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Resumen Ejecutivo
El crecimiento del mercado de café tostado molido ha formado parte del fendmeno en el cambio de



patrén del consumo de café en chile, esto también, marcado por la tendencia mundial y por el cambio de
oferentes de café con tendencias que nos indican que el café gourmet y de calidad superior con atributos
de nivel superior como nuevas variedades, nuevos origenes, nivel de altura de cosecha, mas niveles de
coccion, tipos orgdnicos, entre otros, ademdas de sabores diferentes, asi como también se produce un
boom de crecimiento de expertos en café como baristas y “Sommeliers” acompafiado de mayor
cobertura de los medios de comunicaciéon dando la clara sefial en particular el café tostado y molido
comenzd un camino hacia el desarrollo de un nuevo entorno de la industria del café.

Vemos una clara oportunidad de ofertas de café tostado y molido en Chile. Esto es, foco en la
degustacidn, preparacién como una experiencia integral mas alla de la experiencia de consumo.

El café tipo soluble ha disminuido sin dudas y continua esa tendencia, debido a una evolucién de los
consumidores que cada dia son mas sofisticados que estan emigrando progresivamente al segmento de
café tostado molido, el cual entrega otros y mejores atributos de valor que estan buscando los
consumidores, como café menos acido, con mas aroma, mayor variedad, otros origenes y mayor sabor
principalmente, sin embargo , esta sofisticacion genera una necesidad de mayor conocimiento y
amplitud a la hora de elegir un café. Lo senalado anteriormente indica que hay cambios en las
exhibiciones de un supermercado, cambios en los canales de distribucion y por cierto la exigencia y
experiencia de consumo para los amantes y nuevos amantes del café en Chile.

El café es uno de los productos mas consumidos a nivel mundial. En el caso de Chile, para el afio 215, el
consumo de café ascendidé entre 180-200 tazas por persona muy lejos de lo que por ejemplo es Colombia
que tuvo un promedio de 500-600 tazas de café por persona para el mismo afio.

Este proyecto tiene por objetivo desarrollar una nueva empresa importadora de café de alta calidad de
diferentes paises como Guatemala, Colombia y Perd ademas de tener como posibilidad potencial en el
futuro otros origenes como Venezuela, Costa Rica, Brasil y Ecuador potenciando el marketing en la
experiencia de degustacion y preparaciéon del café, complementando su experiencia de consumo.

I Oportunidad de Negocio

*Para mayores detalles sobre este capitulo, consultar la parte | de este plan de negocios

Hay una idea que puede materializarse como oportunidad con una oferta variada en todos los aspectos y
atributos que es necesario se continte profundizando en la forma de catar, preparar servir y consumir el
café ya que en este tema queda mucho por desarrollarse

Esperamos posicionarnos como una empresa que provee los mejores cafés tostados y molidos de
origenes y calidades superiores y con estandares exigentes que nos ayude a promocionar aspectos
desconocidos y muy importantes que acompafian este negocio del café, especialmente acd en Chile:

e El café se ha posicionado como un producto gourmet con variedades de origenes de café que cautiva
a los consumidores.



row

La cantidad de locales “Cafés” como lugares especializados y personalizados para consumir el café ha
aumentado significativamente y basta comprobarlo con mirar el barrio donde vivimos o trabajamos, y
principalmente en Malls, Strip Centers y otros lugares de esparcimiento y de alta convocatoria de
publico.

El café representa una experiencia de consumo que ha evolucionado entregando status y mayores
experiencias de sociabilizacion.

Los atributos de valor del café han sido exigidos en términos de sabor, aroma y calidad del producto a
niveles mas altos de exigencia en muchos segmentos de la sociedad chilena, especialmente en la mas
acomodada econémicamente.

Al ser el café un producto importado, en general existe un posicionamiento del origen del café de
paises desarrollados en la produccion y exportacidn de café.

La forma de preparacién del café ha sido otro aspecto que ha cambiado sustancialmente, ya que
lanzamientos de maquinas para moler y preparar café ha sido exponencial, ya que entre 2009 y 2014

el crecimiento de mdaquinas para preparar café ha aumentado un 91,7%.

Hemos sido testigos de conocedores del café quiénes nos han confirmado las tendencias indicados

II Analisis de la Industria, Competidores y Clientes
*Para mayores detalles sobre este capitulo, consultar la parte | de este plan de negocios

Oportunidad: Ingreso al Mercado del Café Tostado y Molido

Analisis de la Competencia

El mercado muestra la concentracién en el consumo de café en el tipo soluble con marcas como
Nescafé, Juan Valdéz, Monterrey , Gold y otros, podriamos decir que es un mercado concentrado, sin
embargo, en el tipo de café tostado y molido los competidores son variados y podemos nombrar algunos
como se sefiala en el cuadro del andlisis de la industria

Analisis de la Industria
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Competencia

Productos y Servicios Ofrecidos

La estrategia de producto es ofrecer a los consumidores de café en los Horecas un producto de alta
calidad con atributos de valores especificos como origen, variedad calidad superior sobre 83 puntos en la
calificacion mundial de calidad.

n u

Ademas algo clave serd ofrecer a usuarios Horeca “Degustaciones”, “experiencia de preparacién” y
“conocimiento del producto café”

Competidores
En general el esquema de comercializacién que los competidores usan para el café es el modelo de
distribucidn directa a clientes Horecas.

Los Clientes

Los clientes de la empresa seran los distribuidores asociados. Cada distribuidor sera seleccionado por su
expertise y experiencia y se acordara un contrato comercial no exclusivo para la distribucién en las zonas
geograficas que tenga cobertura.

Cada distribuidor debera contar con:

e Capacidad Financiera comprobada

e Capacidad de manejo logistico y operacidn, esto incluye el manejo sanitario de seguridad
apropiado

e Retiro del producto desde las bodegas

e Asegurar el cumplimiento de las normas legales para comercializacidon de productos alimenticios

Los Usuarios
Los usuarios son los Horecas.

El canal Horecas comprende usuarios tales como Restaurantes, Cafés, Casinos, Hoteles y Sitios de
alojamiento que cubren la necesidad de compras de productos alimenticios y servicios de Gastronomia y
Hoteleria a sus clientes/Consumidores.

Los consumidores en establecimientos Horecas objetivos son personas entre 25 y 60 afios que
frecuentes estos establecimiento especialmente, profesionales, trabajadores, viajeros, turistas,
inmigrantes colombianos, venezolanos que sean amantes del café, consumidores de café tostado molido
por eleccion y que lo prueben como alternativa de atractivo , aspiracion o simplemente como acto de
convivencia social

lll Descripcion de la empresa y propuesta de valor



*Para mayores detalles sobre este capitulo, consultar la parte | de este plan de negocios

Modelo de negocios B2B

El modelo B2B (Business to Business), se comercializara el producto a un distribuidor quién tiene el rol
de vender productos a los usuarios del canal Horeca y otros clientes ocasionales dentro de la ruta de
cobertura en sus zonas de ventas.

El detalle de cada punto del modelo de negocios es el siguiente:

1. Segmentos de clientes: De acuerdo a la definicion del segmento objetivo de usuarios y
consumidores en el canal Horecas , los distribuidores como clientes directos se focalizardn en la
cobertura de sus clientes cerca de centros de alta afluencia de publico asociado a personas entre 25
y 60 afios.

2. Propuesta de Valor: Cada distribuidor busca un producto diferenciador, sin embargo algo que un
distribuidor no se puede negar es un producto con un buen margen y apoyo en las acciones
comerciales apoyando la fuera de venta y actividades de marketing en terreno. Bueno, esto
justamente serd el valor que se entregard como propuesta de valor a los clientes distribuidores. En
general los distribuidores buscan mas productos a distribuir para apalancar economias de escala.

3. Canal de Distribucidon y Comunicaciones: El canal de distribucién es el Horeca.

4. Relacion con el cliente: Se abordara la propuesta de valor como un “Must” y compromiso con el
cliente en cuanto al apoyo en la distribucién y asumir en conjunto que el negocio es una relacién a
largo plazo y generar lazos duraderos.

5. Flujo de ingresos: Debido al alto margen de los productos y bajo costos operacionales el flujo de
ingresos y rentabilidad logrardn generar un ciclo virtuoso de financiamiento y pagos evitando
generacion de atrasos de pagos por falta de rentabilidad.

6. Recursos claves: El producto de calidad, actividades de marketing, el equipo de promotores y
degustadores seran cruciales para el cumplimiento de la estrategia de diferenciacidn en cuanto a la
experiencia de preparacién, degustacion y finalmente la de consumo.

7. Actividades claves: Planificacion de eventos, degustaciones y actividades de marketing programadas
a base de contribucidn de clientes, tema que ser debe trabajar de la mano con el cliente distribuidor
para asignar recursos a actividades en los usuarios de Horeca.

8. Estructura de Costos: La naturaleza del negocio genera margenes atractivos ya que los precios estadn
muy bien apalancados en el pais generando margenes brutos cerca del 50% en Genral.

9. Red de Partners: La red de Proveedores extranjeros forma parte de la estrategia de comercializacién
para asegurar el correcto abastecimiento del producto de diferentes origenes y variedades y mitigar
cualquier riesgo cuando se “cae” algln proveedor por alguna razon.



Descripcion de la empresa

La Comercializadora “Trending Coffee” se ubicara en la comuna de lampa con bodegas de 100 M2 para
poder cubrir las necesidades de almacenamiento y de operaciones de los productos, asi como también
se tendra oficinas para Administracion y Ventas en el mismo lugar para lograr sinergias de comunicacion
y operacion sincronizada.

Propuesta de Valor

“Trending Coffee” es una experiencia en la preparacidon, conocimiento y consumo del café de alta
calidad con las distintas variedades y origenes, de tal forma que a través del tiempo se genere una
“Cultura Integral del Café”

Aspectos a considerar en este camino a la cultura de café, podemos mencionar algunos, por ejemplo:

a. Preparacion: Caracteristicas del agua a utilizar, temperatura, cantidad exacta de incorporacion,
tipo de maquina

b. Calidad: Calidad requerida segun el tipo de producto final que se requiere como , Espresso,

Capuccino, arabica solo con leche, con espuma con leche espumada, con sabores a chocolate,

saberes a nuez etc.

Técnicas para degustar correctamente el café

Utensilios a ocupar al momento de servirse una taza de café

Frescura

Molido

S o Qa0

Caracteristica de la Empresa

La empresa se conformara como emprendimiento local con inversidén asociada al capital en instalaciones
y capital de trabajo en relacidn al tamafo inicial de operaciones con la estimacién de la demanda con un
producto en curva de crecimiento

La empresa serd una Sociedad de Responsabilidad Limitada con socios que tendrdn una participacién de
reparto de utilidades segun pacto de accionistas.

La empresa se dedicard a importar y comercializar café tostado y molido en el centro, norte y sur del pais
a través de distribuidores, exceptuando el Canal Moderno de Grandes “Retailers”.

IV Plan de Marketing

*Para mayores detalles sobre este capitulo, consultar la parte | de este plan de negocios

Mercado

El mercado del café en Chile es un mercado en desarrollé en relacién al mercado de Latinoamérica en
términos del café, ya que Chile es un pais donde el mayor consumo de liquidos calientes es de Tée
infusiones teniendo el café una gran oportunidad de crecimiento.



Pais café% Té%
Chile 14.3 85.7
Peru 92.0 8.0
Argentina 15.8 84.3
Bolivia 88.9 11.1 El Consumo de Café en
Venezuela 98.9 11 Chile muestra una gran
Colombia 97.3 2.7 oportunidad de
Brazil 59.6 40.4 crecimiento
Uruguay 13.2 86.8
Paraguay 3.3 96.7
Ecuador 50.0 50.0
Guyana 100.0 0.0
Promedio 57.6 42.4

afio: 2015

Fuente: FAO

Tea and Coffee Consumption, ChartsBin.com, viewed 28th August, 2016, <http://chartsbin.com/view/32291>,

Estrategia de Marketing y Ventas
El valor de calidad del café y la estrategia de ofrecer un producto con el valor agregado de la experiencia
de preparacion debe entregar las cifras mas abajo estimadas

Indicadores Claves de Mercado Afiol | Afio2 | Afio3 | Afiod | Afio5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio9 | Afio 10
Tasa de crecimiento proyectada de Precio Promedio del Mercado de Café Tostado y Molido 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3%
Tasa de crecimiento proyectada del Mercado del Café tostado y molido en volumen 15%. 12% 12% 12% 10%, 8% 8% 5% 5% 5%
Precio Promedio por kilo de café tostade y molido 18.0 18.6 19.1 19.7 20.3 20.9 21.5 22.2 228 23.5
Tamafio mercado ( toneladas) 651 729| 817 915 1,007, 1,087 1,174 1,233 1,294 1,359
Venta proyectada empresa (toneladas) 12 14] 18 22 27 29 31 32 34 36
Ventas total mercado Café tostado y molido en MMS 11,740 13,543| 15623 18,023 20,420 22,715 25,268 27,327 29,554 31,963
Crecimiento de ventas (MMS$) del mercado de café tostado molide 18% 15% 15% 15% 13% 11% 11% 8% 8% 8%
Participacién de Mercado 1.80%| 1.98%| 2.18%| 2.40% 2.64% 2.64% 2.64% 2.64% 2.64% 2.64%
Kilos por afio 11,723 14,443 17,794 21,922 26,526 28,648 30,340 32,487 34,111 35,816
Cantidad de Bolsas | 250 Gramos) 46,893 | 57,972 | 71176 | 87,688 106,103 114,591 123,758 129,346 136,444 143,266
Nimero de Clientes 1,172 1,204 1,236 1,269 1,279 1,151 1,036 507 793 694
% Cobertura de Clientes 2.8% 2.9% 2.9% 3.0% 2.9% 2.6% 2.3% 2.0% 1.8% 1.5%

Estrategia de diferenciacidon y Enfoque de Nicho
La principal estrategia que detallamos corresponde a una estrategia de diferenciacidn de ofrecimiento de
producto a través de un enfoque de Nicho

Resumen de los Principales atributos valorados por los clientes

a. Calidad

b. Disponibilidad

c. Sabor

d. Precio

e. Rendimiento

f.  Preparacién simple
g. Envase practico

h. Origen

i. Degustar

Estrategia de crecimiento
La estrategia de crecimiento estd basada en agregar mds variedades de productos que se vayan
degustando y que pasen la prueba de consolidacion de atributos en el mercado y por otra parte generar



una mayor cobertura de clientes en las distintas zonas donde hay Horecas.

RSE y sustentabilidad
Desde el origen de los cafés a importar se verificard que los productos a internar estén certificados por
instituciones internacionales para avalar la responsabilidad del producto a comercializar.

Objetivos de marketing
El Mercado del café en Chile tiene un potencial de crecimiento ya que debido al crecimiento del
consumo de café tostado en grano y molido se ha generado una necesidad de saber mas de café.

Por mas sobre el origen, donde se cultiva, cual es la diferencia entre Arabica, Robusta por ejemplo Por lo
tanto el marketing de nuestro negocio se basara en los siguientes pilares:

Pilar Conocimiento: Se trata de dar a conocer el origen, las variedades, los atributos, formas de cosecha,
sabores, impacto de los niveles de tostacion, clasificacién de estandares internacionales

Pilar Experiencia: Se trata de potenciar la experiencia de la preparacidn y las herramientas que se deben
utilizar y tener en consideracion a la hora de preparar el café

Estrategia de Segmentacion

Para comenzar la estrategia vemos que por ejemplo desde la web podemos indicar que 23% de la
poblacién de Chile indica que le gusta el Café

Grupos Objetivos de Clientes
Los Clientes seran los Distribuidores a lo largo del pais que tengan cobertura en el canal Horeca o
adicionalmente en el canal tradicional.

Caracteristicas Comunes Grupos Objetivos
Perfil de los consumidores del café:

=  Actitud: Dinamicos, trabajadores

=  Motivaciéon de Compra: Experiencia de consumo y de mejorar su conocimiento del consumo del
café

= Expectativas: Sentir la diferenciacion mas alld del consumo en un conocimiento y experiencia de
consumo complementada con un matiz de la cultura del café

Estrategia de precio

Analisis de Precios

Para efectos de establecer el precio en primer término se ha definido el valor objetivo promedio por kilo
basado en la ubicacién de precios a través de la variedad de la competencia que encontramos en los
supermercados.



Establecimiento del precio

$/Kg Dispercién Precio de Venta Publico
Supermercados $/Kilo
50,000
Juan Valdez Café Tostado
45,000 - Britt Café O!g;ru;q.m&“io Molido
40,000 -
_—— Precio Trending Coffe Company \
30,000 - ¢17ENN/VA S
25,000
20,000 -
15,000 -
s Variedades
5,000 -
(o] 5 10 15 20 25 30 35
Detalle del establecimiento del precio:
Establecimiento de Precios Formath formato
250 Grs 500 Grs
Precio for formato Cliente HoReCa 6,942 13,883
Precio a Clientes HoReCa c¢/IVA 27,767 27,767
Precio a Clientes HoReCa s/IVA 23,333 23,333
Margen Distribuidor 25% 5,833 5,833
Precio Neto s/IVA porKilo 17,500 17,500
Conceptos incluidos en 25% Margen Distribuidor
Operacion Logistica : Retiro desde bodega Comercializadora 5%
Gestion Comercial Fija : Fuerza de Preventa con Cobertura 6%
Gestion Comercial Variable: Alcance Objetivo 3%
Gestion Comercial Objetivo Anual 3%
Gestion de Promocion e Inversion en Punto de Venta 8%
Total Pago Gestion Distribuidor 25%




Estrategia de Distribucion

La Distribucion funcionard Segin Modelo:

Logistica Ordenes de

Venta

’ J
Transporte y
Bodega I Entrega

Las Ordenes de Ventas generadas por la fuerza de venta de los distribuidores se enviaran

Clientes

Canal

Horeca

electrénicamente al equipo de logistica de Trending Coffee quiénes efectuardn el picking para armar los
pedidos a cada uno de los clientes.

Una vez estén los pedidos listos, éstos seran despachados en camiones de los distribuidores, todo esto
coordinado, planificado con la frecuencia necesaria para optimizar el uso de los recursos.

Estrategia de Comunicacion y ventas

La Comunicacién que es el factor clave de transmitir y dar a conocer el producto y sus atributos sera
hecho a través de:

e Folletos a distribuir a los clientes

e Impresion de Cafés Menu en Restaurantes

e Sefialéticas/Posters en Casinos

e Impresion individuales del café en restaurantes y salones de café en Hoteles

e Equipos de Degustadores en diferentes clientes con eventos donde se haga participar a los
usuarios y encargados de los locales

e Pequefiios Libros instructivos de café con buena presentacion para regalo a consumidores de
Horecas

Se asume que a través de la comunicacidn y persuasion de los atributos del producto facilitard a los
integrantes de la fuerza de ventas de los distribuidores quién son vendedores de otra serie de productos
donde estos productos generaran un incentivo de premio y bono por ventas y aumento de ventas segun
plan comercial integrado a desarrollar con el distribuidor.

Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual



Tamaiio y Crecimiento del Mercado

Basado en los valores del mercado de afio 2015 se hacen las siguientes proyecciones:

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Tasa de Clientes Atendidos 1172 1204 1236 1269 1310
Anualmente
Crecimiento de Clientes 2.7% 2.7% 2.7% 2.7% 2.7%
Precio Promedio $/Kilo 18,025 18,566 19,123 19,696 20,287
Crecimiento de Precio 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0%
Ventas Totales Mercado Mio 11,740 13,543 15,623 18,023 20,420
Crecimiento del Mercado 18.5% 15.4% 15.4% 15.4% 13.3%
Proyecciones de “Trending Coffee”
Afiol | Afio2 | Afo3 | Afio4d Afio 5
Precio Promedio por kilo de café tostado y molido 18.0 18.6 19.1 19.7 20.3
Venta proyectada empresa (toneladas) 12 14 18 22 27
Crecimiento de ventas (MM$) del mercado de café tostado molido 18% 15% 15% 15% 13%
Participacion de Mercado 1.80% | 1.98% | 2.18% | 2.40% 2.64%
Kilos por afio 11,723 | 14,443 | 17,794 | 21,922 26,526
Namero de Clientes 1,172 1,204 1,236 1,269 1,310
% Cobertura de Clientes 2.8% 2.9% 2.9% 3.0% 2.9%
— TV E TS IO U VORI CotaTa apuUate a preoCIoar g e ustaeiones, v experencias de

preparacion del café de distintas variedades, sabores, origenes, de tal forma posicionarnos como

conocedores e instructores de café de calidad superior.

La estacionalidad del consumo del café juega un rol importante a considerar a la hora de planificar la
inversion y las acciones de marketing.

Dentro de los equipos habra personas preparadas en conocimientos de café como baristas y expertos en

café con diferentes roles:

e Lider de promotores, una persona
e Preparadores de las degustaciones, dos personas

Dentro de las acciones se realizardn acciones de “desembarco de Trending Coffee” donde se llegara a un
local previamente seleccionado y coordinado para realizar todas las actividades.

Seleccion de publico a participar y premiar esa participacion.

También se abordara via sitio Facebook los inputs acerca de la empresa a través de mensajes y premios

gue se coordinaran via web.



Proyeccion del periodo de evaluacion del proyecto

Afiol Afo2 Afio3 Afio4 AfloS5 Afio6 Afo7 Aflo8 Afo9 Afo10
Gastos de Marketing $ Millones 38 38 42 a6 49 54 60 66 72 79
Flyers 2 2 3 3 3 4 4 4 5 5
Equipo Promotores 18 18 19 21 22 24 27 29 32 35
Merchandising 12 12 13 15 16 18 19 21 23 26
Marketing Facebook - Google Advisers Ads Word 6 6 7 7 8 9 10 11 12 13

V Plan de Operaciones

Administracion

La administracidn estara a cargo de un administrador general el cual se contratara desde el inicio del
negocio y tendra supervision de los socios fundadores

El administrador general tendra como objetivo generar los ingresos por venta y cuidar la rentabilidad del
producto a través del correcto liderazgo del equipo y manejar operacionalmente el negocio.

Los recursos a administrar serdn los aportes iniciales de la empresa y los equipos de Ventas Operaciones
finanzas, estructura basica para generar una identidad propia de la empresa

Detalle Inversion Requerida

La importadora requiere de una inversion total inicial de $120 millones, que se compone de Caja $50
Millones en Caja y Capital de trabajo; $60 Millones en Bodegas/Equipos y 10 Millones en oficinas
ubicadas en el sector norte de Santiago en la comuna de Lampa. Las Bodegas tendran 100 Metros
cuadrados al inicio del negocio para ir amplidandose a medida que crece el negocio y las oficinas 50
metros cuadrados.

Las operaciones de “Trending Coffee” se realizardn en la comuna de Lampa en la ciudad de Santiago
donde se invertird en oficinas y bodegas para efectos de la administracién y asi poder manejar las
importaciones, pagos, cumplimiento legal sanitario y municipal.

La bodega tendra un tamaiio de 100 M2 y la oficina 50 M2 al inicio del proyecto e ira creciendo a medida
que crecen los volumenes comercializados.

Formato Bodega-Oficina para operacién pequefia como la esperada.




Atencion a clientes
Seguln el modelo de negocios los clientes serdn permanentemente atendidos y visitados para establecer
una relacién comercial que se sustente en la Relacién y Buenos negocios para ambas empresas.

Logistica Interna

Dentro de la organizacion la persona de operaciones se encargara de la planificacién, coordinacién de las
entregas y comunicacion con los clientes, asi como también de planificar y ejecutar el correcto
abastecimiento del café en concordancia a la estrategia y poder contar con productos de calidad
superior. Un tema importante es lograr no tener quiebres de stock

Ante eventuales reclamos de clientes, se deberd también ejercer el rol de atencién a clientes en forma
ejecutiva de tal manera de que los clientes queden satisfechos con la atencidn integral y se debera hacer
seguimiento a esas acciones.

Flujo de operaciones

Logistica de Importacion:

Generacién Orden Internacion del

de Compra Producto

e Flete Maritimo de preferencia

e Lead Time: Proveedor Extranjero 2 Semanas Puerto a Puerto 3 Semanas
e Pago de Aranceles y Gastos de Desaduana miento

e Tramitacion Resolucion de Uso y Consumo



Entregay

Almacenaje .
J Facturacion al

Distribuidor

Retroalimentacion Permanente

Plan de desarrollo e implementacion

Estimamos un lapso de 5 meses para implementacion del proyecto y se materialice como una empresa
qgue pueda operar sin problemas.

Carta Gantt Estimada

Nomore oe lares SN0 Fin el L ST T i o — Lt L L T T i
17[24]31| 7 [18]21]28] & [11[18]25[2 | 8 [16[23]30] 6 [13]20]27| 4 [11]18]25| 1| & [15]22]29] 5 [12]18]26] & [12]19]26[ 2
S Tareas criticas: No | 87 dias un 100316 mar 13117 L= o
Valdacién Plan de Negocios 21 dias un 10715 lun 10731116
Conformacién Sociedad 10 das un 1072418 vie 1071416 [——2
CompralArriendo Bodegas 43 gias un 10718 mié 1172018
Compra/armendo Oficinas 43 cias un 1072016 meé 1172016
Bisqueds, Seleccién Rechiamenic personsl 43 gias un 1016 mi 11723016
hico de Actividades S1 5 cias vie 10211163 (]
Obtencidn Patents 10 dias vie 1072816
Seleccn Satema de informacidn das mié 1173018 [————]
Vakdaciin Estructura de Capial 7 dias vie 111418 -
Programacin de Compra € imporiacidn 3 dias in 103116 meé 1172016 ——
Marcha Blanca y preparacen 21 dias jue 121016 jue 1272915 —
Preparaciin papeleria y Follelos 21 gias e 1211118 jue 12729115 —
Entrenamients en Degustacién 21 gias pe 1211018 jue 122918 e
Lanzamerio con Distribuidores Scias lun 121218 wie 1211816 (]
Ertrada en Operacones 22 dias? un 2N7 mar 13117
I3l Tareas criticas: 5§ 130 dias lun 105316 wie AT - =]
Plan de Marketing Detaliado 130 das un 107318 vie 33117

Nota: Plan de Marketing Detallado para el posicionamiento a través de las Degustaciones y catas a
realizar con Clientes seleccionados sera parte fundamental del plan



Dotacién

El personal para el correcto manejo de la empresa se ha definido seguin la estrategia como personal con
perfil multifuncién ya que sobretodo en la primera etapa habrd muchas tareas no previstas que se
tendran que abordar con el personal disponible.

Dotacidn Personal afio 1 afio2 afio 3 afio 4 afios afio 6 afio 7 afio8 afio 9 afio 10
Directores Socios 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Administrador Genral 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Ventas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Promotores/Vendedores 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4
Operaciones | Incluye Lider) 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4
Desarrollo nuevos negocios 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Administracion y Contabilidad 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Total 13 13 13 13 13 15 15 15 15 15

VI Equipo del Proyecto

De gran importancia para el éxito del proyecto, es el equipo encargado de dirigir e implementar las
estrategias propuestas, y de cdmo se estructura dicho equipo en la empresa, de forma eficiente y eficaz.
La empresa contard con comité de gestién compuestos por los dos directores mdas el administrador
general quién tendran la responsabilidad de cumplir con la estrategia a nivel financiero y gestionando
cualquier brecha que pueda surgir en la ejecucién de las acciones de la empresa.

Equipo gestor

Ambos socios gestores de la oportunidad de negocio, son profesionales con amplia experiencia laboral
en diferentes rubros. Roberto Galaz es Contador Publico y Auditor la Auténoma de Chile con diploma de
Finanzas en la PUC y mas de 25 afios de experiencia laboral de las cuales 21 afios fue en Nestlé en la
mayoria de los negocios, como Café, Lacteos, Helados, Confiteria entre otros tanto en Chile como en el
extranjero. Jorge Valencia Ingeniero Comercial de la Universidad Federico Santa Maria con amplia
experiencia en Manejo de comercio internacional y experto en manejo logistico nacional como
internacional.

Ambos estan concluyendo su MBA en la Universidad de Chile y ademas son socios de la empresa
“Trending Cofffe” recientemente creada para efectos de materializar en la vida real este proyecto.

Estructura organizacional

El modelo de negocios propuesto para Trending Coffee esta asociado a que cada una de las personas
cumpla con sus roles y responsabilidades:

Directores: Supervision general del negocio con frecuencia mensual y a medida que se necesite



Administrador general del negocio: Responsable del desempefio del negocio tanto comercial como
operacional asegurando la correcta utilizacion de recursos y gestion

Jefe de Ventas: Responsable de mantener una relacién con los clientes asegurando beneficio mutuo
basado en el crecimiento del negocio con niveles de venta segun los objetivos trazados

Jefe de Promotores: Responsable de la realizacidon de promociones permanentes del productos con el
propdsito de generar cultura del café y potenciar los atributos del producto combinando la experiencia y

formas de elevar el conocimiento de la preparacién, entre otros.

Encargado de Operaciones: Responsable del manejo logistico de los productos apuntando a entrega a
tiempo y mantener niveles éptimos de inventario y tiempos de entrega apropiados a los clientes

Encargado de Nuevos Negocios: Responsable generar nuevas instancias de nuevos clientes y canales a
través de la experiencia de consumo y promocion de los atributos de los productos

Responsable de Contabilidad y Finanzas: Responsable de la administracién y procesos fiscales, legales y
de impuestos que aseguren el cumplimento de las normas de operacion en Chile

Organigrama

Directores(2)

Incentivos y compensaciones

El equipo Administrativo tendra sueldos base mas prestaciones de Alimentacién, Ropa de trabajo y otros



menores.

Los sueldos base propuestos para cada uno de los cargos del equipo administrativo son los siguientes:
Administrador $700.000

Jefe de Ventas $600.000
Enc Nuevos Negocios $500.000
Vendedores/Promotores $350.000
Enc Operaciones $400.000
Adm Contable $500.000

Para el Jefe de Ventas, Encargado de Nuevos Negocios y Vendedores/promotores serd establecido un
plan de incentivos seglin metas que se iran estableciendo mensualmente.

VIl Plan Financiero

Por Experiencia propia del socio Roberto Galaz al haber trabajado en el negocio de Nescafé de Nestlé
durante 8 afios, hay un manejo tanto del posicionamiento estratégico de la categoria en la industria del
consumo de café, también fue testigo de la evolucién del mercado de café instantdneo a cdpsulas de
café como NEspresso y Dolcegusto, por ultimo participd tanto en Chile como en el extranjero en
proyectos de implementacidon de Dolce Gusto en Paraguay y Nespresso en casos de investigacién en
Suiza.

Dicho lo anterior, no cabe duda que la categoria café tiene un posicionamiento Unico en la industria de
alimentos donde el atractivo del negocio y las habilidades para manejarlo convergen en un potencial de
negocio ideal.

Atractivo del Negocio

e Rentabilidad
e Tamafio Mercado
e Crecimiento del Mercado

Habilidad para el éxito

= Disponibilidad
= Manejo Logistico



Por lo anterior, el negocio del Café es un negocio ATRACTIVO Y MANEJABLE.

Customer Service

Supuestos base del proyecto y evaluacion financiera

Proyeccién Café Tostado y Molide Aficl | Afic2 | Afic3 | Afc4d Afic 5 Afio 6 Afic 7 Afic 8 Afic 9 Afio 10
Tt criclvitnio e Sracio i 3%) 3% 3%) 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3%|
Tasa de crecimisnta de Vohumen 15%| 12% 12% 12% 10% 8% 8% 5% 5% 5%
Frexl Pramedio por kllo en Miles de 3 18.0 18.6 19.1 19.7 203 209 215 222 228 235
Tampdic mircado dn Tonethdas 651 729 817 915 1,007 1,087 1,174 1,233 1,294 1,359)
Vania o Tonsindas 12 14 18 2 27 29 31 32 34 36}
Ventas Total mercado en Millones de & 11,740/ 13,543 15623| 18,023| 204200 22,715 25268 27,327| 29,554 31,963
Crecimients del Mercado 18%|  15%|  15%|  15% 13% 11% 11% 8% 8% 8%
Participaclin de Mercado 1.80%| 1.98%| 2.18%| 2.40%|  264%|  2.64%|  26e%| 264%  264%|  2.6a%]
Kilos por afio 11,723 | 14,443 | 17,794 | 21,922 | 26,526 | 28648 | 30940 32.487| 34111| 35816
Cantidad de Bolsas ( 250 Gramos) 46,893 | 57,772 | 71,176 | 87,688 | 106,103 | 114,591 | 123,758 | 129,945 | 136,444 | 143,266
Compra de un Cliente 4 veces al afio ( 5 Exhibicién S Inventario) 0 a8 s8| 69.12| 8156 8564 s0| 895 92| 9267
Nimero de Clientes Atendidos anualmente 1172 | 1204| 1236| 1,269| 1301 1338| 1,376| 1,445| 1487 1546
Nimero de Hoteles en Chile Fuente Trivago.com 5728 | 5785| 5843| sg02| s91| 6020| 6080 6141 6203 6265
# Restaurantes en Chile 1 por cada 1000 Habitantes 17,000 | 17170 | 17,342 | 17515 | 17690| 17.867| 18046| 18226 18409| 18593
Nimero de Casinos en Chile Estimacién 6000000%0.3/200 9,000 9,090 9,181 9,273 9,365 9,459 9,554 9,649 9,746 9,843
Otros Clientes , Tiendas epeciali © Minimarket G t entre otros 10,000 | 10,100 | 10,201 | 10,303 | 10406 | 10510| 10,615| 10,721| 10,829 | 10,937
Total Potencial Clientes HoReCa 41,728 | 42,045 | 42,567 | 42,992 | 43,422 | 43857 44,295 44,738| 45185 45637
% Cobertura de Clientes 2.8%  29%  29%  3.0% 3.0% 3.1% 3.1% 3.2% 3.3% 3.4%
Ventas Proyectadas
Afiol Afo2 Afo3 Afod4 Afio5 Afio6 Afio7 Afic8 Afo9 Afo 10
Crecimiento Cantidad Vendida 23% 23% 23% 21% 8% 8% 5% 5% 5%
Precio Promedio por Kg 18 18 19 20 21 22 23 25 26 27
Crecimiento Precio Promedio 5.0% 50% 5.0% 5.0% 5.0% 50% 50% 50% 5.0%
Ventas Totales (P x Q) En Millones de $ 205 265 343 444 564 640 726 800 882 972
Crecimiento Ventas % 29% 29% 29% 27% 13% 13% 10% 10% 10%

Basados en las proyecciones de crecimiento del mercado del café tostado y molido en Chile estimamos
gue el mercado en promedio los proximos 5 afios crecerd en 12% y para los 5 afos siguientes estimamos

una menor velocidad de crecimiento de 6% en promedio.

En relacién al precio considerado de Ventas y el potencial aumento de precio consideramos el precio
promedio que hoy esta en el mercado que va mas menos desde los 8 Mil pesos hasta los 30.000 pesos el



Kilos pasando de variedades basicas a variedades premium y reconocidas, por lo que estimamos que el
precio de nuestros cafés a importar seran de $ 17.500 El Kilo ubicandonos en el precio méas alto que el
promedio pero mas competitivos en cuanto a la relacién precio/calidad.

Costos y Gastos de la Operacion

A continuacidn detallaremos las consideraciones en relacidén a los costos y gastos de operacién basados
en proveer los productos y costear el normal funcionamiento de las operaciones:

i)  Costo de Produccion: Debido a que el costo de importacion es uno de los costos importantes hemos
establecido el supuesto de que el costo serd un % sobre el precio de Ventas para poder asegurar el
monto de contribucién marginal por cada producto, esto quiere decir que si hay alza en los costos
internacionales o tipos de cambios, se deberan incrementar los precios proporcionalmente segin
evolucione este aspecto del negocio.



Medellin, Agosto 27 de 2016

Seiior

K1632

ROBERTO GALAZ

Chile

Estimado sefior Galaz:

Nos complace presentar nuestra compafiia BBl COLOMBIA, creada a partir de nuestra
trayectoria internacional en el mundo del café.

Filosofia
Materia prima excepcional, experiencia, tecnologia y MUCHAS GANAS!! todo
combinado para ofrecer CULTURA DE CAFE

ué hacemos?

< LS

WAK K

<

RESPIRAMOS CAFE!

Técnicamente seleccionamos el café en origen, apoyando a las cooperativas de
caficultores

Compramos café SUPREMO, malla 17/18, es decir el café de mayor tamafio,
homogéneo, sin defectos y con atributos de sabor y aroma en TAZA.
Procesamos el café con PASION y TECNOLOGIA

Tostamos y entregamos SOLO café fresco a nuestros clientes

Brindamos entrenamiento en café y soporte técnico

Comercializamos equipos de preparacion La Spaziale y Jura para espresso y
Bravilor para preparacion por goteo

Acompafiamos a nuestros clientes en sus estrategias de mercado y nuevos
desarrolios

Trayectoria

Kumanday nace del deseo de sus socios de impulsar y desarrollar cultura de café en
nuestro pais. Después de mas de 15 afios promoviendo la calidad del café de
Colombia en diversos paises de Europa y el Medio Oriente, decidimos ofrecer lo
mejor en café, en servicio y en conocimiento. Conjugando materias primas de optima
calidad, tecnologia y la experiencia calificada procuramos hacer de cada taza de café
Kumanday una experiencia agradable y memorable.




.

D’ERFH. DE TAZA Café Kumanday se distingue por su aroma intenso y
sabor con un toque a frutos rojos combinado con notas
achocolatadas. Todo esto se funde en una agradable taza
del mejor café.

KUMANDAY S.A.S
Glorista aeropuorto M. Cordova, cludad Karga Fase Il Bod. #136. Rionegro, Antioquia  Tel. 314 782 52 80

Teniendo en cuenta su interés en nuestros productos, nos permitimos ofrecer la siguiente
cotizacion asi:

CAFE KUMANDAY

1 PALLET x 50 CAJAS x 25 LIBRAS CADA CAJA = 1.250 LIBRAS (500gr) ¢
1 PALLET x 50 CAJAS x 50 KILOS CADA CAJA = 625 LIBRAS (1.000gr)
Emapacado en bolsa laminada tnple capa y valvula desgasificadora.
Condiciones de pago: 80% anticipado y 20% contraentrega

Validez de la oferta: 5 dias hablles

EXWORKS RIONEGRO
SUPREMO uGcQ EXCELSO
usD4,12 UsSD 4,06 usD 3,19

Esperamos que la anterior informacion sea de utilidad para usledes y podamos tenerlos
pronto como uno de nuestros valiosos dientes.

Cordial saludo,

CARMENZA BERNAL VILLEGAS
Lider Administrativa




Caélculo

Flet Flete in Land| Total Cost Cost
2 Precio Ex Work | Transporte | Total CEIF ?'e Gastos o “:. i L i i Costo por Precio de | % Costo de
Célculo del Costo Colombia US$ | In Land US$ Uss Maritimo a Uss Santiago | en Bodega | Pesos por Kilo $ Venta’d Vit
m n Lan n n n
S a uss e uss uss Bolsa $ 2 i b
4.1 0.2 4.3 0.3 4.8 0.10 4.93 3,400 6,800 17,500 39%)

ii) Gastos Generales y de Administracion: corresponden a los gastos de operacién de Importadora y
comercializadora incluyendo gastos como los servicios basicos (electricidad, agua), internet, y
telefonia entre otros, juntos con todos los gastos asociados a las remuneraciones del equipo de

administracion.

iii) Gastos de Ventas: corresponde al presupuesto de marketing, el cual se traduce principalmente en
gastos promotores, degustadores asociados a la publicidad que haremos a través de flyers,

instructivos, y comunicacion a los consumidores y clientes del negocio a través de la web.

Estado de Resultados

Basados en la experiencia de haber manejado por muchos afos los estados de resultados de diferentes
categorias de negocio dentro de Nestlé podemos decir que este estado de resultado proyectado se

asemeja a uno real

ESTADO DE RESULTADOS

(millones de $) Afiol  Afio2  Afo3 Afio4  Afio5  Afo6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Ventas Totales 205 265 343 444 564 640 726 800 882 972
Costo de Produccion 90 119 158 204 260 314 356 392 432 476

Margen Bruto 115 146 185 240 305 326 370 408 450 496
Gastos de
Administracién y 72 74 76 79 81 124 129 133 138 143
Generales
Gastos de Ventas 32 32 35 39 51 56 62 70 77 84
EBITDA 11 40 74 122 172 146 179 205 235 269
Depreciacion 4 5 5 6 6 7 8 10 11 13
EBIT 7 35 69 117 166 138 171 195 224 256
Gastos Financieros
+ Ingresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Financieros
Utilidad Bruta 7 35 69 117 166 138 171 195 224 256
Impuestos 2 10 27 31 45 37 46 53 61 69
Utilidad Neta 5 26 a2 85 121 101 125 143 164 187




Inversion Inicial

La infraestructura propuesta para la operacion, requiere de la compra de una Bodega de 100 Ms y oficina
de 50 M2 al inicio de las operaciones

Inversion Inicial S
Capital de Trabajo 50,000,000
Bodegas 40,000,000
Oficinas 10,000,000
Equipos Installaciones 10,000,000
Otras Inversiones 10,000,000
Total Inversion 120,000,000
Balance

Con todo lo anterior en consideracidn, a continuacion se presenta el balance proyectado a 10 afios para
Trending Coffee

BALANCE
(millones de $) Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio9  Afo 10

Caja e Inversiones 50 20 28 53 116 172 199 223 241 262 267
Cuentas por Cobrar Clientes 0 31 40 51 67 85 96 109 120 132 146
Inventarios 0 25 32 41 53 68 77 87 9% 106 117
Total Activos Circulantes 50 75 100 146 236 324 372 419 457 500 530
Oficinas 10 12 14 16 18 21 23 25 28 30 32
Equipos 10 11 12 13 15 17 19 22 26 29 34
Mobiliarios 40 a4 48 53 59 67 77 89 102 118 135
Nuevas Inversiones 10 11 12 13 15 17 19 22 26 29 34
Depreciacion Acumulada 0 (4) (9) (14) (20) (27) (34) (43) (52) (63) (76)
Total Activos Fijos 70 74 77 81 86 95 105 117 129 143 160
Total Activos 120 149 177 227 322 419 477 535 586 643 689
Cuentas por Pagar Proveedore 0 21 27 34 44 56 64 73 80 88 97
Deuda Bancaria Corto Plazo 0 3 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pasivo Circulante 0 24 27 34 a 56 64 73 80 88 97
Deuda Bancaria Largo Plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Pasivos 0 24 27 34 4 56 64 73 80 88 97
Capital o Patrimonio inicial 120 120 125 151 193 278 362 413 463 506 555
Aumento de Capital 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Utilidad del Periodo 0 5 26 22 85 121 101 125 143 164 187
Dividendos 0 0 0 0 0 (36) (51) (75) (100) (115) (150)
Total Patrimonio final 120 125 151 193 278 362 213 463 506 555 592
Total Pasivos + Patrimonio 120 149 177 227 322 419 477 535 586 643 689




Flujo de Caja

El flujo de caja proyectado de Trending Coffee se presenta a continuacion:

(miles de $) Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Utilidad Neta 5 26 42 85 121 101 125 143 164 187
Depreciacion 4 5 5 6 6 7 8 10 11 13
Gastos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(después de Impuestos)

Cambio del Capital de (35) (10) (13) (17) (20) (13) (15) (13) (14) (15)
Trabajo Operacional Neto
gfl:rt]:& ir;Lc;sXActlvos Fijos 8) (@) (9) (10) (16) (17) (20) (22) (25) (29)
Cambio en otros Activos 1) (O 1 1) (2) @) @) @) @ ()
FLUJO DE CAJA LIBRE DE (120) (34) 11 23 62 89 76 9% 114 132 151
LA FIRMA - FCFF
Razones Financieras

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Rentabilidad
ROE 4% 17% 22% 31% 33% 24% 27% 28% 30% 32%
ROA 5% 20% 30% 36% 40% 29% 32% 33% 35% 37%
Margen Neto sobre Ventas 2% 10% 12% 19% 21% 16% 17% 18% 19% 19%
Margen Bruto 56% 55% 54% 54% 54% 51% 51% 51% 51% 51%
Ebitda (Miles $) 11 40 74 122 172 146 179 205 235 269
Margen Ebitda 5% 15% 22% 28% 31% 23% 25% 26% 27% 28%
Endeudamiento/solvencia
Razén de Endeudamiento 0.2 0.2 0.2 0.2 0.2 0.2 0.2 0.2 0.2 0.2
Razén Deuda / Activos 0.2 0.1 0.2 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1
Deuda / EBITDA 2.1 0.7 0.5 0.4 0.3 0.4 0.4 0.4 0.4 0.4
EBITDA / Gasto Intereses No Aplica No Aplica  No Aplica  No Aplica _No Aplica  No Aplica__No Aplica__ No Aplica _No Aplica__No Aplica
Liquidez
Razdén Corriente 3.1 3.8 4.2 5.3 5.7 5.8 5.8 5.7 5.7 5.4
Capital de Trabajo (Miles S) 51 74 111 192 267 308 346 377 412 433
Razén Acida 2.1 2.6 3.0 4.1 4.5 4.6 4.6 4.5 4.5 4.2
Crecimiento
Crecimiento Cantidad Vendida 23% 23% 23% 21% 8% 8% 5% 5% 5%
crecimiento Ventas $ 29% 29% 29% 27% 13% 13% 10% 10% 10%
Crecimiento Activos Totales 24% 19% 28% 42% 30% 14% 12% 9% 10% 7%
Crecim Utilidad Neta 418% 62% 103% 42% -16% 24% 14% 15% 14%
Eficiencia y productividad
Costos Totales / Ventas 95% 85% 78% 72% 69% 77% 75% 74% 73% 72%
Costos Totales / Utilidad Neta 3888% 872% 643% 378% 324% 489% 438% 417% 395% 376%
Actividad
Periodo Promedio Cobro 55 55 55 55 55 55 55 55 55 55
Periodo Promedio Pago 39 43 47 50 53 47 48 49 50 50
Dias Inventarios 100 97 95 95 95 89 89 89 89 89




Valoracion “Trending Coffe”

Para la valuacién de “Trending Coffee” se utiliza una tasa de descuento de 20,0%, el cual es obtenido a

través del método CAPM, utilizando los siguientes valores:

CAPM (Equity)

Beta 1.20
Rf (Tasa Libre de Riesgo) 3.00%
Rm (Retorno del Mercado) 9.50%
Prima por Liquidez 3.00%
Otros riesgos 4%
R (equity) 18.00%
WACC Definido 20%

Damodaran
BCP 10 afos
IPSA

3%

Para efectos de la evaluacion se
considera un 20% como definicion del
equipo gestor

Dado que la valorizacién del negocio es a plazo de 10 afios, se utiliza como tasa libre de riesgo (Rf) la tasa

del bono del Banco Central en Pesos a 10 afios. Respecto al retorno del mercado (Rm), se calcula el

retorno promedio anual del indice IPSA de los ultimos 10 afios. El indice Beta a utilizar, se obtiene de

Damodaran (http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/) por ultimo se ha decidido ajustar el valor de Beta

a 1,2 en linea con un modelo de cardcter conservador. Finalmente se agrega una prima por liquidez de

3,0%, debido al nivel de inversidn inicial en activos fijos requeridos.

Tasa Descuento = R equity = Rf + Beta*(Rm — Rf) + Prima Liquidez = 18,0%

Indicadores Financieros del Proyecto

Con todo lo anterior, se calcula el valor presente de los flujos originados por el negocio, la rentabilidad y

el plazo en el cual se logra recuperar la inversion total inicial de $120 millones:

Resumen Financiero

TIR 27.6%
WACC 20.0%
VAN 56

PAY BACK 5 anos




Analisis de Sensibilidad

Se realiza un analisis de sensibilidad a la rentabilidad de Trending Coffee, respecto a la principal variable
que es la participaciéon de mercado con Escenarios Optimistas y Pesimistas Variando entre un 30 %
menos y un 30% mas como maximo

Resumen Analisis de Sensibilidad
A continuacidon se muestran los resultados:

ESCENARIO
% g ESCENARIO PESIMISTA ESPERADO ESCENARIO OPTIMISTA
é § Supuestos de Variacion en las Participacion de Mercado
o -30% -20% -10% 0% 10% 20% 30%

VAN (M$) -10 -23 47 117 186 256 325
TIR (%) 15% -0.1% 12% 21% 28% 34% 40% 45%
Payback (Afio +de 10afios| 8 afios 6 afos 5 afios 5 afios 4 afios 4 afos
VAN (M$) -106 -47 5 56 108 160 212
TIR (%) 20% -0.1% 12% 21% 28% 34% 40% 45%
Payback (Afio 10 afios 8 afios 6 afos 5 afios 5 afios 4 afios 4 afos
VAN (M$) -112 -66 -5 15 55 95 135
TIR (%) 25% -0.1% 12% 21% 28% 34% 40% 45%
Payback (Afio 8 afos 8 afos 6 afios 5 afios 5 afios 4 afios 4 afos

Los Valores considerados son Valores Reales
La tasa de Descuento (WACC) fue definida por el equipo Gestor

El VAN se calcul6 considerando valor residual “0”

VII Riesgos Criticos

Como en todo negocio, existen imponderables que pueden materializarse y que podrian poner en riesgo
el proceso normal del negocio a continuacién detallamos algunos riesgos que podemos identificar por
ahora y también un plan para mitigarlos:

Tiempo de la cadena de Transporte: Riesgo Alto, Debido a la naturaleza del negocio el producto es
importado desde otros paises y puede haber retrasos por lo que la forma de mitigar este riesgo es a
través de una planificacion con ciertos parametros de stock de seguridad y dias de inventarios para
responder ante eventuales situaciones de retrasos en el tiempo de transporte.

Calidad del Producto: Riesgo Alto, Debido a que la calidad es un atributo central para el producto
comercializado se debe asegurar un nivel minimo de calidad por lo que para mitigar el riesgo sdélo se
trabajara con empresas que nos certifiquen la calidad y establecer acuerdos comerciales con ellos de tal
forma evitemos potenciales problemas.

Riesgos de autorizaciones de SEREMI Salud: Riesgo Alto, Este es un riesgo para cada importacion por lo



gue para mitigar este riesgo se debe poner énfasis en la obtencién del CDA, Certificacion de Destinacion
Aduanera.

Autorizacion para almacenaje de Bodega: Riesgo Alto, Sélo anticiparse con 3 meses en solicitar los
trdmites pertinentes para evitar potenciales inconvenientes..

Autorizacion de RUC: Riesgo Alto, Se debe asegurar la obtencion de la Resolucidn de uso y consumo para
cada partida, de esta manera se asegura el normal proceso...

Inspecciones de SEREMI de Salud: Riesgo Alto, Para mitigar este riesgo se debe establecer un control
estricto de los controles de calidad y de salud del establecimiento..

Ajustes a la Inversion: Riesgo Medio, En caso producirse falta o exceso de la inversion inicial se deberia
hacer ajustes para evitar tener capital inmovilizado con capacidad ociosa..

Variaciones de Tipo de Cambio: Riesgo Alto, Debido a que el producto se transa en Délares, pueden
haber altos y bajos por lo que se debe administrar con cautela, una de las formas es evaluar contratos de
forward para asegurar los costos en pesos y precio estables y conocidos.

Problemas en Pais de Origen: Riesgo Alto, La idea es tener variedad de cafés de calidad superior de
distintos proveedores y distintos paises para mitigar este riesgo inherente. Al origen del café.

Imitacién del modelo de gestidon del negocio: Riesgo Medio, es importante mantener una importante
cuota constante de innovacion para evitar copias y gestiones similares de los competidores...

Bajo nivel de actividad econdmica en el pais: Riesgo Bajo puede haber algin impacto en el consumo y
baja de frecuencia de las personas a frecuentar restaurantes y cafés disminuyendo la actividad...

Estrategia de liquidaciéon o abandono

En caso que el proyecto no resulte exitoso, es bueno tener definida desde un inicio cual sera la estrategia
de liquidacion y la perdida maxima a la cual se estd expuesto. En este caso la estrategia base de salida
sera la venta de los activos, siendo el principal activo La Bodega y la oficina, sin embargo en el caso de los
inventarios de productos seran facilmente liquidables bajando los precios en caso se de ese escenario.

Por lo anterior no vemos un potencial mayor costo asociado o un costo que no se pueda recuperar.

IX Propuesta a Inversionista

La propuesta al inversionista es a participar en un 49% de la propiedad de “Trending Coffee” ofrecera
una TIR de un 30.3, lo cual define un aporte de capital del nuevo socio de $75 millones:

Flujo de Caja del Proyecto

Flujo Proyecto

(miles de S) Afio 0 Aol Afo2 Afo3 Afio 4 Afio5 Afo6 Afo7 Afo8 Afo9 Afol0
Proyecto (120)
Flujo de Caja (100%) (34) 11 23 62 89 76 96 114 132 151

FCF Proyecto (120) (34) 11 23 62 89 76 9% 114 132 151




Flujo de Caja de los Socios Fundadores

Flujo Fundadores 51%  participacién del Flujo
(miles de $) Afio 0 Afiol Afo2 Afio3 Aho4 Afio5 Ahfo6 Afo7 Aho8 ARo9 Afiol0
Inversidn Inicial
(45)
Fundandores
Flujo de Caja (51%) (17) 6 12 32 46 39 49 58 67 77
FCF Fundadores (45) (17) 6 12 32 46 39 49 58 67 77

Flujo de Caja del Nuevo Socio (Inversionista)

Flujo Inversionista 49%
(miles de S) Afio 0 Aol Afo2 Afio3 Ao 4 Aflo5 Afio6 Afo7 Afo8 Afo9 Afiol0
Inversion Inicial Nuevo
Socio 72)
Flujo de Caja (49%) (17) 5 11 30 a4 37 47 56 65 74
FCF Nuevo Socio (75) (17) 5 1 30 aa 37 a7 56 65 74
Resumen indicadores de rentabilidad
Proyecto Fundadores | Nuevo Socio

Participacidn en el Flujo de Caja 100% 51% 49%

Inversidn Inicial (mio de S) 120 45 75

TIR 27.6% 33.1% 23.4%

Tasa de descuento (WACC) 20.0% 20.0% 20.0%

VAN (mio de S) 56 42 14

Pay Back 5 afios 5 afos 5 afios

Se concluye que la propuesta al inversionista es atractiva debido a que estaria accediendo a una TIR de
un 23.4% considerando una tasa de descuento de un 20%, la cual es una muy buena rentabilidad
considerando las actuales condiciones de mercado

X Conclusiones

Considerando que el consumo en general del Café en Chile es de aproximadamente 20% versus 80% del
Té genera una importante oportunidad para abordar

Habiendo estudiado el mercado de café tostado y molido, podemos sefialar que éste se ha duplicado en
4 afios, tendencia que demuestra un cambio de patrén en el consumidor actual y a la vez se generan
cada dia nuevos consumidores de café tostado y molido, podemos inferir una proyeccion en el tiempo
con un significativo crecimiento lo cual representa una clara oportunidad de entrar a una industria de



alta competencia con un atractivo nivel de rentabilidad y con medianas barreras de entrada y salida.

Observando la industria los participantes del mercado vemos una oportunidad abordandola con foco en
los siguientes pilares estratégicos:

e Importar y comercializar café tostado y molido de calidad superior con altos estandares
e Poner foco en los clientes del canal Horeca
e Establecer un precio competitivo considerando la relacién Precio/Calidad
e Diferenciarnos a través los factores que acompafian la experiencia de consumo de café:
Degustacion y Preparacion
Para materializar esta oportunidad vemos que el patrén demografico es clave, es decir debemos poner
énfasis en el Centro del pais y en grandes ciudades del pais donde podemos encontrar a nuestros

usuarios reunidos en el canal Horeca, estos son

e Restaurantes

e Bares
e C(Cafés
e (Casinos
e Hoteles

e Hostales
e Tiendas especialidades Gourmet
e Productores de eventos

Distribuidor Canal Horeca

Trending Coffe | N
CLIENTE USUARIO

El Modelo de negocios serd llegar a los usuarios objetivos - segmento objetivo personas entre 25 y 60
aflos que frecuentan establecimientos del canal Horeca — a través de nuestros Socios Clientes
Distribuidores, quiénes cumplirdn los roles de Gestion Comercial y Distribucién y operacion logistica
dejando las actividades centrales nuestras en la Administracién y Finanzas , Marketing, Planificacion ,
Recursos Humanos y Abastecimiento.

El modelo fue elegido para reducir complejidad y obtener de distribuidor su propio expertise que no
poseemos como empresa y disminuir el monto de inversidn y riesgo asociado

Para efectos de poder facilitar la correcta ejecucion del proyecto y que la empresa funcione lograr los
resultados esperados detallamos a continuacién un resumen de las cifras e indicadores claves para
iniciar, gestionar y darle sostenibilidad a la empresa:



Cifras Claves:

Resumen de Inversion Inicial S MM

Capital de Trabajo Requerido 50
Bodegas 100 M2 40
Oficinas 50 M2 10
Equipos-Instalaciones 10
Otras Inversiones 10
Total Inversidn Inicial 120

Resultados Financieros del proyecto

Inversidn Inicial SMM 120,0
TIR 27.6%
WACC 20%
VAN SMM 56
PAYBACK 5 ANOS
ROI 0.5

Propuesta al Inversionista

TIR 23.4%
VAN SMM $14.0
Pay back 5 Afios
Tasa de Descuento 20%
Inversion Inicial SMM -$75,0
ROI 0.18
Participacion 49%

Es un proyecto de mediana-baja inversién con bajo riesgo con un ROl de 0,18 en términos financieros y
aborda una oportunidad de negocio atractiva y viable.



Anexos

Instructivo de Experiencia y Cultura de Café Trending Coffee

FXPERIENCIA Y CUOLTURA DE CAFE
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Alternactivas de Preparacién
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Reportajes asociados al consumo del café tostado y molido.

TELEVISION

\a EL MERCURIO

PAC

CRITICA DE

S WEB

INA

SABADO 20 DE AGOSTO DE 2016

El café nos mantiene despiertos en la red

La cantidad de sitios
con reseias, técnicas,
criticas, “hdgalo usted
mismo” y brebajes
secretos es casi infinita.
Algunos sobresalen. ror
LUIS GOYCOOLEA U.

mejor aliado para soportar los

E frios de la mafiana vy las largas

horas de trabajo. Lo tomo negro con
endulzanie, aungue en las tardes le
puedo agregar leche p bajar su
intensidad.

He ido probando diversas varieda-
des, de Colombia, Republica Domini-
cana, africano, ardbico, italiano, brasi-
lefio y el local Haiti. En cada uno he
ido descubriendo sabores, efectos e
intensidades maravillosas. Un mundo
por descubrir.

Ahi aparece internet. El mundo
del calé en la web es amplio. Existen
sitios para todos los gustos. En esta
oportunidad repasamos algunos de
los mds notables del mundo.

ste invierno el café ha sido mi

CofTee Detective

Es de los sitios mids populares
sobre el café. Incluye noticias,
resefias (de café y madquinas de
café), cdmao hacer el brebaje,
gourmet, ciones, efectos en

{ COFFEE }

iw e

trravl il !

The Coffee Compass Coffee Brew Guides

Funciona como blog, pero mis Otro sitio creado en formato
amplio. Tutoriales, recetas, resefias,
criticas, libros, café helado, videos,
emprendimientos, innovaciones y
tecnologias, El sitio es para fandti-

blog. La diferencia estd en que
estamaos frente a una guia de como
5, sin impor-

hacer los mejores cal
tar la maquina o el tipo de café

la salud, encuestas y hasta lo que
hay que saber sobre ¢l negocio.
Incluye links a otros sitios sobre el
tema. En multimedia cuenta con
imdgenes y videos con resefias y

demostraciones. Mucho material
Como todos hoy, cuenta con una
amplia red de social media: Face-
book, Google +, Twitter, YouTu-
be. Pinterest. Lejos de los mejo
sitios para aprender y saber mads
sobre el café. Extraordinario.
www.coffeedetective.com

i

cos v amantes del café. Aunque lo
puede leer cualquiera (en inglés),
los temas que aborda son, en algu-
nos casos, para los que tienen cierta
experiencia en el rubro. En su sec-
cion archivo es posible acceder a un
amplio listado de temas por catego-
ria. También tiene difusidn en pric-

ticamente todas las redes sociales.

La seccidn videos es amplia, con
documentales y filmaciones del tipo
galo usted mismo”. Muy bueno,
www thecoffeecompass.com

temas que abordan la mejor
rmentacidn casera de café, gas-
tronomia y brebaje, aportes de
quimicos e ingenieros, un podcast
faudio), herramientas, cémo el
agua afecta el café, andlisis de las
variedades, las estaciones del afio v
su consumo, como ahorrar dinero
v tener un excelente café, La lista
de temas es larga v todos entreteni-
dos. Un sitio que aporta a la cultu-
ra del café. Entretenido.
www.colfeebrewguides.com

del Cate =
| e e TR

Mundo del calé

Por fin un sitio en espafol. Am-
plio en contenidos, desde precios del
{mercado en linea) hasta fran-
ias. Cuenta con una seccidn de
s bien entretenida (bebidas,
helados, postres). Olra seccion es un
diccionario sobre el calé, también
hay videos de baristas. La seccidn de
noticias sube contenidos relaciona-
dos con el brebaje de todo el mundo,
Vale la pena leer la historia del café;
aunque no muy profundo, permite
hacerse una idea respecto de su
origen v desarrollo. Aungue el sitio

€3 un mix amplio de contenidos en
torno al café, y poco atractivo, es

cie

amente un aporte.
www.mundodelcafe.com
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Estudio asegura que el consumo de café podria
prevenir la esclerosis miultiple
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La investigaciin revela que la cafeina podria tener efectos protectores sobre el cerebro

Domingo 9 de Octubre de 2016

Fotos [ Enviar por mail & Imprimir

Café Oma
Café premium con aroma y sab
colombiano

Desde su llegada a Chile en 2005, mas de 17 m
de Café Oma de Imexco Global han sido sabore
chilenos.

Publicado: Jueves, 14 de Mayo de 2015

Pocas bebidas en el mundo han llegado a ser tar
altamente apreciadas como una taza de un buen
Gracias a su fino aroma y balanceada acidez, ha

Jorge Alberto Cepeda, importante reconocimiento a nivel mundial, posic
?3?;2:?339:"9'3' Imexco primer lugar dentro de la gama de café arabigo d

La principal estrategia de competitividad a lo larg
Café Oma ha sido el esfuerzo permanente en un

exhaustivo, en todo su proceso de produccion. O
aleman significa “abuela”, nacidé en 1970 como la
gourmet de café en Bogota, Colombia.

“En la actualidad, cuenta con mas 264 tiendas, si
cadena de cafeterias y restaurantes del pais cafe




CHOCO
CAFE

Segun el ejecutivo, para la compahia la saustaccidn de sus clientes
es la principal preocupacién. "Para ello contamos con un excelente
producto, Cafe Oma 100% colombiano; maquinana especializada y
de tecnologia de vanguardia; profesionales con pasion por el caté;
capacitacidn permanente para nuestros clientes, y un amplio
portafolio de productos asociados al rubro®.

Productos y servicios

Cat Oma, cuya matena pnma es el mejor caté excelso 100%
colombiano proveniente de 1as 2onas cafeteras de Cundinamarca,
Quindio, Santander y Valle del Cauca, cuenta con las
certificaciones de la Federacion de Cafeteros de Colombia; BCS
Oko Garanbe para los ca® organico, y el certficado de USDA
Organic para el mercado estadounidense. To0os 10S procesos de
manufactura y produccion estin certificados por lcontec (Instituto
Colombiano de Normas Técnicas), norma para el café tostado en
grano y molico

Una amplia variedad de productos permite satisfacer todos los
gustos, entre ellos, el Caté Export Line en grano y molido; Café
Export Line Descafeinado en grano y molido; Linea Excelso en
grano, Linea Seleccidn Especial molido, y Finest Organic en grano
y molido. A esto se suman los Choco Café, granos de cafe
recubieros de chocolate

Maquinas

La compafiia cuenta con un amplio portafolio de maquinas parala
preparacion de cafe filrado, expreso y Vending Expreso Ya sea en
amendo, comodato o venta, 10s equipos son de reconocimiento
nacional y mundial: Ascaso, Espafia; Bianchi Vending SPA, Italia;
Bunn Matic, EE.UU, y Oroley (linea domestica) Saeco Philips. "E|
equipo humano de Imexco Global son profesionales con pasion
por el cafe, capacitagcos para brindar al cliente una permanente
asesoria en la preparacidn del café y la comecta operacién de los
equipos”, comenta Cepeda



