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Informe de Cierre Proyecto Linea 1:
Estudios de Preinversion para Proyectos Capital Semilla
Proyecto "TRIBOLOGYLAB, LOOK TO US TO SEE MORE"”
Cédigo: 06PCS-0360

DATOS

Inicio M
Duracion : -
Aporte INNOVA P -
Costo Total del proyecto
Vencimiento Garantia

BITACORA

Antecedentes del Proyecto

Objetivo General

El objetivo general consiste en la prestacion para la mineria de un servicio de
monitoreo de condicidon de los equipos a través de los andlisis de grasas,
anticongelantes, combustibles y [ubricantes, ademads de servicios de asesorias y
capacitacion. A través de este monitoreo, se puede aumentar la vida util y
disponibilidad de los equipes que se controlan, generando un alto impacto en el
aumento de la disponibilidad de éstos y, por ende, aumento de la productividad de
las empresas que contratan el servicio.

Objetivos Especificos

« Alcanzar las ventas proyectadas en el flujo de caja.

s Alcanzar un crecimiento a partir del segundo afio para alcanzar la meta de
participacién de mercado propuesta.

* Posicionar los servicios de capacitacidn y asesorias como estrategia para que
el mercado objetivo asocie la marca como un servicio de alta especializacion
que permita finalmente penetrar con los servicios de analisis de laboratorio.

o Fortalecer la capacidad técnica del personal, mediante capacitacion interna y
gestion de talentos.

« Buscar financiar la puesta en marcha de los servicios de laboratorio mediante
aumento de capital equivalente a $510.000 USD.

Resultados esperados del Proyecto

» Constitucion de la Empresa.
+ Estudio de Mercado.

¢ Plan de Negocios,

e Prospeccion,

s Validacion Comercial.
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ctividades programadas en el Proyecto

» Antecedentes Legales para la Constitucién de la Empresa.

s Realizar un Estudio de Mercado.

e Fortalecer Plan de Negocios.

¢ Realizar la Prospeccion de Clientes en el nicho de mercado preferente,
e Validacion Comercial.

Actividades realizadas por el Patrocinador

Se encuentra encargado de la agenda del proyecto, las actas de reuniones y las
cartas de evaluacion del emprendedor a “Octantis” y la cartas de evaluacion de
“Octantis” al emprendedor.

Desarrollo de actividades del proyecto

1. Realizacion de Estudio de Mercado

Esta actividad tiene un periodo de ejecucion programado comprendido entre el 1
de diciembre de 2006 y el 30 de marzo de 2007, El inicio real de esta actividades
fue el 21 de diciembre de 2006 y el término de éstas el 30 de marzo de 2007.

Para el desarrollo del estudio de mercado se recurridé inicialmente a una empresa
de la quinta region: SISSTEC LTDA., con la cual se llegé a un acuerdo para el
desarrollo deil estudio. Sin embrago, y por el incurnplimiento de los objetivos
trazados por parte de “SISSTEC”, se opta por cambiar a SAI LTDA. Esto no
involucrd ningun costo extra pues no se habia realizado ningun desembolso de
dinero al momento del cambio.

Como resultado final, se obtuvoe un documento que cuantifica la oportunidad y
valor del negocio, ademas de las oportunidades de negocio detectadas,
competidores, datos de contacto del mercado objetivo y los requisitos para ser
proveedor.

2. Plan de Negocios

Por su parte, el plan de negocios tiene un periodo de ejecucién programado entre
el 1 de enero de 2007 y el 30 de abril del mismo afic.

El inicio real de esta actividades fue el 18 de diciembre de 2006 y su término el
30 de abril de 2007.

Dentro de las actividades realizadas para obtener los objetivos de esta actividad
estan las reuniones con “Octantis”, el ejecutivo Sr. Alex Paredes, el tutor Sr.
Marcos Lima y el consultor de “Octantis” Sr. Claudio Jiménez.

Se disefia el plan de negocios en cuanto a los componentes que éste debe poseer
y adecuado al estudio del proyecto que se desea llevar a cabo.
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El analisis econdmico-financiero realizado fue proyectado a S afios, tras la
inclusidn de los valores comerciales, en forma detallada, de los itemes
considerados como relevantes para la operacion del negocio.

3. Prospeccion

Esta actividad tiene un periodo de ejecucién programado comprendido entre el 1
de enero de 2007 y término el 30 de abril de 2007.

El inicio real de estas actividades fue el 8 de enero de 2007 y su término el 27 de
abril de 2007,

Continuamente surgieron mejores ideas para el disefic de la marca vy
modificaciones que mejoraron la presentacion final de los entregables.

4. Validacién Comercial

Esta actividad tiene un periodo de ejecucion programado comprendido entre el 1
de enerc y el 30 de abril de 2007.

El inicio real de esta actividades fue el 8 de enero de 2007 y su término el 27 de
abril de 2007.

Dentro de las actividades realizadas para cumplir con los objetivos planteados por
esta actividad, cuentan reuniones con potenciales clientes en las ciudades de
Santiago, Salamanca y Antofagasta. Esto, con el fin de presentar el proyecto,
buscar cartas de apoyo y generar los contactos necesarios para las posteriores
visitas a las faenas mineras.
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RESULTADOS OBTENIDOS / NO OBTENIDOS

1. Constituciéon de la Empresa, resultado obtenido

Dentro del informe destaca la inclusién de la Escritura de la sociedad, la cual se
constituyé el dia 23 de abril de 2007 es anénima cerrada y recibe por nombre
oficial “Servicios de Tribologia' S.A.”, cuyo nombre de fantasia es “Tribologylab
S.A.”. Esta se encuentra compuesta por Daniel Alfredo Dominguez (empresario)
y Pedro Alberto Cancino Barraza (ingeniero).

También se incluye el Extracto de la Escritura (que salid publicado en el Diario
Oficial el dia 30 de abrit de 2007), el Certificado de Inicio de Actividades de SII y
la fotocopia de la Cédula RUT Pprovisoria.

2. Estudio de Mercado, resultado obtenido

El estudio de mercado contempla el diagnédstico de la situacion minera de Chile y
de la Segunda Regidn, donde destaca el hecho de que Chile lidera la mineria
mundial, siendo el primer productor de molibdeno, nitratos naturales, yodo y
litio; y ocupa el quinto lugar en la produccion de plata y el decimocuarto en oro.
Al menos el 20% del crecimiento econémico experimentado por Chile en los afos
90 se explica por el impacto del sector minero en el pais.

A través del Cluster’ Minero se pretende generar un encadenamiento entre las
grandes empresas mineras y la pequena y mediana industria proveedora de
servicios. El potenciar el Cluster no sélo es conveniente para las empresas
mineras, sino que también resulta beneficioso para los proveedores locales,
actuales y potenciales de la mineria, asi como para la comunidad local y la nacién
entera.

Dentro del estudio, se adjunta y detallan los proyectos mineros que se estan
llevando a cabo en la zona. Se detallan también los requisitos a cumplir para ser
proveedores principalmente de CODELCO y Minera Escondida, ya que éstas
representan la tendencia que es replicada por el resto del mercado objetivo en
torno a requerimientos para ser proveedor.

Por otro lado, se describe el mercado objetivo del proyecto, que corresponde al
segmento A y B de las empresas mineras de la Segunda Region, y donde es
descrita minuciosamente esta informaciéon. Se realiza una descripcion de la
competencia y del tipo de servicio entregado.

Es importante resaltar el hecho de que se hace una cuantificacion de la
oportunidad de mercado, a través de la totalidad de muestras por el precio del

! Tribologia: es la ciencia que estudia la friccion, el desgaste y la lubricacién que tienen lugar durante el
contacto entre superficies sdlidas en movimiento.

2 Cluster: se entiende comunmente por una concentracién sectorial y/o geografica de empresas en las
mismas actividades o en actividades estrictamente relacionadas, con importantes economias de
aglomeracidén y especializacion de productores, proveedores y mano de obra especializada, de servicios
anexos especificos en busqueda de eficiencia colectiva.



prestador del servicio que tiene la mayor participacion. De lo anterior, se obtiene
como oportunidad de mercado mensual la suma de MM$ 277 y anual de MMUSD
5,3.

Las encuestas de satisfaccion realizadas se disefiaron para poder detectar
oportunidades de mejora relacionadas con el servicio prestado por las empresas
que conforman la competencia.

Es importante destacar que se identifican e incluyen otras oportunidades de
mercado, principalmente en el area de transporte, generacién de energia, y
constructoras y empresas de movimiento de tierras.

Se incluye el listado de las empresas actualmente existentes y sus respectivos
contactos.

Dentro de las conclusiones del Estudio de Mercado se tiene:

] Crecimiento del Cluster Minero, que se respalda con el desarrollo y puesta
en marcha de una serie de nuevos proyectos.

. El Cluster Minero impone regulaciones para que sus proveedores cumplan
con los estandares exigidos (esto es, idealmente se debe contar con un
Sistema de Gestion de la Calidad bajo la norma ISO 9001:2000 y un
Sistema de Gestion Ambiental bajo la norma 1SO 14000).

. Las encuestas de satisfaccién confirman que las compaiiias mineras que
contratan el servicio de los dos mayores proveedores (Shell y COPEC)
tienen el mismo nivel de insatisfaccion. Esto es por el largo periodo de
entrega de resultados debido a que sus laboratorios no se encuentran en
la Segunda Region.

. Los puntos débiles de los proveedores tienen relacién con el soporte
técnico de capacitacién y asesorias, puesto que el servicio de analisis no
cuenta con una interpretacion de los resultados obtenidos, siendo este
servicio de vital importancia para el cliente en la toma de decisiones, que
mejoren la disponibilidad y productividad de sus equipos.

. La oportunidad de mercado es real, e incentiva a los competidores a
trasladar sus servicios a la Segunda Region, y disminuir su principal
debilidad que es el largo tiempo de traslado.
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3. Plan de Negocios, resultado obtenido

El plan de negocios se basd en los resultados del estudio de mercado,
concluyendo principalmente que existen importantes ventajas competitivas del
nuevo servicio a implementar, que representa una solucidon a los problemas
triboldgicos, mediante el desarrollo de estudios de alta especializacion que
puedan generar un alto impacto econdmico que se refleje en el aumento de la
disponibilidad de los equipos y, por ende, el aumento de la productividad de las
empresas que contratan el servicio. Se hace hincapié en la innovacién o grado de
diferenciaciéon del nuevo servicio, destacando el hecho que no se lleva a cabo
algo de caracteristicas similares dentro del pais.

Dentro del plan de negocios se incluye ademas el estudio de los competidores y
el nivel de éstos en comparacion al nuevo servicio que se estd prestando; las
ventajas competitivas detectadas; la estrategia de comercializacién, precios y
crecimiento; y los Planes de Marketing, Recursos Humanos (estructura
organizacional) y de Funcionamiento del Negocio.

El VAN (30%), para 5 afios, del presente proyecto es de USD 1.350.000. La TIR
calculada es de 87%. La inversion inicial es de USD 510.000.

Se incluyen ademds las actas de las reuniones que tiene que ver con el
fortalecimiento del Plan de Negocios.

Una observacion importante a tener en cuenta es la justificacién de por
qué se utiliza la tasa de descuento especificada (écudl es la correlacién
con el proyecto?).

4. Prospeccion, resultado obtenido

Los resultados obtenidos de esta actividad tienen relaciéon fundamentalmente con
la inclusién de las cartas de apoyo al proyecto de las empresas que se
encuentran dentro del mercado objetivo, también de las actas de las reuniones
efectuadas entre el 18 de enero y el 25 de abril de 2007.

Por ultimo, se muestran, en detalle, los contactos realizados durante la
prospeccion.

5. Vvalidaciéon Comercial, resultado obtenido

Se incluyen imagenes de marca, slogan y papeleria que estaran asociadas al
negocio.

Se incluyen a su vez las actas que hacen seguimiento a los avances en lo que se
acaba de mencionar.
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CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS

Los objetivos planteados en el inicio del proyecto fueron satisfechos
ampliamente. Se considera como un factor muy positivo el nivel de profesionalismo
en que fueron abordados cada uno de los puntos contemplados a desarrollar, lo que
permitié que se pudiera seguir en forma ldgica, fluida y secuencial la descripcion del
nuevo servicio a ofrecer.

CONCLUSIONES

El proyecto se presenta como un negocio que complementa el desenvolvimiento de
la Mineria en la zona. De acuerdo al detalle acucioso efectuado, es posible vislumbrar
las expectativas de éxito para este negocio dentro de los plazos que se han
estipulado para este fin. Se recomienda la aprobacién del informe final del
proyecto ™“Tribologylab, look to us to see more”, incentivando a los
emprendedores a continuar con las siguientes etapas de la postulacion a Capital
Semilla (Linea 2).

Resultado informe: Aprobado

,/‘Eh%'la Evaluadoyfécnico

Matias Tobar Gigoux
Rut: 14.176.185 - 4
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. Introduccion

1. Objetivo general

Fortalecer la definicion y formulacion del proyecto a través del cofinanciamiento de
actividades de validacién comercial, estudio de mercado, iniciacidon de la empresa,
validacién comercial, prospeccion de mercado y mejoramiento del plan de negocios.

2. Objetivos especificos
1. Constituir formalmente la empresa.

2. Realizar estudio de mercado que valide la propuesta competitiva, evaluacién
cualitativa, confirme tendencia de mercado y competencia para el disefio de
estrategias, marketing y plan comunicacional.

3. Fortalecer el plan de negocios, a través de asesoria técnica que permita afinarlo.

Validar comercialmente el producto a través de: (actividades de ventas, difusion,
encuestas, testeo de mercado, pruebas y visitas a grupos de interés relevantes).

5. Realizar prospeccion de mercado a través de busqueda de clientes, visitas a
clientes, aplicacion de técnica focus group, entrevistas individuales y testeos de
producto a potenciales consumidores finales.

3. Resultados Esperados

» Empresa legalmente constituida.

+ Cuenta Corriente Abierta

« 1 documento que caracterice el mercado chileno y latinoamericano

+ 1 marca disefiada;

+ 1 logo disefiado;,

» Realizacion de 5 conferencias a grandes clientes;

« 1 encuesta de campo a usuarios realizada;

« 1 Documento con el plan de negocio confeccionado y debidamente
terminado.

+ 5~ 10 potenciales clientes contactados.
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Il. Actividades del proyecto

El emprendedor lider Sr. Jaime Silva se asocié con el emprendedor Sergio Ruiz de
Gamboa, emprendedor lider del proyecto Libreria Musical Digital para la ejecucion de este
proyecto. Ellos a su vez designaron a un tercer socio, el Sr. Jorge Andaur para la
ejecucion de ambos proyectos. El Sr. Andaur lamentablemente no ejecutd todas las
actividades y tampoco llevé registro de éstas, por lo que lo que en este informe se esta
reportando es lo que ios emprendedores lideres han recopilado de sus acciones y trabajo
con Octantis, y de aquellas reuniones en las que participaron los dos primeros.

1. Inicio de Empresa

Se hicieron reuniones con proveedor Sr. Fernando Pizarro, pero dado que el Estudio de
mercado no fue finalmente tomado por ningun proveedor, se detuvo la gestion del inicio
de empresa antes que implicara un gasto.

2. Estudio de Mercado

A pesar de las numerosas gestiones para realizar esta actividad, la busqueda de un
proveedor fue sumamente critica, lo que finalmente provocé la caida del proyecto como
ejecucion del capital semilla.

Se cotizé con varios proveedores este subcontrato, se adjunta en anexo 1, una c¢otizacion
formal de la empresa CAM, los emprendedores no cuentan con las otras cotizaciones por
una pérdida de correos electrénicos de uno de los socios que estaba gestando el tema, y
que lamentablemente no copid ni reenvid estas propuestas al patrocinador en su
momento.

Finalmente no fue posible encontrar proveedores de estudio de mercado competentes
para las necesidades técnicas del proyecto y que se ajustaran a los plazos requeridos
para el capital semilla, por lo que finalmente la actividad no se ejecuto.

3. Fortalecimiento Plan de Negocios

Esta actividad se realizé en un 70%. El emprendedor entregd los avances a medida que
fue asistiendo a los talleres organizados por Octantis con el acompafiamiento del Sr. Alex
Paredes con quien pudieron construir finalmente un plan de negocios, que si bien no esta
completamente terminado, pues requiere el enfoque y las cifras del Estudio de mercado,
la validacién del producto con clientes potenciales, asi como prospectar con estos
mismos, se trata de un avance de plan de negocios satisfactorio para Octantis, pero con
una advertencia de mejora para presentarse al panel final. Octantis ha determinado que
la mejora pasa por realizar estas actividades que tendran que ser financiadas con el
aporte pecuniario del emprendedor y fuera del capital semilla.

Se adjunta en Anexo 2 el Plan de negocios y la calendarizacion del trabajo del Sr. Alex
Paredes. El trabajo fue realizado en conjunto con el emprendedor lider Sr. Jaime Silva y
no con el socio gestor que los emprendedores designaron para la ejecucion formal del
Capital semilla.

4. Validacion Comercial

Para realizar esta actividad, los emprendedores realizaron una prueba de concepto que
se adjunta en e! anexo 3. La prueba de concepto nunca llegd a aplicarse a clientes
potenciales.
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5. Prospeccion Comercial
Esta actividad no fue ejecutada.
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lll. Resultados obtenidos/ No obtenidos

1. Inicio de empresa

Fecha de obtencion programada:
Fecha de obtencién real:
Resultados prometidos:

Resultados obtenidos:
Resultados no obtenidos:

2. Estudio de Mercado

Fecha de obtencion programada:
Fecha de obtencion real:
Resultados prometidos;

Resultados obtenidos:
Resultados no obtenidos:

3. Fortalecimiento Plan de negocios

Fecha de obtencién programada:
Fecha de obtencion real:
Resultados prometidos:

Resultados obtenidos:

Resultados no obtenidos:

30 de junio de 2007
No obtenido

Empresa legalmente constituida.
Cuenta Corriente Abierta

No hay

Empresa legalmente constituida.
Cuenta Corriente Abierta

30 mayo de 2007
No obtenido

1 documento que caracterice el mercado
chileno y latinoamericano

No hay

1 documento que caracterice el mercado
chileno y latinoamericano

30 de junio de 2007
Obtenido en un 70%

1 Documentc con el plan de negocio
confeccionado y debidamente terminado.

Se construyo un plan de negocios que esta en
estatus de satisfactorio para Octantis. Sin
embargo, es mandatario que se realicen las
actividades de Estudio de mercado, Validacion
y prospeccién para que el proyecto pueda
pasar a Panel final en Octantis.

30% del plan de negocios que corresponde a
los datos que deberian aportar las actividades
criticas no realizadas.
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4. Validacion Comercial

Fecha de obtencion programada:

Fecha de obtencién real:
Resultados prometidos:

Resultados obtenidos:

Resultados no obtenidos:

5. Prospeccion

Fecha de obtencion programada:;

Fecha de obtencién real:
Resultados prometidos:
Resultados obtenidos:
Resultados no obtenidos:

30 de mayo de 2007
No obtenido

1 marca disefada; 1 logo disefiado; Realizacion
de 5 conferencias a grandes clientes; 1
encuesta de campo a usuarios realizada.

Se realizd una prueba de concepto que no ha
sido aplicada a clientes potenciales.

1 marca disefiada; 1 logo disefado; Realizacion
de 5 conferencias a grandes clientes; 1
encuesta de campo a usuarios realizada.

30 de junio de 2007

No obtenido

5 - 10 potenciales clientes contactados
No hay.

5 - 10 potenciales clientes contactados
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IV. Labor del Patrocinador

Se adjunta:

Agenda del proyecto

Actas de reuniones

Correos electronicos relevantes

Carta de intencion de los emprendedores a Innova Chile y a Octantis
Minutas del Sr. Jorge Andaur.

Carta de evaluacién del emprendedor a Octantis.

* S & * > o o

Carta de evaluacién de Octantis al emprendedor.

num (Today] Feb 1, 2007

Thursday

Tuesday Feb 6 15:0¢ Primera rgunion Ifeel Good &

15:00 Primera reunion I feel Good &

Thursday Mar1l . - 12:00 _'Na se presenta Reunion. mensual I-faei Good fa-

~12:00

Monday Mar 12 09:006 Reunion mensual [ feel Good - Qctantis & @

09:00 Reunion mensual I feel Good - Octantis ® a

Thursday  APrS . 12:00 No se presenta. Reur

R %211 1) “No.se: present

Monday Apr 9 09:00 Mo se presenta. Reunion mensual I feel Good - Octantis & a

09:00 No se presenta. Reunion mensual I feel Goed - Octantis S h

“éxc'm 0,

Monday Aj_pr_ 30 - "ECIERRE PRDYEETH‘ EEL' BDD (prorrogadu), GEGLINK {prorrogado),

Thursday May 3 12:00 FAYODR ASISTIR Y CONFIRMAR, Reunion nwnsual I feel Good X

Monday May 14 09:00 ;No se presenta Reumon mensual 1 feel Gond __Octantls X &

Tuesday May 15 B 1:forme Final 30 mayo PROYECTO “Excmm I FEEL GOOD (prorrogadu). GEOLINI
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Monday Jun 11 09:00 no se presenta. Reunion mensual I feel Good - Octantis & &

09:08 no se presenta. Reunion mensual I feel Good - Qctantis & &

cunion mensusl L feel Good - OGants .

A

Monday

Entrega de informe final I Feel Good y Geolink
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Santiago, julio 31 de 2007
Car193-2007

Sefor

Adrian Magendzo W.

SubDirector de Emprendimiento
Innova Chile

Corporacion de Fomento a la Produccion
Moneda 921

Santiago

Ref.. Evaluacién Proyecto "I feel Good " 06PCS-0308.

De mi consideracion:

A través de la presente estamos evaluando el trabajo realizado por el equipo emprendedor del proyecto en
referencia, integrado por: Jaime Silva, Sergio Ruiz de Gamboa y Jorge Andaur en el marco del proyecto Capital
Semilla Linea 1, del cual informo en esta ocasion.

Jaime Silva tuve una brillante partida y logros respecto al plan de negocios, sin embargo, la gestién del proyecto
quedd en manos de uno de los socios, que no fue capaz de llevar a cabo el proyecto a buen término. Después de
mucho insistir como patrocinadores y habiendo visto en el proyecto y en parte del equipo emprendedor una
oportunidad muy interesante de negocios, el emprendimiento tuvo una dificultad con el estudio de mercado, que
llevé a mal término el resto de las actividades e incidi6 en que el plan de negocios quedara sélo en un 70%
completado.

A nuestro parecer los emprendedores tuvieron un desarrollo insuficiente de acuerdo a las actividades
comprometidas en el proyecto.

Estamos en proceso de evaluacion respecto a la continuidad de nuestro apoyo al proyecto I feel Good, continuidad
que debe ser ratificada por el Panel de evaluacin final, respecto a la pertinencia, modelo de negocios, oportunidad,
tanto como las acciones a desarrollar por el emprendedor para que el Panel determine su permanencia en Octantis.

Le saluda gtentamente,

J 3 VivJ}'@o{s’chli h

Coord. FnWa ital\Semilla
OCTANTIS

Potenciadora de Negocios
Archivo KS

Avda. Presidente Errazuniz 3485, Las Condes, Santiago Tel. (56 2) 369 3531 hitp:/fwww.octantis.cl



Santiago, 31 de julio de 2007

Sefor

Adrian Magendzo W.

SubDirector de Emprendimiento (S)
Innova Chile

Corporacién de Fomento a la Produccion
Moneda 921

Santiago

Ref.. Evaluacidon Patrocinador Octantis "I Feel Good”.

De mi consideracién:

Como Emprendedor Lider del proyecto I Feel Good, me es muy grato realizar una evaluacion a la
potenciadora de negocios Octantis, quien hiciera las veces de patrocinador para todos los efectos
del desarrollo del proyecto.

Octantis estuvo siempre en contacto con el emprendimiento y trabajando cocrdinadamente con
los emprendedores. Cabe mencionar su compromiso y seguimiento en la consecucion del plan de
negocios y con los hitos que exigia la planificacién definida por CORFQ, asi como su constante
preocupacion por el cumplimiento de las etapas definidas facilitando las redes y contactos
necesarios para la validacion y discusidén de temas referentes a este negocio y relacionados.
Tambien se destaca la organizacién de los seminarios y talleres que permitieron el intercambio y
conocimiento de expositores y emprendedores diversos que enriquecieron la visidon de este
proyecto.

Solo mencionar que no se pudo contar con un proveedor de estudio mercado provisto por
Octantis lo que redundd en la busqueda de alternativas que no pudieron cumplir con los plazos y
montos especificados por Corfo

Agradece su atencidn y le saluda cordialmente,

N

Jain'wl;wSilva Chau
Emprendedor Lider
I Feel Good




Carta de Intencion para Proyecto IfeelGood - Octantis - CORFO

A continuacion se declara la historia e hitos del emprendimiento IFeelGood.

En Febrero de 2007 se incluyen los emprendedores Jorge Andaur y Sergio Ruiz de Gamboa como socios en el
emprendimiento, debido su experiencia en el area de interés tanto como en emprendimientos CORFQ

Actividades

Busqueda de socics

Tramites de creacion de sociedad

Inclusion de Arturo Felid como nuevo socio

Creacion de un piloto o magueta funcional que pruebe la factibilidad técnica del negocio
Prospeccion de estudios de mercados

Conclusién

Debido a la poca factibilidad de encontrar proveedores para estudio de mercado dentro de los montos y plazos
otorgados por CORFO y dado que para el Plan de negecios es fundamental contar con dicho estudio de mercado,
nos encontramos con la imposibilidad de llegar a termine debido a las estimaciones de entrega definidas por los
proveedores de estudio de mercade que no bajaron de los tres meses, a esto se le debe adicionar el desarrollo del
plan de negocios.

La alternativa propuesta por Octantis en este caso fue MarkFactt, quien decliné realizar este estudio aduciendo el
exceso de trabajo para enfrentarlo, por lo tanto tuvimos que buscar alternativas externas tanto en Chile (Vox
Populi) como en el extranjero {Cam Research en Paraguay), en este caso el emprendedor Jorge Andaur hizo un
vigje a costo personal para sondear a este proveedor. No fue posible encontrar proveedores de estudio de
mercado competentes para las necesidades técnicas del proyecto junto con lo ajustado de los plazos y lo elevado
del monto de sus presupuestos, por lo tanto es que se decide suspender temporalmente el emprendimiento,
procediendo a devolver los montos otorgados.

Adicionalmente se realizé un prototipo funcional exitoso para probar la factibilidad técnica de las piezas de
software involucrade asi como las competencias necesarias para su implementacién en areas clave.

No se descarta volver a retomar el proyecto en conjunto con Octantis y CORFO si dichas instituciones aceptan la
suspension y reactivacion posterior del mismo, en conjunto con los emprendedores y evaluando el tipo de
emprendimiento no tradicional que en este caso requiere de plazos distintos para su exitosa realizacion.

El proyecto capturd la atencién de socios de alto nivel gque visualizaf) la oportunidad de concretar un negocio
potencial en Chile y con alcancepal mercado de Latinoamérica y latino de EEUU.

Jaime Silva Chau
Jorge Andaur
Sergio Ruiz de Gamboa

Emprendedores

Santiago, Junio de 2007
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INNOVA
Acta De Reunion N° 1

FECHA DE LA SESION: 06 FEBRERO 2007

LUGAR DE LA SESION: UAI

{ PROYECTO: IFEELGOOD

PARTICIPANTES:

Nombre

1. BRIGGITE JARA, Rosita Ruz

2. tJAIMESILVACHAU
3 \\O\(%? Aadou s

Principales Conclusiones / Comentarios de la sesién:
+  Se hace entrega de CD con toda la informacion relevar%ra el proyecto.@

» ' Emprendedor firma contrato Programa Capital Semilla

+ Serevisan y aceptan los contenidos del documento “tips del semitla®. Emprendedor

firma documento para tomar conecimiento,
+  Se revisa la configuracion técnica y presupuestaria. Se consulta c6mo harén estas -, (b&

actividades, para detectar cualquier desviacion o matl entendido desde la formulacion y

como corregirlo e informar a Innova y/o al emprendedor a tlempo

» Se determina el proveedor del esiudio de mercado.. \;@ﬂ jﬂ‘g

O

» Seinforma la calendarizacion de las proximas reuniones y entrega de ragidiciones o o d
mensuales e informe de avance mensual. Se pide la maxima inamovilidad de esta .,
calendarizacion.

+ Se explica la periodicidad de las cuotas, siempre dependiente yéatmente gastadq.”

»  Emprendedor firma pagaré y recibo del chegue si hubo entreg

« Mas puntos si los hubo, se adjuntan en la pagina 3 de esta Acta, tomados en forma

’manuscrita en la misma reunion.

[ (LA
L__-)i__ 5

N
A EMPRENDEDOR e
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COMPROMISOS ADQUIRIDOS:

Detalle

Responsable

Fecha de
Plazo
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OBSERVACIONES ADICIONALES:

Fecha de Proxima reunioén:

FIRMA EMPRENDEDQR

Pagina 2
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Instructivo resumido Linea 1

Al iniciar el proyecto, debo tomar conocimiento de la "configuracién técnica” y "presupuesto del
proyecto" que me hacen entrega en la primera reunién y que ayudé a construir con mi perfil.
En la configuracion técnica estan descritas todas las actividades que deberé realizar durante
fos 5 meses del proyecto y los resultados que debo obtener en ese periodo. En la
configuracion presupuestaria estan descritos los gastos que estoy autorizado a realizar con los
fondos del semilla linea 1. Lo que no esta descrito ahi, no podra ser rendido con dineros del
proyecto, ni tampoco como aporte pecuniario mio. Si bien, cualquier cambio a ese respecto
que requiera realizar, debo siempre consultarlo en Octantis para resolverlo. Por lo tanto, si
tengo previsto hacer un gasto que no esté ahi, debo ponerme en contacto con el Coordinador
de inmediato para resolverlo-en el inicio.

Debo reunirme como minimo con mi patrocinador “Octantis” una vez al mes y toda vez que sea
necesario y sea citado. La calendarizacion gue me hacen entrega en la primera reunion debo
respetarla, para hacerla practicamente inamovible, salvo motivos de fuerza mayor. En la
reunion mensual debo presentar los gastos con la documentacion original de mi proyecto,
coincidente con una rendicion financiera en planilla Excel que debo enviar una semana antes
via electronica a mi ejecutivo y al mail: semilla@octantis.cl, junto con el informe de avance
técnico que debo enviar a ese misme mail y a mi ejecutive de proyecto. Ambos documentos
seran el medio para medir los avances de mi proyecto en aquellas reuniones. (Ver punto 8)

Si poseo razon social, todos los gastos con factura, boletas de honorarios y otros de este tipo
deben estar emitidos a la empresa, no a mi nombre. De {o contrario no seran considerados
dentro del proyecto.

Si posec personalidad juridica e iniciacién de actividades, o desde el momento que la tenga,
tos gastos en que incurra por facturas afectas a IVA, solo podran ser reportados por €l neto del
gasto. En el caso de las facturas exentas y boletas de honorarios el reporte sera por el monto
bruto. Mientras no obienga la iniciacion de actividades, todas los documentos tributarios deben
ser emitidos a la razon social:

Razdn Social: Universidad Adolfo Ibafiez

RUT: 71.543.200-5

Giro: Educacién

Direccion Comercial: Balmaceda 1625, Recreo Vifia del Mar

Direccion de Despacho; Avda. Presidente Errazuriz 3485, Las Condes,
Santiago. Atencion: Sres. Octantis. ‘

No puedo comprar con fondos de la linea 1 ningun activo fijo: camaras de video, digitales,
impresoras, computadores, mobiliario, equipos dvd, etc.

Puedo comprar con mis aportes pecuniarics comprometides estos activos fijos y reportarlos,

siempre y cuando los haya declarado en la formulacion, es decir, deben estar en la glosa
presupuestaria de mis aportes.

Cuando voy a un restaurante a a1morzarlcenar etc. con un cliente o aliado, si y sblo si tengo
autorizado este tipo de gasto, debo exigir la comanda (detalle del consumo) y conservarla. No
se puede reportar como aporte pecuniario ni como gasto con fondos de Innova ningun
consumo de alcohol vy cigarrillos, tampoco puedo reportar 1a propina.

Debo cuidar los ariginales de los gastos, puesto que al finalizar el proyecto, me los volveran a
solicitar y si falta alguno, no podra ser incluido en la rendicién financiera. Ademas:

» la rendicion de gastos menores por el item Validacién Comercial debe estar pegada en
una hoja tamafo carta y ordenada en forma cronologica. Los comprobante de tarjeta de
crédite o débito no son documentos validos como comprobante de gasto, debo exigir la
boleta o factura correspondiente. Los gastos ilegibles, tanto en su original como fotocopia,
no son documentos vélidos como comprobante de gasto, debo cuidar cuando me emiten
documentos que estos sean completamente legibles y claros. Especial cuidado debo
poner en las cargas de combustibles, pues los operadores suelen hacer ceros menos y un
gasto de $18.000.- sera aceptado comao de $1.800 .- si es lo que la boleta indica.

¢ La rendicién de gastos mencres por el item Prospeccién debe estar pegada en una hoja

Pagina 1 de?2
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INNOVA

tamano carta y ordenada en forma cronoldgica. Los comprobante de tarjeta de crédito o
débito no son documentos validos como comprobante de gasto, debo exigir Ia boleta ©
factura correspondiente. Los gastos ilegibles, tanto en su originai como fotocopia, no son
documentos validos como comprobante de gasto, debo cuidar cuando me emiten
documentas que estos sean completamente legibles y claros. Especial cuidado debo
poner en las cargas de combustibles, pues los operadores suelen hacer ceros menos y un
gasto de $18.000.- sera aceptado como de $1.800.- si es lo que la boleta indica.

No puedo subcontratar las actividades de Validacion comercial y Prospeccidn, si estas fueron

presupuestadas como gastos de operacion.

Debo ejecutar en forma inmediata las correcciones que me indiquen en las rendiciones de

gastos.

Una vez obtenida la iniciacién de actividades y el rut provisorio no puedo seguir emitiendo

documentos a nombre de la Universidad Adolfo lbanez. A partir de la obtencién de mi rut,

todos los documentos deben estar a nombre de mi nueva empresa creada.

Si poseo iniciacién de actividades, las facturas electronicas debo imprimirlas y comprometerme

a conservar la copia timbrada por Octantis en mi contabilidad y no otra. Debo conservar en

buen estado y de facil acceso todos los documentos tributarios originales del proyecto, pues

Corfo tiene el derecho de visitarme y pedirios para revision en cualquier momento.

El Gobierno de Chile, sélo recibe boletas de honorarios electrénicas, por lo que siempre debe

rendir sus gastos con ese tipo de boletas y no otro.

Para el cierre del proyecto, debo entregar en Octantis toda la documentacion del proyecto,

tanto financiera como tecnica, eso implica:

¢+ tener mis rendiciones al dia

+ bitacoras del proyecto

+ actas de reunién

+ informe final completo.

+ Postulacion a la linea 2 si corresponde.

Si usted ya tiene iniciacidén de actividades, debe cumplir con todas sus obligaciones tributarias:

ejemplo: declaraciones mensuales de VA, Contrate un contador para que lo asesore,

Debo SIEMPRE mencionar en los medios de difusion, ya sean entrevistas u otros relacionados

con mi proyecto que éste esta siendo financiado por el Comité innova. Esto incluye el sitio web

donde promuevo/difundo/comercializo los servicios o productos de mi proyecto,

FIRMA EMPRENDEDOR

Pagina 2 de 2
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Acta De Reunion N° QJ

INNOVA

FECHADE LASESION: (2 /0D ] 200>

LUGAR DE LA SESION: UAI

PROYECTO: L %ﬂ_& Qoo

PARTICIPANTES:

Nombre

1 Vo 9 Svoloan

DR
3. @JW?MM —

Principales Conclusiones / Comentarios de [a sesion:

:goruLQ»'D &LW\/%&/ OUWBQM—& s W
%Mmuwﬂm .}vg@(,ufu ]/\M»JO SQ&' H?

Mas puntos si los hubo, se adjuntan en la pagina 3 de esta Acta, tomados en forma
manuscrita en la misma reunion.,

FIRMA EMPRENDEDOR

Pagina 1
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OMPROMISOS ADQUIRIDOS:

Detalle

Responsable

Fecha de
Plazo
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OBSERVACIONES ADICIONALES:

Fecha de Proxima reunion:
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/
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Acta De Reunion N° 3

FECHA DELASESION. 1) /0S/R80Y

LUGARDELASESION: ) T

PROYECTO: N N Codd -
y,

PARTICIPANTES:

Nombre

1 Lnse Bnoleaa

—~l

2. QQ&?O«W

5 Ornond gsaas W00

Principales Conclusiones / Comentarios de la sesion:

(@mﬂzﬂ Seocectedh ot pindo.- -&&JO(@J#L'
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Mas puntos si los hubo, se adjuntan en la pagina 3 de esta Acta, tomados en forma

manusﬂrita en la misma reunién,

Plon oo augousn 5_ Ham aasfiolo o 00> follin 61 -

conf?.”

FIRMA FVQENDEDOR
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COMPROMISOS ADQUIRIDOS:

Detalle Responsable Fecha de
' Plazo
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OBSERVACIONES ADICIONALES:
Fecha de Proxima reunién:
{ e
_ Laad.
FIRM?/E RENDEDOR ( /
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ACTA DE REUNION

Asunto: Reunién emprendedores

Fecha de Reunidn: 25-05-2007 Hora desde: 18:00 hasta: 20:30
Autor de la minuta: Jorge Andaur Lugar de la reunidn: | gs Jesuitas 727 Providencia

Participantes

Nombre " P | C\C | Nombre P |CiC

Jorge Andaur X | [ = l:l

Jaime Silva 0 =ila
X [ 210
X 210

Orden del Dia

+ Resumen de {o Tratado
- Estudioc de mercado.

Resumen de lo Tratado

1) Avances del Proyecto

Jorge Andaur Informa que la empresa Vox Populi no entregd presupuesto y que no pedia
realizar el estudio de mercado, porque necesita tiempo para intericrizarse en el proyecto y asi
poder generar el estudio, por lo tanto no puede realizarlo.

Se decide avisar a Octantis para ver que pasos seguir.

Compromisos

Préxima Reunion
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ACTA DE REUNION

Asunto: Reunion cotizacion estudio de mercado

Fecha de Reunién: 22 -05-2007 Hora desde: 11:00 hasta: 11:30

Autor de la minuta: Jorge Andaur Lugarde la reunién: Los jesuitas 727 Providencia

Participantes

Nombre

Cc\C i Nombre

5 P |C\C

Jorge Andaur X O X | O

Empresa Vox Populi XK O X | O
X O X | 0O
KO X | O

Orden del Dia

+ Resumen de lo Tratado

Empresa Vox Populi acude a entregar presupuesto

Resumen de lo Tratado

1) Empresa Vox Populi acude a entregar presupuesto.

La empresa Vox Populi no entrega presupuesto, ya que considera que el proyecto es complejo y
desconocido para ellos por lo tanto le tomaria mucho tiempe en preparar un estudio de mercado con
estas caracteristicas, ya que no solo abarca el mercado nacicnal , sino que tambien el mercado
internacional, ¥ el tiempo que tiene IFG no sobrepasa los 2 meses por lg tantc para ellos es
imposible realizarlo. Piden a lo menos 3 meses y medio, tiempo que IFG no cuenta.

Se agradece las intenciones y se da por terminada la reunion.

Compromisos

ninguno
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Proxima Reunion
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ACTA DE REUNION

Asunto: Reunion cotizacién estudio de mercado

Fecha de Reunidn: 08-05-2007 Hora desde: 11:00 hasta: 12:30

Autor de la minuta: Jorge Andaur Lugar de ia reunion: Los jesuitas 727 Providencia

Participantes

Nombre P | C\C | Nombre L P ICIC

Jorge Andaur X0 L]}

Empresa Vox Populi X O X | 0O
X [ X | O
X O X | O

Orden del Dia

+ Resumen de lo Tratado
Empresa Vox Populi acude a reunién para interiorizarse del proyecto IFG

Resumen de lo Tratado

1) Empresa Vox Populi acude a reunion para interiorizarse del proyecto IFG

Empresa Vox Populi se interioriza del proyecto IFG para asi poder realizar el el presupuesto del
estudio de mercado solicitado por Jorge Andaur , Los representantes de Vox Populi dejan que ellos
solo pueden realizar un estudio de mercadop, con sus resultados , dejando claramente expresado
gue no realizan analisis industrial.

Compromisos




Proxima Reunion

22-05-2007

11 horas

Los Jesuitas 727 Providencia

Presupuesto y dudas que se presente durante el estudio de!
proyecto.




ACTA DE REUNION

Asunto: Reuniéon emprendedores

Fecha de Reunién: 20-04-2007 Hora desde: 19:00 hasta: 20:30
Autor de la minuta: Jorge Andaur Lugar de la reunién: |os Jesuitas 727 Providencia
Participantes
Nombre " P | C\C | Nombre . P | C\C
Jorge Andaur X KO
Jaime Silva X0 X 0O
X O uy
X O K| O

Orden del Dia

¢ Resumen de lo Tratado
- Avances del Proyecto

Resumen de lo Tratado

1) Avances del Proyecto

Jorge Andaur informa que en su viaje a Paraguay se reunio con los representantes de Cam los
cuales le entregaron personalmente el presupuesto, el cual debe ser rechazado por su aito
costo y por la duracion que ellos necesitan, se decide buscar urgentemente ya que de fo
contrario el proyecto esta en peligro de ne poder realizarse.

Jaime Silva informa que el disefio de la plataforma esta casi completo.

Se acuerda que una vez gue se tenga un nuevo presupuesto se realizara la préxima reunién.

Compromisos

Busqueda para estudio de mercado Jorge Andaur




Proxima Reunidn

| Los Jesuitas 727 Providencia




ACTA DE REUNION

Asunto: Reunion cotizacion estudio de mercado

Fecha de Reunién: 16-04-2007 Hora desde: 10:00 hasta: 12:30
Autor de la minuta: Jorge Andaur Lugar de la reunién: Yegros 437, level 12 y 13 Asuncién
Paraguay

Participantes

Nombre C\C | Nombre

Jorge Andaur

Marlene Heinrich CAM

Soledad Puente CAM

X|RK|X|K o
0,000
]z bdbd R
00|00 2

Orden del Dia

» Resumen de lo Tratado
- Empresa CAM Research y Jorge Andaur se relnen para interiorizarse del proyecto IFG

Resumen de lo Tratado

1) Reunién en CAM para interiorizarse del proyecto IFG

Las encargada de proyectos y la encargada de el area internacional de CAM se interioriza del
proyecto IFG para luego generar un prospecto y costo delel estudio solicitado. CAM se compromete
a entregar en forma personal al dia siguiente dicho presupuesto.

Compromisos

e Comprometida
Definir entrega de presupuesto CAM 17-04- 2007

Préxima Reunion




ACTA DE REUNION

Asunto: Reunion emprendedore_§_

Fecha de Reunién: 21-03-2007

Autor de la minuta: Jorge Andaur

Participantes

Hora desde:

19:00

hasta: 20:.00

Lugar de la reunion: Los Jesuitas 727 Providencia

rNombre

C\C | Nombre

P P |oC

Jorge Andaur K| O IE |:I
Jaime Silva X | [ ; 5 D_
0] .

KO R |0

Orden del Dia

¢ Resumen de lo Tratado
- Avances del Proyecto

Resumen de lo Tratado

1) Avances del Proyecto

Jorge Andaur informa de la dificultad para consueguir un proveedor de estudio de mercado, informa
ademas que contacto una empresa en Paraguay con la cual se reunira a mediados de Abril.
Jaime Silva muetra los avances del medelo de |a plataforma.

Todos los avances se comunicaran con los socios via telefénica.

Compromisos

Busqueda péré estudlode merc(éab

“Fines de abril 2007

Boceto avanzado de Plataforma

Jaime Silva

Fecha a definir

Préxima Reunién




‘Fecha
R

A definir

Los Jesuitas 727 Providencia

Resultados de busqueda de proveedor de estudio de mercado
en Paraguay.




ACTA DE REUNION

Asunto: Reunion emprendedores

Fecha de Reunién: 09-03-2007 Hora desde: 1%:00 hasta: 20:00

Autor de la minuta: Jorge Andaur Lugar de Ia reunion: |os Jesuitas 727 Providencia

Participantes

Nombre P i C\C | Nombre P | C\C

Jorge Andaur 0 B [:] .

Jaime Silva <] M o D
M0 2|0

Orden del Dia

+« Resumen de lo Tratado
- Avances del Proyecto

Resumen de lo Tratado

1) Avances del Proyecto

Jaime Siva muestra un primer boceto del modelo que se usara en la plataforma digital, se acuerda
sequir trabajando en el, ya que va muy bien encaminado.Jorge Andaur informa que el proveedor de
estudio de mercado entregado por Octantis no puede realizar el trabajo por falta de tiempo, lo cual
obligara a buscar un proveedor en forma urgente,

Ademds Jorge Andaur informa que Arturo Felil se encargara de generar fos contenidos para el

portal.
Compromisos
Busqueda para estudio de mercado Jorge Andaur Fines de abril 2007

Boceto avanzado de Plataforma Jaime Silva 21-03-2007




Préxima Reunidn

21-03-2007

19:30

Los Jesuitas 727 Providencia

Resultados de busqueda de proveedor de estudio de mercado,
boceto avanzado de plataforma




ACTA DE REUNION

Asunto: Reunién incorporacion de socio

Fecha de Reunién: 08-03-2007 Hora desde: 10:00 hasta: 11:00

Autor de la minuta: Jorge Andaur Lugar de la reunion: Los jesuitas 727 Providencia

Participantes

Nombre P | C\C |Nombre P | C\C

Jorge Andaur 6| O O

Arturo Felit X 0O KO
X0 X | O
X | O & 0O

Orden del Dia

¢ Resumen de lo Tratado
- Arturo Feliu acepta incorporacian al proyecto.

Resumen de lo Tratado

1) Arturo Feliu acepta incorporacion al proyecto.

Arturo Felid de profesion Productor y distribuidor de contenidos en video y cine acude a refrendar
su deseo de incorporarse en la sociedad que se formara con el proyecto | FEEL GOOD,

Arturo Felil deja constancia que durante los préximos meses estara fuera de Chile, por lo tanto
todos los contactos seran via mail. ‘

Compromisos

Entrega de antecedentes para formacion de sociedad Arturc Felit
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ACTA DE REUNION

Asunto: Reunion para prospeccién de socios

Fecha de Reunién: 16-02-2007 Hora desde: 13:15 hasta: 1515

Autor de la minuta: Jaime Silva Lugar de la reunién: Of PWI Cruz del sur 144 piso 4 las Condes

Participantes

Nombre P : C\C Nombre P : C\C
Jorge Andaur X | O X O
Sergio Ruiz de Gamboa O C]
Arturo Felit O X | O
Jaime Silva X O X O

Orden del Dia

+ Resumen de o Tratado

- Seinvita a Sr. Arturo Felil para dar a conocer el proyecto | Feel Good y eventualmente participar
en forma societaria

- Aclaracion de dudas por las distintas partes

Resumen de 1o Tratado

1)Se invita a Sr. Arturo FeliG para dar a conocer el proyectc | Feel Good y eventualmente
participar en forma societaria

El Sr Arturo Felil quien ha desarrollado una carrera en el ambito de la distribucion de contenido
audio visual en Chile posee numerosos contactos y acuerdos de distribucion de contenido en
formato digital (Extractos de pelicula, ringtones, series, otros). Ademas de otros negocios
relacionades en el ambito tecnolégico.

Desde el punto de vista de los emprendedores del proyecto es necesario contar con un aliado que
posea las caracteristicas de conocimiento, contacto y recursos del Sr Felid, por lo que se procede a
relatar en forma detallada las caracteristicas de nuestro proyecto y las sinergias que vemos en la
asociacién de esfuerzos, entre otros:

o La innovacion de la distribucion de contenido, de la mano de numerosas formas y canales
de distribucion, en nuestro caso Internet y Mdbiles.

» La oportunidad de desarrollar productos no disponibles en el mercade mediante la
sincronizacién de contenidos y marcas

e La sinergia solo puede ser de la mano de la mayor cantidad de colaboradores dado el
tamafio del negocio y la situacion especifica de este tipo de iniciativas en Chile y Latino
America

+ l.os conocimientos y competencias del grupo son complementarias




* La imagen pais como elemento diferenciador en el casoc de Corfo.

2) Aclaracién de dudas por las distintas partes

Arture Felil declara que le parece un proyecto interesante pero que poseé las condiciones

necesarias para implementar en forma individual dicho negocio.

Los emprendederes hacen notar que en este caso existe un intercambio de beneficios potencial que
pueden tener las partes, en este caso se hace hincapie en el hecho de cumplir con competencias

complementarias. '

Arturo Felil indica que pensara la proposicion y se deja para reuniones posteriores la posible

formacién societaria

Compromisos

prometic

Definir ehtrada dé ArtLiro Felia al proyecto Jorge Andaur

Feb 2007

Préxima Reunion

| No definida

No definida

No definida

-1 No definida




ACTA DE REUNION

Asunto: Reuniéon emprendedores

Fecha de Reunién: 12-02-2007

Autor de la minuta: Jaime Siva

Participantes

Hora desde:

19:00

Lugar de la reunién: | gs Jesuitas 727 Providencia

hasta: 20:30

Nombre P | C\C i Nombre P icc !
Jorge Andaur BN & []
Jaime Silva X | O =
Sergio Ruiz de Gamboa 0 & Dg
K0 X | O]

Orden del Dia

s Resumen de lo Tratado
- Definir pasos a seguir

Resumen de lo Tratado

1) Definir pasos a seguir

Se procede a definir las tareas que se realizaran para el desrrollo del proyecto,dejando a cargo de
Jaime Silva la tarea de generar un modelo de plataforma digital , Jorge Andaur se encargara de
contactar a posibles socios para €l proyecto, Sergio Ruiz de Gamboa se encargara del plan de
negocios una vez realizado el estudio de mercado

Compromisos

Reunion con posible socio

16-02- 2007

Boceto de Plataforma

Jaime Silva

09-03-2007

Proxima Reunion




09-03-2007

19:00

Los Jesuitas 727 Providencia

‘Agenda

sy Ml

Resultados reunion cen futuros socios, boceto de plataforma




V. Rendiciones.
No se registran gastos para este proyecto.
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VI. Informe Final Resumido Proyecto para Intranet Innova

Informe: INFORME FINAL L
Proyecto: IFEELGOOD, DISTRIBUCION DE MUSICA DIGITAL (06PCS-0308) f;: '
Evento: PERFILES CAPITAL SEMILLA oG T
veo T
Institucion: JAIME CHRISTIAN SILVA CHAU (EQ RfF/O

Etapa 1

PERFIL DE PROYECTO Perfil de Proyecto Capital Semilla Linea 1

Fecha de Inicio Programado: 01 Dec 2006, Fecha de Inicic Real: 14 Dic 2007

Fecha de Término Programado: 30 Jun 2007, Fecha de Término Real: 30 sun 2007

Observacion:

£/ emprendedor llder Sr. Jaime Silva se asocié con el erprendedor Sergio Ruiz de Gamboa, emprendedor lider def

proyecto Libreria Musical Digital para Ia ejecucion de esle proyecto. Ellos a su vez dasignaron a un fercer socio, ef Sr.

Jorge Andaur para la ejecucion de ambos proyectos. El Sr. Andaur lamentablemente no gjecutd todas las actividades y

tampoco Hevo registro de dstas, por lo que lo que en este informe se estd reportando es lo que los emprendedores lideres

han recopilado de sus acciones y trabajo con Octantis, y de aquellas reuniones en las que participaron los dos primeros.

.. _ Inicio Término Desviacion
ACTIVIDADES Inicio Término real real de termino
1 -INICIO DE LA EMPRESA 01 Dec | 30 Jun 01/04/2007 dias
2006 2007

Asesoria financiera, legal o contable que
apoye la constitucidn legal de Ia
empresa. Notaria, publicaciones,
asesorias juridicas. Tramitacién inicial
contable y tributaria y la apertura de la
cuenta corriente.

Trabajo realizado: 0%
Anexo complementario ; Sin anexos

Observacion: Se hicieron reuniones con proveedor Sr. Fernando Pizarro, pero dado que el Estudio de mercado no

fue finaimente tomado por ningin proveedor, se detuvo la gestion del inicio de empresa antes que implicara un gaslo.

2 - ESTUDIO DE MERCADO

Asesoria técnica. Pago a una empresa o
consultor especializado para realizar una
investigacion detallada del mercado
objetivo, que considere un analisis
cuantitativo y cualitativo en Chile y a nivel
internacional (énfasis en Colombia y
México). Se confeccionara una encuesta
para realizar a clientes y otra para
realizar a los asistentes a conferencias.
Esto sera un subcontrato.

01 Dec
2006

30 May
2007

01/04/2007

dias

Trabajo realizado: 0%

Anexo complementario : Anexo 1. Estudio de mercado
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Observacion: A pesar de /as numerosas gestiones para realizar esta aclividad, fa busqueda de un proveedor fue
sumamente critica, lo que finalments provocd la calda def proyecto como gjecucidn del capital semilla.

Se cotizd con varios proveedores este subcontrato, se adiunta en anexo 1, una cotizacion formal de la empresa CAM, los
smprendedores no cuentan con las olras colizaciones por una pérdida de correos electrdnicos de uno de los socios que
eslaba gestando el lsma, y que lameniablemente no copic ni reenvid eslas propuestas al patrocinador en su momento.
Finalmente no fue posible encontrar proveedores de estudio de mercado compeltentes para fas necesidades técnicas del
proyecto y que se gjustaran a los plazos requeridos para ef capital semilla, por lo que finalmente la actividad no se
gjecuto.

3 - VALIDACION COMERCIAL 01 Dec | 30May | o7 Abnt dias
Asesorias para las actividades de 2006 2007 2007
difusidn, encuestas a clientes
corporativos vy finales, disefio de la marca
y logotipo. Se realizaran por lo menos 5
conferencias a grandes clientes y una
encuesta de campo {en caso de contar
con estudios de medios podria
comprarse directamente). Pago de un
asistente para la coordinacién y
recopilacién en campo de la informacion
relevante ai proyecto. Pago a un
conferencista para cada evento, como
parte de la atraccion del mercado meta a
entrevistar. Gastos de viajes, visitas a
clientes y viaticos. Esta actividad
complementara el trabajo del estudio de
mercado.

Trabajo realizado: 70%

Anexo complementario : Anexo 3. Adjuntos Validacién comercial

Observacion: Para realizar esta actividad, los emprendedores realizaron una prueba de concepto que se
adjunta en el anexo 3. La prueba de concepto nunca llegd a aplicarse a clientes potenciales.

4 - FORTALECIMIENTO PLAN DE 31Dec |30Jun | 74Dic 30 Jun 2007 dias
NEGOCIOS 2006 2007 2007
Asesoria técnica. Apoyo de un consultor
especializado, empresa consultora y/o
gjecutivo de proyectos. Confeccidn del
plan de negocios con proyecciones para
los préximos 5 afos, y particularmente el
detalle para la puesta en marcha durante
el primer afio de operacion. Sera un
subcontrato

Trabajo realizado: 70%
Anexo complementario : Anexo 2. Plan de negocios
Observacion: Esta actividad se realizé en un 70%. El emprendedor entregd los avances a medida que fue asistiendo

a los lalleres organizados por Octantis con ef acompariamiento del Sr. Alex Paredes con quien pudieron construir
finalimente un plan de negocics, que si bien no estd complelamente terrminado, pues requiere of enfoque y las cifras del
Estudio de mercado, la validacidn del producto con clientes potenciales, asf como prospectar con eslos mismos, se trala
de un avance de plan de negocios safisfaclorio para Octantis, pero con una advertencia de mejora para presentarse al
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panel final. Octantis ha determinado que la mejora pasa por realizar estas actividades que tendrén que ser financiadas

con el aporte pecuniario def emprendedor y fuera del capital semilla.

Se adjunta en Anexo 2 el Plan de negacios y la calendarizacidn def trabajo def Sr. Alex Paredes.

5 - PROSPECCION COMERCIAL 31Jan | 30Jun dias

Realizacién de Prospeccion Comercial a | 2007 2007

través de Contacto con potenciales

clientes y demostraciones.

Trabajo realizado: 0%

Anexo complementario : Sin anexos.

Observacidn: Esta actividad no fue ejecutada.

Resuitados Fec;ha Fecha real Desviaciéon
estimada

1 - INICIO DE LA EMPRESA 30 Jun dias

Empresa legalmente constituida. Cuenta Corriente 2007

Abierta

Estado del resultado : {_] OBTENIDO [XIPENDIENTE

Anexo complementario : Sin anexos

Observacion :

Resullades no obfenidos: Empresa legalmente constituida.

Cuenta Corriente Abierta

2 - ESTUDIO DE MERCADO 30 May dias

1 documento que caracterice el mercado chileno y 2007

latinoamericano

Estado del resultado : [ ] OBTENIDO [X]JPENDIENTE

Anexo complementario : Anexo 1. Estudio de mercado

Observacion :

Resultados no obtenidos: 1 documento que caracterice el mercado

chileno y latinoamericano

3 - VALIDACION COMERCIAL 30 May dias

1 marca disefiada; 1 logo disefiado; Realizacién de 5 2007

conferencias a grandes clientes; 1 encuesta de campo

a usuarios realizada;

Estado del resultado : [ ] OBTENIDO [X]JPENDIENTE

Anexo complementario : Anexo 3. Adjuntos Validacion

comercial

Observacion :

Resuitados oblenidos.  Se realizd una prueba de concapto que

no ha sido aplicada a clientes potenciales.

Resultados no obtenidos: 1 marca disefiada; 1 logo disefiado;

Realizacidn de § conferencias a grandes clientes; 1 encuesta de

campo a usuarios realizaca.

4 - FORTALECIMIENTO PLAN DE NEGOCIOS 30 Jun 30 Jun 2007 odias

1 Documento con el plan de negocio confeccionado y | 2007
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debidamente terminado.

Estado del resultado : [ JPENDIENTE [XJOBTENIDO
Anexo complementario (Sefiale todos los adjuntos
correspondientes al resultado) : Anexo 2. Plan de negocios
Observacion :

Resultados obfenidos:  Se construyd un plan de negocios que
estd en estatus de satisfactorio para Oclanlis. Sin embargo, es
mandaltario que se realicen las aclividades de Estudio de mercado,
Validacion y prospeccion para que ef proyecto pueda pasar a Pane!
final en Octantis.

Resultados no obtenidos: 30% de!/ plan de negocios que
corresponde a los datos que deberian aporiar las actividades
criticas no realizadas.

5 - PROSPECCION COMERCIAL
5 — 10 potenciales clientes contactados.

Estado del resultado : [PENDIENTE [_JOBTENIDO
Anexo complementario (Sefiale todos los adjuntos
correspondientes al resultado) ; Sin anexos.
Observacion :

Resultados no obtenidos: 5~ 10 potenciales clientes contactados

30 Jun
2007

dias
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VIl. ANEXO 1. ESTUDIO DE MERCADO
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Asuncion, 17 de abril 2007

Sr.
Jorge Andaur
Pte.

De acuerdo a lo conversado con Ud. le hago envio del proyecto
para el estudio de'mercado de I Feel Good para los mercados
solicitados, adema4s este incluye el valor del estudio su
metodologia y duracion de este. '

A la espera de su respuesta para asi comenzar con la preparacion
de este estudio,




S
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PORTAL EN INTERNET
PROYECTO ABRIL, 2007

ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

A modo de conocer la percepcion global de los ejecutivos de grandes
companias, se inicia la investigacion partiendo de la premisa que el tema a
desarrollar los estimula para cooperar en la ejecucion de este proyecto.

Los temas incluidos dentro del estudio son Distribucion de peliculas,
Ringtons de celulares, Contenido de celulares, entre otros.

A continuacion, el objetivo describe lo que se pretende alcanzar, ademas se
detallan las comparias propuestas, asi como los paises participantes del

estudio.

OBJETIVO PRINCIPAL DEL ESTUDIO

Y Analizar variables tenidas en cuenta por el piblico meta, como las mas
relevantes a la hora de tomar decisiones, que competen a la

investigacion.

ALGUNAS EMPRESAS

Coca Cola HP Yolvo Yamaha
Bayer Petrobras KIA Honda
LG ‘ Esso BMW AUDI
Telefonica Shell ' Whirlpool Samsung

Marlboro Mercedes Benz Hellmans Nike




Adidas Wolkswagen
Nestlé Colgate Palmolive
Toyota L "Oreal

Kodak Kimberly -Clark

Pharmaton Arcor

Kellogs
Aventis Pharma
Phillips

Sanyo

Soni

TARGET PROPUESTO PARA LA INVESTIGACION

» Ejecutivos decidores dentro de la compania.

METODOLOGIA

Xerox
Budweiser

Sharp

DHL

General Electric

La pesquisa se desarrollara a través de encuesta on line. Se distribuiran en un

primer periodo a 70 empresas, de modo tal a cubrir el nivel de desercion que

tienen este tipo de metodologia.

Se creara una pagina web donde cada empresa tendra su propio password

para ingresar al link propuesto. De este modo se certifica la confidencialidad

de las respuestas. El anonimato se garantiza en la medida en que no se

vinculan los accesos con las identidades de las empresas.

ALCANCE GEOGRAFICO

El estudio sera multi paises. Abarca los siguientes territorios:

v EEUU
v" Brasil
v Espana

Se prevé envio de cuestionarios en los idiomas oficiales de cada estado.

RESPONSABILIDADES

1. Confeccion del cuestionario.

2. Creacion de la pagina web personalizada para la encuesta y habilitacion

de clave de acceso para cada compahia.

3. Traduccion del cuestionario al inglés y portugués,



~’

4, Efectivizacion del 100% de las entrevistas propuestas.

5. Analisis de los resultados. Informe final.

MUESTRA

La muestra esta compuesta por 30 empresas target.

COSTO TOTAL DEL ESTUDIO
$:SSBY00!

TIMMING

CEBimeses partirdé- (5 aprobacionide fproyecto:




001

"CERTIFICADO

Se extiende este documento para formalizar el aporte no pecuniario realizado durante
el mes de Marzo 2007, a las actividades de Desarrollo y ejecucion del proceso del

Capital semilla que nos adjudicamos.

En el item desarrollo y creacidn de sociedad fueron destinadas alrededor de 40 horas,
considerando: Reuniones de desarrollo y reuniones de administracién . Han sido
valoradas en $10.000 la hora, por lo que el aporte asciende a $ 400.000.-

Cuatrocientos mil pesos.

Se extiende el presente certificado para los efectos que la CORPORACION DE
FOMENTO A LA PRODUCCION - CORFO, estime conveniente.

Jaime Silva 20 horas
Jorge Andaur 20 horas
TOTAL 40 horas

Santiago, 08/04/2007

Jaime=
Emprendedor
IFG
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"CERTIFICADO

Se extiende este documento para formalizar el aporte no pecuniario realizado durante
el mes de Abril 2007, a las actividades de Desarrollo y ejecucion del proceso del

Capital semilla que nos adjudicamos.

En el item desarrollo y creacion de sociedad fueron destinadas alrededor de 50 horas,
considerando: Reuniones de desarrolio, busqueda de proveedores de estudio de
mercado y desarrollo de plataforma digital. Han sido valoradas en $10.000 la hora,

por lo que el aporte asciende a $ 500.000.- Quinientos mil pesos.

Se extiende el presente certificado para los efectos que la CORPORACION DE
FOMENTO A LA PRODUCCION - CORFO, estime conveniente.

Jaime Silva 20 horas
Jorge Andaur 30 horas
TOTAL 50 horas

Santiago, 08/05/2007

Jaime Silva
Emprendedor
IFG
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"CERTIFICADO

i
Se extiende este documento para formalizar el aporte no pecuniario realizado durante

el mes de Mayo 2007, a las actividades de Desarrollo y ejecucion del proceso del

Capital semilla gue nos adjudicamos,

En el item desarrollo y creacion de sociedad fueron destinadas alrededor de 50 horas,
considerando: Reuniones de desarrollo, blsqueda de proveedores de estudio de
mercade , desarrollo de plataforma digital y reuniones con futuros sccios . Han sido
valoradas en $10.000 la hora, por lo que el aporte asciende é $ 500.000.- Quinientos

mil pesos.

Se extiende el. presente certificado para los efectos que la CORPORACION DE
FOMENTO A LA PRODUCCION - CORFO, estime conveniente.

Jaime Silva 25 horas
Jorge Andaur 25 horas
TOTAL 50 horas ,

Santiago, 08/06/2007

Jai Silva
Emprendedor




VIlI. ANEXO 2. PLAN DE NEGOCIOS

1. Calendarizacion de trabajo Alex Paredes Fortalecimiento Plan de negocios

Thuesday  Dee 20,2005 DN  IFeciGood s

L0E0  FeclGnod &

s

R

13:0¢ Woellood 2

100 1Feeltond

A

09:00 HeelGood

S 5
D 1le=iGood; Antibotertis] Muntlo Repuesto; Hét

amine. s

Tuesday Apr’s, 200{7

HRRD  Elevater Pitch pars Pennl da

S i

i ey 5 2008

Wadnatday  lut 4, 2002

Wednesday Jul 18 1700 HeelGood
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2. Plan de negocios
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1. RESUMEN EJECUTIVO

1.1 Oportunidad de Mercado

i-feelgood es un portal WEB que permite la venta de masica por Internet a usuarios, dandoles la
posibilidad de comprar y descargar contenido musical digital en un ambiente seguro, de alta calidad y
diversidad (catalogo amplio). Se ofrecera espacios de publicidad a empresas auspiciadoras, quienes
podran liegar con su mensaje a los usuarios del portal, en forma segmentada segln sus necesidades.
Estos usuarios seran atraidos por la posibilidad de bajar temas “gratis” y participar de una comunidad
de su interés.

i-feelgood es un nuevo modelo de distribucién de musica para que los artistas, creadores y sellos
promuevan, publiquen y sean recompensados financieramente por sus obras musicales, en un
entorno muy atacado por la pirateria en los tltimos afios.

La oportunidad consiste en capturar un valor de $1.063 millones en 6 afos, generados por un 4% de
mercado de la musica y un 12% del mercado publicitario online en Chile.

Este objetivo se sustenta en los siguientes factores, coyunturas y tendencias.

* Las tendencias en la industria de la musica muestran que el formato fisico es reemplazado
por el archivo digital, la pirateria es una externalidad muy potente y el intercambio informal de
archivos protegidos por derecho de autor en Internet supera ampliamente la venta de los
canales legales equivalentes, produmendo una pérdida para la industria de la musica vaicrado
en 40 billones de délares en el mundo.'

» Existe una demanda creciente de contenido musical pagado y a pesar que en los mercados
premler (USA, Europa y Japén) se consolida el canal online, llegando al 11% de la demanda
Iegal en Chile se cuenta con un acceso limitado a tiendas virtuales, siendo costoso e
incompleto, por ejemplo Tarabu, 10Musica, eMusic.

» Muchos usuarios de las redes P2P° no estan dispuestos a pagar por la adquisicion de musica
y asumen riesgos de perjuicio tales como contagic de virus, contenido deficiente y posibles
Tepresalias legales.

+ La publicidad en Internet, en el marco de un crecimiento sostenido en los litimos tres afios,
expresa una potencial sociedad de beneficio mutuo entre usuarios de musica y auspiciadores,
Estos Oltimos estarian dispuestos a pagar la escucha de canciones a cambio de participacion
en publicidad.

 Los sistemas abiertos como youtube*, myspace®, facebook® y redes P2P, han configurado un
nuevo modelo de negocio basado en las relaciones sociales y entrega de bienes y servicios
sin un reforno de valor inmediato por los mismos; los beneficios llegan posteriormente en
forma de inteligencia de mercado, comportamiento e interaccién de los usuarios, masa critica,
es decir, se genera una comunidad comprometida en torno a estas soluciones o portales. El

! Fuente: IFP! {International Federation of the Phonographic Industry), representa a los principales sellos y creadores de musica
en el mundo en su “Piracy Report 2006"
% Fuente: IFPI, en "Digital Music Report 2006"
¥ Peer to peer (P2P): Red informatica entre nguales es decir no tiene clientes ni servidores. Concciéndose asi, a las
comunldades de intercambio de archivos de musica digital, por ejemplo Napster en su origen, Kazaa, otras.

* YouTube es un popular sitio de video compamdo adquirido por Google en el afio 2006.
5 MySpace es una red social de "amigos”.

® Facebook es una red sacial para instituciones {colegios, universidades, corporaciones, militares y comunidades geograficas
en idioma inglés)



valor de poseer esta comunidad ha dado como resultado que YouTube y MySpace hayan sido
adquiridas en el afio 2006 y Facebook se encuentre en negociaciones para su venta.

La ventaja competitiva de i-feelgood, es ser el primero en articular cada unc de estos factores,
coyunturas y tendencias para configurar un producto integral en hacerse cargo de cada una de las
necesidades de clientes usuarios finales y auspiciadores.

1.2 Modelo de negocio

El proyecto espera generar valor para el inversionista por medio de 2 negocios que coexisten y se
retroalimentan.

a) El primero consiste en implementar un portal que permitira la venta de archivos de musica digital a
usuarios finales. El usuario es el cliente y a su vez consumidor de este producto y para el cual
hemos disefiado una propuesta de valor que se resume en:

Ser los primeros en Chile en ofrecer una tienda online con catalogo amplio.
Desarrollar el concepto de comunidad, en similitud a los sitios P2P, entregando espacios para
la interaccion social entre los visitantes al portal.

» Entregar beneficios complementarios a la compra del contenido.

e Permitir la compra a través de distintos medios electrénicos.

b) El segundo, también desde el portal, propicia la opmén de escuchar la musica sin costo, un
maximo de 5 veces gracias a la tecnologia de DRM’, en virtud de participar en la publicidad de un
auspiciador que financia la masica. Simplificando, para i-feelgood el cliente es el auspiciador y el
consumidor es el usuario final. A su vez el auspiciador, posiciona su mensaje en el consumidor a
cambio de la musica pagada:

Proveer un sitio de alta afluencia de usuarios de Internet.
Obtener informacion demografica de los visitantes al sitio, para facilitar el desarrollo de
promociones dirigidas por parte de nuestros avisadores.

+ Entregar la publicidad de los avisadores de manera entretenida y no invasiva.

1.3 Analisis competitivo

Nuestra alternativa se hace parte de la tendencia y comportamiento de uso de Internet y descargas de
musica digital, asi como de la interaccion social de soluciones abiertas® y publicidad online.

No existe un portal con nuestra propuesta integral, algunos solo proveen contenido pagado y muchas
veces deficiente (iTunes, 10Musica y Tarabu), otros son comunidades (MySpace), existen radios por
Internet personalizadas (LastFM y Pandora) y sitios independientes (Jamendo) que permiten la bajada
gratuita de contenido de un sector acotado de artistas, solo similitudes que validan la tendencia, pero
que no enfatizan en la comunidad como factor diferenciador ni integran todas las necesidades del
cliente. Para Chile y en general América Latina, las redes P2P son la opcidn habitual con los
problemas derivados ya mencicnados.

Se reconocen bajas barreras de entrada, transformandose en critica nuestra propuesta de ser los
primeros en ingresar y en nuestra capacidad de articular selios, tecnologias regulatorias,
auspiciadores y un target alttamente demandante en descargas digitales a menor precio y/o sin el.

" DRM: Digital Rights Managmenet. Tecnologia que permite regular la distribucién de contenide. Por ejemplo, en qué
dlsposmvo cuantas veces y por cuanto tiempo puede reproducirse un fonograma.
® Soluciones abiertas son aquellas que proveen bienes y servicios por internet en forma gratuita



1.4 Equipo y modelo organizacional

El equipo que impulsa el proyecto esta formado por profesionales de amplia experiencia en direccion
de empresas, desarroflo e implementacion de sistemas informaticos, canales de ventas, servicio al
cliente, portales Web y lanzamientos de campafias masivas.

1.5 Plan de puesta en marcha

1. Disefio de marca, estudic de mercado, fortalecimiento de plan de negocio y prospeccién
comercial. Estas actividades seran hechas con la incubadora Octantis y recursos de L1 de
capital semilla CORFQ ganados en Agosto de 2006.

2. Negociacién de catélogos con los 4 sellos mas importantes: Universal, Sony/BMG, Warner y
EMI. A la fecha existen preacuerdos para contar con el contenido de Universal y Warner.

3. Desarrollo plataforma tecnolégica basado en MS Window y utilizando DRM de Microsoft.
Ademas se debe planificar el plan de capacidad segun demanda estimada para ancho de
banda, aimacenamiento y CPU.

4. Construccion de Portal bajo herramientas Microsoft y Macromedia Flash.

5. Contratos con auspiciadores, para io cual se prevé ofrecer un mes gratis de prueba a 2
grandes marcas, tras lo cual se espera contar con el apoyo de las mismas dependiendo de
los resultados obtenidos. Se han entablado conversaciones con Falabella y Claro.

6. Se implementara una campafia de marketing viral y posicionamiento del portal por medio de
publicidad en Internet y en algunas radios seleccionadas para el segmento de consumidor de
musica pagada y escucha gratuita.

1.6 Propuesta al inversionista

El proyecto esta evaluado a 6 afios, calculado con una tasa de descuento del 30% y el VAN
obtenido es de 336 millones de pesos. Estas cifras consideran, un crecimiento de las ventas
del 19% anual, la inversién requerida es de $ 194 millones, y se supone depreciacion lineal en
cinco anos.

> El negocio genera ventas durante el primer afic por $ 77 millones, para las ventas directas a
usuario. Las ventas para la linea de escucha con auspiciadores se estima en $ 144 millones.

» Para los inversionistas interesados en participar en el proyecto, estamos dispuestos a entregar
hasta el 49% de la propiedad.

> Se considera comenzar en Chile y en virtud de una demanda consolidada en 2 afios, se evaluara
expandir a otros paises de América Latina (no es parte de las cifras del presente plan).



2. OPORTUNIDAD DE MERCADO

2.1 Naturaleza de la oportunidad

Nuestro proyecto consiste en un Portal Web de descarga de musica online que permitira:

» Venta de musica por Internet a los usuarios, a quienes dara la posibilidad de comprar y
descargar contenido musical digital en un ambiente seguro, de alta calidad y diversidad
{catalogo amplio).

El mercado legal de la musica en Chile es de 21,7 millones de dolares® y deseamos alcanzar el
4% del mismo al cabo de 6 afios.

s Venta de espacios publicitarios a empresas auspiciadoras, quienes podran llegar con su
mensaje en forma segmentada a los usuarios del portal. Estos usuarios seran atraidos por
la posibilidad de bajar temas “gratis” y participar de una comunidad de su interés.

El mercado de la publicidad online en Chile es de 10 millones de dolares'® y aspiramos alcanzar el
12% del mismo, al cabo de 6 afios.

Los factores mas reievantes que validan la oportunidad son:

a)

d)

e)

El valor de Internet como fuente de contenido: En la actualidad Internet es el medio mas
masivo para conocer, buscar y obtener contenido de entretencién y cultura. Dentro de estos
contenidos, la musica es considerada como una fuerza clave de la nueva economia y uno de
los productos de consumo mas importantes en el mundo industrializado".

Tendencias en industria de la muasica: Los nuevos desafios de la industria de la musica
son, (1) el cambio desde el formato fisico al formato digital, (2) la piraterfa como fuente de
pérdida de valor y (3) el desarrollo de comunidades de intercambio de archivos por Internet.
Riesgos por adquisicion ilegal de musica en Internet: Existen usuarios que no estan
dispuesto a pagar por la adquisicién de musica. Los costos en que deben incurrir estos
aficionados al obtener el contenido por canales ilegales, van desde la posibilidad de contagio
de virus informaticos hasta posibles sanciones penales.

Tendencias de la publicidad: El avisaje publicitario por Internet {online), muestra un
crecimiento sostenido en los ultimos tres afos (ver Grafico 2)

Venta de misica por Internet: Ei usuario en Chile y América Latina dispone de una oferta
limitada de tiendas virtuales para comprar musica digital. Por ejemplo, ITunes, la tienda virtual
lider en el mundo no permite comprar temas desde Ameérica Latina y el resto de las opciones
legales puede considerarse limitada en contenido, acotada geograficamente y costosa en
términos comparativos a los medios fisicos. Por ejemplo, Tarabl en Mexico, eMusic en
EEUU, 10Musica en Argentina, iMusica en Brasil, entre otros.

En consecuencia, existe una demanda latente en Chile de acceso a contenido musical digital legal,
que no es posible satisfacer en las actuales condiciones de mercado, tanto por aquellos usuarios que
desean comprarla como por aquellos que desean obtenerla gratuitamente sin riesgos. Por Ultimo,
observamos una vinculacion potencial de mutuo beneficio entre Ia industria de contenido musical y la
publicidad, toda vez que, el consumo de piezas musicales permite atraer masas de visitantes,
transformandolo en un sitio atractivo para la publicidad de empresas y a la vez, estas Ultimas, a través
de la compra de espacios, financian descargas gratuitas de musica a censumidores finales. Este

® Fuente: IFPI (International Federation of the Phonographic Industry), representa a los principales sellos y creadores de musica
en el mundo, Ventas 2005

'Y Fuente: Asociacién Chilena de Agencias de Publicidad (ACHAP). Ventas 2005.

" Fuente: IFPI|



circulo virtuoso, se potencia al administrar informacién de los visitantes, permitiendo efectuar
segmentaciones Utiles para cada auspiciador.

2.2 Tamaio de mercado

2.21 Muasica en el Mundo

Segun la estimacion de IFPI para el afio 20086, el comercio legal se valora en 20 billones de
délares y el comercio ilegal o "pirata” se estima sobre 13 billones de délares.

En el grafico 1 se observa la evolucion de

ias ventas legales de musica. El formato Gréfico 1

de canal digital es el unico que muestra Evolucién Industria Misica
un alza consistente, alcanzando el 11% clfras en billones de dotares
de participacién de mercado 6 2,3 billones 387

de dolares, a diferencia del resto de los
medios que enfrentan una tendencia a la
baja reflejando la  preferencia de
consumo.

El impacto de la musica ilegal en Internet 2004 2005 2006 E
estimade por IFPI, indica que Ilas
descargas no pagadas superan en 20
veces las pagadas. Una forma de | cuota de ventas (%) Fuente: IFPI
interpretar este dato, es estimado que las
descargas ilegales representan un valor de 40 billones de délares que la industria deja de
percibir.

Im Fomato Fisico ® Musica Digital |

2.2.2 Mausica en Chile

El mercado de la musica en Chile en el afo 2005, de acuerdo a lo sefialado por IFPI, se
dimensiond en 44,5 millones de doblares, de los cuales el comercio legal representa el 49%
(21,7 millones de dotares) y el comercio ilegal o “pirata” fue el 51% (22,8 millones de délares),
ver evolucion del mercado en los Gltimos afios en el anexo N° 4.

2.2.3 Publicidad en Chile

En el afo 2005 se Grafico 2 - Fuente: ACHAP
invirtieron mas de 411 mil Inversién Publicitaria en Chila
millones de pesos en Cifras en millones de pesos
publicidad. De este importe,
5614 millones de pesos 328,588 345187 169.979
corresponden a los medios m,”j___. ---------------------------- L
online.
3.846
3340
Si comparamos la inversién - -
en publicidad online - ' f ! S
respecto al afio 2004, ésta 2001 206z 2003 2004 2008
tiene un incremento del wesm nversion en Medios on-ine - - Inversion P\Jblic‘:tariaenmilal
41%.
" Fuente:ACHAP



2.3 A quiénes se dirige nuestra oferta

En primer lugar, a las personas que habitualmente bajan musica por Internet y que esta dimensionado
en 2,8 millones de usuarios finales'. El segundo grupo corresponde a las empresas que valoren a los
usuarios de Internet y que pretendan ampliar su oferta publicitaria a través de este canal.

2.4 ldentificacion y caracterizacion de los segmentos

241 Segmentos

Usuario que descarga misica
por |Internet: Corresponde al Grafico 3
segmento de personas que bajan Usuarios de Internet en Chile

Cifras en miles de personas

musica por Internet y cuya edad
fluctta entre 12 y 34 afios. En el
afio 2004 este segmento
correspondid al 66,7% de los
usuarios de Internet, es decir 1,9
millones de personas
aproximadamente' (grafico 3).

Usuarios de ternet Usuarios que Usuarios que
descargan misica  descargan smusica
entre 12 y 34 afios

Fuente: AMI - Camara de Comercio - IPSOS

Usuario que compra musica online: En Chile no existe informacion sobre el universo de
usuarios que compra musica digital ni tampoco sobre el valor del mismo'®. Por tanto, para
estimar el potencial de negocios hemos inferido que, al igual que en la industria de musica
internacional, con la apertura de un mercado de musica digital en Chile, el 11% de las ventas
de la industria de la musica correspondera al consumidor por Internet. Asi, asumiendo que en
Chile el potencial de mercado de venta de musica por Internet, alcanzara los mismos niveles
que la tasa de participacién internaciona! y aplicando dicha tasa a las ventas de musica que
en Chile hubo durante el afio 2005 (21,7 millones de dblares), se puede deducir que el valor
potencial de mercado para la venta de musica por Internet equivale a 2 4 millones de délares.

Auspiciadores: Empresas que invierten en Gréafico 4
publicidad, destacando aquellas con Inversién en Publicidad online 2005
programas de fidelizacién de clientes, como Cifras en millones da pasos

lo son las grandes tiendas, los bancos y
otras similares. Tomandc como referencia la
inversion publicitaria en Internet durante el
afio 2005, las empresas que estaradn
interesadas con el grupo de usuarios que
descarga musica, invirtieron 3.573 millones

16 . ' S -
de pesos (gl’éflCO 4) Total nversidn publicitaria online  Empresas relacionadas con el
en el afo 2005 segmento da interds
Fuente: AMI

' Fuente: World Internet Project Chile (wipchile.cl)

" Fuente: World Internet Project Chile {wipchile.cl), C4mara de Comercio de Santiago e IPSOS Chile.

"> Fuente: El Mercurio. Economia y Negocios (14 de Octubre de 2006)

' Fuente: Seleccion de rubros de empresas que invierten en Internet, Asociacién de Medios en Internet (ami.cl)



2.4.2 Necesidades actuales no satisfechas

Usuario que descarga musica por Internet: El segmento que no esta dispuesto a pagar o
esta dispuesto a pagar muy poco por el contenido de musica, actualmente utiliza los canales
ilegales como el proveedor pirata y las redes de intercambio P2P, a riesgo de incurrir en un
delito, contagiarse con algun virus informatico u obtener contenido de baja calidad.

Usuario que compra por Internet: Desde Chile es dificil comprar musica digital porque en
los sitios internacionales mas populares de descarga, como iTunes o Napster, no es posible la
compra del contenido por razones de restricciones impositivas (les obliga a domiciliar su
personeria juridica o establecer una representacion) y las alternativas locales, no cuentan con
la variedad de contenido que es lo mas valorado.

Auspiciador: Busca expandir sus alternativas de publicidad en medios de acceso masivo
donde puedan impactar a los consumidores de sus productos y servicios.



3. ANALISIS COMPETITIVO

3.1 Tamaio y participaciéon del mercado

A continuacién se indican las principales cifras y participantes en venta de musica y de publicidad en

Chile:
3.1.1 Venta Directa de Misica
De acuerdo a entrevista realizada con el Gerente General de Feria del Disco, sefior Hernan
Gonzalez, la venta de dicha empresa alcanza al 70% del mercado legal. Esta cifra de
participacién es aproximada a la informada por reportaje de Estrategia (24/8/2005) que le
atribuye un 65%. El resto del mercado estd compuesto por la tienda “Su mdsica” que estd
orientado a un segmento de musica popular y otros actores menos relevantes.
En relacion a la venta directa de musica digital, no existe una oferta similar en el mercado a
nuestro proyecto. El portal existente de la Feria de! Disco vende discos fisicos (CD), asi come
libros, peliculas, articulos electronicos y ticket de espectaculos, lo que implica una amplia
diversificacion de productos. Para descargar musica digital su portal cuenta con un catalogo
muy reducido.
El gran volumen de descarga de musica digital en Chile estd asociado a sitios ilegales
{piratas).
3.1.2 Venta de Publicidad
La venta de publicidad en Chile alcanzé ios 411.503 millones de pesos en el afio 2005 y su
distribucién segun tipo de medic se describe a continuacién (fuente Achap, cifras en millones
de pesos):
Tabla 1
Medios Ventas " Part. % La penetracion de mercado depende del segmento
Television 195.108 47.4% que se analice. Por ejemplo:
Diarios 120.793 29.4% Tabla 2
Radios 33.860 8.2% _ Segmento ABC
Via Publica 34 625 8.4% .Medios . Poblacién (1) entre 18y 34
Revistas 13.162 3,2% — . anos (2)
TV Cable 7.051 1,7% Television 90% 5%
On Line 5614 1,4% Radio 80% 7o%
Cine 1.290 0.3% Diarios 45% 5%
- 0,
Totales 411,503 100,0% Intarnat 40% S0
Fuente: ACHAP periodo 2005 Revistas 30% 50%
TV Cable 20% 35%
Fuente: (1) ACHAR periodo 2005

(2) IPSOS-Chile Estudio General de Medios 2005

Por otro lado, los portales que publicitan por Internet, no estan relacionados a la muasica como
alternativa de fidelizacién de masa critica.
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3.2 Fortalezas y Debilidades frente a competidores

Fortalezas:

]

Nuestro Portal se convertird en una comunidad virtual asociada a la musica como fuente de
atraccidn y posicionamiento.

La disponibilidad de un cataiogo completo y diverso, permitiendo en un marco de legalidad,
seguridad y velocidad, acceder a amplias opciones de tos sellos.

Existe el potencial de modelar la masa critica en concurrencia con tendencias y segmentos
especificos del Auspiciador.

Debilidades:

Fuerte dependencia de los sellos al ser proveedores Unicos.

Modelo replicable

Existencia de un principal actor como es La Feria del Disco, que en Chile es el dominador del
canal tradicional.

3.3 Fuentes de ventajas competitivas

Ser los primeros en articular un modelo de negocio con la capacidad de implementar una
plataforma tecnolégica y multirelacional que conecta contractual y operacionalmente, hacia atras
con Proveedores (Sellos) y hacia adelante con auspiciadores y clientes finales.

Consolidacion de una Comunidad que genera un sentido de pertenencia en nuestro sitioc Web,
que identifica, fideliza e integra a sus miembros, dentro del intercambio de experiencias y
comunicacion social.

La logistica relativa a la administracion de musica digital, es comparativamente mas simple y
veloz que en la de formato fisico, permitiendo niveles de eficiencia, seguridad y servicio de mayor
calidad.

Descarga de mausica digital gratuita para el cliente. En lo técnico implica un préstamo yfo regato
ante financiamiento de un auspiciador, los internautas tendran una inédita alternativa para
acceder a musica sin costo, en forma segura y legal.

3.4 Respuesta esperada de los competidores frente a la entrada

En el caso de la Feriza del Disco, principal operador de musica de medios fisicos en Chile,
pensamos que en la medida que se sienta realmente amenazado, se vera en la obligacion de
potenciar su canal de venta online, teniendo que ampliar su catalogo actual canibalizando su
oferta tradicional.

No esperamos una reaccion muy importante de parte de los proveedores de sitios de publicidad
online, debido a que se trata de un mercado en expansion y las estrategias son méas de abrir
mercado que las de competencia lateral.



3.5 Estructura cadena de valor

Se ha definido una estructura de cadena de valor que se hace cargo de la logistica interna para la

entrega del servicio de la siguiente manera:

Esquema 1

Estructura de Cadena de Valor

Actividades Primarias

Logistica interna| Produccidn | Logistica externa Mitg. v Vias Serv:;:z.;zaposr
Cargay Operacidn de . Call Center y
aclualizacion de  |plataforma ‘“’"v‘;';’m'e" dela ;2’::(‘;;:“ de Asistencia a
catdlogo de Sellos|Informética g Clientes

Actlvidades
Auxillares
{Soporte)

Infraestructura de la
empresa

Hosting

1 Actualizacion de

Mantenimiento y Tratamiento de

Aplicaciones Descargas

Oferta de musica
pagada y gratuita
en el Portal

Reporte en linea de
campafas con
auspiciadores

i Facturacion
¢ |electronica

Venta de Publicidad

a Auspiciadar

SN
RniER

Geastion de RR HH Desarrollo de Capacidad Emprendedora e innovadora, dentro de calificacién técnica y artistica
Desarrolic de - Disefio y Estructuracién de marcos teméticos orientados a fomentar et sitio comunitario
Tecnologias - Investigacién en linea de Mercados: Modelamiento de masas criticas

Compras Compra en linea de catalogos de Fonogramas de sellos

3.6 Barreras

Barreras de Entrada:

 Complejidad de implementar una plataforma tecnolégica y multi-relacional, que conecte
contractual y operacionalmente, hacia atras con los Sellos y hacia adelante con auspiciadores

y consumidores.

Barreras de Salida:
¢ Los niveles de inversion son bajos, no generan una barrera de salida importante.

¢ Las relaciones contractuales no son impedimento para salida en el corto plazo, en el caso de
los sellos, se trata de un vinculo de compra no generando compromisos de permanencia

significativos y en el caso de los auspiciadores, estas son de plazos reducidos.

3.7 El poder de los sellos

La fuerza que tienen los sellos radica en tres factores:

s Poseen control sobre los artistas, son el canal de difusidon mas importante para ellos y con

quienes mantienen contratos con extension en el tiempo.
+ Tienen el control sobre el 85% de los fonogramas existentes’”.

s Alta concentracidn impide la irrupcidn de competidores que limiten la su capacidad de
negociacion. En la actualidad existen 4 sellos principales que dividen la participacion de
mercado mundial en las siguientes properciones: Universal Music Group con un 37,71%;
Sony Music - Bertlesman Music Group 25,61%; Warner Music Group 15%; EMI Music 9,55%.

'" Fuente: Enciclopedia libre Wikipedia.org




4. MODELO DE NEGOCIOS

4.1 Producto

La empresa y marca propuesta es i-feelgood, consiste en un Portal Web que ofrecera, la venta de
musica digital de fos principales sellos discograficos y espacios publicitarios a empresas que

interesen en los segmentos de visitantes al sitio.

Las principales caracteristicas del sitio son:

Contenido altamente demandado: amplio catalogo de artistas nacionales e internacionales.
Comunitario: permite interaccion y relaciones sociales entre los visitantes.
Seguro y limpio: Libre de spyware, malware, virus y descargas falsas.

Plataforma robusta: favorece la calidad de reproduccion y velocidad de descarga.

Nuestro sitio contendrd una serie de
herramientas que facilitan la busqueda y

Esquema 2

seleccién ge canciones (Esquema 2).

bandas afines a tas preferencias que se
evidencien en las ftransacciones del
consumidor con el sitio, asi como aquellas
que surjan por las preferencias o
recomendaciones de los mismos usuarios.

Caracteriza también a nuestro portal, la
existencia de publicidad y promociones que
efectuaran otras empresas (ver 4.2.2), lo
cual aportara un beneficio directo a nuestros
visitantes,

Listado do salas
teméticas

Y

Ademas, el sitio le recomendara artistas o %%\\\%&W&\&%\\N

tnsganas |

PN :
“Fublickaad:
| NSENR
T
S
S

Tomando en cuenta los atributos que tienen

las comunidades P2P, dotaremos de Generacion de Espacios para
) comunidades tematicas de  promociones y publicidad --- -
espacios para que se formen grupos de usuarios de Ausbiciador

preferencias e interaccion entre los

visitantes, lo cual nos permitira generar nuestra propia comunidad.

4.2 Propuesta de Valor

se

Nuestro portal se formula sobre la base de una serie de atributos existentes en diversos sitios que
distribuyen musica por Internet (ver Tabla 3 siguiente), siendo lo mas disruptivo, {a convergencia entre
caracteristicas que detenta la pirateria con atributos de los sitios legales.

Tabla 3
& & RV -b'db &8 By
Principales Atributos / Sitios q@.“b \?&Qe@o“ OIS 6\\,6‘{’ ‘,s\é“ Q\(}Q \'\e\\g
Descarga gratuita/muy baje precio X | X X X
Cataloge Variado X X X X
Disponible en Chile X[ x| X X | X | X[ X[ X X
Multiples dispositivos portatiles X X X X X
Comunidad X| X X X X
Seguridad ded sitio (sin spyware, malware, etc.) X[ X | X | X X X
Medio de pago en grandes empresas locales X | X X Fuente:
DRM (Gestor de derechos digitales) X | X | X | X X google
Legal X | X | X | X1 X | X | X X




Incorporarg caracteristicas que ya tienen una serie de sitios exitosos como Youtube, Myspace,
Facebook, Terra y otros de las redes P2P, quienes son expresién de un nuevo modelo de negocio,
basado en las relaciones sociales de los usuarios que acceden a sus sitios, quienes forman
comunidades a través de diversos foros de preferencias o temas de interés que desarrollan. Nuestro
portal seguira esta linea de negocio, permitiendo el desarrollo de un espacio de interaccion para los
distintos visitantes, privilegiando que estén orientados a corrientes musicales, artisticas y otros temas
afines al contenido de nuestro sitio.

Asi visto, nuestro andlisis reconoce la existencia dos tipos de consumidores de musica digital;

¢ Agquellos dispuestos a pagar para obtener el contenido de mdsica, para quienes proveemos de
una tienda virtual para que hagan sus compras.

» Quienes 1o obtienen gratuitamente en sitios ilegales de descarga de musica, para los cuales
hemos disefiado un formato innovador para recuperar el valor del contenido, el que se basa en
conseguir el financiamiento a través de la venta de espacios publicitarios a empresas que se
interesen en el segmento de los visitantes de nuestro sitic.

En cada uno de los casos citados en el punto anterior, se definié una propuesta de valor especifica, Ia
cual se apalanca en el uso de la misma infraestructura de soporte operacional, en la interaccién entre
los visitantes y en el modelamiento de sus conductas como consumidores.

Para acceder a lo beneficios que el portal entregara (compras en linea, descargas gratuitas y
promociones dirigidas), los usuarios deben suscribirse al sitio, precisando una serie de datos
demograficos, los cuales seran utiles para la segmentacién que sobre ellos se efectuard.

4.2.1 Modelo 1: Consumidor paga por su cancion

En ia actualidad no existe en Chile una alternativa amplia, en términos de variedad de artlstas
nacionales e internacionales, para el consumidor que quiera comprar musica dlgltal por
tanto nuestra propuesta de vaior se configura en:

e Ser los primeros en Chile en ofrecer una tienda online, que contenga un catilogo de
mausica de los principales sellos discogréficos y satisfaga las necesidades de los
consumidores de musica que valoren la propiedad del contenido.

o Desarrollar el concepto de comunidad, en similitud a los sitios P2P, entregando
espacios para la interaccion social entre los visitantes al portal, atributo critico de
los sitios web exitosos en el ditimo tiempo.

s Entregar beneficios complementarios a la compra del contenido, como lo son la
entrega de informacién sobre, bandas y artistas, afines a los gustos evidenciados
por el consumidor y el acceso a las promociones de empresas de diversos rubros
que publiciten en nuestro sitio.

» Permitir Ia compra a través de distintos medios electronicos (tarjetas de crédito
bancarias y de casas comerciales).

El modelo se basa en una relacién B2C, donde el cliente por un medio de pago electrénico,
adquiere un ticket que equivale a un namero de canciones, las cuales podra seleccionar e
incorporar a su “carrito de compra” y luego descargar a su equipo, junto con una licencia que
acredita su propiedad y derechos. El precio de venta a pUblICO sera de $640 por tema, precio
definido en forma internacional por las casas discograficas'®, equivale a US$1 con impuesto.

'® Existe distribucidn de producciones independientes y artistas de los principales selios, pero en este ultimo caso, limitadas en
catalogo y con usos orientados fundamentaimente a ringstones.
" The Berkman Center for internet & society at Harvard Law School {2004}): Apple iTunes Music Store “Pricing".
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4.2.2 Modelo 2: Descarga de Masica Financiada en Publicidad {Auspiciador)

Existe una vinculaciéon potencial de mutuo beneficio entre, la industria de contenido musical y
la industria de publicidad. La primera, esta siendo afectada fuertemente por la pirateria y debe
adoptar vias para recuperar el valor que dia a dia pierde. La segunda, estd constantemente
en busqueda de alternativas o medios que le permitan llegar a masas criticas de personas
susceptibles de ser impactadas por campafias y/o promociones que vayan en beneficio de las
empresas que ofrecen productos y/o servicios a sus clientes o prospectos de los mismos.

Por tanto, aprovechando el aftractivo que supone la musica digital en Internet, nuestra
propuesta de valor en este modelo se compone de:

e Proveer un sitio de alta afluencia de usuarios de Internet, para o cual permitiremos
la descargar gratuita de musica de los principales sellos discogréaficos.

e« Obtener informacién demogréfica de los visitantes al sitio, para facilitar el
desarrollo de promociones dirigidas por parte de nuestros avisadores.

s Entregar la publicidad de los avisadores de manera entretenida y no invasiva, con el
gancho de que el usuario perciba que el beneficio de la descarga gratis lo entrega el
avisador, esto con la finalidad de impactar y encantar a nuestros visitantes con los
productos y servicios de nuestros clientes.

El modelo se basa en dos tipos de relaciones, por un lado esta |a relacién B28 entre el
auspiciador {cliente) y el porta! i-feelgood, la cual se da a través de la publicidad que existe en
el sitio (banners, roba paginas, big sky, etcétera), los mensajes que se entregan mientras se
efectia la descarga de! contenido y el desarrollo de promociones dirigidas hacia los visitantes
al sitio y por el otro, esta la relacién P2P entre los usuarios o consumidores de musica que
visitan e interactuan en el portal,

Integra a las relaciones mencionadas, la administracién que se efectuara sobre las bases de
datos de los suscriptores al sitio, la que consiste en un “driver” para dirigir promociones
especificas a los suscriptores, conforme a distintas segmentaciones, por ejemplo edad,
género, zona geografica, etcétera, esta informacion se consigue a través del incentivo que
producira al consumidor de musica la obtencién gratuita del contenido, asi como el saber que,
distintas empresas (rubros diversos), le entregan beneficios como lo son el acceso al
contenido de su preferencia y otras promociones que pudieran desarrollarse.

Esquema 3
Desarrollo de-—""" T e e
promociories y . e _Interaccidi-de la
i . B2B N P2P- idad
publicidad ——t— . Comunidad
. SOEEL e AN
/ AR 3 == s S AR \
I ‘;“\‘ TR x% ° \ T W Fadlgosd [ " NConsumidores. i
W Igckeeaioee e By
A 3 X SR NN »w L ‘\{\‘;\”\R}‘;.\‘Ttk IR /I
\ " X URLYR 3 xd //
\\ //
\\‘\‘\. '.; o _? _/'ll
N & N i
Segmentaciony S ., i “~.. Extraccién datos

retroalimentacién demograficos
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La cantidad maxima de descargas gratuitas que podra efectuar un consumidor de musica al
dia, sera de veinte temas, esta restriccién se complementa con las programadas con el DRM
que en nuestro caso, se determiné que puede ser escuchado hasta 5 veces y ser grabado en
maximo dos dispositivo distinto al equipo que efectud la descarga.

Las tarifas a cobrar a los distintas empresas que quieran utilizar i-feelgood como canal de
distribucion y contacto para el desarrollo de camparias publicitarias y promociones, en el
evento que sean mensualidades, cancelaran importes que van desde los dos millones de
pesos hasta diez millones de pesos.

Finalmente, nuestra propuesta apunta a tener, desde la perspectiva de visitantes unicos al
mes, sobre quinientas mil visitas al sitio, descargas gratuitas superiores a doscientas mil y que
en los distintos foros o Chat interactien mas de ochenta mil usuarios (ver competidores en el
anexo N° 3).

4.3 Los Sellos

Como se aprecia en el capitulo que muestra la evolucién del mercado de la musica, el impacto de la
pirateria dentro de las fuentes de ingresos a dicha industria es muy alto, a la vez la irrupcién de ia
distribucién de musica por Internet a cambiado las reglas del juego, tanto por la proliferacion de las
comunidades de intercambic de archivos como por el desarrollo del comercio electrdnico. Con todo
esto, el modelo de i-feelgood devolvera en parte, el valor perdide en la industria y en especial, a los
sellos discograficos.

4341

4.3.2

Propuesta de valor a los sellos

Queremos convertirnos en un aliado de los sellos, para que en conjunto enfrentemos la
economia digital, nuestro planteamiento se resume en:

» Implementar una tienda online que amplie la red de distribucién del contenido e
incorpore una nueva fuente de ingresos.

s Recuperar el valor perdido en las redes ilegales de intercambio de musica.

» Establecer un modelo de operacién que proteja a los sellos, asegurando la correcta
administracion de las transacciones y la proteccién del contenido.

» Ofrecer la participacién en la propiedad de la empresa.

Estructura de precios

Esquema de tienda virtual (Consumidor paga

por su cancion), el precio de venta al Usofﬁ%“;’;’%:mas
consumidor es de $640 (impuesto incluido) por " Wercen Unitario )

cada tema, que equivale a un dolar mas |i ey | —Debe financiar costos fos
impuestos, valor que ha sido fijado |i---- Selos” ™ Este 70% se divide en, 60%
internacionalmente por las casas discograficas | ! (70%) i~para el sello y 10% para la
como base para tarifar el costo que tiene una T otes | Entid ;c: ficadora (1%
cancidn para el distribuidor por Internet. Es asl E (4%) ! T::'n:ban: T;f:, ?::;; o
como, en el caso de nuestro proyecto, hemos [ ------=-=>--~ :

considerado en 70%%° el costo a cancelar a los selios. Como se aprecia en la figura los
recurses estan destinados fundamentalmente a financiar el pago a los sellos.

2 Corresponde al valor mayor que a la fecha hemos obtenido, en este caso con Universal Group.
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Modelo de descarga de musica financiada en publicidad, la retribucién por el contenido que se
descarga, se estructura en una tarificacion similar a la que utilizan las radios que distribuyen
musica por Internet’’, en nuestro caso corresponde a un pago de treinta y siete pesos
(impuesto incluido) por cada descarga que se efectie.

Modelo Operacional
Desde la perspectiva del flujo operacional, el modelo convenido con las casas discograficas

debe asegurar una correcta administracién de las diversas transacciones que ocurren dentro
del sitio de venta de canciones y descargas gratuitas.

Esquema 5
Modelo Operacional

. i Entreqa de Catalog -~ Venta de Canciones
Pago de derechos™ ", gade Lalelogd =l ypescargas gratuitas

.

Pago de canciohes por .~
ventas y descargas

Tal como muestra el esquema N° 5, las principales interacciones que ocurren son, la venta y
descarga de canciones, la administracién y control de las transacciones y el pago que se
efectla por las distintas fuentes de ingresos.

Finalmente, utilizando las caracteristicas del DRM se programaran una serie de restricciones
que permitan proteger la propiedad del contenido, en especifico:

* Venta de canciones: se estructurara una licencia de uso ilimitado en el contenido y en
caso de pérdida, poder volver a recuperar el contenido (maximo una vez).

* Descarga gratuita de canciones: maximo 5 veces de escucha y posibilidad de copiar
en dos dispositivos.

# Fuente: The Digital Media Association (DIMA) - Royalties



5. ESTRATEGIA DE DESARROLLO

5.1 Estrategia de marketing y ventas

511

51.2

51.3

Posicionamiento objetivo

Queremos ser el primer sitio chileno de venta de musica online. Nos posicionaremos como un
lugar ladico y entretenido con identidad de comunidad, de acceso altamente masivo por la
cantidad de promociones de mdsica gratis. A su vez, seremos una nueva alternativa para los
avisadores publicitarios de Internet basado en la masa critica que atraera nuestro servicio.

Estrategia de precios

Todos los clientes que naveguen en el sitio web y que quieran descargar gratuitamente o
comprar contenido musical, deberan suscribirse mediante un formulario en linea, luego de lo
cual sus datos quedaran en nuestra base.

Para los clientes que compren, se usara el precio de referencia del mercado internacional de
musica oniine que es de US$ 1 mas impuestos por tema. En el inicio, este valor sera el
equivalente a $640 impuesto incluido. Este precio sera fijo independientemente del tipo de
tema, autor y si es una produccion reciente. El sitio restringira a un prepago minimo del
equivalente a 3 canciones, sin obligatoric que lo consuma inmediatamente. El saldo
comprado, tendra un limite de 1 afo para ser utilizado.

El auspiciador pagaréd en base a tres modalidades, que dependeran del tipo de servicio
contratado:

Tipo de

servicio Descripciéon : Precio

Consiste en que el auspiciador tiene
Por despliegue | derecho a una cantidad de apariciones de $2.000.000 + IVA por el
unitario de su banner o ventana popup(pcner nota derecho a 700.000
publicidad explicativa) (728x90 pixeles). Este auspicio | apariciones.

no incluye regalar mdsica a consumidores.
Consiste en publicidad que invita a los
usuarios a hacer click en el banner o
ventana popup y continuar su navegacion $2.000.000 + IVA por el

Por pubticidad

gﬁgnﬂ::k de en algun sitio provisto por el auspiciador. derecho a 3.000 click.
‘ Este auspicio no incluye regalar mdsica a

consumidores.

Consiste en una campafia en que el

auspiciador financia la descarga gratuita de 2]1: nggglgﬁt{; :j ;\'{:
Por cancidn temas. Esto le dara derecho a aparecer con derecho a regalar
regalada. publicidad en el portal y ademas a que se 158.000 temas

pueda derivar al sitio provisto por el m éx-imo

auspiciador, mediante un link.

Estrategia de promocién

Al tratarse de un servicio basado en Internet, nos parece pertinente que en la etapa de
nacimiento del servicio, su divulgacion se haga principalmente con publicidad por este mismo
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medio, ocupando como base Buscadores, Emails, Fotologs y Chats, los servicios mas
utilizados por los usuarios internautas del segmento de clientes finales objetivo, asi como el
desarrollo de marketing viral. La publicidad se basara en banners y animaciones que invitaran
a visitar el sitio. Ademas se publicitara en radio a través de emisoras orientadas a segmento
objetivo. ‘

A nivel del auspiciador, se usara una estrategia de visitas con presentaciones personalizadas
de acuerdo a los segmentos objetivos de los mismos. Estas visitas, la realizara directamente
el Gerente General de i-feelgood, quien sera la cabeza comercial de la empresa y debera
tener un buen nivel de relaciones con ejecutivos de las empresas. Como una forma de
asegurar avisadores en el inicio de las operaciones, se estableceran alianzas que permitiran
publicidad gratuita en portales de alta demanda (ver punto 5.2)

La camparia por internet durara 6 meses a partir de la salida al aire del sitio WEB. A modo de
ejemplo, indicamos lugares escogidos para desarrollar nuestra publicidad de salida:

» Messenger: Microsoft Messenger es un medic de comunicacién altamente utilizado por la
comunidad internauta y sobretodo jévenes, quienes en el segmento de 18-24 afios de
edad representan el 28% de los usuarios de esta herramienta.

» Fotolog.cl: Sitio orientado a la publicaciébn de fotografias personales, que da
principalmente a los jévenes, espacio para comunicarse y compartir opiniones.

¢ Oftros sitios de similares caracteristicas y que también, son: Blog's; google; Wikipedias;
prensa y TV online entre otros.

Estrategia de distribucion

La distribucion del contenido digital sera a través de un sitic WEB que contara con las
siguientes caracteristicas de funcionamiento.

e Buscador de temas por distintos criterios: artista, tipo de musica, album, selios, etc.

* Personalizacion del contenido, basado en el comportamiento de uso y compras que hacen
los usuarios y/o visitantes.

e Marketing directo via email, a clientes que hayan comprado en nuestro sitio,
presentandoles contenidos similares a sus preferencias. Estos email estaran enlazados
directamente a la seccion correspondiente de compra en el sitio de i-feelgood.

Tiempo de llegada al mercado

Se estima la salida del servicio en un tiempo de 6 meses desde el comienzo del desarrollo del
Portal Web, incluyendo la venta de los primeros avisos publicitarios.

5.2 Alianzas estratégicas

Las principales altanzas estratégicas seran;

Sellos Musicales: Como proveedores de contenido digital, son criticos para la consecucion del

modelo de negocios. Tenemos preacuerdos con los sellos Universal Music y Warner Music, que nos
permiten tener un volumen aproximado de un millén de temas. Los contratos tendran las siguientes
caracteristicas:
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* Pago de un goodwill, equivalente a US$25.000 renovable anuaimente.

» Contrato con una duracidén de 3 afios, incluyendo clausulas de salida anticipada, en caso que
no se cumplan los objetivos de ventas minimos de nuestro sitio.

+ El precio de los temas sera fijo y en pescs, la reajustabilidad anual de los mismos, se hara en
funcién a la variacién del precio internacional y el tipo de cambio.

Cliente Auspiciador Primario: Consideraremos establecer una alianza con los dos auspiciadores,

que seran buscados entre aquellas empresas que se identifiguen a nuestro segmento objetivo. El
alcance del acuerdo sera:

o El primer mes el servicio de descarga de musica sera gratuito para ellos (servicio identificado
en el 51.2), con esto traeremos avisadores que nos permitan atraer a otros patrocinadores
de nuestro interés.

» Alos auspiciadores a cambio, les pediremos tener presencia en sus propios sitios.

5.3 Recursos en infraestructura y equipamiento

Los recursos tecnolégicos que hemos definidos, nos permitiran operar con los siguientes atributos:

Seguridad: contenido limpio de virus, spyware, malware, etc.

Disponibilidad: Acceso 7x24 con redundancia de equipos WEB.

Escalabilidad: Capacidad de crecimiento permanente, conforme a la demanda del negocio.
Velocidad: Ancho de banda que asegure simultaneidad de acceso superior a 250 conexiones.

Los principales componentes tecnolégicos de la plataforma se describen a continuacién:

Cantidad

Coniponente

Funcion

Servidor de DRM

Encapsular el contenido digital para restringir su uso para
usuarios que obtienen e contenido en modalidad de regalo
o con las condiciones que se acuerden con los sellos. El
software base sera Microsoft DRM

Storage

Funcionara como el repositorio fisico principal que albergara
tanto los datos de los clientes y sus transacciones (Bases
de datos), asi como el contenido digital que sera provisto
por fos sellos discograficos. Su capacidad seré de 3 TBytes

Servidor de contenido

Encargado de entregar los archivos con el contenido digital
{musica) a los servidores WEB.

Servidor de Bases de
Datos

Encargado de contener el Software Administrador de Bases
de Datos Microsoft SQL Server 2003.

Servidor Web

Son equipos clones que poseen el contenido del Portal Web
principal de i-feelgood. La redundancia esta dada por la
alta tasa de acceso esperado y por asegurar continuidad
ante la caida de algin servidor. Estaran dotados de S.0.
Microsoft 2003 Server.

Balanceador de carga

Equilibrar la carga de transacciones entre los servidores
Web

Firewall

Filtrar y restringir el acceso hacia la red interna de i-
feelgood

VPN (Virtual Private
Network)

Red Virtual privada que asegura una comunicacion segura
con las dos principales entidades externas que trabajaran
conectadas en linea con i-feefgood. entidad certificadora de
compras y medios de pago (Ej, Transbank).

Para visualizar &l modelo de la plataforma ver anexc N° 5.
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6. MODELO ORGANIZACIONAL Y EQUIPO

6.1 Estructura organizacional
6.1.1 Experiencia equipo gestor en la industria y en emprendimiento

El equipo esta formado por profesionales de amplia experiencia en direccién de empresas,
desarrollo e implementacién de sistemas informaticos, canales de ventas y lanzamientos de
campafias masivas. Con cargos de gerente general, gerente y subgerente de area y gerente
de proyectos. Hay especialistas en desarrollo de sistemas de alta demanda de servicio al
cliente, integracion de plataformas y aplicaciones informaticas, experiencia en ventas y
desarrolio y lanzamiento de camparfias de consumo masivo. En alguin momento han
emprendido negocios particulares.

6.1.2 Responsabilidades de los miembros del equipo

Los miembros del equipo buscaran y proveeran [0s recursos necesarios para desarrollar el
emprendimiento, la direccién ejecutiva del proyecto estara a cargo del grupo.

A la fecha, hemos presentado este proyecto en conjunto con Octantis, incubadora de
nuevos negocios de la Universidad Adolfa IbafAez, al financiamiento de capital semilla
(linea 1) de CORFQ, obteniendo dichos recursos de manera exitosa.

6.1.3 Curriculum de todos los miembros del equipo.

Se detallan en Anexo N°1

6.2 Compromiso del equipo con la marcha futura de la empresa

Los seis socios conformaran una Direccidn Ejecutiva que velara por el desarrolio y éxito de la
empresa, en conjunto consideramos participar con el 31% de la inversion requerida (5,2% cada
socio). El resto del financiamiento, se considera obtener con las lineas de capital semilla de CORFO
(14%) v el resto con inversionistas (incluido los sellos) o alianzas con aupiciadores.

6.3 Describir equipo gerencial y principales actividades funcionales

Se considera contratar un Gerente General quién también realizara las funciones de marketing y
ventas, sera la cabeza comercial de la empresa y coordinara lo relativo a las finanzas en conjunto con
la Direccidn Ejecutiva {ver anexo N° 2).

La estructura organizacional considera areas funcionales principales a Marketing y Ventas, Soporte
informatico y Administracion y Finanzas:
» Marketing y Ventas, gestionara la publicidad, las visita a potenciales “clientes-auspiciador” y
coordinacion de la atencion de consulta de clientes por Call Center.
« Administracion y Finanzas, considera la recaudacién, cobranza, pago a sellos, otros
proveedores y contabilizacion de transacciones, presupuesto y flujos de caja.
e Soporte Informatico, considera mantener en linea la plataforma tecnologica, mantenimiento y
actualizacion de aplicaciones, conexién con clientes y proveedores.
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7. PROYECCIONES FINANCIERAS

7.1 Supuestos financieros

La evaluacion del proyecto considera crear un sitio en Internet que funcionara las 24 hrs., los 365 dias
del afio, con 2 tipos de lineas de negocios que generaran en conjunto ventas durante el primer afio,
por § 223 millones (considerando el inicio de operaciones al 2° semestre).

Se considera un crecimiento de las ventas para los siguientes 5 afios del 19% promedio. Se requiere
una inversion de $ 194 millones en equipamiento tecnolégico y se estima un capital de trabajo
requerido de $ 158 millones, para puesta en marcha y gastos de remuneraciones, arriendos, gastos
generales y publicidad.

Concepto Criterio Parametro Observaciones
Ventas Prucio $640 Iva Incluide  |Por cancidn a dientes consumidores de musica
. " La venta de musica en el mundo se triplico en el (timo afio
Crocimients promedio a8 .
' ahos foa 19% Opcion de musica gratuita como palanca para el negocic de
compra
Big Sponsors 10 millones/mes Contratos anuales Sponsors que regalan musica
Small Sponsors 2 millones/mes Cortratos mensuales Sponsors que s¢lo muestran publicidad
Costo de Ventas Sellos % Ventas Catalogo completo tradicional e indepeniente
Warner] 65% Acuerdo conseguido a la fecha
Universal| 70% Acuerdo conseguido a lafecha
Marketing A través de "Markating Vira” y en sitios de alto flujo de
Gasto 1er afio| M 96.000 usuarics, ejiemplo messenger, wanadoo, fotolog, etc.
Gasto 20 afo] M5 81.000
Inversién Tecnologica
Hardware{ M$ 68.000 JIncluye storage, 5 servidores y firewall
Instalacién y puesta a puntoy M$ 9.000 Instalacion del equipamiento fisico
Licencias de software {DRM v olros) M$ 56.000
Desarrollo de aplicacion MS 56.000 Construccion sitio de afto trafico y que tenga e-commerce
Tasa de descuento 30%

7.2 Proyeccion de ingresos

Nuestro mercado objetivo compuesto por 2 lineas de negocios, las cuales han sido identificadas en
capitulos anteriores, nos proveeran de un flujo de ingresos promedio anua! de $ 241 millones en el
caso de Clientes Consumidores de musica, que representa una venta de 441.000 temas promedio
anual, a un valor de $547 netos. Esta estrategia se basa en el supuesto del punto 2.4.1 de
dimensionar el mercado de la muisica online en 2,4 miliones de dolares; aspiramos a obtener por tanto
el 5 % de este mercado “potencial” aproximado, segln supuestos de primer afio.

En el caso del Cliente Auspiciador, el ingreso promedio anual sera de $ 500 millones. Estos ingresos
se sustentan en contratos con Grandes Auspiciadores (“Big Sponsors”) por montos de $10 millones
mensuales cfu, y contratos con Pequerios Auspiciadores (“Small Sponsors™) por $2 millones al mes,
en esta linea de negocio, se espera contar con al menos 4 Big-Sponsors y 8 Small-Sponsors
mensuales al 6° afio.

De acuerdo a las proyecciones de venta y al flujo de caja, al segundo afio lograremos flujos positivos
y al tercer afio lograremos recuperar la inversién de $194 millones.
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7.3 Estado de resultado

Ingresos por vta.canciones
Ingresos Big Sponsors
Ingresos Small 8ponsors

INGRESOS

Costos Opaerag.per Via.Canciones

GCostos Operac.x descarga musica via Sponsors.
GOSTOS

MARGEN DE EXPLOTACION TOTAL.

trayactoria de costos

Gastos de administracion y ventas
Marketing Lanzamiento y posicionamiento

TOTAL GTOS.ADM. Y VENTAS

Depreciacion

Gastos Financieros

UTILIDAD © PERDIDA ANTES DE IMPTO,

IMPTO.RENTA

A CE T e

7.4 Flujo de caja

100%
T4%
50%
53%

6%

17%

TE0i I ra0ia
19% 19%
(semestre) {anual)
76.768 187.468 223087 265.473 315913 375.937
120,000 285.600 339.854 404.438 481.281 572725
24.000 57.120 £7.973 80888 96.256 114.545
222768 530.168 630924 750.799% 893.451 1.063.206
SB603 - 139,476 - 185477 - 197.512 - 235039 - 279697
£0.000 - 142.800 - 169932 - 20221% - 240641 - 296.362
118 GOY - 282.276 - 336.90¢ - 398731 - 475680 - 566.059
104.168 247.912 295015 351.068 H7T T 487.147
5% 5% 5% 5% 5%

62400 - 85520 - 68796 - 72236 - 75848 - 79 640
96.000 - 81.000 - 12.000 - 12600 - 13230 - 13 B2
158.400 146.520 - 80.796 - 84.836 - 89078 - §3.53

32333 -

11.664 -

222,236

37.780 -

32333 -

11664 -

284698

48398 -

22,#% ERURELE% ET e A |

¢ BRho 855
EBITDA 101,392 214.219 266.232 3208.693 403616
{-) impuesto - - 9757 |- 28938 |- 37.780 |- 48298 |- 61135
(-) inversidn tecnoldgica y active fijo - is4.000
[FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 184.00¢ |- 54.235 91.635 185.281 228.452 280.288 342.481
1.141.602

HTASA DESCUENTO 2

7.5 Analisis de sensibilidad

ESCENARIOS (Miles de $)

Escenario Optimista

Tasa Crecimiento 25% 552.618 488,812 77.5%
Escenario Normal

Tasa Crecimiento 19% 403.616 335.950 67,1%
Escenario Conservador

Tasa Crecimiento 13% 296.566 231.105 59,1%
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7.6 Necesudades de fi nanclamiento

Equamlento de Oficina 5.000

Equipos, Ltcenuas Desarrollo 189.000 184.000

ICAPITALE D BAE%IG“'!"ARO

Publicidad 1° aﬁo 96.000

Puesta en marcha 6 primeros meses 62.400 158.400
TOTAL 352.400

7.7 Fuentes de financiamiento

2 Inversionistas o Auspiciadores 174.000 49%
Corfo 50.000 14%
Socios 108.000 31%
Linea Bco. 20.400 6%

TOTAL 352.400 100%

€l proyecto fue presentado a las lineas de financiamiento del "Capital Semilla™ de CORFOQ, logrando
los recursos para estudios de mercado y se trabaja en la segunda linea de financiamiento.

Los socios, confiados en el éxito del proyecto, consideramos participar con un 31% de la inversion
reguerida (5,2% cada uno).

Ademas, se presentard el proyecto i-feelgood para la obtencién de una linea de financiamiento
bancario de $20 millones.

7.8 Propuesta al inversionista

El proyecto esta evaluado a 6 afios, la tasa de descuento exigida es 30%, el VAN es de $ 336
millones, y la TIR de 67%, a una tasa promedio de crecimiento de los ingresos de 19%.

Para financiar la inversién se considera la posibilidad de atraer inversionistas "angeles”, o firmar

contratos anuales con Auspiciadores, ofreciéndoles a cambio exclusividad en campaiias y/o
participacién en la propiedad de la empresa,
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8. PLAN DE IMPLEMENTACION

8.1

Carta Gantt con principales actividades, plazos e hitos

Carta Gantt Disefio
Negocio Meses

Actividad MesO Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mess MesB Mes7 Mes8 Mes9

Térming de conformacién
ide la sociedad

Seleccion y adjudicacién
desarrollo aplicacion Web
e-commerce

IAdquisicién hardware
{servidores, otros)

Implementar conexidn con
entidad certificadora conteo
de compras

Contratacion personal

Acuerdo contractual con
Sellos

Acuerdo Transbank y otros

Presentacion propuesta de |1
valor cliente-auspiciador

Inicic campafia publicitaria

10

Blusqueda de primeros 2
uspiciadores

"

Acuerdo y contrato cliente
auspiciador

12

Marcha Blanca

13

En Operacion

8.2 Principales riesgos y mitigacion

Los riesgos que presenta el proyecto son;

La incertidumbre que genera este servicio en Chile y Latinoamérica, hay experiencia solo del
comportamiento de los clientes en paises desarrollados, donde los comercializadores de misica
digital por Internet han ido ganando espacio a los distribuidores tradicionales.

Barreras de entrada, es probable que en el corto plazo exista competencia, si bien es un riesgo,
ser los primeros da ventajas competitivas.

Una de las actividades claves en el proceso de implementacion es el acuerdo contractual con los
sellos, que considere clausulas de precios fijos por un determinado tiempo, un horizonte de
tiempo gque garantice la recuperacion de la inversién, condiciones a los sellos ante posible
integracion hacia adelante, etc.

La reaccion de la competencia de comercializacion tradicional o la integracién de los sellos hacia
delante nos obliga a tener una estrategia de escenarios posibles de efectuar aklianzas y/o
asociaciones con grandes operadores.

El costo de salida es bajo, en la eventualidad que el servicio no tenga buena acogida tanto por los
consumidores como por 105 auspiciadores, los montos involucrados no son relevantes para un
inversionista importante. El hardware y software que se desarrolle, se puede reorientar a otros
servicios que se comercialicen por internet.
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Anexo N° 1: CV de los integrantes del grupo

Persona natural: Jaime Silva Chau

Profesion y/o actividad: Ingeniero en Informatica, cursando el MBA de Universidad Adolfo Ibafiez,
tiene 10 afios de experiencia en desarrollo de sistemas de integracion de aplicaciones de alta
demanda y misién critica en mduitiples plataformas de servicio en Grupo Santander, estas
soluciones se encuentran instaladas en una docena de bancos de la region.

Situacién laboral actual: Jefe de Proyecto en Altec — Grupo Santander

Experiencia en ef ambito del proyecto: conocimiento avanzado de herramientas de tecnologias de
informacioén, lenguajes, integracion de aplicaciones

Competencias personales en el ambito del proyecto: Técnicas y Gestion

Contactos con la industria y el mercado: Microsoft Chile, Banco Santander, proveedores de
soluciones tecnolégicas.

Compromiso con el proyecto en relacion a su participacion actual: 5,2% capital, jornada completa
en fase operativa.

Persona natural: Ricardo Yanez A

Profesion y/o actividad: Ingeniero Civil en Informatica, cursando el MBA de Universidad Adolfo
Ibafiez, 10 afios de experiencia liderando grupos de trabajo en proyectos de alta complejidad
tecnologica para la implementacién de la plataforma de servicios a clientes.

Situacion laboral actual: Subgerente de Sistemas en AFP Bansander

Experiencia en el dmbito del proyecto: conocimiento de tecnologias de informacién, servicios a
clientes, implantacion de proyectos Web.

Competencias personales en el &mbito del proyecto: Técnicas y Gestién

Contactos con la industria y el mercado: Proveedores de tecnologia en el mercado, empresas de
desarrollo de SW, AFP Bansander.

Compromiso con el proyecto en relacién a su participacion actual: 5,2% capital.

Persona natural: Carlos Fuentes Vargas

Profesion y/o actividad: cursando el MBA de Universidad Adolfo |banez, con estudios formales en
Docencia, [nformatica y Administracion. Vasta experiencia en dreas comerciales y en liderar
canales de ventas, terreno y telefénico, en industria financiera, provisional y seguros.

Situacién laboral actual: Subgerente Seleccion y Capacitacién Promarket S.A.- Banco de Chile.
Experiencia en el ambito del proyecto: ventas, contactos a clientes, entrenamiento.

Competencias personales en el ambito del proyecto: Empresarial y Gestion

Experiencias en emprendimientos anteriores; Giro Previsional, Informatico, Turistico y Cobranza.
Compromiso con el proyecto en relacion a su participacién actual: 5,2% capital.

Persona naturai: Felipe Sepiilveda

Profesion y/o actividad: Ingeniero en Informacion y Control de Gestién, cursando el MBA de
Universidad Adolfo Ibafiez, ha liderado importantes proyectos en Banco Santander como, “Plan de
Mejora de Rentabilidad” que entre 1999 y 2001 generé ingresos por MM$ USD 28 al banco,
efectud las negociaciones para el lanzamiento de las campafas, para créditos de consumo y
medios de pagos, SuperVenta, donde a la fecha se han lanzado los productos Plasmas y LCD,
reproductores MP4, Camaras Digitales y Notebook, que marcaron el ingreso de Santander
Santiago y Santander Banefe al negocio de banca Retail

Situacién laboral actual: Subgerente de Banco Santander Chile.

Experiencia en el ambito del proyecto: conocimiento de tecnologias de informacién, servicios a
clientes,; implantacién de proyectos.

Competencias personales en el ambito del proyecto. Empresarial y Gestion

Contactos con la industria y el mercado: contactos con la industria de retail y banca
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+« Compromiso con el proyecto en relacion a su participacion actual: 5% capital.

Persona natural: Eduardo Apablaza

+ Profesion y/o actividad: Ingeniero Civil Eléctrico, cursando gl MBA de Universidad Adolfo 1bafez,
ha liderado la expansion y produccion de la distribuidora eléctrica Emel en Chile. En la actualidad
administra activos de US$ 400 millones y tiene a su cargo 400 personas. Ha ejercido el cargo de
Gerente General en las empresas distribuidoras eléctrica Emelat S.A. y Elecda S.A.

Situacion laboral actual: Gerente Corporativo de Operaciones Emel.

Experiencia en el ambito del proyecto: gestién de emprendimientos en el sector eléctrico
Competencias personales en el ambito del proyecto: Empresarial y Gestién

Compromiso con el proyecto en relacién a su participacién actual: 5,2% capital.

Persona natural: Claudia Diaz

+ Profesion ylo actividad: Contador General Piblico, cursando el MBA de Universidad Adolfo
Ibafiez, ha tenido la responsabilidad de la gerencia de administracién y finanzas en empresa
inmobiliaria y constructora.

Situacion laboral actual: Gerente de Administracién de Auditoria y Asesorias Contables.
Experiencia en el ambito del proyecto: gestion de emprendimientos en asesoria contable.
Competencias personates en el ambito del proyecto: Empresarial y Gestién

Compromiso con el proyecto en relacién a su participacién actual: 5,2% capital.
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Anexo N° 2: Organizacién y descripcion de cargos

Esquema 6
Modelo Organizacional Funcional

Comité Ejecutivo '

Gerente General
{a)
l |
Marketing y Soporte Administracién y
Ventas Informatico Finanzas
)] {c)- (e} (b)

(a) Gerente General: 1

Profesion:

Ingeniero comercial, civil, publicista o equivalente

Funciones:

Es responsable de la administracion, control y gjecucion de los
planes y estrategias definidas por el Comité Ejecutivo.

Renta Bruta

$ 2.000.000.-

{b) Asistente Administrativo: 1

Profesion

Técnico administrativo, contador o equivalente.

Funciones

Dar soporte administrativo al jefe administrativo, responsable de
cancelar sueldos y gastos

Renta Bruta

$ 400.000.-

{c) Web master: 1

Profesién

Ingeniero informatico o equivalente

Funciones

Responsable de mantener e sitio funcionando, desarrollar
aplicaciones y coordinador con proveedores de servicios.

Renta Bruta

$ 1.200.000.-

(d) Ejecutivo Clientes Empresas: 1

Profesion

Ingenierc comercial, publicista o equivalente.

Funciones

Responsable de contacto y presentaciones de propuesta de valer
a cliente auspiciador y mantenimiento de la cartera.

Renta Bruta

$ 600.000.-

{e) Ejecutivo de Atencién Telefénica: 2

Profesion

Técnicos publicista 0 equivalente.

Funciones

Atencitn y asistencia a clientes masivos, manejo del proceso de
busgueda, compra y camparas.

Renta Bruta

$300.000 X 2
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Anexo N° 3: Estadisticas de Internet

Gréfico 5
Principales Usos de Internet

errail

estudios

hobbies |

navegar sin proposito §
prensa on line §

escuchar musica on line §
entretenimiento

descargar archivos de mp3
visitar sitios de gobierno
chatear |

visitar sitios de empresas

m Fuente: PUC y CCS - WIP Chile 2005

Tabla 4
Visitantes Unicos
Madio Sitio Chat
EMOL 3.882.227 17.934
TERRA 2.844.274 306613
123.cl 1.765.516 27.534
Canal 13 867.240 73.065
Chite.com 760.371 0
TVN 759.582 25.846
Publiguia 630.676 2]
La Nacién 454 904 0
Ibero Ametican Radio 445,583 Q
MEGA 322.402 611
El Rastro 142.018 Q
SALO 88.406 0
ETC TV 85.317 0
El Diario 80.118 Q0
Fuente: AMI estadisticas mes de Septiembre 2006

Grafico 6

Usuarios Internet: Distribucién por Edad

26,4%

25234

17,2%

12a14 15a19 20224 I5ad44 45a59 6B0omas
m Fuente: IPSOS Chile - Estudio General de Medios 2005
Gréfico 7 Grafico 8

Usuarios Internet: Distribucién por Estratos

32,29%

29,24%

ABCA c2 C3 D E

m Fuente: PSOS Chile - Estudio General de Medios 2005

Usuarios Internet: Evolucién en Chile
{cifras en miles)

6.700

2000 2001 2002 2003 2004 2005

w Fuente Camara de Comercio de Santiaga {CCS)
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Anexo N° 4: Estadisticas Industria de la musica

Grafico 9
Chile 2005
Pirateria: 51%
60 MMUSS 23
T 52,8
49,6
50 -+ + 60%
§ 40 4
pt + 50%
o0 1+
[ 1]
5 T 40%
E 20 + & .-
10 + — 30%
o . - 20%

2001 2002 2003 2004 2005

Tasa de Profundidad de la Frateria

3 Mercado Total e Mercado Legal

Anexo N° 5: Diagrama de plataforma tecnolégica

Esquema 6

Servidor de
Bases de Datos

ntidad
Certificadora
{contec compras)

Servidor de
DRM

arvidor de
contenido

"Modios de Pago
Autorizados

Balanceador
de Carga Cortafuego

L AN

CLIENTES FINALES
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IX. ANEXO 3. ADJUNTOS DE VALIDACION COMERCIAL

1. Prueba de Concepto
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Prueba de Concepto para proyecto IfeelGood

El objetivo de esta prueba de concepto es probar plataformas tecnolégicas que permitan
soportar el negocio propuesto por el emprendimiento 1FeelGood, en este caso se refiere
a las tecnologias y herramientas que permiten implementar una de las caracteristicas
claves en el proyecto que es reproducir la experiencia de un usuario en un ambiente
Web, para escuchar, ver y probar contenido multimedia en forma on-line.

Para construir este piloto se usardn herramientas que tienen la caracteristica de ser
estindares de industria, ampliamente usadas en miiltiples instalaciones, simples y
directas para la construccién y por ende con una oferta de recursos disponibies en el
mercado pero también con alternativas de diferentes prestaciones y costos.

Herramientas seleccionadas

Todas las herramientas tienen la caracteristica de poder ser bajadas sin costos desde sus
respectivos proveedores, en algunos casos el uso y licenciamiento son gratuitos o estan
en vias de serlo, se indicara en los casos que ocurra tal condicion.

Adobe Flex Builder v2.0.1, esta herramienta permite crear en forma rapida y sencilla
aplicaciones orientadas a multimedia y con experiencia enriquecida a usuarios. Su
enfoque es aplicaciones Web/Html y RIA (Aplicaciones de Internet Enriquecidas) con
énfasis en canales Web y movil; Flash y Flash — Lite respectivamente son las
tecnologias que permiten dicho cubrimiento. Flex builder provee de mecanismos para
integrar capacidades de “streaming”, es decir acceso y ejecucion en linea de contenido
digital sobre redes. Flex Builder se encuentra migrando a un esquema de licenciamiento
OpenSource o de distribucion libre con restricciones.

BEA WebLogic Platform 9.2.1.0
WebLogic Server
Workshop for WebLogic Platform
AquaLogic Service Bus
Service Bus Server
Data Transformation Tools

Las herramientas WebLogic permiten multiples posibilidades de administracion,
desarrollo y explotacion de servicios. En nuestro caso y en el marco de este piloto,
exponemos “servicios”, independiente de la plataforma subyacente que soporte dicho
servicio, virtualizando el mismo y exponiendo siempre un mismo tipo de interfaz: por
ejemplo si usamos un sistema de archivos, una base de datos o un servicio Web para
proveer servicios internos o alcanzar servicio externos, las herramientas WebLogic
pueden encapsular las distintas implementaciones y presentarlas de una manera
normada sin que la aplicacién final deba hacer adaptaciones particulares para cada una
de ellas.

Proveen un marco de trabajo 4gil para el desarrollador de aplicaciones (Workshop) vy
presentan buenas capacidades de escalabilidad y performance asi como funcionalidades
para el administrador o explotador de servicios, como el monitoreo, las capacidades de
alta disponibilidad y control sobre acuerdos de servicio con clientes (SLA)



Adobe Flash Media Server 2, el Media Server es una pieza clave en este piloto ya que
puede integrar video en demanda, capacidades de delivery de audio streaming y
mensajeria y chat en tiempo real. En nuestro caso lo utilizamos como un host de los
archivos de audio y video que podemos integrar en la solucion de delivery que se
realizaron con Flex Builder.

Arquitectura de la solucion

WebLogic Platform

Service I Service Setvice Service

( i |
P iﬁ M - r‘ -
Service Service Service Service

Fig. 1 Arquitectura de Solucidn \

Descripcion funcional de la aplicacion

» El Cliente en este caso debe ser una aplicacion Web sobre un explorador (MS
Internet Explorer), construido con Adobe Flex Builder

¢ La aplicacion debe conectarse al bus de servicios BEA Aqualogic y solicitar una
lista de archivos, temas de canciones o video, encapsulados estos dentro de un
servicio.

e El servicio debe ser el més estadndar posible de manera que cualquier aplicacion
pueda usarlo, para eilo exponemos un Web Service que es una tecnologia
ampliamente usada por miultiples proveedores tecnologicos

¢ Cada nombre de archivo o tema debe ser posible de invocar en el Adobe Flash
Media Server, con esta lista, la aplicacion debe escoger un archivo e instruir al
Flash Media Server para recibir y luego desplegar el contenido en forma on-line

¢ La aplicacion asi como distintas piezas y partes corren bajo Windows XP SP 2



Construccién y ensamblaje de las distintas piezas que componen la
aplicacion

Para los efectos de esta prueba se entregan los distintos archivos de codigo fuente para
reproducir la prueba en otros ambientes, no se entregan instalaciones de software de
base ya que estos pueden obtenerse en forma libre y/o sus licencias no permiten la
distribucion de dichos programas. En todos los casos se entregan los links de Internet
desde donde pueden bajarse en forma legal y segura.

Servidor de Streaming usando Flash Media Server 2

El proceso de instalacion de Flash Media Server es muy simple y directo, no es interés
de esta prueba el describir la instalacion del software base ya que este estd documentado
y se puede acceder tanto a la documentacion como al software en ¢l sitio del proveedor
previo registro gratuito en http://www.adobe.com/products/flashmediaserver/

Dicho lo anterior y con el software Flash Media Server instalado y configurado con las
opciones por defecto, procedemos a crear el repositorio de archivos que usaremos para
nuestra prueba, dispondremos de una lista de archivos mp3 que la aplicacién podra
interactuar en forma on-line, los siguientes seran los contenidos a desplegar:

“02 Gothic 17.mp3” de Bill Bruford, del disco Gradually Going Tornado
“03 Homesick Inc.mp3” de De-Phazz, del disco Detunized Gravity
“06 Death By Chocolate.mp3” de De-Phazz, del disco Death By Chocolate

Todos los temas son convertidos de discos originales que son propiedad de los
implementadores de la solucion y solo para efectos de esta. Los archivos se comprimen
a 192 KBps que provee un nivel de calidad representativo de los estandares usados y no
se¢ usan mecanismo de encriptacion y seguridad como DRMs.

Configuracidn del repositorio

Al momento de instalar la aplicacion se exige definir un usuario administrativo que en
nuestro caso serd ifg con password ifg

Conectados a la consola de administracion de Flash Media Server en:

Menu Inicio
Macromedia
Flash Media Server 2
Management Console

Procedemos a crear nuestra Aplicacion que también se llamara IFG, con las opciones
por defecto y colocamos ¢l servidor en modo de atencion de servicio.
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Fig. 4 Aplicacion definida y lista para recibir requerimientos de Streaming

Se procede a instalar en el directorio de la aplicacion los distintos archivos que serdn
ofrecidos a publico, que en nuestro caso son los tres archivos en formato MP3 que se
describieron en la pagina 3.

Este. proceso es simple y solo consiste en copiar fisicamente los archivos en un
directorio especial que define el Flash Media Server y que en nuestro caso esta en <raiz
instalacion>\Macromedia\Flash Media Server 2\applications\ifg\streams\ definst_
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Fig. 5 Archivos de contenido instalados en Flash Media Server

En este punto los tres archivos estan listos para ser distribuidos a una aplicacién que
pueda conectarse al Flash Media Server.



Servicio con Lista de Archivos provistos por BEA Weblogic Platform

BEA Weblogic Platform se instala con las opciones por defecto, el software base se
puede acceder tanto a la documentacién como al software en el sitio del proveedor en
htip://commerce.bea.com/showproduct.jsp?family=WLP&major=9.2 & minor=2

Una vez instalado el producto se tienen los siguientes servicios, administrados por el
usuario weblogic y password weblogic

¢ WebLogic Server

e Agqualogic Service Bus

e Workshop for WebLogic Platform

Usaremos el Wokshop para definir un servicio, un Web Service que tendra por mision
rescatar la lista de archivos que provee el Flash Media Server y presentarlo de manera
que el cliente pueda seleccionar el que deseé.

La manera mas simple de lograr esto es leyendo directamente el directorio de
distribucién de Flash Media Server en forma programitica, encapsular en un paquete
java que haga un listado de los archivos disponibles con extensién .mp3.

package DataClasses;
import java.io.File;
impert java.io.FilenameFilter;

class MP3Filter(0 implements FilenameFilter {
public boolean accept(File dir, String name) {
return {(name.endsWith{".mp3"));
}
}
public class MP3Filter{

public static songItem{] 1istMP3()
{

string(] ls;

songIltem[] item;

int i;

FilenameFilter filter = new MP3Filter0{();

File fd = new File("E:/Archivos de programa/Macromedia/Flash Media Server
2/applications/ifg/streams/_definst_");

item = new songItem(fd.list(filter),length);

for {ls = fd.list(filter), i = Q;
1s != null && i < 1s.length;
i++)

item[i] = new songItem();
item[i].setName(ls[i].substring{0,1s{i}.length(}-4}); /I sacar
el .mp3
}

return item;

Esta simple pieza de cédigo puede ahora quedar disponible a cualquier aplicacion que
sec capaz de entender un Web Service, para hacer manualmente esta operacion se
requieren conocimientos avanzados sobre WebContainers y Servidores de aplicaciones
Java EE, sin embargo las soluciones WebLogic permiten hacer esto con pocos clicks
como se demuestra a continuacion.



Desde el Workshop se genera un servicio de tipo WebService WebLogic, esto se hace
desde un wizard o complemento de ayuda que define las interfaces, operaciones y
configuraciones necesarias para que el bus de servicio

Seleccionar el menu
File
New
Other...
En la ventana “New” se debe buscar la opcidn WebServices->Weblogic
WebServices

Select a wizard >
Create a WeblLagic Web Service r

v

Wizards: .
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" | E-E Controls

W3 VS

[£-E= Data

&G B

7| @Gz J2EE

-2 Java

| = g server

@E?jb Simple

-2 web

B]Eaa WebLogic Integration
-G Web Services

. L7 Service Control
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.@i Web Service Project

: (42 Examples

I Showall Wizards,

Fig 6 Wizard de Web Services



\_i_? New Web Service

Web Service

@ T-hé‘sa_m-é n_érné already exists.

Enter or se!ect the parent Foldet:
! WebServicesIFG2{srcfServices

3}\ '3-}; = il . T N L TR T 4. - "
=5 WebServicesIFG2 E'
Eﬂf}.} src .
& DataClasses
----- (= jdbc_contral_01
| . s, Services :
LR

Fie name: |_newsServices

Fig 7 Wizard de Web Services

[

Veremos creado el archivo _newServices.java y sobre el podemos definir las interfaces
de entrada salida que estimemos conveniente
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Fig 8 Métodos generados por el Wizard

Seleccionamos la paleta _newServices [Designer] y podemos crear un nuevo método

que en este caso llamaremos Songs y que invocara a nuestra clase que lee el directorio
de archivos de Flash Media Server

Songs retornara la lista de nombres de archivos .mp3 que se encuentren en dicho
directorio.

W Wariahep - newServicet, [wa [Designer| BTA Workstiop for WebLogic Plaitrnr

. T  dave
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i WebContert

Fl g 9 Mecanismo grafico para agregar nuevos métodos

Se modifica la clase _newServices para que retorne una lista de items en este caso
clases que tienen el nombre de la cancion y se invoca a procedimiento MP3Filter
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Con esto se hace el deploy o distribucion; esto es un paso simple en que publica
directamente desde el workshop en el server WebLogic.

En la pestafia Servers se debe seleccionar ¢l servidor WebLogic server y con el botén
derecho del mouse seleccionar Publish. Esperar hasta que el mensaje del server indique
que los servicios estan sincronizados.

TP Wathabop - _nrwbervices.java |Oesignes] - BIA Warkahap for WebLoghc Platlotm
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. ‘wmmmn{W1m|m

Fig 10 Publicacion de servicio

Luego se procede a probar el servicio para ello se utiliza la consola de WebLogic que se
encuentra en hitp://localhost:7001/console, se debe usar el user weblogic para logearse y
una vez al Interior seleccionar Domain Structure-> Deployments, buscando la lista de
servicios, seleccionar y testear
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Fig 12 Consola de WebLogic, test de Web Services

Al seleccionar Test Client, veremos una lista de servicios entre otros Songs, haciendo
ctic sobre el boton Songs, obtendremos los datos de archivos bajo el Flash Media Server
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En este momento el servicio esta listo para ser invocado por el cliente Adobe Flex
Builder



Solucidn cliente que invoca el servicio de Lista de Archivos publicado por
WebLogic y gjecuta el Streaming de Flash Media Server

Adobe Flex Builder 2.0.1 se instala con las opciones por defecto, el software base se
puede acceder tanto a la documentacion como al software, previo registro en el sitio del
proveedor en hitp://www.adobe.com/products/flex/

Una vez instalado ¢l producto se tiene un framework de desarrollo orientado a las
aplicaciones Flash, Flash es una tecnologia que permite prever una experiencia rica en
medios y opciones avanzadas de usuario que por lo general no estin disponibles en las
aplicaciones livianas Web actuales

Esta aplicacion cumplird tres misiones a saber
¢ Una interfaz atractiva al usuario para integrar los servicios de WebLogic y Flex
Media Server que denominamos IFG Player
o Capacidad de acceder y desplegar los archivos que mantiene en custodia el Flex
Media Server via el bus de servicios WebLogic
¢ Conectarse al Flex Media Server y proceder al streaming on line del archivo
seleccionado.

Ejecutar el Flex Builder desde la ruta por  defecto instalada <Disco
Instalacion™>\Archivos de programa\Adobe\Flex Builder 2\FlexBuilder.exe

Se puede observar que la interfaz del IFG Player es similar a un Windows Media Player
pero mas simplificada:
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Fig 16 Diagrama de la aplicacion

En términos funcionales lo hace de la siguiente manera:

Al momento de cargar la aplicacién inmediatamente invoca el Web Service provisto
por WebLogic para traer la lista de canciones (Songs), llena la lista de presentacion a
usuario y espera por la interaccion con el mismo que puede ser:

Cambiar la seleccion de la lista
Presionar Play : en este momento se conecta y empieza a descargar desde el Flex
Media Server 2, el archivo seleccionado para empezar a tocarlo

¢ Boton Pause (Resume): indica al Media Server que mantenga la conexion en el

punto que se detuvo el streaming y se presiona de nuevo para que lo reanude
{Resume)

* Boton Stop: Cesa la conexidn al Media Server.
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