los recursos.

9. Coordinar y liderar el equipo de profesionales que conforman el area
de marketing de la empresa.

Conocer y trabajar con medios digitales
Creativo

Gestion del cambio.

Alto sentido creativo e innovador

El pago inicial de este puesto parte en $900.000 mensuales.

Gerente Comercial
Gerente Comercial
Gerente Comercial

Ingeniero o Tecnico en Marketing
Minimo 5 afios de experiencia en el cargo
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Jefe de RRHH
Nombre del Cargo
Dependecia

Jefe Directo

Estudios Requeridos
Experiencia Laboral

Encargado de liderar y gestionar todas las actividades relacionadas con

la gestion del talento humano en una organizacion
[\

Vi

1. Planificar, disefar y ejecutar politicas y estrategias de RRHH de
acuerdo con los objetivos estratégicos de la organizacion.

2. ldentificar y atraer talentos para la organizacion, desarrollando y
manteniendo programas de reclutamiento y seleccién de personal
eficientes.

3. Supervisar el proceso de induccion, capacitacion y desarrollo de los
empleados, asegurando la transferencia efectiva de conocimientos y
habilidades necesarias para el desempefio del trabajo.

4. Planificar, supervisar y evaluar los sistemas de compensacion y
beneficios para los empleados, garantizando la equidad interna 'y la
competitividad externa en el mercado laboral.

5. Gestionar y supervisar las relaciones laborales y sindicales,
asegurando el cumplimiento de las leyes y normas laborales y
manteniendo una relacién armaénica con los representantes sindicales.
6. Desarrollar y mantener politicas y procedimientos que aseguren el
cumplimiento de las leyes y normas laborales y de seguridad e higiene
ocupacional.

7. Planificar y gestionar la comunicacion interna de la organizacion,
promoviendo la cultura y los valores de la empresa, asi como el sentido
de pertenencia de los empleados.

8. Implementar y administrar sistemas de evaluacion del desempefio de
los empleados, asegurando el cumplimiento de los objetivos estratégicos
de la organizacion.

9. Gestionar y liderar el equipo de trabajo de RRHH, asegurando la
transferencia efectiva de conocimientos y habilidades necesarias para el

desemieﬁo del trabajo.

Manejar el presupuesto

Liderar y negociar

Solucionar conflictos

Contar con alta orientacion de servicio al cliente

El pago inicial de este puesto parte en $900.000 mensuales

Gerente Administracion y Finanzas
Gerente Administracion y Finanzas
Gerente Administracion y Finanzas

Ingeniero en RRHH o Contador Auditor
Minimo 5 afios de experiencia en el cargo
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Jefe de Operaciones

Nombre del Cargo
Dependecia
Jefe Directo

Estudios Requeridos
Experiencia Laboral

Encargado de dirigir y supervisar el funcionamiento de las areas
operativas de una empresa, con el fin de garantizar la eficiencia, la
calidad y la rentabilidad en la produccion de bienes o servicios.

1. Planificar, coordinar y supervisar el funcionamiento de las areas
operativas de la empresa, asegurando la adecuada implementacion de
los procesos productivos.

2. Disefar y controlar los indicadores de rendimiento y eficiencia de los
procesos operativos, con el fin de optimizar los recursos y asegurar la
calidad del producto o servicio.

3. Establecer los planes de produccion, coordinando con las areas de
compras y ventas para garantizar el cumplimiento de los plazos y la
adecuada gestion de inventarios.

4. Definir y controlar los presupuestos de las areas operativas,
asegurando el cumplimiento de los objetivos de rentabilidad establecidos.

5. Establecer y supervisar las politicas de seguridad y salud
ocupacional en las areas operativas, asegurando el cumplimiento de las
normas y regulaciones vigentes.

6. Coordinar y supervisar los equipos de trabajo de las areas
operativas, fomentando el trabajo en equipo, el desarrollo de habilidades y
el cumplimiento de los objetivos.

7. Participar en la definicion de estrategias y planes de mejora continua
de los procesos operativos, con el fin de garantizar la innovacion y el

crecimiento de la empresa.
\%

Ser eficiente

Adaptarse a los cambios y al entrono
Solucionar conflictos

Persistencia

<

El pago inicial de este puesto parte en $900.000 mensuales.

Gerente de Operaciones
Gerente de Operaciones
Gerente de Operaciones

Ingeniero en Logistica o Tecnico en Logistica

Minimo 5 afios de experiencia en el cargo
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Administradores de Bodega

Encargado de liderar y gestionar todas las actividades relacionadas con
la gestion de ventas y atencion al cliente en una organizacion.

<

1. Identificar y prospectar clientes potenciales para la organizacion,
desarrollando y manteniendo programas de venta y marketing eficientes.
2. Gestionar el proceso de atencion al cliente, supervisando la calidad del
servicio y asegurando la satisfaccion de los clientes.

3. Planificar y supervisar el proceso de ventas, asegurando la
consecucioén de los objetivos de venta de la organizacion.

4. Desarrollar y mantener politicas y procedimientos que aseguren el
cumplimiento de los estandares de calidad y atencion al cliente.

5. Planificar y gestionar la comunicacion con los clientes, promoviendo la
culturay los valores de la empresa, asi como el sentido de pertenencia
de los clientes.

6. Implementar y administrar sistemas de evaluacion de la satisfaccion
del cliente, asegurando el cumplimiento de los objetivos estratégicos de la
organizacion.

7. Gestionar y liderar el equipo de trabajo de ventas y atencion al cliente,
asegurando la transferencia efectiva de conocimientos y habilidades
necesarias para el desempefio del trabajo.

8. Desarrollar y mantener relaciones de colaboracién con proveedores y
otros actores del mercado, para asegurar la disponibilidad de productos y
servicios de calidad para los clientes.

Habilidades interpersonales
Adaptarse a los cambios y al entrono
Comunicacion efica

Paciencia.

Orientacion al cliente

Vi
El pago inicial de este puesto parte en $800.000 mensuales.

Nombre del Cargo Gerente de Comercial
Dependecia Gerente de Comercial
Jefe Directo Gerente de Comercial
I RequisitosFormales
Estudios Requeridos Educacion Media Completa
Experiencia Laboral Minimo 2 afios de experiencia en el cargo
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Servicio de Aseo

Nombre del Cargo Jefe de RRHH
Dependecia Jefe de RRHH
Jefe Directo Jefe de RRHH

Estudios Requeridos Educacion Media Completa
Experiencia Laboral Minimo 2 afios de experiencia en el cargo

Tiene como responsabilidad la limpieza, mantenimiento y conservacion
de las instalaciones de una empresa o institucion

1. Limpieza y mantenimiento de las instalaciones: El Servicio de Aseo
debe asegurarse de mantener limpios y en 6ptimas condiciones todos los
espacios de la empresa, incluyendo pisos, paredes, ventanas, bafios y
areas comunes.

2. Manejo de productos y equipos de limpieza: El Servicio de Aseo debe
estar familiarizado con los diferentes productos y equipos de limpieza, y
saber cuél es el mas adecuado para cada tipo de superficie y necesidad.

3. Gestion de residuos: El Servicio de Aseo debe conocer y aplicar las
normativas para el manejo de residuos, asegurando su disposicion final
en los lugares y horarios correspondientes.

4. Comunicacion y atencion al cliente interno: El Servicio de Aseo debe
interactuar con los diferentes colaboradores de la empresa, resolviendo
sus dudas e inquietudes en cuanto a los procedimientos de limpieza 'y
manteniendo una comunicacion eficiente con ellos.

5. Administracién de insumos y materiales: El Servicio de Aseo debe
tener un control adecuado de los insumos y materiales utilizados en la
limpieza y mantenimiento, optimizando su uso y asegurando su
disponibilidad.

6. Cumplimiento de normas de seguridad e higiene: El Servicio de Aseo
debe cumplir con las normas de seguridad e higiene establecidas en la
empresa, y tomar medidas preventivas para evitar accidentes y riesgos
laborales.

Habilidades interpersonales
Adaptarse a los cambios y al entrono
Paciencia.
Orientacion al cliente
Vi
El pago inicial de este puesto parte en $400.000 mensuales
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Politicas de la empresa.

Politica reclutamiento y seleccién.

El proceso de reclutamiento permite hacer visible las oportunidades laborales vigentes,
con la mejor herramienta disponible, frente a posibles candidatos interesados en la
vacante existente, para posteriormente identificar aquellos que curricularmente son

acordes al perfil solicitado para el cargo.

El proceso de seleccion permite identificar a través de entrevistas y/o evaluacion psico
laboral a posibles candidatos interesados en alguna vacante existente, para
posteriormente identificar aquellos que, en términos de competencias y calce cultural, son

acordes al perfil solicitado para el cargo y nuestra organizacion.

Existen los siguientes requisitos minimos de ingreso, los cuales son aplicables a cualquier

cargo que se necesite cubrir en Mr Storage:

Nivel de Educacion Formal: El nivel de educacién requerido estara en funcion de lo
definido en la descripcion de cargos; sin embargo, el nivel minimo requerido para ingresar

a la empresa es ensefianza media completa. (Excepto para algunos cargos operarios).
Edad: Tener 18 afios como minimo.

Nacionalidad: chileno(a). En caso de que el postulante sea extranjero, debera cumplir con
los requisitos exigidos en el Decreto Supremo 597 que establece las normas de
extranjeros en Chile, asi como aquellos considerados en los articulos 19 y 20 del Codigo

del Trabajo.

Perfil: Se refiere al conjunto de competencias especificas, experiencia y conocimientos,

necesarios para cumplir con las funciones del cargo.

Contratacién Local: Se priorizara e incentivara la contratacion de personal que viva a no
mas de 40 km de distancia de su lugar de trabajo para asegurar la calidad de vida de

nuestros trabajadores.

Para todos los cargos, el proceso de reclutamiento y seleccién se realizara en Santiago,

dado que somos una empresa que desarrolla su labor en dicha ciudad.
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Procedimiento de seleccion y reclutamiento.
Objetivo

e Mantener un control de la dotacion.

e Detectar el perfil de competencias y experiencia critica para el cargo requerido.

e Atraer al maximo posible de postulantes clasificados para el cargo.

e Seleccionar a los mejores postulantes desde el punto de vista técnico.

e Predecir las probables fortalezas y debilidades de los candidatos preseleccionados
en el desempefio del cargo requerido.

e Proponer al candidato idoneo.

e Definir los pasos para Contratar al candidato.

La correcta aplicacion de este procedimiento requiere tener claro los siguientes

conceptos:

Competencias: Conjunto de conocimientos, habilidades y actitudes que se relacionan

con el desempefio exitoso en un puesto o area de trabajo determinado.

Cargo: Conjunto de tareas, responsabilidades y/o atribuciones, necesarios para cumplir

con los resultados esperados de una determinada y especifica unidad organizacional.

Ficha solicitud de proceso: Documento formal para solicitud de un proceso de

seleccidn, incluye causal de la vacante y especificaciones de necesidades del cargo.

Descripcion de Cargo: Definicion escrita de responsabilidades, tareas, requisitos y

funciones de un cargo.

Entrevista: Reunién individual o grupal en donde un entrevistador identifica competencias

y el ajuste de los candidatos al cargo.

Evaluacién psico laboral: Conjunto de herramientas utilizadas por el area de Seleccién y
Desarrollo contratado externamente para facilitar el filtro de candidatos participantes de

procesos de Seleccion.

Reclutamiento Externo: Se entendera como reclutamiento externo, la bisqueda de
candidatos en el mercado. Para ello se recurrira a distintas fuentes de reclutamiento, sean

éstas propias o externas.
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Reclutamiento interno: Se entenderd como reclutamiento interno a todo aquel proceso
gestionado a través de un concurso interno en dénde se promueve la movilidad y

crecimiento interna.

Responsables del Proceso:

Gerente de General

Gerente de Administracion y Finanzas

Jefatura RRHH.

50



S\ UNIVERSIDAD

)
% &
S

AL

Politica de Contratacion

: Gabriela Mistral

Una vez seleccionado el candidato se formaliza su contratacién solicitando los siguientes

documentos:

e Certificado de nacimiento.

e Fotocopia de cédula de identidad.

e Certificado de Estudios y/o titulo segun corresponda (original).
e Certificado de Isapre y AFP.

e Certificado de antecedentes personales.

Una vez recibidos los antecedentes se define la fecha de inicio del nombramiento.

Politica de Induccién:

El proceso de Induccion debe ser entendido como un proceso permanente que tiene

como objetivo central guiar el accionar de una persona cuando se incorpora por primera

vez a trabajar.

Este proceso permite al nuevo integrante que la adaptacion a sus funciones sea breve,
rapida y efectiva, incorporandose de manera Gptima a su lugar y equipo de trabajo, con

los consecuentes beneficios para el nuevo funcionario.

Con este programa se informa al trabajador recién ingresado acerca de quiénes somos

como empresa, qué hacemos, como lo hacemos y para qué lo hacemos.
Los puntos que debe contener un Programa de induccion son los siguientes:

¢ Bienvenida y Recorrido por la empresa.
e Cudles son los objetivos y metas de la empresa.

e Qué tipo de empresa es.
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Politicas generales de la empresa:

e Horario.

e Dia, lugar y hora de pago.

e Qué se debe hacer cuando no se asiste al trabajo.

e Normas de seguridad.
e Areas de servicio para el personal.

e Reglamento interior de trabajo.
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Politica de remuneraciones

Politica de RRHH (Remuneraciones y proceso de
reclutamiento y seleccién)

- I’ﬁ"'
[1} rd yai'medner un cantrol ‘?\* |
| - tacidn. " ] ] - .
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Equidad interna y externa: La politica de remuneraciones debe garantizar que los
salarios y beneficios sean justos y equitativos tanto dentro de la organizacién (equidad
interna) como en comparacion con el mercado laboral (equidad externa). Esto implica
considerar factores como la experiencia, el desempefio, la responsabilidad y el nivel de
habilidades en relacion con la estructura salarial interna y las practicas salariales del

sector o la industria.

Estructura salarial: Una politica de remuneraciones establece una estructura salarial que
define los diferentes niveles de empleo y los rangos de salario correspondientes a cada
uno de ellos. Esto implica establecer rangos de salario minimo y maximo para cada
puesto, lo que permite a la empresa recompensar adecuadamente la experiencia, el

desempefio y las responsabilidades de los empleados.

Compensacion variable: La politica de remuneraciones puede incluir componentes de
compensacion variable, como bonificaciones, comisiones o incentivos basados en el
desempefio individual, de equipo o de la empresa. Estos incentivos pueden estar
vinculados a objetivos especificos y medibles que promuevan el rendimiento y la

consecucion de resultados.
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Beneficios y compensaciones no monetarias: Ademas del salario base, la politica de
remuneraciones puede abordar los beneficios y compensaciones ho monetarias, como
planes de seguro de salud, planes de pensiones, dias de vacaciones, programas de
bienestar, oportunidades de desarrollo profesional y otros beneficios que contribuyan al
bienestar y la satisfaccion de los empleados.

Transparencia y comunicacién: Es importante que la politica de remuneraciones sea
transparente y comunicada claramente a los empleados. Los empleados deben
comprender como se determinan sus salarios y cémo pueden avanzar dentro de la
estructura salarial. La comunicacion abierta y regular sobre la politica de remuneraciones

puede ayudar a fomentar la confianza y el compromiso de los empleados.

Revision y ajuste: La politica de remuneraciones debe ser revisada periddicamente para
asegurarse de que siga siendo relevante y competitiva en el mercado laboral. Los
cambios en el entorno empresarial, las regulaciones laborales y las condiciones
econdmicas pueden requerir ajustes en la politica de remuneraciones para garantizar la

atraccion y retencién de talento.
Politica de pago de remuneraciones:

El jefe de RR.HH. confeccionara planilla de remuneraciones de todo el personal, en
programa Excel, incorporando todos los haberes y descuentos de cada funcionario (dias
trabajados, dias de licencias médicas, horas extras, incentivos, descuentos). La cual sera

enviada a contador de la empresa para su revision y visado

Aprobada la planilla por el Contador, el jefe de RRHH emitira las liquidaciones de sueldo

para su posterior pago.

e Pagar el tltimo dia del mes.

¢ Cuando el tltimo dia del mes sea sabado, domingo o festivo, se adelantara el
pago un dia.

¢ No se pagaran las remuneraciones en efectivo.

e Se pagaran las remuneraciones solo por transferencia bancaria.

¢ Los sueldos se reajustaran una vez al afio por el IPC acumulado del afio.
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Presupuesto de RRHH.

Cargo Remuneracion | Cantidad
Gerente General $ 1,500,000 1
Gerente Comercial $ 1,500,000 1
Gerente de Admnistracion y Finanzas $ 1,250,000 1
Gerencia Operaciones $ 900,000 1
Contador $ 900,000 1
Encargado de Marketing $ 900,000 1
Jefe de Operaciones $ 900,000 1
Jefe de RRHH $ 900,000 1
Administradores de Bodega $ 800,000 1
Administradores de Bodega $ 800,000 1
Servicio de Aseo $ 400,000 1
$ 10,750,000 11
Tabla N°15: Presupuesto RRHH
Presupuesto Anual
Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Total

Sueldos

$ 129,000,000 [ $ 129,000,000

$ 129,000,000

$ 129,000,000

$ 129,000,000

$ 645,000,000

Tabla N°16: Presupuesto Anual Remuneraciones
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Plan Operaciones

PLAN DE OPERACIONES

Ventas en $ Afio 1 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE [ NOVIEMBRE | DICIEMBRE

10 m2 $ 1,545,400 | $ 3,090,800 | $ 1,699,940 | $ 1,854,480 | $ 3,854,480 | $ 3,390,860 [ $ 1,390,860 | $ 2,854,480 | $ 2,736,320 [ $ 1,436,320 [ $ 1,236,320 [ $ 1,081,780

30 m2 $ 11,660,400 | $ 12,915,100 | $ 11,077,380 | $ 9,328,320 | $ 8,162,280 | $ 8,830,200 | $11,198,120 | $ 9,664,160 | $ 11,660,400 | $ 10,915,100 | $ 11,247,180 | $ 9,498,120

60m2 $ 23,320,500 | $ 11,193,840 | $ 11,328,200 | $ 15,596,920 | $ 14,664,100 | $ 10,261,020 | $12,596,920 | $ 9,996,920 | $ 11,462,560 | $ 13,731,280 | $ 13,596,920 | $ 15,522,040
Total ventas en pesos $ 36,526,300 | $ 27,199,740 | $ 24,105,520 | $ 26,779,720 | $ 26,680,860 | $ 22,482,080 | $ 25,185,900 | $ 22,515,560 | $ 25,859,280 | $ 26,082,700 | $ 26,080,420 | $ 26,101,940
Costos variables
Materiales -insumos $ 3,000,000 $ 4,500,000 $ 4,500,000 $ 4,500,000 $ 4,500,000 $ 4,500,000
Proveedores externos $ 2,760,000 | $ 2,500,000 | $ 3,000,000 | $ 4,000,000 | $ 4,000,000 | $ 4,200,000 [$ 3,000,000 [ $ 4,200,000 [ $ 3,000,000 [ $ 3,000,000 [ $ 3,000,000 [ $ 4,200,000
Comisiones por venta $ 600,000 | $ 600,000 | $ 600,000 | $ 600,000 | $ 600,000 | $ 600,000 |$ 600,000 |$ 600,000|$ 600,000 |$ 600,000|$ 600,000|$ 600,000
Total Costos variables $ 6,360,000 | $ 3,100,000 | $ 8,100,000 | $ 4,600,000 | $ 9,100,000 | $ 4,800,000 | $ 8,100,000 | $ 4,800,000 [ $ 8,100,000 | $ 3,600,000 | $ 8,100,000 | $ 4,800,000
Costos Fijos
Sueldos $ 10,750,000 | $ 10,750,000 | $ 10,750,000 | $ 10,750,000 | $ 10,750,000 | $ 10,750,000 | $ 10,750,000 | $ 10,750,000 | $ 10,750,000 | $ 10,750,000 | $ 10,750,000 | $ 10,750,000
Electricidad, agua $ 83,333 |$ 83333 |$ 83,333 | $ 83,333 | $ 83,333 | $ 83333 |$ 83333 |$ 83333 | $ 83333 |$ 83333 |$ 83333 |$ 83,333
Reparaciones y mantenimiento | $ 83,333 |$ 83333 |$ 83,333 | $ 83,333 | $ 83333 | $ 83333 |$ 83333|% 83333 | $ 83333 |$ 83,333 |% 83333 |$ 83,333
Mantenimiento $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 [ $ 250,000 [ $ 250,000 [ $ 250,000
Insumos de oficina $ 83333 |% 83,333 | $ 83333 | $ 83333 | $ 83333 | $ 83,333 |$ 83333 |% 83333 | $ 83333 |$% 83333 |% 83333 |$ 83,333
Internet y telefonia movil $ 100,000 | $ 100,000 | $ 100,000 | $ 100,000 | $ 100,000 | $ 100,000 |$ 100,000 |$ 100,000 | $ 100,000 |$ 100,000 |$ 100,000 |$ 100,000
Marketing/publicidad $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 [ $ 250,000 |$ 250,000 |$ 250,000 |$ 250,000 |$ 250,000 |$ 250,000 |$ 250,000
Seguros $ 166,667 | $ 166,667 | $ 166,667 | $ 166,667 | $ 166,667 | $ 166,667 |$ 166,667 |$ 166,667 | $ 166,667 |$ 166,667 |$ 166,667 | $ 166,667
Gastos varios impuestos $ 83333 |% 83,333 | $ 83,333 | % 83,333 | $ 83,333 | $ 83,333 | $ 83333 |% 83333 | $ 83333 |$% 83333 |% 83,333 | $ 83,333
Equipos de informativa $ 416,667 | $ 416,667 | $ 416,667 | $ 416,667 | $ 416,667 | $ 416,667 [$ 416,667 |$ 416,667 | $ 416,667 [$ 416,667 [$ 416,667 |$ 416,667
Préstamo bancario $ 3,333,333 | $ 3,333,333 | $ 3333333 | $ 3333333 | $ 3,333,333 | $ 3,333,333 |$ 3,333,333 |$ 3,333,333 | $ 3,333,333 |$ 3,333,333 |$ 3,333,333 |$ 3,333,333
Abogados $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 | $ 250,000 |$ 250,000 |$ 250,000|$ 250,000 |$ 250,000 |$ 250,000 |$ 250,000
Total Costos Fijos $ 15,849,999 | $ 15,849,999 | $ 15,849,999 | $ 15,849,999 | $ 15,849,999 | $ 15,849,999 | $ 15,849,999 | $ 15,849,999 | $ 15,849,999 | $ 15,849,999 | $ 15,849,999 | $ 15,849,999
Resultado antes de Interés y D $ 14,316,301 | $ 8,249,741 $ 155,521 | $ 6,329,721 $ 1,730,861 | $ 1.832,081|$ 1235901 [$ 1,865561]|$% 1,909,281 |$ 6632701 |$ 2130421 $ 5451,941
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Objetivos Financieros

1. Pagary recuperar inversion inicial en los 5 primeros afios de funcionamiento.
(Corto plazo).

2. Mejorar la eficiencia operativa: Podemos utilizar tecnologias de
automatizacion para agilizar procesos o implementar programas de
capacitacion para mejorar el desempefio de nuestros empleados. Este
objetivo financiero implica la implementacién de politicas y procesos que
permitan mejorar la productividad, reducir costos y maximizar la rentabilidad.

(Corto plazo).

3. Aumentar la rentabilidad: Este objetivo financiero puede ser logrado a través
de la maximizacion de los ingresos de alquiler, la reduccion de los costos

operativos. (Corto plazo 2 afos).

4. Crecer en el mercado y posicionar la marca: Este objetivo financiero implica

ampliar nuestro segmento de clientes. (Mediano plazo 3 afios).
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Los ingresos de la empresa por alquiler de bodegas y las proyecciones seran planteadas a

5 afios tomando en cuenta nuevos contratos mensuales y las proyecciones del mercado

actual. Superficie total construida 9000m2.

Arriendos mensuales

Proyeccion de ingresos

Ventas en Unidades Afio 1 Mes1l | Mes2 [ Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 [ Mes9 | Mes 10 | Mes 11 | Mes 12 |Total
10 10 10 11 12 12 9 9 12 8 8 8 7 116
30 7 1 19 16 14 10 6 8 5 5 9 6 106
60 15 12 5 6 5 11 6 6 5 4 6 5 86
Total unidades arrendadas 32 23 35 34 31 30 21 26 18 17 23 18 308

Tabla N°1: Ocupacion bodegas.

Proyeccion de ingresos por afio segun unidades arrendas, ventas anuales.

Periodo |Afio Venta en unidades |Pronostico de ventas
1 2018 126 [ $ 212,800,020
2 2019 138 (% 211,000,000
3 2020 121 $ 220,000,000
4 2021 126 | $ 214,000,000
5 2022 143 [ $ 214,560,000
1 2023 113 [ $ 212,800,020
2 2024 120 [ $ 225,000,000
3 2025 1321 $ 220,000,000
4 2026 145 ( $ 220,000,000
5 2027 157 [ $ 220,000,000

Tabla N°2: Ingresos por afio

Proyeccion de ingresos por venta de existencias relacionados al arriendo de bodega.

Venta de candados.

Productos disponibles para la Venta
Descripcion Unidad Medida | Costo Unitario | Existencias vendidas | Saldo inventario candados

Comprainicial 300 $ 10,000 180 120 Ventas afio 1. Valor candado $25.000
110 10 Ventas afio 2. Valor candado $25.000

Compra candados 300 $ 15,000 192 118 Ventas afio 3. Valor candado $25.000
110 8 Ventas afio 4. Valor candado $25.000

Compra candados 300 $ 15,000 180 128 Ventas afio 5. Valor candado $25.000
772 128 Saldo inventario

Tabla N°3: Ingresos por venta de existencias.
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Costos Fijos

Los costos se mantienen bajos segun la proyeccion a 5 afios.

Costos Fijos ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Sueldos $10,750,000 | $10,750,000 | $10,750,000 | $10,750,000 | $10,750,000 | $10,750,000 | $10,750,000 | $10,750,000 | $10,750,000 | $10,750,000 | $10,750,000 | $10,750,000
Electricidad, agua $ 83333|$% 83333[3 83333|$ 83333|$% 83333|$ 83333|% 83333[% 83333|% 83333[$ 83333[$ 83333|3 83333
Reparaciones y mantenimiento | $ 83333 |$ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333|$% 83333|$ 83333|$% 83333[$ 83333|$ 83333
Mantenimiento $ 250000|$% 250,000$ 250,000|$% 250,000|$% 250,000 $ 250,000|$% 250,000 % 250,000|$% 250,000 % 250,000[$ 250,000|% 250,000
Insumos de oficina $ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333/ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333|% 83333
Internet y telefonia movil $ 100000|$ 100,000[$ 100,000|$ 100000|$ 100,000 $ 100,000|$ 100000[$ 100,000|$ 100,000[$ 100,000[$ 100,000|$ 100,000
Marketing/publicidad $ 250,000|$ 250,000 $ 250,000|$ 250,000|$ 250,000 $ 250,000|$ 250,000|$ 250,000|$ 250,000 $ 250,000|$ 250,000|$ 250,000
Seguros $ 166667 | $ 1666673 166,667 |$ 166667 | $ 166,667 ($ 166,667 |$ 166667 [ $ 166,667 |$ 166,667 [$ 166,667 [$ 166,667 | $ 166,667
Gastos varios impuestos $ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333/ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333|$ 83333|% 83333
Equipos de informativa $ 416667 | $ 4166673 416667 |$ 416667 | $ 416667 $ 416667 | $ 416667 [ $ 416667 |$ 416667 [$ 416667 [$ 416667 | $ 416,667
Préstamo bancario $ 3,333,333 | $ 3,333,333 | $ 3,333,333 | $ 3,333,333 | $ 3,333,333 | $ 3,333,333 | $ 3,333,333 | $ 3,333,333 | $ 3,333,333 | $ 3,333,333 | $ 3,333,333 | $ 3,333,333
Abogados $ 250000|$ 250,000$ 250,000|$ 250,000|$% 250,000 $ 250,000|$% 250,000 $ 250,000|$% 250,000 % 250,000[$ 2500003 250,000
Total Costos Fijos $15,849,999 | $15,849,999 | $15,849,999 | $15,849,999 | $15,849,999 | $15,849,999 | $15,849,999 | $15,849,999 | $15,849,999 | $15,849,999 | $15,849,999 | $15,849,999

Tabla N°4: Costos Fijos mensuales

Costo de adquisicion de la propiedad, este costo es fundamental para el

crecimiento de la empresa, y puede representar uno de los mayores costos.

La empresa debe mantener en Optimas condiciones las propiedades que posee
para garantizar su rentabilidad y su valor en el mercado. Esto incluye la realizacion
de reparaciones menores y mayores, el mantenimiento de los sistemas de

calefaccion, aire acondicionado, plomeria, electricidad, entre otros.

Costos de operacion que incluye el pago de los servicios publicos, la seguridad,
los gastos de limpieza y mantenimiento de areas comunes. También incluye los

costos de marketing y publicidad para promocionar y atraer clientes.
Gastos administrativos: Estos costos incluyen los salarios y beneficios de los

empleados, los costos de contabilidad y de sistemas de informacién, los costos

legales y de seguros, entre otros.
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Costos variables
Costos variables ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Materiales -insumos $ 3,000,000 $ 4,500,000 $ 4,500,000 $ 4,500,000 $ 4,500,000 $ 4,500,000
Proveedores externos $ 2,760,000 | $ 2,500,000 | $ 3,000,000 [ $ 4,000,000 | $ 4,000,000 | $ 4,200,000 [ $ 3,000,000 [ $ 4,200,000 | $ 3,000,000 [ $ 3,000,000 | $ 3,000,000 | $ 4,200,000
Comisiones por venta $ 600,000 $ 600000| $ 600,000 $ 600,000|$ 600000|$ 600,000($ 600,000[$ 600000|$ 600,000[$ 600,000/$ 600000|$ 600,000
Total Costos variables $ 6,360,000 | $ 3,100,000 | $ 8,100,000 | $ 4,600,000 | $ 9,100,000 | $ 4,800,000 | $ 8,100,000 | $ 4,800,000 | $ 8,100,000 | $ 3,600,000 | $ 8,100,000 | $ 4,800,000

Tabla N°5: Costos Variables mensuales

Es importante destacar que estos costos variables pueden variar segun las condiciones

econdmicas y de mercado, asi como también segun las politicas y estrategias que adopte

la empresa en cada momento.

Para facilitar el calculo de todas las proyecciones se mediran tanto los ingresos como los
gastos en Unidad de Fomento (UF) a $36.000.
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Presupuesto Gastos de ventas

Gastos de ventas Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Comisiones de ventas $ 5,160,000 [ $ 5,160,000 | $ 5,100,000 | $ 5,220,000 | $ 5,220,000
Marketing $ 3,000,000 | $ 3,000,000 | $ 3,000,000 | $ 3,000,000 | $ 3,000,000
Telefonos fuerza de ventas $ 300,000 | $ 300,000 [ $ 300,000 [ $ 300,000 [ $ 1,000,000
Bonificaciones $ 1,500,000 | $ 1,500,000 [ $ 1,500,000 | $ 1,500,000 [ $ 1,500,000
Total $ 9,960,000 | $ 9,960,000 | $ 9,900,000 | $ 10,020,000 | $ 10,720,000

Tabla N°7: Presupuesto de ventas anual
Presupuesto Gasto de administracion
Gasto de administracion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Sueldos $ 129,000,000 [ $ 129,000,000 [ $ 129,000,000 | $ 129,000,000 | $ 129,000,000
Gastos de oficina: $ 1,000,000 | $ 1,000,000 | $ 1,000,000 | $ 1,000,000 | $ 1,000,000
Materiales de oficina $ 5,000,000 | $ 5,000,000 [ $ 5,000,000 | $ 5,000,000 | $ 5,000,000
Energia $ 500,000 | $ 500,000 | $ 500,000 | $ 500,000 | $ 500,000
Agua $ 500,000 | $ 500,000 | $ 500,000 | $ 500,000 | $ 500,000
Total $ 136,000,000 | $ 136,000,000 | $ 136,000,000 | $ 136,000,000 | $ 136,000,000

Tabla N°8: Presupuesto de administraciéon anual
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Como inversion inicial se considera la compra de un terreno se eligié un terreno en Colina

de 10.000m2. Ademas, consideramos la construccion de las bodegas con un costo

aproximado de 0.305 uf/m2. A esto hay que sumarle una oficina y bafio, la cerca del

terreno y el sistema de seguridad. Los gastos iniciales ademas estan asociados al

establecimiento de la empresa, inicio de actividades y los gastos de asesoria legal

asociado a estos tramites. Ademas, se deben incurrir a gastos en equipos para oficina,

tales como computadores, linea telefonica, articulos de oficina, servicio de internet.

Esto nos da un costo de inversién de 6,710 UF, el proyecto sera financiado por inversion

privada de los socios.

Tabla costo de Inversion Inicial

Costo por m2 (UF)

Inversion Inicial Superficie Costo Total (UF)
Terreno (m2) 10000 0.396 3,960
Construcciéon Bodegas (m2) 9000 0.305555 2,750
Oficina (m2) 30 1 100
Bafios (m2) 10 1 35
Cerco eléctrico (m) 60
Sistema de seguridad 50
Asesoria Legal 10
Gastos de Oficina 20
Total 6,985
Inversion (construccién de bodegas) 6709.995 1 6,710

Tabla N°9: Inversion Inicial
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Método de depreciacion
El método de depreciacion que se utilizara sera el de depreciacion en linea recta por la
simplicidad del célculo y el frecuente uso que se le da para este tipo de activos. Los

activos depreciables que se tienen en la empresa son las bodegas.

Se considera que la estructura metalica de nuestras bodegas tiene una vida Gtil normal de

30 afios.

Vida util 30 afios

Valor activo $ 200,000,000.00

Bodegas 9000 m2

Especificacion Depreciacion|Cuota Depreciacion |Depreciacion Acu[Valor neto
afio 1 6,666,667 6,666,667 | 193,333,333
afo 2 6,666,667 13,333,333 | 186,666,667
afo 3 6,666,667 20,000,000 | 180,000,000
afio 4 6,666,667 26,666,667 | 173,333,333
afio 5 6,666,667 33,333,333 | 166,666,667
afio 6 6,666,667 40,000,000 | 160,000,000
afo 7 6,666,667 46,666,667 | 153,333,333
afo 8 6,666,667 53,333,333 | 146,666,667
afo 9 6,666,667 60,000,000 | 140,000,000
ario 10 6,666,667 66,666,667 | 133,333,333
afio 11 6,666,667 73,333,333 | 126,666,667
afio 12 6,666,667 80,000,000 [ 120,000,000
afo 13 6,666,667 86,666,667 | 113,333,333
afo 14 6,666,667 93,333,333 | 106,666,667
afio 15 6,666,667 100,000,000 | 100,000,000
afio 16 6,666,667 106,666,667 | 93,333,333
afio 17 6,666,667 113,333,333 | 86,666,667
afo 18 6,666,667 120,000,000 80,000,000
afo 19 6,666,667 126,666,667 73,333,333
afo 20 6,666,667 133,333,333 66,666,667
afio 21 6,666,667 140,000,000 | 60,000,000
afio 22 6,666,667 146,666,667 | 53,333,333
afio 23 6,666,667 153,333,333 | 46,666,667
afo 24 6,666,667 160,000,000 40,000,000
afo 25 6,666,667 166,666,667 33,333,333
ario 26 6,666,667 173,333,333 | 26,666,667
afio 27 6,666,667 180,000,000 | 20,000,000
afio 28 6,666,667 186,666,667 | 13,333,333
afo 29 6,666,667 193,333,333 6,666,667
afo 30 6,666,667 200,000,000 0

Tabla N°10: Depreciacion
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Capital de Trabajo

Activo Circulante

Pasivo Circulante

Tabla N°11: Capital de trabajo

64

Caja 61,000,000 |Proveedores 3,000,000
Bancos 20,000,000 |Acreedores bancarios 40,000,000
Activos financieros Doc por Pagar
Cuentas por cobrar 20,000,000 [Impuestos por pagar 1,000,000
Inventarios -
Total Activo Circulante 101,000,000 |Total Pasivos Circulantes 44,000,000
Activo Fijo 40,000,000 [Total pasivos fijos 10,000,000
Total Activo Fijo 40,000,000 |Total pasivo 54,000,000
Capital contable 20,000,000
Total Activos 141,000,000 |Total pasivo + capital 74,000,000
Capital de trabajo $ 57,000,000
Razon del Capital de trabajo | 0.764998603
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Punto de Equilibrio
Debemos tener un porcentaje de ocupacion igual o superior al 90 % para alcanzar el
punto de equilibrio. Cualquier venta adicional generaria ganancias para la empresa.

Ingresos totales $ 221,556,020 | $ 217,970,000 [ $ 229,200,000 [ $ 221,030,000 [ $ 223,351,200
Costos Fijos $ 190,200,000 | $ 190,200,000 [ $ 190,200,000 [ $ 190,200,000 | $ 190,200,000
Costos variables $ 10,920,000 | $ 8,640,000 | $ 15,000,000 | $ 9,420,000 | $ 13,620,000
Resultado operacional $ 20,436,020 | $ 19,130,000 | $ 24,000,000 | $ 21,410,000 | $ 19,531,200
Depreciacion $ 6,666,667 | $ 6,666,667 | $ 6,666,667 | $ 6,666,667 | $ 6,666,667
EBIT $ 13,769,354 | $ 12,463,333 | $ 17,333,333 [ $ 14,743,333 | $ 12,864,533
Impuestos 25% $ 5,109,005 | $ 4,782,500 | $ 6,000,000 | $ 5,352,500 | $ 4,882,800
Utilidad Neta $ 8,660,349 | $ 7,680,833 | $ 11,333,333 [ $ 9,390,833 | $ 7,981,733
Depreciacion $ 6,666,667 | $ 6,666,667 | $ 6,666,667 | $ 6,666,667 | $ 6,666,667

fota s  15327015[¢ 14347500 |$ 18000000 |$ 16.057.500 [ 14,648,400 |
Tabla N°12: Punto de Equilibrio
El negocio esta planteado a 5 afios.

TiTULO DEL GRAFICO

Tabla N°13: Ocupacion en %.
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Flujo de caja proyectado 5 Afios.

Flujo de caja proyectado 5 Afios

afio 1 afio 2 ario 3 afo 4 afio 5
Arriendos mensuales $ 212,800,020 | $ 211,000,000 | $ 220,000,000 | $ 214,000,000 | $ 214,560,000
Capital Inicial $ 220,000,000
Total ingresos $ 432,800,020 | $ 211,000,000 | $ 220,000,000 | $ 214,000,000 | $ 214,560,000
Egresos
Materia prima $ 3,000,000 $ 4,500,000 $ 4,500,000
Sueldos $ 129,000,000 | $ 129,000,000 | $ 129,000,000 | $ 129,000,000 | $ 129,000,000
Senvicios basicos $ 2,000,000 | $ 2,000,000 | $ 2,000,000 | $ 2,000,000 | $ 2,000,000
Gastos varios $ 12,200,000 | $ 12,200,000 | $ 12,200,000 | $ 12,200,000 | $ 12,200,000
Inversiones $ 40,000,000 [ $ 40,000,000 | $ 40,000,000 [ $ 40,000,000 | $ 40,000,000
Total egresos $ 186,200,000 | $ 183,200,000 | $ 187,700,000 | $ 183,200,000 | $ 187,700,000
Excedente o deficit $ 246,600,020 | $ 27,800,000 | $ 32,300,000 | $ 30,800,000 | $ 26,860,000
Saldo acumulado $ 246,600,020 | $ 274,400,020 | $ 306,700,020 | $ 337,500,020 [ $ 364,360,020
Tabla N°14: Flujo de caja proyectado
VAN, TIR.
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos $ 221556020 [$ 217,970,000 [ $ 229,200,000 [ $ 221,030,000 [ $ 223,351,200
Egresos $ 190,200,000 [ $ 190,200,000 | $ 190,200,000 [ $ 190,200,000 | $ 190,200,000
Resultado operacional $ 31,356,020 [ $ 27,770,000 | $ 39,000,000 [ $ 30,830,000 | $ 33,151,200
Inversion Inicial $  (200,000,000)
Tasa de descuento=10% | $ 3,135,602 | $ 2,777,000 [$ 3,900,000 |$ 3,083000]|$% 3,315,120
VAN $362,107,230.40
TIR 7.2%
Periodo de recuperacion de la inversion (payback).
Afio 0 Afio 1
Payback $ 200,000,000
Flujo de caja 31,356,020
6.38

En este caso, el Payback seria de 6.3 afios. Esto significa que se necesitarian 6.3

afos para recuperar la inversion inicial de $ 200,000,000 si se generan flujos de

efectivo constantes de 31,356,020 al afio.
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Conclusion

En conclusién del andlisis FODA se puede decir que la empresa podra ofrecer un
servicio competitivo basandose en la flexibilidad seguridad y precios competitivos
lo cual permite convertirse en una empresa atractiva aprovechando las
oportunidades que ofrece el negocio, y pudiendo asi, contrarrestar las amenazas y

minimizando las debilidades.

Los flujos netos también fueron calculados hasta el afio 5. Estos flujos y

escenarios tienen la intencion de desarrollar un VAN mas optimo y real. Se asume
gue se mantendran en crecimiento constante, al igual que el ajuste de precios, los
impuestos y la depreciacion. Por otro lado los ingresos y gastos estan asociados a

una proyeccion constante de 89% de ocupacion.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del 7.2% indica que el proyecto tiene una
rentabilidad atractiva en comparacion con el costo de oportunidad de invertir en

otras opciones financieras.

El periodo de recuperacion del capital de 6 afios y 3 meses muestra que la
inversion inicial se amortizara en un tiempo razonable y que la empresa

comenzara a generar beneficios en un plazo relativamente corto.

El Retorno de la Inversion (ROI) del 11% indica que por cada peso invertido, se
espera obtener un retorno del 11%, lo cual es una sefial positiva de rentabilidad y

eficiencia en la gestidon del negocio.
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