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RESUMEN

Estudio de prefactibilidad para una empresa multifamily office, la cual es una sociedad que
administrara las inversiones de personas de un Patrimonio liquido entre MM$500 y MM$4.000 y los
asesorara en términos de recomendaciones de portafolios y planificacion financiera.

Este servicio, si bien existe, no esta disponible para este segmento de clientes.

Este estudio aborda la evaluacién preliminar de viabilidad del proyecto. Involucra la identificacion de
las oportunidades de mercado, analisis de la competencia, estimacién de costos iniciales, y
evaluacion de recursos necesarios. Con esta informacion podemos llevar a nimeros mediante un
flujo de caja y generar indicadores como el VAN, TIR y Payback.

Este proceso sienta las bases para un analisis mas detallado y toma de decisiones informada en la
fase de factibilidad completa.



DESCRIPCION DEL PROYECTO

*Descripcion del proyecto.

- Descripcion del problema.

Se constataron molestias de los colaboradores de las areas comerciales, principalmente en las
labores operativas y la gran presion debido al cumplimiento de las metas, por otra parte, por el
lado del cliente también se detectaron algunas complicaciones, tienen el dinero en distintas
instituciones sin una vista global, ademas las recomendaciones que reciben tienen el sesgo de lo
que quiere vender la banca de inversion con la cual trabaja sus inversiones, es decir, no esta al
centro del servicio.

- Descripcion de la necesidad y oportunidad.

Los clientes de servicios de asesoria en inversiones tienen la necesidad de recomendaciones sin
sesgo (que le recomienden instrumentos apropiados para él cliente y no para cumplir las metas de
las corredoras) y una vision global de sus inversiones con una buena diversificacion, hoy esto no lo
tiene clientes con AUM administrado menores a MM$4.000, por lo que la oportunidad esta en este
segmento.

- Descripcion de la propuesta de solucion innovadora.

El tipo de innovacién es incremental, dado que estamos generando un cambio en la forma en que
nos relacionamos con los asesores, con esto los fidelizamos y podremos llegar a escalas para un
servicio de nivel para segmentos de MM$500 a MM$4.000.

« Justificacion del proyecto.

La empresa contribuira a la calidad de vida de los asesores, proyeccion y compromiso y a un
servicio transparente a segmentos que hoy no lo tienen.

Dado los cambios demograficos, el envejecimiento de la poblacion genera que los asesores
mayores tienen altos conocimientos y contactos, pero bajas habilidades tecnoldgicas y problemas
operativos, por lo que les damos soporte a cambio de un fee. Y los clientes de mas edad son los
gue tienen mayores montos para invertir.



*Objetivos
- Objetivo General

Evaluar la prefactibilidad del desarrollo de una empresa Multifamily office en Chile

- Objetivos Especificos

Detectar la situacion actual del negocio de multifamily office en Chile
Formular estrategia general de un multifamily office en Chile
Formular plan comercial de un multifamily office en Chile

Formular plan de operaciones de un multifamily office en Chile

Evaluar financieramente un multifamily office en Chile

* Alcance y limitaciones

Se evaluara prefactibilidad de multifamily office con una estructura liviana con 2 socios que haran
labores comerciales y operativas, las actividades de soporte seran externalizadas, las oficinas seran
co-work, con clientes locales, principalmente en la Region Metropolitana o que quieran ser atendidos
por plataformas tecnoldgicas (Teams, Zoom, entre otras), patrimonios de clientes entre MM$500 a
MM$4.000, instrumentos financieros comercializados de manager domiciliados en Chile y estaremos
acreditados por CMF.

ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

» Analisis del macroentorno.

- Analisis modelo PESTEL.

-Politico: Inestabilidad politica, altas tasas de rechazo del gobierno 29%, evolucion de desaprobacion
mas abrupta que presidentes anteriores (Michelle Bachelet y Sebastian Pifiera) cambios a la
constitucion, si bien se cerrd por ahora es un tema que genera incertidumbre y escandalos de
corrupcion, tales como



-Econdmico: Alta TPM (Tasa de Politica Monetaria) 8.25%, con expectativas a la baja, nulo
crecimiento econdmico 2023 y expectativas entre 1% a 2% 2024, con alta inflacién comenzé el
2023 corrigiendo a la baja 3.9%, expectativas 2024 3%, alta volatilidad del dolar, dentro de un afio
mas de un 20%, aumento sostenido de la deuda de gobierno hoy de 39.2% y reforma tributaria
sera retomada este ano.

-Social: Cambios en la forma de trabajo, tales como el trabajo hibrido y el teletrabajo; descontento
social principalmente por la delincuencia, narcotrafico, inmigracién costo de la vida, educacién y
salud.

-Tecnoldgico: Cambio en las formas de compra, aumento del uso de tecnologias y gran velocidad
de los avances tecnoldgicos

-Ambiental: Aumento del interés en el medioambiente y el cuidado de este.

-Legal: Cambios en las horas de trabajo, ley de las 40 horas; reforma de pensiones, mas de 10 afnos
tratando de generar una reforma y reforma de salud, sistema publico de mala calidad y privado en
las cuerdas.

» Analisis del microentorno.

- Analisis modelo de 5 fuerzas de Porter.

-Rivalidad entre competidores: Es baja ya que hoy pocas empresas realizan asesorias para el
segmento especificado, las que hay lo hacen con sesgo. Atractivo Alto

-Servicios sustitutos (Robo Advisor, servicios mas especializados): Es alto debido a que con la
tecnologia estan cada dia mas cerca y al alcance de todos, debemos trabajar y dar un tipo de
asesoria que las maquinas no puedan igualar. Atractivo Bajo

-Amenaza de nuevos participantes: En el nicho es alta dado que las barreras de entrada son bajas,
por eso debemos especializarnos rapidamente y resaltar frente a nuestros pares. Atractivo Bajo

-Poder negociador de los clientes: Es bajo, dado que por ese monto los servicios ofrecidos en el
mercado son bastante mediocres. Atractivo Alto

-Poder negociador de los proveedores: En un principio es alto, pero en la medida que crezcamos en
AUM (Activos bajo administracion) comenzara a bajar, podremos conseguir mejores condiciones,
aumentar los margenes y la ultima linea. Atractivo Bajo

* Conclusion de los analisis (Alta)

En términos generales se visualiza un atractivo alto en esta industria.



ESTUDIO DE MERCADO

*» Objetivo general estudio de mercado
- Evaluar el estado actual del segmento de mercado a analizar.
*» Objetos especificos estudio de mercado

- Formular los potenciales montos de ventas de la empresa.
- Evaluar el numero de clientes a abordar.

* Tipo de Metodologia: Entrevista a expertos.
Las personas para entrevistar son 3 expertos de la industria, las que seran las siguientes:

1.Fernando Bravo: Gerente Canal Externo Principal
2.Claudia Traverso: Gerente Canal Externo Itau

3.Susana Guamanga: Gerente Comercial Sura Investments

* Preguntas:

- ¢Montos de ventas anuales por Partner?
- ¢ Cantidad de clientes por Partner para tener un buen servicio?
- ¢ Como evolucionara la cantidad de empresas multifamily offices?

* Resultados
Dentro de las tres entrevistas pudimos obtener datos bastante relevantes:

Los montos de ventas anual seguin nuestros entrevistados son aproximadamente $MM4, $MM3 y
$MMS5. Adicionalmente este mercado debiese ir creciendo esto dado que los costos de
administracion para las empresas son menores al externalizar este tipo de servicios.

Estos expertos concuerdan en que para los proximos 5 afios el numero de empresas dedicadas al
mismo negocio aumentaran, pero de manera paulatina para los distintos segmentos.
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Estimacion de la demanda
En base a estimacion de expertos en $MM (anual):

Se elige esta metodologia, dado que la venta esta directamente relacionada a las cantidad de
inversiones que traiga cada Partner, y no existe informacion en relaciéon a esto.

Expertos $MM
F. Bravo 4
C. Traverso 3
S. Guamanga 5

Los expertos concuerdan en no mas de 50 cliente es el 6ptimo por Partner para dar un buen
servicio, la cantidad de personas a la cuales podemos atender es facilmente ampliable dado que
va asociado a un Partner que tendra a cargo los clientes, esta persona tiene ingresos integramente
variables por lo cual no le genera un esfuerzo a la empresa.

El universo de clientes a los cuales podemos alcanzar son miles dado que hoy estan siendo
asesorados por el modelo tradicional de las compafias de inversiones.

PROYECTO
* Descripcion del negocio.

e Vision. Ser reconocidos como expertos en asesorias financieras y por ser una gran
compafiia para trabajar

e Mision. Entregar una asesoria de alta calidad e insesgada, con profesionales de
primer nivel, resguardando la calidad de vida de nuestros colaboradores.

e Valores. Responsabilidad, Respeto, Perseverancia, Equidad.

e Descripcion del producto/servicio. Asesoria de inversiones y planificacion financiera
para clientes locales con AUM entre MM$500 y MM$4.000.
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e Objetivos estratégico general

-Formular una estrategia adecuada para hacer rentable el negocio con foco en el cliente y
los colaboradores.

o Obijetivos estratégico general Especificos:
-Formular la oferta de valor

-Formular herramientas para generar la estrategia.

* Analisis interno.

- Aplicacion del modelo de cadena de valor.

Infraestructura: Departamentos que prestan soporte al negocio, finanzas,
contabilidad, etc.

Gestion de recursos humanos: Busqueda de nuevos trabajadores, entrenamiento
de estos para sus distintas funciones.

Desarrollo tecnolégico: Actualizacién periddica de paginas web, softwares para

%
6\,\!\
ingreso y control directo de lo clientes de sus distintas inversiones. Y

Compras: Compra de insumos de oficina o necesarios para fines necesarios.

>
.. @
'

Fuente: Elaboracion Propia.

Logistica interna:
Se procesa
informacion de
nuevos o antiguos
clientes, se recaba
informacion
ademas de nuevos
fondos de
inversion para
posible utilizacion.
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* Analisis situacional estratégico.

FODA

Fortalezas

Alto conocimiento de Inversiones
Amplia parrilla de productos
Bajos costos fijos

Alto conocimiento previsional
Flexibilidad para trabajar

Alta formacion de los socios
Gran experiencia

Debilidades

Baja antigiiedad
Desconocimiento de marca
Empresa Pequefia

Oportunidades

Correccion de inflacidn a la baja

Expectativas de crecimiento positivo

Endurecimiento de los requisitos para
ser asesor de inversiones

Correccion a la baja de las tasas de
interes

Cambios en las formas de trabajo

F-0 ( Estrategia max-max)

Con el alto conecimiento y amplia parrilla
podemos generar mejor asesoria y dar
mejores oportunidades a clientes dada la baja
en la inflacion

Con el alto conocimiento y amplia parrilla
podemos aprovechar el mejor animo por las
expectativas de crecimiento para cambiarse
con Nosotros

Con la alta formacidn de los socios esta
barrera para a ser una oportunidad que
sacara actores del mercado y a otros tantos
no dejara entrar disminuyendo a la

Con el alto conecimiento y amplia parrilla
podemos generar mejor asesoria y dar
mejores oportunidades a clientes con la baja
de tasas de interes

Al tener formas flexibles de trabajar los
cambios en las formas de trabajar podemos
aprovechar de mejor maneras las nuevas
formas de trabajar

D-0 ( Estrategia min-max)

La correccion de la inflacion a la baja no
ayudard no presionando nuestros costos con
grandes alzas

Las expectativas de crecimiento positivo
camuflard nuestras debilidades dado que los
cliente ponderan menos en su decision de
invertir la antigiiedad y tamano

Al ser mayores los requisitos atributos como
tamaiio marca y antigiiedad tieneden a bajar
su relevancia

Las bajas de tasas al generar muchas
oportunidades de inversion provocaran que
atributos como tamafio marca y antigiiedad
tieneden a bajar su relevancia

Talentos que quieren estas nuevas formas
pueden trabajar en empresas nuevas,
pequefias y no tan conocidas por que no todas
las empresas las ofrecen

Amenazas

Cambios en las horas trabajadas

Inestabilidad politica

Gran velocidad de los avances
tecnoldgicos

Escandalos de corrupcion y estafas

Reforma de Pensiones y Tributaria

F-A { Estrategia max-min)
Manteniendo los costos fijos bajos el impacto
de las horas trabajadas inpacta
marginalmente en comparacion de la
competencia

Con los conocimientos la inestabilidad
economica la podemaos trasformar en
oportunidad de asesorar mejor a los clientes
Con la gran experiencia y altos conocimientos
la welocidad de los avances requeriran de
mads tiempo para reemplazar el servicio y se
podra generar planes tecnologicos

Con la gran experiencia, alta formacion y alto
conocimiento se podrd validar empresa y
explicar los casos y aprovecharlo para
fidelizar y generar clientes

Con los altos conocimientos previsionales y
de inversiones captar clientes que no
entiendan los impactos de las reformas

D-A ( Estrategia min-min)

Potenciaremas la reputacion de nuestros
partner o nos colgaremos de ella para que no
nos EXpONgamaos por ser NUevos y pequenos
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Ventaja(s) competitiva(s) tangibles e intangibles

- Alta especializacién del servicio para el segmento abordado.
- Alta fidelizacion de los colaboradores, ya que al ser Partner sus ingresos estas
asociados directamente a los de la compaifiia.
- Se trabajara en la generacion de una marca que represente un alto valor asociado a los
valores, el conocimiento y el foco en el cliente, no solo en términos retéricos

*Propuesta del modelo CANVAS para el modelo de negocio

Actividades
claves

. N
Socios claves (<

A

Generacion de alianzas con
bancos de inv.

Atraccién de gestores.
Desarrollo de productos
propios.

Desarrollo de servicios
innovadores.

-Banco de
inversiones.

-Ejecutivos de

InverSIOneS Generacion de portafolios.
Recursos f
-Consultoras claves r\%
. NS
profesionales.

Encargado de
estrategia, armado
de cartera.

Area de operaciones,
soporte a ejecutivo.

Estructura de costes

-Pago a ejecutivos de inversion por
porcentaje de ingresos que generan.
-Costos fijos.

ESTRATEGIA DE MARKETING
* Objetivo de marketing.

Objetivo general.

Propuesta Relacion Segmento
de valor con Q de clientes
los
Amplia oferta de :’f"t"te;‘ |
o sistencia persona .
instrumentos dedicada. Nicho de
financieros y Ejecutivo a cargo de mercado:

un cliente, lo visita y

SETVICIOS para ofrece distintas

L

Personas con
AUM MMS500 y

que los ofertas.

ejecutivos Canales MM$4.000 de
puedan ofrecer @ patrimonio

a los cliente sin -Gestores de liquido.

sesgoy estos inversiones.

tengan una i
g ; -Teléfono.
asesoria de -Reuniones

presenciales.

calidad.

Fuente de ingresos

-Cobro por asesoria.
-Cobros por rebate (fee generado con
empresas en convenio).

&

Fuente: Elaboracion Propia.

-Analizar el mercado para identificar oportunidades

Objetivos especificos.
-ldentificar target del cliente.

-Formular plan de Marketing
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* Definicion del target / Segmento obijetivo.
Clientes entre MM$500 y MM$4000
Descontentos con la asesoria tradicional.
Geografica: Sectores acomodados de las distintas ciudades
Demografica: Sobre 50 afios, hombres y mujeres, profesionales, clase AB.

Psicolégico: Gustan del buen servicio, del buen vivir, con gente de su mismo estrato social, se
identifica con la alta calidad y se perciben en la cima.

Estilo de vida: Grandes cargos, personas de clase alta que se desenvuelven en un circulo
reducido.

* Plan de marketing.
Producto: Asesoria insesgada para todo el cliente del segmento que hoy no lo tienen.

Precio: Es el valor que cobran los manager con los cuales tenemos convenios y un adicional si
quieren un servicio mas preferencial

Plaza: La distribucion se realizara a través de los Partner.

Promocién: Al ser exclusivo, es por referidos. A través del boca a boca de los Partner, clientes y
pagina web informativa

* Presupuesto de marketing.

Primer afio: $600.000.-
Segundo afio: $900.000.-
Tercer afio: $1.200.000.-
Cuarto ano: $1.500.000.-
Quinto afio: $1.800.000.-
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PLAN DE OPERACIONES

* Mapa de procesos de la empresa.

| Procesos

Gestion de Productos | Gestdn Comercial I | Vinculacion |

| Entrega

| | Administracion |

Post venta

- P ion d s
Disefio de Carteras raspeccion de Creacidn cliente

potenciales clientes
A .. Comercializacidn de
Disefio de Servicios ..
productos y servicios

Busqueda de nuevos

Entrega de claves

Generacion de
Informes
Seguimiento de
carteras
Seguimiento de perfil

Reuniones periodicas

Llamadas periodicas

. Negociacion . Cambios de fondos
instrumentos de riesgos
) Seguimiento de plan
Cliente Venta financiero del cliente
Firma de Documentos Reclamos
| Apoyo |
| Juridico | | Auditoria I | Contabilidad | | Tecnologia | | Administracion | | Finanzas |
| Managers | | Senriciosgeneralesl | Recursos Humanosl
PLAN DE RECURSOS HUMANOS
» Estructura organizacional de la empresa.
Directorio
Gerente
Contador — — Abogado
General
Gerente Gerente Adm Gerente Gerente
Comercial Finanzas Inversiones Operaciones
Partner
Inversiones

Cliente
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* Estructura legal de la empresa.

La creacion de la Persona Juridica sera una Sociedad Limitada, esta decisién responde a las
siguientes razones:

- Sencilla la administracion.
- Se responde por el capital social de la empresa y no los patrimonios de los socios.
- Para vender una parte o que, entre otro socio, todos los socios deben estar de acuerdo.
- Puede haber exclusividad de Giro.
La empresa se creara como empresa en un dia, mediante los siguientes pasos.
- Entrar a empresa en un dia
- Crear clave, con la clave Unica.
- Ingresar informacion de los socios.

- Actividad: EMPRESAS DE ASESORIAY CONSULTORIA EN INVERSION FINANCIERA,;
SOCIEDADES DE APOYO AL GIRO

- Participacion: 50% 50%
- Poderes: Firmas indistintas
- Capital inicial: MM$1
- Firmar escritura con firma virtual de parte de todos los socios
- Inicio de Actividades en pagina de Sl
- Patente Municipal
- Creacion Cuenta corriente
Contador: BUO asociados.
Abogado: DS Asociados
Direccion Comercial: Esta ubicada en Cerro el Plomo los condes, es un buen barrio para consultoras

e inversiones. Es una oficina en linea o virtual y podemos ocupar salas por 6 horas al mes en caso
de reuniones.

17



* Perfiles de cargo.

Gerente General:

*Identificacion del cargo:

- Sera una persona
- Dependera del Directorio
- Tendra a cargo a todos los Gerentes, el abogado y al contador.

*Descripcion del cargo:

- Objetivos del cargo: Velar por el buen funcionamiento de la empresa, crecimiento y
sostenibilidad de esta.

- Funciones del cargo: Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de las distintas
gerencias.

*Especificaciones del cargo:

- Estudios universitarios
- 10 anos en el cargo similares.
- Ingeniero Comercial, Civil Industrial o afin.
- Conocimientos:
- Manejo de Equipo.
- Conocimientos computacionales.
- Certificacion CAMV
- Aptitudes Personales:
- Proactivo
- Buenas relaciones interpersonales.
- Capacidad analitica.

Gerente Comercial:

*Identificacién del cargo:

- Serauna persona
- Dependera del Gerente general
- Tendra a cargo a los Partner de inversiones.

*Descripcidn del cargo:

- Objetivos del cargo: Velar por las buenas relaciones con los partner de inversiones,
asegurarse de que los clientes tengan un servicio de calidad, cumplimiento de los ratios.
- Funciones del cargo: Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades comerciales.

*Especificaciones del cargo:

- Estudios universitarios
- 10 afos en el cargo similares.



- Ingeniero Comercial, Civil Industrial o afin.
- Conocimientos:

- Manejo de Equipo.

- Conocimientos computacionales.

- Certificacion CAMV
- Aptitudes Personales:

- Proactivo

- Buenas relaciones interpersonales.

Gerente Finanzas:

*Identificacion del carqgo:

- Sera una persona
- Dependera del Gerente general
- Tendra a cargo en un futuro el area de contabilidad.

*Descripcion del cargo:

- Obijetivos del cargo: Velar por finanzas saludables, asegurandose de tener disponibilidad de
ratios financieros para una buena toma de decisiones y el cumplimiento de objetivos.
- Funciones del cargo: Tomar datos, procesarlos y presentarlos a la gerencia.

*Especificaciones del cargo:

- Estudios universitarios.
- 10 afos en el cargo similares.
- Ingeniero Comercial, Civil Industrial, contador o afin.
- Conocimientos:
- Manejo de Equipo.
- Conocimientos computacionales.
- Aptitudes Personales:
- Proactivo
- Metddico.

Gerente Inversiones:

*Identificacion del cargo:

- Sera una persona
- Dependera del Gerente general
- Tendra a cargo en un futuro analistas de inversiones.

*Descripcidn del cargo:
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- Objetivos del cargo: Velar por la buena estructuracion y manejo de los riesgos de las
carteras de inversiones.

- Funciones del cargo: Analisis politicos, econdmicos y de mercados, para la generacion de
insumos a los canales comerciales.

*Especificaciones del cargo:

- Estudios universitarios.
- 10 afos en el cargo similares.
- Ingeniero Comercial, Civil Industrial, o afin.
- Conocimientos:
- Manejo de Equipo.
- Conocimientos computacionales.
- Certificacion CAMV
- Aptitudes Personales:
- Proactivo
- Metddico.

Gerente Operaciones:

*Identificaciéon del cargo:

- Serauna persona
- Dependera del Gerente general
- Tendra a cargo en un futuro a los asistentes comerciales.

*Descripcién del cargo:

- Obijetivos del cargo: Velar por el procesamiento éptimo de la documentacion de las
operaciones realizadas por los clientes y gestionadas por el area comercial.

- Funciones del cargo: Procesamiento de documentacion y asegurarse de cumplir con la
normativa.

*Especificaciones del cargo:

- Estudios universitarios.
- 5 afos en el cargo similares.
- Ingeniero Comercial, contador o afin.
- Conocimientos:
- Manejo de Equipo.
- Conocimientos computacionales.
- Aptitudes Personales:
- Proactivo
- Metddico.
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* Politicas de la empresa

Politicas de seleccion de Personal.

Los cargos comerciales seran mediante referidos, dado que deben tener buenas carteras de clientes
y deben tener un perfil muy particular, que contempla conocimientos en inversiones, resiliencia,
motivacién propia, autogestion, entre otras.

Los cargos gerenciales seran los dos socios.

En relacion con los cargos de back office, sus funciones seran realizadas por los gerentes.

Politicas de remuneraciones.

Los sueldos para los ejecutivos de inversiones seran completamente variables, mediante contratos
de prestacion de servicios, un 70% de los ingresos generados por el AUM administrado. (AUM=
asset under management; activos bajo administracion).

Los sueldos para los demas trabajadores seran reajustados anualmente por UF.

Sueldos sobre el salario minimo y con relacién a cumplimiento de objetivos.

Los 2 socios realizaran todo el trabajo administrativo de soporte a los partners.
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* Presupuesto de recursos humanos.

Remuneraciones Variable Gerentes Bono Anual
Porcentaje de los Bono por Gerente

Afio ingresos

1 10% $4.160.000

2 10% $11.840.000

3 10% $19.520.000

4 10% $27.200.000

5 10% $34.880.000

Remuneraciones Fijas Gerentes

Remuneracioén por Gerente

Afio Mensual

1 $500.000

2 $1.500.000

3 $2.500.000

4 $3.000.000

5 $4.500.000

Remuneraciones Totales
Gerentes
Afo Bono por Gerente
1 $846.667
2 $2.486.667
3 $4.126.667
4 $5.266.667
5 $7.406.667
Remuneraciones Variable Partner Anual
AfO Stock tc_>ta| menSLj?.l Ingresos Totales Pago porcentual del Rem.uneracicfnn
promedio Compafiia Stock Promedio Anualizada
1 $1.444.444.444 $83.200.000 70% $606.667
2 $4.111.111.111 $236.800.000 70% $1.726.667
3 $6.777.777.778 $390.400.000 70% $2.846.667
4 $9.444.444.444 $544.000.000 70% $3.966.667
5 $12.111.111.111 $697.600.000 70% $5.086.667
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PLAN FINANCIERO
* Objetivos financieros.
-Evaluar la factibilidad econémica del proyecto.

-Generar KPI tales como VAN, TIR, Payback.
-Sensibilizar proyecto segun variables claves.

* Proyecciones de ingresos.

Ingresos
P Q
Remuneracion Costo d_e; Stock total Ingresos
~ ' Pago de | transaccion mensual
Afo Promedio . Totales
. Manager | Promedio acumulado
Anualizada . o
anualizada Compafiia
1 1% 60% 20% $17.333.333.333 $83.200.000
2 1% 60% 20% $49.333.333.333 | $236.800.000
3 1% 60% 20% $81.333.333.333 | $390.400.000
4 1% 60% 20% $113.333.333.333 |  $544.000.000
5 1% 60% 20% $145.333.333.333 |  $697.600.000

* Costos (fijos y variables).

-Fijos: Por concepto de remuneraciones fijas.

Remuneraciones Fijas Gerentes
Remuneracion por Gerente
Afio Mensual

$500.000
$1.500.000
$2.500.000
$3.000.000
$4.500.000

=

gl W|IN |-

-Variables: Por comisiones.

Remuneraciones Variable Gerentes Bono Anual
Porcentaje de los Bono por Gerente
Afo ingresos
1 10% $4.160.000
2 10% $11.840.000
3 10% $19.520.000
4 10% $27.200.000
5 10% $34.880.000




Remuneraciones Variable Partner Anual

~ Stock total mensual Pago porcentual del Remuneracion
Afo promedio Compafiia Ingresos Totales k IOStock Promedio Anualizada
1 $1.444.444.444 $83.200.000 70% $606.667
2 $4.111.111.111 $236.800.000 70% $1.726.667
3 $6.777.777.778 $390.400.000 70% $2.846.667
4 $9.444.444.444 $544.000.000 70% $3.966.667
5 $12.111.111.111 $697.600.000 70% $5.086.667
» Gastos de administracion.
Gastos Generales
Afio 1 Afip 2 Afio 3 Afio 4 Afio &
Arriendo Computadores | 51.200.000 $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000
Asesoria Abogada $600.000 $1.200.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000
Asesoria Contador $600.000 $1.200.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000
Total $2.400.000 $3.600.000 $6.000.000 $6.000.000 $6.000.000
Arriendo
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio &
Arriendo Co-work $1.200.000 $4.800.000 $9.600.000] $19.200.000{ $19.200.000
Total 50 50 50 50 50
* Ventas.
Proyeccién ventas por expertos (Q)
$MM
Fernando Bravo 20
Claudia Traverso 15
Susana Guamanga 25
* Inversion inicial afo (0).
Inversiones
ltemes Afio 0
Pagina Web $1.000.000
Arriendo $111.000
Arriendo Computadores $100.000
Capital de trabajo $2.500.000
Firmas para crear empresa $10.000
Asesoria Abogada $100.000
Asesoria Contador $100.000
Consolidador de saldos 520.000.000
Total $23.921.000
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* Punto de equilibrio.

Funto de Equilibrio

Ario 1 Afio 2 Afio 3 Ario 4 Afio &
CF $14.400.000] $42.900.000| $73.200.000 $95.100.000|$131.400.000
cv $66.560.000{ $189.440.000| $312.320.000( $435.200.000| $558.080.000
Ingresos $80.960.000| $232.340.000| $385.520.000| $530.300.000| $689.480.000
PE $80.960.000| $232.340.000| $385.520.000( $530.300.000| $689.480.000

*Capital de trabajo.

Capital de Trabajo

Gastos afio1*60/360 |

$2.400.000

* Depreciacion de activos (inversiones).

Depreciacion Consolidador de Saldos
FPeriodo Cuota de Depreciacion | Depresiacion Acumulada Valor Final
Afio 1 $10.000.000 $10.000.000 $10.000.000
Afio 2 $10.000.000 $20.000.000 $0
* Valor de desecho.
Valor de Desecho
UAl afio 5 * 0.8/TD | $61 675.765

*Estructura patrimonial con apalancamiento.

-No existe deuda.

*Analisis de Beta compaiiia e Industria.

B S&P

0,87
0,63
1,11

BE
1,21

B Aswath Damodaran

0,76
0,89
0,62
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*Tasa de descuento

Venta Anual por Parther MM $4.000
TASA 9.90% 12.79% 8.92%
TIR 37,95%
PR 4 ano
*Flujo proyecto puro
-En pesos:
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por venta $83.200.000 $236.800.000 $390.400.000 $544.000.000 $697.600.000
(Costo de venta) $66.560.000 $189.440.000 $312.320.000 $435.200.000 $558.080.000
MARGEN BRUTO $16.640.000 $47.360.000 $78.080.000 $108.800.000 $139.520.000
(Remuneraciones Indirectas) $12.000.000 $36.000.000 $60.000.000 $72.000.000 $108.000.000
(Promocidn o publicidad) $600.000 $900.000 $1.200.000 $1.500.000 $1.800.000
(Gastos generales)(arriendo Computadores $600.000 $1.200.000 $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000
(Arriendo) $1.200.000 $4.800.000 $9.600.000 $19.200.000 $19.200.000
(Depreciacidn) $10.000.000 $10.000.000 $0 $0 $0
TOTAL COSTOS OPERACIONALES $24.400.000 $52.900.000 $73.200.000 $95.100.000 $131.400.000
FLUJO OPERACIONAL -$7.760.000 -$5.540.000 $4.880.000 $13.700.000 $8.120.000
(Amort Gastos Puesta en Marcha) $0 $0 $0 $0 $0
UTILIDAD ANTES IMPUESTO -$7.760.000 -$5.540.000 $4.880.000 $13.700.000 $8.120.000
(Impuesto a la Renta) 27% $2.095.200 $1.495.800 -$1.317.600 -$3.699.000 -$2.192.400
Valor de Venta de la Empresa $61.675.765
UTILIDAD NETA -$5.664.800 -$4.044 200 $3.562.400 $10.001.000 $67.603.365
Depreciacién $10.000.000 $10.000.000 $0 $0 $0
Amort. Gastos Puesta en Marcha $0 $0 $0 $0 $0
(Variacién Capital de Trabajo) $0 $0 $0 $0 $0
(Inversién Inicial) -$23.921.000
FLUJO DE CAJA NETO -$23.921.000 $4.335.200 $5.955.800 $3.562.400 $10.001.000 $67.603.365
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-En UF:

Afio 1

Afio 2

Afio 3 Afio 4

Afio 5

Afio 0
Ingresos por venta $2.249 $6.400 $10.551 $14.703 $18.854
(Costo de venta) $1.799 $5.120 $8.441 $11.762 $15.083
MARGEN BRUTO $450 $1.280 $2.110 $2.941 $3.771
(Remuneraciones Indirectas) $324 $973 $1.622 $1.946 $2.919
(Promocién o publicidad) $16 $24 $32 $41 $49
(Gastos generales)(arriendo Computadores $16 $32 $65 $65 $65
(Arriendo) $32 $130 $259 $519 $519
(Depreciacidn) $270 $270 $0 $0 $0
TOTAL COSTOS OPERACIONALES $659 $1.430 $1.978 $2.570 $3.551
FLUJO OPERACIONAL -$210 -$150 $132 $370 $219
(Amort Gastos Puesta en Marcha) $0 $0 $0 $0 $0
UTILIDAD ANTES IMPUESTO -$210 -$150 $132 $370 $219
(Impuesto a la Renta) 27% $57 $40 -$36 -$100 -$59
Valor de Venta de la Empresa $1.667
UTILIDAD NETA -$153 -$109 $96 $270 $1.827
Depreciacién $270 $270 $0 $0 $0
Amort. Gastos Puesta en Marcha $0 $0 $0 $0 $0
(Variacién Capital de Trabajo) $0 $0 $0 $0 $0
(Inversién Inicial) -$647
FLUJO DE CAJA NETO UF -5647 $117 $161 $96 $270 $1.827
*Andlisis de sensibilidad:
-Escenario pesimista:
Venta Anual por Partner MM$3.000
TASA CAPM 1 CAPM 2 CAPM 3
VAN UF -$4 832 -$4 338 -$5.017
Venta Anual por Partner MM$3.000
TASA CAPM 1 CAPM 2 CAPM 3
VAN -$178.772.152 -$160.501.325 -$185.616.557

-Escenario base:

Venta Anual por Partner MM$4 000
TASA CAPM 1 CAPM 2 CAPM 3
VAN UF $819 $1.055
Venta Anual por Partner MM&4 000
TASA CAPM 1 CAPM 2 CAPM 3
VAN $36 673828 $30.312.077 $39 047 473
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-Escenario optimista:

Venta Anual por Partner MM$5 000
TASA CAPM 1 CAPM 2 CAPM 3
VAN UF $6.814 $5.976 §7.127
Venta Anual por Partner MM$5.000
TASA CAPM 1 CAPM 2 CAPM 3
VAN $252.119.807 §221.125.478 $263.711.502

CONCLUSIONES

- Industria atractiva.
- Bajos costos fijos.
- Rentable, aunque sensible al no cumplimiento de las ventas de los partners. Es asi como en

el escenario de ventas de MM$3.000 al afio por partner, el VAN es menor que cero.

- Baja inversion lo que facilita la entrada al mercado, incluso se puede prescindir del

consolidador de saldos, lo que afectaria en forma positiva a los distintos KPI.
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ANEXOS

Aprobacioén Presidencial

Independiente de su posicién politica, ; Usted aprueba o desaprueba la forma como Gabriel Boric esta
conduciendo su gobierno? %

Aprueba pL:TA
P 9% Desaprueba

No sabe,
no responde

No aprueba,
ni desaprueba

Neto de Aprobacién Presidencial

(% aprobadores — desaprobadores)

——Neto aprobacién ——Neto aprobacion ——Neto aprobacion
Gabriel Boric Sebastian Pifiera Michelle Bachelet

.36 -35-35-34

-39
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Producto interno bruto (PIB)

(porcentaje)

Periodo: 6&m 1A Todo De: 3T-2018 A 3T-2023

3T 2023
p— | AN _.!l._-_:u: a

. =
|
-10
-20
1T 2019 3T 2019 1T 2020 3T 2020 1T 2021 3T 2021 1T 2022 3T 2022 1T 2023 3T 2023
- Serie original (varizcidn anual) Desestacionzlizado (variacion trimestral)
Indice de precios al consumidor (IPC) =
(variacién anual, porcentaje)
Periodo: 6&m 1A Todo De: Ene-2018 A Dic-2023

Dic.2023 5

3.9 ~
\-——/_‘JN‘\V_"‘—-
Ene. 18 Ene.19 Ene. 20 Ene.21 Ene.22 Ene.23
—_ |PC IPCSAE
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Periodo: 6&m 1A Todo

Tasas de politica monetaria (TPM)

{porcentaje)

De: | 01-Ene-2018 | A | 31-Ene-2024 |

I_r,_‘ 11-Ene-2024 (],
8.25 i
T I I T T I T I |
Jul.18 Mar.19 Dic.19 Ago.20 Abr.21 Dic.21 Sep.22 May.23 Ene.24
-_ TPM
Indices de tipo de cambio =
Periodo:  6m 1A Todo De:| Ene-2018 | A: | Ene-2024 |

/h'ﬁ

Dic.2023

111,64
185,77
B74.67

\
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T T T

[
Ene.13

I I I
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I
Ene. 23

— TCM (2 de enero 1998=100) == TCM-5 (Z de enero 1998=100} =— TCO (pesos por dalar) (eje derecho)

|
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1000
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Deuda bruta gohierno central

(porcentaje del PIE)

Pericdo 6m 1A De: 1T-2013

w
=1

T2k 1T 2015 1T 2016 1T 2017 1T 2018 1T 2019 1T 2020 1T 2021

— Deuda bruta gobierno central

Tasa de desempleo y empleo

Pericdo em 1A Todo De: Ene-2018
10.000
7500
P o B
L
M
X
1
2500 M i
|3 | |1 s al
1 ¥ s 1 1 [ 1 4 A | 1.1
! P BB il
Ene.18 Ene.19 Ene.20 Ene.21 Ene.22

[ | Empleo (miles de personas) =—— Tasa desempleo (porcentaje) (eje derechal)

A: 3T-2023
3T 2023
35,2
T 2022 1T 2023

A Nov-2023

Nov.2023
3.138.4

I

Ene.23
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Razones de aprobacién y desaprobacion

;Cual de las siguientes es la principal razén por la que usted aprueba / desaprueba al Presidente Boric?
Alternativas dadas. % Respuesta miltiple (2)

Razones de Aprobacién Razones de Desaprobacién
Atributos personales. Es cercano, 36 Delincuencia y narcotrafico
representa un cambio, lo nuevo
. I A Falta de experiencia para gobernar,
Defiende la inclusién, igualdad de género 33 cambios de opinién
Aprobacién 40 horas, sueldo minimo y 32 X .
royalty Inmigracion
Reforma de pensiones y pacto tributario 26 Economia, costo de la vida
Condonacién del CAE o .
23 Crisis en educacion y salud
Mejores resultados econdmicos en 13
crecimiento e inflacién Conflicto en La Araucania
Apoyo y respaldo a Carabineros n ] )
Porgue queria gue Chile tuviera una 8 Caso fundaciones / cenvenios
nueva constitucion Por su coalicién, Frente Amplio y

Porgue representa a la izquierda Partido Comunista

Reforma de pensiones y tributaria

Indultos

r'A

Apertura de nuevas lineas de Metro 3
Panamericanos || 2

1

Postura frente a conflictos Israel -Hamas Por su posicion en el plebiscito
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