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Resumen Ejecutivo

En el presente informe se detalla el desarrollo completo de un plan de negocio acerca de una

tienda de arriendo de productos outdoor en la ciudad de Puerto Varas, Chile.

Para comenzar con esta idea de negocio se identifica que existe una oportunidad en el
mercado del mundo outdoor, principalmente en el arriendo de equipamiento, esto justificado
por la existencia de una deseabilidad del 33% por este servicio luego de la realizacion de una
encuesta, lo que refuerza que hay personas que preferirian el arriendo por sobre la compra

de estos productos que tienen un alto valor.

El Mercado Outdoor en Chile se encuentra en crecimiento marcado principalmente por el
incremento en las ventas de indumentaria para el aire libre, que entre los afios 2011y 2016
fue de 56,2%, respecto del arriendo de productos de este tipo como industria, no existen
grandes competidores dado que las grandes marcas solo se dedican a la venta, en particular
no hay un competidor formal de arriendo outdoor en Puerto Varas, solo se identifican

arriendos informales, lo que potencia aun mas la idea de negocio

La Ventaja Competitiva del negocio planteado radica en la correcta administracion del mix de
productos ofrecidos en un solo lugar ademas de la diferenciacion que se puede obtener al
ser los primeros en ofrecer este servicio en esta ciudad. Otro aspecto fundamental que
permite crear y capturar valor la oferta es contar con vendedores/asesores expertos en el

mundo outdoor quienes orientan en la compra a los clientes.

La evaluacion financiera del proyecto con un horizonte de 5 afios ratifica lo anteriormente
descrito al alcanzarse un valor actual neto positivo de $74,8 millones, con una TIR del 52%,
un Payback de 3 afios y un ROI del 90,4%, estas cifras permiten demostrar que este negocio
desde el punto de vista de la rentabilidad es atractivo representando una opcién de inversion

interesante.



Oportunidad de negocio

No existe en Chile un gran desarrollo en el arriendo de productos, lo cual se refuerza

indicando que solo en la Regién Metropolitana existen dos tiendas que venden y arriendan

productos outdoor. En el resto del Pais, no hay evidencia de tiendas que arrienden ropa y

accesorios outdoor.

La investigacion de mercado consideré los siguientes puntos:

Estudios de Sernatur y CONAF
Investigacion a través de Internet
Visitas a terreno en Santiago y Puerto Varas e investigacion a través de Internet.

Encuesta online

Se identifica a la Ciudad de Puerto Varas en la X region de Chile como el lugar mas apto

para la instalacion de la tienda. Los motivos para la seleccion de esta ubicacion son:

La region cuenta con el mayor flujo de visitantes a parques nacionales del Pais
(26%), equivalente a 787.564

De este total, existen 4 parques que estan a 110 km o menos de la ciudad de Puerto
Varas, los cuales concentran el 93% del total de visitantes de la X region (729.462
personas) y que equivalen al 24% del total nacional.

Las siguientes regiones en cantidad de turistas en parques nacionales son la Il y XII
Region, con 544.000 (17,7%) y 495.000 (16%) visitantes al afio respectivamente.
Puerto Varas no cuenta con tiendas que arrienden productos outdoor, pero si cuenta
con las principales marcas que venden este tipo de productos: Doite, Lippi,
Patagonia, Northface.

(mayor detalle, ver Plan de Negocios Parte [)



Il. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

La industria que aborda el presente plan de negocios es la del arriendo de ropa y

equipamiento outdoor.

El andlisis PESTEL infiere que los entornos politico, social, econémico y ecolégico son los
de mayor relevancia e impacto para la industria de arriendo de productos para el turismo
outdoor. Los entornos tecnoldgico y legal no son los mas gravitantes para la industria del
arriendo de productos outdoor, pero no se deben dejar de mirar ante eventuales evoluciones

en estos.

A través del analisis Porter, se identifica que la industria del arriendo de productos para el
turismo outdoor es poco atractiva, principalmente porque la baja presencia de barreras de
entrada incide en que haya una alta amenaza de nuevos entrantes. Al haber un mayor
numero de competidores en la industria, naturalmente se produce un aumento en la
competencia entre los participantes, lo cual impacta directamente en el aumento del poder de
negociacién de los clientes, ya que estos tendrian un mayor abanico de opciones para elegir

a qué empresa pueden arrendar los productos outdoor.

El tamano de mercado se determina con informacién estadistica asociada a la X Region del

Pais y corresponde a un monto de 10.620 millones de pesos anuales.

En cuanto a los competidores, se establece el siguiente resumen con sus principales

caracteristicas:

Descripcion del Fortal del Precios del
scrlpcu?n € ¥ aeza-s 3 Debilidades del Competidor recm-s- € Como Competirles
Competidor Competidor Competidor

- Destacando seriedad y formalidad de un

- negocio con tienda presencial y sitio web.
-Informalidad en las :
-Oferta de i - Mo se aprecia
transaccionesy en el respaldo /

Competidores productos a : estrategia de precios, |- Entregando formalidad en las
: i garantia gue puedan ofrecer. ! - 3 B
informales, personas|menores precios. cada competidor cobra[transacciones y garantias del servicio
que arriendan Mo hay traspaso de . i seplin U propio

5 -Variedad casi nula de i ; ’ i e e
productos a través  |costosy gastos al : criterio, no existe - Ofreciendo =ervicios de asesoria técnica en

y g ; productos, cada competidor S L i 4
de redes sociales precio de arriendo 2 estandarizacion en lo  |la tienda y consejos a través de la web
cuenta con su propia
gue ofrecen que se cobra.

ind tari dar.
Rt b ikl s rld -Publicidad que destaque todos los

aspectos distintivos del negocio.

(mayor detalle, ver Plan de Negocios Parte |).



lll. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

El modelo de negocio apunta a las personas que no son expertas ni asiduas al mundo
outdoor. Es para aquellas personas que haran turismo outdoor por primera vez o para las
cuales este tipo de actividades se practican de manera muy esporadica. La idea de negocio
que se plantea, se pretende ser una alternativa que les provee todo lo necesario para realizar
actividades y turismo outdoor, sin la necesidad de comprarse equipamiento que sera usado
en muy pocas ocasiones. Simplemente lo arriendan, lo usan y lo devuelven, evitando
endeudamiento, transporte, peso, volumen e incomodidades que vienen de la mano de la

compra de todo este equipamiento.

Para llevar a cabo la propuesta de valor, la empresa cuenta con los siguientes recursos y
actividades claves que permiten crear y capturarlo, y que a continuacion se detallan en el
siguiente CANVAS.

La ventaja competitiva que se establece es la administracion del stock y mix de productos
que tiene la tienda, cualidades que ni los competidores, ni los productos sustitutos pueden

ofrecer en un mismo lugar.

Los principales aspectos distintivos del negocio son: permite evitar la compra de articulos
costosos, permite viajar con poco equipaje y da la oportunidad de conocer el mundo outdoor

a un bajo costo.

La estrategia genérica que se decide para competir es enfoque con diferenciacion.

Finalmente, la estrategia de crecimiento sera abordar otras ciudades del Pais, donde se
tengan importantes flujos de turistas en los parques nacionales. En este sentido, las dos
regiones con mejores perspectivas para seguir creciendo, corresponden a la segunda y
décimo segunda regiones, donde se concentran el 17,7% y el 16,1% respectivamente, de
todos los turistas que visitan los parques nacionales del Pais.

(mayor detalle, ver Plan de Negocios Parte [)



IV. Plan de Marketing

Para la estrategia de segmentacion lo primordial es abordar los tres segmentos que se

establecieron previamente en base a las distintas propuestas de valor. Los segmentos

definidos son los siguientes:

e Segmento Cliente de Entrada

e Segmento Cliente Premium

e Segmento Cliente Normal

Se establecen tres lineas de productos, que tienen diferentes calidades, diferentes

capacidades técnicas y por ende, distintos precios de arriendo. Cada linea se enfoca en cada

uno de los tres segmentos mencionados previamente.

La definicidon de precios se establecera en base a un porcentaje con respecto al precio de

compra. Este porcentaje se obtiene a través de las investigaciones de mercado sobre

productos outdoor.

El tamafo de mercado, con un total de 240.722 personas al afio tiene la siguiente

distribucién mensual:

ene feb mar abr may jun jul E] sept orCt nov dic
M*personas | 31597| 34.020| 21502( 16350 14276 13.724| 17.537| 15283 15685 18441 20749 20.160
% mensual 13,1%| 24,1%| 91%| 68%| 59| 57| 73w 68w 65| 77| 86w Saw
En tanto, los ingresos por venta anuales quedan de la siguiente manera:
Tlpo Cllente Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

1 dia 55 71 77 B6 97

4 dias 65 B4 92 102 116

6 dias 31 40 44 49 56

Ingresos en NMMS %151 %196 5213 5237 %269

(mayor detalle ver Plan de Negocios Parte [)




V. Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, alcance y tamaiio de las operaciones

Dado que Llanquihue Outdoor Rental es una tienda de arriendo de articulos outdoor, cobra
importante relevancia tener una estrategia operativa para el correcto funcionamiento del
negocio. Esta estrategia se basara en las siguientes actividades claves para mantener una

capacidad de operacion que permita cubrir los flujos de clientes proyectados.

Atencion al Cliente en la tienda: en esta actividad es clave la gestion del vendedor/asesor,

quien debe orientar al cliente respecto de lo que necesita para sus actividades. Dado que el
negocio se enfoca principalmente en clientes con nulo o muy poco entendimiento en el
mundo outdoor, el vendedor/asesor debe proporcionar la informacién necesaria para ofrecer

los productos en base a la experiencia que busca vivir la persona que ingresa a la tienda.

Arriendo a través de Internet: dado que en este proceso el cliente solo interactua con la

pagina web del negocio, esta debe contener consejos y tips de cada producto con
descripciones promedio del uso que se le da a cada producto y sus caracteristicas técnicas,
con el fin de que el cliente vaya aprendiendo conceptos y uso de cada indumentaria. Por otra
parte, este proceso da cabida al control online del stock de productos que se ofrece a través

de la pagina, tarea que se controla a través de un software de control de inventario.

Compra de productos para el arriendo: para esta actividad se debe estar actualizado de las

distintas tendencias en la industria. Se deben comprar productos que cumplan los
estandares que se quieren ofrecer para su posterior arriendo en cada linea de productos. La
decision de compra inicial es de productos nuevos con el objetivo de hacer alianzas con
algunas marcas para la difusion de estas en la tienda Llanquihue Outdoor Rental.
Posteriormente, la tienda se puede abastecer de productos usados, siempre y cuando
mantengan un alto nivel de calidad. La variable importante para manejar el stock es la

politica de inventario de la compania, los dias de inventario se detallan en Anexo N°21.

Devolucion de Productos Arrendados: en esta actividad es importante recibir los productos y

evaluar las condiciones en las cuales son devueltos los articulos, para de esta forma cerrar el
proceso completo de arriendo. En caso de que un producto se devuelva de manera

defectuosa (roturas), se debe hacer efectiva la garantia que se establecié con el cliente para

10



el producto respectivo. Dicho monto en garantia , se define cuando el cliente va a retirar el
producto arrendado, donde se toma el cupo de la tarjeta de crédito o se deja un cheque por
el valor de la garantia. Este ultimo equivale al valor de venta en el mercado del producto,

monto que es comunicado previamente al cliente para que esté de acuerdo con este.

Limpieza de Productos: cada vez que un producto es devuelto por el cliente, se debe evaluar
la condicion en la que se recibe. Aqui se dan dos opciones de limpieza dependiendo del
estado en que venga: si el producto se devuelve en buenas condiciones y sin signos
evidentes de deterioro, se procede a la limpieza en la misma tienda, con productos
especialmente comprados para limpiar y desinfectar ropa. Ahora bien, si el producto presenta
un uso intensivo y evidente suciedad, se procede al envio de la prenda a un
lavaseco/lavanderia con el cual se ha establecido una alianza de servicio. La evaluacién del
estado de cada prenda devuelta estara a cargo del Jefe de Tienda o de un Vendedor, quien

sera el responsable de tomar la decision de limpieza in situ o de usar el servicio contratado.

Apoyo a Vendedores/Asesores en Momentos de Alta Demanda: tanto los duefios como el

jefe de tienda deben contar con la expertise para atender a los clientes, esto considerando el
apoyo que se debe dar a la tienda en periodos de alta demanda. Para mantener un 6ptimo
nivel de calidad de servicio, el cliente debe ser atendido sin generar un alto tiempo de
espera, donde la asesoria del vendedor juega un papel fundamental a la hora de que el

cliente tome la decision de arrendar uno o varios productos.

5.1.1. Horario de Atencion de la Tienda.

Llanquihue Outdoor Rental tendra un horario de Lunes a Domingo desde las 9:00 hasta las
19:30 hrs de forma continua, para lo cual se contara con 3 vendedores/asesores, los cuales
rotaran en turnos que permitan siempre contar con alguien en la tienda y cumpliendo los
tiempos establecidos por ley para un trabajo semanal (45 hrs). En Anexo N°22 se aprecian

los turnos de cada vendedor.
Con la estimacién de la demanda establecida en plan de marketing, es viable contar con tres

vendedores y un jefe de tienda, los cuales permiten soportar el flujo de clientes promedio que

tendra la tienda en los horarios indicados.
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5.2. Flujo de operaciones

5.2.1 Proceso de Arriendo de Productos

Este proceso de arriendo puede realizarse mediante dos maneras, de forma presencial o a
través de la pagina web, para el primer caso el cliente entra en la tienda, es guiado lo
maximo posible por el vendedor/asesor quien dirige el potencial arriendo dependiendo de la
experiencia que se busca. Luego que se acuerdan los productos, el vendedor/asesor valida
la disponibilidad y precio, ofertando también al cliente, alternativas que permitan que él
decida que arrendara. Finalmente, luego de la decisién de arrendar los productos por parte
del cliente y el pago del servicio y las condiciones de este, el cliente abandona la tienda con

los productos arrendados.

Para el caso de los arriendos por Internet, el cliente busca los productos en la pagina web y
selecciona los que quiere arrendar segun sus necesidades. Para esta actividad los stock de
productos se encontraran online, y la pagina permitira realizar una transaccion segura y
rapida. Finalmente el cliente debe acercarse a la tienda para el retiro fisico de los productos y
cierre del proceso, concretando el arriendo con la salida de la tienda con los articulos

arrendados.
5.2.2. Proceso de Recepcion de Productos Arrendados

Luego del arriendo el cliente debe devolver los productos de forma presencial en la tienda.
En este caso el vendedor/asesor que atiende debe revisar cada articulo para asegurar que el
producto fue retornado en buenas condiciones y en caso de no ser asi, se aplica la garantia
segun corresponda. Si el producto esta en buenas condiciones se devuelve la garantia al

cliente.
5.2.3. Envio y Recepcion Servicio Externo de Limpieza

El punto relevante de esta actividad es el control de todos los productos que se envian al
servicio de limpieza externo, llegando a un régimen diario de ser necesario. En tanto, la
entrega de los productos limpios debe ser chequeada y evaluada por el jefe de tienda o el
vendedor que tenga asignada esta tarea.

Los flujogramas de proceso se pueden revisar en Anexo N°24.
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5.3. Plan de desarrollo e implementaciéon

5.3.1.

Implementacién del Negocio

Para concretar la Implementacion se describen las siguientes etapas.

Constitucion de la Empresa: se formaliza legalmente la sociedad detras del negocio.
Se hara la constitucion de la sociedad a través de www.tuempresaenundia.cl.
Arriendo de la tienda: dado que ya se evalu6 la ubicacion, se procedera a la
busqueda y arriendo de una tienda que cumpla con las condiciones requeridas;
espacio minimo necesario para ofertar los productos, ubicacion en un sector con alto
volumen de turistas.

Definicion de Mix y Compra de Productos: se deberan seleccionar y comprar los
productos de cada una de las lineas establecidas, las cuales se deben mantener
actualizadas en base a las tendencias del mercado. Adicionalmente, se deben buscar
alianzas con marcas reconocidas para la adquisicion de prendas. Por ultimo, se
deben buscar economias de escala en la compra de los productos segun el stock
minimo necesario para comenzar a operar el negocio.

Definicion y cierre con Proveedores de Pagos, Seguridad y/o Otros.

Disefio y Layout de la Tienda: es clave en la promocion de productos por lo cual es
necesario que se disefie de una forma que invite y llame la atencion de los clientes.
Compra de Mobiliario y Habilitacion de la Tienda; esto debe incluir los mesones de
atencion y los muebles segun las caracteristicas de la tienda.

Convenio con Empresa de Limpieza: se buscara empresa especialista para cerrar
contrato de limpieza de productos segun estimacion de demanda de arriendos
acordando las condiciones de contrato y calidad exigida.

Seleccion, Contratacion y Capacitacion del Personal; se comenzara a reclutar segun
los perfiles exigidos para el cargo y el negocio en el cual se trabajara.

Lanzamiento Pagina Web; se contratard una empresa que se haga cargo de la
creacion de la pagina web y de la mantencion de esta.

Promociones de Lanzamiento, segun lo que se ha expuesto en el plan de marketing,
para dar a conocer la apertura de la tienda.

Apertura e Inauguracion de la tienda; finalmente para comenzar a operar se dara el
kick off oficial mediante un lanzamiento.

(Carta Gantt, ver Anexo N°25)
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5.3.2. Desarrollo del Negocio

La operacién de la tienda se espera permita segun la evaluacion a 5 anos que ésta pueda
alcanzar los resultados esperados, por otra parte, se busca en el largo plazo alcanzar la
escalabilidad que se ve potencial en este negocio, esto incluye la incorporacién de nuevos

productos y/o servicios, asi como el aumento de tiendas.

5.4. Dotaciones

La dotacion que se proyecta para la correcta ejecucidn de las operaciones de la empresa

esta compuesta por los siguientes cargos:

Administrador Jefe de Tienda: este es uno y cumple un horario administrativo de lunes a
Sabado, sus principales funciones son asegurar que la tienda este funcionamiento, el
correcto manejo de los stock y la bodega de la tienda, activar las compras cuando sea
necesario, gestionar los envios a limpieza cuando corresponda y atender reclamos de los

clientes y apoyar a los vendedores/asesores cuando sea necesario.

El perfil solicitado para este cargo, es de un Administrador de Empresa o con una carrera

afin con experiencia en tiendas e idealmente en el mundo Outdoor.

Vendedores/Asesores: Para atender los arriendos estimados se proyectan 3 vendedores
estables los 5 afios, sus principales funciones son la venta de arriendos y la asesoria,

ademas ingresar las entregas post servicio.
El perfil solicitado para este cargo requiere de Experiencia Outdoor y en Ventas, no es

especifica ninguna profesion en particular, esta combinacion es clave para que se genere la

venta considerando el publico objetivo al cual se apunta.
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VL. Eaquipo del proyecto

6.1 Equipo gestor

El equipo gestor estara compuesto por los dos socios emprendedores quienes desarrollan
esta idea de negocio y gestionan su puesta en marcha. Cada uno con desarrollo en distintas

areas profesionales esperan generar sinergias en este proyecto que los une.

Ignacio Ayala Mesa, Ingeniero Civil Industrial, Universidad de Santiago y estudiante de MBA,
Universidad de Chile, quien ha desarrollado su carrera profesional en el sector de servicios
financieros, en cargos relacionados con Riesgo de Crédito, areas de venta y Control de
Gestion. Actualmente es Jefe de Control de Gestion Comercial en una importante empresa
financiera. Adicionalmente, ya cuenta con la experiencia de un emprendimiento propio de un

restaurant y delivery de sushi en la comuna de Nufioa.

Daniel Beltran Molina, Ingeniero Civil Industrial, Universidad de Concepcion, y estudiante de
MBA, Universidad de Chile, quien ha desarrollado su carrera profesional en el ambito de
Operaciones y Logistica en distintos cargos. Actualmente es Subgerente de Logistica en una

importante empresa de alimentos de consumo masivo.

Dentro del Directorio que compondran estos dos socios, cada uno aportara desde su

expertise, Ignacio en las areas de Finanzas/Comercial y Daniel en Operaciones/Logistica.

6.1.1 Asesoramiento al Equipo Gestor

Adicionalmente al equipo gestor, existiran dos personas que han manifestado su interés en

apoyar el proyecto Llanquihue Outdoor Rental, que a continuacion se presentan.

Angela Heusser, Jefa de Segmentos Micro Empresas, Ingeniero Civil Industrial, Universidad
Diego Portales. Persona con amplia trayectoria en empresas del sector financiero, en areas
de productos y segmentos. Tiene profundos conocimientos en asesoria financiera e
importantes redes de contacto con la CORFO, para tener opciones de acceder a distintos

programas de apoyo para emprendedores. Adicionalmente cuenta con experiencia actual en
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su propio emprendimiento familiar, con el establecimiento de una panaderia en el sector

poniente de Santiago.

6.2 Estructura Organizacional

Considerando el Horizonte del proyecto se identifica como estructura organizacional el
siguiente organigrama que presenta los cargos que se tendran en el negocio para su

correcta operacion.

Directorio

Contabilidad

(externa)

Jefe de Tienda

Directorio: compuesto por los dos duenos de la idea, quienes tienen como principal funcion
velar por el correcto andar del negocio y por la definicion de las estrategias de la empresa.
Estos asistiran a la tienda al menos una vez a la semana a evaluar niveles de ventas y/o
otros requerimientos. Por otra parte, tanto los Directores como el Jefe de Tienda participaran

del proceso de seleccion de personal.

La Contabilidad es un servicio que se subcontrata segun la necesidad por lo que no es parte

de la organizacién interna de la empresa y representa un servicio externo.
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La Selecciéon y contratacion de personal sera llevada a cabo directamente por el equipo

gestor del proyecto, personas que ya cuentan con experiencia en sus actuales trabajos con

respecto a procesos de entrevista y contratacion de personal.

Para el Jefe de Tienda y los Vendedores, sus roles y funciones estan detalladas en el

capitulo V.

6.3 Incentivos y compensaciones

Para mantener al equipo de colaboradores con un buen clima laboral, uno de los puntos que

no se debe descuidar es el de las remuneraciones e incentivos, que a continuacién se

detallan
Cargo Sueldo Base 1 Vendedor |Para 3vendedores
Vendedor 5450.000 51.350.000
Cargo Sueldo Base
Jefe de ienda S650.000

En cuanto a los niveles de incentivos se establecen los siguientes modelos de bonos.

Equipo de Vendedores: cada vendedor tendra un incentivo escalonado de cumplimiento de

metas de acuerdo a la siguiente tabla:

Cumplimiento Bono

== 90% de la meta 550,000
100% de la meta $150.000
= 100% y <120% 5200.000
>=120% $300.000

Jefe de Tienda: este cargo tendra un bono por cumplimiento del equipo, de acuerdo al

siguiente detalle:
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% de Cumplimiento Global del Equipo

Ejerut s que >=90% 100% >100%y <115%|  >=115%
cumplen

1 $30.000 $40.000 $50.000 $60.000

2 $40.000 $100.000 $150.000 $200.000

3 $50.000 $200.000 $250.000 $300.000

La definicibn de metas se realizara de manera mensual y los bonos por cumplimiento se
pagaran de manera acumulada al término de cada trimestre. Esto permite la modificaciéon de
las metas a pesar de que se establezcan las condiciones de los incentivos en un anexo de
contrato. La asignacion se ira realizando en base a las necesidades de la empresa en cuanto
a cumplimientos de objetivos comerciales que se establezcan.

El Directorio no contara con una asignacion de sueldo.

Consideraciones Generales
e Para todos los colaboradores, la empresa pagara una colacion diaria en formato de
cheque restaurant equivalente a $4.500.
e Todos los colaboradores tendra derecho a los pagos establecidos por ley para sus
planes de salud (isapre o fonasa segun decisién de cada persona) y sus cotizaciones
previsionales (AFP).

e Cada colaborador tendra derecho a sus feriados legales, de 15 dia habiles al afio
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VIL.

Plan Financiero

7.1. Supuestos del Plan

Para la creacion del plan financiero se plantean los siguientes supuestos:

El crecimiento de ventas anual es el dado en el punto 4.7 considerando la estimacién
de Demanda esperada segun el arriendo de los packs ofrecidos segun los distintos
dias de arriendo estimados.

Los precios de cada arriendo de los productos se calcularon al analizar los precios de
mercados por este servicio, determinando la relacion entre el precio de venta y su
valor de arriendo, detalle segun Anexo N°16

Se considera que los ingresos por venta estan dados por el arriendo de los packs
ofrecidos segun los distintos dias de arriendo considerados.

Los precios de cada pack se construyen considerando una estimacion de un mix de
productos entre los 3 tres tipos de clientes (Normal, De Entrada y Premium).

Para la determinacion de los costos se consideran valores de mercado por producto,
con un descuento del 20% para la compra y 30% para la limpieza.

Se asume que el stock de productos se renueva de forma anual, segun la estimacion
de la demanda de cada afio.

Se asume para el plan financiero que cada prenda de vestir se envia a limpieza
después de su uso.

Para la determinacién de los gastos se consideran los valores de mercado.

Se considera una variacion de 3% de inflacion anual, lo cual afecta a los precios,
costos y gastos.

Las remuneraciones de los empleados se determinan segun valores de mercado y
consideran la remuneracion variable con cumplimientos al 100% de la meta mensual
de vendedores y jefe de tienda.

La evaluacion del proyecto se considera con un horizonte a 5 afos.

La depreciacion del activo fijo se calcula considerando la vida util lineal a 5 afios con
un valor residual marginal.

Se considera un impuesto a las utilidades segun nueva ley tributaria.

Se considera el pago de proveedores al contado

Se liquidan activos fijos al quinto afio en $4.000.000 y existencias (equipamiento

outdoor) en $3.000.000, para el flujo de caja a cinco afios
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7.2. Estimacion Ingresos Mensuales Primer Ao

El célculo de los ingresos del primer afio se detalla en la siguiente tabla, se el dato de la

demanda por cada uno de los Packs ofrecidos y se consideran los precios del Anexo N°14.

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4

Mes & Mes 6 Mes 7

Mes 8 Mes @

Mes 10 Mes 11

Mes 12

Ingresos Totales $0 $0 $10.191.347 | $10.776.550 | $11.894.960 | $11.617.517 | $14.790.660

$13.758.966 | $14.643.291

$17.167.872 | $23.278.393 | $22.524.142

7.3. Estimacion Ingresos Anuales Horizonte 5 Aihos

Segun los supuestos ya considerados, se estiman los siguientes ingresos por venta para los

afos de evaluacion del proyecto.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
| Ingresos en $ | $150.663.699 | 5195.531.349 | 5213.481.126 | 5237.476.405 | 5269.060.767
7.4 Estado de Resultados
Anfo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ingresos por Ventas 150.663.699 195.531.349 213.481.126 237.476.405 269.060.767
Costo de Ventas -50.844.982 -103.727.785 -108.060.883 -119.008.197 -127.331.593
Margen Bruto 59.818.718 91.803.564 105.420.243 118.468.208 141.729.174
Remuneraciones -5.205.000 -5.361.150 -5.521.985 -5.687.644 -5.858.273
Arriendo de local -24.000.000 -24.720,000 -25.461.600 -26.225.448  -27.012.211
Cuentas basicas -3.000.000 -3.090.000 -3.182.700 -3.278.181 -3.376.526
Contabilidad externa -4.200.000 -4.326.000 -4.455.780 -4.589.453 -4.727.137
Plan Internet + Teléfono -371.880 -383.036 -394.527 -406.363 -418.554
Mantencidn sitio web -60.000 -61.800 -63.654 -65.564 -67.531
Gasto publicidad y mkt -12.682.500 -13.316.625  -14.115.623  -15.244.872  -16.769.360
Patentes comerciales -180.000 -185.400 -150.562 -196.691 -202.552
EBITDA 10.119.338 40.359.552 52.033.413 62.773.991 83.296.990
Depreciacion -980.486 -880.486 -580.486 -580.486 -580.486
Amortizacidn gastos puesta en marcha -1.655.980 -1.655.580 -1.659.580 -1.65%.580 -1.655.580
EBIT 7.478.872 37.719.086 49.392 947 60.133.525 B80.656.524
Impuesto [27%) -2.019.295  -10.184.153  -13.336.096  -16.23B.052 -21.777.262
Utilidad del ejercicio 5.459.576 27.534.933 36.056.851 43.897 473 58.879.263

El detalle de los Costos de Venta se puede revisar en el Anexo N°26
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7.5 Balance General

Afo 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Activos
Activo Circulante
Banco 58.100.042 538.275.441 S576.972.758 5123.510.697 S$185.030.426
Activo Fijo
Muebles y Equipamiento 54.902.429 54.902.429 54.902.429 54.902.429 54.902.429
Depreciacion Muebles y Equipamiento -5080.486 -51.960.971 -52.941.457 53921843  -34.902.429
Otros Activos
Amortizacion Gastos de puesta en marcha  56.639.920 54979940  53.319.960  51.659.980 50
Total Activos 518.661.905 546.196.838 582.253.690 5126.151.163 5185.030.426
Pasivos
Pasivo Circulante
Cuentas por pagar 50 50 50
Pasivo Largo Plazo 50 50 50
Patrimanio
Capital Pagado 513.202.329 $13.202.329 513.202.329 513.202.329 513.202.329
Utilidades Acumuladas 55.459.576 532994509 569.051.361 5112.948.834
Resultado del Ejercicio 55.459.576 527.534.933 S$36.056.851 5S43.897.473 558.879.263
Total Pasivo + Patrimonio 518.661.905 $46.196.838 S82.253.690 5126.151.163 $185.030.426

7.6. Capital de Trabajo Inicial

Para la determinacion del capital de trabajo se considera el mayor déficit operacional
acumulado dentro del primer aio de operacion del negocio. Para detalle completo, ver anexo
N°27.

Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

-$15.718.691 -$19.379.691 -$2485470 $930.867 $2548.505 $2758.554 $5.342527 $4.530.564 $4.967.634 $6.112.886 $11.514.981 $10.810.560

Déficit Operacional Acumulado  -§15.718.691 -$35.098.382 -$37.583.852 -$36.643.984 -$34.095.389 -$31.336.835 -$25.994.308 -$21.463.744 $16.496.110 -$10.383.224 $1.131.758 $11.942.318

7.7 Flujo de Caja

Se considera para la evaluacion del proyecto, tanto el flujo de caja con liquidacién al quinto

afo, como el flujo de caja con una perpetuidad desde el afio 6 en adelante.
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7.7.1 Flujo de Caja a 5 Anos

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad del Ejercicio $5.459.5T6 $27.534.933 $36.056.851 $43.897.473 $58.879.263
Depreciacion (+) $980.486 %980.486 %980.486 $980.486 $980.486
Amortizacion Gastos puesta en marcha (+) $1650080 $1650080 51650080 $16500980 $1.659.980
Capital de trabajo inicial $37.583.852
Recuperacion Capital de trabajo $37.583.852
Inversion (gastos de puesta en marcha) -$8.299.900
Inversion activo fijo -$4.002.429
Ligquidacion de activos fijos $7.000.000
Flujo de Caja Libre -$50.786.180 $8.100.042 $30.175.399 $38.697.317 $46.537.93% $106.103.580

7.7.2 Flujo de Caja Perpetuo
Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Aficd Afo 5

Utilidad del Ejercicio $5.459.576 $27.534.933 $36.056.851 $43.897.473 $58.879.263

Depreciacion (+) $980.486 $980.486 $980 486 $980.486 $980.486

Amortizacion Gastos puesta enmarcha (+) $1650.980  $1.650.980 $1.650980 $1.659.980 $1.650.080

Capital de trabajo inicial -$37.583.852

Inversion (gastos de puesta en marcha) -$8.200.900

Inversion activao fijo -$4.002 429

Valor residual (perpetuidad) $500.417.018
Flujo de Caja Libre $50.786.180 $8.100.042 $30.175.399 $38.697.317 $46.537.939 $561.936.747

Para ver detalle de Capital Inicial (gastos de puesta en marcha e inversion en activo fijo), ver
Anexo N°28

7.8 Evaluacion Financiera del Proyecto

La tasa de descuento del proyecto se calcula a partir de la formula de CAPM

Tasa To Valor (Consideraciones
Tasa Libre de Riesgo (5 afos) Rf 3,90% |BCPGS afos (Banco Central) para el mes de abril 2018

Tasa Libre de Riesgo (30 afios) Rf 2,30% |BCU 30 afos (Banco Central) para el mes de abril 2018
Coef. Beta Desapalancado B 0,81

http-//pages. stern.nyu.edu/~adamodar/MNew Home Page/datafile/Betas.himl
Premio por Riesgo de Mercado | Rm-Rf | 5,78% |httpo//pases stern.myu.edu™adamodar/New Home Page
Premio por Liguidez PRL 3%

[datafilefc tryprem. hitml

se considera 3% para evaluar proyecto en condiciones mas exigentes

Premio por Startup PRS % se considera 3% para evaluar proyecto en condiciones mas exigentes

Consideraciones para la tasa de descuento, ver anexo N°29

La férmula de CAPM queda de la siguiente manera:

CAPM = Rf + B x (Rm - Rf) + PRL + PRS
CAPM = 3,90% + 0,81 x 5,78% + 3% + 3%

Por lo tanto, la tasa de descuento del proyecto queda en 14,58%
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7.8.1 Valor Residual Flujo de Caja Perpetuo

Se considera como valor residual para el proyecto, al valor de la perpetuidad constante a

partir del aino 6.

Valor residual

Tasa de Descuento 15,984
Anualidad perpetua 579975647
Valor residual afio 5 5500417 018

Para la tasa de descuento se utiliza la BCU a 30 afios y dado que es una tasa en UF, se

lleva a tasa en pesos, sumando el 3% de IPC acumulado de un afio definido en supuestos.

Con esta tasa libre de riesgo, se calcula la tasa de descuento con:
CAPM = (2,30% + 3,00%) + 0,81 x 5,78% + 3% + 3%

Por lo tanto, la tasa de descuento de la perpetuidad queda en 15,98%

7.8.2 Calculo de VAN, TIR, Payback, ROI

Se determinan estos calculos para el Flujo de caja a 5 anos y para el flujo de caja perpetuo.

Flujo de Caja a5 Afios Flujo de Caja Perpetuon
item Valor item Valor
Tasa 14 585 Tasa 15,98%
VAN 574.803.619 VAN 5255.994.821
TIR 52% TIR 23%
Payback (afios) 3 Payback (afios) 3
ROI a0 4% ROI 269 5%
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7.8.3 Punto de Equilibrio

Afio1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Volumen (Q) 3.228 4.067 4311 4.656 5.122
Ingresos por Ventas 150.663.699  195.531.349  213.481.126  237.476.405  269.060.767
Costo de Ventas -90.844.982  -103.727.785 -108.060.883 -119.008.197 -127.331.593
Limpieza de Ropa y Equipamiento -32.240.600 -40.633.010 -43.073.265 -46.522.158 -51.178.164
Sueldo Vendedor +50% Jefe Tienda -35.667.000  -36.737.010 -37.839.120  -38.974.254  -40.143.323
Compra Productos -22.937.382  -26.357.765 -27.148.498  -33.511L.746  -36.009.906
Margen Bruto 59.818.718 91.803.564 105.420.243  118.468.208 141.729.174
Costo Fijo -45.999.380  -47.553.011 -49.253.100  -51.213.875  -53.480.861

Precio Unitario 46.674 48.074 49,516 51.002 52.532

Costo Unitario 28.143 25.503 25.064 25.559 24.860

Margen Unitario 18.531 22511 24.452 25.443 27.672

Cantidad Equilibrio 2.482 2.107 2.014 2.013 1.933

7.8.4 Principales Ratios Financieros

Al revisar la liquidez del proyecto, se puede ver que la empresa tiene capacidad para cumplir
con sus obligaciones de corto plazo. A partir del segundo afio, el indice de liquidez muestra
un importante aumento, hecho que se puede tomar como positivo, dado que al ser este
proyecto un nuevo negocio, una mayor liquidez permite tener mayor capacidad para hacer
frente a variaciones en las proyecciones de ingresos por venta, ante una eventual volatilidad

de esta linea.

En cuanto a eficiencia, otro indicador que se muestra en un rango positivo es el de rotacion
de activos totales. La empresa se muestra eficiente en el uso de sus activos. La tendencia a

la baja para los cinco afios se ve incidida por el incremento en la cuenta Banco.
Otro indice relevante es el ROE, que para este proyecto se mantiene sobre el 20% en los

cinco anos de evaluacion.

7.8.5 Anadlisis de Sensibilidad
Se consideran dos escenarios, uno pesimista y otro optimista, que tienen impacto directo en

los ingresos por venta y una variacion indirecta, principalmente en los costos de venta.

Escenario Pesimista: se considera que la demanda por productos es un 20% menor a la

estimacion original. Dado lo anterior, se tiene lo siguiente:
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item Valor
Tasa 14, 58%
VAN 59.880.048
TIR 20%
Payback (afos) 5
ROI A6,8%

Escenario Optimista: se considera una demanda con un incremento del 20% con respecto

a la estimacion original. Esto entrega lo siguiente:

ftem Valor
Tasa 14,58%
VAN 5134.415.510
TIR B0%
Payback (afios) 2
ROI 128,2%

Para ambos escenarios, el proyecto se mantiene rentable. Sin embargo, el payback del

proyecto llega a 5 afios para el escenario pesimista ya 2 afos en el escenario optimista.
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VIIl. Riesgos criticos

Se identifica que los principales riesgos de este negocio pueden encontrarse en dos
momentos claves del proyecto, los cuales se desglosan por Tipo, es decir, si son internos o

externos.

1.- La Implementacion: en esta etapa se pueden apreciar los siguientes riesgos que pueden

dificultar o eventualmente no permitir que el negocio comience, el detalle en el siguiente

cuadro:
Tipo de Riesgo Potencial Riesgo Nivel de Riesgo Plan de Mitigacién
No disponer de los Recursos Necesarios para Actualmente los socioscuentan con losrecursos
comenzar con el negocio Bajo y tienen acceso a financiamento
No considerar todos los aspecto de Setrabaja con un asesor gue conoce el negocio y
Interno implementacidn a la hora de comenzar el Medio las pymes
negocio
Dificultad por parte de algtn Socio en la Se cuenta con el compromiso de lossocios y el
Implementacion Medio asesor de llevar a cabo el engocio dadala
rentabilidad esperada
Cambio en alguna legislacidn que dificulte la Dependiendo del cambio, esto puede afectarla
implementacion Alto implementacidn
No conseguir al personal adecuado segiin los Setrabajaré en un proceso exhaustivo de
perfiles solicitados Medio bisgueda de personal calificado
Externo - - = F =
No conseguir el local que se necesita en tamafio Se comenzard a Buscar con antelacion el Local y
y ubicacién Medio ya se hay oferta con lascondicionesrequeridas
No encontrar los proveedores ni los precios El mercado esbastante competitivo en
necesariostanto para los productos a arrendar Bajo proveedores por lo que se pueden buscar tanto
como paralosdemasinsumosy servicios nacionales como extranjeros

Si bien se aprecian varios riesgos, todos son perfectamente mitigables y para eso se prepara
el equipo gestor con el objetivo que su impacto sea menor o nulo. Sélo se identifica como
riesgo alto, el posible cambio en alguna legislacion que dificultara la implementacién, para

este riesgo se debe trabajar un plan de mitigaciéon dado que su impacto es critico.

2.- La Operacion: en esta etapa se pueden apreciar los siguientes riesgos que pueden

dificultar el correcto funcionamiento del negocio, el detalle en el siguiente cuadro.
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Tipo de Riesgo Potencial Riesgo Nivel de Riesgo Plan de Mitigacion
No cumplir con el Stock requerido segun la Se estima para cumplir con la demanadaun
estimacion de la venta Alto adiconal de diasde inevntario para no quebrar
Interno

No cumplir con el Mix requerido segtin la Se considera revisar en detalle lo que se esta

estimacidn de laventa Alto usando para tener certeza de los que se
comprara

Que exista un ingreso importante de nuevos Mantener el foco en la diferenciacion de las

entrantesa la industria Alto lineasde productosy de la calidad de servicio del
arriendo. Adicionalmente, se deben establecer

Cambio en alguna legislacién que dificulte la Dependiendo del cambio, esto puede afectarla

Operacion Alto Operacion

Que losVendedores no cumplan con la Es clave en este aspecto la capacitacidn que se

Externo expectativa de servicio que se requeire en este Medio realizara adiconal a la bisqueda selectiva de

negocio persanal

Cambio en condicionesdel arriendo que no Se busca concretar un acuerdo que asegure gue

permita el correcto desarrollo del negocio los Medio este riesgo se mitigue

afios estimados

Cambio en condicionesde los proveedores Se buscara contratos felxibles ante cualquier

criticos de productosy servicios Medio cambio que afecte negativamente las
condiciones pactadas

Esta etapa en particular presenta mas riesgos de alto nivel de impacto en el negocio dado lo

sensible que es la existencia de éstos mientra se opera, es por eso que cada plan de

mitigacién debe ser ejecutado para evitar estas ocurrencias que impactan directamente los

resultados esperados del proyecto y por los cuales el proyecto es atractivo desde el punto de

vista de la rentabilidad.
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IX.

Propuesta Inversionista

Considerando un financiamiento para la inversion inicial de un 100% de capital propio por

parte de un inversionista, el proyecto presenta el siguiente VAN:

item Valor
Tasa 14, 58%
VAN 574.803.619
TIR 52%
Payback (afios) 3
ROI G0, A%
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X. Conclusiones

El plan de negocio descrito busca evaluar la apertura de una tienda de arriendo de productos
outdoor en la ciudad de Puerto Varas, con el fin de cubrir un espacio de mercado que hoy en

dia no se satisface.

El Pais tiene un excelente presente y futuro en el turismo aventura, con fuertes tasas de
crecimiento durante los ultimos afos. Las visitas a los parques nacionales del Pais muestra
un incremento del 71% durante los ultimos 5 afios, situacion que incide directamente en los

flujos de turistas que llegan a la Décima Region.

Adicionalmente, el desarrollo de actividades outdoor en el Pais, también ha tenido un
importante auge durante los ultimos afios y por lo mismo, el sector de ventas deportivas de

turismo aventura ha sido el de mayor crecimiento en Chile.

Para satisfacer la demanda estimada del proyecto, se debe contar con un sdlido plan

operacional, que permita dar soporte a los flujos de clientes proyectados.

En linea con lo anterior, toma vital importancia la definicion de los flujos de procesos del
negocio y las condiciones bajo las cuales operara la tienda. Se deben tener considerados
todos los factores que impactan el normal desarrollo de las actividades diarias asociadas a la

venta y al servicio que se pretende entregar.

La definicion del plan de implementacion es clave al momento de desarrollar correctamente
el proyecto. De esta manera, se tienen en consideracion todas las etapas que se deben

seguir, desde la constitucion de la sociedad hasta la apertura a publico del negocio.

Por ultimo y luego del desarrollo de cada etapa del proyecto, el plan financiero arroja
resultados positivos en cuanto a la realizacion del negocio. Las utilidades en el Estado de
Resultados arrojaron resultados levemente positivos el primer afio, para llegar al quinto afio

con utilidades de 59 millones de pesos.

El flujo de caja del proyecto a cinco afos, arroja un valor actual neto de 74,8 millones de
pesos y una TIR del 52%, que permiten concluir que Ila realizacion del proyecto es la

decision correcta.
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e ‘“Estadisticas de Visitacion a Parques Nacionales de CONAF”, disponible en:
http://www.conaf.cl/wp-content/files_mf/1486060377Tot a%C3%B1o_2016.pdf

e “Informacion del Mercado Outdoor en Chile”, disponible en:

http://www.ceret.cl/noticias/mercado-outdoor-crece-25-al-ano-por-boom-deportivo-en-chile-y-mueve-us-2

00-millones/

https://www.publimark.cl/marketing/mercado/go-fest-remarca-crecimiento-del-mercado-outdoor.html

http://www.america-retail.com/chile/chile-luksic-y-endurance-dentro-de-mercado-de-ropa-outdoor-que-su
be-56/

http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=274405

o ‘“Informacion de Chile como Destino Turismo Aventura en el Mundo”, disponible en:

http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=425282

https://www.sernatur.cl/region-de-aysen-fue-parte-de-la-cumbre-mundial-del-turismo-aventura/

https://www.sernatur.cl/chile-gano-la-sede-de-la-cumbre-mundial-de-turismo-aventura-2015/

https://www.publimetro.cl/cl/noticias/2017/12/12/mas-la-mitad-los-extranjeros-visita-chile-naturaleza.html

e “Evaluacion de la Percepcion de los Visitantes Respecto de la Calidad del Servicio
Ofrecido en las Areas Silvestres Protegidas del Estado 2016”, disponible en:

http://www.conaf.cl/wp-content/files mf/1511372700InformeNacionalCalidaddeServicios2016.pdf
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Anexo N°22 - Calculo Dias de Inventario por Afio

Afio 1
Arrlendo dlas Dlade Dla dlas de
dla arrliendo | Retorno | Limpleza (Inventario R
20 10 2,0 1,0 40 320
20 40 20 1.0 70 140
10 60 2,0 1.0 S0 50
55,0
Afio 2
Arrlendo dlas Dlade Dla dlas de
Kis stock dia
dla arrlendo | Retorno | Limplera (Inventarlo A
100 10 2,0 1.0 40 400
20 40 20 1,0 70 140
10 &0 20 10 9.0 50
63,0
Afio 3
Artlendo dlas Diade Dia dlas de
Kies stock dia
dla artlendo | Retorno | Limplera |Inventario i
100 10 2,0 10 40 400
20 40 2,0 1,0 70 140
10 &0 20 10 9.0 50
63,0
Afio 4
Artlendo dlas Diade Dia dlas de
Kies stock dia
dla artlendo | Retorno | Limplera |Inventario i
110 10 20 1.0 40 40
30 40 2,0 1.0 70 210
10 &0 20 1,0 g0 g0
74,0
Afio 5
Arrlendo dlas Diade Dla dlas de
Kies stock dia
dla arrlendo | Retorno | Limplera (Inventario 30
120 10 20 1,0 40 480
30 40 20 10 70 210
10 B0 2,0 1.0 S0 50
78,0
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Anexo N°23 - Horarios Colaboradores Tienda

Colaborador Dias Horario
Vendedor N°1 Lunes a Sdbado  |9:00a17:30
Vendedor N°2 Martes a Domingo|11:00 a 19:30
Vendedor N°3 Domingo a Vierneg10:00 a 18:30
Lunes a Viernes 10:00 a 19:00
Sdbado 10:00 a 15:00

Jefe de tienda

Anexo N°24 - Prototipo Pagina Web Llanquihue Outdoor Rental

Home Shop Book Online ventas@rookieoutdoorcom 93024216 £ W in  \Y

temporada!!!

cde Ropay
pamiento
Oytd_"ooi

A

ita. Tenemos el mejor equipamiento en

ca através de nuestro catalogo online y

arriendo por dia Linea Premium

DOITE KIONNA STEAL Northface CARTO TRICLIMATE Lippi Nalca Fusion-3 Lippi - Bravo Low
$6.299 $13.999 $8.281 $3.599
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Noticias y Nuevos Lanzamientos

Todo el mundo Outdoor a un click

Ruta del
Trekking!!!

Nueva Linea Aprovecha
de los
Productos descuentos
de Entrada . en la linea
Premium.

Feria Internacional Outdoor
Puerto Varas 2018

Octubre 21 - 23

Cuarta fecha Sudamérica
Climbing Tour 2018

10 al 15 de Julio

Chile - mejor destino mundial
de turismo outdoor por tercer
ano consecutivo.

Mayo 2018
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Anexo N°25 - Flujogramas de Procesos

Proceso de Arriendo de Productos en Tienda
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Proceso de Arriendo a través de la pagina Web
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Proceso de recepcion de productos arrendados
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Proceso de envio y recepcion de Servicio Externo de Limpieza

=)
=)
=
D
=
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Anexo N°26 - Carta Gantt Implementacion del Negocio

Actividad Mes0O| Mes1 Mes 2 Mes 3
Constitucion de la Empresa 1

Arriendo de la tienda 1

Definicion de Mix y Compra de Productos 1 1

Definicicn y cierre con Proveedores de Pagos, Seguridad y/o Otros ¥
Disefio y Layout de la Tienda 1

Compra de Mobiliario 1

Habilitacion de la Tienda 1 1

Convenio con Empresa de Limpieza 1

Seleccion, Contratacion y Capacitacion del Personal il 1
Lanzamiento Pagina Web 1
Promociones de Lanzamiento 1
Apertura e Inauguracion de la tienda 1

Anexo N°27 - Detalle Costos de Venta

Detalle de Costo de Venta

Afio 1 Afio 2 Ao 3 Anfo 4 Afio 5
Costo de Venta 500.844.982 $103.727.785 5108.060.883 5119.008.197 %127.331.593
Costo variable limpieza productos 532.240.600 S40.633.010 543.073.265 546,522,158  551.178.164
Costo variable de venta 535.667.000 536.737.010 537.839.120 538.974.294  540.143.523
Compra de productos $22.937.382 526.357.765 527.148.498 533.511.746 536.009.906

Anexo N°28 - Detalle Célculo Capital de Trabajo

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 Mes10 Mesi11 Mes1i2

Ingresos Totales $0 $0 $10.191 $10.777 $11.895 $11.618 $14791 $13.750 $14.643 $17.188 $23.278 $22.524
Costo variables $11.460 -$14.441 $5.160 -$5.260 -$5.520 -$5.440 . $6.128 -$5.000 -$6.108 -$6.658 -$7.946 -$7.806
Lim pie za $2.187 -$2.297 $2.557 -$2477 -$3.156 $2.936 -$3.136 $3.685 -$4.974 $4.834
Sueldos -$2972 -$2972 -$2.972 -$2972 -$2.972 -$2.972 -$2.972 -$2.972 -$2.972 -$2.972 -$2.972
Compra Prod. -$11.460 _$11.469
Costos fijos $4.250 $4939 $7.517  B4567  $3.817 3410 $3.320 -$3.320 $3.567  -$4A41T 53817 $3.907
Remuneraciones -5434 -5434 -5434 -5434 -5434 -5434 -5434 -5434 -5434 -5434 -5434
Arriendo de local -54.000 -$2000 -§2.000 -$2.000 -32.000 -§2.000 -52.000 -32.000 -§2.000 -§2.000 -32.000 -52.000
Cuentas basicas -$250 -$250 -5250 -5250 -$250 -5250 -5250 -$250 -5250 -5250 -5280 -5250
Contabilidad externa -5350 -53s0 -5380 -5350 -5350 -5350 -$350 -5350 -5350 -5350 -5380
Plan Internet + Teléfono -531 -531 -531 -831 -531 -531 -531 -5 -5 -5
Mantencidn sitio web -85 -55 -5 -85 -85 -5 -5 -85 -35 -§5 -55
Gasto publicidad y mit 50 -51.900 -p4.448 -$1.498 -3748 -§250 -5250 -$250 -5498 -§1.348 -5748 -5748
Patentes comerciales -590 -5a0

Déficit Ope racional -$15.719 . $11.515 $10.811

Déficit Operacional Acum. -$15.719 -$37.584 -$31.337 -$16.496 -$10.383
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Anexo N°29 - Capital Inicial

Gastos de Puesta en Marcha

Constitucion de la Sociedad (plan CLASSIC Lanzate Solo) $299.900
Patente Comercial

Remodelacion local 58.000.000
Gastos de puesta en marcha 58.000.000
Total £8.299.900

Inversién en Activo Fijo

Muebles y Equipamiento S4.902.429

Total 54.902.429

Anexo N°30 - Consideraciones para la tasa de descuento del proyecto

e Para la tasa libre de riesgo se considera la tasa de interés de mercado de los bonos
del Banco Central a 5 afios (BCP-5).

e Para la tasa libre de riesgo del flujo de caja perpetuo, se considera la tasa de interés
de mercado de los bonos del Banco Central a 30 afios en UF (BCU-30).

e Se utiliza el coef. beta desapalancado de la industria de vestuario del 0,81 de
Damodaran. Se toma el valor desapalancado por el hecho de que el proyecto se
evalua sin deuda.

e Para el premio por riesgo de mercado, se toma el valor que corresponde a Chile
desde la tabla de betas de Damodaran.

e Para los premios por riesgo de liquidez y riesgo de startup se consideran los valores
mayor para los rangos utilizados en Chile, con el fin de hacer mas exigente la

evaluacion del proyecto.
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Anexo N°31 - Ratios Financieros del Proyecto

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

EBITDA [/ Ingresos por Ventas 6,7% 20,6% 24,4% 26,4% 31,0%
indices de Rentabilidad

Utilidad 3,6% 14,1% 16,9% 18,5% 21,9%

Margen Bruto 38.7% 47 0% 49 4% 49 9% 52,7%

ROE 29,3% 59,6% 43 8% 34 8% 31,8%
Endeudamiento y Cobertura

Apalancamiento Financiero 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
indices de Actividad

Rotacion de Adivos Totales 807 423 2,60 1,88 1,45
Razones de endeudamiento

indice de endeudamiento 0% 0% 0% 0% 0%
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