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Resumen Ejecutivo

En la actualidad vemos como un gran volumen de personas manifiesta la
necesidad clara del buen vestir, donde el calzado cobra un rol fundamental no sélo
en términos de comodidad al andar, sino que también en la presentacién. Dicha
presentacion y mantencion del calzado propio no necesariamente es proporcional
al grado de know how de las personas, no hay conocimiento de como efectuar un
buen lustrado, no hay tiempo para ello, o bien no existe una abundante oferta de

este tipo de servicios.

Es bajo este escenario donde Lustraway entra al mercado formal con una
propuesta de valor innovadora, entregando servicios de lustrado express a través
de locales fijos en estaciones de metro como también con un staff movil al interior
de empresas y eventos corporativos. En no mas de 5 minutos y a un precio desde
$2.000 el cliente obtendra un lustrado de calidad, con materiales certificados,
puntos de atenciones accesibles y una oferta diferenciadora “in office” que no tiene

parangén en el actual escenario. No sélo “estar” sino también ir hacia los clientes!

Un aspecto relevante de este negocio sera el posicionarse estratégicamente
dentro del mercado objetivo determinado en funcién de un staff movil inmerso en
sectores con una alta concentracion de oficinas corporativas y masa flotante como
son el eje Apoquindo-Escuela Militar, Nueva Las Condes y barrio ElI Golf-
Tobalaba, sumado a un primer local operativo en estacion de metro con alto flujo

de clientes como es Tobalaba.

Respecto a la evaluacion de este proyecto, se contempla un horizonte de tiempo
de 5 afios donde se obtiene un resultado de $131MM de VAN considerando
inversion inicial de $51MM lo que ofrece un escenario atractivo para los
inversionistas. Para el fiel cumplimiento de estas cifras, Lustraway contara con un
equipo gestor capacitado y en constante monitoreo de los principales aspectos de

venta y costos.



1. Oportunidad de negocio

Existe un escenario contingente de mercado donde Chile ocupa el primer lugar en
consumo de zapatos de Latinoameérica, lo que sumado a la concentracién de
lustradores en ciertos polos geograficos y los resultados sacados de encuestas de
medicion (para obtener el real grado de importancia que las personas le dan a
tener sus zapatos limpios y bien mantenidos), dieron pie para identificar una real
oportunidad de negocio proveyendo un servicio de lustrado rapido, econémico y
personalizado para todas aquellas personas que dia a dia transitan por las
principales estaciones de metro de la ciudad de Santiago, pero no contentos con
esto, también se tendra un equipo de lustradores flotante quienes constantemente
iran rotando por todos aquellos edificios de oficinas con los cuales se llegue a un
acuerdo de uso de espacio, tiempo, y siempre manteniendo un alto estandar de
limpieza y guardado de los insumos necesarios para realizar el servicio. Lo que se
busca lograr con esto es:

- Rescatar y profesionalizar un oficio popular, como es el de lustrador de
zapatos,

- Aprovechar el gran flujo de gente que transita por las estaciones de
metro, donde se tendran locales instalados y operativos, cobrando una
tarifa fija por lustrado.

- Incursionar y marcar presencia con este servicio donde nadie mas lo
esta haciendo en la actualidad..

- Ofrecer un servicio que opera independiente de las condiciones del
clima, por ejemplo, en dias de lluvia o frio, como también con horario
continuado y condiciones de asistencia por contrato que todos los
lustradores tienen.

- Que los clientes, tanto B2B como B2C perciban a la empresa
comprometida con el cuidado del medio ambiente y de las ventajas

asociadas a un buen cuidado del calzado, ventaja que se traduce en la



reduccion del consumo individual de productos de limpieza y la maxima
reutilizacion de los zapatos antes de deshacerse de ellos.

El detalle se encuentra en la Parte 1 del Plan de negocio.

2. Anadlisis de la Industria, Competidores, Clientes

Este proyecto se enfoca en la industria del calzado, particularmente su mantencién
mediante el lustrado.

Respecto al oficio mismo de lustrador, actualmente no existe una asociacion que
agrupe todos los lustradores de Santiago, funcionan individualmente donde cada
uno se abastece de insumos y materiales. Los lustradores de zapatos trabajan de
manera independiente, cada uno de ellos es el encargado de su moédulo el que
deben mantener, abastecer y guardar al término de su jornada, la que en general
es de las 9.30hrs hasta las 17.30hrs. El horario de mayor flujo de clientes es entre
las 12.30 y 15hrs, horario de almuerzo de las personas que trabajan en los
sectores cercanos. El precio que se cobra por cada servicio de lustrado varia entre
$700 y $1.000 para los hombres y $1.500 pesos para las mujeres, donde el

servicio para ellas es basicamente el lustrado de botas.

Se identifican 3 grupos de competidores, cuales son: Lustradores tradicionales,

Lustradores automaticos, Lustrado personal.

En lo que respecta al tipo de clientes a abordar con este negocio, se tiene:
Clientes corporativos: todas aquellas empresas legalmente constituidas que se
encuentren establecidas en edificios corporativos clase A+, A de la zona Oriente
de Santiago, especificamente polos financieros tales como El Golf-Alcantara,
Tobalaba-Los Leones, Manquehue-Escuela Militar.

Clientes personas naturales: son todas las personas que deseen realizar el
servicio de mantencion y lustrado de sus zapatos, tanto hombres como mujeres,
jovenes y adultos, con zapatos clasicos, modernos, botas altas, bajas, y de todo

tipo de zapatos que puedan ser lustrados.



El detalle se encuentra en la Parte 1 del Plan de negocio.

3. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

El modelo de negocio para esta proyecto contempla el arriendo de espacios
comerciales que Metro ofrece (340 a nivel de toda la capital) donde se instalaran
modulos de atencidn personalizados para el lustrado exprés, partiendo en la
estacion Tobalaba. En paralelo, se dispondra de turnos rotativos de lustradores
quienes visitaran en horario a convenir a todas aquellas empresas situadas en
edificios corporativos del sector oriente. El costo por lustrado sera de $2.000 para
hombres y $3.000 para mujeres cuando se trate de calzado alto.
La propuesta de valor de este negocio se concentra principalmente en los
siguientes aspectos: 1- Calidad, herramientas e insumos de marcas reconocidas y
constante capacitacion al personal sobre el oficio del lustrado, orden vy
mantenimiento del material de trabajo. 2- Servicio a todo evento: sin dependencia
de factores climaticos o incumplimiento de horarios de trabajo del personal. 3-
Rotacién y pro-accion: Ser la Unica empresa de lustrado con presencia movil al
interior de las empresas y en eventos corporativos. 4- Ubicacion estratégica:
locales posicionados en centros neuralgicos donde a diario transitan miles de
potenciales clientes. 5- Ser reconocidos como un actor del mercado que rescata
los oficios tradicionales de la cultura nacional y de colaboracion al cuidado del
medio ambiente.
A su vez, como objetivo inmediato se buscara posicionarse como una alternativa
seria y profesional en el cuidado y mantencién del calzado, donde los
consumidores perciban a la empresa como un prestador exclusivo en un lugar de
alto flujo (estaciones de metro) y abarcando la mayor cantidad de empresas en
edificios corporativos del Sector Oriente donde se logre un flujo diario constante
La consecucion de estos factores estara en linea con las oportunidades de
mercado y escenario actual que se observan para este negocio, dentro de las
cuales se encuentran: Chile mayor consumidor de zapatos de Latinoamérica;
Cliente valora tener un calzado presentable pero no sabe o no compra kit personal
6



para cuidado en el hogar; Concentracion de lustradores solo en Centro de
Santiago y casos aislados en otras comunas.

El detalle se encuentra en la Parte 1 del Plan de negocio

4. Plan de Marketing

El plan de marketing comprende como objetivo cuantitativo de ventas alcanzar una
masa critica de al menos 80 servicios de lustrados diarios en cada una de las
sucursales de metro habilitadas, 10% de potenciales clientes dentro de edificios
corporativos de 1500 personas aprox., y 4 eventos corporativos al mes. En lo que
respecta al posicionamiento/distribucion, durante el primer aino de operacion se
espera contar con 1 local en estacion de metro de la Linea 1 y rondas moviles en
edificios corporativos desde el sector de Nuevas Las Condes hasta Tobalaba. Un
adecuado nivel de satisfaccion y fidelizacién de clientes donde se mida la
recurrencia de los consumidores y se

Los objetivos cualitativos estan en linea con el reconocimiento y comunicacion de
marca donde se espera transmitir un nivel de excelencia en la mantencion de
zapatos de vestir y con un producto/servicio de calidad.

La segmentacion comprende tanto hombres como mujeres, y a nivel corporativo
estara dada por zonas densamente pobladas de edificios de oficinas tales como
los polos financieros/comerciales de Nueva Las Condes y a través de todo el eje
Apoquindo. Como estrategia de precio se define una tarifa sencilla de $2.000
pesos para zapatos de hombre (altos o bajos y de cualquier color) y $3.000 pesos
para zapatos de mujer. La estrategia de comunicacion y ventas estara enfocada
en la importancia de tener un calzado limpio y bien lustrado, rescatando las
bondades del buen vestir y siempre fomentando las ventajas de tener un calzado
con mayor vida util, reutilizable y simplificando el consumo propio de productos
directos por parte de las personas, aspecto que repercute en el bolsillo personal
de los clientes.

Respecto a la estimacion de demanda, existe espacio para crecimientos afio/afo
del orden de 5, 7,15 y 25% a partir del segundo periodo de funcionamiento, en

perfecta relacion con el plan de apertura de 1 local por ano en estaciones del
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metro, y del efecto que las acciones de marketing. El volumen deseado estara en
el rango de 50- 80 lustradas por local metro y 150 lustradas por edificio

corporativo.

El detalle se encuentra en la Parte 1 del Plan de negocio

5. Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, alcance y tamano de las operaciones

La estrategia operativa de la empresa estara en estrecha relacion con el flujo
masivo de potenciales clientes que a diario circulan por las estaciones de metro
donde los locales estaran posicionados, el volumen de edificios corporativos a
abarcar dentro del perimetro de accién establecido para cada etapa del proyecto y
la cantidad de eventos a cerrar por convenio.

Con esto, el tamafo de las operaciones ira creciendo ano a ano, donde en una
primera etapa se aspira a mantener un rango de 50-80 lustradas al dia en el local
del metro, 50 servicios de lustrado “in office” diarios por cada uno de los operarios
rotativos, considerando presencia en al menos dos edificios de 1.500 personas
con una penetracion del 10%, y finalmente un volumen de 4 eventos al mes.

Para poder mantener un servicio a la altura de estas estimaciones de demanda y
universo de accién, se deben cumplir al menos con los siguientes puntos:

- Mantener una eficiente coordinacion respecto al stock de materiales
(pastas, cepillos, pafos, etc.) su reposicion en cada uno de los locales,
su almacenamiento, compra y distribucion por parte del responsable
asignado para asi evitar mermas y quiebres de stock.

- Tener desarrollada la logistica necesaria para un perfecto
funcionamiento de las rondas moviles (linea de negocio eventos y
oficinas), para lo cual se dispondra de una bodega ubicada en la zona
de operaciones del negocio, donde se guarden los médulos de lustrado
y materiales de trabajo de cada operario. Desde aqui, el responsable de

mantenimiento sera el encargado de su distribucion.



- Orden contable de todos los ingresos que por cada servicio se vayan
acumulando dia a dia, tanto del operario mévil como de los encargados
de las cajas en locales.

- Ejecutar cada cierto tiempo de operacion, un sondeo de mercado para ir
conociendo comportamientos de clientes, flujos reales de servicio, como
también potenciales puntos estratégicos de posicionamiento tales como
malls, hoteles, etc. A su vez, esto servira para una mayor eficiencia al
momento de estimar volumen de compra a proveedores, costos

asociados a la operativa diaria, entre otras acciones.

A continuacion, la cadena de valor que recoge las principales etapas del proceso y

las actividades de apoyo/gestién involucradas en el modelo operacional.

Actividades de gestion interna del negocio
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Imagen 5 — Cadena de Valor Empresa — Fuente: Elaboracion propia

Partners clave: Representan tanto las empresas proveedoras de los materiales de

lustrado, administradores/responsables de autorizar la presencia de los mdédulos al
interior de los edificios corporativos y administracion del Metro de Santiago para el

arriendo del espacio fisico de nuestro local.



Compra y almacenamiento insumos: Tarea a efectuar por el responsable de

reposicion y mantenimiento, quien debera velar por un ordenado seguimiento del
stock de materiales en bodega (pastas, cepillos, panos, uniformes), su recepcion,
gestién de documentacion y compra a proveedores con precios al por mayor.
Distribucion: Proceso clave para una correcta politica de abastecimiento de
materiales de limpieza en cada uno de los locales de atencién, como también de
los mdédulos rotativos en eventos y empresas. Sera tarea del encargado de
reposicion y mantenimiento el efectuar un catastro semanal del stock que va
quedando, como también el disponer de licencia de conducir para transporte de
los operarios y mddulos de lustrado para el servicio in office y eventos.

Marketing y concientizacion: Esta etapa es fundamental para ir consolidando el
posicionamiento de la marca, dar a conocer el servicio e ir concientizando de las
ventajas que conlleva el tener un calzado en buen estado (3R’s). Aqui se iran
implementando las acciones de marketing ya descritas en el punto 4.6) y sera una
tarea donde todos quienes componen la empresa deberan realizar.

Servicio de lustrado: Comprende lo esencial del negocio, donde el equipo de
lustradores capacitados debe efectuar el servicio de limpieza, retoque, brillo y
embetunado de los distintos tipos de calzado de los clientes.

Gestion de Recursos Humanos: Se consideran todas las acciones de capacitacion

de lustradores, reclutamiento y seleccion del personal, como también futuras
politicas de incentivo por desempefio o antigiiedad.

Administracion Interna: Actividades que seran ejercidas por los socios de la

empresa, quienes deberan velar por el manejo financiero, contable, legal y, en
conjunto con el responsable de reposicion, de la compra y renovacion de
materiales de trabajo.

Innovacion/busqueda tendencias: Funcion clave a la hora de explorar potenciales

canales de venta, modalidades de atencién, diversificacion de lineas de negocio o
mejora en los procesos actuales, como también para estar al dia con las
tendencias mundiales en el cuidado del calzado, tipos de insumos mas amigables
con el medio ambiente, entre otros. Esta tarea recaera en los socios de la

empresa.
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Gestion de calidad: Accidn que busca monitorear la calidad, tanto en el servicio

entregado por los funcionarios de la empresa como de los materiales utilizados

para esta funcion. Para esto, se recopilara informacion periédica por parte de los

socios y cajero(a) del local, donde a los clientes se le pedira evaluar la atencion,

trato, puntualidad y nivel de satisfaccion por intermedio de breves encuestas.

5.2. Flujo de operaciones.

El flujo operativo implica una interaccidn directa con el cliente final, donde se

desglosan dos escenarios operativos en funcion de las lineas de negocio

comprendidas.

Para locales en Metro

a)

b)

d)

f)

Cliente usuario del metro o transeunte normal accede al local, donde habra
comodos médulos de lustrado, a cargo de un operario (lustrador)

Cajero(a) se encargara de recibir a cliente y derivarlo al médulo disponible.
En caso de estar ocupados, se dispondra de un sillén de espera junto a
material de lectura (diarios, revistas) y servicio de café.

Lustrador efectia en no mas de 5 minutos servicio de lustrado y limpiado
del calzado de cliente.

Se efectua pago del servicio en caja, donde se hace entrega de tarjeta de la
empresa con datos de contacto y tips de concientizacién. En funcién del
tiempo que disponga cliente, se le podra efectuar una pequefa encuesta de
satisfaccion.

Se efectua una revision de inventario, consolidacion y guardado de los
fondos ganados en el dia y se procede al cierre del local.

En paralelo a esta rutina, y en funcion del stock de insumos/materiales con
que se termine la jornada, el responsable de reposicion se encargara de

suministrar lo necesario para una continuidad del servicio.

Para servicio in office y eventos
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a)

b)

d)

¢)]

En primera instancia, se acuerda entre los socios de la empresa y los
encargados/responsables de la administracion de los edificios el dia, hora y
periodicidad para efectuar el servicio. Para esto, la planificacion logistica
estara dada por un perimetro de accion en tres zonas, Nueva Las Condes,
sector Escuela Militar y alrededores, y sector El Golf-El Bosque.

Bajo el alero de esta agenda semanal, el encargado de reposicion tendra la
misién de transportar los modulos de lustrado desde nuestras bodegas,
pudiendo llevar también al operario que asi lo requiera, o bien este ultimo
llegar por su cuenta al lugar donde se prestara el servicio.

Una vez en el lugar, se tendran dos modalidades de atencion, aquella fija
donde el operario junto a su moédulo de lustrado se posiciona en un espacio
comun del edificio (hall de entrada, casino, cafeteria, salon habilitado, etc.)
y otra movil donde el mismo lustrador podra ir accediendo a cada uno de
los pisos de edificios en donde se cuenten mas de una empresa, todo con
el previo acuerdo entre las partes.

El servicio de lustrado no debera tomar mas de 5 minutos y sera el propio
operario quien efectuara el cobro a los clientes y entrega de tarjetas de la
empresa. El pago podra ser con efectivo o mediante pago electrénico con
dispositivos Transbank.

Terminada la ronda de lustrado, se coordina retiro de los mddulos y se
efectua consolidado de los ingresos percibidos.

En paralelo a esta rutina, y en funcion del stock de insumos/materiales con
que se termine la jornada, el responsable de reposicion se encargara de

suministrar lo necesario para la continuidad del servicio.
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5.3. Plan de desarrollo e implementaciéon

El plan original de puesta en marcha del negocio esta para comienzos del afo
2020, fecha que ya considera la gestion, prueba y cierre de todos los procesos
relevantes para el funcionamiento del local y logistica movil para empresas, tanto

en la atencion directa de clientes como de indole interno operativo.

| SEMESTRE 2019 Il SEMESTRE 2019 2020 2021
Idea de negocio v
Coordinacidn Plan de negocio
Levantamiento de Capital
Elaboracion y registro de marca
Arriendo espacios comerciales
Remodelacién y adecuacion locales

Busqueda /contratacidn equipo de trabajo
Compra materiales de trabajo y bodegaje

Inicio pruebas operativas

Comienzo de atencion directa a clientes
Afianzar convenio y acciones con partners del negocio

Ejecucion Plan de Marketing

Imagen 6 — Detalle Plan de Desarrollo e Implementacion — Fuente: Elaboracién propia
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5.4. Dotacion

La empresa estara constituida inicialmente por nueve personas, quienes estaran
distribuidas en distintas lineas de negocio y operatividad dentro de la organizacion.
Aqui se consideran dos responsables administrativos y cinco operativos, llamese
cajeros Yy lustradores en cada uno de los locales habilitados y zonas corporativas a
abarcar. Este numero podria aumentar en el tiempo segun como se den las
variables de rentabilidad y capitalizacion dentro de las fases del proyecto.

A continuacion, el listado de dotacion junto a cada funcién a cumplir:

- Socios: Tendran la responsabilidad de concretar los acuerdos con
inversionistas para el levantamiento de capital y la tarea de cerrar convenio
de servicio con cada uno de los clientes corporativos.

- Gerente Administracion: Sera aquel encargado de propiciar los
lineamientos estratégicos, contables y seguimiento de los principales kpi's
del negocio. También estara bajo su responsabilidad las tareas de
reclutamiento del personal.

- Encargado Reposicion y mantencién: Bajo su responsabilidad estara el
constante monitoreo y abastecimiento de todos los materiales de lustrar de
cada local (kit) traslado en van de los operarios con sus modulos y compra
de insumos de lustrar a proveedores.

- Cajero(a): Persona encargada de recibir en primera instancia a cada
cliente, ofrecer los servicios de lustrado, amenizar la espera de éstos, cobro
y recaudacién del dinero por cada lustrada efectuada, como también la
reposicidon de insumos alternativos como materiales de oficina, café, diarios,
revistas, etc.

- Staff Lustradores: Personal que efectua los servicios de lustrado y

cuidado del calzado a clientes.
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6. Equipo del proyecto
6.1 Equipo gestor

El equipo gestor lo integraran dos socios quienes tendran la responsabilidad de
coordinar e implementar la estrategia de negocio, como también el monitoreo

contable.

> Eugenio Leiton R':
Ingeniero Comercial de la Universidad Adolfo Ibafez. MBA de la Universidad de
Chile y Master of Science Marketing de la Universidad Adolfo Ibafiez. Con mas de
8 anos de experiencia laboral en la industria de servicios financieros, ha tenido
distintas funciones comerciales y responsabilidades en empresas tales como
Banca Corporativa del Banco de Chile, la Administradora de Fondos Mutuos Bci y

en la Corredora de Seguros Santander.

> Roberto Figueroa J:
Ingeniero Civil Industrial de la Universidad Diego Portales. MBA de la Universidad
de Chile y Diplomado en Control de Gestion de la misma casa de estudio. Con
mas de 8 afos de experiencia laboral en distintas compafias nacionales en la
industria de servicios financieros, teniendo cargos de responsabilidad en

empresas tales como Sura, Wallmart e ING.

1 Ver detalle de curriculum en Anexo 7
2 Ver detalle curriculum en Anexo 8
15



6.2 Estructura organizacional

Imagen 7 — Estructura Organizacional Empresa — Fuente: Elaboracion propia

. ., Eugenio Leiton
Direccion Gen .
Roberto Figueroa

Encargado
reposicion/
mantencion

Gerente

Administrativo trol

Staff Lustradores
Cajero(a)s

6.3 Incentivos y compensaciones

La remuneracién mensual estara calculada en funcion de cada cargo al interior de

la organizacion, lo cual comprende una renta fija mensual para el encargado de

reposicioén/control, grupo de cajero(a)s y lustradores, mas un incentivo monetario

al final del primer afio sujeto a cumplimiento de las metas de presupuesto.

Cargo Remuneraciones por mes bruto
Socios -
Gerente Administracién 1.300.000
Reposicion y mantenimiento 825.000
Cajero 473.000
Operario 473.000
Total Planilla Mes 3.071.000

Tabla 4 — Detalle cargos y remuneraciones Empresa — Fuente: Elaboracién propia
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7. Plan Financiero

El siguiente plan financiero, permitirda conocer en detalle las necesidades de
financiamiento a corto, mediano y largo plazo. Ademas, permitira observar la
viabilidad econdmica del proyecto.

Dentro del detalle de este plan financiero, se separaron en tres las lineas de
ingreso, proyectando sobre cada una su estimacion. Generando una estimacion
integral del proyecto Lustraway.

El principal supuesto que se tomé en el proyecto es el arriendo de locales en
estaciones de metro donde el transito de personas logra un posicionamiento y

potencial de clientes interesante.

7.1 Tabla de Supuestos

Los supuestos se separaran por generales y por linea de ingreso, sobre los que

realiza la proyeccion de venta:

1. Supuestos generales

- proyeccion de la estimacion a 5 afios

- crecimiento anual a partir del segundo afio de 5, 7, 15 y 25%
respectivamente

- costos incrementales por inflacién cada afo, estimada en 3%

- no se contara con bienes inmuebles propios

- primer afio de cada local tendra un crecimiento en venta escalonado,
primer semestre cerca de un 50% de la venta proyectada, la que a partir

de julio hasta diciembre termina estabilizando en régimen.
1. Supuestos Locales Instalados

- Cada local constara con una datacion de un cajero y un operario de

servicio.
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Existira un supervisor que se encargara de la reposicion y
mantenimiento de cada local, el que tendra capacidad de hasta 5
locales, a partir del sexto se necesitara una persona adicional.
Se desarrollara un local anual hasta el afio 3, donde dado el crecimiento
proyectado se amplia a dos los nuevos locales ese afo.
Los locales tendran la siguiente demanda diaria, estimada segun las
observaciones realizadas en competidores del mismo servicio:
o Numero de servicios de lustrados para hombres:80
o Numero de servicio de lustrados para mujeres: 20
El costo de cada servicio se tomé mirando los costos fijos vy
competencia, determinando los siguientes valores por cada servicio:
o Costo servicio de lustrados para hombres: $2.000
o Costo servicio de lustrados para mujeres: $3.000
Adicional a los servicios de lustrados se tendra venta de accesorios, los
que tienen los siguientes supuestos:
o Kit de lustrado: costo $850 - cotizado en proveedores directos
internacionales — Aliexpress
o Cordones: costo de cordones $150 - cotizado en proveedores
directos internacionales — Aliexpress
o Cafeteria: costo del café: $350 - cotizado con proveedor de
servicio de café
o Insumos — pasta de zapatos 500cc.: $850 — consultado a
lustradores tradicionales
o Cepillo Slim: $500 - cotizado en proveedores directos

internacionales — Aliexpress

2. Supuestos Eventos Corporativos

Eventos de 3 horas, con tres operarios, cada uno con modulos
independientes de servicios de lustrado
Presupuesto, $35 mil a cada operario, $20 mil costo del transporte a

cada evento y $10 mil el costo de los insumos.
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3. Supuestos Servicio Office

Funcion desarrollada en Edificios Corporativos de 1.500 trabajadores
El 10% de los trabajadores tomarian el servicio
Para este servicio se utilizarian 3 operarios diarios, cada uno tardaria 3

minutos por servicio.

4. Ingreso por Publicidad

Se licitaran los espacios publicos de los locales instalados

Los espacios se ofreceran a proveedores de insumos tales como
Nugget, Virginia, Kiwi y marcas de zapatos, particularmente marcas de
oficina como Cardinale, Guante, Florsheim y Hush Puppies.

Cada local cobrara en promedio $500.000 pesos a proveedores de

insumos.

7.2 Estimacion de Ingresos

Para la estimacién de los ingresos se tomé como base fundamental las

observaciones realizadas en diferentes puntos de prestacion de servicio de

lustrado tradicional tales como Moneda, Bombero Ossa, Apoquindo/Tobalaba. De

estas observaciones y conversaciones se logré establecer métricas relevantes que

ayudaron a modelar el servicio, tales como:

Cantidad de servicios diarios

Diferencia de servicio para zapato de hombre y zapato de mujer
Tiempo promedio de cada servicio

Tipo y color de calzado mas frecuente (hombre|ejecutivo|corddén|negro)
Contingencia ante inclemencias climaticas

Insumos utilizados

Precio de cada servicio

Forma de fidelizar clientes

Horarios de apertura y cierre
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- Horarios punta y valle

- Tiempos de espera
Ademas, en las observaciones se realiz6 un acercamiento a clientes de estos
servicios tradicionales, donde se logré establecer parametros de servicio
relevantes, tales como:

- Puntos valorados del servicio

- Aspectos no valorados del servicio tradicional

- Aspectos que mejorarian

- Precio maximo de tolerancia

- Tiempo de espera tolerable

Con la anterior informacion, se estructuraron los ingresos que se obtendrian con
cada linea de negocio y utilizando los supuestos del punto 7.1.

Para proyectar los ingresos por locales, se elaboro una tabla, indicando los
ingresos anuales por local, segun cada tipo de servicio.

Dentro de la evaluacién, se amplié la posibilidad de ingresos, a través de la venta
de diversos articulos, como cordones, café, insumos (pasta y cepillos) en los
locales. Aspectos que segun las observaciones realizadas son muy valoradas,

elaborando la siguiente tabla:

1. LN Locales instalados

a. Lustrados de zapatos n lustrado H n lustrado M Costo H Costo M Ingreso mes ingreso afio 2
diarios por local, para hombres y de mujeres 80 20 5 2.000 3.000 § 4.400.000 S 52.800.000
b. Venta kit de lustado Precio c/IVA kit Venta Ingreso # vendidas/dia Ingreso mes
$ 850 S 5.000 S 4.150 58 415.000 S  4.980.000
c. Venta cordones Precio c/IVA cordones Venta Ingreso # vendidas/dia Ingreso mes
5 150 $ 2.000 S 1.850 35 111.000 5 1.332.000
d. Venta de cafeteria Precio c/IVA café Venta Ingreso # vendidas/dia Ingreso mes
S 350 S 1.000 $ 650 15 5 195.000 5 2.340.000
e. Venta de Insumos Precio c¢/IVA 500cc Venta Ingreso # vendidas/dia Ingreso mes
$ 850 S 2000 $ 1.150 15 5 345.000 S 4.140.000
e. Venta de cepillos Precio c/IVA Cepillo slim Venta Ingreso # vendidas/dia Ingreso mes
5 500 S 2.000 S 1.500 10 5 300.000 $ 3.600.000
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Por otro lado, durante las observaciones y evaluacion del proyecto, se detectaron
tres posibilidades interesantes de ingresos:

- Servicio de lustrado en oficinas

- Servicio de modulos de lustrado en eventos corporativos

- Venta de publicidad en locales instalados

Para cada una de estas alternativas, se elaboraron proyecciones con las que se

estimaron los ingresos los cuales se detallan en la siguiente tabla:

2. LN Eventos Corporativos

a. Eventos corporativos con servicio de Lustrados Costofevento  Precio evento Ingreso Eventos/mes Ingreso mes  ingreso afio 2
(evento de 3 horas, tres operarios, tres médulos) 3 135.000‘ 3 700.000 §  565.000 4 5 2.260.000 § 27.120.000

3. LN Servicio Office

a. Visitar edificios de oficina servicio de Lustrados Costofevento Precio servicio Ingreso edificios/mes Ingreso mes  ingreso afio 2
(Edificios de 1.500 trabajodores, e 10% tomarian el servicio, 3 operarios diarios) | S 135.000‘ 3 400.000 $  265.000 0 s 2.650.000 S 31.800.000

4. Publicidad
a. Vender espacio de publicidad en locales Costo local Ingreso mes  ingreso afio 2
licitar los espacios a Nugget, Virginia, Kiwi 3 600.000 3 600.000 5 7.200.000

Con ambas estimaciones se desarrollaron las proyecciones a 5 afios, donde se
establecieron crecimientos acotados a la oferta que tenemos en cada local
llegando a un maximo de 10% a fines del afo 5, crecimiento que se veria
impulsado por fuerte campafa con clientes, boca a boca, promociones, cupones

de descuento, entre otras estrategias.

Para el detalle de esta proyeccién por local ver Anexo 9

7.3 Estimacion de Costos

Para la estimacion de costos, se detallan aspectos claves dentro del servicio que
utilizaremos en cada linea de ingreso, las que se detallan a continuacién:
a. Dotacion por local:
i. Establecimiento de que cada local contard con un cajero y un
operario de lustrado

b. Dotacion por local:
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i. Establecimiento de que cada local contara con un cajero y un
operario de lustrado

ii. para dar apoyo a los locales, se contara con un Supervisor,
encargado de reposicion y mantenimiento

iii. incremento de remuneracion anual por IPC, estimado en 3%.

Detallamos en la siguiente tabla estos costos:

Dotacion porlocal | Aiio0 | A1 | Afo2 | A3 [ Afio4 [ Aio5 |
Reposicién y mantenimiento 9900000  10197.000 10502910  10.817.997  11.142.537
Cajero 5 676,000 5 846 280 6021668 6202318 6388 388
Operario 5 676.000 5.846.280 6.021.668 6.202.318 6.388.388

21.252.000 21.889.560 22 546.247 23.222.634 23.919.313

c. Marketing:

i. Se tendran dos grandes gastos en marketing, folletos publicitarios y
publicidad directa digital & tradicional, donde existira un
apalancamiento en promociones para fidelizar clientes y atraer
prospectos.

Se detallan en la siguiente tabla estos costos:

Costos Marketing

Folletos publicitarios 500.000 £18.000 636.540 655.636 G75.305
Publicidad digital y tradicional 1.200.000 1.236.000 1.273.080 1.311.272 1.350.611

Total Costos Marketing 1.800.000 1.854.000 1.909.620 1.966.909 2.025.916

d. Costos fijos por local:
i. Cada local tendra gastos fijos de operacién, los que nos permitiran
dar cobertura a las proyecciones de servicios de lustrado que
estimamos.

Detallamos en la siguiente tabla estos costos:

Costos Fijos 1 local

Arriendo local 8.400.000 8.652.000 8.911.560 9.178.907 9.454.274
Luz 240.000 247.200 254 616 262.254 270122
Insumos 220.000 226.600 233398 240.400 247612
Teléfono 180.000 185.400 180962 196.691 202592
Internet 180.000 185.400 190.952 196.691 202.592

Total Costos Fijos 9.220.000 9.496.600 9.781.493 10.074.943 10.377.191
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e. Gastos recurrentes:
i. Se detalla a continuacion los gastos recurrentes adicionales a la
operacidn de cada local, entre los que principalmente destacan el
arriendo de una bodega para almacenar los productos, gastos del

vehiculo y seguros asociados.

Costos Intangibles

Arriendo bodega 80mm2 5400000 5.670.000 5.953.500 6.251.175 6.563.734
Gastos Vehiculo 1.980.000 2.079.000 2.182.950 2.292.098 2.406.702
Seguros local 600.000 630.000 661.500 694.575 720304
Oficina 9.600.000 10.080.000 10.584.000 11.113.200 11.668.860
Contabilidad 2.160.000 2.268.000 2.381.400 2500470 2.625.494
Folletos publicitarios 600.000 618.000 636.540 655.636 675.305
Publicidad digital y tradicional 1.200.000 1.236.000 1.273.080 1.311.272 1.350.611

Total Costos Fijos 8.797.950 9.237.848 9.699.740

a. Gastos de puesta en marcha de cada local:
Cada local necesita una puesta en marcha para dar inicio a cada operacién gastos

que se detallan a continuacion:

Costo Local y equipamiento

Mobiliario 5.500.000 Estanterias, sillones, vitrinas, lamparas
Insumos de sermvicio 2.000.000 Cremas, pastas, cepillos, pafios
Hardwares 1.000.000 Motebook, impresora

Marketing Local 2.000.000 graficas en el local, folletos

Arriendo Local 1.500.000 Arriendo + 2 meses garantia

Wehiculo corporativo 10.000.000 Camioneta doble cabina + pickup cerrado
lluminacidn 1.500.000

Pintura y obras menaores 1.000.000

Total Costos Fijos 24.500.000

b. Gastos por mantencién de mobiliario segun su vida util:
El mobiliario necesita mantencion, reparacion y/o reemplazo, este costo se

considera para mantener en condiciones comerciales del retail:

Vida (til técnica (afios) Vida util técnica (afios) Costo prorrateado
Mobiliario 4 1.375.000
Hardwares 4 250.000
Marketing Local 1 2.000.000
Wehiculo corporativo 5 2.000.000
lluminacian 4 375.000
1

Pintura y obras menores 1.000.000
TOTAL 7.000.000
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7.4 Proyeccion de Estado de Resultados y Flujo de Caja

Proyecto de cierre al 5to afo. Para ver detalle completo ir al Anexo 10

7.5 Capital de Trabajo

P i6n mensual afio 1

1. LN Locales instalados enere febrere marzo junic julio sgosto | septiembre | ocwbre | noviembre | diciembre
a. Lustrados de zapatos [s esooo0]s 1520000]$ 2200000]3 3.080000]5 3.080.000[S 35200003 37400005 3950000 S 41800005 42000005 22000005 4200000 [ $39.160.000 |
b. Venta kit de lustado [s 622505 145250]s 207500]5 2005005 290500[$  332000]5  352750[$  373500|S  394250]§  415000[5 415000]5 415000 § 3.693.500 |
c. Venta cordones. [s 16es0[s 3seso]s sssools 777005  77700]S  8EBOD[S  94350[5 998005  105450]5 111000(5 111000]5 111000]$ 987.900
d. Venta de cafeteria [s 29250[s eB2s0[s  97500[5 136500]5 136500[S  156.000]5  165750]5 175500]$ 185.250]$ 195.000(5 195.000]5 195000|$ 1.735.500]
& Venta de Insumos [s s17s0[s 120750]s  172500[5 2415005 241500[S  276.000]5 293.250[5  310.500[S 3277505  345.000[5 345.000]5 345000[$ 3.070.500 |
&. Venta de cepillos [s 4s000[s 105000]S 150000]5 210000[S 210000]S 240.000[5 2550005  270.000]S 285.000[S 300.000[5 300.000]5  300.000[§ 2.670.000 |
2. LN Eventos Corporativos
a. Eventos corporativos [s 33s000]s  7o1o00[$ 1130000]3 1582000]5 1582000]S 1808000[S 1921000]5 2034000]$ 21470005 2260000[5 2.260.000]5 2260000 [ $20.114.000 |
3. LN Servicio Office
a.Visitar edificios de oficina | $ 3975005  927500[$ 1325000[$ 18550005 1855000]$ 2120000|$ 2252500 |5 2385000]$ 2517500 26500005 2.650.000|$ 2650.000 | $23.585.000 |
4. Publicidad
a. Vender espacio de publicidad [$ s -[s sooooo[s  4o0000[$  420000]5  480000[S  510000[S  540000]S  sv0000[$  s00.000[5  600.000]$  600.000 [$ 5.080.000 |
ToTAL $ 1601400 $ 3736600 § 5638000 $ 7.893.200 $ 7893200 § 9.020.800 $ 9.584.600 S 1048400 $10.712.200 $1L276000 § 11276000 $11.276.000

EGRESOS
§-8.322333 | 8322333 |5 -8322333 |5 -B.322333]5 -

8322333 | $ -8.322333 | § 8322333 | 5 -8.322333 | $ -8.322333 | § 8322333 | 5 -8.322.333 | § -8.322.333 | § -99.868.000 ]

Deéficit mensual 5-6720933 S5 4585733 S5 -2684333 §
Déficit acumulado

Déficit acumulado Maximo 5 -14.849.267

Iva de las Inversiones 5 -4.009.302

Total Capital de Trabajo s -18.858.569

7.6 Inversioén en Activos Fijos

-420133 §

-420133 §

698467 S5 1262267 S 1826067 S 23B9.867 § 2953.667 5 2953667 S 2053.667

$-6720933 5-11.306667 $-13.991.000 $-14420133 5$-14849267 5-14150.800 $-128BR8533 $-11062467 & -B672600 § -5718933 5 -2765267 $ 188400

La inversién en activos fijos estd dada por la apertura de locales, partiendo

inicialmente con un local se tendran activos fijos proporcionales y en la medida

que se tengan nuevas aperturas se iran incrementando y generando economias

de escala, por ejemplo, el Supervisor (operario) quien puede abastecer hasta dos

locales.
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Dotacion por local

Fiepasicidn y mantenimienta 3.300.000 10137000 10,502,510 10817357 1142537
Cajero S.6TE.000 5.045. 2380 5.021.665 5.202.315 5. 353,358
Operario D.67E.000 0.946.280 5.021.668 B.202.318 §.353.358

Costos Fijos 1 local

Arriendo lacal 8.400.000 8.652.000 8.311.560 3173907 3454 274

Luz 240,000 247,200 254.516 262.254 270,122

Inzumas Z20.000 Z226.600 233,335 2d0.400 247612

Teléforno 180.000 185.400 130 962 196 631 202532

Internet 150,000 185 4EID ‘ISD 352 136631 202532

i 3.220. 10,074,943 10,577,191

Costos Intangibles

Arriendo bodega S0mm2 Ed000on E.E70.000 5.953.500 E.251175 £.563.734

Gastos Mehioulo 1.950.000 2.073.000 2.152.950 2.232.095 2.406.702

Seguros lacal EO0.000 E30.000 BE1.500 B34 575 729,304

Oficina 3.600.000 10.0&80.000 10.584.000 11.113.200 11.668.860

Caontabilidad 2.150.000 2.265.000 2,381,400 2.500.470 2.625.434

Folletas publicitarios E00.000 E15. 000 536.540 G55.636 675,305

Publicidad d||ta| tradicional 'I 2EIEI 0on 1.236.000 1 273.030 ‘I 3T, 2?2 135061
2 ijo= g 8.737.950 9.2 9.699.740

Costo Local y equipamiento

Mabiliario 5,500,000  Estanreriaz, silones, vitinas, |dmparas

Irsumos de servicio 2.000.000  Cremas, pastas, cepilos, pafos

Hardw ares 1000000 Maotebook, impresora

Marketing Local 2,000,000 graficas en el local, folletos

Arriendo Local 1500000 Ariendo + 2 mezes garantia

Vehiculo corporative 10,000,000 Camicneta doble cabina + pickup cerade

lluminacion 1.500.000

Pintura v abras menares 1 EIEIEI Ju]uu]

7.7 Evaluacion Financiera del Proyecto

7.7.1 Tasa de descuento, VAN y TIR

La Tasa de Descuento aplicada para este proyecto sera el Modelo Capital Asset
Princing Model (CAPM). La base de este modelo se basa en que el Costo de
Capital debe ser igual a la Rentabilidad de los valores (valorizados a la tasa de
libre riesgo) mas el riesgo propio del proyecto (beta del sector), multiplicado por la
prima por riesgo del mercado (diferencia entre la rentabilidad de la economia del
pais y la tasa libre de riesgo), finalmente incluyendo un premio por riesgo al ser
una start-up.

La formula seria la siguiente:
k_e=R_f+(Premio x Riesgo)x B_i+ P_Liquidez+P_(Start up)
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k_e=4,13%+(6,55%) x 0,98+ 2%+3%

k_e=15,549%

Se realizo el célculo de la tasa de descuento del proyecto utilizando CAPM como
modelo de valoracion de activos financieros, donde se determiné el valor de cada
variable.

Tasa de libre riesgo (bonos del banco central a 10 afios en UF): 4,13%, se reviso

la rentabilidad promedio a 10 afios de los bonos de Chile BCU-10.

Resumen de rentabilidad sobre el bono Chile 10 flv]in[=E
anos
bt 5 15 30 1H 5H 1D 1W [1M] Gréfico técnico »

Chile 10 afios * 4,130 +0,000 (+0,00%)

7.000
G,000

5.000

Investing.com
3,000
Jan, 2008 Jan, 2012 Jan, 2014 Jan, 2016 Jan, 2018
1 dia 1 semana 1 mes 3 meses G meses 1 afio 5 afios Max.

Fuente: https://es.investing.com/rates-bonds/chile-10-year-bond-yield

- Premio por riesgo para Chile: 6,55%,

Fuente Damodaran — Ver detalle tabla en Anexo 11

- Beta: 0,98%, fuente Damodaran enero 2019, seccion “recreacion”.
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Real Estate (General/Diversified) 11 1.33 1.36 24.82% 5.35 5.50
Real Estate (Operations & Services) 59 0.95 1.35 19.36% 4,92 65.95
Recreation 72 0.81 0.98 18.27% 4.43 5.36
Reinsurance 2 0.88 0.97 65.13% 1.35 1.49
Restaurant/Dining 78 0.65 0.80 21.78% 2.99 3.66

- Riesgo Pais: 1%
- Premio por liquidez: 2%, ya que no es una compania listada en bolsa

- Premio por Star-up:3%, por ser una compania modalidad star-up

Tasa de Descuento 15,5%

VAN| | 131.399.377
TR | | 54%|

7.7.2 Periodo de Recuperacién de la Inversion (PRI)

La proyeccion de recuperacion de inversion es al tercer afio y un mes y medio,
esto se justifica en la diversificacion de productos y servicios que se ofrecen, las
economias de escala, el bajo nivel de sofisticacién que requiere el servicio, el bajo
costo de los insumos y la simple infraestructura que se necesita para cada local.
Adicionalmente, el proyecto considera un incremental de locales, llegando a 3 al

final del segundo afio.

VAN $ 131.399.377
TIR 54%
PayBack Ano 3y 1,5 meses

7.8 Estados de Resultados
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Realizando el estado de resultados, se logra ver una utilidad promedio de 25%,
esto se incrementa por la cantidad de locales que se crean y la estimacion de
crecimiento anual y por otro lado decrece por los gastos que involucra este

crecimiento.

Un indicador relevante a destacar es la proyeccion mensual de venta de cada
linea de ingreso, para lo anterior se realizé una curva de crecimiento mensual del
afo 1 de cada nuevo local la que se proyecta con cada nuevo local que se

incorpora al modelo.

Proyeccién mensual afio 1

1. LN Locales instalados enero febrero marzo abril maye junio agosto septiembre octubre noviembre diciembre
a. Lustrados de zapatos [s 560.000$1.540.000 [ $ 2200000 | §3.080.000 [ §$3.080.000] $3.520.000[ $3.740.000 [ § 5.960.000[§ 4.180.000[$ 44000003 44000003 4.400.000]
b. venta kit de lustado [s 62250]s 145250]5 207.500]5 290500]5 290500[s 332000]s 3527505  373.500[s  394250[s 4150005  415000[s  415.000]
¢. Venta cordones [s 16650]s 38850]5 55500]5 77700]5 77700[5 88800]5 943505  99.900]s  105450[s 1110005  111000[5  111000]
d. Venta de cafeteria [s 29250]3 68250]% 97500]%5 136500]% 136500[5 156000]% 165750]$  175500]5  185250]5  195000]$  195000]5 195000
e. Venta de Insumos [s s1750]s 120750[$ 172500[$ 241500[$ 241500[5 276000]% 203250[$ s10500]8 327750[$ 345000[$ sasooo]s  sesooo]
e. Venta de cepillos [s 45000[s 1050005 150000]% 210.000[§ 210000]5 240000[% 255.000[$ 270.000[$ 285.000[s scoooos  sooooo[s  sooooo]

2. LN Eventos Corporativos

a. Eventos corporativos [s 339.000]s 791.000]$1.130.000]51.582.000]$1.582.00051.808.000]51921.000]5 2.034000]5 2.147.000]5 22600005 2260.000]5 2.260.000 |

3. LN Servicio Office

a. Visitar edificios de oficina  |$ 397.500]5 927.500[51.325.000]$1.855.000[ $1.855.000[ $2.120000 [ $2.252.500[ 5 2.385.000[$ 2517500[5 2650.000[s 2650000[5 2650.000

4. Publicidad
a. Vender espacio de publicidad [ 5 -Is -[s so0000]s 420000]5 420000[5 4s0000]5 s10000[5 s40000[s  570000[5 6000005  600.000[5 600000
TOTAL $1.601.400 $3.736.600 $5.638.000 $7.893.200 $7.893.200 $9.020.800 $9.584.600 $ 10.148.400 $ 10.712.200 $ 11.276.000 $ 11.276.000 $ 11.276.000

7.9 Sensibilizacion de Resultados
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Los resultados estan medidos en base a supuestos de demandas dadas y sin
estacionalidad, el proyecto se desmarca de las estacionalidades de los lustradores
tradicionales quienes en dias con lluvia o inclemencias climaticas no atienden sus
locales, ya que estan expuestos a la intemperie, por otro lado se aprovechan las
economias de escala y know how que da el contar con local funcionando y 4
operarios “volantes” en eventos de empresa y servicio de edificios, quienes son
backup natural entre si y las tiendas.

Es interesante para el analisis ver como se comporta el proyecto con un local, dos
y terminando con un tercero, donde el atractivo financiero comienza a mostrarse.

En este contexto, se muestra la sensibilizacion de resultados en la tabla 7.9.1.

7.9.1: Sensibilizacion del VAN con proyeccién de locales, desde el 1ro al 3ro.

VAN del Proyecto en escenarios de 1 a 3 locales
140.000.000 131.399.377

120.000.000

100.000.000

80.000.000
65.807.021

60.000.000

40.000.000

20.000.000
(2.011.578)

VAN 1 Local VAN 2 Locales VAN 3 Locales
(20.000.000)

8. Riesgos criticos
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Se identificaron distintos tipos de riesgos, tanto internos como externos, que

podrian repercutir en el normal funcionamiento comercial de la empresa. Para

cada uno de éstos, se elaboraran planes de mitigacion que busquen atenuar los

efectos directos e indirectos.

Riesgos Externos

Existe la posibilidad de entrada de otros actores asociados a la industria de
los implementos de limpieza del calzado, llamese Virginia, Nugget entre
otros, bajo la misma operatividad de negocio y aprovechando el inmejorable
flujo de clientes de las estaciones de metro. Estos tendrian un mayor poder
negociador, recursos y acciones promocionales.

Plan de Mitigacion: Desarrollar un fuerte posicionamiento de la
marca/empresa, en el mas corto plazo y que los clientes la tengan en su top
of mind cada vez que recurran a sus lugares de trabajo y/o necesiten de un
servicio express de limpieza del calzado. De esta forma, se busca obtener
la fidelidad de los consumidores, acompafiada con la asociacion de la
marca en el rol social de apoyo a los oficios nacionales y oportunidad de

trabajo a gente ya jubilada o de escasos recursos.

Riesgos Internos

La variable financiera cobra una real importancia para que el negocio
perdure en el tiempo, por lo cual existe el riesgo latente de que no se pueda
cumplir con el margen de rentabilidad esperado.

Plan de mitigacion: Mantener un acabado control del margen generado por
cada local y la cantidad de servicios/lustradas que en promedio se hacen,
junto al uso eficiente de los insumos de limpieza, su reposicion y
adquisicién a proveedores.

Que el plan de ventas/ servicios proyectados inicialmente no pueda ser
cumplido en la practica, lo cual generaria un escenario adverso en el flujo
de caja de la empresa.

Plan de mitigacion: De forma mensual, los socios efectuaran un exhaustivo

control y proyeccion del flujo de caja, pudiendo considerar la opcion de
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aportes de capital via préstamos de terceros o aporte individual de cada
SOcCio.

- Escenarios no contemplados en el normal desarrollo del plan de negocios,
tales como cierre de estaciones del metro por fallas del servicio, accidentes,
etc., como también robo/pérdida de insumos de limpieza en nuestros
locales y bodega.

Plan de mitigacion: Contratacion de seguros que ofrezcan cobertura o
indemnizacion ante tales imprevistos.

- Riesgo de baja productividad, ya sea por falta de ejecucién del servicio en
los timings proyectados (no mas de 5 minutos) lo cual podria generar
pérdida de clientes por espera mayor a la presupuestado, uso no controlado
de los insumos de limpieza lo que encareceria la reposicion promedio de
eéstos, y finalmente que nuestro personal se vea imposibilitado de asistir por
razones de salud, movilizacion o tramites especiales.

Plan de mitigacion: Creacién de un plan de concientizacién al personal de
los multiples beneficios que acarrea el logro eficiente de los recursos que a
diario utilizan, el tiempo que demore el servicio de lustrado y la empatia que
siempre deben tener con el cliente al frente. También se elaborara un plan
de estandarizacion de procesos que busque el 6ptimo de eficiencia en la

rutina diaria de cada uno de los locales fijos y visitas a empresas.

9. Propuesta inversionista
Estado de Resultados del Inversionista desde la puesta en marcha del negocio
hasta el quinto afio de operaciones.
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Concepo [ = kem | Afio0 | Afel | AfwZz [ Afo3 [ Afod |  AfioS |

1. LN Locales instalados

1. Semvicio de lustrade 33,160,000 34,500,000 152,152,000 152.150.000 138,000,000

2. Kitde lustrada 3.6593.500 8.522.500 14,350,700 17.181.000 18.675.000

3. Ventacordones 357300 2,366,500 3,838,380 4,535,400 4,935,000

4. Venta de cafetaria 1.735.500 4.132.500 B. 743100 8.073.000 8.775.000

5. Venta de insumos 3.070.500 T.417.500 T.330.100 14.253.000 15.525.000

. Venta de cepillos Z.670.000 5.450.000 10,574,000 12.420.000 13,500,000
2_ LN Eventos Corporativos

a. Participar en eventos corporativas 20.114.000 25.476.000 30.463.320 35.033.715 43.793.645
3. LN Servicio Dffice

a. Visitar edificios de ofizina 23.585.000 33.390.000 35.727.300 41.086.395 51357934
4. Publicidad

a. Vender espacio de publicidad enlocales 5.040.000 12.600.000 20.445.000 24.540.000 27.000.000

Ingresos Totales

Costos Fijos Arienda local - 8400000 - 17304000 - 26734680 - 27536720 - 28362822
Luz - 240,000 - 434.400 - TE3.E45 - TE6. 763 - §10.366
Irsumes - zz0.000 - 453.200 - o019 - T2z00 - T4z2.536
Teléfona - 180,000 - 3r0.800 - STZ.886 - 590,073 - BOF. 775
Internet - 150,000 - 30500 - STZ.886 - 530.073 - BOT. 775
Costos intangibles Arriendo bodega 80mm2 - G.400000 - SET0.000 - 5953500 - E251175 - E.5E3.73d
Gastos Wehiculo - 1380000 - Z2073.000 - 2.132.950 - 2.232.095 - 2.406.702
Seguros local - 600.000 - 1830.000 - 1984.500 - 2.083.725 - 2.187.91
Oficina - 3.600000 - 10.050.000 - 10.554.000 - N13.z00 - T1.665.560
Contabilidad - 2180000 - 2.268.000 - 2381400 - 2.500.470 - 2.625.434
Dotacién Gerente &dministracidn - 15600000 - 6.065.000 - 16.550.040 - 17.046.541 - 17.957.337
Fieposicidn y mantenimiento - 9300000 - 10.497.000 - 10.502.910 - 10.817.937 - M142.537
Cajera - 5676000 - 1632560 - 17.025.000 - 17.535.540 - 15.065.005
Ciperaria - 5676000 - MG32560 - 17.028.000 - 17.535.840 - 18.085.005
Eventos corporativas - 1r.0z5000 - 17.535.840 - 15.065.005 - 15.606.355 - 13.165.164
Servicio Office - 17028000 - 17.538.840 - 13.085.005 - 18.606.955 - 139,165,164
Costos Fijos Totales - 99.868.000 - 125.708.000 - 149.669.804 - 154.621626 - 159.745.088
Depreciacionss - 3300000 - 3300000 - 3.300.000 - 3.300.000 - 3.300.000
Amortizaciones [gastos de puesta enmarchal - - §.000.000 - §.000.000

§.000.000 -

7.300.000

1.:300.000 T1.:300.000 11.:300.000

Inversiones

Local v equipamienta -24.500.000 - 14500000 - 14.500.000

Intangile [softw are, marketing) - T.350.000

Capital de trabajo -15.858.569 -13.855.563 -15.858.563

Fieinuersiones (mantencoines) =7.000.000 -12.000.000 =17.000.000 =17.000.000 =17.000.000
Recuperacidn Capital de trabajo 56.575.706

Costo alternativo INVERSION
FLUJO DE CAJA

El inversionista invierte $ 51 MM en este negocio y obtiene como resultados los

siguientes beneficios.

VAN

$131.399.377

TIR

54%

PayBack

Ano 3y 1,5 meses

10. Conclusiones

Analizando la industria, competidores, mercado potencial y oferta actual del
servicio en Santiago de Chile, se observa que el proyecto de lustrados genera
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oportunidades muy interesantes, basicamente se observan dos palancas
principales:

a. Oficio: Rescatar y profesionalizar un oficio que con el tiempo ha ido
desapareciendo, el cual es muy valorado particularmente por
oficinistas que por un precio razonable toman el servicio de lustrado.
Ademas, se tiene considerado que un lustrador clasico del Centro de
Santiago sea quien imparta las capacitaciones y talleres de
formacion a nuestros operarios. De este modo, se involucra el
servicio clasico de lustrados a nuestro proyecto, sin dejar de lado la
posibilidad que lustradores tradicionales trabajen como operarios en
nuestros locales, privilegiando dejar la calle y fomentando un trabajo
con imposiciones, leyes sociales y sueldo fijo.

b. Nicho: Actualmente cuesta mucho encontrar servicios de lustrado, lo
cual fue refrendado en exploraciones en terreno por el Centro de
Santiago, Municipalidad de Las Condes, Providencia y Vitacura.
Existen permisos para este oficio pero soélo otorgados para
residentes de la comuna y a modo de ayuda social, ya que no pagan
por los puestos, solo una patente “simbdlica” de 30 mil pesos
semestrales. No se otorgan nuevos permisos, lo cual trae que a
mediano/largo plazo este oficio dejara de estar presente y generara
un espacio interesante para desarrollarlo de forma profesional y
establecida, donde no tengamos inconvenientes climaticos,
problemas de servicio y baja calidad de atencion.

Finalmente, se observa un interesante escenario en Chile dada la moderada
necesidad de inversion y posibilidades de expansion a paises de la region. Se
consulto a cercanos que viajan constantemente a Buenos Aires, Lima, Bogota, Rio
de Janeiro, y no se observa un servicio similar, incluso proyectable a modulos en

aeropuertos mediante una franquicia.
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12. Anexos

Anexo 1: Encuesta apreciacién y valoracién del negocio
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1) Indiquenos su sexo:
__Hombre ___ Mujer

2) Rango edad:
___Entre 15-25 __Entre 26-35 __ Entre 36-45 __ Mas de 45

3) Comuna de residencia: Comuna de Trabajo o Estudio:

4) 4 Usa el metro como medio de transporte?
__Si, frecuentemente ___ A veces __Nunca

5) ¢ Cuantos pares de zapatos posee actualmente? (aprox.)
__dos pares __ >ados pares

6) ¢ Mantiene en su hogar productos para lustrar sus zapatos? ¢ Los ocupa?
__Si__No

7) ¢, Qué grado de importancia le da al andar con zapatos bien presentados?
__Mucha __Poca __Indiferente

8) ¢, Con qué frecuencia lustra sus zapatos?
__Todos los dias __De vez en cuando __Nunca

7) Si responde Nunca o De vez en cuando... ¢ Cual es el principal motivo por el cual no lustra sus zapatos?

___Falta de tiempo
___No sabe o0 no compra kit de lustrado
__Se lustra en otro lugar fuera de su hogar

Para Usuarios frecuentes del metro de Santiago:

10) Sicamino a sus actividades (laborales o no), tuviera la posibilidad de lustrar sus zapatos en alguna estacion de
metro, de forma rapida y comoda. ;Qué tanto lo valoraria?
___Muy valorado
___Valorado
___Indiferente
__No valorado

Para los responsables de autorizar el servicio dentro de los edificios:
10) ¢ Cémo valoraria el disponer de un lustrador de zapatos capacitado que, al menos una vez por semana, visite la

empresa y efectle el servicio dentro de un espacio y horario acordado previamente?
___Valorado___ Indiferente__ No valorado

Anexo N°2: Graficos encuesta validacion idea del negocio
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¢Qué grado de importancia le da al andar con zapatos = ¢Cudl es el principal motivo por el cual no lustra sus zapatos?
bien presentados?

Mucha m Falta de tiempo
m Poca
m Indiferente No sabe o no
compra kit de
lustrado

56%

82% m Indiferente
(]

Grafico 1 — Encuesta validacion idea del negocio — Elaboracién propia

Sicamino a sus actividades tuviera la posibilidad de lustrar sus zapatos en alguna estacion de metro, de forma rapiday
comoda. ¢Qué tanto lo valoraria?

79%
15%
1 - 2
—
Muy valorado Valorado Indiferente No Valorado

Grafico 2 — Encuesta validacion idea del negocio — Elaboracion propia

¢Como valoraria el disponer de un lustrador de zapatos capacitado que, al menos una vez
por semana, visite la empresa y efectue el servicio dentro de un espacio y horario acordado
previamente?

88%

10%
[ 2
Valorado Indiferente No Valorado

Grafico 3 — Encuesta validacion idea del negocio — Elaboracion propia



Anexo 3: Infografia Evolucion calzado en Chile 1987-2018

Evolucion del calzado en Chile (1987-2018)
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Anexo 4: Detalle ubicacion Metro, distribucion local y tipos de médulos de lustrado

Plano estacion de metro — espacios comerciales

Detalle plano interior local de lustrado

w
8 ]
= Médulo de lustrado Médulo de lustrado
g ( asientos de cuero ( asientos de cuero
E y cajones) y cajones)
-
o4
=i
s
>
1}
4
__J Asientos
de
. S wh [.( a espera
Caja de pago B
y guardado de
insumos
P : 8
n 3 - | Cafetera-
T -m||'mn|m i T 3 Diarios
0 i !

Modulo lustrado local Metro Kit de lustrado Team rotativo In
Office
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Anexo 5: CANVAS complementario Modelo de Negocios Lustraway

Partners Clave

Administracion Metro
de Santiago.

Administraciéno
responsablesen
edificios corporativosy
eventos.

Proveedoresde
insumos de limpiado
calzado.

~

D

Estructura de costes

Pago por uso de espacio comercial en estaciones de Metro.

\ctin

Acuerdos parala puesta
enmarcha,arriendoy
presencia en los distintos
puntos de atencidn.
Abastecimientoy
mantencion stock insumos
y materiales.

Plan de difusion directo
paraconcientizar 3R’s

Infraestructura (localesen
Metro)
Personaly Capital de trabajo

e

Pago de bodega para guardadode materiales

Compra de materiales de lustrado, uniformes, médulos de lustrado, cafetera,

etc.

Transporte de operarios servicio in office
Acciones de marketing a bajaescala

Propuesta de valor

Entregar un servicio de
lustrado de zapatos simple,
masivoy con buena

accesibilidad a clientes personas
en las principales estaciones de

metro del sector oriente, y a
clientes empresas mediante

presencia movil al interior de sus
lugares de trabajoy/oeventos

corporativos.

Relacidn con clientes

- Ofrecer un servicio
personalizado por staff de
lustradores capacitados.

- Pagoy servicios
complementarios con
cajero(a) disponible en
local.

- Plande fidelizacion ante
continuidad de servicio,

e

Canal distribucidn y comunicacién
100% canal fisico presencial,
tanto fijo como rotativo, en
lugares con alto transitode
personas.

ollin,

Flujo de ingresos

- Ingresoporlustrado de calzado locales metro

- Ingreso porlustrado al interior de empresasen
convenioy eventos corporativos

- Ingreso porventa de espacio publicitariolocal
metro.

- Ingresc porventa de materiales

Servicio orientado a
todo tipo de clientes
personasnaturales,
tanto hombres como
mujeres usuarios o que
frecuenten el metro de
Santiago.

Clientes empresas
interesadosen
disponer de nuestro
servicio a sus
funcionarios, en sector
Nueva Las Condes, eje
La Gloria-Escuela
Militar y El Golf.
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Anexo 6: Composicion kit de limpieza calzado

Betun pasta colores

Pasta saca manchas cuero
Betun liquido

Trapo

Cepillo crin caballo

Escobilla saca brillo
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Anexo 7: CV Equipo Gestor

Eugenio Leiton Rodriguez

Ingeniero Comercial con 8 afios de experiencia en Marketing, Gestion Financiera
y Seguros. Principales fortalezas son experiencia en sectores de alta
competitividad, liderando proyectos y equipos interdisciplinarios, constante
negociacion con clientes y proveedores, y capacidad de analisis estratégico. Buen
manejo de relaciones interpersonales, capacidad de generar confianza y facil

adaptabilidad en grupos de trabajo.

Experiencia
Banco Santander

Senior Leader Linea Seguros Generales y Vida - agosto 2013 a la actualidad
Bci Asset Management

Segment Manager Inversiones - Julio 2011 a Julio 2013 2013

Banco de Chile

Relationship Manager Instituciones Financieras — octubre 2009 a Julio 2011

Educacion
Universidad De Chile - Master of Business Administration (MBA)
Universidad Adolfo Ibafez - Master of Science Marketing

Universidad Adolfo Ibanez - Ingeniero Comercial

Conocimiento

Dominio Inglés: Hablado Avanzado; Escrito Avanzado; Traduccion Avanzado

Manejo computacional nivel usuario avanzado Word, Excel, Power Point.
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Anexo 8: CV Equipo Gestor

Roberto Figueroa Jaddour

Ingeniero Civil Industrial con 8 anos de experiencia en importantes companias
nacionales en la industria de Servicios Financiero, Seguros de Vida y Retail.
Solida experiencia en cargos de responsabilidad en areas de desarrollo de
productos, operacionales y metodologias de mejora continua. Alta capacidad
analitica y rapida adaptacion a diferentes entornos, asi como una fuerte

orientacion a la calidad del servicio.

Experiencia
Sura

Jefe Desarrollo de Productos en Corredora de Bolsa - mayo 2016 a la actualidad
Sura

Jefe Implementacion de productos - junio 2012 a mayo 2016

Walmart

Jefe de Proyectos — Gerencia Excelencia Operacional — julio 2011 a junio 2012

Educacioén

Universidad De Chile - Master of Business Administration (MBA)

Universidad De Chile — Diplomado Control de Gestion

Universidad Adolfo Ibanez - Ingeniero Civil Industrial

Conocimiento

Dominio Inglés: Hablado Avanzado; Escrito Avanzado; Traduccion Avanzado

Manejo computacional nivel usuario avanzado Word, Excel, Power Point.

Anexo 9: Detalle proyeccion de ingresos a 5 afios
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| 3locales |
Concepto 1 wem | ARo0 | ARol | ARz | Amo3 |  Ahod |

Crecimiento anual
1. LN Locales instalados

1. Servicio de lustrado 33.160.000 94.600.000 152.152.000 182.160.000 138.000.000

2. Kitde lustrado 3.693.500 8.922.500 14.350.700 17.161.000 18.675.000

3. Venta cordones 987.900 2.386.500 3.838.380 4.595.400 4.995.000

4. Venta de cafeteria 1735.500 4,132,500 6.743.100 8,073,000 8.775.000

S. Venta de insumos 3.070.500 7.417.500 11.930.100 14.283.000 15.525.000

B. Venta de cepillos 2.670.000 6.450.000 10.374.000 12.420.000 13.500.000
2. LN Eventos Corporativos

a. Participar en eventos corporativos 20.114.000 28.476.000 30.469.320 35.039.78 43.799.645
3. LN Servicio Office

a. Visitar edificios de oficina 23.585.000 33.390.000 35.727.300 41.086.335 51357.994
4. Publicidad

a. Vender espacio de publicidad en locales 5.040.000 12.600.000 20.448.000 24.840.000 27.000.000

Ingresos Totales 100.056.400 138.435.000 339.678.513

Anexo 10: Proyeccion de Estado de Resultados (EERR) y Flujo de Caja (Proyecto con
Cierre Ano 5)
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| llocal | Zlocales | 3locales |
—_-m-m--m-m--m--m-

Crecnmlento anual
1. LN Locales instalados

1. Serwicio de lustrado 33.160.000 34.600.000 152.152.000 182.160.000 138.000.000
2 Kit de lustrado 3.633.500 §.922.500 14.350.700 17.181.000 18.675.000
3. Venta cordones 387.900 2.386.500 3.538.380 4.535.400 4.935.000
4. \lenta de cafeteria 1.735.500 4.132.500 6.743.100 B8.073.000 B8.775.000
5. Venta de insumos 3.070.500 T.417.500 11.330.100 14.283.000 15.525.000
6. Werita de cepillos 2.670.000 £.450.000 10.374.000 12.420.000 13.500.000
2. LN Eventos Corporativos
a. Participar en eventos corporativos 20.114.000 28.476.000 30.4639.320 35.039.718 43739648
3. LN Servicio Difice
a. \fisitar edificios de oficina 23.585.000 33.330.000 35.727.300 41.086.335 51.357.934
4. Publicidad
a. Vender espacio de publicidad enlocales 5.040,000 12.600.000 20.448.000 24,840,000 27.000.000
Ingresos Totales 00056400 198435000  286.032900 333678513 381627.641
Costos Fijos Ariendo local - 8.400.000 - 17.304.000 - 26.734680 - 27536720 - 283628522
Luz - 240.000 - 434.400 - TE3.848 - 786.763 - 810,366
Insumos - 220.000 - 453200 - T00.134 - 721200 - T42.336
Teléfono - 180,000 - 370,800 - 572.8686 - 530,073 - B07.775
Irtermet - 180.000 - 370.800 - 572.886 - 5390073 - BOT. 775
Costos intangibles Aniendo bodega 80mm2 - 5.400.000 - S5.670.000 - 5953500 - 6.251175 - 6.563.734
Gastos Vehiculo - 1980.000 - 2.073.000 - 2182950 - 2232038 - 2.406.702
Seguros local - 600000 - 1830000 - 1384.500 - 2083725 - 2.1|/79n
Oficina - 3.600.000 - 10.080.000 - 10.584.000 - nn3zoo - 11.668.860
Contabilidad - 2.160.000 - 2.268.000 - 2381400 - 2500470 - 2625434
Dotacién Gerente Administracion - 15600000 - 6068000 - 16550040 - 17.046.541 -  17.557.937
Reposicion y mantenimiento - 9900000 - 10,197.000 - 10502910 - 10.817.937 - 11.142.537
Cajero - S.676.000 - 1632560 - 17.028.000 - 17.538.840 - 18.065.005
Operario - 5676000 - TE32560 -  17.028000 - 17.538.840 -  18.0685.005
Eventos corporativos - 17.028.000 - 17.538.840 - 18.065.005 - 18.606.955 - 13.165.164
Servicio Office - 17.028.000 - 17.538.840 - 18.065.005 - 18.606.355 - 13.165.164
Costos Fijos Totales - 99.868.000 - 125.708.000 - 143669804 - 154621626 - 159.745.088
Depreciaciones - 3.300.000 - 3.300.000 - 3.300.000 - 3.300.000 - 3.300.000
Amartizaciones [gastos de puesta en marcha) - 8000000 - 8000000 - 8.000.000 - 000000 - §.000.000

Resultado antes de impuesto 11.111.600 61427.000 125.063.036 173.756.887 210.582.554
Impuesto - - 12.830.427 31891089 - d44.308.006 -  S53.635.551
Resultado después de impuesto 11.111.600 48.596.573 93.172.006 129.448.881 156.884.002

Depreciaciones y amortizaciones 11.300.000 T.300.000 n 3I]D. 000 .300.000 1.300.000
Resultado del Ejercicio 168.400 48.596.573 3.172.006 ; 8.68 156.884.002
Inversiones

Local y equipamiento -24.500.000 - 14500000 -  14.500.000

Intangile (softw are, marketing) - 7.980.000

Capital de trabajo -15.858.569 -13.858.569 -15.858.569

Reinversiones (mantencoines) -7.000.000 -12.000.000 =17.000.000 -17.000.000 -17.000.000

Recuperacion Capital de trabajo 56.575.706

Costo alternativo INVERSION

FLUJO DE CAJA 6.811.600 : 3.004 42.813.438 112.448.881 136.453.708

Anexo 11: Tabla Damodaran ( Beta)
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Compo (Deewmnincyata: 3.3 B3 T 41%
Congo (Republc <Of X B T21%
Clae dhvare Jis Hal 4 164
Epye I8 B3 T 21%
[ 63,9 3 [
Cabon 42 ni 2
Cvamsn Te ni T 31%
Kemva (3R] Bl 20
Mowon oo 10086 Hal 3 59
Mormnbagre 148 Caa) 1).58%
N and aa 118 Haad 2 4%
Nigerss 4833 B3 20
B asnts | %] E & L&m e
Senegal 108 Bi 2.2
et Aferca 114 8 Haal - S
Turssia Dal 4.16%
Lgonda He S.36%
Zazhaa B3 T21%
Afrce
Dmagmieh Da) 4,165
Candasta ' & bee
Chna Al 0.5y
L - B) 2500
] o Anl Q46"
Leuates s s 2 44%e
Indone s Daa) 2.54%
Seguan Al osive
Koren Aal 03
Moo At o 0%
Mnkarsia A2 129"
Memarass LE N Hasl 3 sde.
Mongeola 1,7 Caal 8660
Pabsstan 2933 W Ty,
Papus New Cunea 169 D2 636~ X
Pdggan. srds Haas B B30t
Sngapee 2937 Aaa 0.0y 2,094
Seibemke [ L] L3 13,090
R ] 709 Aad 0,50y 6,35%
Dhesberst 913 Houal DTS 96t
Vieman b} 8 20" 12,09%
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