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2 Introduccion

“Recorre mis pasos” es una idea de negocios que busca brindar seguridad y tranquilidad
a familiares, tutores y curadores de personas que padecen algun tipo deterioro cognitivo
moderado o severo, a través de un dispositivo GPS (sistema de posicionamiento global)

que permitird obtener informacion fiable respecto de la posicién fisica de alguna persona.

Este dispositivo es una herramienta tremendamente util, ademas de innovadora,
adaptandose muy buena forma a los avances tecnoldgicos y las tendencias digitales, lo
que sin duda alguna podria llevarnos a construir gran parte de nuestro potencial

mercado.

Desarrollamos esta idea de negocio innovadora, unica y diferente en nuestro pais,
potenciando distintos aspectos que nos resultan necesarios en las actividades del dia a
dia para entregar un producto mas completo. En ese sentido, quisimos enfocarnos en
aspectos que nos resultan tremendamente importante como la durabilidad de la bateria,
adaptabilidad a los diferentes climas y que sea capaz de compatibilizar con los distintos

dispositivos moviles como teléfonos inteligentes, Tablet y otros.

“Guiamos Pasos Seguros”, es una solucién social inspirada en testimonios reales que
nos facilitara el control y cuidado de nuestros seres queridos, disminuyendo angustia e
incertidumbre de no saber donde, como y cuando podremos encontrar a una persona

extraviada.
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3 Descripcion del proyecto

La idea de negocio consiste en la importacion, distribucién y servicio de post venta de
una plantilla inteligente para calzado. Esta orientado principalmente a adultos mayores
que presenten algun deterioro cognitivo medio u avanzado y la finalidad del producto, es
facilitar el seguimiento y monitoreo continuo durante las 24 horas del dia a familiares,

tutores, curadores o centros responsables del cuidado de un adulto mayor.

Esta plantilla y el sistema de GPS incorporado resultan un conjunto discreto y que se
ajusta a cualquier tipo de calzado, donde el usuario no lleve ningun tipo de alarma visible
que pueda molestar o ser eliminada, es de facil instalacion y lo Unico que debemos hacer
es volver a poner la plantilla en los zapatos o zapatillas una vez finalizada la carga. La

carga se realizara de forma inalambrica y solo se debe posicionar la suela en el cargador.

El producto tiene un sistema tecnoldgico que permitira entran en un modo de suspension
y este se activara al movimiento mas minimo. Ademas, la bateria tiene una autonomia

de 30 horas de actividad continua.

Como solucién innovadora, no contamos con la inversion necesaria para desarrollar
tecnologia que nos permita producir las plantillas y desarrollar un sistema de monitoreo
de GPS. Por este motivo, determinamos que nuestro proveedor sea del mercado

asiatico.

Por ultimo, el producto es resistente al agua y esta disefiado para soportar todos los

entornos a los que suelen estar expuestos nuestros calzados.
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3.1 Descripcion del Problema

En Chile se estima que la poblacion de adultos mayores se encuentra en el orden de los
3,5 millones, dénde aproximadamente el 7,1% de las personas de 60 anos y mas
presentan deterioro cognitivo. Dicho diagnéstico aumenta de forma exponencial,
alcanzando el 13% en las personas entre 75-79 anos y 36,2% en los mayores de 85

anos.

Segun cifras del SENAMA para el afio 2014 anualmente 400 adultos mayores se
extravian anualmente, cifra que va en aumento cada afo en el orden del 9% producto

de las accesibilidades para desplazamiento que existen en la actualidad. (Minsal, 2017)

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, resulta imperioso poder contar con una
alternativa que nos permita promover el auto cuidado, pero también comprometer a las
familias o centros de larga estadia a hacerlos participes del cuidado que requieren los

adultos mayores.

Por esta razén desarrollamos la idea de negocio, con la finalidad de que personas
autorizadas puedan localizar en tiempo real y de forma remota la ubicacion en caso de

ser necesario.

3.2 Descripcién de la necesidad y oportunidad

La plantila GPS “Recorre Mis Pasos” surge como una solucidon necesaria para un
problema comun que enfrentan los cuidadores y familiares de pacientes/usuarios, con la
intencion de entregar mayor seguridad a su ser querido. Las personas con algun grado
de deterioro cognitivo que a menudo experimentan confusion, desorientacion y pérdida
de memoria, lo que puede llevar a situaciones peligrosas como extraviarse en lugares

desconocidos o abandonar su hogar sin supervision.

“Recorre Mis Pasos” ofrece una forma efectiva y discreta de monitorear la ubicacién del
usuario, permitiendo que los cuidadores y familiares estén al tanto de su ubicacion en

tiempo real y puedan tomar las medidas respectivas para garantizar la seguridad del
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paciente, permitiendo asi, una oportunidad para mejorar la calidad de vida de las
personas con trastornos cognitivos, ya que les permite tener mayor autonomia y libertad

de movimiento.

La tecnologia de la plantila GPS también ofrece una oportunidad para optimizar la
atencion de los cuidadores y reducir su carga de trabajo. Los cuidadores y familiares
pueden monitorear la ubicacion del usuario en tiempo real, lo que reduce la necesidad
de estar siempre presentes y permite una mayor flexibilidad en la gestién del cuidado del

paciente.

3.3 Descripcion de la propuesta o solucion innovadora

“Recorre Mis Pasos” es una solucion innovadora para localizar a personas con algun
grado de deterioro cognitivo y consiste en el uso de una plantilla con sistema GPS
integrado. Esta plantilla estd disefiada para ser utilizado en el calzado del paciente,

permitiendo que sea discreta y comoda de usar.

La plantilla GPS se conecta a un dispositivo movil o una computadora, lo que permite al
cuidador o familiar del paciente monitorear la ubicacién en tiempo real del paciente.
Ademas, la plantilla cuenta con una funcion de alerta que notifica a los cuidadores
cuando el usuario se aleja de un area segura, como su hogar o un centro de atencién

para adultos mayores.

La plantilla con GPS es una solucién innovadora y efectiva para ayudar a cuidadores y
familiares a monitorear la seguridad de personas con algun trastorno o deterioro
cognitivo, permitiendo una mayor tranquilidad y seguridad en el cuidado de estos

pacientes.



UNIVERSIDAD

. Gabriela Mistral

RECORREMIS PASOS

4 Justificacion del proyecto

Es una realidad, el conflicto que presentan los cuidadores o tutores de personas que
manifiesten algun grado de demencia en la actualidad. Para ello, es importante entender
no solo la forma en que afecta a la persona que padece este diagnéstico, sino que
también a los cuidadores, que en su mayoria son familiares de personas que padecen

algun tipo de demencia. (Minsal, 2017)

Los problemas mas frecuentes percibidos por los cuidadores, es la falta para ellos/as
mismos. Le siguen los problemas de salud, dificultades econémicas y agotamiento fisico.
En esa linea, la principal patologia que afecta a este grupo son sintomas depresivos
clinicos como causa de la dependencia y sobre carga severa que requiere un paciente

algun grado de trastorno mental.

Nuestra propuesta “Recorre Mis Pasos” no solo implica la comercializaciéon de un
producto innovador, ademas, busca cubrir una necesidad social que tiene como objetivo
poder devolverles un grado de libertad a cuidadores, mediante la utilizacién de este

dispositivo que les permitira monitorear en tiempo real a su ser querido.
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5 Ubicacion geografica del Negocio

Nuestro negocio inicialmente estara centralizado en la region metropolitana y contara
con envio a todas las regiones de pais mediante servicios de Courier. Para ello,
definimos que nuestras oficinas comerciales, sala de venta y centro de almacenaje

estaran situadas en un miniparque de bodegas ubicados en la region metropolitana.
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6 Propuesta del modelo CANVAS

MODELO DE NEGOCIOS CANVAS Nombre Proyecto: RECORRE MIS PASOS Fecha: 12-04-2023

Socios Claves: @ Actividades Claves: (V] Propuestas de Valor: % Relacién con Clientes: L4 Segmentos de Clientes: 3
- Proveedoresde plantillas. - Contrato suministro con proveedores. - Asitenciaal cliente personalizada - Familias, tutores o curadores
- Distribuciény despacho. responsables.
- Empresas relacionadas a la venta - Publicidad. . - Soporte técnico
de insumos medicos. - Captazién y fidelizacion de clientes. - Seguridad o
e PO . - Instituciones de salud
-Servicio de atencion al clientey - Actualizacionesy mejoras il
Aa ublica, programas comunales
- Centroyy plataforma de postventa. - Innovacién i e
distribucion publicitaria. -Creacionde contenidoy plataforma - Comunicacion efectiva © centr0§ d"? Y
3 (Establecimientos de Larga
- Autonomia

- Empresas de importacion y - Estadia para Adultos
distribucién (Forwardersy Courier). Recursos Claves: pree Canales: L Mayores).

- Soporte de postventa - Propio-Directo: ventas directas en

- Fisico: Punto de ventay bodega. . . .
sala, sitioweby RRSS. - Residencias Senior.

- Digitales: Sitioweb y RRSS.

- Humano: Desarrolladorweb,
operadores, distribuidores, vendedores
y asistentes.

- Economicos: Capital de trabajo.

- Empresa de rastreo GPS y
servicios técnologicos.

- Asociado-Indirecto: Ventaonlinea
través de distribuidores, asistenciaa
eventosy ferias comerciales.

Estructura de Costos: ‘ Fuentes de Ingresos é

- Importacién y distribucién del producto.

- Arriendo de instalacion (oficina, sala de ventas y bodega)
- Venta del producto: La principal fuente de ingreso, serd mediante la venta de nuestras

- Difusién, marketing y imiento de ‘mas plantillas con sistemade GPS incluido.

- Servicios basicos de la oficina, bodegay punto de venta. - Servicios adicionales: Gestion de seguimiento de datosy notificaciones de seguridad
personalizadaen geo zonas dindmicas.
- Personal de trabajo.
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7 Anadlisis del Macroentorno

Chile se encamina a una etapa muy avanzada de envejecimiento de la poblacién debido
a los bajos niveles de fecundidad, la reduccion de la mortalidad a edades tempranas y
mayor esperanza de vida. Se estima que hacia el afio 2050 la poblacién de adultos
mayores equivalga al 32,1% de la poblacién, superando en promedio una expectativa de

vida sobre los 85 anos.

Esta situacion implicara cambios en la composicién y estructura de nuestra poblacion.
Para ello se deberan implementar nuevas politicas de proteccién, seguridad social y
cuidados que seran necesarios para fortalecer en el contexto a una sociedad mas

envejecida.

Considerando los antecedentes antes expuestos, concluimos que el macroentorno de la
idea de negocio “Recorre Mis Pasos” es favorable, ya que se presenta como una
excelente solucion, con un enfoque social, ya que por sobre todo, permite transmitir

tranquilidad y seguridad a las familias.
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GUIAMDS ?PAS0S SEGURDS

7.1 Analisis PESTEL

—_— Oportunidades Amenazas
RI]:CORRE IMPACTO P
AN
e \
= PASOS
Guiamos Pasos Seguros El gobierno de Chile ha promovido la implementacion de En Chile, hay una legislacién sobre la proteccion de datos personales
Medio tecnologia de asistencia para mejorar la calidad de vida de  que debe ser cumplida para el uso de cualquier dispositivo de
las personas con discapacidad. seguimiento GPS.

El Ministerio Ciencias, Tecnologia, Conocimiento e
Innovacion contribuye a la insercion de Chile en las redes
de ciencia y tecnologia mundiales ya que son, sin duda,

Medio claves para elevar la productividad e impulsar el crecimiento
e innovacion en proyectos que mejoren la calidad de vida de
la poblacion.
La e]ecumgn de la Agenda de .Inn_ovacwrn y_Emprendlmlentc Regulaciones legales: La utilizacion de GPS para el cuidado de
de Base Cientifica y Tecnolégica; y el disefio de rsonas puede estar regulada por leyes y regulaciones que
. Laboratorios Nacionales de Servicios Tecnolégicos; la pe! P! g porfeyes y reg N g
Medio . L. - establezcan el marco legal para su uso. Estas regulaciones pueden ser
consolidacién de los Centros Tecnoldgicos para la - " e - .
L . L. L " emitidas por diferentes instituciones gubernamentales, como el Ministerio
Innovacién; y la implementacién del Comité de Institutos o L -
o . . o de Salud, el Ministerio de Transporte o el Ministerio de Justicia.
Tecnolégicos y de Investigacion Publicos.
El impacto econémico del uso del GPS para localizaciéon de
Alto ubicacion en Chile puede ser positivo en términos de la La economia se recuperaria gradualmente en la segunda mitad del afio

disminucién de los costos relacionados con la busqueda y

“ concluyendo con una disminucién anual del 0,7 por ciento para 2023,
rescate de personas que se extravian

debido en parte a un efecto de base negativo a partir de 2022.

En el priemer semestre del 2023 el indice de Precios al Consumidor
(IPC) anot6 una variacién mensual de 1,1%, acumulando un incremento
de 1,8% al tercer mes del afio, y un aumento de 11,1% a doce meses.
provocando una reduccion del poder adquisitivo de las personas: La
inflacién puede disminuir el poder adquisitivo y, por lo tanto, dificultar la
compra de tecnologia GPS.

Entre el 2022 e inicios del 2023 Chile a experimentado
gradualmente una activacién economica post COVID-19
Medio volviendo a la normalidad en sus labores economicas y
laborales por lo que las jornadas laborales hibridas o
presencial generan un nueva necesidad en los trabajadores
que requierren soporte en el cuidado de sus familias.

Para 2023, el rango de crecimiento se corrige al alza, hasta - El costo de construccion de torres de telefonia movil y la instalacion de

Medio 0,5y +0,5% (entre -1,75 y -0,75% en diciembre) redes de comunicaciones puede aumentar debido a la inflaciéon

La tecnologia GPS puede ser costosa, lo que podria limitar su uso a

Bajo
aquellos que puedan pagarlo.

FACTORES SOCIO - CULTURALES

La sociedad chilena ha aumentando la expectativa de vida.
En Chile hay 3.449.362 personas mayores (60 afios y
mas),lo que representa un 18% de la poblacion. A su vez, la
Alto esperanza de vida al nacer ha aumentado mas de tres afios
entre los quinquenios 2000-2005 y 2020-2025, al pasar de
77 arios a 80,7 afios (CEPAL, 2019; Naciones Unidas,
2019)

Se estima que actualmente en Chile, el 1,06% de la
poblacién (180.000 personas) presentan Alzheimer u

La comprension y aceptacion de la tecnologia de asistencia puede
variar en diferentes grupos sociales.

otra demencia. En 2050, 3.10% de la poblacién Aumentar la sensacion de intromisién en la vida privada de las personas,
Alto (626.000 personas) tendra Alzheimer u otra lo que puede afectar negativamente el bienestar psicolégico y emocional
demencia.(Corporacion Profesional de Alzheimer y de la poblacion.

otras Demencias-COPRAD).

Los problemas mas frecuentes percibidos por los
cuidadores corresponden a “la falta de tiempo para
ellos/as mismos” (18,6%). Le siguen los “problemas de
Alto salud” (12,1%), las “dificultades econémicas” (11,1%) y
“agotamiento fisico y/o psicolégico” (10,3%) el agota -
miento fisico y psicolégico aumenta hasta en un 20%.
(Minsal 2017).

Eficiencia en el cuidado: El uso de tecnologia GPS puede
ayudar a los cuidadores a ser mas eficientes en su trabajo,
Alto ya que pueden monitorear desde su dispositivo movil y
asegurarse de que lleguen a sus citas y citas médicas a
tiempo.
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FACTORES TECNOLOGICOS

Chile tiene un nivel avanzado en tecnologia de la
informacién y la comunicacién (TIC). La tecnologia GPS La necesidad de dispositivos GPS adecuados y confiables para los

Alto estd ampliamente disponible en Chile y es compatible con usuarios.

diferentes dispositivos y plataformas

La tecnologia GPS de posicionamiento global que puede

utlllzilrse para determ_ln.efr la ul:t>i|caC|on dT un:;l] personatpon Los dispositivos GPS también pueden ser hackeados, lo que permitiria a
Alto un alto grado de precision en tiempo real se ha convertido \; 4t2cante acceder a la informacion de ubicacion de la persona

en un sistema de uso universal. monitoreada, lo que podria poner en peligro su seguridad.

La interferencia de sefiales, lo que podria afectar la precision del
Debido a su precision y alcance, el GPS se utiliza en una posicionamiento. Esto puede ser causado por dispositivos electronicos
Medio variedad de aplicaciones, como navegacion vehicular, cercanos, edificios altos, condiciones climaticas puede haber un retraso
rastreo de activos y, en este caso, seguimiento de personas. en la actualizacion de la ubicacién o la ubicacién puede ser incorrecta,
lo que podria afectar el cuidado de las personas.

Medio Chile posee un nivel de liderazgo en América Latina en la La tecnologia GPS no es infalible y puede haber fallas técnicas que

productividad cientifico-tecnolégica afecten su precision o que causen problemas de funcionamiento.
Medio Los Avances en la tecnologia 4G -5G permite que los El uso de tecnologia GPS podria estar limitado en areas remotas o poco
usuarios pueden acceder a funciones méviles avanzadas sin pobladas donde la cobertura de la sefial es limitada o inexistente.
problemas de fiabilidad.
Alto La era de la microtecnologia mas capacitada y de bajo
costo, que permite ofrecer cuidados “inteligentes”, y asi
obtener mayor independencia”
Bai El uso de GPS para el seguimiento de personas puede tener o . X .
ajo un impacto minimo en el medio ambiente La ubu?a‘mon geografica de Chile puede presentar desafios para la
conectividad en algunas zonas rurales o remotas.
Medio El clima de Chile puede ser extremo en algunas regiones y afectar la
funcionalidad del dispositivo GPS.
Medio Si se utiliza energia no renovable para alimentar los dispositivos GPS,
esto podria tener un impacto negativo en el medio ambiente
FACTORES LEGALES

Chile cuenta con una normativa estricta en cuanto a la
seguridad y bienestar de las personas con discapacidad.
Alto Por lo que es una gran oportunidad para apostar por
implementar un sistema mediante el uso de tecnologia par
ayudar en el cuidado de estas personas.

El uso de dispositivos de seguimiento GPS en Chile esta regulado por la
Ley N° 19.628, sobre Proteccién de la Vida Privada que establece
ciertas restricciones para la recoleccion, uso y divulgacion de
informacién personal.
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8 Analisis del Microentorno

Para efectuar este analisis utilizaremos las 5 fuerzas de Porter, lo que nos permitira
analizar el nivel de competencia dentro del sector donde se desempefiara “Recorre Mis
Pasos”. Esto también nos permitira formular estrategias para sacar oportunidad del

mercado y defendernos antes posibles amenazas.

Poder Proveedor: Bajo Nuevos Competidores: Medio - Alto

Los principales proveedores que elaboran esta Existen multiples empresas a nivel global en el mercado
técnologia se encuentran en Asia y no existen empresas de localizacién de GPS. En este caso, se podria presentar
productoras a nivel nacional. como una ventaja competitiva el nivel de atencion y

servicio postventa.
En ese sentido, no existirian costos asociados por cambio

de proveedor, ya que tampoco consideramos adquirir Podria haber un incentivo en el desarrollo de este tipo
grandes volumenes en el comienzo de nuestro negocio. .. .. de productos, considerando que una solucion de este
* Rivalidad de los Competidores: *, tipo, podria tener un impacto social positivo.

No se visualiza gran competencia o
empresas con mayor participacion
en el mercado, no obstante, a
medida que trancurra el tiempo,
proablemente existan nuevas

i empreass con nuevas propuestas
de valor

Proveedor Comprador

Productos Sustitutos: Medio - bajo

La sustitucion de este tipo de productos es baja, no
obstante, podrian existir nuevas empresas que
presenten alguna propuesta de valor interesante, con
mejor tecnologia y a un menor costo.

Poder Comprador: Medio

Escazes de competidores a nivel nacional que orfezcan el mismo
producto. Por esto, se debe manejar una sensibilidad al precio,
principalmente motivado por el efecto inflacionario actual.

A medida que aumente la demanda, se podria aprovechar
esconomias a escalas. De momento, los clientes poseen un
poder menor de negociacion.

Con los avances tecnoldgicos, esperamos gue nuestro
producto camine en la vanguardia, adecuandose a los
avances de la industria y también tecnoldgicos.
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9 Analisis Interno

En el siguiente analisis se observd que los factores claves o factores criticos de éxito
para que la empresa logre una ventaja competitiva con respecto a la posible competencia

son las siguientes:

Soporte: Podemos identificar que una de las preocupaciones mas grandes al comprar
un producto o contratar el servicio corresponde a la garantia y soporte. Es relevante
determinar con certeza el up-time del sistema, procedimientos de contingencia ante
fallas, solucion de dudas e inconvenientes de forma rapida y oportuna. Contar con una

buena mesa de ayuda, eficiente y rapida.

Customizacion; Cada persona solicita distintos ajustes para compatibilizar el producto
de acuerdo con las distintas realidades y necesidades. Por ello, resultara una ventaja
competitiva la atencion efectiva del cliente, junto con el ingreso de pedidos y

requerimientos especificos del cliente.

Personal adecuado: Tanto en las ventas como en el desarrollo de aplicaciones, es
importante tener un personal eficiente, con experiencia en la industria, para que el cliente
sienta una buena y rapida atencion a sus requerimientos. Es por ello, que el proceso de

reclutamiento resultara muy importante en nuestra planificacion.
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UIAMDS PASDS SEGURDS

9.1 Aplicaciéon del modelo de cadena de valor

CADENA DE VALOR

Abastecimiento - compras Alianza o contratos con empresas proveedoras relacionadas a la localizacién y con empresas encargadas de tecnologia mévil
Componentes, productos, servi

DESARROLLO TECNOLOGICO Mejoras constantes en el sistema Desarrollo de sistemas complementarios.
Especialistas en Tecnologia GPS

RECURSOS HUMANOS Motivacién a la fuerza de venta

Actividades SOPORTE

Personal de desarrollo experto ;U
[}
(2]
INFRAESTRUCTURA de la EMPRESA ]
Cobertura Rgién Metropolitana :
o
LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING E,
INTERNA EXTERNA y VENTAS ("]
U
de canales de distribucion y medios
2 Almacenamiento de productos ESbricasion Pedidos. publicitarios g
= Desarrollo y ajustes especificos del output o
< entregado al cliente D y entrega de pi y Definicion de argumentos y procesos de venta »
= Adecuada negociacién y recepcién del sistema s AR e DA IS s
I y de la localizacién o
e selecciond a los proveedores de acuerdo a su QUi osisn
‘g Ay elpmerca 5 Ingreso de base de datos y preparacion del Almacenaje transito redes sociales, colaboraciones con
g P perfil de usuario y cliente en el sistema influencers, entre otros.
°
E Revisién y ajustes en el desarrollo en la D de nuevas ionali del
b1 arquitectura del sistema Prestacion servicios servicio para clientes y casos particulares Participacion en Ferias:
<

Innovacion, Tecnologia.

Antes de poner en venta la plantilla (Recorre

mis pasos) se debera realizar el control de

calidad para asegurarnos de ofrecer un buen

producto. Feria interactiva del adulto mayor
Feria de servicios para Adulto Mayor

Fuente: Elaboracién propia.
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10 Anadlisis situacional estratégico

DEBILIDADES

Sala de venta y CD esta ubicado en la
R.M.

Alto costo por concepto de importacion
e internalizacion del producto.

Poca experiencia para expandir nuestro
negocio a otras regiones del pais.

Falta evaluacién posterior a la compra

para medir experiencia en clientes.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Rapida evolucién de nuevas tecnologias
Expansidon de nuevas salas de ventas a y equipamiento que pueda dejar
nivel nacional. obsoleto el producto.
Incorporacion de algin programa del El efecto inflacionario podria impactar la
estado referentes a exigencias de demanda el producto.

U el ol 2El 5 e Decreto de alguna ley que impida el

Mercado joven y en desarrollo. monitoreo de alguna persona a través

de la tecnologia GPS.
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11 Descripcion del Negocio

“Recorre Mis Pasos” es una IDN desarrollada a partir de las exigencias académicas de
nuestra institucion. Esta IDN tiene como objetivo la importacion y comercializacion de

plantillas para calzado con sistema de geolocalizacion GPS incluido.

El mercado al cual pretendemos orientar nuestro negocio es el suministro para atencién
médica y cuidado de personas que padezcan deterioro cognitivo, a través de un
dispositivo tecnoldgico y de facil conexion. Este proyecto lo orientamos a la
comercializacion directa mediante nuestras plataformas, sala de venta, instituciones de

salud publicas, corporaciones municipales, centros ELAM y centros de estadias senior.

11.1 Misién:
Comercializar un producto tecnolégico enfocado en la seguridad de personas que
presenten algun grado de deterioro cognitivo a través de un diagnéstico clinico/médico,

que nos permitan satisfacer la necesidad de tranquilidad y confianza a sus familias.

11.2 Visioén:
Ser la principal compafia a nivel nacional proveedora de soluciones para rastreo de
personas con algun deterioro cognitivo a traves de la utilizacion de plantillas para calzado
con sistema de GPS incluido (MSPY).

11.3 Valores
Responsabilidad: Comunicamos clara y oportunamente toda la informaciéon que

impacte en el desempefio de la organizacion y sus personas.

Nos hacemos cargo de las diferentes tareas con compromiso y orientacién hacia la
calidad de los resultados, identificando oportunidades de mejora con foco en los
objetivos y entregando una retroalimentacion de forma clara y oportuna, haciendo buen

uso de la confianza recibida.

Respeto por las personas: Reconocemos la dignidad de las personas y nos

preocupamos por ellas.
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Entregamos un buen producto y servicio, sin importar quién sea el solicitante.
Procurando estar atentos a las necesidades y preocupandonos de nuestro entorno,

entendiendo el aporte que genera cada persona en nuestra sociedad.

Excelencia: Nos esforzamos por hacer bien el trabajo, siendo eficaces y eficientes en
nuestros procesos, buscando constantemente oportunidades de mejora e innovacioén en
nuestra propia gestiéon. Esto a nivel de nuestros equipos de trabajo y como en la calidad

de los servicios que ofrecemos de cara a nuestros clientes.

Colaboraciéon: Valoramos el trabajo colaborativo entre los integrantes de nuestra

empresa, socios comerciales y clientes a fin de poder lograr el éxito juntos.
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11.4 Descripcion del producto/servicio:

Material

Tamano

De la bateria

Cable USB

Tiempo de trabajo

Temperatura
Ajuste
Vida util de la bateria

Embalaje

Tiempo de carga

Voltaje de la bateria

Capacidad de la bateria

Voltaje de trabajo

Sobre carga de proteccion de

De proteccion de descarga Volt

Vida util de la bateria

Tela de terciopelo Anti-swear + eva + sistema de calefaccion

Carcasa de alta resistencia

W/M, ajuste para adaptarse a los pies

Baterias recargables de polimero de litio de 2300mah (largo

tiempo de uso)

Puede funcionar a-40 °C

Mantener la calefaccion durante mas de 4 horas

55-60°C

300 ciclos

Blister o caja de papel impreso

6 horas

3,7V

2300mAh

3,0-4,2V

4,2V

3,0V

300 ciclos

17
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Las plantillas estaran disponibles en 4 tamafios, permitiendo la adaptabilidad a cualquier

tipo de calzado. Esto se podra realizar recortando la parte superior de la plantilla que

viene delimitada segun el nimero de calzado del usuario.

La plantilla mediana (S-M) se podra ajustar a los
tamafios de calzados femeninos, incluyendo Ia
adaptacion para calzado que habitualmente es de uso
infantil.

La plantilla grande (L-XL) se podra recortar en la parte
superior para ajustar la plantilla a los distintos
tamanfios de calzado, principalmente el masculino.

Si bien la plantilla es un poco mas gruesa en
dimensiéon que las que habitualmente incluyen la
compra de calzado, no provocan alguna incomodidad
al usuario.

18
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La plantilla GPS siempre estara activa, a través del modo de ahorro de energia
automatico que tiene incorporado, que consta con una bateria de larga duracién que

permite la autonomia durante 30 horas de uso continuo.

Considerando un uso de 2 a 3 horas diarias, la autonomia de la bateria podria tener una
durabilidad o autonomia hasta las 2 semanas. La plantilla utiliza un GPS y tecnologia
celular 4G, por lo que requerira un plan de servicio basico para funcionar, muy similar al

funcionamiento de un teléfono inteligente.

11.5 Objetivos estratégicos General(es) y Especifico(os)

Dentro del desarrollo de la IDN identificamos algunos objetivos de tipo general y
especificos que nos permitiran implementar de forma correcta las estrategias que nos
facilite la comercializacion de nuestro producto de forma efectiva para lograr una amplia

aceptacioén por parte del publico objetivo.

11.5.1 Objetivo General

Disefiar un plan de negocios para una empresa dedicada a la importacion y
comercializacion de plantillas con sistema GPS incluido, que permita aprovechar las
oportunidades que presenta el potencial mercado, orientandolo a un enfoque social

basado en la experiencia de familias, tutores y curadores.
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11.5.2 Objetivos Especificos

Analisis del Mercado: En este caso integrador buscaremos determinar mediante el
analisis del sector, las distintas variables que podrian influir en nuestra idea de negocio
y desarrollar un correcto plan de marketing que interactie de forma o6ptima con la

demanda del mercado.

Analisis Administrativo: Buscaremos definir las principales caracteristicas para el
personal que llevara a cabo nuestra operacion compuestos por el personal ejecutivo, los

empleados y las organizaciones que interactuen directamente con nuestro proyecto.

Analisis Econémico: En este punto analizaremos las caracteristicas econémicas con las
que debe contar la IDN desde el punto de vista de la inversién, capital de trabajo,

presupuesto de ingresos, analisis de costos, presupuesto de personal, gastos y tributos.

Analisis Financiero: Intentaremos determinar las necesidades de los recursos financieros

através de la elaboracion de flujos de caja proyectados, estados de resultado y balances.

Andlisis de Riesgos: Es sumamente importante poder determinar los potenciales riesgos

del mercado, técnicos de nuestro producto, econdmicos y financieros.

12 Estrategia de Negocios

“Recorre Mis Pasos” busca desarrollar plantillas de alta calidad, duraderas y precisas,
que satisfagan las necesidades de nuestro mercado objetivo, diferenciarse en el
mercado a través de la eficiencia, calidad e innovacién en su servicio al cliente y en sus
productos. También busca lograr una rentabilidad superior al 30% para garantizar la
sostenibilidad del negocio. En cuanto a las politicas operacionales, nos enfocaremos en

la calidad y mejora continua de los procesos para garantizar un producto final éptimo.
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13 Ventaja competitiva Tangible e Intangible

Las ventajas competitivas tangibles: “Recorre Mis Pasos” incluyen la innovacion y
calidad en su producto, que se diferencia de otros productos similares en el mercado.
Ademas, la empresa cuenta con una estrategia de precios adecuada para el mercado

objetivo y una estrategia comunicacional bien definida para promocionar su producto.
- Bajo costo de implementacién y operacion.

- Flexibilidad en la gestidén de personal en terreno.

- Mejora en la calidad del servicio al cliente

Las ventajas competitivas intangibles: incluyen la eficiencia y calidad en nuestro servicio
al cliente, lo que genera confianza y fidelidad por parte de los consumidores. La empresa
también se enfoca en brindar un servicio postventa adecuado, lo que garantiza la
satisfaccion del cliente. Ademas, el compromiso social y con la comunidad es una

ventaja intangible que puede generar una imagen positiva de la empresa en el mercado.
- Innovacion tecnoldgica y capacidad de adaptacion a las necesidades del mercado.
- Alianzas estratégicas con empresas de y reputacion en el mercado.

- Capacidad para ofrecer soluciones personalizadas y adaptadas a las necesidades

especificas de cada cliente.

- Equipo altamente capacitado y comprometido con la calidad del servicio.
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14 Modelo de Negocio

Para nuestro modelo de negocio utilizaremos el modelo CANVAS, dénde podremos
determinar distintos aspectos cémo la propuesta de valor de “Recorre Mis Pasos”, definir
objetivos estratégicos y métricas a nivel de impacto social que podria tener nuestro

producto.

Definir como satisfacer la necesidad de mercado, resulta tremendamente importante

para que nuestro proyecto tenga el éxito esperado.

15 Objetivos de Marketing

En este capitulo definiremos cuales seran los objetivos generales y especificos para
desarrollar nuestro proyecto y plan de marketing. Adicionalmente, definimos que estos

sean medibles y cuantificables.

15.1 Objetivo General:

Desarrollaremos un plan de marketing para “Recorre Mis Pasos”, con la finalidad de
lograr el posicionamiento y reconocimiento de la marca. También buscaremos fortalecer

nuestra presencia a nivel nacional en el mercado de soluciones medicas tecnologicas.
Definir la estrategia de cobertura de “Recorre Mis Pasos”
Establecer el reconocimiento y posicionamiento de la marca “Recorre Mis Pasos”.

Aumentar la participacion en el mercado de nuestra empresa.
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15.2 Objetivos Especificos:
Estrategia de Cobertura:

Los objetivos que plantearemos nos ayudaran a guiar la inversion inicial y el desarrollo
de nuestro proyecto. Estos objetivos, nos proporcionaran indicadores claros para evaluar

el éxito del proyecto.

Establecer acuerdos con proveedores de materiales confiables y establecer un sistema

de gestion de inventario efectivo dentro de los primeros 3 meses del proyecto.

Desarrollaremos un prototipo funcional de las plantillas con GPS, con el objetivo de

probar su funcionalidad dentro de los primeros 6 meses del proyecto.

Construir lazos con el proveedor adecuado, esto se realizara dentro de los primeros 12

meses del proyecto, asi podremos evaluar al proveedor y su continuidad.

Realizar pruebas y ajustes en las plantillas, pruebas de calidad en cada lote y realizar
ajustes necesarios para mejorar la funcionalidad de las plantillas, dentro de los primeros

18 meses del proyecto.

Recuperar la inversion inicial, generando suficientes ingresos para cubrir los costos de
produccién, marketing y otros gastos. Esperamos alcanzar la rentabilidad esperada

dentro de los primeros 24 meses del proyecto.

Utilizaremos una estrategia de cobertura exclusiva. Esto porque la empresa esta ubicada
en un sector de facil conectividad dentro de la Regién Metropolitana, sin embargo, a
través de nuestro canal de venta web podremos ofrecer productos con cobertura a nivel

nacional.

Con objetivo en la estrategia de Marketing Mix (producto-precio-distribucion-promocion)
esperamos abarcar todos los segmentos de nuestro publico objetivo. La fidelizacién de
clientes mediante la excelencia en el trato y servicio de post venta nos permitira

diferenciar nuestro producto.
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Reconocimiento y Posicionamiento de la marca:

El posicionamiento de nuestra marca “Recorre Mis Pasos” dentro de nuestros clientes,
sera de una empresa innovadora en alternativa de geolocalizacion, a través de un

producto de excelente calidad, facil manejo y alta durabilidad.

Nuestro reconocimiento a nivel virtual nos permitira posicionarnos como una empresa

lider que brinda una solucién médica, social y tecnoldgica.

Aumentar la participacion en el mercado: Disefio de estrategia de publicidad que permita
incrementar la visibilidad de la empresa. Adicionalmente, determinar alguna estrategia
dirigida a canales de venta B2C para aumentar la tasa de participacion en el mercado

nacional.

16 Segmentacion de Mercado

A continuacion, desarrollaremos la segmentacion de mercado que nos permitira agrupar
y dividir a nuestros consumidores en base a una o mas variables. Esperamos que la
informacion obtenida nos permita adaptar nuestras estrategias de marketing con un

enfoque en la necesidades y preferencias especificas de cada segmento.

16.1 Segmentacion Geografica:

En relacion con la segmentacion geografica, no tenemos un segmento definido a alguna

region o ubicacién especifica.

Lo anterior, se debe a que los clientes se podran desplazar directamente a nuestra sala
de ventas ubicado en la Regidon Metropolitana, pero también, nos podran contactar a
través de nuestra pagina WEB, cualquier tipo de persona o empresa podra adquirir
nuestro producto, siempre y cuando se responsabilicen por los costos de envio segun el

courier definido.
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16.2 Segmentacion Demografica:

Una variable relevante para determinar el perfil de nuestros potenciales consumidores
es la segmentacion demografica. Nuestro potencial género es el femenino, esto lo
explica un poco por que del 95% de los cuidadores de adulto mayor, el 74,9%
corresponde a mujeres. Respecto de la edad, estimamos que también el publico objetivo

es el de adultez (27-59 anos) por la responsabilidad que implica esta funcion.

Por ultimo, el nivel socioecondmico objetivo es a partir del nivel C2 (clase media tipica)
hacia arriba, ello por el costo de adquisicion que tendria nuestro producto, principalmente

por las caracteristicas de este.

16.3 Segmentacion Psicografica:

En esta variable al igual que en el punto anterior, definimos que nuestro publico objetivo
es a partir de la clase social C2 hacia arriba, incluyendo las clases AB, C1a y C1b. Otras
variables de esta segmentacion que podrian influir es la motivaciéon por la compra y
tranquilidad que les podria generar la adquisicién de nuestro producto a la hora de cuida

a su ser querido.

16.4 Segmentaciéon Conductual:

Con la utilizacion de esta variable, nos permitiria dividir el comportamiento de nuestros
clientes, el reconocimiento hacia nuestra marca, su actitud hacia nuestro producto y la

disposicién de adquirirlo.

En varios aspectos la segmentaciéon conductual se mezcla con la segmentacion
psicografica para conformar una sola variable. Si logramos comprobar la relacién
estadistica entre ambos segmentos, podremos concluir que las personas poseen y

utilizan caracteristicas psicograficas para definir un segmento en particular.
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En virtud de lo anterior, definiremos una segmentacion conductual por beneficio.
Localizando clientes que busquen un beneficio mayor que les permita valorar nuestra

innovacioén, calidad y servicio.

17 Estrategia de mix de marketing

Estrategia de Producto:

A través de una venta de un producto de calidad, en “Recorre Mis Pasos” nos enfocamos
en mejorar la experiencia de nuestros clientes. Posiblemente la personalizacién de la
plantilla y un eventual desarrollo de nuevas lineas de producto podrian satisfacer las

expectativas del publico objetivo.

Para ello, nuestro producto contara con algunas caracteristicas que a nuestro juicio
podrian presentar una ventaja competitiva. Dentro de estas caracteristicas podemos
mencionar: Material resistente; hermético; seguro; confort y disefio; bateria recargable

incorporada y sistema operativo.

Nuestra estrategia se basara en la diferenciacién del producto. Esto implica lograr que

nuestro producto sea unico y diferente a los de la competencia.

En el caso de la plantilla con GPS incorporado, nos diferenciaremos como producto a
través de caracteristicas exclusivas, como una mayor precision en la geolocalizacién,
una mayor duracién de la bateria, una mayor comodidad y una mejor integraciéon con
otros dispositivos tecnoldgicos. Ademas de ofrecer a los clientes una experiencia de
compra exclusiva, que incluya un servicio de atencion al cliente personalizado de venta

y post venta con la finalidad de fidelizar y aumentar la lealtad de los clientes.
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Estrategia de Precio:

Para poder determinar el precio de nuestro producto, necesitaremos comprender el
escenario actual del mercado a nivel nacional. Esto, porque el precio es uno de los

principales factores que evalua el consumidor para decidir si efectuar o no la compra.

Adicionalmente, para definir nuestra estrategia de precio necesitaremos ponderar los
costos asociados a la importacion, internalizacién, almacenaje y también los posibles
productos competitivos o sustitutos que determinaran el precio final de venta de nuestro

producto.

En virtud de lo anterior, utilizaremos una estrategia de precio de penetracién. Esta
estrategia implica establecer precios bajos para nuevos productos con la finalidad de
aumentar la participaciéon de mercado. Junto con la estrategia de precio de penetracion,

complementaremos con una estrategia de promocion que seria una estrategia Pull.

Con la estrategia Pull, nos enfocaremos en atraer a los clientes hacia el producto a través
de promociones y publicidad. En este caso, consideraremos utilizar publicidad en linea
y en medios tradicionales, promociones de venta, eventos de lanzamiento del producto,

y otros medios para atraer a los clientes hacia nuestro producto a un precio reducido.

De esta manera, al utilizar las estrategias antes mencionadas podriamos atraer a los
clientes hacia nuestro producto y aumentar la participacion de mercado, con la
expectativa de que una vez que los clientes prueben las plantillas y experimenten sus

beneficios, puedan estar dispuestos a pagar un precio mas elevado en el futuro.

Estrategia de Promocion:

El objetivo de la estrategia de promocion se enfoca en la creacién de valor y de una

experiencia positiva para el cliente, asociada a nuestra marca en el largo plazo.

A través de promociones y publicidad, mediante la estrategia Pull buscaremos generar
una demanda por parte del cliente. De esta manera, esperamos que el cliente se sienta

atraido hacia el producto y busque adquirirlo.
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Nuestra estrategia se centrara en la publicidad a través de canales digitales y de medios
tradicionales como la radio, utilizando publicidad efectiva en linea, anuncios en redes
sociales, Google Ads y otros medios digitales relevantes para nuestro publico objetivo.
Por otra parte, se podria también determinar la participacion en ferias de caracter social,

que tengan un enfoque al trato y cuidado del adulto mayor.

Como se trata de un producto innovador en el mercado, pretendemos anticiparnos a que
lo implementen otras empresas. Para ello, definimos realizar un evento de lanzamiento

para la prensa especializada de rubro tecnolégico y social.
Estrategia de Plaza:

En una primera etapa, orientaremos la comercializacion de nuestro producto a que se

realice por 3 canales.

1. Venta en linea: AAadir una tienda en linea para que los clientes puedan comprar
la plantilla desde cualquier lugar y en cualquier momento.

2. Venta directa: Vender directamente a los clientes a través de tiendas fisicas o
pop-up stores. Esto puede ayudar a generar interés en el producto y a
proporcionar una experiencia de compra personalizada.

3. Alianza estratégica: Establecer alianzas estratégicas con empresas
complementarias, como distribuidores de articulos médicos con oficina de ventas
en cada region o centros de larga estadia, podria ayudar a aumentar la visibilidad

de nuestro producto.

En una segunda etapa planificamos expandir la distribucidon a nuevas regiones
geograficas, de esta forma, podemos llegar a un publico mas amplio y aumentar la

participacién en el mercado.
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18 Formulacion de matriz de ANSOFF

PRODUCTOS

NUEVOS

AL RIS el N Lo CRGUETREE G G RMP podria implementar una nueva linea de

mercado actual. Este aumento podria tener : - :
negocio que tenga relacion con planes asociados al

relaciéon con el desarrollo o comercializacion de . o
producto o el envio de reportes de movilidad a los

nuevos formatos que busquen satisfacer la misma :
tutores designados.

necesidad.

ACTUALES

Para ello sera necesario investigar nuevos servicios
y con nuevas tecnologias a fin de determinar la
viabilidad de comercializacion de estos.

Para ello, buscaremos definir nuevas estrategias
que permitan comercializar productos
complementarios con la misma funcionalidad,

RMP podria comercializar nuevos productos
relacionado con nuestra linea de negocio actual

n
e
o
<
O
o
L
=

ofreciendo nuevos formatos (colgantes o banda

electrénica) para satisfacer la misma necesidad.

Adicionalmente, se podria expandir esta idea de
negocio a otros mercados, fuera del mercado
nacional ya que la necesidad es global.
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19 Estimacion de demanda

Con el objetivo de conocer las preferencias de consumo de los potenciales clientes de
nuestra idea de negocio, definimos estimar el tamafio de mercado a través de la
metodologia TAM-SAM-SOM, la cual lleva asociada tres mediciones que resultaran

claves para “Recorre Mis Pasos”.

¢ Mercado total de personas adultos mayores en la Region Metropolitana (TAM).

e Mercado de personas adultos mayores en la Region Metropolitana y que
pertenecen al nivel socioeconémico AB — C1a — C1b — C2, que ademas se
encuentran en situacion de dependencia (SAM).

e Mercado de personas en situaciéon de dependencia y que tienen diagndstico
clinico de deterioro cognitivo. Ademas del % del tutor o cuidador que reside

dentro o fuera del hogar (SOM).

Esta informacién para estimar el mercado es muy importante, ya que nos permite

dimensionar el potencial del nuestro proyecto y su proyeccion.

Para realizar los calculos de los mercados anteriormente indicados, se basd en la
informacion entregada en articulos publicados en un estudio realizado por la facultad de

medicina de la Universidad Catdlica. (Catdlica, 2019)
Mercado Total

El tamafio del mercado total, de nuestra idea de negocio, sera definido como la cantidad

de poblacién que presentan algun tipo de discapacidad.

La poblacion de Chile cerré el afio 2021 en 19.493.184 habitantes. La cantidad de
personas adulto mayor en la regidon metropolitana corresponde al 14,5% del total de la
poblacion (8.367.790 habitantes). Con esto, podemos indicar que nuestro TAM

corresponde a 1.213.330 personas. (Datosmacro.com, 2021)

30



UNIVERSIDAD

. Gabriela Mistral

RECORREMIS PASOS

Mercado que podemos servir

Para estimar el mercado al cual podemos servir, se considerara la cantidad de personas
adulto mayor y que corresponden a los grupos socioecondmicos AB (4,2%), C1a
(10,2%), C1b (8,3%) y C2 (13,9%), cuya edad sea superior a 60 anos. A partir de esta
informacion, se tiene que la cantidad de adultos mayores que tienen sobre 60 anos
corresponde al 36,6% y cuyas personas se encuentran diagnosticadas con deterioro
cognitivo que representan el 17,1% de esta poblacion. Dado lo anterior, nuestro mercado

SAM corresponde a 75.937 personas.
Mercado que podemos conseguir

El mercado que podemos conseguir se estimara por la cantidad de personas con
diagnéstico de deterioro cognitivo y en situacion de dependencia que representan el
22,2% de esta poblacion. Adicionalmente, el 22,2% de la poblacion sobre 60 afios y que
se encuentra al cuidado de un tutor o cuidador que reside dentro o fuera del hogar
representan el 17,1% de la poblacién. De acuerdo con el analisis antes expuesto,
determinamos nuestro mercado SOM que podemos conseguir en el corto plazo es de
2.883 personas. (Medina, 2023)

Poblacién Regién Metropolitana total

TA M SAM so M al 2023 cerro en 8.367.790 y el 14,5 son
’ y Adultos Mayores

790 x 0,145 =

,171 =

El 17,10% de la Poblacion presenta
dependencia y corresponde a nuestra
demanda potencial

TAM es el mercado total que tiene como
objetivo i el vol de ing

anuales que representa nuestra oportunidad
negocio

SAM es el volumen de mercado al que
podemos llegar con nuestro modelo de
negocio.

SOM es el mercado que podemos
conseguir a corto plazo y con los recurso:

ue tenemos en ese momento. - . .
5 n Chile, el 17,1% de los cuidadores estan a

cargo de personas de 60 afios y mas con
deterioro cognitivo.

Podrian beneficiarse de dispositivos
de geolocalizacion con GPS.
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Prondstico de ventas

El prondstico de ventas se basa en el andlisis de la demanda y las tendencias que se
presentan en el mercado. En este caso utilizamos el método de incremento absoluto
para pronosticar las ventas futuras, este método implica un aumento anual en las ventas
del 8%.

Es importante tener en cuenta que el prondstico de ventas es una estimacion y puede
estar sujeto a cambios debido a factores externos, como la competencia, la volatilidad
economica y los cambios en las tendencias del mercado. Por lo tanto, es importante
revisar y actualizar regularmente nuestro prondstico de ventas, a fin de identificar

oportunamente algunas desviaciones que se pudiesen presentar.

o
RECORRE MIS PASDS
Metodo de incremento absoluto
m Venta en unidades - Producto m Calculo Prondstico 2028
1 2023 2.883
2 2024 3114 231 Promedio PrlL.A. = Total LA. = 1.038 = 260
3 2025 3.363 249 n-1 4
4 2026 3632 269
5 2027 3.922 201
6 2028 4182 260
Total 1.039

* Para el pronostico de ventas se considero un aumento anual en ventas del 8%
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19.1 Presupuesto de Marketing

El principal objetivo del plan de marketing es lograr conocimiento de nuestra marca y
posicionamiento en el mercado, el presupuesto de marketing sera mayor al inicio, siendo

considerado en la inversion inicial para posteriormente, convertirse en un gasto mensual.

A continuacion, se muestra en la siguiente tabla la estimacion de la inversion inicial para
el plan de marketing, donde se consideran principalmente los costos asociados a la

pagina web, logo y marca ademas de publicidad en RRSS y otros:

RECORRE MIS PASOS

|____Categorias ____| Presupuesto Total | Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mesd | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 Mes9 | Mes 10 | Mes 11| Mes 12 ]

Disefio Pagina Web 1.000.000 1.000.000

Mantencién Pagina Web 600.000 200.000 200.000 200.000

NIC 54.750 54.750

Hosting 65.331 65.331

Carro de compra 240.000 20.000 20.000 | 20000 20.000 20000 20.000 20000 20000 20000 20000 20000 20.000
Campaiia RRSS 348.000 58.000 58.000 58.000 58.000 58.000 58.000

Disefio logo 65.000 65.000

Radio 360.000 180.000 180.000

Eventos 1.500.000 1.000.000 250.000 250.000

Community Manager 3.000.000 250.000 250.000 | 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000  250.000 250.000
Total 7.233.081 2.893.081 270.000 328.000 520.000 528.000 270.000 508.000 520.000 528.000 270.000 328.000 270.000
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20 Plan de operaciones

En el siguiente plan de operaciones, se contemplan todos los aspectos necesarios para
garantizar la calidad y la eficiencia en la importacion, distribucion y servicio postventa de
“Recorre Mis Pasos” Entre los aspectos clave del plan se encuentran el disefio y
desarrollo de las plantillas, el control de calidad, el almacenamiento y distribucion, En
general, nuestro plan de operaciones considera los aspectos clave necesarios para

garantizar el éxito del negocio.

20.1 Mapa de procesos de la empresa

En nuestra empresa “Recorre Mis Pasos” desarrollaremos los tres procesos
fundamentales:

Procesos estratégicos: Estos procesos estan dirigidos por la gerencia; es decir, por el
area administrativa que llevara una ardua tarea de planificacién, analisis, medicién y
mejora continua en los procesos. Permitira establecer estrategias apropiadas para
cumplir los objetivos establecidos.

Procesos operativos: Nuestra prioridad como empresa es tener un cliente satisfecho,
esta satisfaccion se medira a través de pequefias encuestas telefénicas las cuales estan
estaran confeccionadas para tener claridad en las oportunidades de mejoras, por ello es
fundamental brindar una experiencia agradable.

Procesos complementarios: Son todas las actividades que van de la mano con la gestion
de cada area, esto con la finalidad de ser mas eficientes, productivos y fidelizar a mas

clientes a nuestra marca.

A continuacion, se presenta el mapa de procesos para nuestra empresa “Recorre mis

pasos”.
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Mapa de Procesos
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Investigacion de proveedores: Proceso de investigacion y analisis de proveedores de

plantillas con GPS en diferentes paises y regiones del mundo.

Seleccion de proveedores: Proceso de seleccion de los proveedores mas adecuados
y confiables de plantillas con GPS, basado en criterios como calidad, precio, plazos de

entrega y reputacion.

Negociacion y contratacion: Proceso de negociacion y contratacion de acuerdos con
los proveedores seleccionados, incluyendo el establecimiento de precios, términos de

pago, plazos de entrega y garantias.

Fabricacion de las plantillas: Proceso de fabricacion de las plantillas con GPS,

incluyendo la seleccion de materiales y la incorporacion de los dispositivos de GPS.

Pruebas de calidad: Pruebas de calidad para asegurarse de que las plantillas cumplen

con los estandares de calidad y funcionan correctamente.

Tramites de importacion: Proceso de tramites de importacion, incluyendo la obtencion
de documentos como facturas comerciales, certificados de origen y permisos de

importacion.

Recepcion de mercancias: Proceso de recepcion en el almacén de la empresa,
incluyendo la inspeccion y verificacion de la calidad y cantidad de las mercancias
recibidas.
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Almacenamiento y gestidon de inventario: Proceso de almacenamiento y gestion del
inventario, incluyendo el control de inventario, la rotacién de existencias y la gestion de

pedidos.

Gestion de servicio y de relacion con el cliente:

Recepcién de pedidos: Proceso que incluye la recepcién de pedidos por parte de los

clientes.

Verificacion de la informacion: Verificacion de la informacion proporcionada por el

cliente, incluyendo la talla de la plantilla y los detalles de envio.

Proceso de gestion de la relacion con el cliente, incluyendo la recopilacién de
comentarios y sugerencias de los clientes y la implementacion de mejoras en el producto

y el servicio.

Ventas y distribucion: Proceso de venta y distribucién a los clientes, incluyendo el

procesamiento de pedidos, el empaque y envio, y la gestion de la relacion con el cliente.

Empaque y envio: Proceso de empaque y envio de las plantillas a los clientes,

incluyendo la seleccion del método de envio y la generacién de etiquetas de envio.

Asistencia y servicio postventa: Proceso de atencion al cliente y servicio postventa,
incluyendo el soporte técnico, la resolucion de problemas y la gestion de garantias y

devoluciones.

Postventa técnica: Proceso de asistencia postventa para ayudar a los clientes con la
configuracion y el uso de las plantillas con GPS, el soporte técnico y la resolucion de

problemas.
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RECDRRE MIS PASDS
Inicio Proyecto
o del Proyecto < > 149 mié, 31/05/2023 lun, 02/01/2023
R PO BLE Progreso Duracié

Fase 1
11 Planificacion del proyecto Gerente General %6 semanas. 07-01-2023 13-02-2023
1.2 Identificacion de objetivos y metas del proyecto. % 10-01-2023 13-02-2023
1.3 Identificacion de los recursos necesarios para el proyecto (humanos, financieros, materiales, etc.). % 04-01-2023 10-01-2023
1.4 Definicién del equipo de proyecto y roles y responsabilidades 5% 02-01-2023 10-02-2023
1.5 Establecimiento de acuerdos y contratos con proveedores % 02-01-2023 28-01-2023
1.6 Definicion del presupuesto del proyecto. EE 02-01-2023 13-02-2023
Fase 2
2.1 Identificacion de necesidades del usuario Gerente General |06 |3 semanas 02-01-2023 23-01-2023
2.2 Investigacion de las necesidades 5% 06-01-2023 20-01-2023
2.3 Andlisis de los factores 65% 07-01-2023 21-01-2023
2.4 Identificacion de las funciones y caracteristicas que se deben integrar en las plantillas GPS 08-01-2023 22-01-2023
2.5 Identificacion de las preferencias y expectativas 5% 09-01-2023 23-01-2023
2.6 Evaluacién de la viabilidad técnica y econémica I 95% 10-01-2023 20-01-2023
Fase 3
3.1 Analisis de mercado Gerente General  |IIINBE %[ 3 semanas 23-01-2023 13-02-2023
3.2 Identificacion de los competidores % 24-01-2023 10-02-2023
3.3 Andlisis de la oferta existente en el mercado % 25-01-2023 11-02-2023
3.4 Evaluacién de la demanda del mercado 5% 26-01-2023 12-02-2023
EX Identificacion de los canales de distribucion 5% 27-01-2023 13-02-2023
3.6 Investigacion de las regulaciones y normativas 28-01-2023 14-02-2023
Fase 4
4.1 Marketing y publicidad Gerente General [N 65%|3 semanas 23-01-2023 10-09-2023
4.2 Identificacion del publico objetivo % 24-01-2023 11-09-2023
4.3 Disefio y desarrollo de la estrategia de marketing Y 5% 25-01-2023 12-09-2023
4.4 Creacion de materiales de marketing y publicidad 65% 26-01-2023 13-09-2023
a5 Establecimiento de acuerdos y contratos de participacién en ferias y eventos 5% 27-01-2023 14-09-2023
4.6 Medicion de la efectividad de los mensajes, la retroalimentacién de los clientes y la evaluacion del retorno dGerente General 20% 28-01-2023 15-09-2023
Fase 5 10 semanas
5.1 Disefio del producto Gerente General |80 % 14-02-2023 15-04-2023
5.2 Definicion de los requisitos y especificaciones técnicas % 15-02-2023 16-04-2023
5.3 Creacién de un prototipo inicial del producto 80 % 16-02-2023 17-04-2023
5.4 Evaluacién y optimizacion del prototipo 5% 17-02-2023 18-04-2023
5.5 Integracion del hardware y software necesarios para el funcionamiento del GPS 65% 18-02-2023 19-04-2023
5.6 Disefio de la apariencia, ergonomia y otros aspectos estéticos del producto 19-02-2023 20-04-2023
Fase 6 5 semanas
6.1 Investigacion y seleccion de materiales Gerente General  [INBO% 14-02-2023 10-03-2023
6.2 Evaluacién de los materiales en funcién de su durabilidad, resistencia, higiene, facilidad de limpieza 5% 15-02-2023 11-03-2023
6.3 Evaluacién de la compatibilidad de los materiales con los componentes electrénicos y el software I 65% 16-02-2023 12-03-2023
6.4 costos y la disponibilidad de los Materiales % 17-02-2023 13-03-2023
6.5 Pruebas y validacion de los materiales seleccionados 18-02-2023 14-03-2023

Confirmar su viabilidad y calidad en la fabricacién 60% 19-02-2023 15-03-2023
Fase 7 Disefio y prototipado 5 semanas
7.1 Disefio y prototipado Gerente General 60% 21-03-2023 25-04-2023
7.2 Pruebas y validacién del prototipo %2 semanas. 24-04-2023 08-05-2023
7.3 Produccién y ensamblaje I 5%[12 semanas 08-05-2023 31-07-2023
7.4 Adquisicién de materiales y componentes 65%]5 semanas. 08-05-2023 12-06-2023
Fase 8 7 semanas
8.1 Ensamblaje y pruebas de calidad Gerente General 5% 13-06-2023 01-08-2023
8.2 Realizacién de pruebas de calidad en las plantillas 65% 14-06-2023 02-08-2023
8.3 pruebas de GPS, pruebas de durabilidad y pruebas de seguridad. 6 15-06-2023 03-08-2023
[Fase 8 3 semanas
8.1 Validacion y pruebas del producto final Gerente General |05, 31-07-2023 21-08-2023
[Fase o 1 semana
9.1 Lanzamiento del producto Gerente General | IINGE % 22-08-2023 29-08-2023
9.2 Definicion de la estrategia de lanzamiento del producto % 23-08-2023 30-08-2023
9.3 Preparacion de los materiales de marketing y publicidad % 24-08-2023 31-08-2023
9.4 Participacion en ferias y eventos 55% 25-08-2023 01-09-2023
9.5 Produccion y envio de las primeras unidades del producto 26-08-2023 02-09-2023
9.6 Monitoreo y evaluacion del lanzamiento del producto 70% 27-08-2023 03-09-2023
Fase 10 4 semanas
10.1 Capacitacion y soporte técnico Gerente General |80 % 28-08-2023 20-09-2023
10.2 Inicio del funcionamiento del centro de soporte técnico para atender las necesidades de los usuarios 5% 30-08-2023 21-09-2023
10.3 Disefio y desarrollo de materiales de capacitacion I 65% 31-08-2023 22-09-2023
10.4 Capacitacion de los cuidadores y familiares de los usuarios sobre el uso de las plantillas GPS 70% 01-09-2023 23-09-2023
10.5 Monitoreo y evaluacién del desempefo del producto 5% 02-09-2023 24-09-2023
Fase 11 1 semana

Finalizacion de la puesta en Marcha Gerente General [N~ 50% 25-09-2023 30-09-2023
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21 Presupuesto de Operaciones

El presupuesto de operaciones sera una herramienta esencial para nuestro proyecto, ya
que nos permitira planificar y controlar nuestros gastos en funcién de los ingresos. Lo
anterior, nos proporcionara una vision detallada de los recursos que necesitaremos para

llevar a cabo nuestras operaciones durante un periodo determinado.

En el siguiente presupuesto de operaciones incluiremos una proyeccién de ingresos y
gastos, asi como los supuestos y variables claves que se utilizaron para desarrollar esta

proyeccion.

Podemos identificar que el presupuesto de operaciones es una herramienta dinamica
que se debe ajustar a medida que nuestra empresa evoluciona y enfrenta nuevas

situaciones, revisandose y actualizandose regularmente para lograr el éxito del negocio.
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Datos

Total

Costo de ventas
Beneficio Bruto

414.296.920 $447.440.674 | $483.235.927 $521.894.802 $563.646.386
62.175.680 $ 67.149.734 § 72.521.713 §$ 78.323.450 $ 84.589.326
352.121.240 $380.290.939  $410.714.214 $443.571.351 $479.057.060

©» P P

Costos Variables

Costo por devolucion $ 351.077 $ 379.163  $ 409.496 $ 442.256  $ 477.636
Promotoras $ 344810 $ 372.395  $ 402.186  $ 434.361 $ 469.110
Publicidad digital $ 402.363  $ 434552 $ 469.316  $ 506.861  $ 547.410
Costos de inspeccion y certificacion $ 350.000  $ 378.000  $ 408.240 $ 440.899 $ 476.171
Costos de reparacion o reemplazo $ 366.713 | $ 396.050 $ 427.734  $ 461.953  $ 498.909
Combustible $ 1.254.267 $ 1.354.608 $ 1.462.977 $ 1.580.015 $ 1.706.416
Viaticos por alojamiento, comida y gastos generales $ 2.682.418 $ 2.897.011 § 3.128.772 $ 3.379.074 $ 3.649.400
Honorarios de consultoria $ 350.000 $§ 378.000 $ 408.240 $ 440.899 $  476.171
Alquiler de equipos/salas $ 150.000 ' $  162.000  $ 174960 $  188.957 $  204.073
Gastos de capacitacion $ 300.000 $ 324.000  $ 349.920 $ 377914 $ 408.147
Costos de examenes y certificacion $ 450.000 $  486.000 $ 524.880 $ 566.870 $  612.220
Contratacion de publicaciones $ 120.000 ' $  129.600  $ 139.968 § 151165 $  163.259
Evaluaciones Psicotécnicas $ 350.000 $ 378.000  $ 408.240 $ 440.899 $ 476.171
Seguimiento de los costos del sistema de seleccion $ 204.000  $ 220.320 $ 237946 $ 256.981 $ 277.540
Desarrollo web / Mantenimiento $ 500.000 $ 540.000  $ 583.200 $ 629.856 $ 680.244
Verificacion de antecedentes $ 45.000  $ 48.600  $ 52.488  $ 56.687  $ 61.222
Administracion del sistema de Recursos Humanos $ 680.000 $ 734400 $ 793.152 $ 856.604 $  925.132
Administracion evaluacion de desempefio $ 750.000 $ 810.000 $ 874.800 $§ 944.784 $ 1.020.367
Relaciones laborales (abogados, consultores) $ 600.000 $§ 648.000 $ 699.840 $ 755.827 $  816.293
Software $ 847679 $ 915493  $ 988.732 $ 1.067.831 $ 1.153.258
Total costos variables $ 11.098.326 $ 11.986.192 $ 12.945.088 $ 13.980.695 $ 15.099.150
Beneficio (B): (Ventas - Costos Variables) $ 341.022.914 $368.304.747 $397.769.127 $429.590.657 $463.957.909

Margen (Beneficio en %)
Costos Fijos

Sueldos fijos $ 124.654.032 | $134.626.355 $145.396.463  $157.028.180 $169.590.434
Crédito Bodega $ 15.000.000 $ 16.200.000 $ 17.496.000 $ 18.895.680 $ 20.407.334
Servicios basicos (agua, luz, calefaccion) $ 1.920.000 $ 2.073.600 $ 2.239.488 $ 2418647 $ 2.612.139
Teléfono e internet $ 1.200.000 $ 1.296.000 $ 1.399.680 $ 1.511.654 $ 1.632.587
Costo de seguridad $ 540.000 $ 583.200  $ 629.856  $ 680.244 $ 734.664
Insumos aseos y domésticos $ 1.020.000 $ 1.101.600 $ 1.189.728 § 1.284.906 $ 1.387.699
Insumos elementos oficina $ 600.000 $§ 648.000 $ 699.840 $ 755.827 $  816.293
Carro de compra $ 240.000  $ 259.200  $ 279.936  $ 302.331 | $ 326.517
Patente $ 500.000  $ 540.000  $ 583.200 $ 629.856  $ 680.244
Community Manager $ 3.000.000 $ 3.240.000 $ 3.499.200 $ 3.779.136 $ 4.081.467
Total Costos Fijos $ 148.674.032 $160.567.955 $173.413.391 $187.286.462 $202.269.379
Resultado antes de Interés y Depreciacion/Amortizacion  $ 192.348.882 $207.736.792 $224.355.736 $242.304.195 $261.688.530
Intereses

Intereses crédito banco $ 5.000.000 $ 5.400.000 $ 5.832.000 $ 6.298.560 $ 6.802.445
Total Intereses $ 5.000.000 $ 5.400.000 $ 5.832.000 $ 6.298.560 $ 6.802.445
Amortizacion / Depreciacion

Bodega $ 1.875.000 $ 2.025.000 $ 2.187.000 $ 2.361.960 $ 2.550.917
Amortizacién/Depreciacion Vehiculo $ 2.500.000 $ 2.700.000 $ 2.916.000 $ 3.149.280 $ 3.401.222
Software, computadores $ 1.833.333 $ 1.980.000 $ 2.138.400 $ 2.309.472 $ 2.494.230
Otros Mobiliario $ 2.666.667 $ 2.880.000 $ 3.110.400 $ 3.359.232 $ 3.627.971
Total Depreciacion $ 8.875.000 $ 9.585.000 $ 10.351.800 $ 11.179.944 $ 12.074.340
Costos Fijos - Intereses y Depreciacion: $ 134.799.032 $145.582.955 $157.229.591 $169.807.958 $183.392.595
Beneficio Neto (B - Costos Fijos - Interes y Depreciacion)  $ 178.473.882 $192.751.792 $208.171.936 $224.825.691 $242.811.746
Impuesto a la renta 25% $ 44.618.470 $ 48.187.948 $ 52.042.984 $ 56.206.423 $ 60.702.936
Benefecio Neto $ 133.855.411  $144.563.844  $156.128.952 $168.619.268 $182.108.809
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21.1 Plan de Recursos Humanos

A continuacién, desarrollaremos el plan de recursos humanos para nuestra idea de
negocios “Recorre Mis Pasos”. En el detallaremos las distintas estrategias y practicas

que utilizaremos para administrar nuestro capital de trabajo de forma efectiva.

La definicion de una buena politica dentro del plan de recursos humanos tendra un
impacto positivo en la productividad, rentabilidad, estabilidad y satisfaccién de los

colaboradores a largo plazo.

22 Estructura organizacional de la empresa

La estructura organizacional de nuestra empresa se organiza en torno a los diferentes
departamentos o areas funcionales, cada uno con su propio lider y conjunto de
responsabilidades y objetivos especificos. La colaboracion y la comunicacién entre los
diferentes departamentos es clave para el éxito de la empresa. La estructura
organizacional de nuestra empresa es una estructura jerarquica y funcional, con un
Gerente General a la cabeza de la organizacién, seguido por otros lideres de

departamento y empleados que reportan a ellos.

Gerente General: Es el lider de la empresa y tiene autoridad sobre todas las areas
funcionales. Es responsable de definir la estrategia y los objetivos de la empresa y

supervisar el desempeno de los diferentes departamentos.

Jefe de Venta Bodega y Distribucion: Es responsable del departamento de operaciones
comerciales supervisa la gestion de ventas, la gestion de inventarios y la distribucion de
los productos. Este departamento se encarga de asegurar que los productos estén

disponibles para su venta y entrega a los clientes.

Jefe de Administracion y Finanzas: Es responsable del departamento de soporte de

administracion y finanzas esta encargado de supervisar la gestion financiera de la
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empresa. Se encarga de la contabilidad, la elaboracion de presupuestos, la gestion de

tesoreria y la gestion de los recursos financieros de la empresa.

Administrativos de Venta y Post Venta: Pertenecen al departamento de operaciones
comerciales y reportan directamente al jefe de venta, bodega y distribucion, son los
encargados de la gestién administrativa relacionada con las ventas y el servicio
postventa de la empresa. Encargan de la gestion de pedidos, la facturacion, la gestion

de garantias y la atencion al cliente.

Soporte Tl de Sistema y Post Venta: Pertenecen al departamento de operaciones
comerciales y reportan directamente al jefe de venta, bodega y distribucién, encargados
de brindar soporte técnico a los clientes y a los empleados de la empresa en relacién

con el uso del software y los sistemas de la empresa.

Analista contabilidad y proveedores: Pertenecen al departamento de soporte de
administracion y finanzas, reportan directamente al jefe de administracion y finanzas, es
el responsable de la gestion de la contabilidad y la gestion de los proveedores de la
empresa. Este departamento se encarga de la gestion de las cuentas por pagar y de las

relaciones con los proveedores.

Analista de Crédito y Cobranza: Pertenecen al departamento de soporte de
administracion y finanzas, reportan directamente al jefe de administracién y finanzas. Es
el responsable de la gestidén de la cartera de clientes de la empresa, este departamento
se encarga de la evaluacién de riesgos crediticios, la gestion de cobranzas y la gestidon

de las cuentas por cobrar.

Administrativo Estafeta: Pertenecen al departamento de soporte de administracion y
finanzas, reportan directamente al jefe de administracion y finanzas. Es el personal
encargado de la gestion administrativa basica en todas las areas funcionales de la
empresa. Este departamento se encarga de la gestion de archivos, la recepcion de

llamadas, la atencién al publico y otras tareas administrativas basicas.
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23 Estructura funcional de la empresa

La estructura funcional de nuestra organizacion se divide en dos grandes areas lideradas
por el Gerente General quien a su vez entrega las directrices para que los dos
departamentos que tiene a cargo se cohesionen y logren llegar a una comunicacion

efectiva para la organizacién de nuestra empresa.

Nuestra estructura se divide en dos areas, una de soporte y otra operativa, obedeciendo
a la necesidad de distinguir entre las funciones integradoras y de soporte a nivel general
y a las funciones planificadoras y gestoras de las actividades propias que se presentan

dentro de la empresa.

El area operativa se enfoca en llevar a cabo las actividades principales del negocio,
mientras que el area de soporte se enfoca en brindar apoyo a las operaciones diarias de
la empresa. Ambas areas son esenciales para el éxito de nuestra empresa y trabajan en

conjunto para lograr los objetivos de la organizacion.

El jefe de venta bodega y distribucion encargado del departamento de operaciones vy el
jefe de administracion y finanzas encargado del departamento de soporte administrativo.

Esta estructura permite una mayor especializacion y eficiencia en el trabajo.

Departamento Operaciones: El area operativa es el nucleo de nuestra organizacion,
donde se lleva a cabo el proceso principal del negocio. Esta area se enfoca en la
produccion o la entrega de bienes y servicios, asi como en la satisfaccion de las
necesidades del cliente. El personal del area operativa se encarga de realizar las tareas

necesarias para cumplir con los objetivos de la empresa.

El responsable del departamento de operaciones es el jefe de venta bodega y
distribucion quien reporta directamente al Gerente General. Este departamento se
encarga de la gestidon de las ventas, la administracién de la bodega y la distribucién de

los productos de la empresa. El jefe de venta bodega y distribucion esta a cargo del
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Administrativo de venta y post venta y del soporte ti de sistema y postventa. Sus
funciones principales son garantizar que los productos estén disponibles en el momento
y lugar adecuados para satisfacer las necesidades de los clientes y supervisar el

desempenio del personal a su cargo.

Departamento de Soporte: El area de soporte se enfoca en brindar apoyo a las
actividades principales de la empresa y asegurar que las operaciones se lleven a cabo
de manera efectiva. El personal del area de soporte se encarga de proporcionar servicios

y recursos que apoyen las operaciones diarias de la empresa.

El responsable del departamento de Soporte quien reporta directamente al Gerente
General es el jefe de administracion y finanzas. Este departamento se encarga de la
gestion financiera de la empresa, incluyendo el control de costos, la gestion de
presupuestos y la elaboracién de informes financieros. El jefe de administracion y
finanzas esta a cargo del analista de contabilidad y proveedores, el analista de crédito y
cobranza y el administrativo estafeta. Sus funciones principales son supervisar el
desempeiio del personal a su cargo y garantizar el cumplimiento de los objetivos

financieros de la empresa.

Gerencia General

Soprte de
Administracion y
Finanzas
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24 Estructuralegal de la empresa

La estructura legal de nuestra empresa de plantillas con GPS “Recorre Mis Pasos” es la
Sociedad por Acciones (SpA). Por consiguiente, al tratarse de una sociedad de capital,

deberemos constituirla a través de una escritura publica.

La decision de esta estructura legal tiene como objetivo responder limitada y unicamente

por el aporte realizado, de tal forma que no afecte nuestro patrimonio personal.

En virtud de lo anterior, definimos que nuestro capital es el siguiente:

Capital social: nuestro capital social inicial es de 100.000.000 Millones de pesos chilenos.

Accionistas: nuestra sociedad se compone de 2 Accionistas:

Rene Munoz Serey con un 50% de participaciéon

Natalia Vilches Godoy con un 50% de participacion.

Adicional a lo antes expuesto, deberemos cumplir con otras obligaciones de caracter
legal como lo son el Registro de empresas y sociedades, obtencion de RUT, registro en
el Sll. No obstante, a través de nuestro asesor legal buscaremos la orientacién necesaria
para garantizar el correcto cumplimiento de todas las regulaciones necesarias para

mantener una operacion en el pais.
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25 Organigrama de la empresa

Gerente General
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26 Dotacion de personal

Una de las responsabilidades clave de nuestra organizacion es identificar y seleccionar
a los candidatos mas adecuados para cada uno de los puestos disponibles en la
empresa. Ademas, una vez que los empleados son contratados, es importante
asegurarse de que estén debidamente integrados y apoyados para que puedan tener

éxito en su trabajo.

Analisis de puesto: es necesario realizar un analisis de los diferentes puestos de la
empresa, con el fin de determinar las habilidades, conocimientos y experiencia que se
requieren para desempefar cada posicion de manera efectiva. De esta forma, se puede
identificar a los candidatos que mejor se ajusten a las necesidades de la empresa y

asegurarse de que sean contratados para los puestos adecuados.

Reclutamiento: se deben desarrollar estrategias de reclutamiento efectivas para atraer a
los candidatos adecuados para los diferentes puestos de la empresa. Esto puede incluir
la publicacion de ofertas de trabajo en sitios web de trabajo, redes sociales y otros

canales relevantes.

Seleccién de candidatos: se debe seleccionar a los candidatos adecuados para los
diferentes puestos de la empresa, a través de la revisién de curriculums, entrevistas y

evaluaciones de habilidades.

Integracion de nuevos empleados: debemos asegurarnos de que los nuevos empleados
sean debidamente integrados a la empresa, proporcionandoles informacién sobre la
cultura, politicas y procedimientos de la empresa, y brindandoles el apoyo necesario para

desempenarse de manera efectiva en sus nuevos puestos.
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Evaluacién del desempefio: se debe evaluar el desempeno de los empleados de manera
regular, proporcionando retroalimentacion y apoyo para mejorar el desempefo y

garantizar su éxito en la empresa.

27 Las descripciones de cada cargo estan compuestas por:

Identificacion del cargo: En la identificacion del cargo se describe el nombre del cargo,

departamento, area, cargo jefe directo, cargos a los que supervisa.

Competencias relevantes para el cargo: Las competencias inherentes al cargo son las
que debe tener segun la familia del cargo (gerente, Jefatura, profesional, técnico, apoyo
y ventas). Por otro lado, las competencias transversales son aquellas que deben tener

todas las personas de Recorrer mis pasos.

Objetivo de cargo: Es el objetivo global con el que tiene que contribuir el ocupante del

cargo. Es la razon por la cual existe el cargo.

Acciones claves y actividades asociadas: Es el desglose del objetivo general y las
actividades asociadas al cumplimiento de los objetivos del cargo. Incluye también las

responsabilidades que tiene en conjunto con la mision del cargo.

Estudios, experiencia y conocimientos: Son los estudios y anos de experiencia y
conocimientos que debe tener el ocupante del cargo, especificando la carrera que debe
tener la persona, en caso de que aplique indicando desde el nivel minimo requerido
hasta el nivel deseable. También incluye los conocimientos técnicos que debe tener la

persona.
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28 Perfiles de cargo

DESCRIPCION DE CARGO
Nombre del Cargo Gerencia General
Area Administracion General

REQUISITOS DEL CARGO
Formacion académica Ingeniero en Adm. Empresas o Ingenieria Comercial
Aios de experiencia en cargo similar 5 Afos

Tecnologia de la informacion, Marketing, gestion de proyectos,

Aptitudes especificas en otras areas que complementen Lo L ) s .
negociacion y resolucion de conflictos, y comunicacion y relaciones

su funcion e
publicas.
Lugar de trabajo Oficina Comercial
Remuneracién 2.100.000-
OBJETIVO

Es liderar la empresa hacia el éxito a largo plazo, a través de la gestion eficaz de recursos humanos, financieros y operativos,
garantizando la rentabilidad, la satisfaccion del cliente, el cumplimiento de las leyes y normativas, el desarrollo de nuevas
oportunidades de crecimiento y desarrollo, la creacion y mantenimiento de relaciones sélidas con los empleados y otras partes
interesadas, el desarrollo de una cultura empresarial positiva y la promocion de altos estandares de ética y responsabilidad social.

PRINCIPALES FUNCIONES DEL CARGO
Es el lider ejecutivo de la organizacion y tiene la responsabilidad general del desempefio de la empresa.
PRINCIPALES TAREAS DEL CARGO

Tomar decisiones estratégicas, establecer los objetivos y metas de la empresa y supervisar su implementacion a través de las
diferentes areas y departamentos de la organizacion.

RELACIONES INTERNAS
Garantiza relaciones laborales armoniosas con los empleados y los representantes de cada area.
RELACIONES EXTERNAS
Establecer y mantener relaciones solidas con clientes, proveedores y otros socios comerciales
RESPONSABILIDADES ASOCIADAS AL CARGO

Responsable de liderar la empresa hacia el logro de los objetivos y metas estratégicas, supervisando la gestion financiera y
operativa, estableciendo politicas y procedimientos, desarrollando relaciones con clientes, proveedores y ofras partes interesadas,
comunicando y representando la empresa, identificando oportunidades de crecimiento y desarrollo, monitoreando el desempefio y
tomando decisiones estratégicas. La Gerencia General es una posicion clave en la jerarquia de la empresa y se espera que tenga
amplia experiencia y habilidades de liderazgo para enfrentar los desafios y oportunidades en un entorno empresarial cambiante.
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DESCRIPCION DE CARGO

Nombre del Cargo Jefe de Administracion y Finanzas

Area Administracion y Contabilidad

REQUISITOS DEL CARGO

Auditoria, Ingeniero en Administracion de Empresas Finanzas y

Formacion académica )
Control de Gestion.

Anos de experiencia en cargo similar 5 Afios

Tecnologia de la informacién, Marketing, gestion de proyectos,

Aptitudes especificas en otras areas que complementen o ) . s
negociacion y resolucion de conflictos, y comunicacién y

su funcion . -
relaciones publicas.

Lugar de trabajo Oficina Comercial

Remuneracion 1.300.000-

OBJETIVO

Objetivos especificos de acuerdo a las metas y el ojetivo de crecimiento, garantizar que la empresa sea rentable y genere
ingresos consistentes y sostenibles a largo plazo reduciendo costos

PRINCIPALES FUNCIONES DEL CARGO
Supervisar y revisar la gestion y opercacion financiera del Analista Cobranza y Analista de Contabilidad. Lo que incluye la
gestion de los flujos de efectivo, la administracion de los activos y pasivos financieros y la supervision de las operaciones
bancarias y de inversion.
PRINCIPALES TAREAS DEL CARGO
Responsable de la gestién financiera de la empresa, lo que implica la elaboracion y supervision del presupuesto, la supervision
del desempefio financiero y la toma de decisiones financieras estratégicas.

RELACIONES INTERNAS

Trabaja en estrecha colaboracion con otros lideres y departamentos de la empresa para garantizar que se alcancen los objetivos
financieros y estratégicos de la empresa.
RELACIONES EXTERNAS

trabaja en estrecha colaboracion con proveedores, clientes, bancos e instituciones financieras, agencias de aduanas.

RESPONSABILIDADES ASOCIADAS AL CARGO

Es responsable de liderar la gestion financiera y administrativa de la empresa, lo queimplica una amplia variedad de
responsabilidades, desde la planificacion financiera y la gestién de costos hasta la gestion de tesoreria, la gestion de compras,
la gestién de riesgos. También es responsable de liderar y desarrollar al equipo de finanzas y administracion de la empresa, y de
establecer un ambiente de trabajo colaborativo y efectivo. La capacidad de tomar decisiones estratégicas y trabajar en un
entorno de ritmo rapido
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DESCRIPCION DE CARGO
Nombre del Cargo Jefe de Venta Bodega y Distribucion
Area Venta Bodega y Distribucion
REQUISITOS DEL CARGO
Formacién académica Auditoria, Ingeniero en Logistica, Ingeniero Comercial
Anos de experiencia en cargo similar 5 Afos

Tecnologia de la informaciéon, Marketing, gestion de proyectos,

Aptitudes especificas en otras areas que complementen o L . s .
negociacion y resolucion de conflictos, y comunicacion y relaciones

su funcién

publicas.
Lugar de trabajo Oficina Comercial
Remuneracion 1.300.000-
OBJETIVO

Es liderar y gestionar el equipo de ventas y distribucion de la empresa para garantizar el logro de los objetivos de venta y distribucion,
la mejora de la eficiencia en la distribucion, la satisfaccion del cliente, el desarrollo y liderazgo del equipo y la gestion financiera
efectiva

PRINCIPALES FUNCIONES DEL CARGO

es un Rol de liderazgo que combina responsabilidades en las areas comerciales y operativas. de identificar oportunidades de
mercado, la definicién de objetivos de ventas, la elaboracion de planes de ventas efectivos y la supervision del rendimiento del equipo
de ventas. supervisar la gestion de la bodega, Gestién de la cadena de suministro, Supervision del servicio al cliente.

PRINCIPALES TAREAS DEL CARGO
Planificacién y ejecucion de estrategias de ventasa, definicion de objetivos de ventas y operaciones, la elaboracion de planes de
ventas efectivos, gestion de inventarios, la supervision de la recepcion y envio de productos y la supervision de la seguridad y

mantenimiento de la bodega. optimizacion de los procesos de compras, la gestién de los proveedores y la supervision de la
distribucion.

RELACIONES INTERNAS

Debe trabajar en estrecha colaboracion con otros departamentos de la empresa, como el equipo de Administracion y finanzas,
Agencia de Aduanas , para garantizar una gestion integrada y eficiente

RELACIONES EXTERNAS

Desarrollar relaciones claves con clientes estrategicos y con los proveedores.

RESPONSABILIDADES ASOCIADAS AL CARGO

Es reponsable de desarrollar e implementar politicas y procedimientos para garantizar la eficiencia y eficacia de las operaciones
comerciales y operativas los procesos de atencién al cliente, la resolucién de problemas y la identificacién de oportunidades para
mejorar la experiencia del cliente y proveedores. Establecer objetivos claros, proporcionar orientacién y apoyo, y promover un
ambiente de trabajo colaborativo y efectivo
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DESCRIPCION DE CARGO
Nombre del Cargo Analista de Credito y Cobranza
Area Administracion y Finanzas

Contador General, Auditoria, Tecnico en Administracion de Empresa mencion

Formacion académica ) :
finanzas o Control de Gestion..

Anos de experiencia en cargo similar 5 Afos

Aptitudes especificas en otras areas que complementen |Tecnologia de la informacion, gestion de cobranza, negociacion y resolucién de

su funcién conflictos, y comunicacion efectiva, normativas legales.
Lugar de trabajo Oficina Comercial
Remuneracion 750.000-

OBJETIVO

Maximizar la recuperacion de cuentas por cobrar.

Garantizar la exactitud y la integridad de los registros de facturacion y cobranza.

Mantener una comunicacion efectiva con los clientes y el equipo interno de la empresa.

Identificar y solucionar problemas relacionados con la facturacion y cobranza de manera oportuna.

PRINCIPALES FUNCIONES DEL CARGO
Supervisar y gestionar las cuentas por cobrar de la empresa.
Realizar el seguimiento de los pagos y las facturas pendientes.
Procesar y verificar los documentos relacionados con la facturacion y los pagos.
Generar informes y andlisis sobre el estado de las cuentas por cobrar y las tendencias de pago de los clientes.
Comunicarse con los clientes para resolver problemas de facturacién y cobranza.
Trabajar en estrecha colaboracion con otros departamentos, como ventas y contabilidad, para garantizar la exactitud y la integridad de los
registros de facturacion y cobranza.
Identificar y solucionar problemas relacionados con la facturacion y cobranza, incluyendo la resolucion dedisputas de pago y el seguimiento de
las cuentas en mora.

PRINCIPALES TAREAS DEL CARGO

Realizar el seguimiento de las cuentas por cobrar y los pagos pendientes.

Procesar y verificar las facturas y otros documentos relacionados con la facturacion y el pago.

Comunicarse con los clientes para resolver problemas de facturacién y cobranza.

Generar informes y analisis sobre el estado de las cuentas por cobrar y las tendencias de pago.

Realizar el seguimiento de las cuentas en mora y trabajar en estrecha colaboracién con los clientes para resolver problemas de pago.
Coordinar con otros departamentos, como ventas y contabilidad, para garantizar la exactitud. Realizar conciliaciones y ajustes de cuentas para
garantizar la precision de los registros financieros.

RELACIONES INTERNAS

Debe trabajar en estrecha colaboracion con otros departamentos de la empresa, como el equipo de Venta, Opercaciones, para garantizar una
gestion integrada y eficiente

RELACIONES EXTERNAS
Desarrollar relaciones claves con clientes externos e internos y con los proveedores.

RESPONSABILIDADES ASOCIADAS AL CARGO

Responsable de garantizar que la empresa reciba los pagos de manera oportuna y exacta, y de mantener registros precisos y completos de las
transacciones financieras relacionadas con la facturacion y cobranza.
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DESCRIPCION DE CARGO
Nombre del Cargo Analista Contabilidad y Proveedores

Area Administracién y Finanzas

Contador General, Auditoria, Tecnico en Administracion de Empresa mencion finanzas

A lE sk o Control de Gestion..

Anos de experiencia en cargo similar 5 Arios

Aptitudes especificas en otras areas que | Tecnologia de la informacion, gestion de cobranza, negociacién y resolucion de
complementen su funcién conflictos, y comunicacién efectiva, normativas legales.

Lugar de trabajo Oficina Comercial

Remuneracion 850.000-

OBJETIVO

Objetivo principal llevar a cabo el registro y control de los movimientos contables de la empresa, asi como la gestién de los
proveedores de bienes y servicios.

PRINCIPALES FUNCIONES DEL CARGO

Mantener actualizada la informacion financiera de la organizacion.

Control de cuentas por pagar verificando las facturas recibidas de los proveedores y asegurandose de que se paguen en tiempo y
forma.

Control de cuentas por cobrar, verificando el cumplimiento de los plazos de pago por parte de los clientes y realizando el seguimiento
necesario para el cobro de las facturas.

Gestion de proveedores asegurandose de que secumplan con los requisitos y estandares de calidad y servicio establecidos por la
organizacion.

PRINCIPALES TAREAS DEL CARGO
Registro contable y de las operaciones de la empresa, como ingresos, gastos, compras y ventas
Evaluacion y seleccion de proveedores, la negociacion de contratos y condiciones de pago, y la resolucion de problemas
relacionados con los proveedores.
Elaboracion de informes elaboracion de estados financieros, reportes de cuentas por pagar y por cobrar, y otros informes contables
necesarios.
Control de los inventarios, asegurandose de que se registren adecuadamente las entradas y salidas de los mismos, y que se realicen
las valoraciones necesarias.
Procesar los pagos a proveedores de la empresa, asegurandose de que se cumplan con los plazos de pago establecidos y que se
realicen adecuadamente los registros contables correspondientes. Realizar analisis financieros de la empresa, a fin de identificar
areas de mejora y oportunidades de crecimiento. Esto implica el andlisis de los estados financieros, la identificacion de tendencias y
la elaboracion de proyecciones financieras.

RELACIONES INTERNAS

Debe trabajar en estrecha colaboracion con otros departamentos de la empresa, como el equipo de Venta, Opercaciones, para
garantizar una gestion integrada y eficiente

RELACIONES EXTERNAS

Desarrollar relaciones claves con clientes estrategicos y con los proveedores.

RESPONSABILIDADES ASOCIADAS AL CARGO

Responsable asegurar que los registros contables sean precisos y actualizados, y que la gestion de proveedores se lleve a cabo de
manera efectiva y eficiente. Ademas, debe ser capaz de analizar la informacion financiera de la empresa y proporcionar
recomendaciones al Jefe de Finanzas y a la Gerencia General para mejorar el desempefio financiero de la organizacién.
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DESCRIPCION DE CARGO

Nombre del Cargo Administrativo de Venta y Post Venta
Area Venta, Atencion al cliente.
REQUISITOS DEL CARGO
Formacion académica Auditoria, Ingeniero en Logistica, Ingeniero Comercial
Anos de experiencia en cargo similar 5 Anos

Tecnologia de la informacion, Marketing, gestion de proyectos,

Aptitudes especificas en otras areas que complementen L L . o .
negociacion y resolucion de conflictos, y comunicacion y relaciones

su funcién -J
publicas.
Lugar de trabajo Oficina Comercial
Remuneracion 750.000
OBJETIVO

Garantizar la satisfaccion del cliente antes, durante y después de la venta.

Asegurar la correcta administracion de los procesos de venta y post venta.

Optimizar la gestiéon de los documentos y registros relacionados con las ventas y post ventas.
Mantener una comunicacion efectiva con los clientes y el equipo interno de la empresa.

PRINCIPALES FUNCIONES DEL CARGO

Procesar y gestionar las érdenes de compra y ventas.

Realizar seguimiento a los pedidos y entregas de productos o servicios.

Coordinar con el departamento de logistica para garantizar que los productos sean entregados en tiempo y forma.
Administrar los registros y documentos relacionados con las ventas y post ventas.

Gestionar las garantias y reclamos de los clientes.

Brindar soporte y atencién al cliente antes, durante y después de la venta.

Realizar seguimiento a la satisfaccion del cliente y proponer mejoras en los procesos de venta y post venta.

PRINCIPALES TAREAS DEL CARGO
Procesar las érdenes de compra y ventas de manera eficiente y precisa.
Coordinar con el departamento de logistica para asegurar laentrega oportuna de los productos o servicios vendidos.
Gestionar los documentos y registros relacionados con las ventas y post ventas, como facturas, contratos, garantias, entre otros.
Atender las consultas y requerimientos de los clientes de manera efectiva y amable.
Realizar el seguimiento a los pedidos y entregas de los productos o servicios vendidos.
Resolver los reclamos y problemas de los clientes de manera oportuna y efectiva.
Gestionar los procesos de garantia y devolucion de productos.
Realizar encuestas de satisfaccion del cliente y proponer mejoras en los procesos de venta y post venta.
Mantener una comunicacion efectiva con los clientes y el equipo interno de la empresa.
Proporcionar informes y andlisis sobre las ventas y post ventas a la gerencia de la empresa.

RELACIONES INTERNAS

Debe trabajar en estrecha colaboracion con otros departamentos de la empresa, como el equipo de Administracion y finanzas,
Cobranza y Bodega y Distribucion , para garantizar una gestién integrada y eficiente

RELACIONES EXTERNAS
Desarrollar relaciones claves con clientes tanto estrategicos como clientes nuevos.

RESPONSABILIDADES ASOCIADAS AL CARGO

Administrativo de Venta y Post Venta es responsable de garantizar una gestion eficiente de los procesos de ventas y post ventas,
asegurando la satisfaccion del cliente y manteniendo registros precisos y completos de las transacciones comerciales. Ademas,
este cargo brinda soporte y atencién al cliente antes, durante y después de la venta, y colabora con otros departamentos para
garantizar una gestion integral de las ventas y post ventas.
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DESCRIPCION DE CARGO
Nombre del Cargo Soporte Tl
Area Ventas - Administracién
REQUISITOS DEL CARGO
Formacién académica Ingeniero en Informatica, Tecnico Profesional en Informatica
Anos de experiencia en cargo similar 5 Afos
Aptitudes especificas en otras areas que complementen |Tecnologia de la informacion, Marketing, gestion de proyectos, negociacion y
su funcién resolucion de conflictos, y comunicacion y relaciones publicas.
Lugar de trabajo Oficina Comercial
Remuneracion 850.000- 750.000
OBJETIVO

Objetivo principal brindar apoyo técnico y solucionar problemas relacionados con el uso de tecnologias de informacion

PRINCIPALES FUNCIONES DEL CARGO

Garantizar el correcto funcionamiento de los sistemas informaticos y de comunicaciones de una organizacion, asi como para brindar
asistencia técnica y capacitacion a los usuarios de la misma. Ademas, tiene la responsabilidad de garantizar la seguridad de la informacion
y de cumplir con las politicasy normas establecidas por la organizacién en cuanto al uso de tecnologias de la informacion. debe estar en
constante actualizacion y evaluacién de nuevas tecnologias para mejorar y optimizar los sistemas de la organizacion

PRINCIPALES TAREAS DEL CARGO

Mantener la seguridad de la informacion y de los sistemas de la organizacion

Mantener actualizada la documentacion técnica de los sistemas y herramientas de la organizacion.

Evaluar y proponer nuevas tecnologias y herramientas informaticas que puedan ser Utiles para la organizacion, y recomendar su
implementacion si se considera pertinente.

Colaborar en la implementacion de politicas y normas de seguridad, privacidad

Resolucién de problemas y la implementacién de nuevas soluciones tecnoldgicas.

Realizar tareas de mantenimiento preventivo, como actualizacién de software y limpieza de hardware, para evitar problemas técnicos

RELACIONES INTERNAS

Debe trabajar en estrecha colaboracién con todos los departamentos de la empresa, como Gerencia General, el equipo de Administracién y
finanzas, Ventas, Operaciones, para garantizar una gestion integrada y eficiente

RELACIONES EXTERNAS

Con clientes en Generales y Estrategicos.

RESPONSABILIDADES ASOCIADAS AL CARGO

Es reponsable de desarrollar e implementar, tienen como finalidad garantizar la disponibilidad, seguridad y eficiencia de los sistemas
informaticos y de comunicaciones de la organizacion y con clientes, brindando asistencia técnica, capacitacion y soporte a los usuarios de
la misma.
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DESCRIPCION DE CARGO

Nombre del Cargo

Administrativo Estafeta

Area

Administracién y Finanzas

REQUISITOS DEL CARGO

Formacion académica

Administrativo

Aos de experiencia en cargo similar

5 Afos

Aptitudes especificas en otras areas que complementen su

Tecnologia de la informacién, resolucién de conflictos, y

funcion comunicacion.
Lugar de trabajo Oficina Comercial
Remuneracién 600.000

OBJETIVO Y RESPONSABILIDADES GENERALES

equipo. Es posible que le asigne tareas y responsabilidades

« Apoyo en tareas administrativas y de oficina.

« Asistencia en proyectos y tareas especificas.

« Mantenimiento de registros y documentacion.

« Soporte en tareas administrativas en terreno.

* Asistencia y Back up.

« Comunicacién con otros miembros del equipo y con clientes.

Las responsabilidades y habilidades son que siga las instrucciones de sus supervisores y que colabores con otros miembros del
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29 Politicas de la empresa

Para “Recorre Mis Pasos” las politicas y directrices que definiremos a continuacion, nos
permitiran obtener un lineamiento claro de los integrantes de nuestra organizacion para

el cumplimiento de nuestra mision y vision.

Tener nuestras politicas claras, actualizadas y en constante difusion con los integrantes

de la organizacién seran claves para el éxito de nuestra IDN.

29.1 Politica de reclutamiento:

En primer lugar, deberemos identificar lo siguiente; nuestra necesidad; los puestos
vacantes; perfiles requeridos y competencias con las que deben cumplir los candidatos.
Posterior a esto, necesitaremos determinar que canal de reclutamiento utilizaremos para

llegar a una mayor cantidad de potenciales postulantes.

Definiremos una evaluacion de candidatos de manera objetiva, enfocado en un proceso
de entrevistas y pruebas estandarizado que permita reducir los sesgos y rotatividad que

tienen algunos puestos de trabajo en el mercado laboral.

Debemos tener la capacidad de vender nuestra organizacion al candidato seleccionado
y que este tenga un gran entusiasmo por incorporarse a la empresa. Para ello, nuestra
mision es ser claros y transparentes en mencionar las caracteristicas positivas del cargo,

cultura organizacional y sistema de beneficios.
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29.2 Politica de seleccion:

En nuestra organizacion se utilizaran politicas de seleccion de acuerdo con los diferentes

niveles jerarquicos.

Para puestos operativos o de nivel de entrada, se realizaran entrevistas estructuradas,

evaluaciones de habilidades y verificacion de referencias.

Para puestos de nivel medio, se realizaran entrevistas de comportamiento, pruebas

psicométricas y evaluaciones de casos.

Por ultimo, para puestos de nivel ejecutivo o de alta direccion, se realizaran entrevistas
conductuales basadas en competencias, evaluaciones de liderazgo y entrevistas con

distintos stakeholders.

29.3 Politica de contratacion:

Dentro de la politica de contratacion definiremos estrategias efectivas para atraer,

evaluar y seleccionar los candidatos idoneos para nuestras vacantes.

Los elementos claves de esta politica considera lo siguiente:

Planificacion de la contratacion: En “Recorre Mis Pasos” debemos desarrollar un plan

de contratacion efectivo, que incluya plazos, recursos y objetivos para el proceso.

Atraccion y evaluacion de candidatos: Utilizando el canal de reclutamiento definido,
procuraremos atraer los candidatos adecuados mediante referencias de empleados
actuales, redes sociales o portales de reclutamiento web.

La empresa de reclutamiento debera evaluar a los potenciales candidatos, los
antecedentes, referencias y experiencia, asi como también las habilidades y valores

necesarios para el rol.
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Seleccidon y contratacion: La empresa de reclutamiento debera proponer una terna final
con los mejores candidatos. Posteriormente la jefatura directa en conjunto con el Gerente
de la “Recorre mis Pasos” definiran el mejor candidato luego de respectivas entrevistas

y instruira una oferta justa y equitativa en termino de remuneracion.

Como politica de contratacién se definiran 2 contratos a plazo fijo de 90 dias.

Transcurrido este periodo, se contratara directamente a través de “Recorre Mis Pasos”.

Evaluacion para internalizaciéon: Estableceremos una periodicidad mensual para la
evaluacion y desempefio de los candidatos con contrato a plazo fijo a fin de poder

determinar la internalizacion en funcidon de sus resultados.

Una politica de contratacion efectiva nos permitird como organizacion contratar a
colaboradores talentosos y motivados que se ajusten a nuestra cultura o objetivos

definidos.

29.4 Politica de induccion:

Como politica de induccion definiremos estrategias y planes de trabajo que faciliten la
integracion de nuevos colaboradores a un ambienta grato, donde puedan tener la

oportunidad de desempefar su nuevo rol de forma efectiva.

A continuacién, mencionaremos algunos puntos clave dentro de la politica de induccion:

Programa de induccién: Definiremos un programa de induccion claro y estructurado que
incluya la presentacién de nuestra empresa, introduccion de nuestros procedimientos,

politicas y descripcién del rol a desempenfiar.
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También en este punto, comunicaremos de forma clara las expectativas y

responsabilidades que debe adoptar cada nuevo empleado.

Designacion de un facilitador: La organizacion, asignara un tutor o compariero de trabajo
que acompafiara en el proceso de integracién al nuevo empleado, quién prestara soporte

constante para facilitar la adaptabilidad al nuevo puesto.

Entrega de recursos: En nuestra compainiia, entregaremos de forma oportuna a nuevos
empleados las condiciones y herramientas de trabajo necesarios para desempefar el

rol, en conjunto con los accesos a sistemas y distintos programas informaticos.

29.5 Politica de capacitacion:

Como politica de capacitacion en “Recorre Mis Pasos” definiremos las estrategias y
practicas necesarias para desarrollar las habilidades y conocimientos de nuestros

empleados.

Dentro de nuestro plan de capacitacion incluiremos distintos métodos orientados
particularmente a la satisfaccion de clientes. Dentro de ellos estarian capacitacion
intensiva de nuestra aplicaciéon para monitoreo GPS, cursos en linea, talleres

presenciales y capacitacion de trabajo en equipo entre otros.

Lo anterior permitira fomentar una cultura de constante aprendizaje para que nuestros
colaboradores se sientan motivados y apoyados para mejorar sus habilidades,

entregandoles el respaldo y facilidades para su desarrollo.
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29.6 Politica de remuneraciones:

Dentro de nuestra politica de remuneraciones, definiremos una estrategia de asignacion
efectiva para atraer nuevos talentos y retener los ya existentes, fomentando un entorno

de trabajo positivo y productivo.

Como puntos centrales determinamos los siguientes elementos claves:

Definicion de niveles de remuneracion: Estos se ajustaran al presupuesto segun el cargo

a desempenar y expectativas del mercado laboral actual.

Evaluaciéon de desempefio: Evaluaremos anualmente el desempefio de nuestros
colaboradores. Los resultados de dichas evaluaciones nos permitiran definir planes de
accién, nuevas estrategias, bonificaciones y aumentos salariales conforme

correspondan.

Equidad: Nuestra politica garantizara que los salarios se determinaran de manera justa

y equitativa entre todos nuestros colaboradores, sin discriminacion alguna.
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30 Presupuesto de Recursos Humanos

En “Recorre Mis Pasos” hemos definido que las remuneraciones de los integrantes de
nuestro equipo sean acordes al mercado, ademas estaran directamente relacionadas
con el nivel de responsabilidad y complejidad del cargo, junto con las competencias,

experiencia y potencial de la persona.

Adicionalmente, para el presupuesto de las remuneraciones mensuales y anuales, se ha
considerado las obligaciones legales, donde también se contempla un incremento del

8% anual, de acuerdo con el desempefio y cumplimiento de resultados.

n
RECORRE MIS PASDS
| Meses |
Porcentaje de reajuste anual

_______ Cago | Afiol | Aio2 | Aio3 | Afo4 | Afo5
Compensaciones y beneficios
Salarios $90.031.488 $97.234.007 $105.012.728 $113.413.746 $122.486.845
Asignacion alimentacion $13.200.000 $14.256.000 $15.396.480 $16.628.198 $17.958.454
Gratificacion legal $21.422.544 $23.136.348 $24.987.255 $26.986.236 $29.145.135
AFP $14.958.484 $16.155.163 $17.447.576 $18.843.382 $20.350.852
Salud $8.725.782  $9.423.845 $10.177.752 $10.991.973 $11.871.330
Seguro de cesantia $747.924 $807.758 $872.379 $942.169  $1.017.543
Capacitacion y Desarrollo
Honorarios de consultoria $350.000 $378.000 $408.240 $440.899 $476.171
Alquiler de equipos/salas $150.000 $162.000 $174.960 $188.957 $204.073
Gastos de capacitacion $300.000 $324.000 $349.920 $377.914 $408.147
Costos de examenes Yy certificacion $450.000 $486.000 $524.880 $566.870 $612.220
Reclutamiento y Seleccion
Contratacion de publicaciones $120.000 $129.600 $139.968 $151.165 $163.259
Evaluaciones Psicotécnicas $350.000 $378.000 $408.240 $440.899 $476.171
Seguimiento de los costos del sistema de seleccion $204.000 $220.320 $237.946 $256.981 $277.540
Desarrollo web / Mantenimiento $500.000 $540.000 $583.200 $629.856 $680.244
Verificacion de antecedentes $45.000 $48.600 $52.488 $56.687 $61.222
Otros
Administracion del sistema de Recursos Humanos $680.000 $734.400 $793.152 $856.604 $925.132
Community management $3.000.000  $3.240.000 $3.499.200  $3.779.136  $4.081.467
Reconocimiento y Relaciones Laborales
Administracion evaluacion de desempefio $750.000 $810.000 $874.800 $944.784  $1.020.367
Relaciones laborales (abogados, consultores) $600.000 $648.000 $699.840 $755.827 $816.293

Total Periodo $156.585.222 $169.112.040 $182.641.003 $197.252.284 $213.032.466
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31 Objetivos Financieros

En “Recorre Mis Pasos” definimos como objetivo poder lograr un crecimiento durante los
proximos afios con un aumento de ventas de un 8% durante el primer afio y 15% a partir
del segundo afio en adelante. Para concretarlo, necesitaremos elaborar un presupuesto

que nos permita realizar un analisis estratégico y financiero éptimo.

Esperamos que nuestros objetivos de rentabilidad estén alineados con nuestros costos,
teniendo en consideracion factores como la inflacion, volatilidad econémica a nivel global

y situacion financiera de nuestra empresa.

En este sentido, “Recorre Mis Pasos” definimos centrar nuestra estrategia financiera en
reducir nuestros costos y negociar con los proveedores a nivel de economia escala, de
este modo, podremos obtener mejores beneficios a largo plazo. Trimestralmente
revisaremos nuestro plan financiero, a fin de identificar si nuestros objetivos van en el
rumbo correcto, o bien, necesitamos redireccionar algunas estrategias en funcion del

comportamiento de la industria.
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31.1 Ratios del VAN y TIR

Desde el punto de vista financiero, hemos llevado a cabo un analisis de los flujos de caja
con una proyeccion a 5 afos, considerando una inversion inicial de M$146 CLP y una
tasa de descuento del 13,71%. Tomando estos datos como referencia observamos que

el proyecto es rentable ya que nos da como resultado una VAN de $67.927.766 pesos.

VAN S 67.927.766

La TIR nos dio como resultado un 29,9% siendo mayor que la tasa de descuento, lo que
nos indica que el proyecto generara un retorno mayor que el costo de oportunidad de la
inversion. Esta inversion tiene un buen potencial para la generacion de valor y deberia

ser considerada como una opcion de inversion atractiva.

TIR 29,9%

En cuanto al payback, se determiné mediante el desarrollo de la informacién que el
periodo de recuperacion de la inversion se da en el afio 2,6 meses de operacion.

PAYBACK 2,67
PAYBACK DESCONTADO 3,50

A pesar de tener pérdidas en los primeros afios, se estima que los afios siguientes el
negocio generara ganancias, lo anterior apoyado por los planes de marketing y

comerciales, con la finalidad de alcanzar las metas de ventas planteadas.

En términos de la propuesta de valor, la experiencia de servicio que se entregaria a los
clientes y usuarios sera la fuente de su ventaja competitiva, por lo cual se todas las
actividades deben estar enfocadas en entregar un buen servicio.
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Los esfuerzos en marketing deben ser muy intensivos en el primer afo de
funcionamiento y en los meses de alta demanda, ya que al ser una empresa que recién
ingresa al mercado, debe generar conocimiento de marca, con el fin de atraer, retenery
fidelizar a éstos, para alcanzar las estimaciones de demanda realizadas en el plan de

ventas.

31.2 Proyecciones de Ingresos

Para elaborar nuestra proyeccion de ingresos, consideramos el prondstico mensual
durante el primer afio y luego la proyeccion a 5 afios utilizando una variacion anual de
15% sobre el aino anterior. El objetivo de esta proyeccion tiene por finalidad planificar y

controlar los gastos futuros en funcion de los ingresos proyectados.

Para controlar de forma eficiente nuestros costos, determinamos considerar los

siguientes puntos:

Planificaciéon: Su objetivo es poder tener un horizonte claro de los ingresos que

esperamos recibir a futuro para planificar y tomar decisiones financieras adecuadas.

Sera importante considerar factores como las tendencias del mercado, la eventual
competencia, la volatilidad econdmica nacional y otros factores que puedan afectar

nuestros ingresos futuros.

Control: Este punto resultara fundamental, ya que nos permitira identificar desviaciones
que impidan el cumplimiento de nuestros objetivos financieros. Este control lo
realizaremos con una periodicidad mensual, para detectar oportunidades de mejora o
problemas de forma oportuna a fin de tomar las medidas adecuadas para corregirlos, lo

que permitira mejorar nuestra rentabilidad a largo plazo.

Comunicacion: Periddicamente informaremos de forma oportuna a nuestros

departamentos y responsables dentro de “Recorre Mis Pasos”, el cumplimiento de
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nuestras proyecciones para que puedan tomar las decisiones correctas y en conjunto

ante situaciones inciertas o imprevistas.

§  305.980

§ 764950 § 10682800 § 2447.840 § 3.059.800 § 4436710 § 8.567.440 $50.027.730 $39.012.450 $79.401.810  §127.899.640 $96.689.680 §$414.296.920

TotalCosto de Vertzs S 4690 S 11480 S 2550 S T30 S 450200 S 665840 § 1265760 § 7507920 § 5854800 $11.916240 § 19104560 $14510.720 § G2AT56H0
BereficioBrulo S 70060 § 650150 § 1430330 § 2080480 § 2600600 § STI0BT0 § 7261680 SA2S10B0 SIASTESD SGTABSETD SH0BT0500 SELATBS6D $362121.240
Cosos Opracionas $ 1045000 § 70000 § 7000 S 70000 § 000 S 7000 § 7000 § 70000 § 70000 § 70000 § 70000 § 70000 § 0205000
Coslos Varibs S LOER S 48T 5 BN S U6 S OB § L1TA0 § G206 S GH52 § GOS0 S SR § 61613 S 2076441 § 11098326
Costos Fis $ 13014503 § 2764503 § 2764503 § 2764503 § 12764503 § 12764503 $13014503 ST2T6A503 ST2T64503 ST2TGASD3 § 12764503 SI2TGAS03 S136TA0%2
RO AES S IIES | g 3 11776 $-12670200 S-1023M3 S-1146929 $-11174750 10211123 S-6365166 SI0R0TT6 $10323554 SS405LEB4 § S5254430 $67288016 SIGT.148882
Depreciacion/Amortizacion

Itereses Financieos S 46667 S 4166 S IBSET S GG S AIBGET S 416667 § 416667 S 416667 S 4IGGST § 416GV S 416657 § 4166V § 5000000
Tota Depreciacion S TS S TS S TGS S TOBE3 S TSR3 S 7S TS0 S TS S TS S T S T S T § BETEN0
Benefioantesceinfreses $-35277.606 $-13626459 $-13068563 §-12505.479 $-12331000 S-10367.73 §-751143 STBTBSH 16167304 $52895634 § SOBIO 6611766 $153268862
Inpuesioalarerta 25% s -8 - -8 -8 S -5 - SGORMN S 4508 SR80 § BEUST SBENHMI § ATBRSS
Berelecio Nelo $-B2TTE6 $-13826469 $-13066563 $-12505.179 $-1236L000 S-ILIGTAT3 $-T501436 S2NI0B14 STBEAT8 SIETLI § TOSTIOA SADSEIEH § BBARLTT
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31.3 Costos (Fijos y Variables)

Los costos fijos y variables son componentes importantes en la estructura de costos de
nuestra empresa. Los costos fijos representan una carga constante, mientras que los
costos variables varian en funcién del nivel de actividad. La gestiéon adecuada de estos
costos es fundamental para mantener la rentabilidad y la viabilidad financiera de nuestra

empresa.

s |

Ventas "Recorre Mis Pasos”  wagMeS L [ _Mes2 | _Mes3 | Mesd | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mest0 | Mesil | Mesf2 | Totalaiiod |
$ 305980 § 764.950 § 1.682890 $ 2447.840 § 3.059.800 $ 4.436.710 § 8.567.440 $50.027.730 $39.012.450 $79.401.810 $127.899.640 $96.689.680  $414.296.920

Sueldos fijos $ 10387.836 | § 10.387.836 | § 10.367.836 | § 10.387.836 $ 10.387.83 $10.387.836 | $10.387.836 | $10.387.836 $10.387.836 $10.387.836 | § 10.387.836 | $10.387.836 | $124.654.032
Creédito Bodega $ 1250000 § 1250000 § 1.250.000 § 1.250.000 $ 1.250.000 §$ 1.250.000 §$ 1.250.000 $ 1.250.000 § 1.250.000 $ 1.250.000 $ 1.250.000 § 1.250.000 §$ 15.000.000
Servicios bisicos (agua, luz, calefaccion) | §  160.000 $  160.000 $ 160000 § 160.000 $ 160.000 § 160.000 $ 160.000 § 160.000 $ 160.000 § 160.000 $ 160.000 $ 160.000 § 1.920.000
Teléfono e internet $ 100000 $ 100000 § 100.000 § 100000 $ 100000 $ 100.000 § 100000 § 100.000 § 100.000 § 100.000 § 100.000 § 100000 § 1.200.000
Costo de seguridad $ 45000 $ 45000 § 45000 § 45000 $ 45000 § 45000 $ 45000 § 45000 $ 45000 § 45000 § 45000 $ 45000 $  540.000
Insumos aseos y domésticos $ 85000 S 85000 § 85000 $ 85000 $ 85000 § 85000 $ 85000 § 85000 $ 85000 § 5000 § 85000 $ 85000 § 1.020.000
Insumos elementos oficina $ 50000 § 50000 §  50.000 § 50000 $ 50000 $ 50000 $ 50000 $ 50000 § 50.000 $ 50.000 $ 50000 § 50.000 §$ 600.000
Carro de compra $ 20000 § 20000 § 20000 § 20000 $ 20000 § 20000 $ 20000 $ 20000 § 20000 $ 20000 $ 20000 § 20.000 $ 240.000
Patente $  250.000 s 250000 S 500.000
Intereses crédito banco $ 416667 § 416667 § 416667 § 416667 $ 416667 $ 416667 § 416667 § 416667 $ 416667 § 416.667 $ 416667 $ 416667 § 5.000.000
Community Manager $ 250000 § 250000 S 250000 § 250.000 $ 250.000 $ 250000 $ 250.000 § 250.000 $ 250000 § 250.000 $ 250.000 $ 250.000 § 3.000.000
Total Costos Fijos $ 13.014.503 | § 12.764.503 § 12764503 § 12.764.503 $ 12.764.503 $12.764.503 $13.014.503 $12.764.503 $12.764.503 $12.764.503 $ 12.764.503 $12.764.503 $153.674.032
o

T
| Costosvariables | Mesi | Mes2 | Mes3 | Mesd4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | | Mes9 | Mesi0 | Mesii | Mest2 | Totalaiot |
Costo por devolucién S 18500 § 19980 S 21578 § 23305 $ 25160 § 27183 § 29357 § 31706 § 34242 $ 36982 $ 30940 § 43135 § 351077
Promotoras S 80.000 - - S 84000 - - -s 88200 - - S S 92610 § 344810
Publicidad digital S 30000 § 30600 § 31212 $ 31.836 S 32473 § 33122 § 33785 $ 34461 § 35150 § 36853 $ 36570 § 37301 § 402363
Costos de inspecciony certificacion s 350.000 - - - - - - - - - - -S 350000
Costos de reparacién o reemplazo S 20500 § 21935 § 23470 $ 25113 § 26871 § 26752 § 30.765 $ 32019 § 35223 § 37.688 $ 40327 § 43149 § 366713
Combustible S 85000 § 86700 § 90168 § 93775 S 97526 § 101427 $ 105484 § 109703 § 114091 $ 118655 § 123401 § 128337 § 1.254.267
Viaticos por alojamiento, comida y gastos generales | § 200.000 § 204000 $ 208,080 § 212242 | § 216486 § 220816 § 225232 § 229737 § 204332 § 239.019 § 243799 § 248675 $ 2682.418
Honorarios de consultoria S 116,667 - - -5 116667 - - -5 116667 - - - s 350000
Alquiler de equipos/salas $ 50,000 - - - $ 50000 - - - $ 50000 - - -$ 150000
Gastos de capacitacion $ 100,000 - - -5 100,000 - - -5 100,000 - - -$ 300000
Costos de examenes y certificacion S 150,000 - - - s 150.000 - - -'s 150.000 - - - S 450000
Contrataci6n de publicaciones S 60.000 - - - -$ 60,000 - - - - - -$ 120000
Evaluaciones Psicotécnicas s 175000 - - - -'s 175000 - - - - - - s 350000
Seguimiento de los costos del sistema de seleccion | §  102.000 - - - -'s 102000 - - - - - -s 204000
Desarrollo web / Mantenimiento s 250000 - - - -'S 250000 - - - - f -S 500000
Verficacion de antecedentes s 22500 - - - - s 22500 - - - - - - s 45000
Administracion del sistema de Recursos Humanos | §  56.667 S 56667 | § 56.667 § 56.667 § 56667 § 56.667 $ 56667 § 56667 § 56667 $ 56667 § 56667 § 56667 §  680.000
Administracion evaluacién de desempefio - - - - - - - - - - -'$ 750000 § 750000
Relaciones laborales (abogados, consultores) - - - - - - - - - - - S 600000 §  600.000
Software $ 65000 § 65975 § 66965 S 67.969 S 68989 S 70023 § 71.074 $ 72140 § 73222 § 74320 $ 75435 § 76567 § 847.679
Total Costos variables $ 1931833 § 485857 § 498140 § 504.906 § 940.847 § 1147490 § 552364 § 655532 S 990.593 § 500.183 § 616138 § 2076441 § 10.747.249
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31.4 Gastos de administracion y Ventas (5 anos).

Los gastos de administracion y venta son componentes importantes en la estructura de
costos de nuestra empresa. Los gastos de administracion estan relacionados con la
gestion y administracién de la empresa, mientras que los gastos de venta estan

relacionados con la comercializacién y venta de los productos.

Nos proporciona informacion detallada sobre los gastos de administracién y venta de la
empresa para cada mes. Los gastos de administracion totales varian de mes a mes, con
cifras que van desde $1.783.500 hasta $71.340.000, mientras que los gastos de venta
totales también varian de mes a mes, con cifras que van desde $9.594.797 hasta
$449.966.874.

Es importante para nuestra empresa encontrar un equilibrio adecuado entre los gastos
de administracion y venta para mantener la rentabilidad y la viabilidad financiera. Un
exceso de gastos de administracion puede ser una carga financiera, mientras que un

exceso de gastos de venta puede afectar los margenes de beneficio.

En general, la gestion adecuada de los gastos de administracion y venta son esenciales

para mantener la rentabilidad y la viabilidad financiera de nuestra empresa.

| CONCEPTO | Afol | Aio2 | A3 | Afo4 | Afo5 |
Sueldos $124.654.032 $134.626.355 $145.396.463 $157.028.180 = $169.590.434
Servicios basicos (agua, luz, calefaccion) $ 1.920.000 $ 2073600 $ 2.239.488 $ 2418647 $ 2.612.139
Teléfono e internet $ 1.200.000 $ 1.296.000 $ 1.399.680 $ 1.511.654 $ 1.632.587
Costo de seguridad $ 540.000 $ 583.200 $ 629.856 $ 680.244 $  734.664
Insumos aseos y domésticos $ 1.020.000 $ 1.101.600 $ 1.189.728 $ 1.284.906 $ 1.387.699
Insumos elementos oficina $ 600.000 $ 648.000 $ 699.840 $ 755.827 $ 816.293
Viaticos por alojamiento, comida y gastos generales | $ 2.682.418 $ 2.897.011 $ 3.128.772 $ 3.379.074 $ 3.649.400
Eventos $ 1.500.000 $ 1.620.000 $ 1.749.600 $ 1.889.568 $ 2.040.733
Carro de compra $ 240.000 $ 259200 $ 279936 $ 302331 $ 326.517
Campafiia RRSS $ 348.000 $ 375.840 $ 405907 $ 438.380 $ 473.450
Disefio logo $ 65.000 $ 70.200  $ 75.816  $ 81.881  $ 88.432
Radio $ 360.000 $ 388.800 $ 419.904 $ 453496 $  489.776
Promotoras $ 344810 $ 372395 $ 402186 $ 434361 $  469.110
Publicidad digital $ 402.363 $ 434552 $ 469.316  $ 506.861 $ 547.410
Local oficina/bodega $ 15.000.000 $ 16.200.000 $ 17.496.000 $ 18.895.680 $ 20.407.334
Total mensual $150.876.623 $162.946.752 $175.982.493 $190.061.092 $205.265.979
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32 Inversion inicial Ano (0).

Nos centramos para elaborar la inversion inicial del aio cero en un analisis detallado de
nuestro presupuestos y costos necesarios para ejecutar el proyecto y poder lograr
nuestros objetivos financieros en el largo plazo. Nuestro objetivo es presentar un analisis
financiero completo y detallado que demuestre la viabilidad de las inversiones y que

proporcione una base solida para la toma una correcta doma de decisiones informada.

| RECORRE MIS PASOS

Activos Fijos Activos Intangibles Capital de Trabajo

Activo fijo Activos intangibles Marketing
Bodega Gastos de organizacién Disefio Pagina Web
Vehiculo Patentes y licencias Campafia RRSS
Equipamiento Otros gastos de Marketing
$ 123.000.000  $ 15.856.606 $ 7.233.081
$ 146.089.687
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33 Capital de trabajo

El capital de trabajo de “Recorre Mis Pasos” es positivo, lo que indica una posicion
financiera solida en términos de liquidez y capacidad para cumplir con las obligaciones
a corto plazo.

El capital de trabajo resultante es de $38.116.458 pesos. Esto indica que nuestra
empresa tiene un margen de activos circulantes disponibles para cubrir sus obligaciones

a corto plazo.

Es importante tener en cuenta que un capital de trabajo positivo es generalmente
deseable, ya que indica que la empresa tiene suficientes activos circulantes para cubrir

sus pasivos circulantes.

CAPITAL DE TRABAJO = ACTIVO CIRCULANTE- PASIVO CIRCULANTE
CAPITAL DE TRABAJO = 185.514.000 - 147.397.542
CAPITAL DE TRABAJO = 38.116.458

RAZON DE CAPITAL DE TRABAJO = ACTIVO CIRCULANTE- PASIVO CIRCULANTE

VENTAS
RAZON DE CAPITAL DE TRABAIJO = 185.514.000 - 147.397.542
414.296.920

RAZON DE CAPITAL DE TRABAJO = 9,20%
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34 Depreciacion de Activos (Inversiones)

La depreciacion nos muestra la distribucién de costo de los activos fijos a lo largo de su
vida util, lo que ayuda a nuestra empresa a reflejar con mayor precision su rentabilidad
y posicién financiera. La gestion adecuada de la depreciacion es fundamental para

mantener la rentabilidad y la viabilidad financiera de la empresa.

Depreciacion en Linea recta

Bien Pesos Afios de vida Valor de Rescate Deepreciacion por afio Cuota | Total de la depreciacio6
Bodega $ 75.000.000 40 $ 1.875.000 $ 156.250  $ 75.000.000
Con rescate Camioneta = § 25.000.000 7 $ 7.500.000 $ 2.500.000  $ 208.333 § 17.500.000
Equipos $ 12.500.000 6 $ 1.500.000 ' $ 1.833.333 | § 152.778 § 11.000.000
Mobiliario  $ 11.000.000 3 $ 3.000.000 ' $ 2.666.667  $ 222222 ' $ 8.000.000
| _Afo3 |
Bodega $ 1.875000 $ 1.875.000 $ 1.875.000 $ 1.875.000 | $§ 1.875.000
Amortizacién/Depreciacién Vehiculo $ 2.500.000 $ 2.500.000 $ 2.500.000 $ 2.500.000 $ 2.500.000
Software, computadores $ 1.833.333 § 1.833.333 $ 1.833.333 $ 1.833.333  $ 1.833.333
Otros Mobiliario $ 2.666.667 $ 2.666.667 $ 2.666.667
Total Depreciacion $ 8.875.000 $ 8.875.000 $ 8.875.000 $ 6.208.333 $ 6.208.333

70



UNIVERSIDAD

. Gabriela Mistral

RECORRE IS PASIS

35 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es importante para determinar el nivel de ventas que nuestra
empresa necesita para cubrir sus costos y alcanzar el equilibrio financiero. A
continuacion, se detalla el método de calculo y el resultado del analisis de punto de
equilibrio para el primer afio contable del estado de resultados.

El método del Margen de Contribucion: Consiste en dividir los costos fijos operativos

entre el margen de contribucion unitario.

Punto de Equilibrio
$50.000.000
£45.000.000
540.000.000 \
$35.000.000 P.E.
268 unidades
$41.000.641-.

$30.000.000

$25.000.000
—— COSTO TOTAL

520.000.000 —— INGRESOS X VENTAS

INGRESOS POR VENTAS

£15.000.000
$10.000.000
$5.000.000

g
0 50 100 150 200 250 300 350
UNIDADES VENDIDAS
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36 Conclusion

Este proyecto de caso de negocio ha sido una experiencia valiosa para nosotros. En él,
hemos podido analizar distintas variables que nos han permitido aplicar todos los
conocimientos adquiridos en el transcurso de la carrera y particularmente en la

asignatura del Caso Integrador.

A lo largo del trimestre hemos explorado diferentes aspectos relevantes para un negocio,
incluyendo la estrategia de mercado, estimacion de demanda, modelo negocio, la
estructura de costos y andlisis financiero. Esto nos ha permitido evaluar y desarrollar un

plan que sea viable y rentable.

Desde el punto de vista del mercado, las soluciones tecnoldgicas para el cuidado de
adultos mayores que presenta deterioro cognitivo en Chile estan en crecimiento y es
cada vez mas importante debido al envejecimiento de la poblacion y al aumento de la

prevalencia de enfermedades como el Alzheimer y otros tipos de demencia.

En Chile, se espera que el mercado de soluciones tecnoldgicas siga creciendo a medida
que aumenta la conciencia sobre la importancia del cuidado de la salud de los adultos
mayores y la necesidad de soluciones tecnoldgicas innovadoras para atender a esta

poblacién vulnerable.

Nuestro objetivo no es unicamente en la rentabilidad financiera del negocio, sino que
también, quisimos demostrar en nuestro proyecto a través del desarrollo de una solucion
innovadora y efectiva, el impacto positivo que podria tener la implementacion de nuestro

producto en la comunidad.
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