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Resumen Ejecutivo

El presente documento detalla la segunda parte del resultado del plan de negocios denominado
Mercado Artesanal, cuyo proposito es la venta de productos alimenticios artesanales, los cuales no
siempre se encuentran disponibles en el mercado tradicional urbano, siendo tipicamente su consumo

estacional y en su lugar de origen.

En la primera parte de este plan de negocios se profundiza desde la oportunidad de negocios hasta
el plan de marketing operaciones, en esta segunda parte se profundiza desde el plan de operaciones
hasta el plan financiero.

La propuesta de negocios, propone tres alternativas de comercializacién, la compra en linea, la
venta fisica en un local comercial y la venta via Marketplace como un apoyo a artesanos que no cuenta

con un medio de comercializacion confiable.

El documento general (parte |y 1l) se estructura en 9 capitulos que detallan desde el andlisis
estratégico del proyecto donde se revisa la necesidad y disposicion de los potenciales clientes con el

proyecto hasta su evaluacion financiera.

El desarrollo del negocio estd soportado por un variable tecnoldgica que hace posible la
comercializacion de los productos. El negocio sera posible por un fuerte uso del marketing digital,
gue bien utilizado reduce sustancialmente el costo de promocién y se transforma en una fuente no
menor de ingresos por concepto de publicidad de otros servicios complementarios a Mercado

Artesanal.

Desde un punto de vista estratégico se comprueba un nicho no abordado, dado que la
comercializacion de productos similares es de produccion netamente industrial dejando de lado los

sabores originales que una produccién artesanal entrega.

La validacion de la necesidad se realizo a través de encuestas on-line y focus group con grupos

de interés. El resultado de la validacion esta disponible en los anexos de este documento.

Desde un punto de vista financiero los resultados esperables del proyecto, con un capital inicial
de $26.190.000 y una tasa de descuento del 20,076% producen un VAN de $250.626.993, lo que lo

hace un proyecto atractivo.



1. Antecedentes y oportunidad de negocio

La tendencia a sabores de origen o artesanales se hace cada dia mas popular y cada vez de mayor

aceptacion por el consumidor urbano.

La preparacion artesanal permite al consumidor obtener sabores exclusivos y quizas

extraordinarios, dando en algunos casos sensacion de placer y status.

El plan de negocios que define este documento proponer a Mercado Artesanal, un portal web y
una tienda fisica que permitira satisfacer de distintas formas los placeres culinarios de los amantes

del Mundo Artesanal.

La propuesta ofrece a productores artesanales un canal de comercializacién, administrado por una
plataforma tecnolégica robusta y con un soporte operativo que facilite la comercializacion de los

productos.

El mercado artesanal mueve alrededor de 550 millones de ddlares al afio?, crecimiento que se ha
traducido en nuevos actores que participan, principalmente nuevos productores que ven en lo
Gourmet y Artesanal la posibilidad de crecimiento y lo mas importante de diferenciacion? . Ademas,
el acceso a los medios de comercio electrénico por parte de la poblacién ya sobrepasa el 84%?2, lo

gue permite el acceso al consumo en la internet.

Mercado Artesanal se proyecta con dos canales de venta (uno fisico y otro virtual) y una red

social que permitird la interaccion constante de clientes y visitantes que facilite al negocio

transformarse en un referente a nivel nacional.

Un analisis detalle de la propuesta de negocio puede encontrarse en la parte | de este plan de
negocios, donde se podra encontrar las fuentes que sustentan la disposicion a pagar por parte de los

potenciales clientes (entrevistas, focus group y encuenstas)

! diario.latercera.com/2015/04/19/01/contenido/27-187889-9-lujo-a-la-chilena.shtml

2 http://www.mundogourmet.cl/boton1/3-noticias/8-crecimiento-de-la-industria-gourmet-ha-abierto-
nuevas-oportunidades-a-pequenos-productores.html

3 http://www.emol.com/noticias/Tecnologia/2016/12/15/835694/Penetracion-de-internet-en-Chile-

alcanza-el-84-con-fuerte-uso-de-las-redes-moviles.html



2. Andlisis de la industria, competidores y clientes

Mercado Artesanal compite en el merado del consumo de productos artesanales alimenticios,
siendo el foco principal la venta on-line (tanto en la web tradicional como a través de dispositivos

moviles), con un canal fisico que permite dar presencia y visibilidad en el mercado formal.

La industria considera productores que producen y/o distribuyen los productos hasta su posterior
venta al detalle, sean a través de canales masivos como supermercados o bien a través de tiendas

especializadas.

Aunque el consumo artesanal es un mercado que lleva afios su consumo esta focalizado en las

zonas de origen y claramente es estacional.
Al realizar un analisis de la industria se puede analizar lo siguiente:

e Aungue no se detectan competidores directos, las barreras de entrada son minimas razon por la
cual es necesario activar un servicio de calidad para hacer frente a la competencia que pueda

entrar,

e Con la entrada al mercado no se aprecia una fuerte rivalidad entre competidores dado que a la

fecha los nichos estdn muy establecidos hacia el consumo masivo y no artesanal.

e Existe una dependencia hacia el proveedor en particular en lo referente a la calidad de éstos y al

servicio que pueda prestar al negocio

e Respecto a los Clientes su poder de negociacién es alto, dado que fundamentalmente es un
cliente virtual y cuya opinion es de alto valor para otros interesados (comentarios en redes

sociales, por ejemplo).

e Respecto a los productos sustitutos, su impacto es medio, dado que siempre esta la posibilidad
de consumir el producto de fabricacién masiva que proveen los supermercados, no obstante, no

tener los mismo sabores que un producto de origen artesanal.

Un detalle con mayor nivel de exhaustividad respecto al analisis de la industria, puede encontrarse

en la parte | de este plan de negocios.



3. Descripciéon de laempresay Propuesta de Valor

La mision de Mercado Artesanal es:

“Ofrecer productos artesanales exclusivos a través de un servicio e-commerce y tienda fisica,
en un contexto de MarketPlace, con cobertura nacional y variadas opciones comerciales,
basando la estrategia de negocios en un contexto socialmente responsable con los
proveedores”.

La vision de Mercado Artesanal es:

“Lograr reconocimiento en un plazo de cinco afios como el principal referente en gustos

Artesanales, basado en un crecimiento sostenido en el nimero de clientes suscriptores”.
Su propuesta de valor es:

“Ser referente en la pasion culinaria de los clientes con sabores Gourmet de fabricacion
artesanal para satisfacer gustos con sabores sorprendentes y unicos en la comodidad del
hogar”.

En cuanto a sus valores:
o Compromiso
e Excelencia
¢ Responsabilidad Social
e FEtica
e Innovacion
¢ Integridad

Un detalle mas profundo de la empresa y su modelo de negocios se puede revisar en la parte | de este
modelo de negocios.



4. Plan de marketing

En el corto plazo Mercado Artesanal pretende:

Lograr una alta afluencia de usuarios por minuto tanto en el sitio web como en el acceso via

dispositivos mdviles.

Lograr un posicionamiento en los principales motores de blsqueda de internet, en particular

Google que es el que acapara la mayor cantidad de trafico.

Expandir el concepto de mercado artesanal a través del portal mediante la penetracién en el
mercado objetivo con la ayuda de campafias de publicidad y propaganda agresivas, siendo el
marketing digital fundamental. Se espera en el corto plazo un fuerte impacto en el marketing
digital pagado usando las estrategias SEM y en el futuro una apuesta por la bisgqueda orgéanica

0 gratuita denominada SEO.

Promocionar la imagen corporativa mediante canales digitales y sitios de comercializacién

propios de la marca para crear vinculos directos con los potenciales clientes.

Incentivar la visita a tienda fisica mediante el uso de canales de comunicaciéon masivos como

radio y redes sociales.

En el largo plazo Mercado Artesanal pretende:

Fortalecer el concepto de Mercado Artesanal para posicionar la marca como un servicio de
calidad y prioritario para paladares refinados para captar mayor nimero de clientes por

semana.

Lograr integracién con modelo de negocio de distribucion y logistica para envio de packs de

productos de suscripcion.

En cuanto a estrategias de segmentacion se establece una macro y microsegmentacion:

En cuanto a Macrosegmentacion, mercado Artesanal, por tratarse de un modelo de negocio B2C,

llegara a sus clientes a través de la comercializacion por internet y con una tienda fisica y al

mismo tiempo, mediante un mix de estrategias de marketing que implican plataformas digitales

(redes sociales) y medios tradicionales (revistas, periodico y radio).



En cuanto a Microsegmentacion, Mercado Artesanal llegaré a todos sus clientes a través de su
linea de negocio B2C. Aln, cuando se trata de perfiles distintos, el enfoque y caracteristica comdn

entre los tipos de clientes es el mismo: Un estilo de vida artesanal y gourmet.

En cuanto a estrategia de precio, Mercado Artesanal potenciard operaciones electronicas para
disminuir costos de operacion y evitar impactar directamente los precios de venta al publico.
Asimismo, la intencion es penetrar en el mercado con bajos precios, que puedan equipararse con los
ofrecidos por cadenas de supermercado y otras grandes cadenas Retail para lograr masificarse. Una
vez lograda la meta de masificacion (objetivo de corto plazo es lograr 100 clientes), los precios
comenzarén su ajuste para lograr el equilibrio y rentabilidad adecuada para la primera fase de ejercicio

econémico.

La empresa debera en el mediano plazo lograr una amplia red de proveedores de productos
evaluados por nuestros especialistas como Gourmet para ampliar paulatinamente el listado de
productos disponibles para nuestros clientes asi como también, lograr una variedad de precios
dependiendo de sus caracteristicas con lo que se podré aumentar el nicho al cual se apunta y asi ganar

nuevos clientes.

En la siguiente tabla y a modo de ejemplo, se muestra un listado de los productos que se
comercializaran por Mercado Artesanal en el inicio de sus operaciones junto con su costo y
rentabilidad por producto / canal. Se espera que el valor del paquete al cabo del tercer afio pueda ser

incrementado en $2.000.



Pack de productos Unidades | Precio Unitario | Precio Final

Aperitivos goumet paquete

premium

e Dulce de leche artesanal con 1x220 g 5000 5000
avellanas, almendras vy
nueces.

e Queso artesanal de poca 5009 3000 3000
maduracion (blanco).

e Mermelada de vino blanco. 5009 4000 4000

e Alfajores artesanales con 1 1000 1000
cubierta de chocolate y bafio
de coco.

e Queso de cabra de alta
maduracion (amarillo) 500 g 5000 5000

Total 18.000

Tabla 1 Estimacion valor pack de suscripcién

Fuente: Elaboracién propia

La distribucién serd fundamental los dos primeros afios de operacion. De esta manera, el
despacho contempla el retiro de la compafiia de distribucién en sitio indicado por Mercado

Artesanal y el posterior despacho a destino (cliente).

De acuerdo con datos de la Subtel, Chile presenta una proporcion de personas gue tienen acceso
a internet en seis de cada diez personas. Si a esta cifra se le complementa con el dato de que el
80% de las personas se conecta a la red a través de dispositivos moviles, es evidente que durante
la primera fase de la aplicacion se debe penetrar el mercado a través de plataformas digitales y
redes sociales. Hoy en dia, la gran mayoria de personas cuentan con accesos a todas o casi toda
las redes sociales. Es por esto que, hoy en dia, debido a la baja inversién inicial, lograr una

masificacion en internet resulta atractivo.

Un detalle exhaustivo del plan de marketing se podra encontrar en la parte | de este plan de

negocios.
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5. Operaciones

5.1 Estrategia y alcance de operaciones

El alcance de la operacion esté orientado a la gestion de producto / servicio de acuerdo a la
propuesta de valor del negocio. El insumo necesario para garantizar productos en sus diferentes
modalidades (pack, individual), serd la medicién al cierre de cada semana de acuerdo a la
retroalimentacion de los clientes lo que permitira ampliar la oferta y variedad, asi como también
los proveedores que seran la clave en las operaciones puesto que el modelo plantea relacion
directa con los clientes.

De esta manera, en una primera instancia, se ejecutara un plan agresivo de marketing a través
de los diversos canales disponibles en redes sociales para lograr penetrar y posicionar la
aplicacion y el portal web en los diferentes segmentos de clientes definidos con lo que se lograra
una oferta adecuada para capturar la demanda requerida. Se persigue un conocimiento de la

marca.

En segunda instancia, se efectuara la apertura del local comercial ubicado en un punto
neuralgico y estratégico de la capital para lograr captar clientes en horas de alta afluencia de
personas. Esto estara ubicado en el barrio Lastarria de la ciudad de Santiago por ser el sitio de
convergencia de muchas personas ya sea en transito hacia otras comunas o por motivos turisticos.
El mismo local comercial servira de punto de operacién para las transacciones en linea,
considerando que los mismos empleados del local seran los encargados de atender dichos

requerimientos.

Seguidamente, se contempla una tercera etapa posterior al posicionamiento basada en la
generacion de confianza y apreciacion de la calidad de productos y servicios ofrecidos. Esto sera

la clave para lograr el punto de equilibrio y crecimiento del negocio.

11



5.2 Flujo de Operaciones

La operacion de Mercado Artesanal esta constituida por tres flujos de operaciones que se

describen a continuacion:

Seleccion y compra de productos

Creacion de Perfil de Busqueda de Seleccion Prepago Despacho Puntuacién Retroalimentacion
cliente productos N N N N Servicio
Cliente e O O &% O o) O

\

Servicio al cliente

Registro y seleccion de

[S)

proveedores

Inventario

0 A7

Contabilidad

Fabricacion

@

{im

Empaquetado

Q

K

Control de calidad

lustracion 1 Seleccion y compra de productos

Creacion de Perfil de
Proveedor

Validacién de
datos

Certificacion de
documentos Sanitarios

Proveedor

O

O

O

Visita a planta

Firma contrato digital
de uso de portal

Registro de productos

O

O

Pagina ‘

Servicio al cliente

Proveedores

Servicios WEB Gob

=

Fabricacién

lustracion2 Registro y seleccion de proveedores

Inventario
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Venta en tienda fisica y virtual

0 Creaci6n de Perfil de Busqueda de Pago en caja Puntuacion Retroalimentacién
> cliente ,| productos N |,| Servicio
Cliente @ @/ @/ @ \Q/

() e 04

Servicio al cliente

Contabilidad

Inventario

llustracion 3 Venta en tienda fisica

5.3 Plan de Desarrollo de la Operacién

El plan de desarrollo para este modelo de negocio considera en su fase inicial la puesta en
marcha de la tienda fisica y una aplicacion prototipo y sitio web con los que se pretende alcanzar
a los clientes potenciales. La aplicacion (en version movil y web) contempla en su primera etapa,
la creacion de los perfiles de usuario y el despliegue de productos, sélo a nivel informativo con
un tiempo estimado para la estabilizacion de esta primera version de dos meses. A partir del tercer
mes se estara en condiciones de proceder a la venta en linea quedando ambos canales, fisico y

virtual, en operacion normal.

Una vez que sea liberada la version, se comenzaré con el desarrollo de la segunda versién en
la que se incluiran los packs de productos y ofertas en base a algoritmos inteligentes que detecten
gustos y preferencias de los usuarios (Gltimas visitas, Ultimas compras, organizando resultados
en base a fechas o épocas del afio, edad, entre otros). Esta version de la aplicacion estara vigente
durante los primeros tres afios, pero sujeta a mejora continua en base a experiencia acumulada y

retroalimentacion recibida.

De igual manera, desde los primeros dias de operacion de la aplicacién, comenzara un
agresivo plan de marketing digital con la intencion de captar usuarios y hacer mencion del sitio
de compras fisico. Este plan estara en ejecucion durante los primeros seis meses y estara sujeto a
mejora en base a indicadores para garantizar la visibilidad de la marca a través de las redes
sociales. El objetivo de este plan de marketing es que esté en continua ejecucion durante los dos

primeros trimestres.
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La publicidad estara abocada a la comunicacion digital no pagada, dado que esta es la que

genera las mayores conversiones, s6lo en una primera etapa se procedera al pago para un

posicionamiento de la marca.

5.4 Dotacién

Tomado en consideracion una de las principales ventajas competitivas que posee Mercado

Gourmet y que esta centrada en el capital intelectual ademas de la orientacion a la excelencia en

prestacion de servicio al cliente, el equipo deberé cubrir cada aspecto definido en la propuesta de

valor para los segmentos de clientes establecidos. A continuacion, se describe la dotacion

necesaria para lograr los objetivos del emprendimiento:

Roles transversales Roles principales N°
@ Comunity Manager
8 S 3 ——
5 e = Encargado de adquisiciones 1
> o 3 9
o TS o
= Q9 > € S Gerente general
% o — [«B] 8
N L = 2
o [<5] c o —
g ° o 3 Encargado de local 1
2 = 3
3 8 <
5 o Encargado de local reemplazo 1

Tabla 2 Dotacion
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Organizacion y Gestion de Personas

6.1 Equipo Gestor

El equipo gestor esta conformado inicialmente por dos personas profesionales expertos en
areas operativas y de gestion empresarial que identifican la oportunidad de negocio en la
comercializaciéon de productos artesanales procedentes directamente desde sus productores (sin
intermediarios). Para revisar la factibilidad de este proyecto, fueron ejecutadas una serie de
instrumentos por el equipo gestor tales como encuestas directas con personas, proveedores,
evaluacion de comportamientos de consumo, entre otros, con la finalidad de evaluar los aspectos
importantes o requerimientos funcionales para la puesta en marcha de la aplicacion en version

movil y web. De esta manera, es necesario contar con los siguientes perfiles profesionales:

e Comunity manager: perfil que estara enfocado en el desarrollo comercial de la marca a través
de las redes sociales, asi como también las ventajas y beneficios de utilizar el portal y
aplicacién mévil. Su responsabilidad sera el fortalecimiento de la operacion de soporte para
gue el servicio se garantice y sea de altas prestaciones y calidad. El comunity manager sera
responsable de que la marca esté posicionada en los principales buscadores y al mismo tiempo

a través de netnografia conocer el estado de la marca en redes sociales.

e Encargado de ventas: este perfil estara encargado de la venta en el local fisico y atender los

pedidos virtuales (web, movil, tienda fisica)

e Encargado de ventas de reemplazo: para dar continuidad a la venta los fines de semana se

contara con un encargado de ventas de reemplazo.

e Call Center: Se encargard de dar respuesta oportuna a las necesidades de clientes y
proveedores. Esta operacion sera realizada en primera instancia por los encargados de tienda

y en un crecimiento futuro seré una funcion especifica.

e Atenciodn al cliente: este perfil sera el responsable de registrar, actualizar datos de los clientes

y proveedores.

e Encargado de logistica de despacho: tendra el rol de coordinar el envio de despachos a las

solicitudes que se generen de forma virtual.

e Gerente general: encargado de la planificacion estratégica del negocio asumiendo las
actividades inherentes a finanzas, legal y operaciones. El rol del gerente general serd de

realizar el asesoramiento tecnoldgico cuya funcion sera separada una vez que se consolide el
15



crecimiento. Al mismo tiempo el gerente general cumplira inicialmente, la labor de gerente

comercial y de adquisiciones labor fundamental para la empresa.

6.2 Estructura Organizacional
Para garantizar la correcta operacion del negocio, se ha definido la siguiente estructura

organizacional.

ROL EXTENDIDO

Gerente Comunity Manager

general

Encargado Adquisiciones

llustracion 4 Estructura Organizacional

6.3 Incentivos y Compensaciones

Se promoverd una cultura organizacional basada en la metodologia OKR (Objetive Key
Result) que ha sido ampliamente implementada en organizaciones de caracter tecnoldgico. Con
esta metodologia, se centraran todos los esfuerzos de las operaciones en la mision y visién de la
compairiia realizando pequefios entregables trimestrales y apuntando a objetivos definidos dentro
del mismo trimestre pero que representan un esfuerzo considerable por parte del equipo para
poderlos alcanzar. Esta metodologia permitira un rapido escalamiento de las operaciones que es

lo esperado en negocios que apuntan a desarrollo tecnoldgico.

Asimismo, para el plan de desarrollo y seleccion del personal, sera contratados servicios de
empresas expertas en el &rea, pero con base a dos pilares fundamentales: orientacion a resultados

y proactividad.

De igual manera, para el plan de compensaciones, sélo el area de ventas tendrd
remuneraciones variables calculadas en base a desempefio mensual. Las demas &reas, tendrén

compensaciones fijas y establecidas por contrato digital.

16



7. Plan Financiero

7.1.Supuestos estimaciones del analisis financiero y de comercializacion

La siguiente tabla detalla los supuestos utilizados para el analisis financiero.

Supuesto Detalle Observaciones
Horizonte de evaluacion 5 afios Afios 2019-2023
Tasa de impuesto utilidades 27%
IVA 19%
IPC proyectado 2019 2,7% Fuente banco central

2020 2023 3%

Depreciacion Segln tabla SlI Lineal

Arriendo local comercial Por todo el periodo de Se considera pago mes de

evaluacion del proyecto | garantia no recuperable

Remuneracién del personal Fijo + variable por venta | Se considera valor bruto

incluyendo imposiciones

Comision vendedor venta virtual | 1% Debe gestionar envio y
monitorear pedidos (la
comisidn sélo es por venta

virtual)

Tabla 3 Resumen supuestos andlisis financiero

Fuente: Elaboracion propia
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7.2.Estimacion de ingresos

Mercado Artesanal considera ingresos directos por ventas de suscripcion de paquetes
artesanales, ventas en tienda fisica y comercializacion virtual a través del sitio web, ademas,
considera el ingreso indirecto por la opcion de vinculacion directa entre proveedor y cliente final
(Marketplace puro) y por la publicidad que se disponibilizara en la red. Se detallan a continuacién
las cuatro tablas de estimacion de ingresos.

El valor de la suscripcion inicial es de 18.000 (sin iva), de acuerdo al paquete basico descrito
en el capitulo anterior, se espera poder aumentar el valor en $2.000 a partir del tercer afio.

Suscripcion
Envios Mensuales (acumulado) 400

Valor suscripcidn (sin IVA) 18.000 18.486 20.600 21.218 21.855
IVA 3.420 3.512 3.914 4.031 4.152
Costo unitario (incluido despacho) 13.300 13.660 15.005 15.455 15.919
Ingreso por venta 4.700 4.826 5.595 5.763 5.936
Costo anual 15.960.000 32.784.000 72.024.000| 148.368.000| 305.644.800
Ingreso anual 21.600.000 44.366.400 98.880.000| 203.692.800| 419.616.000
Margen 5.640.000 11.582.400 26.856.000 55.324.800| 113.971.200

Tabla 4 Estimacion ingresos por suscripcion

Fuente: Elaboracion propia

Se espera que la conversion (porcentaje de venta sobre cada visita al local) aumente
paulatinamente esperandose al final del quinto afio una conversion del 9%, dado que se trata de

un local especializado con clientes conocedores del sabor artesanal.
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Venta Fisica en local
Dias de trabajo 350 350 350 350 350
Conversion Tienda fisica 0,06 0,08

Visitas diarias 180 250 270 300 400
Venta promedio (segln conversién) 13.000 13.865 15.450 20.600 20.600
IVA 2.470 2.634 2.936 3.914 3.914
Costo 7.800 8.544 9.548 12.731 12.731
Ingreso por venta 5.200 5.546 6.180 8.240 8.240
Costo anual 19.656.000 44.856.000 72.182.880| 106.940.400| 160.410.600
Ingreso anual 32.760.000 72.791.250| 116.802.000| 173.040.000f 259.560.000
Margen 13.104.000 27.935.250 44.619.120 66.099.600 99.149.400

Tabla 4 Estimacion ventas tienda fisica local

Fuente: Elaboracion propia

Las conversiones virtuales parten inicialmente en un 1% de las visitas, entendiéndose visitas

reales y no accesos que rebotan (acceso con salida inmediata a la pagina).

VENTA VIRTUAL DESDE PRODUCTOS EN TIENDA
Dias de trabajo 365 365 365 365 365
Conversion digital 0,02 0,03 0,04

Vistias dias . 1.900 2.000 2.100 2.200
Venta promedio (conv 5%) 13.000 13.865 15.450 20.600 20.600
delivery promedio 2.500 2.568 2.645 2.724 2.806
Costo 8.190 8971 10.026 13.367 13.367
Ingreso por venta 4.940 5.269 5.871 7.828 7.828
Costo anual 46.822.200| 160.045.930| 277.494.900| 493.350.060, 519.476.760
Ingresso anual 56.940.000| 192.307.550, 338.355.000) 631.596.000| 661.672.000

Margen 10.117.800 32.261.620| 60.860.100| 138.245.940|, 142.195.240

Tabla 6 Estimacion ventas canal virtual

Fuente: Elaboracion propia

Se espera que el sitio web permita la venta directa desde los proveedores a los consumidores,

en tal caso Marketplace obtendra una comision por la venta.
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VENTA VIRTUAL PRODUCTOR A CONSUMIDOR (MARKETPLACE)

Dias de trabajo

365

365

365

365

365

Conversion digital

Vistias dias

0,005

500

0,005

1.000

0,005

1.100

0,005

1.200

0,005

1.500

Venta promedio (conv 5%)

porcentaje comision marketplace

Ingreso por venta marketplace

10.000 12.000 15.000 20.000 20.000
0,2 0,2 0,2 0,2 0,2
1.825.000 4.380.000|  6.022.500| 8.760.000| 10.950.000

Tabla 7 Estimacion ventas via Marketplace

Fuente: Elaboracion propia

Se espera obtener un convenio con Google para publicidad en partes del sitio web, en tal

sentido, de acuerdo a conversiones de visita se cuenta con la posibilidad de obtener recaudacion

por click de acceso a empresas contratantes de publicidad.

PUBLICIDAD DIGITAL

Dias de trabajo

365

365

365

365

365

Conversion digital

Vistias dias

500

0,05

1.000

0,05

1.100

1.200

Conversion diaria 25 50 55 60 75
Ingreso por clic convertido 130 130 130 130 130
Ingreso anual 1.186.250 2372500  2.609.750]  2.847.000]  3.558.750
Tabla 8 Estimacidn inicial ventas publicidad digital

Fuente: Elaboracion propia

La siguiente tabla detalle un resumen de los ingresos proyectados
Resumen Afiol Afo2 Afio3 Afo4 Afo5
Costos anual tienda fisica 19.656.0000  44.856.000 72.182.880| 106.940.400| 160.410.600
Costo anual tienda virtual 46.822.200| 160.045.930| 277.494.900| 493.350.060| 519.476.760
Costos anual suscripcion 15.960.000] 32.784.000] 72.024.000| 148.368.000| 305.644.800
Ingreso anual suscripcion 21.600.000 44.366.400 98.880.000| 203.692.800| 419.616.000
Ingreso anual tienda fisica 32.760.000]  72.791.250] 116.802.000] 173.040.000| 259.560.000
Ingreso anual tienda virtual 56.940.000) 192.307.550| 338.355.000| 631.596.000| 661.672.000
Ingreso marketplace 1.825.000 4380.000]  6.022500]  8.760.000  10.950.000
Ingreso publicidad 1.186.250 2372.500)  2.609.750|  2.847.000|  3.558.750
Margen 31.873.050) 78.531.770) 140.967.470| 271.277.340| 369.824.590

Tabla 9 Resumen de ingresos

Fuente: Elaboracion propia
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7.3.Plan de inversiones y financiamiento

Para la implementacion de Mercado Artesanal se requiere de una inversion inicial de
$26.190.000, la que sera financiada por completo por los socios. La inversion estard destinada,
entre otros conceptos, al arriendo del local y su remodelacién, la compra de mobiliario, las
maquinas necesarias para la operacion (en especial la de refrigeracion). No se contempla

inversiones adicionales en el proyecto.

La siguiente tabla detalla el desglose de la inversion inicial.

Apertura local

Mes garantia y primer mes arriendo 2.500.000

Permiso de apertura 700.000

Mercaderia apertura 3.000.000
Subtotal 6.,200.000

Maquinas y Equipos

Mobiliario local (mesas y estantes) 2.000.000

Refrigeracion 600.000

Etiquetadoras 200.000

Teléfonos atencion (se contrata plan) 50.000
Subtotal 2.850.000

Tecnologia de la informacion y marketing inicial
Desarrollo Sistema WEB 1.500.000
Computadores e impresoras 1.200.000

Inscripcidon dominio 40.000
Hosting 1.200.000
Disefio de marca 200.000
Merchandising 1.000.000
Marketing Digital (contrato 1 afio) 12.000.000

Subtotal 17.140.000
TOTAL 26.190.000

Tabla 10 Plan de inversion inicial

Fuente: Elaboracion propia
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7.4.Capital de Trabajo
El uso del capital de trabajo se obtuvo utilizando el método del mayor déficit
operacional acumulado, el que se detecta en el mes de marzo del afio 2019 y corresponde a
$3.755.053. La siguiente tabla detalla el mes a mes del capital de trabajo para el primer afio
del proyecto. El proyecto s6lo considera pago al contado, razén por la cual no es necesario
nuevo requerimiento de capital de trabajo.

Determinacién Capital de Trabajo

$ 8.000.000

$ 6.000.000

$ 4.000.000

$2.000.000

S0

-$2.000.000

-$ 4.000.000

-$ 6.000.000

Tabla 11 Determinacion Capital de trabajo. Afio inicial

Fuente: Elaboracion propia
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7.5.Proyecciones de Estado de Resultado

El primer afio el estado de resultado proyecta una utilidad después de impuesto de
$8.762.226, los afios siguientes el aumento es significativo debido al posicionamiento que

comienza a obtener Mercado Artesanal.

La siguiente tabla detalla el estado de resultado proyectado

Estado de Resultado

Afo

Ano
Afio 2

DATOS PROYECTADOS

Afio
Ano 3

Afio
Ao 4

Ano

Ventas netas

§114.311.250

5316.217.700

§562.669.250

51.019.935.800

5 1.355.356.750

Costo de Venta

-5 82,438,200

-5 237.685.930

-5 421.701.780

-5 748.658.460

-5 985.532.160

Margen de Contribucién $31.873.050 $78.53L.770 5140.967.470 $271.277.340 § 369.824.500
Gastos de Administracidn y Ventas 54,300,000 -54.416.100| -54.590.835 -5 4.685.041 -5 4,825,593
Gastos Operacionales -515.000.000 -515.405.000| -§15.867.150| -516.343.165| -516.833.460
Total Gastos -519.300.000 -519.821.100| -520.458.045| -$21.028.206| -§21.659.053

EBITDA $12.573.050 $58.710.670 $120.509.425 $250.249.134 $ 348.165.537
Depreciacidn -5 570,000 -5 570.000 -5 570.000 -5 570.000 -5 570.000
$12.003.050 $58.140.670 $110.930.425 $240.679.134 $347.505.537

Impuesto a la renta -$3.240.824| $15.697.981| -532.383.645| -567.413.366| -593.850.795

UTILIDAD DESPIES DE IMPUESTO

$8.762.226

$42.442.689

$ 87.555.780

$ 182.265.768

$253.744.742

Tabla 12 Estado de resultado proyectado

Fuente: Elaboracion propia
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7.6.Proyecciones de flujo de caja

Considerando el cierre al quinto afio, recuperando el capital de trabajo y obteniendo utilidad

por la venta del activo (valor residual) se detalla a continuacién el flujo de caja.

Utilidad después de impuesto

Ao
Afio 0 (2018)

Afio
Afio 1
$8.762.226

Aiio
Afio 2

DATOS PROYECTADOS

Afio
Afio 3

Afio

S 42.442.689 5 87.555.780| 5182.265.768| S
Depreciacidn $ 570.000 $ 570.000 $ 570.000 $ 570.000
Inversidn inicial -5 26.150.000
Inversidn en capital de trabajo -§ 3.755.053

Flujo de caja libre empresa
Nueva emisidn de deuda

-$ 29.945.053

$9.332.226

$43.012.689

4 88.125.780

$ 182.835.768

Amortizacion deuda actual

Flujo de Caja del Proyecto
Devolucion de KT

% 29.945.053

$9.332.226

$43.012.689

$ 88.125.780

$ 182.835.768

Valor residual

FREE CASH FLOW TO EQUITY

-$ 20.945.053

$9.332.226

$ 43.012.689

% 88.125.780

$ 182.835.768

s -

Tabla 13 Proyeccién Flujo de Caja
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7.7.Calculo de la tasa de descuento

Para la obtencion de la tasa de descuento se utilizo el modelo de valoracion de activos CAPM.
Para la determinacion de la tasa de descuento se utilizara la siguiente formula:

Ku = Rf + pu (Rm — Rf) + Pl + Ps

Donde
Ku, Tasa de descuento 20,076%*
Rf, Tasa libre de riesgo 3,73%°
Rm-Rf, Premio por riesgo mercado 5,78%°
Ps Premio por Start Up 6,7%
PI, Premio por liquidez 3,0%%
Bu 1,79

Fuente: Elaboracion propia

Al realizar la aplicacion de valores la tasa de descuento es de un 20,076%

4 Valor calculado al aplicar formula

5 https://si3.bcentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx?idCanasta=1MRMW?2951, Serie original CP a 5
afos

6 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html

7 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html
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7.8.Evaluacion financiera del proyecto

El proyecto Mercado Artesanal, que considera una inversién inicial de $26.190.000 con un
capital de trabajo de $3.755.053, con una tasa de descuento del 20,076% para el periodo 2019-
2023 y considerando la devolucion del capital de trabajo y la enajenacion de todos los activos,
genera un VAN positivo de $250.626.993

La tasa interna de retorno del proyecto es de un 130,1%.
El periodo de recuperacion de la inversion es de 1,8 afios aproximadamente.

El proyecto es altamente sensible a las ventas, tanto a las conversiones fisicas como

virtuales, se establecen 4 escenarios alternativos, 2 pesimistas y 2 optimistas.

Escenario VAN TIR PAYBACK

Aumento de un 10% de conversiones 275.140.970 132% 1,6
Aumento de un 20% de conversiones 299.654.945 132,6% 1,4
Disminucién de un 10% de | 226.113.017 121% 2 (inicio)
conversiones

Disminucién de un 20% de | 201.599.041 112% 2,2
conversiones

Tabla 14 Analisis de sensibilidad

Fuente: Elaboracion propia
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7.9.Valor residual
Se determina el valor residual al incluir en el quinto afio el valor presente de los flujos
futuros como un flujo de perpetuidad constante. Considerando la misma tasa de descuento,
se obtiene un valor residual de $279.760.142.

Considerando el proyecto con continuidad infinita, el proyecto continua siendo viable,
arrojando los siguientes resultados:

VAN: $313.672.083
TIR: 124%

PAYBACK: 1,8

27



7.10.

Balance proyectado

La siguiente tabla detalla el balance proyectado para Mercado Artesanal para los

préximos 5 afos.

36.951.053

89.168.286

155.020.947

291.942.409

409.404.100

Depreciacién Acumulada

PPM

Iva Crédito

Impuestos x Recuperar

Otros Activos
Total Activos

4.050.000 4.050.000 4.050.000 4.050.000 4.050.000
-570.000 -1.140.000 -1.710.000 -2.280.000 -2.850.000
15.663.258 45.160.327 80.123.338 142.245.107 187.251.110
19.143.258 48.070.327 82.463.338 144.015.107 188.451.110

56.094.311

137.238.613

237.484.285

435.957.516

597.855.210

Pasivos

Iva x Pagar

21.719.138

60.081.363

106.907.158

193.787.802

257.517.783

Remuneraciones x Pagar

Obligaciones Laborales

2.800.000

5.600.000

11.200.000

22.400.000

44.800.000

PPM x Pagar

Provisién Impuesto a la renta
Total Pasivos

24.519.138

2.546.561
68.227.924

5.253.347
123.360.505

10.935.946
227.123.748

15.224.685
317.542.468

Patrimonio

Capital

22.140.000

22.140.000

22.140.000

22.140.000

22.140.000

Reserva de Valorizacién de Capital

Resultado del ejercicio

Resultados acumulados

4.428.000 4.428.000 4.428.000 4.428.000 4,428,000
5.007.173 42.442.689 87.555.780 182.265.768 253.744.742
5.007.173 47.449.862| 135.005.642 317.271.410 571.016.152

Total Patrimonio
Total Pasivos + Patrimonio

31.575.173
56.094.311

69.010.689
137.238.613

114.123.780
237.484.285

208.833.768
435.957.516

280.312.742
597.855.210

Tabla 15 Balance Proyectado

Fuente: Elaboracion propia

En forma adicional se pueden considerar las siguientes razones financieras

Activos

Razén de circulante

2020

2021

Ebitda/Ventas

Ebit/Ventas

ROE

ROA

6,10 5,98 5,79 5,66 5,83
11,00% 18,57% 21,42% 24,50% 25,69%
10,50% 18,39% 21,32% 24,48% 25,65%
38,66% 33,04% 33,43% 36,24% 37,53%
21,40% 42,36% 50,50% 57,27% 58,14%

Tabla 1 Razones financieras

Fuente: Elaboracion propia
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Riesgos Criticos

Como empresa dedicada a la comercializacion de alimentos artesanales a través de diversos
canales, se identifican los siguientes factores de riesgo criticos que pueden afectar las
operaciones, reputacion y por ende la sustentabilidad del negocio:

Riesgo Interno

Problematica Mitigacién

e No disponer de los productos | ¢ Realizar un estudio continuo y acucioso
seleccionados por el cliente al momento sobre el volumen y tipos de productos que
de realizar el pedido en tienda fisica. los clientes prefieren para ajustar stock.

e Que los productos tengan mala calidad. o Realizar controles de calidad constantes
(periddicos) a los proveedores.

o Adherir a los contratos con proveedores,

clausulas de responsabilidad.

e Ajustar el plan de negocio para invertir en

e Que no se venda de acuerdo con las . .
publicidad en otros medios no

proyecciones (Porcentaje de conversion . L .
considerados inicialmente como la radio

inferior al estimado) o que no se vendan
0 prensa, volantes y flayers.

productos.
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Riesgos Externos

Problematica

Mitigacién

Cambios en gustos y preferencias de los
clientes que afectan directamente a las

ventas.

Tiempos de entrega de productos fuera de

los plazos comprometidos.

Cambios en la economia que afectan el

flujo de ventas.

Plan de marketing flexible que permita
adaptaciones rapidas ante los cambios.

Anélisis de variables producto de
Marketing para identificar debilidades y

ajustar.

Realizar encuestas de satisfaccion de
clientes para determinar estado del

servicio.

Ajuste de precios hasta que el punto de

equilibrio lo permita.
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9. Propuesta a Inversionistas

Mercado Artesanal es una empresa orientada a la comercializacion de productos artesanales con
foco en la alimentacion que actualmente se encuentra en fase de desarrollo gracias al talento humano
que la conforma. Las ventas anuales iniciales del negocio se estiman en 114MM (CLP) con margen
aproximado de 30MM (CLP) para el primer afio con 500 visitas anuales al sitio y 180 en local y un
promedio de conversién de 5% por dia, para lograr estabilizacion en ventas en el segundo afio con
1000 visitas diarias en sitio y 250 en tienda fisica logrando 270MM (CLP) anuales y un margen
aproximado de 67MM (CLP).

El talento humano de la compafiia estd conformado por Juan Duarte a cargo de la gestion
financiera (presupuesto, contabilidad) y la puesta en marcha dada su experiencia en negocios y
Gerson Bolivar a cargo del personal, relacion con clientes y proveedores.

La expectativa de crecimiento esperada es de un 45% en los primeros 5 afios de operaciones del
negocio y un escalamiento en volumen de ventas para el quinto afio de 1355 MM (CLP) con margen
aproximado de 400MM(CLP

El objetivo a corto plazo de Mercado Artesanal, es lograr el reconocimiento como marca por
tratarse de un negocio que estd comenzando operaciones. Esta es la clave para alcanzar el margen

estimado en el ramp up de operaciones.
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10.CONCLUSIONES.
Basado en al analisis del entorno realizado, asi como de los recursos necesarios para poner en
marcha el emprendimiento se puede concluir que la propuesta de negocio basada en un Marketplace

de productos artesanales es viable técnica y econémicamente.

Con esta iniciativa se ofrece al mercado una opcién poco explorada a la fecha, tanto por clientes

como por proveedores de productos artesanales con sabores Gnicos.

Dar énfasis en la calidad facilitara su visibilidad y comercializacion, asi como también el ahorro
de tiempo y dinero por ofrecer productos creados en las regiones con acceso poco frecuente.

La estrategia de posicionamiento definida méas una adecuada organizacion interna a traves del
modelo de negocio, permitird maximizar el beneficio (uso de tecnologia en conjunto con modelo de
ventas tradicional) que vincula a dos partes (personas y proveedores) que necesitan de un producto o
lo pueden ofrecer.

Desde el punto de vista financiero, las métricas soportan la iniciativa demostrando que es una
opcidn para inversionistas que deseen explorar en un segmento de mercado dindmico y en
crecimiento, con valores de TIR y VAN coherentes con el tipo de emprendimiento, sumado a un

payback de menos de 2 afios.

Puede resultar vital una prueba de concepto en el corto plazo, aplicando las potencialidades del
marketing digital, lograr analizar el posicionamiento del negocio en forma previa a su salida, de este

modo se podra obtener un mayor respaldo a la hora de presentar la propuesta a los inversionistas.
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