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RESUMEN EJECUTIVO

La oportunidad de negocio descrita a continuacion se denomina Wayra Cumbia House - Cocina
aborigen-fusion, y nace como respuesta a algunas tendencias y oportunidades observados en la
actual Regién Metropolitana. En primer lugar, cada vez se dedica una mayor porcién del gasto
familiar al entretenimiento. En segundo lugar, se observa un crecimiento constante en el volumen
de inmigracion en Chile, lo cual va alimentando a la sociedad de la Region Metropolitana con una
creciente multiculturalidad de origen sudamericano. Finalmente, se identifica un vacio no atendido

en la oferta de vida nocturna para adultos de edad promedio que buscan espacios no masivos.

Ante esto se propone un modelo de negocio mix Discoteca-Restaurante que ofrecerd a los
consumidores una experiencia completa de alta gastronomia y fiesta bajo concepto fusién entre

sabores originarios de latinoamérica y sabores y ritmos exéticos actualmente de moda.

Lo anterior se basard en una estrategia genérica de diferenciacion enfocada al segmento objetivo
entre 25-44 afios de edad, de grupo socioecondmico ABCL residente en comunas exclusivas de
Region Metropolitana. Para sustentar esta diferenciacién en la industria del entretenimiento local, se
trabajara sobre los siguientes siguientes factores criticos de éxito: excelencia en el servicio,

fidelizacion de los clientes y poder viralizador a través de redes sociales.

La implementacion del proyecto, bajo un periodo de evaluacion de 5 afios, requiere de una inversion
inicial de USD985,197 sobre la cual se entregara los siguientes indicadores de rendimiento: VAN
de $2,655MM, TIR de 48% y Pay Back a contar del segundo afio de operacion. Finalmente, para
lograr estos resultados se ofrece al inversionista un 10% de financiamiento aportado por el equipo
gestor y 90% aportado por él mismo, lo cual genera un retorno esperado para el inversionista de
45%.



OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Las tendencias actuales en Regidén Metropolitana evidencian tres patrones marcados:

e Creciente gasto en entretencibn como porcentaje del gasto de la canasta familiar
acompafiado por el aumento del poder adquisitivo de la poblacion, con mayor notoriedad en
los segmentos socioeconémicos mas altos (ABC1)

e Creciente flujo de inmigracion y prondstico de mayor crecimiento a futuro, generando una
realidad multicultural en la sociedad de Santiago. El origen principal de esta poblacién son
distintos paises de Sudamérica.

o Necesidad de mercado en la industria de entretenimiento nocturno en Santiago, que no
ofrece una propuesta de valor alejada de lo genérico y a volimenes masivos

Ante esto se identifica una potencial oportunidad de negocio en generar una alternativa de
entretenimiento diferenciado por la integracion de elementos originarios de distintos paises de
Sudameérica.

Para dicha oferta se define el siguiente segmento objetivo: adultos entre 25-44 afios de edad del
segmento ABC1 que habitan en Vitacura, Las Condes, Lo Barnechea y Providencia.

ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES Y CLIENTES

INDUSTRIA

Industria de Region Metropolitana dimensionada en 54 discotecas y caso 5,000 restaurantes
(dirigidos a todos los segmentos), generando ingresos por 43°860,498 UF en ventas anuales con una
ligera pero constante tendencia al crecimiento en los Gltimos afios.

Los actores clave presentes en la industria estan determinados por: Autoridades (SII, Municipalidad,

Servicio de Salud, Seremi de Salud, entre otros), consumidores y competidores

COMPETIDORES
Los competidores de la industria estdn compuestos por dos agentes del segmento objetivo elegido:

e Restaurantes - Aproximadamente 580 agentes, caracterizados por una propuesta de valor

genérica



e Discotecas > Mayoritariamente de tipo fiesta movil, con una propuesta de valor de
exclusividad y vida social. Por otro lado se encuentran las discotecas de establecimiento fijo,

con pocos competidores y una propuesta de valor mayoritariamente genérica.

CLIENTES
El andlisis de los clientes potenciales del segmento objetivo definido permitid identificar el perfil
del cliente. Las principales caracteristicas identificadas son:
e Sus actividades de ocio implican reunirse con amigos, saliendo a comer o descansando en
casa
e Sale a bailar cerca de 2 veces al mes ante lo cual valora mdsica, ambiente y ubicacién, por lo
cual esta dispuesto a pagar hasta CLP$15,000 de entrada y hasta CLP$45,000 por consumo
e Sale a comer entre 4 y 7 veces por mes, ante lo cual valora principalmente la variedad de la
carta, calidad y servicio, por lo cual esté dispuesto a pagar hasta CLP$45,000
Entre los principales competidores de la industria, la propuesta de valor que se creard destacara

principalmente por el ambiente, ubicacion, mezcla musical y variedad de comida y tragos

La descripcion a detalle del andlisis de la industria se encuentra en la Parte | de este plan de
negocios.



DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR

MODELO DE NEGOCIOS
La propuesta de valor a ofrecer seré la siguiente: “Wayra Cumbia House - Discoteca con origenes
locales que se combina con una experiencia gastrondémica aborigen-fusion.”
Para dicha propuesta de valor el modelo de negocio se concreta en:
e Dias y horarios: Almuerzo-cena de domingo a lunes y discoteca de jueves a sébado.
Posteriormente se incluira el servicio nocturno de After Office de lunes a miércoles
e Local: Ubicado en Av. Vitacura con capacidad para 208 personas.
e Rotacion esperada: 2,0 por dia (1,0 almuerzo y 1,0 cena)
e Ocupacion promedio esperada: 76% de ocupacion en el periodo evaluado
e Precios: Entrada $10,000 / Bebidas $3.900 - $5.000 / Comida $4,5000 - $12,000
e Oferta culinaria: Oferta gourmet compuesta por bases originarias latinoamericanas
complementada con ingredientes exéticos.
e Oferta musical: Cross-over de ritmos latinoamericanos
e Decoracion: Ambiente tematico hiper-decorado con elementos de distintas culturas

latinoamericanas

DESCRIPCION DE LA EMPRESA
Para cumplir con la propuesta de valor propuesta, la empresa debera desarrollar de manera robusta
las siguientes capacidades:
e Capacidades inherentes: Calidad del producto y servicio, optimizacién de costos y
conocimiento del cliente
e Capacidades diferenciadoras: Branding, experiencia de cliente y entretenimiento
Estas dltimas seran las que permitan generar llegar al consumidor con una ventaja competitiva que

ofrezca la experiencia contenida en la propuesta de valor

ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO O ESCALAMIENTO. VISION GLOBAL.
Dado que se espera un crecimiento continuo de la base de clientes, acompariado del incremento de
inmigrantes y gasto per-capita destinado a entretenimiento, se propone la siguiente estrategia:

e Afos 1y 2: Oferta de servicio restaurante (todos los dias) y discoteca (de jueves a sdbado)

e Afios 3, 4y 5: Implementacion de servicio nocturno after office (de lunes a miércoles)



RSE Y SUSTENTABILIDAD
El proyecto contard un plan de control de los efectos que genere su cadena de valor a nivel de:
e Impacto econdmico > Cumplimiento de las regulaciones y de la promesa de servicio al
cliente y proveedores, asi como promocién del turismo
e Impacto social > Generacion de empleo con proyeccion de linea de carrera.
Adicionalmente, compromiso con el entretenimiento responsable
e Impacto medioambiental - Procesos responsables de produccién, gestion de residuos y

control de contaminacion acustica

La descripcion a detalle la empresa y propuesta de valor se encuentra en la Parte | de este plan de
negocios.



PLAN DE MARKETING

OBJETIVOS DE MARKETING

Los resultados de Marketing serdn medidos en base a las siguientes métricas con metas definidas:

¢ Rotacion de mesas e Ventas anuales
o Valor de ticket promedio ¢ Interacciones mensuales en redes
¢ Reconocimiento espontaneo de marca sociales

ESTRATEGIA DE SEGMENTACION
Se define una estrategia de posicionamiento de diferenciacion, generando una imagen de marca en
el pensamiento del consumidor. Para llegar a la definicion de este consumidor objetivo, se aplican

variables principalmente demograficas.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO/SERVICIO
Las dimensiones de producto y servicio seran apalancadas por elementos diferenciadores que
generan valor:
e Producto > Infraestructura que integra ambientes, comida y tragos aborigen fusion y
musica cross-over
e Servicio > Experiencia de entretenimiento con elementos sorpresa, entregada con un

servicio memorable

ESTRATEGIA DE PRECIO

Para la definicion de precios se aplica una metodologia Top down industria vs. Bottom up de
necesidades del proyecto, con lo cual se definen precios promedio de entre $4,655 y $10,676 para la
comida; entre $2,646 y $4,311 para bebidas y tragos y $10,000 por cover de entrada.

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

La entrega final del servicio se efectuara dentro de un establecimiento fisico, por lo que se requiere
que el consumidor asista al mismo bajo un modelo de distribucién de Oferente al Cliente.

Para incentivar esta asistencia se trabajara contrataran los servicios de un socio especializado en
movimiento de asistentes en masa y en paralelo se invitaciones frecuentes a lideres de opinién que

viralicen el nombre de la marca haciendo publica su visita al restaurante.



ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y VENTAS

Estrategia de comunicacion. La propuesta de valor serd comunicada y reforzada al segmento
objetivo a través de dos canales:

e Canal digital: Estrategia comunicacional prioritariamente digital basada en redes sociales

e Canal clientes: Basada en la efectividad de la publicidad boca a boca

Estrategia de ventas. Para apalancar el crecimiento continuo de las ventas se realizaran las
siguientes actividades:

e Promociones de ventas.
e Atenciones especiales para eventos exclusivos

e Programa de fidelizacion para clientes frecuentes

ESTIMACION DE LA DEMANDA Y PROYECCIONES DE CRECIMIENTO ANUAL

En base a referentes reales de la industria de determinan supuestos basicos® que permiten estimar la

siguiente evolucién de demanda y crecimiento anual:

{cLp) Afio 1 Afio2 Afio3 Ajio 4 Afio 5
Ventas restaurante 1.732.621.388 2.288.724.170 2.633.288.500 2.798.958.679 2.964.628.857
Ventas discoteca 369.020.269 512.725.733 1.006.705.320 1.160.523.040 1.227.562.240
Ventas totales 2.101.641.657 2.801.449.903 3.639.993.820 3.959.481.719 4.192.191.097

llustracion 1: Evolucion de demanda y crecimiento durante periodo de evaluacion

Como indicadores adicionales se identifican un nivel de rotacion por mesa cercano a 1 por servicio

y un factor de ocupacion promedio 74% con crecimiento promedio anual de 6%.

PRESUPUESTO DE MARKETING Y CRONOGRAMA

El presupuesto de Marketing tiene un fuerte componente constante y variable generado por la
contratacién de servicios de captacion de clientes (porcentaje fijo de las ventas mensuales).
Adicionalmente, hay un componente fijo generado por un cronograma de actividades de marketing,
principalmente comunicacion en redes sociales y organizacion de eventos, con un presupuesto anual
de $45°920,073.

La descripcion a detalle del plan de Merketing se encuentra en la Parte | de este plan de negocios.

* Supuestos:

. 30 dias de operacion en un mes completo

Factor de ocupacion de discoteca se comporta segtn el factor de ocupacion resultante del servicio restaurante

Ticket promedio CLP 18,497 en discoteca (incluye cover y trago) y CLP 22,043 en restaurante

Crecimiento de demanda anual de 10% en los 03 primeros afios y 5% en los dos afios siguientes

Crecimiento del potencial de negocio en un segundo periodo con apertura de servicio After Office los dias lunes, martes y miércoles.
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PLAN DE OPERACIONES

ESTRATEGIA, ALCANCE Y TAMANO DE LAS OPERACIONES

Vision del alcance de operaciones: La capacidad maxima estara delimitado por el espacio fisico,
sin embargo, se asume iniciar operaciones con un porcentaje de capacidad ociosa dada la curva de
demanda inicial. En periodos posteriores, se ajustara el recurso humano conforme a la evolucion de

la demanda para relajar el cuello de botella y satisfacer los niveles de calidad del servicio

Decisiones operativas que respaldan la propuesta de valor:

1) Microplanning de procesos operacionales
Definicion de procesos clave que sustentan el éxito del negocio, asi como la documentacion (ver
anexo 1) y mejora continua con apertura a nivel de detalle de cada etapa del proceso.

2) Estructura que sustente los procesos y capacidades
Desde la perspectiva del modelo de negocios, las personas son el eje fundamental méas alla de la
ambientacion, ubicacion del local y masica, las que realmente construyen el valor agregado que se
le quiere entregar al cliente.
En este sentido, con el fin de respaldar la propuesta de valor, en el apartado 6,2 se describe la
estructura organizacional y las responsabilidades de cada uno de los miembros dentro de la

organizacion y como aportan a cada una de las tareas operativas dentro del negocio.

FLUJO DE OPERACIONES
Para llevar a cabo la propuesta de valor presentada, se define la implementacion y control de los

siguientes procesos operacionales clave y de apoyo a la operacién a la compaifiia.

Procesos de cara al cliente

Los dos procesos principales de cara al cliente son el flujo de atencién por consumo de comidas y
por consumo de bebidas. En este proceso, el cliente es protagonista del servicio que solicita y
experimenta directamente los resultados (positivos o negativos) de las actividades back-office

contenidas en el proceso.
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Dado que ambos flujos siguen la misma secuencia de actividades y que en la experiencia de servicio

un cliente puede solicitar ambos tipos de productos, las dos variaciones al proceso se presentan

dentro del mismo flujo.

local

e

FIN

CLIENTE ANFITRION MESERO COCINA/BARRA
v
5 5 T
.—b Llegada al local — Blen\fenlda 2! —> crr.lar
cliente pedido
INICIO l ¢
Ubicar al Digitar pedido EEE— Prep.:arar
. 5 pedido
cliente en mesa en sistema
y entrega carta
' |
Confirmar
pedido en Servir en
cocinafbarra plato o vaso
Entregar ¢
pedido al «+ Anunciar
cliente salida del
¢ pedide
sl NO
Solicitar o
cuenta h éDesea algo
mas?
‘ o Generar
" cuenta en caja
Efectia el
pago ‘
Despedir al
2 Entregar
cliente
] cuenta al
‘ cliente
Salida del

llustracién 2: Proceso de atencién por consumo a la mesa

Como se puede observar, el proceso descrito cuenta con dos particularidades. En primer lugar, gran

parte de las actividades ocurren tras bambalinas, por lo cual resulta clave para la experiencia de

servicio la rapidez y efectividad de todos los eventos que resultan en un contacto con el cliente. Por

otro lado, hasta tres roles distintos participan de este proceso, por lo cual la responsabilidad del

éxito depende simultdneamente de tres equipos,
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CLIENTE ANFITRION BARRA COCINA

._’ Llegada al local |, Bienl\fenida al i Tc:_l;r preparar
cliente pedido pedido
INICIO ¢
Cliente solicita Digitar pedido
IEI'Id.EdSD cr en sistema Servir en
edido en
p barra v éSolicita plato o vaso
comida?
Confirmar | l
pedidoen —p

cocina/barra NO st Anunciar
¢ salida del
pedido
Preparar

bebida o trago

:

Entregar
pedido al +
cliente

¢ NO
Solicitar

cuenta éDeseaalgo
mas?

Sl

Entregar

> cuenta al
< cliente

Efectda el ‘

pago

Despedir al
cliente

é-

llustracién 3: Proceso de atencion por consumo en barra

A diferencia del proceso anterior, excepto por la preparacién en cocina, todos los procesos en barra
ocurren de cara al cliente, lo cual hace mas sensible el nivel de éxito o fracaso del servicio.

Con esto, dado lo observado en los dos procesos de atencion por consumo, se define que el
Administrador sera el responsable de la ejecucion efectiva de los procesos, teniendo en cuenta la

transversalidad de su rol y cercania que le permite observar la experiencia del cliente.

Procesos internos

Paralelamente al proceso de servicio, la organizacién pone en marcha procesos internos que resultan
necesarios para permitir que los equipos de servicio dispongan de los recursos y lineamientos para
la ejecucion del mismo. El primero de ellos es el proceso de abastecimiento por el cual se asegura la

disponibilidad de insumos para toda la oferta de comidas y bebidas ofrecida en la carta.

13



GERENTE DE ALIMENTOS Y

stock

facturas

FIN

ADMINISTRADOR PROVEEDOR
BEBIDAS
Revisar
.—b inventario de
materia prima
INICIO +
Determinar
necesidades
de stock
Sc!icit._ar 03 Evaluar a Valid_a‘r
cotizaciones propuestas decision
Efect Transportar
e .uar Proce.esar pedido al
pedido pedido local
Verificar
calidad de pedido
entregado
Recibir y Recibir y Pago a
almacenar —_—» almacenar e
proveedores

llustracién 4: Proceso de abastecimiento

La aplicacion del proceso descrito se realizard 1 vez a la semana para proteinas, abarrotes y

productos de limpieza y todos los dias para productos perecibles tales como verduras y frutas de

manera que se asegure disponibilidad continua de stock, en plazos acotados que permitan que los

insumos perecibles mantengan una frescura adecuada para la calidad deseada. El rol responsable de

la activacion y ejecucion efectiva de este proceso seré el Jefe de Bodega supervisado por el Gerente

de Alimentos y Bebidas.
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ADMINISTRADOR CLIENTE

Estindares Estdndares nicio
de prestacion de control

de servicio de calidad .

|

N P Solicitaral .
Determinacidn Definicidn de Prestacic lient Evaluacion del i
- restacion cliente
.—h de necesidades —p oferta de — d L — Juacién del —— servicio CIIE;tEa:E_EcIlE
. . - e servicio evaluacion de!
de servicio servicio L brindado aredessoclales
INICIO servicio
Comparar
resultados vs. Agradecer
a § 2 =1
estandares al cliente
declarados
Implementar Determinacian
mejoras al - de ajustes
servicio necesarios

llustracién 5: Proceso de gestion y control de calidad

El proceso propuesto considera una evaluacion periddica que compare la percepcion de la calidad
de servicio del cliente con respecto a la percepcion de calidad que la compafiia propone entregar en
su propuesta de valor. De las diferencias que resulten de dicha evaluacion, se definiran los ajustes y
mejora continua necesarios a aplicar en las definiciones y procesos antes descritos. El rol

responsable de este proceso es el Administrador del restaurante-discoteca.
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PLAN DE DESARROLLO E IMPLEMENTACION

En la carta Gantt que se muestra a continuacion se listan las principales actividades y tiempos que

se deben tener en cuenta para poner en operacion la empresa:

2017

Actividad 1 [ 2] 3| 4a]s 6 7 8 9 10 | 11 | 12
Permiso obras \ T LT T oTTToTTTITTT
municipalidad
Permiso SEREMI LT TTTTLTTTLoIZI
Patente Municipalidad A
provisional OK
Patente Municipalidad A
Definitiva oK
Patente Licores A
Patente de discoteca OK &

Inicio operacion Sl L____.|.___

Carta/Prueba platos y bebidas I o e

/ Menaje/Uniformes

Ase.sorla - "_'_'_'J'_______________T_'_'_'_

Equipo para facturacion ZIICZIIZIZ_IZZIZZ. SZIZIZ_-ZIZZ_-ZZ:

Software admon

Equipos cocina y barras R i

PaginaWeb yRedes Sociales Lo S T S S S ST ST
. RS PR IR R AR BN S S SN S B

Personal y entrenamiento L e Seieieis e i Sk e Ebeh Rt

Manuales de produccion, Folgoefogfoefenlffegfefoefefgfg gy

servicioy buenas practicas 1

Acondicionamiento local :::j:::[:::f___

Contratos de trabajo oo

Campafia Expectativa LL'_'_'_'.L‘_‘_‘_‘.L‘_'_'_ﬁ

Gas, luces ysonido del local }==272 :::(:::(::: ——T=

\m—— 2L -

OPENING

llustracion 6: Carta Gantt de implementacion

Es importante tener en cuenta que el negocio empezara a partir de la compra de un derecho de

Ilaves, por lo tanto todos los tramites relacionados a las patentes ya son hitos cumplidos.

Se trabajara en dos consultorias para potenciar la propuesta de valor enfocada en los items criticos

del modelo de negocio:
e Calidad e innovacion en alimentos (previo a la apertura del negocio): Consultoria de un
chef especializado en comida fusion, con experiencia en diferentes restaurantes dentro del

cono sur, para definir los procesos de produccion y recetas de cada item de la carta.
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e Gestion del talento y estrategia de negocio (durante los primeros 10 meses): Consultoria de

una persona especializada en el rubro gastronémico y de diversion para capturar los

procesos, modelos y sistemas que permitan gestionar el talento del servicio y enfocar la

estrategia del negocio.

DOTACION

A continuacion se describe el requerimiento de personal y staff necesario para el periodo de

evaluacion, teniendo en cuenta la capacidad del local, la demanda esperada y los estandares de

calidad y servicio requeridos para cumplir con la propuesta de valor.

Salari b Salario bruto

Dotacion Cantidad n’?:r']rsl.zal {CLrFl’]:;E}D Cantidad |mensual
(CLPS)

Administrador 2 S 800.000 |2 S 800.000
Gerente Alimentos y Bebidas |1 S 1.200.000 |1 S 1.200.000
Jefe de bodega 1 5 600.000 |1 S 600.000
Jefe Finanzas y Contabilidad |1 S 1.000.000 |1 S 1.000.000
Chef Ejecutivo 1 S  1.200.000 |1 S 1.200.000
Sous Chef 1 5 600.000 |1 S 600.000
Cocineros 6 5 450.000 |6 S 450.000
Ayudantes de cocina 5 5 350.000 |5 S 350.000
Coperos 3 5 350.000 (3 S 350.000
DIJ 1 5 250.000 |1 5 500.000
Anfitrion 2 ) 250.000 |2 S 250.000
Bartenders planta 3 ) 400.000 |5 S 400.000
Bartenders part time 2 5 250.000 |0 S 250.000
Meseros 8 5 250.000 |12 5 250.000
Meseros part time 4 5 120.000 S 120.000
Total 41 $ 8.070.000 [41 S 8.320.000

llustracion 7: Dotacion propia

Adicionalmente, se contratara el siguiente personal tercerizado para cumplir labores de seguridad y

limpieza:
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ANOS 1Y 2 ANOS 3,4Y 5

Salario  bruto il [omi
Dotacion Cantidad mensual (CLPS) Cantidad |mensual
(CLPS)
Guardarropia 1 5 200.000 |1 S 250.000
Seguridad 3 5 250.000 |3 5 350.000
Bouncers 1 5 250.000 |1 S 350.000
Aseo 2 5 250.000 |2 5 350.000
Total 7 5 950.000 |7 S 1.300.000
llustracién 8: Dotacion tercerizada
EQUIPO DEL PROYECTO
EQUIPO GESTOR
Juana Cortés Christel Achata Siulin Li
., ., ., ¢ 20 afios de
e Formacion en e Formacidn en gestion L.
. . . . experiencia en
. ingenieria industrial de negocios . .
Caracteristicas . . . . industria de
o Perfil profesional o Perfil profesional . .
. . alimentos, bebidas y
comercial operacional

entretenimiento

Competencia

e Cuidado del cliente

e Trabajo en equipo

e Creatividad e
innovacién

e Planificacion y
organizacion

e Gestidn de Calidad

e Capacidad de
reaccion

e Comprension del
modelo de ingresos y
costos del negocio

e Desarrollo de talento

Pertinencia

e Fundadora de origen
colombiano

e Experiencia en
compaiiias
multinacionales

e Fundadora de origen
peruano

e Disposicion a
dedicacion exclusiva

e Amplia red de
contactos

e Alto poder de
negociacion

e Know-how

Rol propuesto

e Servicio y gestién
comercial

o Gerente Alimentos y
Bebidas

e Estrategia de negocio
y finanzas

Relacion con
oportunidad de
negocio

Factor diferenciador
enfocado en la calidad de
servicio innovador en el
mercado chileno y
gestion de socios
estratégicos

La oportunidad requiere
procesos eficientes de
desarrollo de
producto/servicio
enfocados en la tematica
innovadora

Propuesta de valor
diferenciada por oferta
tematica y de alto
servicio. Requiere
elevado know-how de
calidad y gestion de
talento referentes en el
rubro

llustracién 9: Equipo gestor
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ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

De acuerdo a la dotacion descrita en el apartado 5.4 se propone la siguiente estructura para cumplir

con la operacién y propuesta de valor del negocio:

Gerente Alimentos y bebidas
1
1

1
Administrador lefe de Bodega

Meseroy Anfitrion

— Bartenders

llustracién 10: Estructura organizacional

JefedeFinanzas

Chef Efecutivo

Sous Chef

Cocineros

Steward

Ayudantes de
cocina
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Cargo Descripcion del Cargo

Es el responsable por la gestion del negocio. Debe planear, disefiar, supervisar v evaluar el plan estratégico de

. ) . la organizacion. asi como orientar el desarrollo de las actividades de operacion relativas a la prestacion de

Gerente de Alimentos y Bebidas servicios de alimentos v bebidas. Asi mismo es responsable de la comercializacion, administracion de los

recursos materiales, seleccion de proveedores v actualizacion de los servicios v productos de la empresa.

Responsable de la gestion financiera de la empresa, analizando los usos alternatives que se dardn a los

Jefe de Finanzas recursos financieros disponibles. Debe elaborar los andlisis e informes contables v financieros sugiriendo

medidas tendientes a optimizar resultados

Responsable por hacer seguimiento detallado a los inventarios existentes y faltantes para la 6ptima operacion

Jefe de Bodega . . i . .
del negocio. Asi como generar v controlar las drdenes de compras del mismo

Asiste al gerente de alimentos v bebidas, planea, organiza, implementa, supervisa v controla la dptima

Administrador .. . .
operacion de todas las dreas en salon
DI Ofrecen entretenimientoe con mezclas musicales para una audiencia en vivo.
Atender a los comensales proporcionandoles el servicio de alimentos, bebidas v asistencia durante su estancia
Mesero en el restaurante.
Barman Proporcionar los servicios de bar a los clientes de acuerdo a lo solicitado
Anfitrion Organizar v controlar el flujo de comensales a su llegada v salida del centro de consumo
Administrar, supervisar, programar, organizar, integrar, dirigir v controlar las actividades relacionadas con la
Chef ejecutivo preparacion, presentacion y costo de los alimentos del departamento de cocina, asi como del equipo humano v
de operacion.
Sous chef Coordina el personal de cocina, asiste al chef ejecutivo
Cocineros De]:rm rea]:[za{’ las pre.paracilones cuh'na.ri'fls conforme a las recetas indicadas. empleando las técnicas, tipo,
calidad v cantidad de ingredientes requeridos
Ayudantes de cocina Preparacion de alimentos conforme a los estandares del recetario
Steward Ejerce labores de higienizacion de pisos, murallas v maquinaria de produccion gastronomica v de servicio

llustracién 11: Descripcion de cargos

INCENTIVOS Y COMPENSACIONES
Se determina un modelo de incentivos basado en dos dimensiones.
e Dimension individuo — Gerente de Alimentos y Bebidas:
o Bono econémico mensual para todos los meses en los cuales se exceda la meta de
ventas, equivalente a un 2% de las ventas netas excedentes respecto a la meta del mes
o Bono econémico mensual de 10%-20% sobre su salario liquido por cumplimiento de
estandares de costos propuestos respecto a escalas de nivel de ventas
e Dimension empresa — Equipo gestor y accionistas: Reparticion de utilidades del negocio al

cierre del periodo contable.
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PLAN FINANCIERO

A continuacién se presenta el estado de resultado proyectado a 5 afios correspondiente a la apertura
de “Wayra Cumbia House”.

REQUERIMIENTO DE INVERSION INICIAL

Para llevar a cabo el proyecto, es requerido invertir en los siguientes items en etapas anteriores al
inicio de operaciones.

Concepto Inversion {CLP
Remodelacion local 100.000.000
Aviso 1.500.000
Registro de marca 387.886
Identidad corporativa 2.450.000
Registro de la empresa 300.000
Derecho a llaves 300.000.000
Recambio equipos 25.000.000
Resto ©5.000.000
Sonido, luces y camaras 7.000.000
Total inversion en Activo Fijo 442.637.886
Requerimiento de caja afio 1 de operacion (déficit operacional Afio 1- 2017) 191.000.000
Requerimiento de caja afio 2 de operacion (déficit operacional Afio 2 - 2018) 56.000.000
Inversion total requerida 689.637.886

llustracion 12: Inversion inicial

DIMENSIONAMIENTO DE DEMANDA'Y SUPUESTOS

Segln los supuestos y dimensionamiento de demanda declarados en el apartado 4.7 se evalla el
comportamiento de los siguientes drivers de desempefio y decision:

e Ticket promedio — Bajo el modelo construido permanece como una constante con
variables estacionales segiin promociones de cross-selling que incentivan ventas adicionales
no contenidas en el ticket promedio regular.

e Rotacion por mesa en restaurante — Presenta un comportamiento creciente a partir del
segundo afio, aproximandose a valores de 1 el cual es valor referente de la industria,

e Factor de ocupacion — Bajo modelo de operacion en fase inicial (7 dias de servicio
restaurante y 3 dias de servicio discoteca por semana) se observa el siguiente
comportamiento de la curva de ocupacién
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Factor de ocupacion en modelo inicial
(7 dias restaurante - 3 dias discoteca por semana)
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1,00
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0,80 l
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——indice derotacién =% Capacidad tota

llustracién 13: Comportamiento de factor de ocupacion

Durante el tercer afio se observa un punto en el cual la curva alcanza una ocupacion de 76% y en
adelante Gnicamente crece sin regresar a volimenes menores a 75%. Este hito evidencia un nivel de
crecimiento sostenido de demanda sustentado en una base de clientes solida creada durante el

periodo de operacion ya transcurrido.

Dado lo anterior, se decide aprovechar la oportunidad de ampliar la oferta de servicio discoteca a
tres dias de semana adicionales bajo el modelo de “After office” de manera que se aprovecha la
capacidad instalada disponible auto-sustentando la demanda con la base de clientes ya disponible.
Como resultado, se observa el siguiente comportamiento en el factor de ocupacion total del negocio,

con un quiebre pronunciado a partir del tercer afio.
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Factor de ocupacién

9088
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llustracién 14: Factor de ocupacién con servicio after office

TASA DE DESCUENTO

Siguiendo la metodologia de Finanzas Corporativas, se calculd la tasa de descuento para Wayra.
Teniendo en cuenta que para poder iniciar el negocio es necesario contar con $ 689,6 MM CLP, se
asume para efectos académicos, que el financiamiento via deuda sera 0% y toda la inversion inicial
entrara a través del aporte a capital de un inversionista angel, financiando el negocio al 90% via
Equity y un 10% aportado por el equipo gestor.

Para el calculo de la tasa de descuento, se tuvo en cuenta el Beta desapalancado de la industria de
restaurantes y comida de US (1,11)2. La tasa libre de riesgo corresponde a la tasa de los bonos a 10
afios de US (2,27%)° y adicionalmente se incorporaron algunos premios por riesgo dada la
naturaleza del negocio. Premio de mercado (6,1%)*, premio por riesgo pais (1,5%)°, premio por
riesgo de liquidez (2%) y premio por riesgo por escala (2%). Finalmente dado que la tasa de
descuento se sacO basada en los valores de US, se corrige por el efecto inflacionario de Chile para
llevarla a CLP y se obtiene un WACC Corregido de 15,1% (ver Anexo 2)

ESTADO DE RESULTADOS, FLUJO DE CAJAY PRINCIPALES INDICADORES
FINANCIEROS

2 Damodaran Emerging Markets: http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/data.html
(Unlevered beta corrected for cash)

%10 year T-Bill 12/31/15 https://www.treasury.gov/resource-center/data-chart-center/interest-
rates/Pages/TextView.aspx?data=yieldYear&year=2015

* Average Damodaran as of December 2015 and KPMG as of 2015

® Bloomberg
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A continuacion se presenta el Flujo de caja resumido para el inversionista considerando el valor
terminal para el afio 5 (Para el detalle mensual del primer afio de operacion refiérase al Anexo 3)

2017 2018 2019 2020 2021
Ventas Netas
Wentas totales 939.315.147 1.985.262.641 2.663.689.327 3.229.518.512 3.425.072.612
Total Ventas 939.315.147 1.985.262.641 2.5663.689.327 3.229.518.512 3.425.072.612
Costos Variables
Costo de las Mercaderias Wendidas 374.812.512 717.023.517 904.122.138 1.019.236.188 1.075.491.643
Costos Variables de Venta - - - - -
Costos Wariables de Distribucion - - - - -
Total Costos Variables 374.812.512 717.023.517 904.122.138 1.019.256.188 1.079.4591.643
Contribucion Variable 564.502.635 1.268.235.124 1.759.567.189 2.210.282.324 2.345.580.969
Margen de Contribucion 60% 64% 669% 68% 68%
Costos Fijos
Tecnicos v de Operaciones 213.216.021 289.383.856 315.724.077 319.724.077 315.724.077
Comercializacion v Ventas 45.920.073 55.724.143 67.073.444 84.553.086 87.369.859
Administracion y Direccion 92.521.908 139.849.959 165.693.328 187.247.510 194.696.770
Gastos Financieros - - - - -
Depreciacion 56.645.962 59.145.962 59.145.962 57.600.000 57.600.000
Total Costos Fijos 408.303.964 544.103.520 611.636.810 549.124.672 859.390.7035
Total Costos Fijos / Ventas 43% 27% 23% 20% 19%
Resultado antes de Impuestos 156.198.672 724.135.204 1.147.930.379 1.561.157.652 1.686.190.264
Impuesto a las Ganancias 59.698.786 195.516.503 309.941.202 421.512.566 455.271.371
Resultado Neto 86.499.886 528.618.699 837.989.177 1.139.645.086 1.230.918.893
Resultado Neto / Ventas 5,21% 26,63% 31,46% 35,29% 35,54%
Depreciacién r 56.645.962 59.145.962 59.145.962 57.600.000 57.600.000

Amortizacion préstamo bancario

Inversion Activos Fijos

Delta deuda/equity

Inversion en Capital de Trabajo
Walor Terminal

{132.017.376)

(59.145,962)

(779.722.828)

(59.145.962)

(568.593.413)

(57.600.000)

[464.660.777)

(57.600.000)

(165.586.379)
3.029.046.513

Flujo de caja anual 11.128.472 | (251.104.128)[ 269.395.764 | 674.984.310 | 4.094.379.027
llustracién 15: Flujo de caja para el inversionista
Utilidad del negocio
Evolucién %Margen Neto / Ventas
5000 - - 40,0%
3000 1 35,3% 35,0% ;
: 31,5% - 35,0%
4000 -
26,6% L 30,0%
3.500 A
3.000 - L 25,0%
2500 - L 20,0%
2000 - - 15,0%
1500 | 9,2% L 10,0%
1.000 -
] . o
- T T 0,0%
2017 2018 2019 2020 2021
mm Ventas totales e Margen Neto Resultado Neto / Ventas

llustracién 16: Evolucion del margen de utilidad
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Valor terminal: Se estima que se podréa recuperar el derecho a llaves y el capital de trabajo como
sigue:

VALOR TERMIMAL (CLP)
Derecho de llave 300.000.000
Capital de trabajo 2.729.045.513
Total (CLP) 3.029.046.513

Capital de trabajo: En el capital de trabajo se calculan como activos corrientes; las cuentas por
cobrar de los clientes al sistema Transbak, el cual toma 30 dias en depositar el dinero de las ventas
realizadas a través del sistema y se estima que el 80% de los clientes pagan con tarjeta de crédito.
También se incluyen los inventarios los cuales rotan cada 5 dias. Por otra parte, los pasivos
corrientes se componen de las cuentas por pagar a proveedores los cuales le dan a Wayra un plazo
de 5 dias de pago y el IVA a pagar sobre el CAPEX.

Los valores relevantes para el negocio considerando el valor terminal en el afio 5 son los siguientes:

Tasa de Descuento 15,1%
VAN § 2.655.758.601
TIR 48%
Pay Back 2 afios

Teniendo en cuenta que el objetivo es analizar el comportamiento del negocio en si mismo, se
calculan los indicadores claves excluyendo el valor terminal del afio 5 y asumiendo una continuidad
del negocio como siguen:

Tasa de Descuento 15,1%
VAN $ 1.155.954.896
TIR 21,9%
Pay Back 2 afios

Punto de Equilibrio Operacional: A partir del andlisis del total de ingresos y gastos durante cada
periodo, se puede establecer que se alcanza el punto de equilibrio operacional o break even al cierre
del segundo afio, por encima de los CLP$1°985,000 en ingresos por ventas.
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Equilibrio operacional en MM CLP
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llustracion 17: Curva de equilibrio operacional

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para el analisis de sensibilidad se consideraron 2 escenarios adicionales. Uno pesimista, con un 20%

menos de volumen de ventas total, y otro optimista, con un 20% mas de volumen de ventas total.

Drivers Pesimista (-20%) Moderado Optimista (+20%)
VAN % 2.011.923.803 % 2.655.758.601 3299452881
TIR 3Th 48% 58%
Payback (afios) 1,5 2,0 2,2
ROI 379% 4843% B09%
WYalor compafia (CLP) 0BG6.578.350 1.2B80.088.48B9 1573.389.255

llustracién 18: Analisis de sensibilidad por escenarios

De acuerdo a los resultados obtenidos del analisis de sensibilidad, bajo ambos escenarios el

proyecto se mantiene rentable.
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RIESGOS CRITICOS

NIVEL RIESGO PLAN DE MITIGACION
. - Asegurar disponibilidad de financiamiento no tradicional buscando
Dificultad para acceder a creditos ) . . ) .
inversionistas angel o fondos de inversidan
Inexperiencia del equipo gestor para guiar el Incorporar en el equipo gestor un socio estratégico con alto know
w desarrollo del negocio how del negocio que guie las decisiones criticas
% Tiempo extendido de habilitacidn del Adquisicidn del establecimiento bajo el modelo derecho de llaves
E establecimiento a nivel fisico y de (permisos de operacidn y equipamiento habilitados) que permite
= permisos/patentes de operacian iniciar operaciones el dia que el equipo gestor decida
Evolucidn lenta de la demanda ante 1a nueva oferta|Contratar una persona especializada en mover grandes masas de
del mercado gente alineada con el segmento objetivo
. ) Definicion de las politicas con proveedores, recurso humano y
Riesgo reputacional )
clientes
) . ) Adaptar oferta a nuevos drivers criticos de la demanda del publico,
Cambios en las tendencias de preferencia del )
en caso los cambios del entorno afecten el core de la propuesta de
mercado
valor
. - Disponibilidad de al menos dos afios de capital de trabajo para
Crisis economica ) ) .
W contener el tiempo que demore en retornar la inversion
g Serlos primeros en el mercado y trabajar en un rapido crecimiento
E Llegada de nuevos entrantes, entre ellos ) ) ) L
) . ; ) ~|ennuestra base de clientes en base a estrategia de diferenciacian
I';' competidores iconicos en el extranjero (Ejemplo: ) )
= . Monitoreo constante de las acciones del mercado con foco en los
i Andrés Carne de Res) .
competidores clave
Acciones agresivas de los competidores Plan de promociones activables para el afio
Riesgos contractuales del establecimiento Contratos de largo plazo para los arriendos del establecimiento

llustracion 19: Riesgos del proyecto y planes de mitigacion

PROPUESTA A INVERSIONISTA

Wayra Cumbia House se instalard en la Comuna Vitacura para ofrecer a sus clientes una oferta
gastrondémica y de entretenimiento Unica en el mercado, y con altos niveles de éxito en referentes
similares en el extranjero. Contara con servicios de almuerzo, cena y discoteca/after office segtn el
dia de la semana.

Como estrategia de introduccion en el mercado este business plan evalla la factibilidad de la
apertura de un primer establecimiento, en la capital de Chile en un periodo de mediano plazo de 5
afios. Wayra Cumbia House presenta un flujo con valores de VAN y TIR positiva, lo cual refleja un
proyecto rentable, recuperando la inversion inicial después del segundo afio de operacion.

Estos valores se calcularon en base a los supuestos declarados en el apartado VII (Plan Financiero),
frente a lo cual el total de fondos requeridos para esta implementacion es de CLP 689°637.886.

Para el negocio se cuenta con tres socios principales, de los cuéles dos trabajaran activamente en el
negocio y el tercero sera un un socio capitalista pasivo, Al inversionista angel se le propone cubrir
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dicha inversion inicial con una estructura de; 90% de aporte propio y 10% de aporte de capital por
parte del equipo gestor. Por lo tanto, dos socios estan dispuestos a dedicarse al negocio al 100%
desde el start-up y el tercero hara parte del directorio de la empresa. Asi mismo las remuneraciones
seran fijas para todos y para uno de los socios que asume el cargo de Gerente de Alimentos y
Bebidas su remuneracion tendra adicionalmente un componente variable por cumplimiento de
metas.

El negocio no tiene fuertes barreras de salida, al término de 5 afios si se decide liquidar la empresa,
se recuperara la inversion al vender el derecho a llaves y recuperando el capital de trabajo
acumulado hasta la fecha.

Finalmente, teniendo en cuenta que los dos socios que trabajaran activamente en el negocio y que
inicialmente cuentan con un 10% de participacion, tienen el know how y el conocimiento completo
y participacion en la evaluacién técnica operacional y de viabilidad financiera de la idea
innovadora. Se propone que al cabo de 5 afios reciban una participacién del negocio de un 20% vy el
inversionista pasivo tendréa una participacion del 80% sobre las utilidades del negocio.
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A continuacién se muestra un resumen de la propuesta:

Inversion requerida

Estructura financiamiento
Equity

Distribucién financiamiento
Aporte inversionista (90%)
Aporte de Fundadores (10%)
Uso de Fondos

Distribucion de la propiedad

Inversionita
Fundadores

Valorizacion pre money

Acciones Inversionista

Acciones Fundadores

Estrategia de Salida

OFERTA PARA EL INVERSIONISTA

689.637.886

100%

620.674.097
68.963.789

Deficit proyectado de 24 meses (opeX, capex y wc)

80%
20%

1.280.088.489

800 Acciones serie A preferente con hurdle rate de

8%

100 Acciones serie A preferente con hurdle rate de

8% y 100 Acciones Serie B comunes

Clausulas preferentes en eventos de venta de la

empresa

La oferta para el inversionista permite alcanzar un TIR para el inversionista de 45%

considerando el escenario base del business plan

llustracién 20: Propuesta al inversionista
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CONCLUSIONES

1. Laoportunidad de negocio presentada se sustenta en el nivel de gasto creciente dedicado al
entretenimiento, una componente multicultural cada vez méas grande en Region
Metropolitana debido a un creciente flujo de inmigrantes y un vacio no atendido en
mercado actual del segmento adulto ABC1 en la Regién Metropolitana en busca de un
espacio de fiesta no masivo y con componentes tematicas de fusién con origen local.

2. La propuesta de valor creada ofrece una discoteca con origenes locales latinoamericanos
gue se combina con una experiencia gastronémica de fusién, en base a un modelo de
negocio de mix restaurante-discoteca.

3. El plan de despliegue considera la implementacion de un primer establecimiento que logre
posicionarse en el mercado mediante estrategia de diferenciacion y explote su potencial al
maximo en un mediano plazo de 5 afios, para después con el posicionamiento de marca
comenzar a evaluar despliegue en algun otro punto de la ciudad.

4. La estrategia de precios cumple con los objetivos de rentabilidad del negocio y al mismo
tiempo es coherente con los precios de la industria enfocada al mismo segmento objetivo.

5. Lacombinacion del plan de despliegue, estrategia de precios y estrategias cross-selling para
incremento de ticket promedio, permiten llegar a un punto sostenible de crecimiento de
factor de ocupacion gue genera la base de clientes necesaria para pasar a la segunda etapa
de habilitacion de After Office nocturno, a un crecimiento promedio de ocupacion de 6%
anual.

6. El proyecto propuesto es rentable en un periodo de evaluacién de 5 afios, y por ende
atractivo para el inversionista, ofreciendo los siguientes indicadores de rendimiento: VAN
de $2,655MM, TIR de 48% y Pay Back a contar del segundo afio de operacion.

7. Segun la estrategia de financiamiento propuesta, el proyecto generaria una TIR de 45% para
el inversionista.
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ANEXOS

ANEXO 1

Formatos de seguimiento restaurant

1) Lista de compras

Aseo y envases

Alusa plast 1 rallo
Bandejas de plumavit 20 un
Bolsas camisetas 200 un
Bolsas prepicada 1 rollo
Bombillas 1 pgte
Cofias 1 caja
Envases de alum cuadrad 20 un
Envaszes de alum rectang 20 un
Envases de plastico 20 un
Envases de plumavit ch 20 un
Envase de plumavit gr 20 un
Guantes 1 caja
Marcadores

Mascarillas 1 caja
Masking tape 2 un
Papel aluminio 5 rollos
Spontex 10 un
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2) Stock minimo

| Responsable pedido

Abarrotes TOCK MINM| Medida Aseo § envases STOCK MINIM| Medida
Aceite comin 241 Aluza plast 2| ralle
Aceite de Oliva 2| biddn Eiandejas de plumavit 50| unidades
Aji de calar 2| kg Eiclsas camiscetas 500 | unidades
Aji en pazta 4] kg Eiclzas prepicada 2| ralla
Aji tabasoo 2| bokella Cofias 2| cajas
Ajinomoto 2| kg Diezengrasante 4| biddn
Alcaparras B|frasco Diezinfectante 4| biddn
Arroz 10{ kg Envazes de alum cuadrad 1000 | unidades
Azlicar 10| kg Envases de alum rectang 100 | unidades
Azicar flar 20 paguete Envases de plistico 100 | unidades
Castafias 4| frasco Envases de plumauit 100 | unidades
Coming 1| kg Ezponjaz 20| unidades
Crema 2001 Guantes 10| unidades
Crema en karro 12| unidad Lavalozaz 4| biddn
Duraznos E|frasco Mazcarillas 1] caja
Fetuccine 12| paquete Fape| aluminic 2| ralla
Fideos personal 4| paquete Epontex 12| unidades
Fritomaster 4| bidan Toalla Nova ralla
Harina 12| kg
Huewos 120 unidad Congelados TOCK MINIM]| Medida
Eetchup E| kg Aruvejas Al kg
Leche 20/ Choclo Alkg
Leche evaporada E|tarro Helado de chocolate 3| endase
Lequmbres personal 2| kg Helado de Frutilla 3| envasze
Mlacedania 4| tarro Helada de pifia 3| endaze
aizena B| kg Helado de tres leches 3| envaze
Mlanjar E| kg Helado de vainilla 3| endase
lantequilla 24| pan Fapas fritas E|bolza
Margarina 10| kg Forotos verdes blkg
Mayonesa 1| caja Werduras surtidas blkg
Merkén 2[kg
[Wlostaza 2| kg Yerduras TOCK MIMIM‘ Medida
Muez moscada E| unidad Aji zacha sabra 1| KILD
Falmitos 10| tarro Aji rocoto 1| KILD
Fan rallado 10| kg Aji amarillo 2| KILD
Fapayaz E|tarro Aji yerde 2 KILO
Fimienta 2|ka Ajo 20| zabeza
Pifias 4[tarro Apic 5| unidad
Furé de castafias 4|frazco Eetarragas Slka
CQueso mantecoso 4| paquetes Cebolla blanca 2| mallas
Queso parmesanc 2[kg Cebolla morada 1| malla
Quesorallado 10|kg Ceballin 10| unidad
Sal 10{kg Champifiones Slka
Sal parrillera 2|frazseo Cilantro olka
Salsas caramécholframd 2| bkella ctu Jenqibre kg
Salza de soya 2| botella Lechugas 20| unidad
Salza de tomates 12| paquete Limones 4| malla

Falta olka
Fapas Zlmalla

33



Pescadosymariscos S TOCK ENTREGADO
Albacora porc
Almejas en concha kg
Angulas bolza
Atan porc
Camardnderia kg
Camarones ecuatorianos kg
Camarones nacionales kg
Carne de centalla kg
Carne de jaiba kg
Centolla entera unidad
Choro maltan kg
Congria porc
Carvina porc
Erizas kg
Jurel porc
Langosta entera unidad
Langostinas kg
Lapa kg
Lenguada porc
Locos unidad
Machas unidad
Merluza carriente porc
Merluza espanola porc
Mera porc
Ostiones enteros kg
Cstiones partidos kg

Pez deroca porc
Pinzas de jaiba kg
Piures kg
Pulpa kg
Feineta porc
Salman porc
Surtido de mariscos kg
Tilapia porc
Widriala porc
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OTROS STOCK ENTREGADO
Ancas balza
Carne perzonal ka
Charizas kg
Conejo unidad
Hamburgueszas unidad
Lomo pieza
Panceta ka
Pechuga de pallo unidad
Pernil unidad
Vieneszas ka

3) Caja definitiva

INFORME DIARIO CAJA

FECHA

|iESPDNSABLE | TURNOD |
FONDO DE CAJA

INGRESOS EFECTIVO EGRESOS EFECTIVO

¥ENTAS EFECTI¥O GASTOS

OTROS INGRESOS EFECTI¥O

REMUNERACIONES

GIROS PARCIALES

TOTAL INGRESO

| TOTAL EGF

SALDO FINAL

FROFINAS TRAP

MENOS COMISIC 2.8
TOTAL PROFINA
SALDD
FROFINAS
GARZON TRANSBANK EFECTI¥VO
i
2
3
4
]
g Saldo para caja sqte
7 |
8
] Retiro final
10 |
TOTAL PAGADD| TOTAL PAGADO

35



4) Briefing salon

BRIEFFING DE SALON |FEEH.F|.

TURND &AM | TURND PM
ENCARGADO ENCARGADO
GARZONES Y MESAS GARZONES Y MESAS
BARTENDER BARTENDER

ENCARGADO COCINA

ENCARGADO COCINA

RESERVAS Y EVENTOS RESERYAS Y EVENTODS
86 COCINA 86 COCINA

86 BAR 86 BAR
RECOMENDACION RECOMENDACION

DBSERVACIONES DEL DIA

OBSERVACIONES DEL DIA
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5) Checklist salén

Check list Salon FECHA
ENCARGADO
Tarea TURNO AM ENCARGADO

Pisos limpios y trapeados

Muros y ventanas limpios

Sillas y mesas limpias

Cooler limpios (bebidas,pasillo)

Pan listo

Mantequillas listas

Liméncocina{ )bar( )

Pisco Sour( ) Bean Sour( ) Mango Sour (

Servilleteros listos y reposicion

Caja de té abastecida/Sachet de café

Cafetera limpia y funcionandao

Azucareros y endulzantes listos

Copas y vasos listos

Reposicidn de cubiertos

Alcuzas, saleros, limpios y repuestos

Montaje de mesas listas

Menus y pasacuentas limpios

Caja abastecida de papeleria (boletas, etc)

Sillas de nifios limpias

Barios limpios y repuestos

Equipo limpieza emergencia listo

Garzones equipados y en posicion

Vereda y frontis limpio

Estacionamiento abierto

Luces funcionando exteriores e interiores

Timbre y letrero funcionando

Aire/fcalefaccidn encendidos

Reservas ubicadas

Peso pan dia anterior
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ANEXO 2

WACC
Costo de la deuda:
Costo de la deuda 0.0%)
Tasa impositiva 26,1%
Costo de la deuda después de Tx 0,0%
Calculo de Beta
Beta Desapalancada (Industria) 1,11
Deuda / Patrimonio 0,0%
Tasa Impaositiva (Chile) 26,1%
Beta Apalancada 1,11
Costo del Patrimonio
Tasa Libre de Riesgo 2,3%)
Premio del Mercado E,_'Fi':
Premio por Riesgo Pais 1,5%)
Premio por Riesgo de lliguidez 2,0%
Premio por Riesgo por Escala 2,00
Costo del Patrimonio 14,5%
Estructura de capital:
Objetive Deuda/{Deuda+Patrimonia) 0,0%]
Razdn DfE objetivo 0,0%
WACC 14,5%
WACLC corregida 15,1%

Flujo de Caja Inversionista Primer Afio de Operacion Mensualizado
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ANEXO 3

Ventas Netas
\Ventas totales

Total Ventas

Costos Variables
Costo de las Mercaderias Vendidas|
Costos Variables de Venta
Costos Variables de Distribucion
Total Costos Variables

Contribucion Variable

Margen de Contribucion

Costos Fijos
Tecnicos v de Operaciones
Comercializacion y Ventas
Administracion y Direccion
(Gastos Financieros
Depreciacion

Tatal Costos Fijos

Tatal Costos Fijos / Ventas

Resultado antes de Impuestos

Impuesto a las Ganancias

Resultado Neto

Resultado Neto / Ventas

Depreciacidn
Amertizacion préstame bancario

Inversian Activos Fijos
Delta deuda/equity
Inversion en Capital de Trabajo

Flujo de caja anual

0
Aifio 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
- - - - - - 79.475.331 120.575.838 235.919.978 218,183.957 120.037.386 165,122,657
- - - - - - 79.475.331 120.575.838 235.918.978 218.183.957 120.037.386 165,122,657
- - - - - - 40.593.078 61.665.473 87.897.666 81.458.092 46.828.693 56.369.509
- - - - - - 40.593.078 61.665.473 §7.897.666 81.458.092 46.828.693 56.369.509
- - - - - - 38.882.253 58.910.364 148,022,312 136.725.866 73.208.693 108.753.148
#ip1vjo! ZiDIV/0! #iDIV/0! £iDIVI0! #iDIV/0! #ip1vjo! 49% 49% 63% 63% 61% 66%
5.715.549 5.5015.549 9.764.774 7.168.774 7.370.774 23.759.751 26.184.751 26,184,751 27.244.751 26.194.751 25.930.173 28.632.673
- - - - 450.000 5.250.000 6.236.704 5.574.169 7.343.974 7.198.011 6.237.872 6.629.343
2.826.529 2.826.529 2.826.529 5.093.654 5.098.654 5.098.654 8.237.439 9.803.144 14.196.953 13.521.339 9.782.633 13.204.785
4.720.497 4.720.497 4.720.497 4.720.497 4.720.497 4.720.497 4.720.497 4.720.497 4.720.497 4.720.497 4.720.497 4.720.497
13,262,575 13,062,575 17.311.800 16.988.925 17.639.925 38.828.902 45.389.451 47,292,561 53.506.180 51.634.598 46.671.175 53.187.297
#iDIV/0! £iDIV/0! #iDIv/0! £iDIV/0! #iDIV/0! #iDIV/0! 57% 39% 23% 24% 39% 32%
(13.262.575)| (13.062.575)] (17.311.800)[ (16.988.925)| (17.639.925) (38.828.502) (6.507.198) 11.617.803 94.516.131 8§5.091.267 26.537.518 55.565.851
- - - - - - - 2.962.540 24.101.613 21.698.273 5.767.067 14.169.292
(13.262.575)| (13.062.575)| (17.311.800)| (16.988.925) (17.639.925)| (38.526.902)| (6.507.198) 8.655.264 | 70.414.518 | 63.392.994 [ 19.770.451 | 41.396.559
#iD1vj0! ZiDIV/0! #iDIV/0! #iDIV/0! #iDIV/0! #iD1vj0! -8,19% 7,18% 29,85% 29,05% 16,47% 25,07%
4,720,497 4.720.497 4,720.457 4.720.457 4.720.497 4,720,497 4.720.497 4,720.457 4.720.457 4.720.497 4,720,497 4.720.497
(442,637.886)
689.637.886
- 80.750 - - - - - (63.580.265)  (32.330.405)  (92.275.312) 14.188.816 78.517.257 (36.068.217)
247.000.000 | 238.538.672 230.196.594 217.605.291 205.336.863 192.417.435 158.309.030  92.942.064  73.437.419  56.297.121 138.599.429 241.607.633 251.656.472 7
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