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RESUMEN

La presente memoria aborda la problematica de la comercializacion de cannabis en el
mercado chileno asumiendo que, con la actual regulacion vigente, ya han surgido
organizaciones que logran, de alguna manera, “comerciar” sin fines de lucro cannabis de
manera legal. Estas organizaciones se amparan en la ley 20.500 que les permiten su

funcionamiento y con ello, logran proveer cannabis a todos sus miembros.

Si bien el presente documento no aborda la normativa legal con la cual dichas
organizaciones operan en Chile, si toma como referencia la misma para analizar y evaluar
una propuesta de modelo de negocios de una potencial organizacion sin fines de lucro
mediante el método de evaluacion de proyectos y ver la pertinencia de ingresar en un rubro
que se ha desarrollado al margen de la ley hasta hace no poco tiempo atras en la
comercializacion de cannabis para uso medicinal y recreacional en el mercado chileno. A su
vez, se realizo un estudio de mercado para conocer la oferta y demanda de cannabis a nivel

nacional a través de la recopilacion de fuentes secundarias de informacion.

Los resultados que se obtuvieron indican que en Chile al afio 2019 existen 1.303.605
consumidores prevalentes de cannabis mayores de 18 afios y estos demandan 61.924 kilos al
afio. Por otro lado, la oferta de cannabis al afio 2019 alcanzé los 77.408 kilos y se proyecta

que al afio 2022 esta cifra alcance los 79.559 kilos.



El modelo de negocios propuesto es la comercializacion de cannabis, en
formato de flor o cogollo, a personas mayores de edad (18 afios) que deseen adquirirla para
fines medicinal y/o recreacional. Conjuntamente, se ofrece a los diferentes cultivadores
informales de cannabis el servicio de intermediacion entre ellos (los oferentes) y los
consumidores declarados de cannabis ademas de servicios adicionales en la capacitacion en
técnicas de cultivo y cosecha de cannabis para optimizar los rendimientos de produccion, y

servicio de certificacién en siembra y cosecha de cannabis.

Lo anterior serd ofrecido a través de la radiodifusion en diales regionales y nacionales,
através de la exposicion de una pagina web y por la atencion personalizada directa del equipo
de la ONG desde la oficina de atencidn a pablico, asi como en ferias de exposicion tematica
de cannabis. Los ingresos que tendra la organizacion provendran desde la suscripcion de los
usuarios de cannabis a traves de membresias y donaciones de los miembros de la ONG por
la facilitacion del cannabis para el uso predispuesto por cada uno de ellos, asi como a través

de la venta de insumos para el consumo placentero del mismo.

Del estudio técnico del proyecto fue posible obtener que los principales costos
derivados de la operacion de la ONG son los involucrados en los items de Remuneraciones
de personal e Insumos, éste Gltimo estd directamente relacionado con la adquisicién,
transporte y almacenamiento de cannabis. Los valores de ambos items alcanzan cifras de

1.506 y 1.908 UF al afio 20109.



Del estudio econdmico y financiero de la ONG se obtuvo un VAN de 2.133 UF y una
TIR del 40,9% evaluados a una tasa de descuento del 12% y un horizonte de evaluacion de
cinco afos. Adicionalmente se obtuvo una razon beneficio/costo del 1,12 y un periodo de
recuperacion del capital de 3,76 afios. Concluyendo que el proyecto es viable

econdémicamente.



1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

En Chile, el consumo de cannabis y sus derivados por parte de la poblacion ha venido
al alza en los Gltimos afios. La evolucion del consumo de cannabis verde entre la poblacion
prevalente, definida como consumidora en el Gltimo afio, se ha incrementado desde el 54,4%
el 2012, 68,9% el 2014 y 72,9% el 2016, equivalentes a 1.069.232 personas (Observatorio

Chileno de Drogas, 2016).

Actualmente la Ley 20.000 de la Republica penaliza a quienes produzcan, fabriquen,
elaboren, distribuyan, transporten, comercialicen importen, exporten, posean o se les
sorprendan la tenencia de precursores o de sustancias quimicas esenciales, con el objetivo de
destinarlos a la preparacion de drogas estupefacientes o sustancias sicotrépicas, lo que
dificulta y restringe el acceso y consumo de los productos cannabicos. (Diario Oficial de la

Republica de Chile, 2005)

Esta situacion genera efectos negativos para la sociedad civil, ya que incentiva el
mercado negro, aumenta el riesgo de consumo de cannabis de origenes dudosos, desvia
recursos fiscales que podrian invertirse en otras materias, restringe las libertades individuales

debido a politicas prohibicionistas, entre otros (Dominguez, 2015).

Sin embargo, la actual ley no penaliza cuando el usuario logra acreditar que el
consumo es debido a un tratamiento médico o es personal exclusivo y proximo en el tiempo,
tampoco pena el cultivo concertado para fines personal exclusivo y/o medicinal, previa

autorizacion del SAG (L6pez y Gémez, 2014).



Los beneficios de consumir y comercializar cannabis han sido estudiados

ampliamente por diversos autores.

Segun el estudio realizado por Schepeler (2017) en la regién de Arica y Parinacota,
una potencial despenalizacién del cannabis tendria un impacto positivo en la generacién de

empleos directos, aumentando entre un 8,6% y un 9,7% la ocupacion de la region.

Por otro lado, un estudio realizado por Szflarki & Sirven (2016) destacan que la
utilizacion del cannabis con fines médicos para el tratamiento alternativo de la epilepsia en

los Estados Unidos ha tenido gran aceptacion tanto social como de la opinion médica.

Siguiendo la misma linea, la Fundacion Daya ha sido pionera en Chile en el desarrollo
de un medicamento a base de cannabis que ayuda a tratar enfermedades que la poblacion
sufre de forma paliativa, concomitante o curativa, como reduccion de nauseas y vomitos,
disminucidn de la presion ocular, fibromialgia, hipertension, enfermedad de Parkinson, entre

otros (Fundacion Daya, 2019).

Dado los antecedentes entregados anteriormente, es posible apreciar que la
ciudadania de Chile ha logrado poco a poco aceptar el consumo responsable de cannabis y
sus derivados, ayudando a paliar ciertas dolencias que la poblacion transversalmente sufre.
Algunos investigadores opinan que, debido a la falta de rigurosidad en la aplicacion de las
leyes actuales en materia de drogas y alcohol, el Estado ha dejado al ciudadano desprevenido

e indefenso en la adquisicion de cannabis para fines médicos como recreacional.



Cabe sefialar que, bajo la directriz del consumo no concertado, han surgido nuevos
actores en el mercado, Organizaciones de la Sociedad Civil que buscan satisfacer la demanda
de estos productos sin el riesgo para el usuario de ser sancionado por la ley actual, por lo que
se hace evidente preguntarse ¢Cudl es el modelo de negocio que siguen estos actores?, ;Sera
factible replicar a escala nacional el modelo de negocios? ;Como logran sortear la ley sin
quebrantarla? ¢Qué beneficios se puede obtener de un modelo como éste para la sociedad

civil?

2. OBJETIVOS

2.1 Objetivo general

Analizar y evaluar economicamente el modelo de negocios de una potencial
Organizacion sin Fines de Lucro mediante el método de evaluacion de proyectos, que
pretenda participar en la industria de la comercializacion de cannabis en el mercado chileno,

a fin de concluir sobre la factibilidad de ejecutar el proyecto.

2.2. Objetivos Especificos

Realizar un estudio de mercado para conocer la demanda y la oferta de cannabis en

Chile mediante la recopilacion de fuentes secundarias de informacion.



Describir el modelo de negocios y la propuesta de valor de una Organizacion sin Fines
de Lucro mediante el modelo Canvas en la comercializacion de cannabis en el mercado

chileno.

Formular un estudio técnico del proyecto para identificar los principales costos
derivados de la operacion de la organizacién a través de técnicas de investigacion de

mercado.

Realizar el estudio economico y financiero con el que se evaluara la factibilidad del

proyecto a través de indicadores econdmicos como el VAN y la razdn Beneficio/Costo.

3. ANTECEDENTES

3.1 Consumo del cannabis en Chile en los ultimos afios.

El consumo del cannabis en Chile tiene larga data. Actualmente el Observatorio
Nacional de Drogas, mandatado por el Servicio Nacional para la Prevencion y Rehabilitacion
del Consumo de Drogas y Alcohol (SENDA) es la entidad estatal encargada de la medicion
del consumo de diferentes drogas por la poblacion chilena, incluida el alcohol. Dentro de su
estudio del afio 2016, encontrdé que el consumo del cannabis, en sus diferentes tipos, dentro
de la poblacion prevalente ha aumentado estadisticamente en relaciébn con mediciones

anteriores alcanzando la cifra de 1.466.711 personas, concluyendo que tanto para hombres y



mujeres su consumo se ha incrementado, no existiendo diferencias estadisticas entre los
niveles socioecondmicos bajo y alto. Por otro lado, de acuerdo con la tabla 1, el consumo de
parte de la poblacion socioeconémica media se mantiene estable con respecto al estudio

anterior del afio 2014.

Tabla 1: Porcentaje del consumo prevalente histérico del cannabis del ultimo afio por la
poblacién nacional.

Sexo Tramos de edad Nivel socioeconémico
. v = (%) Ln < < | < o
Serie Total S ] — ~ ™ < | © o 5 o
[S =3 © © © © © g‘ @ g
o (o] (Tp] N
o 2| 9 a N | @ | <9 =

1994 | 4,0 61|19 |56 |87 | 47 |16|02]| 36 3,2 5,2
1996 | 4,0 59 | 22|67 |106| 35 |1,1]02
1998 | 48 72 | 24|76 |121| 48 |1,7]|03]| 54 5,0 4,2
2000 | 5,7 85 31|81 |147| 67 [24|04]| 57 4,9 6,6
2002 | 5,0 79 | 23|62 |130| 67 |20|05]| 55 4,3 5,0
2004 | 54 76 | 32|62 |147| 65 |24|0,7]| 50 4,5 7,0
2006 | 7,2 9,7 | 47 | 74 |185| 98 [38|13]| 58 6,0 10,3
2008 | 6,4 88 | 42|91 179 67 [28|09]| 74 5,6 6,4
2010 | 4,6 7112153 ]123| 67 |26|05]| 6,1 3,3 5,1
2012 | 7,1 98 | 44 | 67 | 175|103 [44|19]| 74 6,9 7,1
2014 | 11,3 |146| 81 [13,5 (24,0 171 |90|42| 106 | 104 | 12,5
2016 | 145 |184 /106|126 (33,8 | 234 |94 (55| 144 | 121 | 166
Fuente: Observatorio Nacional de Drogas, 2016.

Ademas, se establece que el consumo de cannabis prensada, conocida coloquialmente
con el nombre de paraguaya, ha ido declinando por parte de la poblacion, aumentando el
consumo del cannabis tipo “verde”, aunque este aumento no resulta significativo en relacion
con el estudio anterior. Cabe mencionar que el cannabis tipo “verde” hace referencia al

cannabis autocultivado. Por otro lado, el consumo del cannabis tipo “skunk” o de alta



potencia se incrementd significativamente desde 5,4% al 9,7 %, equivalentes a 142.271

personas.

Desagregando los datos obtenidos del estudio, menciona que la poblacion sobre 26
afios hasta 34 afios ha aumentado su consumo de cannabis “verde” pasando desde un 62,1%
a un 76,1% entre el afio 2014 y el afio 2016, de la poblacion declarada consumidora

prevalente de cannabis, cifra que alcanza el valor de 1.116.167 personas.

El estudio del SENDA concuerda con lo investigado por la Oficina de las Naciones
Unidas contra la Droga y el Delito (United Nations Office for Drugs and Crime, 2018) y
difundido por el diario EI Mercurio (El Mercurio, 2018), quien en su reporte del afio 2017,
situa a Chile como el tercer pais del mundo con mayor consumo de cannabis por parte de su

poblacion, detras de Israel y Estados Unidos.

El afio 2015, la Camara de Diputados votd un proyecto de ley para despenalizar el
autocultivo de cannabis permitiendo la posesion hasta 6 plantas por domicilio y el porte de
hasta 10 gramos para consumo privado sin necesidad de solicitar una autorizacion al Servicio
Agricola y Ganadero (SAG), sin embargo, el gobierno de la época modificé el proyecto para
permitir s6lo una planta por domicilio y el porte de hasta 2 gramos para consumo privado,
logrando con esto permitir el cultivo de cannabis sin limites de cantidad de plantas siempre
que se cuente con la autorizacion del SAG. Paralelamente, se autorizé la elaboracion de
productos medicinales en base a cannabis previa autorizacion del Instituto de Salud Publica

(ISP) y su venta con receta médica retenida (Schepeler, 2017).



3.1.1 Controversia en la despenalizacion.

Lo anterior no dejo indiferente a ningln actor de la sociedad. Schepeler (2017) recoge
abundante literatura relacionada a la discusion que ser armé el afio 2015 previa a una
modificacion de la ley 20.000 de la Republica. En ella destaca las opiniones de senadores
como Fulvio Rossi que opinaba a favor de la promulgacién de la modificacion de la ley
justificando que el enfoque prohibitivo era errado y muy cuestionado a nivel mundial y que
la visién que se debia tener era la de prevencion, ya que las actuales politicas prohibicionista

s6lo han estado incrementando el consumo en la poblacion.

La clave debe ser la educacion sobre los riesgos de consumir como pilar fundamental
para disminuir el consumo en la poblacion y que una politica prohibicionista, ademas de
aumentar el consumo, lo criminaliza, logrando que los consumidores sean tratados como

micro traficantes.

Por contraparte, los que poseian una opinion en contra esgrimian que los jovenes y
adolescentes se verian mas expuestos al consumo del cannabis, por lo que aludian a
argumentos que la cannabis prensada contiene sustancias quimicas nocivas para la salud,
listando una serie de efectos y consecuencias de consumirla, entre ellas: alteraciones al
Sistema nervioso central, Sistema respiratorio, Sistema reproductivo y Sistema

cardiovascular.
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Venegas y Dominguez (2015) en su carta al director del periédico EI Mercurio,
logran, a través de la Presidencia de la Sociedad de Psiquiatria y Neurologia de la Infancia y
Adolescencia y la Sociedad Chilena de Pediatria, exponer que el cannabis en los nifios y
adolescentes dafian el cerebro de forma irreversible, aludiendo que le cerebro no madura

correctamente hasta la edad de los 25 afios.

En respuesta a la opinidn anterior, Gazmuri (2015) quien fue la Presidente de la
Fundacion Daya en ese entonces, recalca que el proyecto de ley nace de considerar que la
politica prohibicionista ha fracasado en prevenir y reducir el consumo de cannabis en los
jovenes y que el proyecto trata de una despenalizacion efectiva con una regulacion adecuada

con el fin de detener la criminalizacion del consumo y reducir el consumo juvenil.

3.1.2. Beneficios de la despenalizacion.

Segun Dominguez (2015), en su tesis de magister titulada Anélisis Costo Beneficio
de la politica del cannabis en Chile plantea que un modelo social de mercado de legalizacion
del cannabis sea basado en la salud y bienestar de los ciudadanos., esto es que los privados
mediante patentes especificas, realicen el cultivo de cannabis de forma regulada por el estado,
a través de un ente fiscalizador que acredite la infraestructura y conocimientos necesarios

para proceder a la comercializacion y asi asegurar la calidad del producto.
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En términos de tributacidn, propone un tributo similar al utilizado por el Servicio de
Impuestos Internos al tabaco procesado, esto es un 60,5%. Con lo anterior, estima que se
podria recaudar aproximadamente M$ 61.258.688, esto seria sin considerar lo recaudado por

concepto de IVA y patentes municipales.

Por otro lado, Queirolo et al, 2016, expone el caso de Uruguay en la despenalizacion
y regulacion de la produccion, distribucion y consumo de cannabis que permiten a los
uruguayos obtener marihuana a traves de tres métodos: una es a través de los clubes
cannabicos; el autocultivo y la tercera es la compra en farmacias. Los métodos son
mutuamente excluyentes y los ciudadanos deben elegir solo una via legal para adquirir
cannabis y registrarse en el Instituto de Regulacion y Control de Cannabis (IRCC), siendo
los clubes cannédbicos una organizacion privada y legal de usuarios adultos que cultivan
cannabis de forma colectiva para su propio consumo Y sin intencion de generar ganancias.

(Queirolo , Boidi, & Cruz, 2016)

Ademas, agrega que la figura de los clubes cannabicos es considerada como una
manera eficiente de quebrantar el poder de los mercados negros en relacion con paises donde

la produccion, comercializacidén y consumo no esta permitida.

De acuerdo con el estudio realizado por Gruzca et al., (2018), el efecto que tuvo la
despenalizacion del consumo de cannabis en cinco estados de Estados Unidos, estos son,

Massachusetts, Conecticcut, Rhode Island, Vermont y Maryland, logré disminuir los arrestos
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por posesion de cannabis tanto en adultos como en jovenes, sugiriendo que el cambio de
politica represiva tuvo los efectos previstos. Ademas, mencionan que no pudieron encontrar

ningun incremento en la prevalencia del consumo de cannabis por parte de menores de edad.

En Chile, en el afio 2015 tras el fallo de la Corte Suprema de Justicia que dejo en
libertad a una ciudadana en Arica por cultivar cannabis para abastecer a sus miembros de una
Asociacion de la Sociedad Civil dejé un precedente para que surgiera en el afio 2016 la
primera asociacion cannabica en Chile (House of Weed, 2018). A partir de ese momento se
quiebra la doctrina punitiva de la prohibicion del cannabis permitiendo cultivar y consumir,

a través de una figura legal, cannabis para uso medicinal y recreativo.

3.2. Club cannabico vs dispensario cannabico.

Un club cannébico es una corporacion sin fines de lucro constituida bajo el alero de
la Ley 20.500 de Asociaciones y Participacion Ciudadana promulgada en el afio 2011. Esta
ley entrega un marco Yy piso juridico a las Organizaciones de la Sociedad Civil (OSC) para
permitir y promover el desarrollo y organizacién de la sociedad civil, incrementando su

participacion e incidencia en la gestion publica a nivel central y comunal (Accion, s.f.).

De acuerdo con House of Weed (2018), esta ley busca que la ciudadania se organice

por si misma y resuelva sus propias necesidades.
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Bajo el amparo de esta ley, es que en el afio 2016 se cred en Chile el primer club
cannébico bajo el nombre de Botanica Organica Cannabis Internacional (BOCI) en la region
de Arica con la finalidad de abastecer el consumo personal de sus socios dada la escasez del
producto vy la dificultad para acceder a €l. Cabe recordar que una OSC es una organizacion
sin fines de lucro que se encuentra regulada bajo la ley y que busca resolver las necesidades

de una ciudadania organizada.

Este tipo de club no proveen cannabis, sino que brindan las condiciones y el
conocimiento para que los miembros puedan acceder al material vegetal a través de cultivos

colectivos, en un ambito privado y donde todos los miembros estan claramente reconocidos.

Por su parte, los Dispensarios cannabicos son similares a una tienda de retail donde
su esencia permite que cualquiera puede comprar cannabis (House of Weed, 2018), tal como
se han desarrollado en Canadd y algunos estados de Estados Unidos como Oregon,
Whasington, Colorado y Alaska que han permitido el consumo recreativo. (Schepeler, 2017)

y (Infobae, 2018).

Las caracteristicas que diferencian los Dispensarios de los Clubes cannédbicos son que
el usuario consumidor y comprador de cannabis debe poseer una receta médica que le
justifique la compra cannabica o con algiin documento de identificacion especial. Ademas,

no esta autorizado y permitido el consumo de cannabis dentro de los dispensarios.
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Caso especial es el modelo de Canadé que legalizo el cultivo, produccion, consumo
y comercializacion de productos cannabicos a toda persona mayor a 18 afios. Por ende, los
consumidores poseen una variada carta de oferentes que entregan diversas variedades de esta
planta y sub productos para poseer hasta 30 gramos de cannabis seca. Sin embargo, el

consumo posee las mismas restricciones que posee el tabaco en Canada. (Infobae, 2018)

Por otro lado, los clubes cannébicos no son tienda, son asociaciones con miembros
registrados e identificados donde la produccion del cultivo es de propiedad de la asociacion
y no de los miembros propiamente tal, siendo ésta dividida por el aporte entregado por cada
miembro. Este modelo ha sido importado desde Espafia y se caracteriza en que el recinto
donde se encuentran estos clubes es de propiedad privada, detalle no menos importante para
la ley 20.000 ya que, segun ésta, si esta permitido el consumo de cannabis para uso privado

e inmediato o para fines medicinales. (House of Weed, 2018).
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3.3 Estimaciones del mercado del cannabis

Un estudio realizado por Werb et al., (2012) sobre el mercado doméstico ilegal del
cannabis en Columbia Britanica, Canada, demostro a través de simulaciones de Montecarlo
que el gasto medio anual en cannabis fue de $407 millones de délares canadienses por afio,
donde el mayor aporte lo realizaban los usuarios diarios de cannabis, con $357 millones de
dolares canadienses. El modelo utilizado usé variables como el numero de usuarios de
cannabis, la frecuencia de uso de ésta, la cantidad de cannabis usada y el precio de ésta. Sus
resultados fueron consistentes con los calculados por Kilmer & Pacula (2009) donde
mencionan que el gasto estimado total en cannabis en Canada es aproximadamente 0,29%
del PIB. Con lo anterior, lograron estimar valores de $4.600 millones de ddlares canadienses
al afo de gasto en consumo, siendo la proporcion del estado de Columbia Britanica del 13%

de la poblacion canadiense, lo que logra alcanzar $407 millones de dolares canadienses.

Sin embargo, desde octubre del 2018, Canada legaliz6 el consumo recreativo de
cannabis como una medida de reducir las ganancias del mercado ilegal donde la poblacion
se abastecia para su consumo. Los resultados a la fecha de su legalizacion ain se mantienen
en estudio, no obstante, se ha podido establecer que el precio promedio del gramo de cannabis
en el mercado ilegal, $6,37 dolares canadienses, es mas barato que en el mercado legal, $9,99
dolares canadienses. Pese a lo anterior, la mitad de la poblacion ha adquirido los gramos de
cannabis a través del mercado formal, después de 3 meses de legalizar el consumo en el pais

(Statistics Canada, 2019).
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3.4 Riesgo y retorno del mercado del cannabis

De acuerdo a Weisskopf (2019), invertir dinero en el mercado del cannabis en Canada
y Estados Unidos conlleva un riesgo alto comparado con otras industrias relacionadas como
el alcohol, tabaco y armas. Sin embargo, el retorno esperado es también alto, obteniéndose
retornos medios diarios de 0,17% y 0,20% para una cartera de inversién igualmente
ponderadas y carteras de inversién con un peso ponderado por 33 compafiias estudiadas.
Concluye que, si bien a largo plazo pareciera ser un mercado bastante atractivo invertir en é€l,
obteniendo un coeficiente beta de peso ponderado igual a 0,961, en el corto y mediano plazo
es mas cuestionable invertir debido a tres razones principales, éstas son; la mayoria de las
empresas activas son de capacidad baja, con poca informacion sobre ellas; el riesgo es alto
debido a como el mercado se consolidara en el futuro y qué tan rapido la legalizacion ocurrira
en Estados Unidos como también en otros paises para que el mercado pueda consolidarse
con reglas claras; y por ultimo, la industria no se ha uniformado. Sin embargo existen dos
vertientes claras que pueden apreciarse, la medicinal y la recreacional. La primera pareciera
ser la més aceptada socialmente y la de mas exito, pero conlleva a multiples problemas tanto
politicos como regulatorios. La segunda es mas abierta a la interpretacion, pero debiera girar
en torno a marcas, mercadeo y segmentacion de consumidores de manera muy similar a lo

que se realiza con las industrias del tabaco y el alcohol.

17



4. MARCO TEORICO

4.1 Modelos de negocios

Los modelos de negocios son una herramienta previa al plan de negocios que ayudan
a definir con claridad lo que se ofrecera al mercado, cdmo se ofrecerd, a quién se ofrecera, y
de qué forma se generara el ingreso. Segin Osterwalder (2010), un modelo de negocios
describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y captura valor. Con lo

anterior, es posible obtener la idea central de lo que significara el desarrollo de la empresa.

4.2 Patrones de modelos de negocio

De acuerdo con Osterwalder, A. & Pigneur, Y. (2011), existen 5 patrones de modelos
de negocio que pueden ser elaborados a partir de conceptos de gestion empresarial y que
permiten la comparacidn de conceptos, facilitan su comprension y simplifican su aplicacion.
Estos patrones se basan en los conceptos de: Desagregacion, Larga Cola (long tail),

Plataforma Multilateral, Freemium y Modelo de Negocios Abiertos.

4.2.1. Desagregacion de modelos de negocios

Este concepto sostiene que existen fundamentalmente tres tipos de actividades

empresariales diferentes, estas son:
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e Gestion de relaciones con los clientes
e Innovacién de Productos y/o Servicios

e Gestion de Infraestructuras.

El motivo de la desagregacion puede ser diverso, desde econdémico, la competencia y
la cultura. A medida que se logra desagregar las actividades es posible centrarse en acciones
que permitan mejorar aquellas actividades. Estas tres actividades pueden coexistir dentro de
una misma empresa, aungue lo ideal es que se desagreguen en entidades diferentes para evitar

conflictos.

4.2.2 La larga cola (the long tail)

Este modelo basa su principio en la efectividad de vender menos unidades de mas
cosas, 0 lo que es lo mismo, especializarse en vender una amplia gamma de productos
especializados que vendiéndose por separado tienen un volumen de ventas relativamente
bajos. Logrando que el total de ventas de productos especializados pueda ser tan lucrativo
como el modelo tradicional donde un nimero reducido de éxitos de venta generan la mayor

parte de los ingresos (Vicencio, 2017).

Estos modelos requieren costos de inventario bajos y plataformas potentes para que
los interesados accedan facilmente a los productos especializados. La figura 1 esquematiza

de mejor manera el modelo planteado.
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Figura 1: Modelo de Larga Cola.

NUMERO DE VENTAS

. g

- >+

CANTIDAD DE PRODUCTOS

Fuente: Imagen Internet y el modelo Long Tail. Diciembre 2014.

4.2.3 Plataformas Multilaterales

Las plataformas multilaterales retinen dos o méas grupos de clientes distintos pero
interdependientes, y actian como intermediarios entre estos grupos para crear valor y
potencian el efecto red. El valor de estas plataformas aumenta a medida que aumenta el
numero de usuarios. Este tipo de modelos ha existido desde hace afios, pero con la irrupcion
del internet y la conectividad, éstos han proliferado a velocidades muy dinamicas (Galdames,

2016).

4.2.4 Freemium

En este modelo de negocio, al menos un segmento de mercado se beneficia
constantemente de una oferta gratuita y obtiene beneficios de ella. Este modelo se sustenta

en que otro segmento de mercado se encarga de financiar los productos y/o servicios que se
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le entregan al segmento que se ve beneficiado. De acuerdo con Vicencio (2017), existen

varios patrones que hacen posible una oferta gratuita. Algunos de estos pueden ser:

e Oferta gratuita: Basada en una plataforma multilateral con publicidad.

e Freemiun: Se entrega el servicio de forma gratuita y se cobra por el servicio opcional
premium.

e El cebo y anzuelo: Se genera una oferta inicial gratuita o de bajo precio que lleve a

los clientes a realizar nuevas compras.

4.2.5 Modelo de negocios abiertos

Este tipo de modelos de negocios se utilizan para crear y captar valor mediante la
colaboracion y asociacion con socios externos. Esto puede desarrollarse de dos maneras; de
afuera hacia adentro, que significa que la apertura del proceso de investigacion de una
empresa se hace hacia terceros; y desde adentro hacia afuera, proporcionando a terceros las
ideas y activos que no se estén utilizando en la empresa. De acuerdo con Vicencio (2017),

pueden crear mas valor, explotar mejor sus procesos de investigacion y rentabilizarlos si:

e Integran conocimientos, objetos de propiedad intelectual y productos externos en su
trabajo de innovacion.
e Externalizan productos, tecnologias, conocimientos y objetos de propiedad

intelectual que no se utilizan en la empresa.
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4.3 Modelo Canvas

La metodologia Canvas es una herramienta para la creacion y el desarrollo de modelos
de negocio que, basados en el desarrollo de estrategia empresarial permiten describir de
manera logica la forma en que un modelo de negocio en marcha o recién iniciado crea,
entrega y genera valor. Este proceso de desarrollo es parte de la estrategia, por lo que es
importante estructurar este tipo de recursos para conocer en profundidad cdmo opera una
empresa y conocer las fortalezas y debilidades de esta. Este modelo se basa en un lienzo

dividido en nueve modulos que se definen a continuacion (Vicencio, 2017).

4.3.1 Segmentos de mercado.

Este mddulo explica como una empresa atiende a uno o varios segmentos de mercado.
Los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, ya que ninguna empresa puede
sobrevivir durante mucho tiempo si no tiene clientes rentables, y es posible aumentar la
satisfaccion de estos agrupandolos en varios segmentos con necesidades, comportamientos y

atributos comunes (Vicencio, 2017).

Las diferencias entre cada segmento se veran reflejadas posteriormente en los tipos
de estrategias de propuesta de valor, canales de distribucion, tipo de relacién, indice de
rentabilidad y elasticidad precio de la demanda (Galdames, 2016). Algunos de estos

segmentos de mercado seguin Galdames (2016) son:
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4.3.1.1 Mercado de masas

Se enfoca a un puablico general, no distinguiéndose segmentos de mercado. La

propuesta de valor, el canal de distribucion y la relacidn con el cliente apuntan a un grupo

masivo con problemas y necesidades similares.

4.3.1.2 Nicho de mercado

En este caso la propuesta de valor junto a los canales de distribucion y la relacion con
el cliente responden a necesidades y requisitos de un segmento especifico, generalmente
apunta a un numero muy reducido de clientes que cumplen con exigencias poco
convencionales.

4.3.1.3 Mercado segmentado

En este caso se distinguen segmentos de mercado con problemas y necesidades
levemente diferentes, lo cual tiene implicaciones para los demas mddulos del modelo de

negocio, como lo son la propuesta de valor, canales de distribucién y relacién con el cliente.

4.3.1.4 Mercado diversificado

Se alcanza a dos segmentos de mercado sin relacidn aparente, que poseen problemas

y necesidades diferentes.

4.3.1.5 Plataformas multilaterales
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Algunas empresas se dirigen a dos 0 mas segmentos de mercado independientes. La
plataforma crea valor al permitir la interaccion entre los distintos grupos que participan en
ella, aumentando a medida que crece el nimero de usuarios que la componen, generando un
efecto denominado “efecto de red”. Este tipo de mercado surge con la aparicion de
tecnologias de la informacion en donde miembros de estas comunidades tienen una necesidad
y esta es canalizada mediante el uso del sistema que a su vez beneficia a quienes poseen la
capacidad de satisfacer dicha necesidad, de esta manera se provee de un espacio de

comunicacion expedito hacia los potenciales clientes.

4.3.2 Propuesta de Valor

Son el factor que hace que un cliente se decante por una u otra empresa; su finalidad
es solucionar un problema o satisfacer una necesidad del mismo. Por tal motivo, este médulo
describe el conjunto de productos y servicios que crean valor para un segmento de mercado
especifico. En este sentido, la propuesta de valor constituye una serie de ventajas que una

empresa ofrece a los clientes (Castillo, 2015), (Vicencio, 2017).

Algunas propuestas de valor pueden ser innovadoras y presentar una oferta nueva o
disruptiva, mientras que otras pueden ser parecidas a ofertas ya existentes e incluir alguna

caracteristica o atributo adicional.

4.3.3 Canales de Distribucién
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Las propuestas de valor llegan a los clientes a través de canales de comunicacion,
distribucion y venta, estableciendo el contacto entre la empresa y los clientes, desempefiando
un papel primordial en su experiencia. Ademas, de acuerdo a Vicencio (2017) los canales

tienen, entre otras, las siguientes funciones:

a) Dar a conocer a los clientes los productos y servicios de una empresa.
b) Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa.
c) Permitir que los clientes compren productos y servicios especificos.
d) Proporcionar a los clientes una propuesta de valor.

e) Ofrecer a los clientes un servicio de atencion posventa.

4.3.4 Relaciones con clientes.

Se refiere a los distintos tipos de relaciones que la empresa establece y mantiene con
determinados segmentos de mercado de forma independiente. Estas relaciones pueden ser
personales 0 automatizadas. Las relaciones con los clientes se fundamentan en tres conceptos
claves: la captacion de clientes, su fidelizacién y por ultimo, la estimulacion de las ventas.
Por lo tanto, se debe estudiar como integrar al cliente al negocio de forma de que permanezca

en el tiempo, generando ingresos rentables (Galdames, 2016).

El tipo de relacidon que exige el modelo de negocio de una empresa repercute en la

experiencia global del cliente. Segin Galdames (2016) algunos tipos de relacion serian:
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4.3.4.1 Asistencia personal y Asistencia Personal exclusiva

Se basa en la interaccion humana. El cliente se comunica con un representante real
del servicio. Se establece, por ejemplo, en los puntos de venta, centro de llamada, correo
electronico, etc. Por otro lado, la asistencia personal exclusiva se refiere a que sélo un
representante real del servicio se dedica especificamente a un cliente determinado con el

objetivo de generar una relacion mas intima con €l, la que suele prolongarse en el tiempo.

4.3.4.2 Autoservicio

Se proporcionan los medios para que los clientes se atiendan ellos mismos. No existe
una relacion directa con los clientes. Generalmente se utiliza para disminuir los tiempos de

espera del servicio y cuando ser atendido personalmente no agrega valor.

4.3.4.3 Servicios automaticos

Combina las caracteristicas del autoservicio con procesos automaticos logrando
reconocer a los diferentes clientes y ofrecerles informacion relativa a sus pedidos. Los
mejores servicios automaticos pueden simular una relacion personal, siendo las
recomendaciones de los productos a comprar en plataformas virtuales que se unen a través
de los sitios vistos y de los perfiles de redes sociales, un claro ejemplo. Al momento de

generar la compra o de cotizar productos, muchas paginas en la web integran este sistema
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recomendando a través de lo seleccionado anteriormente o de los gusto anteriores del

consumidor.

4.3.4.4 Comunidades

Se utilizan comunidades de usuarios para profundizar la relacién con los clientes o
potenciales clientes, facilitando el contacto entre sus miembros, compartiendo sus
experiencias de uso de producto, satisfacciones y desencantos. De esas experiencias los
usuarios pueden sacar lecciones y ayudarse unos a otros. Las comunidades en linea permiten
que los clientes intercambien informacion, solucionen problemas de otros y ayuden a las

empresas a conocerlos mejor.

4.3.4.5 Creacion colectiva

Se recurre a la colaboracion de los clientes para crear valor. Por ejemplo mediante la
escritura de comentarios, colaborando en el disefio de productos nuevos o creando contenido

para el consumo publico.

4.3.5 Fuentes de Ingreso

Las fuentes de ingreso se generan cuando los clientes adquieren las propuestas de
valor ofrecidas por las empresas en los diferentes segmentes de mercado a los que cubre. Por
lo que es necesario responder cuanto esta dispuesto a pagar el cliente de cada segmento por
lo que busca, de manera de definir una o varias fuentes de ingreso en cada segmento y que

esta busqueda de precio esté acorde a lo que el cliente espera (Galdames, 2016).

27



Cada fuente de ingresos puede tener un mecanismo de fijacion de precios diferente:
lista de precios fijos, negociaciones, subastas, segun mercado, segun volumen o gestion de
la rentabilidad. Sin embargo, un modelo de negocio puede implicar dos tipos diferentes de
fuentes de ingresos, estas son: Ingresos por transaccion derivados de pagos puntuales de
clientes e, Ingresos por transacciones derivados de pagos periddicos realizados a cambio del
suministro de una propuesta de valor o del servicio posventa de atencion al cliente (Vicencio,

2017).

4.3.6 Recursos claves

Este modulo describe los activos mas importantes para que un modelo de negocio
funcione. Todos los modelos de negocio requieren recursos clave que permiten a las
empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones
con segmentos de mercado Yy percibir ingresos. Estos recursos clave son diferentes y pueden
ser fisicos, economicos, intelectuales o humanos. Junto a lo anterior, la empresa puede

tenerlos en propiedad, alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave (Vicencio, 2017).

4.3.7 Actividades claves

Estas actividades son las acciones mas importantes que debe emprender una empresa
para tener éxito, y al igual que los recursos clave, son necesarias para crear y ofrecer una
propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con clientes e integrarlos al

modelo para percibir ingresos. Estas actividades también varian en funcion del modelo de
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negocio, logrando ser reconocidas las de Produccion, Resolucién de problemas y

Plataforma/red respectivamente (Galdames, 2016).

4.3.8 Asociaciones claves

En este mddulo se describen la red de proveedores y/o socios que contribuyen a que
el modelo de negocio se desenvuelva de la forma prevista, los recursos que aportan y las
actividades clave que realizan. Es asi que las empresas se asocian por multiples motivos y
estas asociaciones son cada vez mas importantes para muchos modelos de negocio, creando
alianzas para optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir recursos

(Vicencio, 2017).

Segun Vicencio (2017), dentro de estas asociaciones se reconocen cuatro tipos diferentes de

alianzas:

a) Estrategias entre empresas no competidoras.

b) Coopeticion: que son asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.

¢) Joint Ventures 0 empresas conjuntas para crear nuevos negocios.

d) Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros.

4.3.9 Estructura de costos.
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Este es el ultimo segmento que completa la creacion del modelo Canvas, y se
relaciona con la totalidad de los costos en los que se incurre en la puesta en marcha de un
determinado modelo de negocio. La creacion y entrega de valor, el mantenimiento de
relaciones con proveedores y clientes; y la generacion de ingresos tienen un costo. Por otra
parte, se determinan los costes que generan un mayor impacto en el modelo de negocios
como también los recursos y actividades a los cuales se debe asignar una mayor cantidad de
dinero, tiempo y recursos. No obstante, algunos modelos de negocio implican mas costos que

otros (Vicencio, 2017).

La siguiente figura muestra graficamente como es la configuracion de los nueve

maodulos que permiten construir el lienzo estratégico.

Figura 2: Modelo de Negocios Canvas
7 Propuesta de valor

6 Actividades clave 3 Relacion con el cliente

1 Segmentos

8 Red de partners de clientes

Flujos de ingreso
Q Estructura de costes 4 Canale_s de.distribuci(')n y R
7 Recursos clave comunicaciones

Fuente: Osterwalder, A. & Pigneur, Y. (2011).

30



5. METODO

5.1 Levantamiento de informacion secundaria

Para el desarrollo exitoso de la investigacion, se utilizé fuentes de informacion
secundaria como bases de datos de origenes estatales provenientes de la Fiscalia de Chile
(2019), del Observatorio chileno de drogas (2016), Instituto Nacional de Estadistica (2018),
Registro Civil e Identificacion (2019), y de la Asociacién chilena de organismos no
gubernamentales (s.f). Ademas, para el analisis del macroentorno, se utilizaron fuentes
provenientes de la prensa y casos especificos divulgados por entidades privadas vinculadas
al mundo cannabico. La siguiente figura resume esquematicamente los pasos seguidos para

concretar la investigacion.

Figura N°: Mapa esquematico del método utilizado

Anzlisiz de 1z
Industria

Evaluacicn

1 Estudio de Mercado Modelos de Negecios I
Economica

Fuente: Elaboracion Propia.

5.2 Analisis de la industria

5.2.1 Descripcion

En este apartado se procedi6 a describir detalladamente, el mercado nacional actual
del cannabis, mencionando las oportunidades que son posibles de aprovechar y la amenazas

que se deben eludir como organizacion.

5.2.2. Andlisis PEST
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A partir de la informacion levantada en la seccion anterior, se procedio a realizar un
analisis de la industria a través del estudio de los factores politicos, econémicos, sociales y

tecnoldgicos.

5.2.3 Andlisis del microentorno

A través de las herramientas expuestas por Porter (2008), descritas en las cinco
fuerzas de Porter, se expusieron las fortalezas y debilidades que el proyecto presenté en la

evaluacion.

5.3 Estudio de mercado.

Para establecer la brecha entre oferta y demanda del cannabis en Chile, se procedio a
integrar informacién del Observatorio del Narcotrafico de Chile perteneciente a la Fiscalia
de Chile, quien posee la informacion de las incautaciones de diferentes drogas que realiza los
organismos de seguridad del pais y, del Observatorio chileno de Drogas que estima el
porcentaje de la poblacion que se declara prevalente en el consumo de cannabis en el Ultimo
afio. Haciendo el contraste entre ambos fue posible medir y estimar el nimero de personas
que demandan cannabis en Chile. Ademas, por medio de la base de datos del Registro Civil
fue posible encontrar y cuantificar el nimero de agrupaciones que se han creado con fines
relacionados al consumo Yy distribucion de la cannabis de forma completamente ajustada a

derecho.

5.4 Analisis del modelo de negocio
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Mediante la propuesta del modelo de negocio desarrollada por Oscar Osterwalter e
Yves Pigneur (2010) utilizando el método Canvas, el modelo de negocio se describié en
nueve modulos que permitieron una vista sencilla, solida, resumida y comprensible del
negocio que se quiso abordar. Estos modulos abarcaron cuatro areas principales de un
negocio: los clientes, la oferta, la infraestructura y la viabilidad econémica. De acuerdo con
Castillo (2015) y Galdames (2016), el orden de los médulos es de suma importancia y debe
ser respetado, ya que la informacion a medida que se avanzo en los médulos se acumulé y se

utilizé como informacién para el siguiente. Con esto se buscé responder a cuatro preguntas:
1. ¢A quién va dirigido?: Segmentos de mercado
2. ¢Qué es lo que se entregara?: Propuestas de valor

3. ¢Como se va a generar valor?: Canales, relaciones con los clientes, recursos clave,

actividades clave y asociaciones clave

4. ;Como se financiara?: Estructura de costes y fuentes de ingresos

5.5 Estudio técnico

La estimacidn de los costos e inversiones necesarias para el funcionamiento de la
organizacion sin fines de lucro se hicieron de acuerdo con los establecido por Sapag (2007)
a fin de determinar los requerimientos de obras fisicas, equipos, su vida util, recursos
humanos y recursos materiales con el objetivo de cuantificarlos monetariamente y

proyectarlos en el flujo de caja que posibilité la evaluacion econdmica.

33



5.6 Estudio financiero

Para el desarrollo del estudio financiero, se utiliz el modelo Capital Asset Princing
Model (CAPM) para el calculo de la tasa de descuento, el cual permitio estimar la
rentabilidad esperada del activo en funcidn del riesgo sistematico de acuerdo con la siguiente

formula:
Tasa descuento = Ry + fy (Rm — Rf)
Donde:
Ry = Tasa libre de riesgo del pais.
R,,= Tasa del mercado objetivo

B4 = Coeficiente no apalancado de sensibilidad del activo en relacién al mercado.

Una vez obtenido el flujo de caja de cada periodo, se procedio determinar la viabilidad
financiera del proyecto utilizando el método del VValor Actual Neto (VAN) de acuerdo con la

siguiente formula:

n
VPN = Z (FCN); INV,
L+ ’
=

Donde:
FCN;= Flujos de caja neto del periodo i; i=1, 2, 3.

t = Tasa de descuento exigida al proyecto.

34



INV = Inversion realizada en el afio 0.

Para comparar indicadores financieros, se procedio a calcular la relacién beneficio-
costo del proyecto a través de la siguiente formula con el objetivo de demostrar cuanto

retorno se obtendré por cada unidad monetaria invertida en el proyecto:

n _Vi
B/ =1 (140

n G
=1 (140

Donde:

B/ . = Relacion Beneficio Costo.

V; = Valor de los beneficios brutos, con n=1,...n)
C; = Egresos del proyecto, con i=1,...n)

t =tasa de descuento exigida al proyecto.
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6. DESARROLLO

6.1 Descripcion de la industria (sector).

En Chile se posee una legislacién punitiva en el uso, transporte y venta de
estupefacientes como lo es la Ley 20.000 que castiga severamente con afios de presidio a
quienes la infrinjan. Sumado a lo anterior, los esfuerzos estatales para combatir el
narcotrafico han ido evolucionando en politicas prohibicionistas y punitivas para la
poblacion. Sin ir mas lejos, durante el mes de Julio del afio 2019 el Presidente de la Republica
autorizo mediante decreto, la intervencion de las Fuerzas Armadas en las fronteras para
controlar de mejor forma el flagelo del narcotrafico en los pasos fronterizos no habilitados
de la zona norte del pais como medida de ayuda en el aumento de los decomisos de drogas

por las policias.

Sin embargo, a nivel interno el consumo de cannabis auto cultivada ha sido creciente
por parte de la poblacion dejando de lado la tendencia del consumo de cannabis adulterado
(prensado paraguaya) (Senda, 2016). Este incremento es debido a que la poblacién ha bajado
la perspectiva riesgosa del cannabis como droga de entrada a estupefacientes mas duras
acompafiado de un acceso a un nivel de informacidn sin precedentes en la historia, lo que
permitid que naciera en el colectivo ciudadano la idea de un consumo “sano” y “natural” €s

beneficioso para el bienestar del individuo.
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Adicional a lo anterior, se han concebido modelos de negocio que orbitan lo
relacionado al auto cultivo de cannabis como lo son los Grow Shop, disefiados con un giro
de comercializacién y distribucion de elementos para la jardineria en general que facilitan el
acceso a implementos y tecnologias que logran ser mas eficientes el cultivo indoor y el
consumo del cannabis por la poblacién. Al afio 2015, se habian registrado 169 tiendas de este

giro s6lo en la RM. (Vargas, 2016)

Otros modelos de negocio relacionados al cannabis pero orientados al consumo de
productos derivados de ésta son los Coffee Shop, que buscan satisfacer la demanda de
productos de jardineria para el cultivo de cannabis y su consumo, a traves del enganche de
sus clientes por el servicio de cafeteria y reposteria especializada en productos cannabicos
utilizando aceites de semillas de cafiamo. Si bien el core business de este modelo no es la
cafeteria sino la venta de accesorios para el cultivo de cannabis, ha sido bien recibido por la
poblacion adulta que busca satisfacer la curiosidad de productos novedosos, como lo son los
cupcakes, galletas horneadas y queques consumidos en locales adornados con parafernalia

cannabica para atraer mayor publico.

Por otro lado, un modelo de negocio que se ha ido desarrollando con un enfoque al
acceso y consumo privado de cannabis son las Organizaciones de la Sociedad Civil creadas
bajo la Ley 20.500. Bajo esta modalidad se han formados los denominados Clubs cannabicos
que sirven a sus miembros de espacio para el consumo recreacional de cannabis y facilitan

el cultivo colectivo de las plantas. De esta forma la poblacion organizada puede tener acceso
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a un producto cannébico de mejor calidad y seguridad en el consumo del mismo, evitando la

adulteracion y los riesgos de adquirir el cannabis en el mercado negro.

Otro tipo de Organizacion de la Sociedad Civil que se ha creado en Chile son los
Dispensarios Cannabicos, que son tiendas donde se entrega cannabis a los usuarios previa
inscripcion, que puede ser mensual, semestral o anual, y s6lo si es poseedor de una receta
médica que acredite su consumo terapéutico proximo en el tiempo. Estos dispensarios estan
muy ligados a los clubes cannabicos como proveedores de la planta medicinal y son actores

relevantes en el incipiente mercado “regulado” de la cannabis medicinal en Chile.

6.2- Analisis del Macro entorno (Analisis PEST).

6.2.1. Factores Politicos

Hasta el 18 de Octubre del 2019, Chile se habia presentado ante el mundo como un
pais ordenado y con la mas alta institucionalidad de la region gracias a los gobiernos de
alternancia entre los socialdemdcratas/demaocrata cristiano y sectores de derecha herederas
del modelo de Pinochet (CELAG, 2019). Desde el afio 2005, Chile ha venido alternando
gobiernos de izquierda y derecha, representados por Bachelet-Pifiera-Bachelet-Pifiera,
quienes han tenido momentos de destreza y habilidad politica dispar de acuerdo a datos
proporcionados por el Centro de Estudios Publicos (Centro Estudios Publicos, 2019). A
continuacion, se presenta la opinién publica sobre la destreza y habilidad que han tenido los

Gobiernos sobre temas contingentes del acontecer nacional.
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Figura 3: Opinion Publica sobre la destreza y habilidad politica que ha tenido el Gobierno.

BACHELET PINERA BACHELET PINERA

—Con destreza y habilidad —Sin destreza ni habilidad

Fuente: Centro de Estudios Publicos, CEP. Mayo 2019.

La figura 3 muestra que en el periodo de gobierno de Bachelet, este alcanzo un peak
de 68% hacia Agosto-Octubre del 2009 debido a la aprobacién de la Nueva Ley de Educacion
demandada desde el afio 2006 por movimientos ciudadanos, pero esta percepcion se vio
empafiada, de acuerdo a Galdames (2016), en el segundo mandato debido al caso Caval
vinculado directamente a su hijo, Sebastian Davalos quien habria contribuido a la obtencion
de un crédito por mas de US$ 10 millones, aprobado dias antes de que Michelle Bachelet
ganara la eleccion presidencial. Con el dinero, compré un terreno de uso agricola en Machali
y ejercio influencias para modificar rapidamente el plan regulador de la comuna con el
objetivo de cambiar el uso de suelo agricola a urbano y de esta manera, elevar su plusvalia,
beneficiando de esta forma a la Sociedad Exportadora y de Gestion Caval S.A., de propiedad

de su esposa Natalia Compagnon.
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Figura 4: Aprobacion del Gobierno de Pifiera, segun Criteria Research.
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Fuente: Agencia Ciudadana Criteria, Junio 2019

Por otro lado, de las figuras 3 y 4 es posible observar que la opinion publica evidencia
que la Administracion de Sebastian Pifiera no ha podido capitalizar las oportunidades que se
ha enfrentado en ambas administraciones. Segun la Consultora Agencia Ciudadana Criteria
(2019), en su estudio realizado en Junio 2019, la aprobacion del Gobierno de Sebastian Pifiera
muestra un minimo de aprobacion del 23% y una desaprobacion del 69% debido, segun la
consultora, a una mala gestion de las demandas educativas de la poblacion y a la falta de
inclusion de las demandas sociales, sin dejar de lado el estancamiento econdmico en el cual
se ve enfrentada la administracion y a la baja percepcion de seguridad que posee la ciudadania

(Agenda Ciudadana Criteria, 2019).

Finalmente, la encuesta CEP de Mayo 2019 revela que la popularidad de Sebastian
Pifiera, ademas de ir a la baja, enfrenta una crisis de representatividad ciudadana, mostrando

que el 64% de la poblacion se declara no identificada con ninguna afiliacién politica, un 15%
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se declara de izquierda, 14% de derecha y un 7% de centro. De acuerdo con la CELAG
(2019), las proyecciones de las elecciones presidenciales y legislativas del afio 2021 oscilaran
entre una derecha que conserve la unidad del conglomerado o distinguirse con diversos
matices y posicionamientos, que al final de cuentas es una disputa entre una elite
conservadora y la heredera de Pinochet, siendo los matices de grises entre la liberalidad o
conservadurismo Yy la adhesion de los derechos humanos. Historia aparte es la que escribe el
outsider José Antonio Kast, politico de ultraderecha que, aprovechando los vientos de
cambios en América Latina hacia una derecha ultra conservadora vistos en Brasil, Argentina
y Perq, ha logrado formar un nuevo partido politico llamado Partido Republicano, el cual
pretende capitalizar apoyos, dentro de su conglomerado, para aventurarse en las elecciones
Legislativas y Presidenciales del afio 2021. De esta manera, el escenario se proyecta incierto

para la continuidad del presente Gobierno (CELAG, 2019).

6.2.2.1 Regulacion.

La politica punitiva aplicada por el Estado de Chile al consumo de cannabis proviene
del afio 1961, cuando Chile suscribe la Convencion Unica sobre Estupefacientes, impulsada
por E.E.U.U como una manera de influir geopoliticamente la region. En términos generales
los paises firmantes se comprometieron a perseguir y controlar el consumo de
estupefacientes, entre ellos la marihuana. Posteriormente en el afio 1969 se ratifica y en 1973,

bajo el gobierno de Salvador Allende, se promulga como Ley de la Republica.

Posteriormente, en la década del 80 se introduce el concepto de la marihuana

paraguaya ante una escasez del producto dentro de la sociedad chilena. Si bien ya se castigaba
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el porte, trafico y consumo de cannabis para la poblacion a través de la ley 19.366 (Biblioteca
Congreso Nacional, 1996) que sancionaba la importacidn, exportacion, transito, extraccion,
produccion, expendio, posesion y tenencia de cannabis y sus derivados a través de los
Reglamentos de Estupefacientes y Reglamento de Psicotrdpicos, la Unica excepcion que se
consideraba era el uso de cannabis para investigacion cientifica previa autorizacion del
Instituto de Salud Publica. No fue hasta el afio 2005 que el reglamento fue modificado a
través de la Ley 20.000 (Biblioteca Congreso Nacional, 2005). Segun ésta, el consumo no es
castigado penalmente pero si la considera como falta para el ciudadano. Sin embargo, dejo
abierta la posibilidad de cultivar cannabis previa autorizacion del Servicio Agricola y
Ganadero (SAG) para un consumo personal y préximo en el tiempo siempre y cuando sea

demostrado que la tenencia de la cannabis obedece a un tratamiento médico.

En Julio del 2015, la Camara de Diputados aprobo legislar un proyecto de Ley que
despenaliza el auto cultivo de marihuana para el consumo privado y despenaliza el expendio
y cultivo con fines medicinales permitiendo a los ciudadanos portar cantidades inferiores a
diez gramos, cultivar un maximo de seis plantas y poseer un maximo de 500 gramos por

hogar (Camara de Diputados de Chile, 2015).

Sin embargo, a contar del 1 de Diciembre del 2015, la Presidenta de la Republica
modifico los reglamentos de Estupefacientes y Psicotropicos autorizando, ademas del uso
para investigacion cientifica, el uso de cannabis y sus derivados en la elaboracion de

productos farmacéuticos de uso humano previa autorizacion y control del Instituto de Salud
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Publica, ademéas de la venta al publico en farmacias o laboratorios de productos que

contengan cannabis y sus derivados mediante receta retenida

Segun Vergara, Fernandez y Costa-Claro de VFCC Abogados (2016), La Ley 20.000
castiga, en términos generales las acciones relacionadas con el cultivo de cannabis, su
transformacion, tréafico y el uso, consumo, porte y tenencia de cannabis en lugares publicos
o de libre acceso publico y en lugares privados, si las personas se hubieran concertado para

tal propésito.

Sin embargo, la misma Ley declara licito la siembra, la plantacion, el cultivo y la
cosecha de cannabis que cuenten con autorizacion del Servicio Agricola y Ganadero, ademas
del uso y consumo personal exclusivo y proximo en el tiempo en recintos privados,

ejecutados sin concierto de otras personas (VFCC Abogados, 2016)

Actualmente, al afio 2019, se encuentra en discusion en la Comision de Salud del
Senado el proyecto de ley Cultivo Seguro, que intenta modificar el Codigo Sanitario para
reconocer la prescripcion médica como instrumento para prevenir la incautacion de plantas
de cannabis con fines medicinales. Si bien la discusion ha encendido el debate de diversos
actores de la sociedad civil, como lo son Fundacion Daya, Mama Cultiva, Colegio Médico,
entre otros, se prevé un desenlace negativo en la aprobacion de esta ley debido al rechazo del
Colegio Médico de utilizar el cannabis como uso medicinal. (Radio Universidad de Chile,

2019).
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Por otro lado, de acuerdo con Prohibition Partner (2018), la legislacion chilena
siempre ha sabido distinguir entre plantacién de cannabis y plantacion de cdfiamo para fines
comerciales en la produccion de aceites a base de semillas de cafamo siendo este Ultimo

historicamente parte de la cultura agricola del pais desde la llegada de los espafioles a Chile.

Actualmente existen pocas granjas productoras de cafiamo, no obstante, se estan
concentrando esfuerzos para resurgir la industria del cultivo de cafiamo y la nueva industria
del cafiamo dada la creciente demanda internacional de productos a base de cafiamo

(Prohibition Partner, 2018).

6.2.2. Factores Econdmicos

Segun el Grupo Banco Mundial (2019), Chile ha sido una de las economias
latinoamericanas que mas rapido crecié en las Ultimas décadas debido a un marco
macroecondmico solido, el cual le permitio reducir la proporcion de la poblacion considerada

pobre, que ganaba USD5.5 por dia, de 30% a 6,4%, entre 2000 y 2017.

La actividad comercial del pais, de acuerdo a cifras entregadas por el Banco Central
de Chile (2019), present6 una variacion del IMACEC en mayo 2019 del 2,3%, cifra inferior
al 4,1% presentada en el mismo mes del afio 2018. Segun el informe mensual entregado por
el banco BICE en julio 2019, la cifra entregada por el Banco Central era esperada por el
mercado. Esto debido a que las expectativas de los consumidores se encuentran en sus niveles

minimos, afectando el consumo de bienes durables y no durables. Sumado a lo anterior, la
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balanza comercial del mes de junio fue de US$ 612 millones, la cifra mas baja lograda en el
afio debido posiblemente a la guerra comercial entre China y Estados Unidos. La figura 5

muestra la evolucion del IMACEC desde el afio 2017 a mayo del 2019.

Figura 5: Evolucion del IMACEC desde Enero 2017 hasta Mayo 2019.

7.0

e |MIACEC

Fuente: Elaboracion Propia con datos del Banco Central de Chile.

Con respecto al Producto Interno Bruto (PIB), después de un crecimiento de 1,3% en
2017, en 2018 hubo una aceleracidn que permitio alcanzar 4,0%. Esta mejora se debid a una
mayor confianza del sector privado, bajas tasas de interés y un mayor precio del cobre que
permiti6 un rebote de la actividad minera. Igualmente, las actividades no mineras,
particularmente el comercio mayorista, los servicios empresariales y la manufactura,

repuntaron (GBM, 2019).
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Sin embargo, se prevé por el mercado que el PIB nacional alcanzara un 2,7% al afio
2019, esto debido principalmente a que las economias internacionales se han desacelerado,
generando un deterioro de las expectativas econdmicas futuras, situacion que se evidencia en
los respectivos bancos centrales al otorgar un mayor estimulo monetario recortando las tasas
de referencia. Ademas, el Fondo Monetario Internacional actualizé las proyecciones de
crecimiento de la economia mundial a la baja, sumado a la incertidumbre de Gran Bretafia
salga de la zona Euro y a las tensiones geopoliticas en medio oriente, que han llevado al alza

el precio del petr6leo (Banco Bice Inversiones, 2019).
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Figura 6: Evolucién porcentual del Producto Interno Bruto.
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Fuente: Elaboracion Propia con datos del Banco Central de Chile.

Por otro lado, la politica monetaria que ha mostrado el Banco Central de Chile esta
en linea con los de otras economias, manteniendo los niveles de tasas en un 2,5% puntos
base, evidenciando la preocupacion por el deterioro de la economia mundial y tomando
medidas para reactivar la economia local (Banco Central de Chile, 2019). Ademas, se espera
que la FMI de Estados Unidos haga un recorte en su tasa de referencia hacia el segundo
semestre del 2019, sin embargo, también se espera que la actividad en China se consolide
ante los constantes estimulos que su gobierno le esté realizando. Lo anterior, puede resultar

bastante beneficioso para las economias emergentes como la chilena. (Banco Bice

Inversiones, 2019).
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Figura 7: Evolucion de la Tasa de Politica Monetaria del Banco Central de Enero
2010 a Marzo 2019.
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Fuente: Elaboracion Propia con datos del Banco Central de Chile.

Finalmente, ElI Grupo Banco Mundial (2019) concluye que Chile aun enfrenta
importantes desafios y oportunidades como son la consolidacion fiscal prevista a mediano
plazo, que sera fundamental para estabilizar la deuda y consolidar la confianza. Ademas,
vislumbran topicos cruciales para mantener el crecimiento de la economia y reducir la
exposicion de Chile a riesgos externos, como lo son la racionalizacion del sistema tributario,

facilitar la movilidad laboral, reducir la burocracia, mejorar el sistema de pensiones y

fortalecer el sistema financiero.

Otro desafio no menor serd impulsar la innovacion, mejorar el vinculo entre la

educacion y el mercado laboral, y promover la participacion laboral femenina para mejorar

las perspectivas a largo plazo. (Grupo Banco Mundial, 2019).
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6.2.3. Factores Sociales

De acuerdo al estudio desarrollado por la Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Econémico (Organisation for Economics Co-operation and Development, 2017),
Chile se encuentra como uno de los paises mas desiguales del conglomerado con un
coeficiente de Gini de 0,46, detrds de México, Costa Rica y Sudéfrica, 0,46; 0,48 y 0,62
respectivamente. En contraste, los paises menos desiguales son Republica de Slovaquia y

Slovenia, ambos con un indice de 0,24.

Por otro lado, de acuerdo con el nuevo méetodo de clasificacion socioeconomica de la
poblacion chilena, realizado por la Asociacion de Investigadores del Mercado (AIM) el afio
2018, que buscd recoger el bienestar relativo de cada hogar a través de tres variables, las
cuales fueron Educacion, Ocupacion e Ingreso per capita equivalente. Con ellas, la poblacion
chilena pudo ser clasificada en siete grupos relativamente similares; estos son de mayor a
menor ingreso AB, Cla, Clb, C2, C3, Dy E. A través de ellos fue posible conocer como
evolucionan socioeconémicamente las familias chilenas. La figura 8 relaciona los nuevos

segmentos socioecondmicos con las tres variables en estudio.

De la figura 8 es posible apreciar que el segmento AB corresponde al 1% mas
acaudalado de la poblacién con un ingreso total promedio del hogar de $6.452.000, su grupo
familiar lo compone profesionales universitarios que en sus trabajos requieren educacion

formal (Growth for Knowledge, 2019)
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Figura 8: Clasificacion de los Grupos Econémicos en la poblacion chilena.
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Fuente: Estilos de vida de los segmentos socioecondmicos de Chile, Growth for
Knowledge. Mayo 2019.

Por contraparte, el segmento E compone el 13% de los hogares del pais, con un
ingreso promedio mensual de $324.000 y la ocupacion principal del jefe de hogar no requiere

educacion formal.
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A nivel de poblacion, el Censo realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas el
afio 2017 demostré que el pais posee 17.574.003 personas viviendo dentro de las fronteras,
siendo un 51,1% mujeres y el 48,9% hombres. Ademas, evidenci6 que la tasa de crecimiento
de la poblacién ha venido a la baja, en concordancia con las experiencias vividas por paises
desarrollados. Por otro lado, la inmigracion al afio 2017 llegé a cifras de 471.285 personas
nacidas fuera del territorio nacional, y que el 63,4% corresponde a personas que llegaron al
pais entre los afios 2010 y 2017 (Instituto Nacional de Estadisticas, 2018). Sin embargo, se
sospecha que la inmigracion ha llegado a niveles ain mayores debido principalmente a la

crisis social y politica vivida por Venezuela.

Figura 9: Evolucion de la poblacion chilena a través del tiempo.
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Por otro lado, la tasa de desocupacion nacional del trimestre mévil abril-junio 2019
alcanzé un 7,1% siendo un 0,1 puntos porcentuales mas baja respecto a igual periodo del afio

anterior (Instituto Nacional de Estadisticas, 2019).
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6.2.4. Factores Tecnoldgicos

Segun cifras del Instituto de Estadisticas de la Organizacion de las Naciones Unidas
para la Educacion, la Ciencia y la Cultura (UNESCO) citadas por el Banco Mundial, Chile
invierte en Investigacion y Desarrollo 0,362% del PIB al afio 2016 (Banco Mundial, 2016).
Esta cifra coincide con la entregada por la OCDE, siendo Chile el pais del grupo con menor
inversion en 1+D en contraste con el promedio de los paises de la OCDE que invierten 2,4%

de su PIB e Israel, el maximo referente con 4,54% de su PIB (OECD, 2019).

Lo anterior se debe, segun Gonzalo Valdés (La Tercera, 2019), a que las empresas no
poseen interés en investigar y desarrollar productos y/o servicios, lo que esta relacionado a
la falta de necesidad e incentivos a la competencia. Esta idea la baso a traves de la Encuesta
Nacional de Innovacion que realizé el Ministerio de Economia, donde las empresas sefialaron
como principal obstaculo para innovar a que el mercado se encuentra dominado por las
empresas establecidas. Ademas, la Encuesta sobre Gasto y Personal en Investigacion y
Desarrollo, elaborada por el Instituto de Estadisticas y el Ministerio de Economia, Fomento
y Turismo reveld que la mitad de las empresas encuestadas considerd no necesario/prioritario
la inversion y desarrollo de nuevos productos. Estos dos argumentos hacen suponer que el

mercado chileno es poco competitivo e innovador.
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6.3.-Analisis del Micro entorno: 5 Fuerzas de Porter

En el marco de definir la produccion, comercializacion y consumo de cannabis dentro
del mercado chileno, se identifico a los actores relevantes de esta industria; estos son: El
usuario consumidor de cannabis, quien es el comprador que, para uso medicinal y/o
recreativo consume frecuentemente cannabis en formato de cogollo. Quienes buscan
satisfacer la necesidad de este comprador son los clubes cannébicos y los dispensadores,
quienes suministran las diferentes cantidades de cannabis que requiere cada usuario sin
necesidad de poseer un cultivo propio para tal efecto, funcionando como intermediarios entre
el usuario final y los cannabicultores. Estos Gltimos son quienes cultivan el cananbis, ya sea
de forma privada o con permiso especial del SAG. Para efectos del presente proyecto, se
hablara de cannabicultores como personas que son poseedoras de un cultivo indoor,
entendiéndose como un cultivo dentro de un hogar, que buscan satisfacer de forma personal
sus necesidades cannabicas y que en el ejercicio de esa busqueda, cuenten con un sobre stock
de cannabis dispuesto a compartirlo con otros usuarios para fines medicinales y/o

recreacionales.

Con lo anterior, se realiz6 un andlisis de las cinco fuerzas de Porter sobre el potencial
de desarrollar una ONG dedicada a la comercializacion de cannabis. Los resultados son los

siguientes:

6.3.1 Competencia entre Rivales: Baja
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Actualmente en el mercado chileno existe una demanda insatisfecha de productos
relacionados con el cannabis, siendo escasa la oferta formal de esta. Existen algunas
agrupaciones canndbicas orientadas a publicos objetivos diferentes, sin embargo, se
encuentran alejadas geograficamente entre ellas, poseen enfoques diferentes en su
concepcidn, (algunas existen para fines medicinales y terapéuticos, mientras que otras sélo
para el consumo recreacional) y su oferta no alcanza a cubrirlas. Ademas, el producto que
ofrecen carece de diferenciacion ya que trabajan con cannabis en formato de cogollo. Sin
embargo, dado que la mayoria de estos actores se encuentran alejados geograficamente entre
si, no se depredan el mercado. Bajo este escenario es posible afirmar que existe mercado para

nuevos actores sin canibalizar la demanda de otros oferentes.

6.3.2 Poder de Negociacion de los clientes: Baja.

El modelo de negocio que propone la ONG, buscara cautivar miembros a través de
membresias de bajo costo que permitan facilitarle al consumidor final, la demanda deseada
de productos cannabicos permitiendo el suministro de dosis hasta para siete dias por cada
miembro que adquiere cannabis dentro de la ONG, esto como medida de prevencion en la
venta a gran escala de cannabis pueda ser interpretado como un delito mayor en el trafico de
estupefacientes. Por otro lado, los consumidores se encuentran en una posicion desventajosa
al momento de negociar y/o regatear precios ya que, al ser parte de la ONG, éstos estan
sujetos a los precios que estipule la agrupacion. Por lo que la influencia y sensibilidad al
precio de venta sera poco probable. Por lo anterior es que, al ser miembros activos, éstos se
encuentran cautivos al precio de los productos cannabicos.
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6.3.3 Amenazas de nuevos Competidores: Regular-Alta.

Actualmente la Ley 20.000 de la Republica de Chile, penaliza a quienes produzcan,
fabriquen, elaboren, distribuyan, transporten, comercialicen importen, exporten, posean 0 se
les sorprendan la tenencia de precursores o de sustancias quimicas esenciales, con el objetivo
de destinarlos a la preparacion de drogas estupefacientes o sustancias sicotrépicas. Esto
supone una barrera de entrada enorme para nuevos actores en el mercado. Sin embargo, la
actual ley no penaliza cuando el usuario logra acreditar que el consumo es debido a un
tratamiento médico o es personal exclusivo y proximo en el tiempo. Tampoco pena el cultivo
concertado para fines personal exclusivo y/o medicinal. Sumando a lo anterior, si se proyecta
en el corto plazo surja una legislacion pro cannabica que legalice y regule el consumo de

cannabis para ciudadanos mayores de edad, se esperaria que la demanda de cannabis aumente

considerablemente dada la experiencia obtenida por Uruguay y Canada. Dicho esto, es muy
probable que surjan nuevos actores en la industria bajo la directriz del consumo no

concertado (en la actualidad), y por legislaciones pro cannabicas en un corto plazo.

Ademas, existe siempre la amenaza del mercado negro en la oferta de cannabis por
parte de los usuarios, la que es sin garantias de lo que efectivamente se esta adquiriendo sea
cannabis propiamente tal. Sin embargo, se preveé que, de acuerdo con la experiencia
internacional vivida por Uruguay y Canada, la adquisicion de cannabis para consumo a través
del mercado negro se vea fuertemente afectada por los nuevos actores del mercado legal de

cannabis.
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6.3.4 Poder de negociacion de los proveedores. Baja.

Si bien, la demanda de productos derivados del cannabis es altisima (SENDA. 2016),
dado la vigencia de la ley 20.000 de la Republica, es que los proveedores de Cannabis no
logran integrarse verticalmente hacia adelante, debido al riesgo inminente que se les aplique
la ley por parte de los organismos de seguridad del estado. Por tal razon es que los
proveedores no logran costear la inversién involucrada en los cultivos de cannabis. Es por
ello que se vislumbra una posibilidad de asegurarle al proveedor la cobertura de sus gastos
mas un adicional que involucre ganancias al proveedor, lo que logra que éstos se encuentren
en una posicion desventajosa para negociar precios de venta al por mayor. Por otro lado, si
estos decidieran integrarse verticalmente en el sector (comerciar cannabis), el poder de
negociacion que podrian potencialmente alcanzar se minimiza al existir numerosos
cannabicultores dentro del sector que s6lo cultivan para su propio consumo y que son

potenciales nuevos proveedores que son posibles de cautivar.

6.3.5 Amenazas de sustitutos: Baja

El modelo que se propone contempla la facilitacién de cannabis en formato de cogollo
para un uso medicinal y/o recreacional. Para un uso medicinal, existen actualmente en el
mercado fitofarmacos a base de cannabis (soluciones oleosas), como Sativex, TC100y T100,
cuyos valores ascienden entre $550.000, $120.000 y $160.000 respectivamente. Sin
embargo, la gran mayoria de la poblacion no puede adquirir éstos por ser muy caros a la
realidad de los salarios chilenos. Por otro lado, la amenaza del autocultivo se vislumbra como

un tema no menor para el sector, no obstante, existe la preferencia de personas que no desean
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practicar el autocultivo por diversas razones, entre ellas falta de espacio para el cultivo, el
riesgo de denuncia por un tercero a la autoridad y verse envuelto en temas legales, etc. Por
lo que la amenaza actual de productos sustitutos es baja en el mercado chileno. Una vez que
se popularice el modelo de negocios y se legalice el consumo y venta de cannabis en Chile,

el escenario se revertira a uno de alta amenaza.

6.3.6.¢Cémo vencerlas?

A partir del analisis de las 5 fuerzas de Porter sobre la industria se obtiene como
resultado que la clave para aprovechar de mejor forma el atractivo actual de la industria es la
condicion fuerza relacionada con la amenaza de nuevos/potenciales competidores. En este
contexto se necesita poder ingresar a esta industria de forma efectiva pudiendo sobrepasar

estas amenazas si sigue las siguientes estrategias:

e Lograr la diferenciacion de otros clubs cannabicos si logra ofrecer un servicio
anico en el mercado. Esto puede ser a través de asesorias técnicas en los cultivos
cannabicos, o certificaciones a los cannabicultores para lograr estatus dentro del

gremio.

e Armar una red de demandantes mediante asociaciones entre clubes cannabicos,
ofreciendo asesorias técnicas y materiales de estudio complementarios al rubro

con el objetivo de profesionalizar el sector.
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o Desarrollar altas barreras de entrada de nuevos competidores a través de la
construccién una marca para posicionarse como lider del mercado nacional, con
una agresiva estrategia términos de penetracion de mercado a través de la
presencia de sucursales en las regiones mas importantes del pais para abarcar
mayor territorio y mayor oferta cannabica, lo que implica una estrategia eficaz a

nivel pricing.

6.4.-Estudio de Mercado.

De acuerdo al estudio realizado por Prohibition Partner sobre el mercado de la
cannabis en América Latina (Prohibition Partner, 2018), Chile se convertira en un semillero
de la actividad cannabica en los proximos diez afos, esto debido a que el pais presenta una
cultura historicamente rica en la produccion de cafiamo con una solida infraestructura para
desarrollar présperas industrias de cultivo de cafamo. Sumado a lo anterior, una gran
comunidad cannabica y la opinién favorable de la poblacion presionaran en reformar las

actuales leyes prohibicionistas para permitirles un mercado mucho mas competitivo y seguro.

En al cuanto al consumo de cannabis medicinal, el estudio estimd que la poblacién
de chilenos que usaron cannabis con fines medicinales el afio 2018 fueron de 88.000 personas
con una demanda anual de 34.000 kilogramos de cannabis, representando un potencial

mercado de US$186.000.000.
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La proyeccion al 2028 del mercado para la cannabis medicinal, el mercado
recreacional y el mercado de la industria canndbica alcanzard los US$3.346.700.000,

US$1.648.600.000 y US$4.950.000 respectivamente. (Prohibition Partner, 2018).

6.4.1 Estimacion de la demanda de cannabis

Actualmente, el Reporte de la Oficina de las Naciones Unidas contra la droga y el
delito (2017) estim6 que el 15,1% de la poblacion chilena fue consumidora frecuente de

cannabis durante el afio 2016.

Por otro lado, el SENDA (2016), establecio que el consumo de cannabis en la
poblacion alcanzdé un 14,5%. Con ambas cifras fue posible estimar una poblacion de

consumidores entre 1.753.204 a 1.825.854 personas.

Cruzando la informacién anterior con el Censo realizado por el INE (2017) fue
posible estimar el nimero de personas que se declaran consumidores perseverantes de
cannabis para el periodo 2019-2022, cifra que para el afio 2019 asciende a un total de

1.303.105 personas mayores de 18 afios.

Para efectos de este estudio se desagregd la informacion en estratos socio-

demogréficos tal como lo resumen las figuras 10 y 11.
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Figura 10: Poblacién Masculina perseverante en el consumo de Cannabis.
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Fuente: Elaboracion Propia.

De acuerdo a la figura 10, es posible vislumbrar que la poblacion mayoritaria de
varones que se declaran consumidores perseverantes de cannabis corresponden a individuos
adultos, pertenecientes al segmento 45-64 afios. Junto a lo anterior, de acuerdo a la figura 11,
la poblacion femenina mayoritariamente consumidora de cannabis es también la del
segmento 45-64 afios. Dado que en el presente analisis no fue posible separar si la persona
consume de forma recreacional o por motivos de salud, un supuesto del estudio es que el
segmento de esta poblacion mayoritariamente consume por motivos medicinales y no

recreacionales.
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Figura 11: Poblacién Femenina perseverante en el consumo de Cannabis.
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Fuente: Elaboracion Propia.

Siguiendo la metodologia provista por el Boletin N°1 del Observatorio Chileno de
Drogas (Observatorio Chileno de Drogras, 2010). El célculo de la cannabis consumida por
la poblacion es realizado suponiendo que un cigarrillo de marihuana posee un peso
aproximado de 0,33 gramos, y que cada individuo prevalente posee un consumo mensual
aproximado de 12 cigarrillos. Con estos parametros fue posible estimar el consumo anual

para el periodo 2016-2022 tal como lo demuestra la figura 12.
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Figura 12: Consumo estimado de cannabis por la poblacién prevalente, en kg.
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Fuente: Elaboracion Propia.

Para efectos del estudio financiero se optd por desarrollar el andlisis en la Region
Metropolitana, territorio que alberga el 40,1% de la poblacién del pais. Ademas se considerd
el 1% de la poblacion de dicha Region por condicion de mercado para efectos de andlisis y
se proyecto la demanda en el periodo 2019-2022 (ver tablas 2 y 3), con lo que se obtuvo la

poblacién objetivo del proyecto.

Tabla 2: N° personas masculinas de la poblacién objetivo.

18-25 afios 608 606 594 579
26-34 afios 752 778 791 793
35-44 afios 717 733 744 756
45-64 afios 1.134 1.158 1.181 1.201
Totales 3.211 3.275 3.311 3.329

Tabla 3: N° de personas femeninas de la poblacion objetivo.

Fuente: Elaboracion Propia.

18-25 afios 365 364 358 348
26-34 afios 452 469 477 478
35-44 afios 440 449 455 461
45-64 afios 757 771 781 791
Totales 2.014 2.052 2.070 2.078

Fuente: Elaboracion Propia.
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6.4.2. Estimacion de la Oferta

Para determinar la oferta de cannabis a nivel nacional, se procedié a consultar fuentes
secundarias debido a la escasa y/o nula estadistica referente a la oferta de cannabis. Se asumié
que la oferta de cannabis referencial es posible determinarla mediante la suma de las
incautaciones por parte de las policias chilenas y del Servicio de Aduanas, con el consumo
de la poblacion prevalente, siguiendo la metodologia adoptada por el Boletin N°1 del

Observatorio Chileno de Drogas (Observatorio Chileno de Drogras, 2010).

Es asi como la Fiscalia Nacional es el organismo estatal que entrega las cifras de
decomisos de sustancias prohibidas por las leyes chilenas, entre ellas, los decomisos de
marihuana, en todos sus variedades ya sea prensada, creepy o verde (marihuana proveniente
de Colombia que ha sido cultivada con métodos de asistencia técnica mejorados en relacion
al cultivo en condiciones normales y que posee un alto contenido de THC) (Unidad

Especializada en Trafico llicito de Estupefacientes y Sustancias Sicotrdpicas, 2018).

Segun el reporte del afio 2018, la marihuana incautada por el Servicio Nacional de

Aduanas para el afio 2016, fue de 1.857 kg. y la incautada el afio 2017 fue de 447 kg.

Por otro lado, la marihuana incautada por las Policias en el periodo 2006-2016 es
entregado por la figura 13, donde es posible observar que lo decomisado en los afios 2016 y

2017 es 17.415 y 15.034 kg respectivamente.
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Figura 13: Incautaciones policiales de marihuana, en kilogramos.
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Fuente: Observatorio del narcotrafico en Chile, 2017.

Sumando ambos reportes, se tiene registro que lo decomisado por las instituciones
del Estado asciende a 19.272 y 15.484 kg. para los afios 2016 y 2017 respectivamente. Con
estos datos, fue posible estimar el porcentaje de cannabis incautado respecto del total
consumido y el porcentaje de cannabis incautado del total circulante para los afios 2016 y

2017.

A partir de éstos, se estimé una oferta para el periodo 2019-2022 que es la suma de
las incautaciones y las demandas de cada periodo. La tabla 4 presenta los resultados obtenidos
del analisis del mercado y su proyeccion hasta el afio 2022, en el cual se tomo6 como referencia
el supuesto que desde el afio 2018 las incautaciones de cannabis se mantendrian de acuerdo

a la ultima cifra conocida del afio anterior.
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Tabla 4: Incautaciones, porcentaje de incautaciones sobre circulante y Oferta de cannabis
para el periodo 2016-2022.

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Incautado (kg) 19.272 15.484 15.484 15.484 15.484 15.484 15.484
Consumido (kg) | 58.557 59.476 60.662 61.924 63.122 63.769 64.075
0,
%respectodel | ., 0,26 0,26 0,25 0,25 0,24 0,24
total consumido
0,
D | o; 0,21 0,20 0,20 0,20 0,20 0,19
total circulante
Oferta (kg) 77.829 74.960 76.146 77.408 78.606 79.253 79.559
Fuente: Elaboracion propia con datos del boletin n°1 del Observatorio Chileno de Drogas
2010.

Finalmente, el precio al cual se transa el cannabis para el consumidor final al afio
2019 fue obtenido del mercado de los dispensarios cannabicos, los cuales la transan entre
$8.000 y $10.000 dependiendo de del oferente y previa cuota de incorporacion al club, la que

puede ser de caracter semestral o anual.

Cabe mencionar que el mercado formal de dispensarios cannabicos son
organizaciones sin fines de lucro que estan sujetas al mismo marco tributario que el resto de

contribuyentes, especialmente en relacion a los impuestos a la Renta y al Valor Agregado.

6.5.- Propuesta del modelo de negocio para ONG.

El modelo de negocios a evaluar se basa en la creacion de una ONG que permita
la comercializacidn y distribucion de cannabis, es decir, implica crear un modelo de negocios
para una Organizacion de la Sociedad Civil que intermedia entre dos tipos de clientes que en
la practica no se han conectado aun y/o presentan barreras sociales para interactuar entre
ellos. Este modelo es una propuesta obtenida a partir del analisis y levantamiento de

informacion desarrollado principalmente por fuentes secundarias.
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En términos generales, se aplicara el modelo de negocios Canvas de Oscar
Osterwalder para describir la légica con que la organizacion a evaluar debera operar. Dadas
las caracteristicas del sector y del servicio que se desea entregar, se trabajara con el patron
plataforma multilateral, ya que el servicio implica reunir dos 0 mas grupos de clientes

distintos pero interdependientes, donde la actuacién de la ONG crea valor para ambos.

6.5.1 Segmento de clientes

El proyecto se encuentra orientado a dos segmentos claramente definidos. El
primero serd a personas mayores de edad de la Region Metropolitana que se declaran
consumidores prevalentes de cannabis para uso, tanto medicinal prescritas con receta médica
por un profesional de la salud reconocido por el Estado de Chile; como recreacional, las que
desean mantener un suministro constante y seguro en el tiempo, sin distincion de estrato

social. A este segmento lo llamaremos Segmento Personas.

El segundo segmento identificado es los cannabicultores que poseen las ofertas de
cannabis y que no son capaces de poder satisfacer la demanda correctamente debido a
multiples barreras tanto sociales como técnicas y/o culturales. A este segmento lo llamaremos
Segmento Cannabicultores. El perfil de este segmento son todas aquellas personas que
poseen un cultivo “indoor” y que poseen una sobre oferta de cannabis disponible en el

tiempo.
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Potencialmente existe otro segmento que es el de los Clubes Cannabicos que se
encuentren ya oficializados y operando a nivel nacional con el objetivo de colaborar en la

profesionalizacidn del sector. A este segmento lo llamaremos Segmento Clubes.

6.5.2 Propuesta de Valor

Para cada segmento de mercado mencionado en el apartado anterior, se ofrecerd una
propuesta de valor diferente que logre identificar ventajas que agreguen valor a dichos

segmentos.

Para el segmento Personas se ofrecerd, tanto para uso medicinal como recreacional,
el servicio de disponibilidad de cannabis, visto como gramos de flor de cannabis, de acuerdo
con los requerimientos solicitados por el medico tratante para casos de uso medicinal; como
de acuerdo a lo dispuesto por la Ley 20.000 en el almacenamiento correspondiente para cada

individuo mayor de edad, que es 6 plantas por individuo.

Las ventajas de este sistema de entrega es que alivia a las personas consumidoras el
tener que recurrir a abastecerse de cannabis a los mercados negros, donde la calidad y la
procedencia no son garantizadas. Ademas, se alivia el problema del espacio incurrido en el
autocultivo de las personas, el cual es limitado en los hogares y con riesgos de ser
denunciados por terceras personas y perder todo lo invertido, sin considerar los aspectos

policiales y legales involucrados posterior a la denuncia.

67



Para el segmento de Cannabicultores se ofrecera el servicio de intermediacién entre
éstos y los consumidores de cannabis, canalizando la demanda directamente hacia ellos. Con
lo anterior, se podré suavizar la demanda a través del afio, beneficiandolos y permitiéndoles

rotar sus cultivos en mayor proporcion.

Ademas, se les ofrecerd material de estudio y talleres de capacitacion con el objetivo
de mejorar sus técnicas de cultivo en vias de mejorar la calidad de sus cultivos y los
rendimientos de cosecha, factor clave en el abastecimiento de la materia prima para la

demanda de cannabis.

Para el potencial segmento de los Clubes Cannabicos, se ofrecerd el servicio de
capacitacion para mejorar sus técnicas de cultivo, ademas de ofrecer asesoramiento para el

manejo adecuado de las cosechas y el manejo de inventarios.

Es necesario recalcar que, para el desarrollo del modelo de negocios de la ONG, no
se orientara en esta etapa a atender demandas del segmento Clubes Cannabicos, por lo que
este segmento quedard fuera del modelo inicialmente propuesto. Asi mismo, es posible

resumir el modelo de negocios de la siguiente manera:

El segmento de mercado al que apunta esta ONG son a las personas naturales y a los

cannabicultores, los cuales se les ofrecera respectivamente; disponibilidad de cannabis para
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uso medicinal y recreacional para las personas naturales y; el servicio de intermediacion entre
los consumidores de cannabis declarados y los oferentes de cannabis, servicio de capacitacion
en técnicas de cultivo y cosecha de cannabis para optimizar los rendimientos de produccién,

y servicio de certificacion en siembra y cosecha de cannabis para los cannabicultores.

Lo anterior podra ser ofrecido a través de la radiodifusion en diales regionales y
nacionales, a través de la exposicion de una pagina web y por la atencion personalizada
directa del equipo de la ONG desde la oficina de atencion a publico, como en ferias de
exposicion tematica de cannabis. Se recalca la atencion personalizada para ambos segmentos
por parte del equipo de la ONG. Los ingresos que tendra la organizacion provendran desde
la suscripcion de los usuarios de cannabis a través de membresias y donaciones de los
miembros de la ONG por la facilitacion del cannabis para el uso predispuesto por cada uno
de los miembros. Asi como a traves de la venta de insumos para el consumo placentero del
cananbis. El objetivo final de la ONG a mediano plazo es asegurar un consumo seguro y
educado del cannabis para la poblacion consumidora prevalente a través del ordenamiento
de los actores involucrados en la cadena de abastecimiento del cannabis dentro del mercado
chileno con el fin de evitar que los usuarios/consumidores del cannabis arriesguen sus
libertades constitucionales por una interpretacion parcial de la ley 20.000 al acceder de

manera legal y segura al cannabis.

6.5.3 Canales de Contacto
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Las propuestas de valor llegan a los usuarios de cannabis a través de canales de

comunicacion, distribucion e incorporacion de miembros a la ONG.

Para el segmento Personas, se buscaré llegar a ellas mediante tres canales; mediante
publicidad ATL (above the line) como radiodifusora en diales de circulacion regional y
nacional de la cuidad de Santiago; utilizando una estrategia BTL (below the line) a través de
exposicion en la web mediante la creacién de una pagina web vinculada a las herramientas
de Google Ads para su masificacion al publico objetivo, redes sociales y eventos sociales del
sector cannabico. El tercer canal para hacer contacto con este segmento sera el realizado por
el equipo de la ONG directamente en las oficinas centrales, el cual orientaran e informaran a
los usuarios la manera de ser parte de la red de beneficiarios de la ONG en el suministro de

cannabis para uso medicinal y recreacional.

Para el segmento de Cannabicultores, se desarrollara el contacto directo con cada uno
de ellos de manera de crear lazos de confianza duraderos en el tiempo, a través de personal
ligado a la ONG. Este canal es vital para el funcionamiento correcto de la ONG ya que
dispensa la materia prima a los consumidores locales por lo que la alianza con ellos debe ser

estratégica.

Por otro lado, mediante ferias de exposicion de tematica cannabica, tanto locales
como nacionales (tales como ExpoWeed, y THC Expo, entre otras) se buscara, a través del

equipo de la ONG, contactar nuevos proveedores de materia prima cannabica asi como
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nuevos usuarios que busquen la seguridad de adquirir un producto canndbico de

disponibilidad confiable en el tiempo.

6.5.4 Relacion con los clientes

Las relaciones con los segmentos de clientes se estableceran y mantendran de manera

independientes entre ellos, buscando garantizar un servicio atento, ordenado, seguro y

confiable, de manera de lograr la fidelizacion de éstos en el tiempo.

Para ambos segmentos se trabajara en dos escenarios de actuacion:

e Captacion de nuevos miembros/cannabicultores para la ONG.

e Fidelizacion de los miembros activos/cannabicultores en la ONG.

En la siguiente tabla se presentan las principales relaciones que se desean mantener,

siendo las principales la relacion personal o relacion automatica.

Tabla 5: Relaciones con los clientes.

. L, Personas Cannabicultores
Escenarios de actuacion
Personal Automatizada Personal Automatizada
., . . Asistencia
Captacion de nuevos Asistencia L.

. Pagina web personal -

miembros personal .
exclusiva
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Pagina web Comunidad

Asistencia .
personal digital
. . Comunidades .
e s . Asistencia . exclusiva ,
Fidelizacidn de miembros digitales Pagina web
. personal
activos exclusiva Talleres de
Desarrollo de . . Venta de
L, mejoramiento .
aplicacion . accesorios
exclusivos "
(Aps) canndbicos

Fuente: Elaboracién Propia.

6.5.5 Fuentes de Ingresos

Para cada segmento estudiado en los puntos anteriores se propone las siguientes

fuentes de ingresos que permitan financiar la operacion de la ONG en el tiempo.

Para el Segmento Personas, los nuevos integrantes de la ONG se incorporaran a través
de la suscripcién de membresias, las que tendran un costo fijo y que solventaran los costos

de funcionamiento y administracion de las instalaciones de la ONG.

Ademas, los miembros podran hacer uso de su membresia para adquirir cannabis de
acuerdo con el uso deseado por el mismo, teniendo como valor de adquisicion un aporte
sugerido ya establecido por la organizacion (que se asumira como donacion) que permita el
financiamiento de la siembra, produccion, cosecha y almacenamiento de esta para el disfrute

y la realizacion del socio de la ONG.
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Por otro lado, este segmento contara con la facilidad de adquirir productos para el

consumo de cannabis y material de estudio para interiorizarse sobre el mundo cannébico.

Para el Segmento de Cannabicultores, se propone desarrollar asesorias profesionales
enfocadas en la mejora de los procesos de siembra y cosecha a fin de incrementar la calidad
de la produccién de éstos y, por ende, desarrollarles un margen que les permita sustentar su

actividad econdémica.

Ademas, se les ofrecera la posibilidad de certificarse como cannabicultores avanzados
y/o expertos dependiendo de las habilidades destacadas en sus rendimientos por cosecha. De
esta manera podran diferenciarse de otros oferentes al momento de ofrecer sus cosechas o

querer renegociar acuerdos con otros clubes del sector.

Este segmento también podra adquirir equipos e insumos necesarios para realizar una

mayor rotacion de cannabis que le permita aumentar los rendimientos de cosecha.

En la tabla 6 se presenta la informacion de fuentes de ingreso por segmento de

mercado:

73



Tabla 6: Fuentes de Ingreso de la ONG.

Fuentes de

Segmento
Ingreso

Personas

Tipo de Ingreso

Donacién por
facilitar
cannabis

Método de fijacion
de donacioén.

Fijo, de acuerdo a
la estructura de
costos de la ONG.

Venta de
servicio

Cannabicultores

Asesoria en el
disefio de
siembra

Fijo, segun
caracteristicas de la
siembra a utilizar

Asesoria en el
disefio de
cosecha

Fijo, segun
volumen a obtener

Asesoria en la
gestion de
residuos de

cosecha

Fijo, de acuerdo al
volumen.

Certificacion de
Cannabicultor
profesional

Fijo, de acuerdo a
caracteristicas de la
certificacion a
obtener.

Venta de

Insumos para el

Fijo, de acuerdo a

producto

Cuota por
suscripcion

Personas

ONG cannabica

consumo de . .
. lista de precio
Personas cannabis
Material de .
. Gratuito
estudio
Equipos e
insumos para T .
. s Fijo. Lista precio
. mejorar el .
Cannabicultores L por equipo/insumo
rendimiento de .
., requerido
produccion y
cosechas.
Membresia Fijo, de acuerdo al

mercado

Elaboracion Propia.
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6.5.6 Recursos Claves

En la tabla 7 se presentan los recursos que son clave para que la ONG atienda a los

segmentos de mercado definidos anteriormente.

Tabla 7: Recursos claves para el modelo de ONG.

Recursos Claves

Para Formalizar
la ONG.

Para crear la
Propuesta Valor

Para distribuir
la Propuesta
Valor

Para establecer
relaciones con
los clientes

Segmentos de mercado

Personas Cannabicultores

fines de lucro (ONG)

Solicitar reunién en municipalidad para la
realizacion asamblea constitutiva con los

integrantes del directorio

Formalizacion de la ONG

Iniciacion de actividades en SII.

Imagen corporativa
Pagina Web

Creacion de los estatutos de la organizacion sin

Equipos computacionales
Software de gestion
Recursos humanos

Pagina Web

Miembros activos de la ONG
Vehiculo para terreno
Oficina y/o sucursal

Pagina Web
Miembros activos de la ONG
Vehiculo para terreno

Fuente: Elaboracion Propia.
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6.5.7 Actividades Claves

Las siguientes actividades claves son las acciones mas importantes que debe realizar
la ONG para que el modelo de negocios funcione correctamente. De acuerdo con la tabla 8,

estas son:

Tabla 8: Actividades Claves de la ONG.

Segmentos de mercado

Actividades
Claves Personas Cannabicultores

Identificar personas con
necesidades de tratamiento
médico con cannabis

Conocimiento del proceso de siembra
Para crear y cosecha del cannabis
la
Propuesta
Valor Identificar personas que
requieran cannabis para uso

recreacional

Generar propuestas de mejora en los
procesos de produccién de cannabis

Para Difusién en redes sociales, Implementar las propuestas en los
CEUIIREN prensa escrita y radiofénica | procesos de produccién de cannabis

Propuesta
Valor

Pagina Web activa

Identificar ahorros y beneficios por la
Para Entregar tarjeta miembro | implementacion de las propuestas de
establecer ONG mejora
relaciones
con los Invitaciones a charlas y
G talleres educativos sobre la
cannabis
Fuente: Elaboracion Propia.

6.5.8 Socios Claves

Para el desempefio 6ptimo de la ONG es necesario contar con socios claves dentro

del modelo de negocio que permitan reducir riesgos e incertidumbre, asegurar demanda o
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adquirir nuevos recursos. En la tabla 9 se muestran los socios claves que permiten a la ONG

optimizar su modelo de negocio.

Tabla 9: Asociaciones Claves del modelo de negocio.

Actividades
Claves

Alianzas
estratégicas
entre empresas
no
competidoras

Relaciones
cliente-
proveedor para
garantizar la
fiabilidad de los
suministros

Socios

Auto cultivos de
personas naturales

Motivacion

Reduccidn de riesgo
e incertidumbre de
la materia prima

Médicos pro
cannabis.

Asegurar la visita de
personas con
necesidades médicas
a través de
funcionarios de la
salud que prescriban
cannabis.

Estudio juridico

Asegurar la legalidad
de los procesos de la
ONG en su
operacion.

Cannabicultores

Reduccidn de riesgo
e incertidumbre de
la materia prima

Economias de escala

Eficiencias

Fuente: Elaboracion Propia.

Cabe mencionar que existen otros actores que pueden afectar negativamente el

desarrollo y funcionamiento de la ONG, entre ellos son el Ministerio de Salud de Chile, la
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Sociedad de Psiquiatria y Neurologia de la Infancia y Adolescencia, la Sociedad Chilena de
Pediatria, entre otros, los cuales sin una gestion comunicacional oportuna dentro de las redes
sociales y de informacién masiva, pueden condicionar de forma negativa el servicio civil de

la ONG.

6.5.9.- Estructura de Costos

Los costos mas significativos en que incurrira la ONG para su funcionamiento son

mencionados en la tabla 10.

Tabla 10: Principales costos incurridos en el Modelo de Negocios de la ONG.

Costos Personas Cannabicultores
Contratacién de equipo de
reclutadores de miembros X X
y proveedores
Personal de atencion al
Canal de ) X X
.., cliente
comunicacion o =
Servicio disefo pagina
X X
web
Arriendo espacio ferias X X
tematicas
Canales de Adquisicion de vehiculo
comunicacion comercial para visitar X X
con los proveedores
clientes Arriendo de tienda
Canal de . X X
s s comercial
distribucion — —
Habilitacion de oficina X X
comercial
Servicio diseio pagina X
web
Habilitacion de oficina X X
comercial
Canal de venta T
Servicio disefio pagina
X X
web
Captacion Equipo ONG reclutador X X
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Maddulo Fuentes Costos Personas Cannabicultores

Vehiculo comercial para

. ) X X
visitas a miembros
Servicio disefo pagina
., X X
Relacién con web
los clientes Equipo atencidn a X X
Sy s miembros
Fidelizacion - 7
Administracion de redes X X
sociales
Creacion de estatutos X X

Reunioén con los
fundadores de la ONG X X
para asamblea constitutiva

il E e Iniciacidn de actividades

X X
ONG en SlI
Disefio y Formulacidn X X
pagina web
Arriendo Oficina comercial
X X
coworks
Adquisicion de equipos X X
Recursos 5 I computacionales
ara crear la = -
Claves Contratacién equipo
propuesta de X X
humano
valor — -
Disefio y Formulacidn X X
pagina web
Pagina web X X
EYEN[RasloBlIdEN Personal de atencion al X 5
propuesta de cliente
valor Vehiculo comercial para 5 5
visitas a miembros
Disefio y Formulacion
Para establecer . . H X X
. pagina web
relaciones con =
. Personal de atencion a los
los miembros X X

miembros
Fuente: Elaboracion Propia.

Con la informacion entregada en las tablas precedentes, fue posible construir

el lienzo completo para cada segmento, el cual es mostrado en la tabla 11.
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Se utilizaron colores para relacionar los mddulos del lienzo con cada uno de los

segmentos de mercado.

e Verde, para el segmento de Personas
e Auzul, para el segmento de Cannabicultores

e Naranjo, para los temas comunes a ambos segmentos.
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Tabla 11: Modelo -Canvas de la ONG.

Contratacyon de aqupo reclutadores
Personal de atenciém al clients

Servicio disefio y formmlacion pagima web.
Admquizicion wehiculo comercial para visitas
a provesdores

& Habilitzcién ofiema comereial.

+ Admmistracion de redes sociales.

+ Creacyon de estatutos y tramites legales da
constitucion de ONG.

+ Amends oficina comercial coworks

s Adqu=icion equpos computacionales.

#+ Amiendos de espacios en ferias tematieas

_/

Socios Claves GO Actividades Claves v’ Propuesta de Valor i Relacién con el cliente @ Segmentos de @ @
N e Mercado (AR
« Porsonas  naturales practican el hz'l.annalhmédl.mm * Q‘gamzam.unsmﬁm:h]tm * Asistencia personal. B
autocultivo ¥ smmlm:u]xosdelaﬂ\'G - ma]n_i B . alamnmt@hzamm » Asistencial persomal exclusiva. - ales
« Médicos pro canmahis. » Identificar mas que Teg c + de cama]ns para use mediemal | » Pigina web
+ Cannabicultore: paa uso recrearional recreacional. » Conmmdades digitales .
e + Difindir en redes sociales, prensa escrita ¥, o D ke fr ereiE, wEn T .Damlhd,!;'ﬁm [ + Canzbicultores I
"y + Dlesarrollar pagina web + cammabis tanto para tratamiento medico
+ Entregar tarjeta a miembros ONG. como recreacional.
s Imvitaciones a charlas y talleres educativos
Recursos Claves 1\\ oy - J/J b __/'
Candles |3
+ Estatutos de _‘-\
P Conocer los proceso de siembra ¥ cosechal Servicio de  infermediacién  entrs B
Asamhblea Pagr k. * = ¥ . ! + Asistencia personal exclusiva + Radiodifirién en diales
: cmmsti.hm'va : quag]mamswe del cannabis. consunmdores declarados de camnabis » Talleres de mejoranuento exclusivos. regionales v nacionales
conlos somal + Generar propuestas de mejora en los cannabicultores » Commmidad digital . » Pigina web
5 « R pmuﬁnsdamod]mm&:mahs » Servicio de capacitacién en técmicas de » Venta de accesorios canmabicos E ONG directo en
el directorio. Humeno » Implementar las propusstas de mejora e cultive y cosecha de carmabis para e
» Formalizacién o Oficina los procesos de produccion de cannabis. optmizar los rendinuentos de produeeion.
da 12 ONG S —1 s Idenfificar ahorros y bemeficios por las » Servicio de certificacion da
o Tt « Vehicalo implementaciones de las propuestas de cannabicnltores en siembra ¥ cosecha de + Equips ONG exchisive
T ol Inejora. cannabis. * FEI.!E de  exposicion
| o L | i N temitica
\\.‘_ corporativa ___/
Estructura de Costos @ Fuentes de Ingreso ﬂ
f/-_ -\\ & Venta de equipos e insumos para la produccidn de cannabls.

+ Equipos e msumos para mejorar & rendmuento de produccidn.
cosechas.

s Asesorias en los procesos de stembra y cosecha de cammabis

& Aszssorias en la gestion de residucs de cosecha de cammakbis.

& Certificacion de cannabicultor.

Fuente: Elaboracion Propia.

81



6.6.- Estudio Técnico.

6.6.1 Costos Fijos

Los costos fijos para la puesta en marcha de la Organizacién sin fines de lucro se
busc6 minimizarlos para no afectar la operacion de la ONG. Para tal efecto se utilizd un
servicio de oficina virtual para vincular tramites legales a través de una oficina matriz.
Paralelamente, se abrié una oficina fisica buscando la mejor alternativa para la vinculacion
con el mercado objetivo. Los gastos referidos anteriormente se resumen en la siguiente tabla

utilizando la UF del 01 de Octubre del afio 2019 para mitigar los efectos de la inflacion.

Tabla 12: Costos Fijos.

Tipo UF/mes UF anual
Arriendo local 120 m2 44,00 528,00
Oficina virtual 0,32 3,85
Combustible 3,57 42,78
Total mensual 47,89 574,63

Fuente: Elaboracion propia.

6.6.2 Remuneraciones

La viabilidad del proyecto considerd una estructura organizacional compuesta por un
administrador, 4 vendedores y 1 secretaria administrativa, los cuales estaran a cargo de la
operacién de la ONG en sus comienzos. La tabla 13 resume los egresos mensuales incurridos

por este item.
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Tabla 13: Remuneraciones mensuales

Cargo Numerode Costo mensual Costoanualen
puestos en UF UF
Administrador 1 49,91 598,92
Vendedores 4 49,91 598,92
Secretaria 1 16,04 192,51
Contingencias 1 115,86
Total Mensual 115,86 1.506

Fuente: Elaboracion propia.

Ademas, se contemplé mantener un presupuesto de contingencias para enfrentar

eventuales ajustes de personal y/o indemnizaciones de acuerdo con la normativa laboral

vigente. Este presupuesto se encuentra incorporado dentro del item remuneraciones anuales,

el cual es detallado en la tabla 14 y corresponde al 1/12 de las remuneraciones mensuales.

6.6.3 Gastos Generales

Como ONG se busco externalizar servicios que no contribuyan a generar valor a la

organizacion. Es asi como los servicios de contabilidad, asesoria legal y el marketing digital

fueron tercerizados. El detalle de los costos incurridos es resumido en la tabla 14.

Tabla 14: Gastos generales

' Tipo  Costo mensualen UF  Costo anual en UF
Servicio Contabilidad 2,14 25,67
Asesoria legal 12,48 149,73
Marketing digital 3,74 44,92
Total Mensual 18,36 220,32

Fuente: Elaboracion propia.
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Por otro lado, existen servicios que se externalizaron pero que sdlo conllevan un

egreso anual a la vez, los que son resumidos en la tabla 15.

Tabla 15: Otros gastos principales.

DO e O OS1O €
Balance Anual 6,42
Creacion pag. Web 33,87
Total 40,28

Fuente: Elaboracion propia.

Por ultimo, la tabla 16 resume los egresos incurridos por la ONG proyectados en un periodo

anual.

Tabla 16: Costos Fijos.

Remuneraciones 1.506
Gastos Generales 261

Costos Fijos 574,63

TOTAL ANUAL 2.342

Fuente: Elaboracion propia.

Se asume un escenario donde las remuneraciones se incrementaran anualmente un

5%. Finalmente y con lo anterior, los costos fijos proyectados a cinco afios son resumidos en

latabla 17.
Tabla 17: Egresos anuales
0StO 0 019 020 0 0 0
Remuneraciones 1.506 1.582 1.661 1.744 1.831
Costo Operacional 574.6 574.6 574.6 574.6 574.6
Gastos generales 261 227 227 227 227
TOTAL 2.342 2.384 2.462 2.546 2.633

Fuente: Elaboracion propia.
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6.6.4 Localizacion

El proyecto consider6 el arrendamiento de un local comercial para la atencion de
publico en horario continuado el que debié cumplir requisitos como la cercania a hospitales
y clinicas, y a su vez encontrarse cercano a carreteras urbanas para mejorar el tiempo de
traslado desde los puntos de abastecimiento de la ONG y centros de comercio. Se evaluaron
dos opciones dentro del area urbana de Santiago, Nufioa e Independencia. Se eligi6 lacomuna

de Independencia como centro de operaciones de la ONG para la atencién a publico debido
a un factor econémico netamente. La tabla 18 muestra la ubicacion del lugar de operaciones

de la organizacion el cual contard con 120 m2 para la atencion a publico y almacenamiento

de productos.

Tabla 18: Ubicacion de la ONG para atencion a publico.
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Fuente: Obtenido de www.toctoc.com.

El canon de arriendo es detallado en tabla 12 del apartado 6.6.1.
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6.6.5 Inversion Inicial

Para el funcionamiento de la ONG en su primer afo, se incurrieron costos necesarios
para su operacion los cuales son detallados en la tabla 18, entre éstos se destaca una vitrina
vidriada como muestrario, una impresora de tarjetas PVC para la identificacion de los
miembros de la ONG y una camioneta para el transporte seguro de los productos, ademas de
contar con un presupuesto de habilitacion de infraestructura de las dependencias fisicas de la

ONG.

Tabla 18: Inversiones en Activos

Elementos Costoen $ Costo en UF
Habilitacion de infraestructura 12.000.000 427,8
Radio comunicadores 25.000 0,89
Camioneta 8.690.000 309,80
Mobiliario 60.000 2,14
Vitrinas cristal vista int-ext 827.000 29,48
Impresora de tarjetas PVC 1.519.000 54,15
Avrticulos de Cocina: 0,00

Refrigerador 130.000 4,63

Microonda 32.990 1,18

Hervidor Agua 13.990 0,50

Sistema de Vigilancia 0,00

Cémaras de seguridad CCTV 150.000 5,35
Computador 800.000 28,52
Imprevistos 1.224.798 43,66
Total Inversiéon Activos 25.472.778 908,10

Fuente: Elaboracion propia.
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6.6.7 Capital de trabajo

Para el calculo del capital de trabajo, se establecié que la operacion de la ONG no
generaria ingresos en los tres primeros meses de funcionamiento. Con lo anterior, la tabla 20

detalla los items a financiar.

Tabla 19: Estimacién del Capital de Trabajo para la operacion anual.

item a financiar en$ en UF
Remuneraciones 10.562.500 376,55
Combustible 300.000 10,70
arriendo local comercial 3.730.399 132,99
Total Capital de trabajo 14.592.899 520,2

Fuente: Elaboracion propia.

6.6.8 Depreciaciones

Para efecto del calculo de la depreciacion de los activos, se consider6 una
depreciacion lineal, sin renovacion de los equipos durante el periodo de evaluacion, por lo
gue no se consideran valores libros para los activos. La vida util de cada activo se obtuvo del
Servicio de Impuesto Internos (Servicio de Impuestos Internos, 2003). La tabla 20 detalla los

items a depreciar.
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Tabla 20: Depreciaciones de activos

Vida
Activosfijos  Cantidad OO0 COStO gy valor
(afios)
Rl 1 0,89 0,89 6 | 0,149
comunicadores
Camioneta 1 309,80 309,80 7 44,257
Mobiliario 1 2,14 2,14 7 0,306
Vitrinas 1 29,48 29,48 7 4,212
Impresora 1 54,15 54,15 6 9,025
Articulos de
Cocina:
Refrigerador 1 4,63 4,63 9 0,515
Microonda 1 1,18 1,18 9 0,131
Hervidor Agua 1 0,50 0,50 7 0,071
Sistema de
Vigilancia
CCTV 1 5,35 5,35 7 0,764
Computadores 2 14,26 28,52 6 4,753
TOTAL 64,183

Fuente: Elaboracion propia.

6.6.9 Precio de venta

El producto que la ONG estima comercializar es cannabis en forma de cogollo para
un mercado de uso recreacional y otro para uso medicinal. Para tales efectos, se estimd dos
tipos de ingresos principales; uno de membresia a la ONG para solventar los costos
operacionales y otro de venta de cannabis para solventar los costos de adquisicion de la
materia prima mas un delta que permita reinvertirse dentro de la misma organizacién. Estos

valores son mostrados en la tabla 21.
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Tabla 21: Precios de productos y servicios.

Tipo de Ingreso valor en $ valor en UF
Membresia/mes 6.500 0,23
$/gr de cannabis 6.500 0,23

Elaboracion propia.

Dado que la ley no permite comerciar ni regalar cannabis, es que se sugiere al usuario
final del cannabis aportar una “donacioén” por gramo la cual financiara la adquisicion de ésta

y contribuird a mejorar los procesos de seleccion y almacenaje de ésta.
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6.6.10 Estimacioén de la demanda

Para estimar la demanda a satisfacer, se propone como meta operacional llegar al
7,3% del mercado objetivo previsto en el apartado 6.4.1 lo que condiciona el proyecto a
operar con una demanda cautiva de 32 personas mensuales. Lo anterior se realiz6 para
“castigar” el proyecto y ver su viabilidad en condiciones de funcionamiento extremas. A
partir de este valor en adelante la operacion de la ONG se hace sustentable. La tabla 22

resume la demanda atendida por la organizacion en el escenario base de evaluacion.

Tabla 22: Escenario base de evaluacion de viabilidad.

‘Hombres 2019 2020 2021 2022
18-25afios | 44 44 43 42

26-34 afios | 55 57 58 58
35-44 afios | 52 53 54 55

45-64 afios | 83 85 86 88

Mujeres
18-25 afios | 26 26 26 25
26-34 afios | 33 34 34 34
35-44 anos | 32 32 33 33
45-64 afios | 55 56 57 57

Suma Anual | 380 | 387 392 392
promedio
mensual
Fuente: Elaboracion propia.

32 32 33 33

Con los datos entregados en las tablas 21 y 22, es posible proyectar los ingresos

anuales de la ONG, los que son mostrados en la tabla 23.

Tabla 23: Ingresos anuales en UF.

Ingresos 2019 2020 2021 2022 \ 2023
Ventas 4593 4.822 5.063 5.317 5.582
Membresias 101 106 111 117 123

Fuente: Elaboracion Propia.
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6.6.11 Costos variables

La adquisicion de material cannabico, entendiéndose como flores de la planta
cannabis (conocida cominmente como cogollo) serdn adquiridas a diferentes cannabicultores
a un valor fijo por gramo. Por otro lado, se asume que las membresias generaran un egreso
operacional del 3% respecto de los insumos de cada afio. Con lo anterior, la tabla 24 y tabla

25 resumen los egresos variables del proyecto.

Tabla 24: Costos variables para el primer afio de operacion.

Tipo de Egreso variable valor en $ valor en UF
Insumos Membresia 5.834 0,21
$/gr de cannabis 2.500 0,09
Packaging 200 0,01

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 25: Egresos anuales de ONG.

Egresos variables 2019 2020 2021 | 2022 2023
Insumos 1.908 2.003 2103 | 2.208 | 2.319
Membresias 57 60 63 66 70

Fuente: Elaboracion Propia.

6.6.12 Parametros para la construccion del flujo de caja

Para el calculo de la viabilidad econdmica, se considerd los siguientes supuestos:

e El horizonte de tiempo para la evaluacién serd de 5 afios. Esperando lograr
flujos de comercializacion y operacién de madurez dentro de ese periodo.
e Para eliminar el efecto de la inflacidn, las cifras se manejaron en UF al dia de

01 de Octubre 2019.
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Para efectos de estimacion de los ingresos, se consideré que las ventas
comenzaran a partir del mes 4 en adelante. Dado que los meses previos seran
para habilitar la infraestructura adecuada para la operacion, seleccion y
contratacion de personal y gestionar las redes de contacto entre proveedores.

Para el célculo de los egresos para los cinco afios de analisis, se consider6 un
aumento del 5% anual.

Para el calculo del Valor de Desecho del proyecto, se utiliz6 el método
econdmico.

Es sabido que se esta realizando una evaluacion econémica con lucro a una
organizacion sin fines de lucro, sin embargo, se procede de igual manera dado
que, el objetivo esmostrar los flujos futuros que son posibles de obtener al
realizar una inversion en este rubro dado un escenario en que se permita el

comerciar con cannabis en Chile.

Con los datos entregados en los puntos precedentes, fue posible elaborar el flujo

del proyecto base, el cual se presenta en la siguiente tabla.
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Tabla 26: Flujo de Caja de la ONG.

Ingresos Operacionales

Venta 4,593 4.822 5.063 5.317 5.582
Membresias 101 106 111 117 123
Costos Fijos
Remuneraciones -1.506 -1.582 -1.661 -1.744 -1.831
Costo operacional -579 -579 -579 -579 -579
Gastos Generales -261 -227 -227 -227 -227
Costos variables
Insumos -1.908 -2.003 -2.103 -2.208 -2.319
Insumos Membresias -57 -60 -63 -66 -70
Depreciacion -64 -64 -64 -64 -64

Ganancia de Capital
Pérdida del Ejercicio

Anterior 0 0 0 0 0
Utilidad antes de
Impuestos 319 414 478 546 616
Impuestos (27%) -86 -112 -129 -147 -166
Utilidad después de
Impuestos 233 302 349 398 450
Depreciacion 64 64 64 64 64
Pérdida del Ejercicio
Anterior 0 0 0 0 0
Ganancia de Capital 0 0 0 0 0
Flujo Operacional 0 297 366 413 463 514
Inversidn -908
Capital de Trabajo -520
Recuperacion Capital de
Trabajo
Valor Residual (ME) 3.742
Flujo No Operacional -1.428 0 0 0 0 3.742
Flujo de Caja -1.428 297 366 413 463 4.256

Fuente: Elaboracion Propia.

6.7.- Estudio Financiero.

6.7.1 Tasa de descuento
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De acuerdo con las estadisticas anuales de la Bolsa de Santiago, las que son mostradas
en la tabla 27, la rentabilidad del mercado accionario tuvo una rentabilidad promedio simple

de 7,84% en el periodo 2014-2018.

Tabla 27: Rentabilidad del mercado accionario de renta variable.

Afo IPSA, % |
2014 4,10
2015 -4,40
2016 12,80
2017 34,95
2018 -8,25
Promedio 7,84

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la Bolsa de Santiago. 2019.

Por otro lado, los bonos soberanos del pais se encuentran con una tasa libre de riesgo
del 2,5% a Marzo del 2019. Con lo anterior, fue posible estimar la tasa de descuento mediante

el método Capital Asset Pricing Model (CAPM) segun el punto 4.6. La tasa se calculé como:

Tasa descuento = 2,5% + 0,964(7,84% — 2,5%)

Tasa descuento = 9,84%

Como la tasa de descuento se encuentra inferior a lo exigido por los inversionistas de

la ONG, es que se trabajé con una tasa de descuento del 12%.
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6.7.2 Indicadores de rentabilidad del proyecto.

Los indicadores de rentabilidad que el proyecto presenta bajo los supuestos

establecidos en los puntos precedentes son mostrados en la tabla 28.

Tabla 28: Indicadores de viabilidad econdmica para la ONG

Indicador Valor

VAN 2.133 UF

TIR 40,9%

BCR 1,12
PAYBACK 3,76

Fuente: Elaboracion Propia.

De los indicadores de viabilidad es posible deducir que el proyecto ONG es capaz de
producir una riqueza de 2.133 UF al afio 5, con una Tasa Interna de Retorno del 40,9% y un
Periodo de Recuperacion de la Inversion al comenzar el ultimo trimestre del afio 3. Ademas,

el proyecto entrega un retorno de 1,12 veces lo invertido en él.

6.7.3 Andlisis de Sensibilidad

Se realiz6 un andlisis de sensibilidad mediante simulacion de Montecarlo a traves del
software Crystal Ball® para determinar una mejor aproximacion de los resultados bajo

ciertos supuestos los cuales son explicados a continuacion.
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El primer supuesto realizado fue que la ONG podia operar desde 1 hasta 8 vendedores
simultaneamente trabajando en turnos de 8 horas cada uno. El segundo supuesto fue que los
costos de adquisicion de la materia prima oscilarian entre $2.000 y $3.500 pesos el gramo.
El tercer supuesto considerado fue que el precio de entrega del producto al usuario final,

oscilarian entre los $5.850 y $8.000 el gramo. Los resultados de la simulacién son mostrados

en la siguiente tabla.

Tabla 29: Simulacién de Montecarlo a la variable VValor Actual Neto.

Valor Actual Neto VAN

0,04

0,03

0,02

Probabilidad

0,01 - Certa maxima = 11.930

Certeza minima =0

Certeza = 70.15%
0,00

T T T I 1 T T T T T i
-8.000 -6.000 -4.000 -2.000 ] 2.000 4.000 6.000 8.000 10,000  12.000

Fuente: Elaboracion Propia, obtenida del software Crystal Ball®.

De acuerdo a la tabla 29, el modelo entrega un nivel de certeza del 70,15% de obtener

un VAN positivo que alcance hasta los 11.990 UF al término de la evaluacion.

Por otro lado, la variable que mas contribuye a la varianza del VAN es el N° de
vendedores, con un 52,8% de contribucidn negativa, el que puede ser explicado en el contexto
de aumentar el namero de vendedores, se incurre en un aumento de los costos fijos sin

embargo, no garantiza que la venta marginal del Gltimo vendedor sea significativa en relacion
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a los otros dentro del modelo. Otra variable que contribuye negativamente al VAN es el costo
de la materia prima o adquisicion de cannabis, el cual contribuye con un -16.6%. Caso
contrario es la variable Precio de Venta, el que aporta de forma positiva a la varianza del

VAN con cifras de 30,6%. La tabla 30 resume lo expuesto anteriormente.

Tabla 30: Anélisis de Sensibilidad al VAN.

Sensibilidad: Valor Actual Neto VAN

-400%  -20,0% 0,0%

20,0%

MN*devendedores

Venta

[ 1s6%

Costa

Fuente: Elaboracion Propia obtenida del software Cristal Ball®.

Por otro lado, se recurri6 a analizar la sensibilidad del proyecto a diferentes tasas de
descuentos y su variacion en el VAN y en la TIR. Los resultados obtenidos son mostrados

en la tabla 31.

Tabla 31: Sensibilidad del proyecto a la Tasa de Descuento.

\ Tasa Descuento

Indicador 8% 10% 12% 14% 16% 18%
VAN 3.349 2.619 2.133 1.785 1.524 1.321 1.158
TIR 43.9% | 41,8% 40,9% 40,5% 40,6% 41,0% 41,6%
BCR 1,10 1,11 1,12 1,12 1,13 1,14 1,14
PAYBACK | 4,02 3,98 3,76 3,56 3,39 3,23 3,09

Fuente: Elaboracion propia.




De acuerdo con la tabla 31, el proyecto es viable en todos los escenarios donde se
exige y flexibiliza la tasa de descuento, siendo interesante observar que, para una tasa de
descuento superior al 14% se obtienen plazos de recuperacién de la inversion dentro de la
primera mitad del tercer afio. De acuerdo a este ultimo criterio, seria prudente exigir al
proyecto una tasa del 20% para recuperar en aproximadamente 3 afios la inversion realizada,

sin embargo, es el escenario en el que se obtiene el menor VAN del proyecto.

Por otro lado, de acuerdo con la figura 14, es posible observar como la TIR varia
cuando se flexibiliza la tasa de descuento, siendo el escenario de menor rentabilidad el que
se obtiene cuando la tasa de descuento exigida es del 14%, obteniéndose un beneficio neto

de 1.785 UF.

Figura 14: Sensibilidad del VVan a la tasa de Descuento

Sensibilidad del VAN a |la Tasa Dcto

4,000 44.0%
3,500 43.0%
3,000

0,
500 42.0%

=2 o

< 2,000 41.0% =

> -
1,500

40.0%
1,000
500 39.0%
- 38.0%
8% 10% 12% 14% 16% 18% 20%

Tasa Dcto.

Fuente: Elaboracion Propia.
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7. CONCLUSIONES

A partir de los resultados obtenidos en los puntos anteriores, es posible concluir las

siguientes afirmaciones:

El estudio de mercado realizado aport6 que el nimero de consumidores de cannabis
en Chile ha ido incrementandose en los Gltimos afios (2010-2016) alcanzando una cifra a
nivel nacional entre 1.753.204 y 1.825.854, dentro de las cuales fue posible obtener que los
consumidores prevalentes de cannabis al afio 2019 ascienden un total de 1.303.105 personas
mayores de 18 afios los cuales consumen 61.924 kilos de cannabis al afio. Por otro lado, la
oferta de cannabis al afio 2019 alcanzo los 77.408 kilos y se proyecta que al afio 2022 esta

cifra alcance los 79.559 kilos.

El modelo de negocios propuesto es la comercializacion de cannabis, en formato de
flor o cogollo, a personas mayores de edad (18 afios) que deseen adquirirla para fines
medicinal y/o recreacional y que desean asegurar el suministro constante y de forma segura.
Conjuntamente, se ofrece a los diferentes cultivadores informales de cannabis el servicio de
intermediacidon entre ellos (los oferentes) y los consumidores declarados de cannabis ademas
de servicios adicionales en la capacitacion en técnicas de cultivo y cosecha de cannabis para
optimizar los rendimientos de produccion, y servicio de certificacién en siembra y cosecha

de cannabis.
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Lo anterior serd ofrecido a través de la radiodifusion en diales regionales y nacionales,
através de la exposicidn de una pagina web y por la atencion personalizada directa del equipo
de la ONG desde la oficina de atencion a publico, asi como en ferias de exposicion tematica
de cannabis. Los ingresos que tendra la organizacion provendran desde la suscripcién de los
usuarios de cannabis a través de membresias y donaciones de los miembros de la ONG por
la facilitacion del cannabis para el uso predispuesto por cada uno de ellos, asi como a través

de la venta de insumos para el consumo placentero del mismo.

Del estudio técnico del proyecto fue posible obtener que los principales costos
derivados de la operacion de la ONG son los involucrados en los items de Remuneraciones
de personal e Insumos, éste ultimo esta directamente relacionado con la adquisicion de
cannabis, transporte y almacenamiento. Los valores de ambos items alcanzan cifras de 1.506

y 1.908 UF al afio 2019.

Del estudio economico y financiero de la ONG se obtuvo un VAN de 2.133 UF y una
TIR del 40,9% evaluados a una tasa de descuento del 12% y un horizonte de evaluacion de
cinco afios. Adicionalmente se obtuvo una razon beneficio/costo del 1,12 y un periodo de
recuperacion del capital de 3,76 afios. Concluyendo que el proyecto es viable

econdmicamente.
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8. RECOMENDACIONES

Dado que el proyecto es una organizacion sin fines de lucro, es importante recalcar
que las futuras utilidades provenientes del giro de la organizacidn deberan ser reinvertidas en
ellas a fin de cumplir con la normativa legal vigente. Dicho esto, es interesante sefialar que
es posible realizar un trabajo de marketing con el objetivo de capitalizar una marca conocida

a nivel nacional y potenciarla en el mercado chileno utilizando dichas utilidades.

Ademas, es conveniente sefialar que, aunque el estudio se realizd6 mediante técnicas
de evaluacion de proyectos con fines de lucro, seria interesante realizar un estudio paralelo
con la metodologia de evaluacion de proyectos sociales para comparar los beneficios sociales
que entrega este tipo de proyectos versus la evaluacion de proyectos con lucro. De esta
manera es posible entregar datos duros a la sociedad sobre la conveniencia de crear y explotar
un nuevo mercado como lo es la comercializacion del cannabis en chile para uso medicinal

y recreacional.

Por ultimo, seria necesario educar al publico en general sobre los efectos positivos
como negativos en términos econdémicos de mantener una politica represiva frente al
consumo de ciudadanos adultos, como se ha mantenido hasta la fecha, versus incorporar un
nuevo rubro a la matriz industrial del pais el cual puede generar multiples beneficios si se
regula adecuadamente, como se ha regulado con otros rubros i.e. los casinos, y decidir
abiertamente y con transparencia de informacion si nos convertimos en un pais

comercializador de cannabis.
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