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Resumen ejecutivo

El continuo incremento de pasajeros en los terminales aéreos nacional e internacional del
aeropuerto de Santiago ha generado una serie de requerimientos nuevos, los cuales ademas
se encuentran en linea con las tendencias internacionales del rubro. En este contexto, se ha
detectado el surgimiento de una necesidad creciente de descanso en las dependencias del
aeropuerto de Santiago de pasajeros en transito o bien con vuelos demorados. Sin embargo,
estos pasajeros habitualmente no disponen del tiempo necesario para traslados fuera del

terminal internacional.

El presente plan de negocios tiene como objetivo analizar la viabilidad, factibilidad vy
rentabilidad de un negocio de servicios denominado “Rest Box”, consistente en seis (6)
cabinas para descansar al interior del terminal internacional del aeropuerto Arturo Merino

Benitez.

Referente a la factibilidad econdmica financiera del proyecto se observa como un plan de
negocio atractivo por los siguientes aspectos principales analizados a un periodo de cinco (5)

anos:

e EI VAN del proyecto es de $178.793.652.

e El Payback para Rest Box a través de los flujos de caja es de 2,01 afios.

e Rest Box posee una tasa de rentabilidad esperada que es mayor a la tasa de
descuento exigida para el proyecto TIR>Tasa de descuento 46,2%>13,41% lo
corresponde a 3,4 veces la tasa de descuento exigida del proyecto he implica un
indicativo de un buen proyecto.

e También se observa que los posibles riesgos que presenta el emprendimiento pueden
ser mitigados sin mayores inconvenientes y que existen estrategias de salida

razonables.

Para resumir el emprendimiento a ser presentado es atractivo, innovador, factible y rentable

a largo plazo como sera confirmado durante capitulos posteriores.



l. Oportunidad de negocio
Idea del servicio / necesidades a satisfacer
Rest Box son pequefas capsulas que proporcionan un ambiente privado, seguro y comodo
donde se puede descansar, dormir 0 establecer comunicacion via internet.
Las cabinas Rest Box se encuentran equipadas en su interior con una cama de una (1)
plaza, wifi, despertador con anuncio de vuelos, snack, television, mesa de computador,
enchufes internacionales para energia, climatizacién y acustica y utensilios de aseo (Ver

Figura 1).

Figura 1 Rest Box - Vista de general y de planta.

Fuente: Elaboracion propia.

Existen diversos aeropuertos a nivel mundial han decidido innovar. En este contexto, algunos
aeropuertos internacionales por ejemplo, Munich, Moscu, Berlin, Amsterdam, Dubai, Brasil
entre otros han implementado servicios con las caracteristicas de Rest Box y con buenos
resultados™.

Finalmente es necesario destacar el crecimiento del Aeropuerto de Santiago, el cual proyecta
aumentar la capacidad del afio 2014 de 16 millones de pasajeros a 30 millones en 2020, con
un potencial total de 45 millones de pasajeros anuales®. La concesionaria francoitaliana
(Nuevo Pudahuel) planifica emular las tendencias de los servicios ofrecidos en los
aeropuertos de Europa®.En anexo 1 se presenta la factibilidad de la instalacién de estas

cabinas Rest Box dentro de las salas de embarque del aeropuerto de Santiago.

1 http://www.napcabs.com/, http://www.sleepbox.co.uk, http://snoozecube.com/
2 http://www.nuevopudahuel.cl
3 Reuniones personales Nuevo Pudahuel, Fulvia Zambra. Subgerente Comercial


http://www.napcabs.com/
http://www.sleepbox.co.uk/
http://snoozecube.com/
http://www.nuevopudahuel.cl/

Il. Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria

Con la finalidad de realizar el estudio externo e interno de la industria fue elaborado un
analisis de riesgo, exigencias y oportunidades siguiendo la metodologia PESTEL, analisis
competitivo de la industria utilizando las cinco (5) fuerzas de Porter y analisis FODA el cual

se puede visualizar en anexo 2, anexo 3 y anexo 4 respectivamente.

2.2 Competidores
A partir de la informacién recabada se extraen las siguientes conclusiones:
Entrevistas y encuestas a competidores / sustitutos.

1. Los horarios de atencion de los sustitutos son limitados, destacandose poca
factibilidad de acceder a un servicio de caracteristicas similares durante la noche. Se
recalcan que existen Unicamente tres (3) salones VIP que operan de noche.

2. De los tres (3) salones VIP que se mantienen en funcionamiento en horarios nocturnos
ninguno posee camas para descanso efectivo, lo mas cercano es el Hotel Holiday Inn
ubicado al frente del aeropuerto de Santiago con precios elevados.

3. Ninguno de los siete (7) salones VIP disponibles en el aeropuerto de Santiago poseen
pagos en efectivo, Unicamente se puede acceder a los mismos por convenios con

aerolineas o pagos con tarjetas de crédito.

2.3 Clientes
La informacién de clientes ha sido recabada a partir de entrevistas y encuestas, asi como
también a través de benchmarking de precios y del servicio respecto a las experiencias

internacionales.

A partir de este estudio se observa y ratifica la nueva tendencia a brindar un descanso
efectivo que se esta desarrollando a nivel mundial en diversos aeropuertos internacionales
con la finalidad de ofrecerle al cliente un servicio de calidad, a un costo competitivo en

comparacién con la competencia directa de los hoteles cercanos.

Aclaraciones y detalles del andlisis de la industria, clientes y competidores se encuentran en

la Parte | de este Plan de Negocios.



lll. Descripcion de la empresay propuesta de valor
Modelo de negocios

e Descripcion Modelo de Negocio
En el anexo 9 se entrega el modelo CANVAS del negocio.

e Segmentos de Mercado
B2C: Los clientes potenciales corresponden a una fraccion del volumen de pasajeros que
realizan combinaciones o por retrasos de vuelos en el aeropuerto de Santiago. El segmento
relavado es Segmento Turista (Usuario; BtoC). Se considera alianzas (B2B) en segunda
etapa.

e Propuesta de Valor
Los elementos centrales que controlan la propuesta de valor de Rest Box son accesibilidad,
exclusividad, horario de atencion, privacidad, descanso efectivo y precio.

e Modelo de Flujo de Ingresos
Las fuentes de ingresos de Rest Box son pago del servicio, ingresos por dispensadora de
alimentos, venta de espacios publicitarios a externos y convenios con bancos.

e Actividades Claves

Las actividades claves de Rest Box son obtencion de las Cabinas, operacién y marketing.

e Asociaciones Claves
Las asociaciones claves son el Aeropuerto SCL y Latam.

e Recursos Clave:
Los recursos clave son exclusividad por licitacion, ubicacion, cabinas, espacio fisico, horario
de atencion, tecnologia computador, software, energia, diversidad de medios de pago
(efectivo y tarjeta de crédito).

e Estructura de Costos
La estructura de costos es inversion inicial, costos fijos, costos variables, costo de instalacion
y puesta en marcha.
Respecto a la ventaja competitiva de Rest Box, un aspecto distintivo lo constituye el mayor
tiempo disponible del pasajero para descansar durante viajes nacionales / internacionales en
las salas de embarque. Rest Box ofrece un lugar seguro, limpio, comodo y privado con una
ubicacion privilegiada.
Aclaraciones y detalles del modelo de negocios y propuesta de valor se encuentran en la

Parte | de este plan de negocios.



IV. Plan de Marketing

Objetivos de marketing

Posicionar a Rest Box como una empresa que brinda un servicio de descanso efectivo (en
una ubicacion exclusiva), medicion mensual de la satisfaccion de los clientes y definicion de
estrategias publicitarias para promocion de Rest Box.

Clientes a servir (A quien):

B2C: Los clientes potenciales corresponden a una fraccién del volumen de pasajeros que
realizan combinaciones o por retrasos de vuelos en el aeropuerto de Santiago.

B2B: Se considera analizar esta opcion luego de implementado el negocio, al menos 6
meses en funcionamiento. En particular se considera evaluar generar ingresos por publicidad
en cabinas y por intermedio de convenios con bancos.

Necesidad Insatisfecha (Qué): El principal requerimiento es satisfacer la necesidad de
descanso en las salas de embarque del Aeropuerto SCL.

Oferta del servicio (COmo): La propuesta de valor de Rest Box se basa en proporcionar un
“‘descanso efectivo”, lo que implica finalmente mayor tiempo para descansar o dormir en las
salas de embarque del aeropuerto de Santiago.

Dénde: Estas cabinas se encontraran ubicadas en el aeropuerto de Santiago, zona de
embarque.

Estrategia de Precio

Es importante destacar que se plantea utilizar el método Value Pricing y Value Management
como estrategia de penetracion, en base a una evaluacién del comportamiento del mercado
extranjero y alto grado de satisfaccion a proporcionar mediante la propuesta de valor a
nuestros futuros clientes.

Estrategia de Comunicacion y ventas

La estrategia consta de una caja de luz arrendada por Massiva S.A quien administra en
forma exclusiva el circuito publicitario del terminal *, CRM tradicional (Customer Relationship
Management), pagina web, programa Google Ad Words, redes sociales, revistas y boca a
oido.

Aclaraciones y detalles del plan de marketing se encuentra en la Parte | de este plan de

negocios.

4 http://www.nuevopudahuel.cl/


http://www.nuevopudahuel.cl/buscador?language=es

V. Plan de Operaciones

5.1 Estrategia, alcance y tamafo de las operaciones

Rest Box es una entidad de servicios, la cadena de valor esta conformada por las actividades
primarias y actividades de apoyo. Las actividades primarias se encuentran directamente
vinculadas con la creacion o entrega del servicio, correspondiendo a:

Logistica

Incluye actividades relacionadas con la recepcién y contacto con los clientes de Rest Box,
recepcion, procesamiento de algun requerimiento especial y registro de entrada y salida.
Operaciones

Se refiere a las actividades que posibilitan el uso del servicio. Limpieza de cabinas, entrega
de la cabina al cliente y distribucién de insumos (sabanas desechables).

Marketing y ventas

Publicidad, pagina web, Programa Google Ad Words, revistas, redes sociales, promociones
de ventas, etc.

Las actividades de operaciones y marketing constituyen los elementos vitales para la
consecucion de la rentabilidad de Rest Box.

Servicio post venta

Incluye actividades que mejoran o mantienen el valor de un producto o servicio ofrecido y
gue son posteriores al proceso de venta del servicio. Manejo de CRM y encuestas de
satisfaccion.

Cada una de las actividades primarias se encuentran vinculadas con las actividades de
apoyo, que en el caso de Rest Box son las siguientes:

e Infraestructura: Compra y mantencion de cabinas, computadores y camioneta de
propiedad de la empresa, entre otros.

e Recursos humanos: Seleccion y mantencion de personal idoneo en cada uno de los
cargos de Rest Box. Manejo de un ambiente laboral adecuado, que facilite la
concrecion de los objetivos estratégicos y sobretodo, el manejo de las relaciones con
la Concesionaria del aeropuerto.

e Abastecimiento: Control de insumos de alimentacion (snack) y de sébanas

desechables.



COMPRA MANTENCION CABINAS, COMPUTADORES
Y CAMIONETA

INFRAESTRUCTURA

K
%
PERSONAL IDONEO, AMBIENTE LABORAL, RELACIONES R~
R. HUMANOS CON CONCESIONARIA AFROPUERTO. @‘:-
%
°

ABASTECIMIENTO SUMINISTRO DE SABANAS DESECHABLES Y SNACK.

LOGISTICA OPERACIONES MARKETING POSTVENTA Ig'rb
\’

REGISTRODE SUPERVISION. VENTAS ENCUESTAS A
P SATISEACCION.
ENTRADAYSALIDA. i R 8
RESERVAS. A8 CRM. _55'
SUBCONTRATOS. PROMOCIONES. &

(Contabilidad, etros).
Fuente: Elaboracion propia.
Figura 2 Cadena de Valor.

5.2 Flujo de operaciones
Procesos de operacion
Todos los procesos de operacion de Rest Box tienen relacion directa con el cliente, es por ello
gue el recurso humano juega un papel fundamental en la calidad del servicio y en la fidelidad
de los clientes.
Los principales procesos operacionales de Rest Box son:

e Proceso de estadia de pasajeros (Recepcion e ingreso, estadia y salida)

e Proceso del servicio de snack

e Proceso de orden y limpieza de cabinas.

e Proceso CRM (retroalimentacion interna).

Recepcion e
ingreso(Check In)

Disponible
Disponible
para uso

Esperando por
servicio

= Salida y
Servicio despedida(Check out)

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 3 Flujograma del servicio al cliente (Proceso de estadia de pasajeros)

10



5.3 Plan de desarrollo e implementacion

Plan de Implementacion

Desarrollo

El primer paso en la implementacion de Rest Box en el aeropuerto de Santiago consiste en
ponerse en contacto con la Nuevo Pudahuel para lograr tener acceso a los espacios
disponibles en zona de embarque internacional (licitacion). El segundo paso corresponde a la
obtencion de los financiamientos necesarios e importacion de las cabinas. El tercer paso
consiste en abordar la estrategia de marketing adecuada y comenzar la campafa de
marketing con al menos mes (1) mes antes de la apertura. El cuarto paso incluye la
organizacion, instalacion y habilitacién de cabinas en los lugares especificos.

Mapa de ubicacion

Seis (6) Rest Box se colocaran estratégicamente en las salas de embarque del aeropuerto de
Santiago, pasajeros en transito vuelos internacional. Como ha sido mencionado no habra
cabinas entre tramos de vuelos domeésticos. Esta situacion corresponde a una decision
arbitraria fundamentada en un criterio econdmico que facilite una menor inversion por parte

de los socios. Se considera en principio 2 lugares en todo el aeropuerto, cada uno con tres (3)

Rest Box.
Airline lounges
International Domestic
Check-in
AA American Airline
LATAM A

LATAM LATAM Airline

Fuente: https://www.nuevopudahuel.cl/
Figura 4 Mapa de Ubicacion.
Presupuesto Inicial
En primer lugar, el presupuesto inicial muestra los costos necesarios para preparar € iniciar la
implementacion.
e Un (1) mes para anuncios para el servicio previo a la fecha de inicio de la operacion
real. Disefio de sitio web para Rest Box con las noticias de inicio de actividades. El

encargado de marketing llevara a cabo esta actividad.

11



e Dos (2) mes para contactos entre Nuevo Pudahuel y Rest Box con la finalidad de
consecucion de espacios en aeropuerto (licitacion). Para la puesta en marcha, se
considera necesario los primeros dos meses, por temas de negociaciones y tramites
propios de la licitacion, cuyas bases aun no se encuentran a disposicion de acuerdo a
lo consultado con Nuevo Pudahuel.

e Para la habilitacion del servicio de las cabinas se debera realizar una serie de
modificaciones e instalaciones en los espacios elegidos y asignados. Esta labor se
llevara a cabo en un (1) mes.

e Costo de producciéon y colocacion de los anuncios en la Caja de Luz en el aeropuerto
gue dirigen a los Rest Box. Se considera un mes y el encargado de marketing
supervisara esta actividad que sera subcontratada.

e Se contempla un mes (1) de capacitacion para el personal operativo de Rest Box.

Tabla 1 Presupuesto de Inicio (Startup)

Costo de item Mes 1 | Mes 2 | Mes 3 | Mes 4 Total
Costos Mensuales
Salarios Marketing 625.000 625.000 625.000 625.000| 2.500.000]
Salarios Operaciones 625.000 625.000 625.000 625.000] 2.500.000]
Salarios Administrador 875.000 875.000 875.000 875.000| 3.500.000]
Salarios (Staff, entrenamiento) 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000| 9.600.000]
Salarios Asistente Contable 333.333 333.333 333.333 333.333] 1.333.333
Mantenimiento (externo, eléctrico, gasfiter, etc.) 444,444 444,444
Caja de Luz 3.584.280 3.584.280| 7.168.560]
Pago programa Google Ad Words 200.000 200.000 200.000 200.000 800.000
Pago gastos camioneta 200.000 200.000 200.000 200.000 800.000
Costos Fijos Iniciales
Creacion Sitio web 500.000 500.000
Costo Constitucion Sociedad y publicacidn. 250.000 250.000
Vestuario y accesorios 1.800.000 1.800.000|
Costo Sistema de sistema computacional, pago, boleta/facturas y reservas, transbank 2.500.000 2.500.000]
Total Start up 33.696.338

Fuente: Elaboracién propia.

Carta Gantt de implementacion.

Las inversiones que se requieren para el proyecto se deberan realizar de forma completa
antes del lanzamiento, ya que son requisitos minimos para comenzar. De acuerdo a eso, la

carta gantt seria:
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Tabla 2 Carta Gantt de implementacion

Actividades Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
Semanas S1|S2|S3|S4]|S1|S2|sS3|sS4|sS1|sS2|s3|sa|s1|s2|sS3]|s4

Constituciéon Sociedad

Publicacién en diario oficial

Arriendo espacios en aeropuerto
Compra y traslado cabinas Rest Box
Revision de cabinas

Compra computadores y camioneta
Instalacién de Cabinas y prestaciones
Instalaciéon de sistemas de pago y boleta/facturaciones
Capacitacion de personal en procesos
Documentacién de procesos

Inicio

Aplicacion CRM

Retroalimentacion CRM

Fuente: Elaboracion propia.

5.4 Dotacion

La dotacion de personal implica definir el nimero de puestos de trabajo requeridos para el
desarrollo de las actividades involucradas. A continuacién se presenta la Tabla 9 la que
muestra la dotacion requerida.

Tabla 3 Dotacion de personal Rest Box.

Cargo Numero de puestos.

Administrador General

Jefe Operativo (Responsable de logistica y
operaciones)

Asistente Contable (externo)
Jefe MKT y Post Venta
Cajera
Camarera

Mantenimiento (externo, eléctrico, gafiter,
etc)

P |wwlkr|kr| R, |k

Fuente: Elaboracién propia.
Perfiles de personal
En general, el personal de Rest Box estd conformado por profesionales y técnicos con las
siguientes caracteristicas (Ver Anexo 15):
e Competencia y capacidad técnica en cada una de las areas funcionales.
e Formacion en hoteleria, turismo y/o restaurante.
e Experiencia previa en el sector.
e Conocimiento del idioma inglés.
e Habilidades de comunicacion, iniciativa y trabajo en equipo.

e Actitud de servicio y de permanente atencion al cliente.
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VI. Equipo del proyecto

6.1 Equipo gestor

El directorio estar4 constituido por los dos (2) socios de la empresa, los cuales tendran
reuniones dos (2) veces al mes con el Administrador General con el fin que este exponga los
resultados quincenales y del cierre de mes. Con lo anteriormente mencionado este equipo
podra dar las directrices del negocio. El directorio estara en constante supervision del
cumplimiento del modelo de negocios planteado, de la creacion de valor hacia el cliente y sus
proyecciones de cara a un crecimiento sostenido en el tiempo para Rest Box. Este directorio
en conjunto con el administrador general también cumplira un rol estratégico fundamental
para la busqueda de nuevos clientes y retencion de estos en funcién del tiempo, con la
finalidad de crear en los clientes un sentido de pertenencia hacia Rest Box.

Las dos (2) personas que integran el directorio ya se encuentran definidas (ver anexo 14).
Referente al administrador general la busqueda y reclutamiento de este gestor se realizara
via internet en paginas web de ofertas laborales como trabajando.com o laborum.com,
también, se utilizaran herramientas como Linkedin, y las redes de contactos de colegas. Se
centrara la busqueda en personas que residan en la ciudad de Santiago, Chile.

Los requisitos generales de los perfiles de cargo se detallan en anexo 15.

6.2 Estructura organizacional

Dado la naturaleza del negocio, la estructura organizacional no es compleja. En la figura 4.
se muestra la estructura organizacional de Rest Box, la que contempla los socios o
directores, un administrador general que tendra a cargo dos (2) profesionales encargados de
las estrategias de logistica y operaciones y de las estrategias de marketing Ventas/Post
Venta. Por otra parte, existird un staff encargado de la operacion diaria del servicio, este staff
contara de un equipo que trabajara por turno (tres (3) turnos, mafana (6 a 15), tarde (15 a
23) y noche (23 a 6)) esto con la finalidad para velar por el funcionamiento, mantencion,

servicio y atencion al cliente requerido para Rest Box.
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Figura 5 Estructura organizacional

Socios
Limarny Carrillo
Sandro Aguilera

Administrador General

Responsable de Responsable de
Estrategia Logistica y Estrategia de Marketing
Operaciones y Post Venta

Seis (6) Cajeras [
Camareras

Fuente: Elaboracion propia.

6.3 Incentivos y compensaciones

El administrador general y sus gestores comerciales tendran incentivos por el cierre de
nuevos negocios como alianzas con nuevos clientes B to B mediante por ejemplo anuncios
publicitarios, busqueda, captacion y retencidon de nuevos clientes o innovando con la
generacion de negocios que complementen a Rest Box creando un mayor valor a la
propuesta entregada. Este resultado sera medido por el cumplimiento del KPI crecimiento,
gue relacionan los ingresos por venta del afio anterior versus los ingresos del afio actual,
manteniendo controlado el margen operacional. Si se cumple al 100% los KPI se entregara
un bono correspondiente al 50% de su sueldo bruto, este sera entregado anualmente.
Adicionalmente, via mail la empresa entregara reconocimientos mensuales donde se
nombrara al “empleado del mes”, se medird su efectividad, atencion al cliente y su
cordialidad mediante una encuesta que debera ser llenada por los clientes posteriores a la
utilizacion del servicio.

Respecto de las compensaciones, la descripcion es la siguiente:
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(a) Compensaciones economicas directas:

Como compensacion econdmica directa para el administrador general y sus profesionales se
contempla en un bono anual a pagar en diciembre de cada afio. Este bono dependera
directamente de la evaluacion de desempefio a ser elaborada anualmente, con evaluaciones
intermedias cada seis (6) meses. Para un rendimiento sobre lo esperado o excepcional el
bono podra ser entre uno (1) sueldos bruto. Para evaluaciones catalogadas en lo esperado o
debajo del rendimiento esperado no se contempla bono.

(b) Compensaciones econdmicas indirectas:

No se consideran.

(c) Compensaciones no econémicas:

Gratas condiciones de trabajo, buenas relaciones interpersonales, oportunidades de
participacion, aprendizaje, desarrollo y formacién, simbolos de prestigio: identidad,

pertenencia, flexibilidad en el trabajo, relacion trabajo y familia, empleabilidad y liderazgo.
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VII. Plan Financiero

En este capitulo se analizara la informacién financiera del proyecto. Se mostraran la

inversion requerida, los gastos e ingresos para esta empresa. Se concluird con flujos de

cajas evaluados en un horizonte de cinco (5) afios, dadas las caracteristicas del proyecto.

Finalmente se analizara distintos escenarios y sensibilidades de los flujos.

7.1. Supuestos

Generales

El incremento del Ingreso se efectuara anual a un 5%.

Para efectos de calculos se supone un (1) délar a 665,92 pesos chilenos 9/3/2017.

Se considera UF a 26434,43 pesos chilenos al 9/3/2017°.

De acuerdo al servicio de impuesto interno se toma un 24% para el primer y 25% entre
el afio 2 y afio 5 como impuesto a la renta en primera categoria®.

No se incluye IVA. Se trabaja en valores netos.

No se incluye pagos previsionales mensuales.

El afio O corresponde al afio 2017.

Estimacién de ingresos.

La Demanda Potencial de Rest Box se estima 1177 personas por mes (1963
Demanda Universo de Rest Box * 2,5% de participacion * 30dias). Lo que es menor a
4320 (6 cabinas*24Hrs*30dias).

Los ingresos fueron creados de forma mensual para el primer afio y anual para el
resto del periodo evaluacion.

En la estimacién de ingresos conservadoramente no se esta considerando ingresos
por publicidad, ventas de frigobar, ni ganancias por alianzas o convenios de
estrategias BtoB.

Ventas por medio de pago: 20% efectivo, 40% débito y 40% crédito. Con cuota

comercio.

Estado de Resultados / Flujo de caja / Balance general.

Los gastos financieros incluyen la comisién de transbank y los intereses del leasing.

Con una comision de transback de 5% sobre los ingresos por ventas.

5 http://www.sii.cl/pagina/valores/uf/uf2017.htm

6 http://www.sii.cl/aprenda_sobre_impuestos/impuestos/imp_directos.
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e Precio de cabina unitaria de acuerdo a cotizacion elabora 25720 dolares. Ver anexo
16.

e En el flujo puro no se incluye ahorro tributario del leasing, dado que al rebajar las
cuotas pagadas también se debe agregar las depreciaciones de los activos del leasing
(ya que no son de propiedad de la empresa) a la utilidad antes de impuesto, lo que
finalmente no afecta el resultado.

e Se considera un 15 % del valor total de las cabinas por conceptos de traslados e
impuesto de entrada al pais.

e Se asume también que en la fase de implementacion de 2 meses el personal técnico
es contratado y remunerado solo los 2 meses que tiene de duracion la capacitacion en
terreno.

e Se deprecia a cinco (5) afios en conformidad con normativa contable y en
cumplimiento con contrato de leasing.

e Para el célculo del valor de desecho comercial se ha utilizado Unicamente las
camionetas, las cabinas y la amortizacién corresponde a 1/3 de la inversion requerida
para la puesta en marcha’.

e Se asume 2UF por metro cuadro de arriendo en el aeropuerto®.

e La comision por ventas en el aeropuerto se supone que es un 15% de las utilidades
brutas.

e Para el valor de desecho econdmico se considera una proyeccién al 5% de
crecimiento.

e Para el valor de desecho comercial se considera un 10 % del valor de compra para
efectos de liquidacion de activos, descontando el 25 % de impuesto a la renta.

Capital de trabajo (Déficit operacional)
e Realizado bajo el método de déficit acumulado méximo®.
Fuentes de Financiamiento
e Los socios aportaran el 39% aproximadamente de la inversién inicial en efectivo, el

resto de la inversion inicial requerida fue solicitado mediante leasing financiero.

7 Profesor Josa Sapag. — Evalucion de proyectos de Marketing, MBA.
8 Plan de negocios: Air Nails.

9 Preparacion y evaluacion de proyectos. José Manuel Sapag, Reinaldo Sapag Chain, Nassir Sapag. Sexta Edicion.
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7.2. Estimacion de ingresos

Aun cuando la estimacidon de ingresos que Rest Box tendra en régimen permanente proviene de diversas fuentes (Frigobar,

snack, publicidad y alianzas) el calculo para los efectos del presente plan de negocios considera en forma conservadora

Unicamente el ingreso proveniente del concepto de ventas directas por ocupacién de las cabinas en aeropuerto.

La Tabla 10 muestra la estimacion de ingresos mensuales para el primer afio y a partir del afio dos (2) anualmente hasta el

afio cinco (5).

Tabla 4 Estimacion de Ingresos.

DETALLE PROYECCION MENSUAL DE INGRESOS PRIMER AFO

Fuente: Elaboracién propia.

Como se observa en la tabla anterior la proyeccion de ingresos es creciente a partir del primer afio.
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Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre (Octubre Moviembre Diciembre Afio 1
Incrementa de Ingreso 0,0042 0,0042 0,0042 0,0042 0,0042 0,0042 0,0042 0,0042 0,0042 0,0042 0,0042 0,0042 0,0042
Poblacion ohjetive 1472 1478 1484 1480 14097 1503 1509 1515 1522 1528 1534 1541 18074
Precio de venta 5 15.000 | 5 15.000 | & 15.000 | & 15.000 | & 15.000 | 5 15.000 | 5 15.000 | & 15.000 | & 15.000 | & 15.000 | & 15.000 | & 15.000 | & 15.000
capacidad hotelera 4320 4320 4320 4320 4320 4320 4320 4320 4320 4320 4320 4320 4320
Ingreso 5 220800005 221720005 22264383|5 22357152|5 22450306 |5 225438495 226377825 22731106|5 22B2AB23|5 22921935 |5 23017443 |5 23113.39(5 271117128
DETALLE PROYECCION ANUAL DE INGRESOS lAP:ID 1- ARD 5)
Anos 1 2 3 4 5

Incremento de Ingreso 0,05 0,05 0,05 0,05

Poblacion objetivo 18074 17664 18547 18475 20448

Precio de venta 15000| 5 15.000 | 5 15.000 | 5 15.000 | 5 15.000

capacidad hotelera 4320 4320 4320 4320 4320

Ingreso 5 271117129 (% 284672086 (5 20B906.635 |5 313.851.967 |5 329.544.565




7.3. Estado de Resultado

En la Tabla 11 se presenta el Estado de Resultado proyectado para el periodo en estudio. El resultado antes de impuesto

arroja incrementos porcentuales que varian en el orden de un 12 % y 17 % entre afios consecutivos. En cuanto a la utilidad del

ejercicio después de impuestos la variacion porcentual entre afios consecutivos se encuentra entre 12 % y 20%

aproximadamente. Se aprecia que ambas utilidades (antes y después de impuesto) son positivas y con incrementos sostenidos
Tabla 5 Estado de Resultados.

ESTADO DE RESULTADOS Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos $271.117.129| $284.672.986 $298.906.635 $313.851.967 $329.544.565
(-) Costo de Ventas $ 56.150.626 $ 58.184.004 $ 60.319.052 $62.560.851 $64.914.741
(=)Margen Bruto $214.966.503| $226.488.981 $ 238.587.583 $251.291.115 $264.629.824
(-) Remuneraciones $ 76.687.500 $ 76.687.500 $ 76.687.500 $ 76.687.500 $ 76.687.500
(-) Gastos Financieros $36.951.618 $37.493.852 $38.063.198 $38.661.011 $39.288.715
EBITDA $101.327.385| $112.307.629 $ 123.836.885 $ 135.942.604 $ 148.653.608

(-) Depreciaciones+Amortizaciones $36.473.139 $36.473.139 $36.473.139 $31.284.250 $31.284.250
EBIT $ 64.854.246 $ 75.834.490 $ 87.363.746 $104.658.353 $117.369.358

(=) Resultado antes de Imp. S 64.854.246 $ 75.834.490 $ 87.363.746 $104.658.353 $117.369.358
(-) Impuesto a la Renta (24% y 25%) $15.565.019 $18.958.622 $21.840.936 $26.164.588 $29.342.340
(=) Utilidad del ejercicio $ 49.289.227 $ 56.875.867 $ 65.522.809 $ 78.493.765 $ 88.027.019

Fuente: Elaboracién propia.
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7.4. Flujo de caja
La Tabla 12 se muestra el Flujo de Caja, donde se observa que el afio 0 (s6lo 2 meses del 2017) por ser el afio de la inversion
inicial (infraestructura, equipamientos y adquisicion de activos) existe déficit de caja, pero a partir del afio 1 de operacion el
negocio presenta un flujo de caja neto positivo y que se incrementa en forma constante con los afos.

Tabla 6 Flujo de Caja.

Fuente: Elaboracién propia.
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Flujo de efectivo proyectado (Flujo Puro).
ITEM Afio0 | Afio 1 | Afio 2 | Afio 3 Afio4 Afio 5
Moneda (Pesos)
UTILIDAD DESPUES IMPUESTOS 49.289.227 56.875.867 65.522.809 78.493.765 88.027.019|
Depreciacion y Amortizaciones 36.473.139 36.473.139 36.473.139 31.284.250 31.284.3250]
INVERSIONES 179.623.730 0 0 0 0 0|
Inversion en Terrenos
Inversian en Infraestructura / Obras 118.241.252
Inversién en Equipamiento / Magquinaria 38.180.000
Inversion en Activos Intangibles 15.566.667
Inversion en capital de trabajo (KT) 7.635.812
FLUJO DE CAJA NETO -179.623.730 85.762.366 93.349.007 101.995.949 109.778.015 119.311.269|
Tasa de descuento 13,41%
VAN 168.469.760
TIR 45,27%
PERIODO DE PAYBACK Afios 2,01 La inversion se recupera en 2,01 afios
Flujo Puro con Valor de Desecho Comercial

ITEM Afio 0 Afio 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo Capacidad Pago (179.623.730) 85.762.366 93.349.007 101.995.945 109.778.015 119.311.269
Recuperacion del KT 7.635.812
Valor de Desecho comercial 11.731.594
FLUJO DE CAJA PURO (179.623.730) 85.762.366 93.349.007 101.995.9439 109.778.015 138.678.675
VAN AL PERIODO (179.623.730) (93.861.364) (512.357) 101.483.591 211.261.607 349.940.281

VAN PURO 178.793.652
TIR 46,2%




7.5. Balance
A patrtir del balance se puede apreciar que la empresa presenta resultados del ejercicio positivos para los cinco (5) afios de

andlisis. Asimismo, los efectivos y equivalentes a efectivos presentan incrementos sostenidos hasta el quinto afio. El presente
balance también incluye los activos en leasing y la depreciacién de los mismos como también los pasivos correspondientes a
las obligaciones en los estos. (Ver Tabla 13).

Tabla 7 Balance.

BALANCE GENERAL Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ario 4 Arfio 5

Efectivo y Efectivo Equivalente (Caja - Banco) 85.762.266 179.111.373 281.107.322 390.885.337 510.196.606
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 85.762.366 179.111.373 281.107.322 300.885.337 510.196.606
Activos en leasing 156,421,252 156,421,252 156,421,252 156.421.252 156,421,252
Depreciacion de activos en leasing -31.284.250 -62.568.501 -93.852.751 -125,137.001 -156.421.252]
Activos Intangibles 15.566.667 15.566.667 15.566.6607 ] 0
Amortizacion de intangibles -5.188.889 -10.377.778 -15.566.667 0 0
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 135.514.779 99.041.640 62.568.501 31.284.250 0
TOTAL ACTIVOS 221.277.146 278.153.013 343.675.822 422,169,587 510.196.606
PASIVOS

Obligaciones Leasing 156.421.252 156.421.252 156.421.252 156.421.252 156.421.252
TOTAL PASIVO CORRIENTE 156.421.252 156.421.252 156.421.252 156.421.252 156.421.252
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0 1] 1] ] 0
TOTAL PASIVO 156.421.252 156.421,252 156.421,252 156.421.252 156.421,252
PATRIMONIO

Capital 15.566.667 15.566.667 15.566.667 15.566.667 15.566.667
Utilidades Acumuladas 0 49,289,227 106.165.094 171.687.904 250.181.669
Resultado del Ejercicio 49,289.227 56.875.867 65.522.809 78.493.765 88.027.019
TOTAL PATRIMONIO 64.855.804 121.731.761 187.254.571 265.748.336 353.775.354
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 221.277.146 278.153.013 343.675.822 422.169.587 510.196.606

Fuente: Elaboracién propia.
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7.6. Requerimientos de capital

Capital de trabajo (Déficit operacional)

La determinaciéon de Capital de Trabajo se ha estimado a través del método del M&ximo Déficit Acumulado del Flujo de Caja,
gue en el caso de Rest Box se produce en el primer mes de operaciones, como se presenta en la Tabla 14.

Tabla 8 Capital de trabajo (Déficit operacional)

METODO DE DEFICIT ACUMULADO
1 2 3 4 5 6 7 B 9 10 11 12
Ingreso (mensual) 22.0:80.000] 22.172.000| 22.264.383 22.357.152] 22.450.306| 22.543 845 22.637.782] 22.732.106| 22.826.823 22.921.935 23.017.443 23.113.345)
Costos+Gastos Totales 28.715.812] 14.145.145] 14.145. 145 14.145. 145 14.145.145] 14.145.145] 14.145.145] 14.145.145] 14.145.145] 14.145.145] 14.145. 145 14.1459. 145
Total Liguido Efectivo -7.535.812 8.022.855| 8.115.238| 8.208.008] 8.301.161 5.354.704] 8.488.637| 8.582.961 8.677.678| 8.772.750 8.868.258| 8.964 204
Deficit A -7.635.812 387.043 8.502.281 16.710.287] 25.011.443] 33.406.152] 41.894.789| 50.477.750 59.1 E-E-.4ZSI 67.928.217 76.796.515] 85.760.719|
Capital de Trabajo -7.635.812|

Fuente: Elaboracion propia.

7.7. Evaluacion financiera del proyecto
7.7.1. Tasa de descuento
A continuacion, se presenta el calculo de la tasa de descuento, la que se basé en el modelo CAPM ajustados el cual incluye el
riesgo especifico del negocio y premio por liquidez (Ver Tabla 15).
Tabla 9 Calculo CAPM Ajustado.

MOd.EIO CAPM Nomenclatura Valor Fuente
(Ajustado)
Tasa libre de riesgo Rf 4.020610 Banco central de Chile — Estadisticas — Tasa de Interés - Bonos

licitados en pesos Chilenos a 5 afios.

Premio por riesgo de mercado 1 Damodaran -
P en Cghile Rm-rf 6,55% Total Equity Risk Premium
Beta B 0,67 Damodaran - Unlevered beta corrected for cash
Premio por liquidez PL 3% Dado por la U. de Chile.
Riesgo especifico del negocio. REN 2% Supuesto.

Fuente: Elaboracién propia.

CAPM =rf + B(rm —rf) + PL + REN. Tasa de descuento= 13,41 %

10 http://si3.bcentral.cl/Siete/secure/cuadros/arboles.aspx

11 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
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7.7.2. Valor Liquidacion de activos (Valor residual o desecho)

Se estima como promedio y en una situacion conservadora que al quinto (5) afio se podra vender las obras fisicas y equipos a

un 10% de su valor original (inversién)*?. La Tabla 16 muestra el valor de liquidacién de activos.

Tabla 10 Valor Liquidacion de activos.

PLAN DE INVERSION INICIAL EN EQUIPOS
Vida
. . Costo Costo total util. Valor de
Maquinas Canie unitario ($). ($). (Afos) | desecho $$.
COMPUTADORAS 8 500.000 4.000.000 5 400.000
IMPRESORAS 2 100.000 200.000 5 20.000
PERCHERO 6 10.000 60.000 5 6.000
GENERADOR 1 600.000 600.000 5 60.000
CALENTADORES DE AGUA 6 50.000 300.000 5 30.000
FRIGOBAR 6 120.000 720.000 5 72.000
SABANAS DESECHABLES (Disposal Bedsheet) 360 25.000 9.000.000 5 900.000
FRAZADAS 60 15.000 900.000 5 90.000
EQUIPAMIENTO DE CABINAS 6 300.000 1.800.000 5 180.000
CAMIONETA DOBLE CABINA 1 17.000.000 | 17.000.000 5 1.700.000
TELEVISORES 6 600.000 3.600.000 5 360.000
Inversion inicial en equipos 38.180.000 3.818.000
PLAN DE INVERSION INICIAL EN OBRA FISICA
Unidad de Costo Vida util. Valorde
Rubro Cantidad Costo total (9S). Depreciacion
medida. unitario ($). (5) (Afios). = Desecho
Cabinas (USD=665,92 al 09 de marzo de 2017) uUn. 6 18.840.209 113.041.252] 5 22.608.250] 11.304.125
Caseta de pago/ingreso m? 6 200.000 1.200.000] 5 240.000] 120.000
Construcion e Instalaciones Servicio Basicos Gl. 1 2.000.000| 2.000.000 5 400.000] 200.000
Instalaciones de Redes/Comunicacién Gl. 1 2.000.000| 2.000.000] 5 400.000] 200.000
Inversion en obra fisica. 118.241.252 -23.648.250] 11.824.125

Fuente: Elaboracion propia.

12 Profesor Josa Sapag. — Evalucién de proyectos de Marketing, MBA.
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7.7.3. VAN, TIR, PAYBACK, ROI, ROE y EBITDA/VENTAS

Tabla 11 VAN, TIR, PAYBACK, ROI, ROE y EBITDA/VENTAS

Tasa de descuento 13,41%
VAN 178.793.652
TIR 46,2%
PERIODO DE PAYBACK ANOS 2,01

Afo 1 Ano 2 Ano 3 Afio 4 Afio 5
ROl Retorno Sobre inversion 22,3% 20,4% 19,1% 18,6% 17,3%
ROE Retorno Sobre Patrimonio 76,0% A6, 7% 35,0% 20,5% 24,0%
EBITDA/VENTAS 37,4% 39,5% 41,4% 43,3% 45,1%

Fuente: Elaboracion propia.

A patrtir los resultados presentados se concluye lo siguiente:

e EI VAN positivo de Rest Box generard $178.793.652, méas all4 del retorno del capital invertido en el proyecto, lo que
implica que Rest Box es un emprendimiento generador de riqueza.

e Siguiendo el mismo orden de ideas conociendo que para Rest Box la tasa de rentabilidad esperada es mayor a la tasa
de descuento exigida para el proyecto TIR>Tasa de descuento 46,2%>13,41% lo corresponde a 3,4 veces la tasa de
descuento exigida del proyecto he implica una condicién de un buen proyecto.

e EIl Payback para Rest Box o0 periodo de recuperacion proporciona el plazo en el que se recupera la inversion inicial a
través de los flujos de caja que para este emprendimiento es de 2,01 afos.

e Los indicadores adicionales ROI, ROE y EBITDA/VENTAS complementan y confirman la atractividad del negocio.
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7.8 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio fue calculado de acuerdo a la siguiente expresion que corresponde al punto de equilibrio en valor.
Costos Fijos Totales

_ Costos Variables Totales
Ventas Netas

Punto de Equilibrio Global =

1

Tabla 12 Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio en Valor (Ventas)
Ventas Netas $271.117.129
Costos Variables Totales S 14.881.856
Costos Fijos Totales $ 15.483.056
Fuente: Elaboracién propia.  |Punto de Equilibrio $16.382.295

Los valores antes descritos indican que con un nivel de ventas de 16.382.295 anuales se cubren todos los costos fijos y
variables del proyecto. Esto significa que con aproximadamente 1092 pasajeros de una hora de estadia al afio, se esta en
condiciones de soportar los costos fijos y variables totales, valor que es claramente factible de alcanzar. En otras palabras,

este nivel, que corresponde al nivel a partir del cual se generaran utilidades, es objetivamente simple de alcanzar.

7.9 Anélisis de Sensibilidad
Tabla 13 Anélisis de Sensibilidad.

Escenario 1: Escenarie 2: Escenario 3:
Calculo de VAN y TIR Escenario Base | Aumento Vtas | Disminucién 10% Aumento Vias
10% en Vtas 20%
Inversion Inicial 179.623.730 179.623.730 179.623.730 179.623.730
VAN 168.469.760 241.603.831 115.983.472 304.414.010
TIR 45,3% 56,8% 35,3% 67,0%
PAYBACK 2,01 1,70 2,41 1,47

Fuente: Elaboracion propia
El andlisis de sensibilidad permite visualizar que los VAN y TIR se mantienen en valores aceptables incluso en condiciones de

disminuciéon de un 10% del nivel de ventas. Por su parte, el periodo de recuperacion de la riqueza también presenta

fluctuaciones en rangos que son aceptables (entre 1,47 y 2,41 afos), segun las condiciones de andlisis.
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VIIl. Riesgos criticos

Riesgos Financieros: derivados de la correcta disposicion de fondos, presupuestos y
proyecciones econdémicas deficientes, relacionados con el negocio de Rest Box.

Riesgos por capacidades internas: que puede incluir elementos como experiencia en el
negocio “hoteles-hostales”, conocimiento de la industria, complejidades en aeropuerto,
manejo de retroalimentacion de clientes respecto al servicio, etc.

Riesgos por falta de conocimiento del Cliente: la gran variabilidad en los perfiles de los
clientes hace dificultoso el conocimiento de los mismos. Este aspecto es muy relevante dado
gue constituye el eje en torno al cual se elabora la actual propuesta de valor de Rest Box,
orientados a los clientes “Turistas”

Riesgos por competidores: Nuestras principales amenazas son los competidores. Hoteles
cercanos que ofrecen mas comodidad, espacio y un servicio de mayor calidad que Rest Box
dificilmente puede lograr. Ademas, existe un riesgo por salones VIP, segun se ha detallado
en capitulo 2.

Riesgos por relaciéon con Concesionaria: derivados de temas contractuales o de
operacion en aeropuerto. Como es logico en un negocio que tiene en la ubicacién un factor
critico de éxito, la relacién tanto econémica como humana entre las partes lleva consigo un
riesgo importante en caso de no ser adecuada.

Riesgos Politicos: Aun cuando son riesgos que se consideran bajos en la situaciéon
internacional y nacional actual de Chile, siempre existe una probabilidad de tener algunos
problemas como por ejemplo alza de impuestos, problemas internacionales limitrofes u otro

gue signifiquen cambios en la demanda de Rest Box.
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Tabla 14 Plan de Mitigacién

RIESGOS

IMPACTO

PLAN DE MITIGACION

Riesgos Financieros

Financiamiento de Rest Box.

Formacion de sociedades.
Financiamientos bancarios.
Formacion de alianzas.
Inclusién de socio adicional.

Riesgos por Capacidades
Internas

Puesta en marcha/Operacion
de Rest Box

Empresa externa
contrataciones.

Gestion de RRHH
Retroalimentacion de CRM.

para

Riesgos por faltade
conocimiento del Cliente

Decisiones deficientes que
afectan el negocio.

Retroalimentacion de CRM
permanente.

Gestion de RRHH.

Riesgos por
competidores

Decisiones deficientes que
afectan el negocio.

Retroalimentacion de CRM.
Gestion de RRHH.

Manejo de plan de
promociones y  nuevas
alianzas estratégicas.

Riesgos por relaciéon con
Concesionaria

Se pone en riesgo la
supervivencia del negocio
en aeropuerto de Santiago.

Asesoria de un (1)
profesional.

Carta de factibilidad de
desarrollo del proyecto
proporcionada por Nuevo
Pudahuel (Ver anexo 1).
Gestion de la relacion.
Estrategia de salida.

Riesgos Politicos

Baja en margen de utilidad
de Rest Box.

Estrategia de salida.
Manejo de financiamiento
adeacuado (ej. Leasing).

Fuente: Elaboracion propia.

Estrategia de salida

parrafos siguientes:

critico debera ser absorbido por cada socio.
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El arriendo es por un lapso de cinco (5) afios con posibilidad de ampliacién de contrato por
un plazo similar. De acuerdo a esto se define la posibilidad de que el negocio sea a este

plazo. Basados en este concepto la estrategia de salida considera lo expuesto en los

Financiamiento via leasing en el caso de las cabinas para Rest Box. Este leasing puede ser
respaldado en los estados financieros de la empresa Geodrilling Ltda (propiedad de uno de
los socios). Se estima alrededor de 109 millones por concepto de financiamiento via leasing.
Con esta magnitud, se estima alcanzar el financiamiento de aproximadamente el 61% del
proyecto y por tanto se reduce drasticamente el riesgo econdémico para los socios.

El otro 39% constituye el financiamiento personal de los socios (2 socios) que en un caso




En cualquier situacion, se considera la posibilidad de vender la empresa a los empleados o
eventualmente vender la empresa a otra empresa, si asi se requiriese. En este sentido, una
vez que el proyecto se encuentre en régimen permanente se deberd valorizar la empresa e
iniciar un plan de acciones para empleados. También, existe una posibilidad de trasladar el
servicio a otro aeropuerto u centro comercial, en particular se tiene la alternativa del
aeropuerto Jorge Chavez de Lima, Peru.

Como antecedente relevante se entrega una primera aproximacion de un flujo de caja con
valor de desecho econdmico, considerando la venta de la empresa (flujo a perpetuidad).

Tabla 15 Flujo Puro con valor de Desecho Econémico

Flujo Puro con Valor de Desecho Econdmico

ITEM 0 1 2 3 4 5
Flujo Capacidad Pago (179.623.730) 85.762.360 93.345.007 101.995.949 109.778.015 119.311.269
Recuperacion del KT
Valor de Desecho Economico 478.186.808|
FLUJO DE CAJA PURO (179.623.730) 85.762.360 93.345.007 101.995.949 109.778.015 597.498.077|
VAN AL PERIODO (179.623.730) (93.861.364) (512.357) 101.483.591 211.261.607 808.759.683
VAN PURO 423.369.598
TIR 62,7%

Fuente: Elaboracién propia.
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IX. Propuesta Inversionista

9.1 Factibilidad econémica Financiera

El inversionista tendrd acceso a un proyecto con indicadores financieros que constatan un
excelente proyecto, a saber:

Tabla 16 Resumen de indicadores financieros para inversionista

INDICADOR VALOR CONCLUSIONES
VAN ($) 178.793.652 Valor alto, positivo, muy atractivo
TIR (%) Se considera una tasa muy buena para

0,
46,2% este tipo de proyectos.

PAYBACK (ANOS) La inversion se recupera en 28 meses,

2,01 .
un tiempo muy razonable.
ROI (%) 17-22 Rango siempre positivo y atractivo.
ROE (%) 29-76 Rango siempre positivo y atractivo.
EBITDA/VENTAS 37,4-45,1 Rango siempre positivo y atractivo.

Fuente: Elaboracion propia.

9.2 Capacidad del Equipo Emprendedor

El capital humano es una herramienta muy relevante para este negocio y, en particular el
integrante del equipo emprendedor, que reviste una importancia central en varios aspectos.
En este sentido, dadas las capacidades y habilidades del equipo gestor se puede concluir
una fortaleza real y con objetivas proyecciones respecto a su concrecién. Se destacan los
contactos existentes en aeropuerto de Santiago, lugar donde trabaja actualmente uno de los
socios de Rest Box. Por otra parte, los niveles de pregrado y sobretodo el nivel de postgrado
MBA, con los conocimientos y practicas atingentes gque esto involucra como herramienta de

andlisis y gestion del proyecto.

9.3 Ventaja Competitiva

En el momento que Rest Box tenga éxito en la licitacion habra hecho suya la principal ventaja
competitiva que es la exclusividad del servicio. Rest Box no cuenta con un competidor directo
gue preste un servicio igual y mucho menos en ese espacio fisico (sala de embarque
internacional del aeropuerto), constituyendo un factor clave del éxito de la empresa. Se
destaca el hecho de que esta ventaja competitiva, en términos practicos se esta pagando

mensualmente.

9.4 Riesgos Corporativos v/s Oportunidades
La estrategia de financiamiento posee un apalancamiento de un 61%. Esta decision ha sido
tomada considerando que una vez que Rest Box haya ganado la licitacion tendra una

demanda minima asegurada, lo que se apoya en el adecuado trabajo de terreno y gabinete
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ejecutado como parte de este plan de negocios. Esta demanda entonces tendra bastante
certidumbre y por tanto reducira el riesgo de merma de rentabilidad por exceso de deuda.
Al ejecutar el andlisis desde el punto de vista del inversionista se aprecia un aumento
considerable del VAN y TIR del proyecto. En la siguiente tabla se entrega el resultado del
flujo del inversionista (método del VAN Ajustado®®) que aporta $70.128.854 (caso plan
financiero Rest Box).

Tabla 17 Flujo VAN y TIR Inversionista

TIR Inversionista

| Afio 0 Ao 1 Afio 2 Aiio3 Afio 4 Afio5
FLUJO Inversionista {70.128.854)  (98.508.256) 14.190.224  135.449.820  264.472.002  422.374.134
TIR 55,5%
VAN Inversionista 331.935.362

Fuente: Elaboracion propia.
A partir el resultado anterior, es posible inferir que es posible ofrecer excelentes

rentabilidades y aumentos de riqueza para un inversionista.

13 Preparacion y evolucion de Proyectos. Sexta edicion. Nassair y Sapag.
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X. Conclusiones

De acuerdo al andlisis de la industria, competidores, clientes y los diferentes modelos

analizados para el desarrollo de este plan de negocios como Canvas; Porter; FODA;

PESTEL y plan financiero, se logran extraer las siguientes conclusiones:

Debido al potencial crecimiento de las instalaciones del aeropuerto de Santiago se
generard un incremento en el flujo de pasajeros proyectado de 16 millones de
pasajeros anuales en el 2014 a 45 millones de pasajeros anuales para el 2020, lo que
refleja un emprendimiento con un fuerte crecimiento potencial a largo plazo. **.

Rest Box posee como principal ventaja competitiva su exclusividad dentro de las salas
de embarque del aeropuerto de Santiago. Esta exclusividad serd adquirida via
licitacion y representa un factor critico de éxito.

De acuerdo al plan financiero se detecta una rentabilidad creciente y sostenida, con
una tasa interna de retorno mayor a la exigida y, que posee un periodo de
recuperacion (Payback) aceptable para la magnitud del proyecto en cuestion y para lo
exigido por los inversionistas. Por otra parte, a través de un analisis de sensibilidad se
aprecia que Rest Box presenta una buena rentabilidad incluso en un escenario
adverso de reduccion de ingresos de 10% con respecto a la estimacién inicial
(Escenario base).

Adicional a lo anterior mencionado también se observa riesgos mitigables para el
desarrollo de este emprendimiento con estrategias de salida que permiten atenuar los

riesgos del negocio para el inversionista.

En sintesis, se observa un emprendimiento generador de riquezas el cual cumple con las

necesidades detectadas del cliente objetivo y que es viable de ejecutar.

14 http://www.nuevopudahuel.cl
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Anexos

Anexo 1 Carta Cabinas de Descanso Aeropuerto de Santiago.

Nuevo Pudahuel
Santiago, 11 de agosto de 2016

Sres. Limarny Carrillo
Sandro Aguilera.

Por medio de la presente, les informamos que existe la factibilidad para instalar el
servicio de cabinas de descanso en los embarques del aeropuerto de Santiago,
sin embargo, lo anterior no se encuentra presupuestado en el proyecto actual de la

Concesionaria Nuevo Pudahuel.

Atentamente,

oy

Javipi"a Manduﬁno C.
KAM Retail

Nuevo Pudahuel
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Anexo 2 Andlisis PESTEL.

(+) Impacta positivamente el desarrollo del negocio

(-) Impacta negativamente el desarrollo del negocio

(-/+) No impacta positiva ni negativamente el desarrollo del negocio.

Factores

Politicos-Legales

La proteccion a la propiedad industrial e intelectual (marcas, patentes).
(-) Impacta negativamente el desarrollo del negocio.

La proteccion a la inversion.
(+) Impacta positivamente el desarrollo del negocio.

Estabilidad politica alta, debido a que Chile es considerado un pais estable.
(+) Impacta positivamente el desarrollo del negocio.

Alianzas politicas internacionales.
(+) Impacta positivamente el desarrollo del negocio.

El respeto de los derechos civiles alto con mentalidad progresista
(+) Impacta positivamente el desarrollo del negocio.

Factores

Econdmicos

Impuestos en aeropuerto,
(-) Impacta negativamente el desarrollo del negocio.

Variacion tipo de cambio.
(-/+) No impacta positiva ni negativamente el desarrollo del negocio.

Estabilidad econdmica con dependencia de mercados internacionales.
(+) Impacta positivamente el desarrollo del negocio.

Aumento costos de servicios como arriendos, energia, entre otros.
(-) Impacta negativamente el desarrollo del negocio.

Aumento de flujos y demanda de pasajeros debido a expansién del aeropuerto.
Inauguracion del 2020.
(+) Impacta positivamente el desarrollo del negocio.

Tasas impositivas por el aeropuerto.
(-) Impacta negativamente el desarrollo del negocio.

Factores

Tecnoloégicos

Nuevas tendencias tecnologias a nivel mundial y marketing digital.
(+) Impacta positivamente el desarrollo del negocio.

Factores

Socioculturales

Crecimiento de la poblacion debido a inmigrantes.
(+) Impacta positivamente el desarrollo del negocio.

Movilidad social. Estilos de vida. Cambios socio culturales en marcha.
(+) Impacta positivamente el desarrollo del negocio.

Condiciones de vida de la poblacién actual.
(+) Impacta positivamente el desarrollo del negocio.

Factores

Ecoldgicos

Chile es un destino turismo importante por su gran variedad de climas, flora y fauna
(+) Impacta positivamente el desarrollo del negocio.

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 3 Andlisis Porter.

Amenazas de Nuevos
Participantes:

Alta

La necesidad de exclusividad por licitaciéon dentro de las salas de embarque.

Patentes.

Inversion media/alta para emprendedores privados.

Poder Negociacion
Compradores:

B to C: Bajo.

Para B to C: Bajo.
- Costos del servicio convenientes vs sustitutos.
- Disponibilidad 24/7 en el lugar adecuado.
- Poca existencia de alternativas en las dependencias del

aeropuerto, salas de embarque.

Poder Negociacion
Proveedores:

Bajo

Existen dos (2) proveedores aproximadamente de las cabinas a nivel
mundial, debido a lo anterior se pueden negociar con ambos y no hay

restriccién a comprar.

Amenaza de Productos
Sustitutos:

Baja

Existen sustitutos como los salones VIP de los aeropuertos y
competidores directos como hoteles, sin embargo, ninguno de los
anteriores cumple a cabalidad con la necesidad requerida sea por el
lugar de localizacién en el caso del hotel o servicio ofrecido en caso de

los salones VIP.

Rivalidad entre Empresas
Existentes:

Baja

Poca variedad de competidores.

Pocos Sustitutos.

Negocio piloto.

Poder Negociacion
Complementadores:

Bajo.

Los servicios complementadores como TV cable, internet, snacks, entre
otros poseen un poder de negociacion bajo dado que trabajan con
precios estandarizados de acuerdo al paquete de producto / servicio

adquirido.

Fuente:

Elaboracion propia.
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Anexo 4 Andlisis FODA.

FODA

Fortalezas

Analisis Interno

Disponibilidad 24/7. -
Descanso efectivo.

Mayor tiempo para descansar.
Accesibilidad. -
Calidad de servicio.

Disefio del Rest Box. -

Debilidades
Espacios fisicos en el aeropuerto
limitados (Exclusividad por
licitacion).

Dificil conocimiento del cliente por
gran variabilidad de perfiles.

Negocio piloto.

Oportunidades

Amenazas

Analisis Externo

Crecimiento exponencial debido a
ampliacién del aeropuerto.
Demanda insatisfecha.
Crecimiento del turismo a nivel

nacional.

- Existencia de competidores como

hoteles y sustitutos como salones

VIP.

Fuente: Elaboracion propia.

Estrategias derivadas de FODA.

Estrategia

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Establecer una estrategia focalizada

en otorgar mayor tiempo para

descanso efectivo en las salas de

embarque del aeropuerto.

Realizar una base de datos CRM vy
estudios de clientes que permita llevar
un control de las necesidades que se

puedan complementar en el negocio.

Amenazas

- Posicionarse dentro del

mercado como alternativa
preferida para el consumidor.
- Posicionarse fisicamente en
los espacios fisicos de las
de del

salas embarque

aeropuerto de Santiago.

Tomar ventaja desde primera

instancia del negocio por ser los
precursores de este tipo de servicio y
aprender de las experiencias de los

clientes para suplir sus necesidades.

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 5 Modelo de Encuesta Competidores.

Nombre Salon Vip / Hotel:

Ubicacion:

1. Qué servicio ofrecen este Salon / Hotel?

Mesa para |:| TV |:| Orden y Aseo |:|
computador

Climatizacion |:| Cama |:| Snack |:|
Acustica 'y

Luz tenue

Despertador |:| Wifii |:| Licores |:|
Utensilios de Aseo |:| Ducha |:| Otro

Personal (Especifique)

2. Cual considera usted que es el punto fuerte del servicio que ofrece?

Precio |:| Disefio |:| Orden y Aseo |:|
Calidad de servicio |:| Innovacion |:| Snack |:|

Accesibilidad |:| Exclusividad |:| Licores |:|
|:| |:| Otro

(Especifique)

3. Posee alguna alianzas / asociaciones relevantes con aerolineas, bancos o empresas?

4. Qué requisitos requiere un usuario/cliente para ingresar?
5. Cuanto debe pagar un usuario para acceder al servicio?
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6. Cudles son las formas de pago para este ingreso?

Efectivo |:| TC |:| D
Volando con |:| Otro

Aerolinea (Especifique)
Especifica

7. Qué imagen quieren transmitir de este servicio al publico?

8. Tienes algun estimado del tiempo que los clientes utilizan el servicio?

9. Cual es el segmento objetivo que ustedes atacan?

Ejecutivo |:| Turista |:|

Publico en general |:| Otro
(Especifique)

10. Quienes son los proveedores con los que trabajan?

Aseo:

Internet:

Servicios de alimentacion:

Otros (Especifique):
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Anexo 6 Encuesta Clientes (BtoC).

Somos alumnos de Magister de la Escuela de Economia y negocios de la Universidad de Chile. El
objetivo de esta encuesta es conocer la necesidad de descanso, el comportamiento y requerimientos
de los pasajeros que se encuentren en transito en el aeropuerto Arturo Merino Benitez en Santiago
de Chile, utilizando la informacion obtenida para satisfacer las necesidades de los posibles usuarios.
Las respuestas son andnimas. El tiempo estimado que tomara llenar la encuesta son 5 minutos.

Gracias anticipadas.

Sexo Femenino |:| Masculino |:| Pareja |:|
25-34 aiios |:| 45-54 ainos |:|

Rango de Edades

35-44 ainos |:| 55-65 anos |:|
Nivel de Instruccion Basico |:| Técnico |:| Universitario |:|

1. ¢Alguna vez has necesitado descansar en el aeropuerto?
si [] No [_]

2. Usarias el servicio que se ofrece (Rest Box)?

Si, Me gustaria un lugar privado para descansar |:|

Tal vez, despende del costo |:|

No, nunca pagaria por un servicio de este tipo |:| Si responde no, fin de la encuesta.
3. Viajas solo(a) o acompaiiado(a)?

Solo(a) |:| Si responde solo, ir a pregunta 5. Acompaﬁado(a) |:|

4. Qué tipo de cabina (Rest Box) preferirias?
Simple |:| Doble |:|

5. Cuédl es el motivo de tu viaje?

Trabajo |:| Turismo|:| Otro:
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6. Con qué frecuencia viajas al afio?
Cuatro veces al aflo o0 mas |:| Dos o Tres veces al afio |:| Una Vez al afio |:|

7. Qué tipo de atencién preferiria para Rest Box?:

Atencion presencial |:| Atencion Virtual |:| Indiferente |:|

8. Cuanto esta dispuesto a gastar por un servicio de este tipo (Rest Box)?

Menos de 10 doélares |:| De 20 a 30 dolares |:|

De 30 a 50 délares |:| Por Hora:

9. ¢Qué caracteristicas le gustaria que tuviera este servicio (Rest Box)? (Puede seleccionar mas
de una opcion)

Mesa para |:| TV

computador

Orden y Aseo |:|

Snack |:|

Climatizacion |:| Cama
Acusticay
Luz tenue

Licores |:|

Despertador |:| Wifii

0o oo

Utensilios de Aseo |:| Ducha Otro
Personal (Especifique)

10. ¢Por qué medios le gustaria enterarse de informacién de este servicio, promociones, etc?
(Puede seleccionar mas de una opcion)

Pagina Web |:| Amigos |:| Revistas |:|
Redes Sociales |:| Centro de |:| Email personal |:|

Informacion
del aeropuerto
Otro
(Especifique)
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Anexo 7 Resultado de encuesta posibles clientes (BtoC).

Sexo

7%

l ® Femenino

® Masculino

= Pareja

Rango de edades

Nivel de Instruccion

W 25-34 afios
m 35-44 afos

™ 45-54 afios

55-65 afios

7%

6%

M Basico
m Técnico

M Universitario

41



1. ¢Alguna vez has necesitado
descansar en el aeropuerto?

mSi

® No

2. Usarias el servicio que se ofrece
(Rest Box)?

2%

m Si
W Tal vez

© No
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3. Viajas solo(a) o acompaiado(a)?

m Solo

m Acompafiado

4. Qué tipo de cabina (Rest Box)
preferirias?

H Simple

® Doble
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5. Cual es el motivo de tu viaje?

3%

H Trabajo
M Turismo

m Otro

6. Con qué frecuencia viajas al ano?

B 4 por afio o mas
m 2 0 3 por afio

= 1 vez por afio
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7. Qué tipo de atencidn preferiria para
Rest Box?

M Atencion Presencial
 Atencion Virtual

 Indiferente

8. Cuanto esta dispuesto a gastar por un
servicio de este tipo (Rest Box)?

3%

B Menos de 10 USS
= 20-30 US$
m 30-50 USS

Por Hora

45



9. ¢Qué caracteristicas le gustaria que
tuviera este servicio (Rest Box)?

B Mesa computador
mTVv
® Orden/Aseo
m Climatizacién/Acustica
mCama
B Snack

Despertador

Wifi

Licores
Utensilios aseo personal

™ Ducha

10. ¢{Por qué medios le gustaria enterarse
de informacion de este servicio,
promociones, etc?

W Paginas web
B Amigos
M Revistas

= Redes Sociales

B Centro Informacion
Aeropuerto

B Email personal
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Anexo 8 Bechmarking de precios y servicio ofrecido a nivel mundial.

Localizacion

Dubai: Concourses A and B
(within the Maharaba lounge)
and Concourse C
Helsinki: Gates 31, S7/hour
Tallinn: Gate 9, Free to use
Amsterdam: Concourse D
Tokyo Haneda: Coming soon!
Belo Horizonte: Coming soon!

3, Tegel Sky Conference
Munich Airport, Terminal
2, Level 4, Gate GO6
Munich Airport, Terminal
2, Level 5, Gate H32

Rusia (International
Airport Moscow)
Estocolmo (BO Hotel)
Escocia (Edinburg Airport)

GO SLEEP NAP CAP Sleep Box Airport Nap Snoozecube
Abu Dhabi: Located in Terminal 3,
2nd floor between Etihad transfer
desks, 510-18/hour depending on
your length of stay Berlin-Tegel Airport, Level EEUU (Gergia, Atlanta
Airport) Airport sleeping

http://airportnap.wixsite.com/a

cubes at Dubai
airport

http://snoozecu

Pagina Web

http://www.gosleep.aero/

http://www.napcabs.com/

http://www.sleepbox.com/

nap/localnap

be.com/

Precio

S7/hour “Modelos mas bdsicos”

Munich: Located in

Terminal 2 (Level 4 & 5),
S15—22/hour depending
on time of day, with a 542

minimum

Berlin Tegel: Located in
the Main Hall of Terminal
3, 515 -22/hour
depending on time of day,
with a 542 minimum

Depende del operador.

AED 75 (USD 21)
for a single cube
AED 100 (USD
28) for a shared
cube
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[asociaciones

clave

AZRO PUERTO

>

SCL

OE SANTIAGO

[actividades

clave
(f

producto:
[cabina

operacion:

[asistencia al pasajero
[impieza y mantencion
marketing:

[ldentidad visual atractiva
[publicidad

[mkt digital

-redes sociales

-pag web

[centro Informacion
aeropuerto

[recursos clave

[exclusividad en
aeropuerto

[cabinas

[espacio fisico
(ubicacion)

[24/7

[tecnologia (software)

cn

Anexo 9 CANVAS.

[propuesta
de valor

ENTREGAMOS:

ambiente:
[comodo
[limpio
[seguro

zZlg

permite:
[descansar
[dormir
[comunicarse

ESTRATEGIA

COMPETITIVA

conveniencia:
[donde lo necesitas

personalizacion y
disefio
[equipamiento

-lugar para dormir
~wifi
~climatizacion
-aislaciéon acuastica
~ropa de cama
desechable

ahorro:
[90% menos v/s hotel

precio:
[22 USS
x hora

[relaciones con
clientes

[asistencia personalizada
~recepcion
-asistencia
~control

[alto nivel de servicio
-atencién amable

[via web/redes sociales
- +tiempo para
dormir
- que Inspira la
marca en el cliente
- +tiempo para
descansar

[sentirse un poco
“como en casa”.

[canal

- directo sala de embarque

del aeropuerto de Santiago

- via web

[fuentes de
ingresos

Best[zzz]
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[segmentos de
mercado

2( Q)2

[pasajeros en transito con
mas de 2 horas en el aero-
puerto de Santiago y con la
necesidad de descansar.

N o>

[pasajeros con retraso en sus

vuelos.,

&

[cliente tipo: turista entre
20-65 ahos

© R

[pago del servicio / 22 USS x
hora

[venta espacios publicitarios a

extermmos

[convenios con aerolineas




Anexo 10 Publicidad — Caja de Luz Aeropuerto internacional Arturo Merino Benitez.

. —
NUEVOPUDAHUEL

s )
massiva

Dorde. Micas

SCL0210A

Caja de Luz

Aeropuerto Internacional Comodoro Arturo Merino Benitez

Ubicacion: Interior. Nivel 03. Zona de Embarque
Internacional. Pasillo de alto tréfico.

Area Visual: 3.50 x 2.50 metros

NIVEL 03 Material: Tela Backlight.

lluminacién: Si.

Plazo de instalacion: de 2 a 5 dias aprox.
Una vez aprobada la grafica y recibido el material

El producto, la gréfica y el periodo deben ser aprobados
por la concesion antes de formalizar la venta.

Anexo X — Codigo SCL0210A Cajade Luz.

Anexo 11 Ejemplo de Reporte de Retrasos (LATAM AIRLINES).

Datos Generales y analisis de falla
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Anexo 12 Ejemplo de Itinerario de Salida/ Llegada de vuelos. Aeropuerto de Santiago

(Nuevo Pudahuel).

s enE e TipodeVuele  Fecha Descargs
HUE“UWDAHUE Salidas 15-03-20407 11:29:33
Berolines Hora salida Fecha salids Ciudad de desting Viselo: Puerta Estado WPmstjercs  Eachor ocupacion seronave  Factor ocupacion escelas | Universo de Passjerns Desgipoon
LM o0 Jue 19 Ene 2047 AUCELAND LaNBOL B B7E7 247 o7 o1 17 noche
LN 030 Jus 13Ene 2047 DRLANDO N30 9 B7E7 238 o7 o1 18 noche
Copa 0123 Jus 13Ene 2047 PANAMA OMPaE3 13 8737 179 o7 o1 12 noche
LM o130 Jus 13Ene 2047 ANTOFAGASTA LAM1384 2 A320FAM 178 o7 o1 12 noche
avianca 0133 Jus 13Ene 2047 BOGOTA AVAD 9 A320FAM 178 o7 o1 12 noche
LAN o140 Juz 13Ens 2047 PUNTA ARENAS LAH F7 w A320FAM 174 o7 o1 12 noche
LAN o140 Juz 13Ens 2047 BOGOTA LANTT2 12 8767 233 o7 o1 15 noche
Copa o142 Juz 13Ens 2047 PANAMA OMPIFE  17A 8737 179 o7 o1 12 noche
LAN Express oL Juz 13Ens 2047 ARICA ECE R A320FAM 174 o7 o1 12 noche
LAN Express ox00 Juz 13Ens 2047 1QUIDUE ECECCI A320FAM 174 o7 o1 12 noche
Copa 0x20 Juz 13Ens 2047 PANAMA OMPi74 12 8737 179 o7 o1 12 noche
SOL E=1 Juz 13Ens 2047 FLORIANOPOUS GLOS2EE 15 8737 179 o7 o1 12 noche
TAM Sirines o440 Juz 13Ens 2047 SA0PALLD TAMBIZS 17A 8767 233 o7 o1 15 noche
LAN Express o443 Juz 13Ens 2047 PUNTA ARENAS we2E3 1 A320FAM 178 o7 o1 12 noche
LAN Express o443 Juz 13Ens 2047 ARICA we3m2 B A320FAM 178 o7 o1 12 noche
Lan Fer) =L Juz 13Ens 2047 LM WPEZMOZ 12 A320FAM 178 o7 o1 12 noche
LAN o0 Juz 13Ens 2047 ANTOFAGASTA LM 155 8 A320FAM 178 o7 o1 12 noche
Sk Airiines o0 Juz 13Ens 2047 1GUIKUE SEUiTe M A320FAM 178 o7 o1 12 noche
Lan Fer o4 Juz 13Ens 2047 LM WPE2E3S 1D A320FAM 178 o7 o1 12 noche
LAN Express oo Juz 13Ens 2047 ARICA ECEEEI-Y A320FAM 178 o7 o1 12 noche
LAN oo Juz 13Ens 2047 ANTOFAGASTA TUEF A320FAM 178 o7 o1 12 noche
Sk Airiines o340 Juz 13Ens 2047 ARICA EATET A320FAM 178 o7 o1 12 noche
Copa ox Ju= 13 Ens 2047 PANAMA OMP112 128 8737 178 o7 o1 12 noche
Tk Airines ox Ju= 13 Ens 2047 L susm 1 A32OFAM 174 o7 o1 12 noche
LAM Express OEDD Ju= 13 Ens 2047 FTOUMACHTT P2 B A32OFAM 174 o7 o1 12 noche
Tk Airines o0& Ju= 13 Ens 2047 ANTOFAGASTS TR - A32OFAM 174 o7 o1 12 noche
SO 054D Juz 13Ens 2047 SA0PALLD GLOTESL 14 8737 179 o7 o1 12 noche
Copa 0548 Juz 13Ens 2047 PANAMA OWMP 243 158 8737 179 o7 o1 12 noche
Sk Airiines 0523 Juz 13Ens 2047 FTOUMOHTT SKU11 e A320FAM 174 o7 o1 12 noche
Sk Airiines 0530 Juz 13Ens 2047 CALAME, sULm 3 A320FAM 174 o7 o1 12 noche
LAN Express 054D Juz 13Ens 2047 PUNTA ARENAS P2 BB A320FAM 174 o7 o1 12 noche
Sk Airiines 054D Juz 13Ens 2047 CONCERDION SKUTL w A320FAM 174 o7 o1 12 noche
LAN Express 054D Juz 13Ens 2047 CONCERDION WP A320FAM 174 o7 o1 12 noche
LAN 0543 Juz 13Ens 2047 1QUIDUE LH1s2 5 A320FAM 174 o7 o1 12 noche
LAN oFan Juz 13Ens 2047 COPARD L1124 = A320FAM 174 o7 o1 12 noche
Sky Airiines oFan Juz 13Ens 2047 ANTOFAGASTA TR A320FAM 174 o7 o1 12 noche
LAN Express oFan Juz 13Ens 2047 FTOUMOHTT P28y ! A320FAM 174 o7 o1 12 noche
Lan Fer o73s Juz 13Ens 2047 LM PE2E3E 19 A320FAM 174 o7 o1 12 noche
LAN [t Juz 13Ens 2047 1QUIDUE LM 158 3 A320FAM 174 o7 o1 12 noche
LAM Express 020 Ju= 13 Ens 2047 LA SEREMA P300 M A32OFAM 174 o7 o1 12 noche
LAM 0E30 Ju= 13 Ens 2047 ANTOFAGASTS LH1iZs BB A32OFAM 174 o7 o1 12 noche
LAM 0E30 Ju= 13 Ens 2047 SA0PALLD LLNTSD 7 B7E7 247 o7 o1 17 noche
Sky Airines 0E30 Ju= 13 Ene 2047 MONTEVIDED SKUTH 3 A320FAM 174 0,70 01 12 noche
TAM sirfnes 0540 Ju= 13Ens 2047 SA0PAULD TAMEIS] 13 8737 178 o7 002 2 di
LAN o0 Juz 13Ens 2047 TEMUCD LAN 35 z A320FAM 174 o7 002 2 din
LAN o0 Juz 13Ens 2047 MONTEVDED LAHE00 12 A320FAM 174 o7 002 2 din
Sk Airiines oz Juz 13Ens 2047 FTOUMOHTT EATES e A320FAM 174 o7 002 2 din
LAN Express o500 Juz 13Ens 2047 BALMACEDA wPITL = A320FAM 174 o7 002 2 ca
LAN pE=L Ju= 13 Ene 2047 B.AIRES-EZEIZA LANaE1 12 A320FAM 174 0,70 0,02 2 di
TOTAL SALIDAS 1002 [pasajercs/dia)
TOTAL ESCALAS 1872 [pasajeros/aiz] |
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Anexo 13 Ejemplo de factor de ocupacion de aeronaves (LATAM AIRLINES).

= LATAM

¥ AIRLINES

LATAM Airlines Group reporta estadisticas operacionales preliminares para
saptiembre 2016

Santiage, 11 de octubre de 2016- LATAM Aklines Group 5.4, y sus fillales [“LATAM Alrlineg
Group”, “Grupo LATAM Aidines® o “la Compafiia”) (NYSE: LFL f IPSA: LAN) el grupo de
serokneas lider de Latinoamérica en el transporte de pasajerss y carga, dio 8 conocer hoy las
estadisticas preliminares de tréfico para septiembre de 2016 comparadas con septiembre 2015.

El tréfico de pasajercs no presenta wariaddn mientras que la capacdad disminuyd en 1,.2%.
Como resultado, el factor de ocupacidn para el mes aumentd en 1,0 punto porcentual a 84 8%.
El tréfico intemacional de pasajeres representd aproximadamente un 57% del total del trafico de
pasajeres del mes.

La siguiente tabla resume las estadisticas operacionales para el mes ¥ acumulado del afio para
las principales unidades de negocio de LATAM:

Sapiiembre Acumidleds § Sepibembre
2016 2015 %o WVariachs 2016 2015 W Waria chbin

OPERACTON PASATERDS LATAM ATRLIMES

PASAJEROS KILOMETROS REMTADOS (millones)

SISTEHA 9.158 G153 0,0%: B4.755 #1848 2, 3%
DOMESTICO S5C (1) 1.555 1433 8,5%: 14,151 13047 B.5%
DOMESTICO BRASIL [2) 2.393 21736 12,65 23.292 b 106 11, 1%
INTERRACIOMNEL [3) 5209 4983 5% 47.312 43595 B.5%

ASIENTOS- KILOHETROS DISPONIELES (millones)

SISTEHA 10. 792 10.920 =1, 2% 10813 99.723 1,1%
DOMESTICO SS5C 1.964 1.790 2, 7% 17.513 16172 B3%
DOMESTICO BRASIL 2932 3348 12,75 28.384 35T 11.7%
INTERRACIOMAL a0y 5783 2,1%: 54 916 51393 59%

SISTEMA B4, 8% 83.8%: 1.0 pp B4,1% 83,1% 1,0 pp
DOMESTICO SS5C 79,2% 20,1% 0.9 pp B0,8% 20,7% o1 pp
DOMESTICO BRASIL 81,9% 21,7% 0.2 pp B2,1% 81,5% 0,6 pp
INTERKACIOMAL 88, 1% 85.7% 2.0 pp BE,2% 24.8% 1Lipp

PASAJEROS TRASPORTADDS (miles)

SISTEHA 5.392 5.495 =1, 3% 49597 So.e08 =1,4%%
DOMESTICO S5C 1872 1755 6,7% 16.84& 18776 E.B%
DOMESTICO BRASIL 2.273 2.550 11,2% 21.778 24337 10,5%
INTERKACIOMAL 1.248 1.120 5,6% 11.273 10508 73%

OPERACTON CAREA LATAM ATRLIMES GROUP

TOMELADAS-KILDMETROS (Carga) (millones)
TISTEHA i ] 306 =8, 8% Z.408 P =, 7o

TONELADAS- KILOMETROS DISPOMIBLES [Carga) (milbones)

SISTEMA 538 5Ta =T, A% 5001 5.273 =5, 1%
FACTOR DE DCUPACION DE CARGA
SISTEMA 51,8% 5% 8% =1.0 pp 40, 0 53,00 =31 pp

INFORMACTON DE CONTACTO RELACISS CON INVERSTOMNISTAS
LATAH Friini Group 5.8,
Rulaciin cor [nwvansontstio

Tal: (88-7) Halsred
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Anexo 14 Antecedentes del equipo gestor

Nombre

Limarny Carrillo

Estudios Universitarios

Ingeniero Aeronautico.
Universidad Nacional Experimental Politécnica de la Fuerza Armada Nacional

(UNEFA)

Estudios de Postgrado

Master in Business Administration MBA.

Universidad de Chile.

Experiencia laboral

e  Abril 2013 — Actualmente. Ingeniero de soporte operacional. LATAM
Airlines Group, Santiago Intl. Airport.

e  Febrero 2012 - Febrero 2013. Ingeniero de Avionica. Serviserca C.A.
(Aserca Airlines).

e Julio 2010 - Febrero 2012. Ingeniero de Planes de Mnatenimiento.

Serviserca C.A. (Aserca Airlines).

Nombre

Sandro Aguilera.

Estudios Universitarios

Ingeniero Civil, mencién estructuras.

Universidad de Chile.

Estudios de Postgrado

Magister en ingenieria estructural y geotécnica.
Pontificia Universidad Catdlica de Chile
Master in Business Administration MBA.

Universidad de Chile.

Experiencia laboral

Ingeniero civil con 18 afios de experiencia en proyectos ligados a las areas de
hidrdulica, estructuras y geotecnia. Ingeniero de proyectos y lider de

especialidad. Especializacion en geotecnia.
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Anexo 15 Perfil de cargo.

Cargo Perfil / Formacion Responsabilidades Experiencia Conocimientos
o Autorizar y ejecutar
compromisos para el desarrollo de
Sexo: Masculino / Femenino Rest Box. * Idioma ingles avanzado.
.Edad' 26 a 45 afios : . Ejecutar los planes vy . Relaciones publicas.
. T . rogramas aprobados. . Ventas.
- Nivel de educacién: Licenciado en proe P "
Administrador General . . . - o Mantener 5 Afios . RRHH.
turismo, Ingeniero en ejecucion en . .
administracién de empresa, MBA y permanentemente informados a los . Contabilidad
carreras afines ' socios. . Manejo computacional
) Reclutar, seleccionar vy nivel intermedio.
supervisar todo lo relacionado a
RRHH.
. - . Idioma ingles medio.
. . . Supervisar las actividades . L
Sexo: Masculino / Femenino. diarias d Relaciones publicas.
Edad: 26 3 45 afios . - Dirigir los equipos de * Ventas.
Responsable de Estrategia Logistica y Nivel de educacién: Ingeniero en logistica estagblecer los og‘ezvos 5 Afios . RRHH.
Operaciones ejecucion en administracion de g y ! T . Contabilidad.
) X R . Controlar y coordinar las
empresas, Licenciado en turismo y . N . Operaciones .
carreras afines. funciones en la cadena de valor segin . Maneio computacional
corresponda. o . ! P
nivel intermedio
. Definir la estrategia
Comerecial.
. Implantar una Metodologia
de Ventas y dirigir a sus equipos a
. . través de ella. . . .
Sexo: Masculino / Femenino. . Idioma ingles medio.
~ . Desarrollo de la fuerza y . L
Edad: 26 a 45 afios estrategias de ventas . Relaciones publicas.
Responsable de Estrategia de Nivel de educacién: Ingeniero en R g Desarrollo .de la estrategia 5 Afios . Ventas.
Marketing y Post Venta ejecucion en administracion de de marketin € . Conocimientos CRM.
empresas, Licenciado en turismo, R Geg;tién de la relacién con . Manejo computacional
Ingeniero comercial y carreras afines. los clientes nivel intermedio
. Identificacion de nuevas
oportunidades de negocios.
. Manejo, implementacion y
desarrollo de CRM.
. Limpieza de las cabinas.
. Asistencia de pasajeros a
las cabinas. . Idioma ingles medio.
Sexo: Masculino / Femenino. . Abastecimiento de Frigobar . Cordialidad.
Edad: 26 a 40 afios / Snack. . Actitud positiva.
Seis (6) Cajeros (as)/ Camareros (as) Nivel de educacién: Educacién media . Cobro de ingresos. 1 Afo . Responsabilidad.
completa, técnico en turismo y ) Entrega de Boletas / . Proactividad.
carreras afines. Facturas. . Manejo computacional
. Ingreso de clientes. nivel intermedio
. Verificacion de elaboracion

de encuestas post utilizacion.
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Anexo 16 Cotizacion de cabinas.

sleepbox

Quote

Quote for
BT Lirmarrey Caerilla
Company. Unkersidad de Chile

Countnz  Chile

Fhone: Sph EETAZD

Ernal limarmrrreanilo.ssonavbcaggrmai

Single Bed Sleepbox Unit price (LISD)

Hase Linit £15,000.00

Standard Festures:

LED owerhead, color, and reading lights -

‘Vanabde transpanenoy film

Additional Features:

Lock with contactiess magnetic keys 850000

Ghowing Mumbers - LED backdight blook for box numibers with removable pand. 4pes £500.00

Flastic card/oey encoder 4200000

Buik-n alarm clock single/double 200,00

Emesgy Saver - card fkey activabed electrical switch. Availabbe for magretic key locks £100.00

Wireless Fire alamm 200,00

intercom (Credaid) 45070.00

Mirror backlight (overaid) £150.00

Mirmor Backbght (buik-in} £500.00

BT Uit §1,500.00

Violumee Discount 20,00
Incinvadual Linit Price $25,720000

Quanisty 1-7

Single Sleepbox Total 5205,?'51}-““
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