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Resumen Ejecutivo

El proposito de este Plan de Negocio es explicar la viabilidad de fundar una tienda donde su
fuente de ingreso principal sera la de venta de cerveza a granel. Lo anterior, considerando que
a nivel de mercado de la cerveza en Chile, su consumo ha aumentado en los ultimos afios (3%
para el afio 2017 con relacion al afio anterior, llegando a 46 litros per capita anuales), dentro
del cual destaca la cerveza artesanal (de bajas producciones y donde se enfatiza la calidad

sobre la calidad del producto), grupo que explica el 15% del crecimiento de consumo general.

Considerando lo anterior, se aprecia un aumento de los productores de cerveza artesanal, los
cuales actualmente llegan a mas de 300!, lo que sumado a la percepciéon que tiene el
consumidor sobre el producto?, donde el cliente siente una diferenciacién entre marcas y
variedades, percibe que el precio del producto es algo elevado, y que no encuentra lugares
especializados para este tipo de cervezas (en cuanto a variedad y formato de venta), se
traduce en una oportunidad de negocio donde hay espacio para poder entrar y satisfacer la

necesidades previamente descritas.

Asi, la tienda “Bodega Cervecera” busca cubrir la demanda de clientes que aprecian el formato
a granel (por medio de la utilizacién de un Growler para su compra), para llevar cerveza en la
cantidad que deseen a un precio mas asequible sin sacrificar calidad del producto, ya sea en
la compra de su cerveza favorita o si busca explorar nuevas marcas o variedades de cerveza.
También se contard con cervezas en botella, para quien no esta tan familiarizado con el
formato granel, pero que esta deseoso igualmente de buscar variedad o incluso exclusividad
en las marcas y variedades de cerveza. Este Ultimo formato también el cliente puede comprarlo
via web, con despacho a domicilio. Asi, junto con la atencién experta de los funcionarios de la

tienda, buscara crear una experiencia Unica para el cliente.

Financieramente, el proyecto presenta una rentabilidad atractiva para el inversionista, con un
VAN de M$ 86.844 y una TIR de 47%, con un payback de 1,97 afios a un horizonte de 5 afios,
considerando que la inversion inicial es de M$ 53.804 y un capital de trabajo de M$ 23.128

para iniciar actividades.

L Ver Anexo N° 11: Cerveceras artesanales llegan a 300 en Chile, y prevén mas crecimiento
2 Ver Anexo N° 4: Encuesta de percepcion de cerveza artesanal en Chile 2017



Oportunidad de Negocio

Considerar que el detalle de este capitulo se encuentra en la Parte | de este Plan de Negocios.

La idea que se quiere materializar es la de crear una experiencia de compra con relacion a la
venta de cerveza a granel, la cual tendra como artefacto para su compra un envase conocido
como “growler”. También existird un canal de ventas de variadas cervezas artesanales en

formato botella. Este ultimo puede venderse tanto en la tienda fisica como via web.

Lo anterior, en concordancia con el aumento de productores de cerveza artesanal, y que cada
vez mas estan produciendo solo en formato barril (venta en schop)3. Esta oportunidad se
complementara con la venta de frutos secos, considerado como un producto que se vende

bien todo el afio y es de aceptacién general por el cliente.

Los productos para vender estan enfocados a un grupo objetivo de personas entre los 18 y 54
afios, de las comunas de Santiago Centro, Providencia, Nufioa y Las Condes, de los
segmentos socioecondmicos ABC1, C2 y C3. De los mencionados anteriormente, se efectud
una division en 2 grupos: los amantes de la cerveza, que son aquellos que disfrutan de la
cerveza artesanal, buscan incrementar sus conocimientos en torno a ella mediante la
busqueda de distintas cervezas y hacerse su propia opinion de las marcas y los tipos, y los
novatos de la cerveza, que son aquellos que se estan iniciando en el mundo de la cerveza

artesanal, y quieren aprender un poco mas de las variedades, los tipos y las marcas.

Estos tipos de clientes surgieron de la investigacion de mercado, en donde se sefiala que las
personas amantes de la cerveza tienen conocimiento de la cerveza artesanal a granel y tienen
una inclinaciéon a su preferencia. Por otro lado, los novatos de la cerveza declararon no poseer
conocimiento del formato granel y prefieren una linea mas “tradicional”, esto es, beben cerveza
en formato botella o shop, sin perjuicio de que tienen una alta disposicién a conocer y probar

nuevas variedades.

3 http://lwww.24horas.cl/economia/la-guerra-de-precios-desatada-entre-los-productores-de-cerveza-2397976#



Analisis de la Industria, Competidores y Clientes

Considerar que el detalle de este capitulo se encuentra en la Parte | de este Plan de Negocios.

En cuanto a las tendencias en la industria cervecera, se destacan el crecimiento de consumo
de cerveza en Chile, y el aumento en la participacion de mercado de la cerveza artesanal (Ver
Anexo N° 4). En lo que respecta a los frutos secos, hacia el 2012 existe un crecimiento de
102,1% en los ultimos 5 afios en las ventas de este producto, donde se identifica un gasto de

los chilenos de US$ 4,4 per céapita®.

La industria definida para este negocio es “venta al por menor de cervezas a granel” la cual,
realizado el andlisis de las fuerzas competitivas, se concluye que es una industria atractiva,
considerando que la cerveza artesanal es un producto diferenciado con un alto costo de
cambio, junto con su consumo con crecimiento sostenible, su baja rivalidad entre competidores
existentes, sus altas barreras de entrada, sus pocos productos de sustitucién, sus clientes con

bajo poder de negociacién y sus proveedores con medio poder de negociacion.

De los competidores actuales, se identificaron el Depésito Cervecero de Zapata, Bar Bulnes,
Cerveza Quimera y Kunstmann Kneipe, los cuales algunos son bares, restaurantes o bien son
un mismo productor de cerveza, los que por lo general venden sin restricciéon en formato
granel, pero tienen como mayor debilidad que solo ofrecen 1 marca de cerveza o tienen una

oferta muy limitada.

En cuanto a los clientes, se definié que ellos buscan comprar cerveza para disfrutar solo, en
compaifiia, o cuando se busca probar una nueva cerveza, o bien cuando se busca un precio
asequible (por medio del granel), y buscan comprar tanto por la tienda fisica como por el portal
web de la tienda. Asi considerando la poblacion definida para la venta de este producto®, y la
disposicién a pagar para la cerveza artesanal, se considera que el tamafio de mercado es: de
CLP$ 1.425.648.000.

4 http://web.sofofa.cl/noticia/mercado-de-frutos-secos-y-deshidratados-se-duplico-en-cinco-anos/
5 http://nuevoportal.ine.cl/estadisticas/demograficas-y-vitales
6 http://www.aimchile.cl/wp-content/uploads/2011/12/Grupos_Socioeconomicos_AIM-2008.pdf



Descripcidon de la Empresay Propuesta de Valor

Considerar que el detalle de este capitulo se encuentra en la Parte | de este Plan de Negocios.

La empresa tiene como proposito vender una amplia variedad de cervezas artesanales de
calidad, a granel y en formato growler, para al largo plazo obtener una posicion de liderazgo
en la Region Metropolitana por la calidad de las cervezas, amplio stock y servicio

especializado.

Para los amantes de la cerveza, dentro de la propuesta de valor definida se destaca la oferta
de cerveza fresca a granel, junto con la alta variedad y calidad de ésta, la atencién experta del
personal de venta, y la fidelizacion mediante un club de la cerveza, donde se premiara con

promociones y descuentos.

Por otro lado, para los novatos de la cerveza, la propuesta de valor definida destaca la variedad
y calidad de cervezas en formato botella, la cual se ofrecera en la tienda fisica como en la
pagina web de ésta, la ambientacion de la tienda fisica, educacién por medio de charlas

educativas en la misma tienda, y una atencién guiada del personal de venta de la tienda fisica.

Finalmente, las ventajas competitivas definidas para este negocio son la ubicacion de la tienda,
donde se considera que estara en un sector con alta conectividad vial y con afluencia de
publico, la relacion con los proveedores, desarrollando relaciones a largo plazo para que haya
beneficios para todas las partes, tanto en rentabilidad, exclusividad, calidad y disponibilidad
del producto, y la calidad de servicio, donde los colaboradores que atenderan la tienda tendran
conocimiento y experiencia suficiente para atender tanto a los amantes de la cerveza, como a
los novatos de la cerveza, generando una buena experiencia al cliente y promoviendo la

fidelizacion de éste.



V.

Plan de Marketing

Considerar que el detalle de este capitulo se encuentra en la Parte | de este Plan de Negocios.

Los objetivos de marketing, utilizando la metodologia SMART, fueron definidos como la
percepcion de calidad de servicio favorable, la buena percepcion en la calidad del producto
ofrecido y el posicionamiento de la tienda.

En cuanto a la estrategia de producto, ésta se basard en generar una experiencia relacionada
con la venta de cerveza a granel. También se pondr4 a la venta cervezas en botella, con el fin
de que los clientes la puedan llevar de forma instintiva y/o para aquellos que desean iniciarse
en el consumo de ésta, junto con la venta de frutos secos, elegidos principalmente por sus
beneficios nutricionales’, los que comercialmente son un producto de gran facilidad para su

venta a granel por su tamafio y durabilidad.

La disposicion a pagar del segmento amantes de la cerveza esta dada por la percepciéon de
calidad del producto y del servicio dentro de la tienda. Por otro lado, el segmento novatos de
la cerveza presta méas atencion a los precios de los productos, los cuales deben estar acorde

al mercado.

Con relacién a la estrategia de promocion, estd compuesta principalmente por el uso de
internet y redes sociales, charlas educativas en la tienda, la venta directa y por via web, la

publicidad offline en determinados eventos, entre los mas relevantes.

La imagen corporativa y el logo se estableceran con relacién la cerveza:
Figura 1: Logo

BODEGA Cervecera

Fuente: Elaboracién Propia

7 http://www.biobiochile.cl/noticias/sociedad/salud/2017/10/02/los-grandes-beneficios-que-trae-consigno-el-consumo-de-frutos-

secos-y-semillas.shtml



V. Plan de Operaciones

5.1 Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

La estrategia para la tienda consiste en contar con un producto principal, el cual corresponde
a la cerveza, el cual se ofrecera tanto en formato granel (que tiene que comprarse mediante
“growler”), como también en el formato botella. La estrategia de entrada de este producto sera
el enfoque de diferenciacién, donde la variedad y exclusividad de las cervezas a granel y en
botella, junto con el servicio entregado en el local y en la web daran la ventaja competitiva y el
atractivo para el cliente.

Sobre el alcance de las operaciones, se cuenta con las siguientes actividades:

Tabla 1: Alcance de las operaciones

Actividad Descripcion
Es necesaria para efectos de abastecimiento, se debe contar con los productos suficientes y de
forma oportuna para satisfacer la demanda de los clientes. Para lo anterior, se debe preparar una

coor(()j?r?artt:lijg:con base de estimacién de consumo de los clientes por canal, parg asi cubrir la demanda de I,os clientes
proveedores que desean volver regularmente g comprar su gerveza favorita, de .Ios que compran via web sus
cervezas en botella, como también dar espacio para nuevas variedades y asi ofertar nuevos

productos para consumir.
Esta actividad refuerza la venta de cerveza. Se debe entregar conocimiento a los clientes,
Atencion respondiendo desde consultas basicas sobre los productos en venta hasta temas mas especificos,
personalizada de tal forma de hacer sentir comodo al cliente en un ambiente donde puede desenvolverse con

naturalidad.
Se debe mantener limpio y en buen estado tanto los conservadores de productos complementarios
Mantenimiento de como las lineas de expendio de cerveza. Para lo anterior, se debe contar con una pauta de limpieza
productos en ventay | dentro de cada jornada, asi como también se deben manejar estandares de manipulaciéon de los
activo fijo productos dentro de la tienda. El objetivo es minimizar el riesgo de contaminacién producto del mal
manejo de los productos.
Fuente: Elaboracién Propia

En relacién con el tamafio de las operaciones, se debe tomar en consideracién que el servicio
abarca la comuna de Santiago Centro. Los despachos de las ventas via web cubriran

inicialmente la Regién Metropolitana.

5.2 Flujo de operaciones
Para la tienda, para su canal presencial y web, se identifican 3 flujos principales,
correspondiente al proceso de abastecimiento, al proceso de venta en tienda y al proceso de

venta via web:



- Abastecimiento:

Figura 2: Abastecimiento

BODEGA CERVECERA

Proceso de Abastecimiento

A 4

Recepcion de
productos en
local

Revision de
Inventario

A 4

Productos se
necesitan de
inmediato para
venta?

Existe suficiente
Stock?

NOT rg

Contacto con

NOT

Se envian los

Se envian los

FIN Proveedor para
solicitud de productos a la productos a
Productos sala de venta bodega

\ 4

Acuerdo de Pago
con Proveedor
(forma, plazo)

FIN

\ 4

Acuerdo fecha de
entrega en local ———
con Proveedor

Fuente: Elaboracién Propia

El proceso de abastecimiento es responsabilidad exclusiva del administrador de proveedores
e inventario, en donde debe revisar periddicamente en el sistema de control de inventario los
niveles de existencia de cada producto. Cuando un producto (previamente definido como de
exposicién permanente) cae bajo los niveles minimos establecidos, debe realizar el contacto

con el proveedor respectivo para su solicitud, y coordinar pago y entrega.
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- Ventas en la tienda:

Figura 3: Ventas en la tienda

=
( INICIO

Cliente ingresa a
la tienda y solicita
producto

BODEGA CERVECERA

Proceso de Ventas

Venta de Growler (conforme
¢ a capacidad disponible)

Producto es Cerveza 0
Complementario?

Y
Atendedor de Mesén
efectta
acondicionamiento de
Growler (limpieza)

Frutos Seco:

Cerveza

Formato Granel o
Envasado?

Formato Granel o
Botella?

A 4
Atendedor de mesén
entrega Growler con el
producto, para que el
cliente pase a caja

Granel

Envasad0—¢

rGraneI

Botellan

Cliente solicita la
cantidad deseada

Cliente revisa los
productos disponibles

Cliente toma una bolsa
del dispensador y
selecciona los

Cliente busca el producto
(en cuanto a variedad y
cantidad) y efectua su

y efectta su seleccién
cantidad que desee Cliente llega a cajay
l cajero, revisa y pesa
.| productos (si aplica),
" confirma total, pregunta
forma de pago y recibe
pago

@ / FIN

productos en la ) \ 4
seleccion

Cliente posee
Growler?

Fuente: Elaboracién Propia

Para cerveza, el formato granel es el que posee mas interaccion entre el atendedor de meson
y el cliente, ya que el primero debe manipular tanto el growler (acondicionandolo), como
efectuar el expendio de la cerveza. Para el formato botella, el cliente tiene puede revisar el
stock disponible y seleccionar la cantidad de unidades que desee. Para los frutos secos, tanto
el formato granel como envasado es estilo autoservicio. En granel el cliente toma una bolsa
de la estacion donde se encuentran los frutos secos y llena esta bolsa con la cantidad que
desee, mientras que en formato envasado solo tiene que revisar las distintas cantidades de

productos que hay en existencia y seleccionar la que desee.
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El proceso finaliza cuando el cliente se acerca a la caja para efectuar el pago. Cabe sefialar
que en este hito el cajero revisa los productos, y para los frutos secos debe realizar el pesaje

para efectuar el cobro correspondiente.

- Ventas via web:

Figura 4: Ventas via web

BODEGA CERVECERA

Proceso de Ventas Web
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la pagina web de
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——
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NO
NO

L 4

Se envia correo a cliente
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v

e

_Cf) \ FIN

Fuente: Elaboracién Propia

Las ventas que realizara “Bodega Cervecera” mediante este canal seran solo en formato
botella. El cliente podra realizar la compra via web, con retiro en tienda, o con despacho a
domicilio mediante una empresa externa (moto boy). Se podra comprar por la pagina web las
24 horas del dia y se podra comprar sélo por multiplos de 6 botellas. El cliente debe pagar los

gastos de envio de cada caja. Las formas de pago son via Webpay Plus con Tarjeta de Crédito
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o de Deébito, o bien con transferencia electronica. Se debe enviar la confirmacion de
transferencia a la tienda a mail por definir. A continuacion, se detallaran las condiciones de los

despachos y del retiro en tienda:

Tabla 2: Ventas via web

Empresa de despacho

El horario de despacho es de lunes a viernes entre
12:00 y 20:00 Hrs., y sabado entre 12:00 y 15:00 Hrs.
Solo en Regién Metropolitana.

Es de responsabilidad del cliente que siempre haya
alguien en el lugar de despacho, de lo contrario, el
pedido volvera al remitente, cobrando al cliente este
trayecto.

Cada moto boy de la empresa de despacho puede llevar
méaximo 12 botellas. Cuando el pedido sea sobre 12
botellas, se enviara un segundo moto boy cobrandose
el doble del costo de envio y asi sucesivamente.

Opcién compra online retira en tienda

El horario de retiro es de lunes a martes entre 11:00 y
20:00 Hrs, y de miércoles a sabado entre 10:00 y 21:00
Hrs.

El cliente debe esperar el mail de confirmacién de retiro.
Se debe realizar el retiro de la compra con la cédula de
identidad y el nimero de orden de compra.

El lugar de retiro es la tienda ubicada en Santiago
Centro.

Habra 2 estacionamientos.

La cédula de identidad de la persona debe ser el de la
misma gue retira.

Fuente: Elaboracién Propia

5.3 Plan de desarrollo e implementacion

Primero se estima que se debe realizar todo el papeleo correspondiente a la constitucion de
la sociedad, donde el hito principal es la busqueda de la patente municipal, para luego seguir
con la busqueda del local comercial. Una vez ya arrendado el local comercial se considera
seguir con todo lo que corresponde a compra de maquinarias y mobiliario, tecnologias de
informacion (sistema de inventario y caja) y compra de los productos dispuestos a la venta y
tratamiento del capital humano. Estos 4 puntos se tienen planificado que se sigan en paralelo,
consumiendo los meses 3y 4. Finalmente, se tiene el desarrollo de la pagina web de la tienda,
suscribirse a redes sociales para en el mes 5 realizar la apertura del local. A partir de este
mes, se inicia también las campafias de publicidad y promocién de la tienda, tanto en el mismo

local, o por medio de la pagina web y redes sociales.

Para graficar lo mencionado se ha preparado una carta Gantt, conforme al plan de desarrollo

e implementacion:
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Tabla 3: Plan de desarrollo e implementacion
Mes | Mes Mes Mes Mes Mes Mes | Mes Mes Mes Mes
9 10 11

HITOS

CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD
Definicién de tipo de sociedad
Generacion, legalizacién y publicacién de escritura

Inicio de actividades en Servicio de Impuestos
Internos
Emisién y timbres de documentos tributarios

X | X[ X [ X[X

Busqueda y pago de patente municipal

ARRIENDO DEL LOCAL Y OTROS

Busqueda, seleccion y contratacion de arriendo de

local

Habilitacién de servicios generales X
Habilitacién sala de ventas - bodega X X
Cumplimiento Sanitario X

Contrato Transbank

COMPRA DE MAQUINARIAS Y MOBILIARIO

Busqueda de magquinarias (camara frio,

conservadoras)
Compra de magquinarias y mobiliario X
Instalacion Maqumanas y mobiliario
Busqueda de software de caja e inventario
Compra e implementacion de software

CAPITAL HUMANO
Reclutamiento y seleccion del personal

Contratacion y capacitacion del personal

COMPRA DE PRODUCTOS PARA LA VENTA
Busqueda y cotizacion de proveedores
Compra de materias primas y distribucion en sala de
ventas y bodega
Desarrollo pagina web, apertura redes sociales
Apertura de la tienda X
Publicidad y promocién X X X X X X X X

Fuente: Elaboracion Propia

5.4 Dotacion

La dotacion del personal se compone de:

Tabla 4: Dotacion del personal
Sus principales funciones son las de efectuar revisiones periddicas del inventario de la tienda, donde
previamente debera tener definido las cantidades maximas, medias y minimas de cada producto, efectuar
Administrador las compras correspondientes (coordinando con proveedores), apoyo a la apertura y cierre del local, del
mantenimiento de los insumos, y la reposicion de los productos, para apoyar a la continuidad operativa.
Ademaés, es el encargado de gestionar los pedidos via web.
Sus principales funciones son las de gestionar los pagos recibidos de los clientes y efectuar cuadratura y
arqueo de la caja al cierre de la jornada.
Sus principales funciones son la apertura y cierre del local, la atencién directa de publico en cuanto a
cervezas y complementarios, ya sea en venta o consultas directas, y limpieza de los insumos al final de
la jornada.

Cajero

Atendedores de
Mesén

Fuente: Elaboracién Propia



VI.

Equipo del Proyecto

En este proyecto la gestion del capital humano es parte fundamental, ya que es el equipo el
que esta encargado de lograr la diferenciacion deseada, ya sea por medio del servicio de
excelencia o de las actividades claves. Es importante ademés que los recursos se gestionen
adecuadamente y que se establezcan las estrategias necesarias en base a los recursos
disponibles, con el fin de que todos se encuentren sintonizados en beneficio de los objetivos

organizacionales.

6.1 Equipo gestor

El equipo gestor del proyecto "Bodega Cervecera" estd compuesto por:

- Fernando Garrido, Contador Auditor, Egresado de MBA de la Universidad de Chile, posee
gran experiencia en los ambitos de la contabilidad y finanzas. Vasto conocimiento del
mundo cervecero, tanto nacional como internacional. Esto gracias a su investigacion
personal, viajes y emprendimientos asociados a la produccién de la cerveza.

- Alvaro Rodriguez, Ingeniero Civil Informatico, Egresado de MBA de la Universidad de
Chile, posee gran experiencia en administracién y desarrollo de proyectos tecnol6gicos
orientados a la satisfaccion del cliente. Conocimiento medio del mundo cervecero nacional,
derivado de sus gustos personales, que lo ha llevado a recorrer algunas cerveceras

nacionales y a asistir a eventos masivos asociados a la cerveza.

6.2 Estructura Organizacional

La estructura organizacional estard compuesta inicialmente por un Cajero(a), un
Administrador(a), quien sera responsable del manejo del personal, de los proveedores y del
inventario, y dos Expertos en el meson cervecero. En caso de que la demanda en el mesoén
sea baja, uno de ellos debera atender a los clientes de los frutos secos. El Administrador (a)
también sera responsable de llevar a cabo las metas y objetivos estratégicos que se definan

con el Directorio.
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Figura 5: Disposicion de sectores en local

Directorio

Administrador

Cajero Experto Mesén 1 Experto Mesdn 2

Fuente: Elaboracién Propia

El detalle de cada uno de los cargos se encuentra en la siguiente tabla:

Tabla 5: Cargos y funciones de equipo de trabajo.

Administrador

Administrar y dirigir al equipo.

Administrar pagos a los empleados.

Gestionar compras y pago a proveedores.

Gestionar stock y reposicion de inventario.

Manejo y supervision de experiencia del cliente.

Conocer y aplicar el reglamento interno de "Bodega Cervecera".
Gestionar los pedidos via web.

Cajero

Atender a los clientes en el area de registro y cobro, asegurando satisfaccion con el servicio recibido.
Orientar a los clientes respecto a las promociones y/o especialidades de "Bodega Cervecera".
Administrar la caja registradora y/o el instrumento que cumpla dicha funcién. Esto incluye conocer y
aplicar todos los procedimientos de cobro y cuadraturas.

Llevar el control de los tickets de consumo y elaborar facturas para los clientes que asi lo requieran.
Ocuparse de la correcta presentacion y funcionalidad de su espacio de trabajo.

Conocer y aplicar el reglamento interno de " Bodega Cervecera".

Experto Mesén

Atender a los clientes en el area del meson cervecero y/o los frutos secos, asegurando satisfaccion
con el servicio recibido (incluye entrega de producto).

Orientar a los clientes respecto a las promociones y/o especialidades de " Bodega Cervecera”.
Orientar a los clientes respecto a las cervezas artesanales disponibles, tanto en botella como granel.
Administrar los sifones de cerveza y/o el instrumento que cumpla dicha funcién. Esto incluye conocer
y aplicar todos los procedimientos de uso.

Ayudar a Administrador en tareas de mantencion de area de trabajo.

Generar tickets de consumo para su posterior pago en la caja.

Ocuparse de la correcta presentacion y funcionalidad de su espacio de trabajo.

Conocer y aplicar el reglamento interno de " Bodega Cervecera”.

Fuente: Elaboracién Propia
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A continuacion, se presentan las estimaciones de dotacion requerida para los proximos 5 afios
de funcionamiento de “Bodega Cervecera”’, la cual va en directa relacion a la cantidad de

clientes que se espera que lleguen al negocio.

Tabla 6: Estimaciones dotacién de personal

o

Administrador 1 1 1 1 1
Cajero 1 1 1 1 1
Experto Mesén 2 2 3 3 3

Fuente: Elaboracién Propia

6.3 Incentivos y compensaciones

Para “Bodega Cervecera” resulta necesario e importante definir incentivos y compensaciones,

los cuales estaran asociados a las labores y responsabilidades del cargo a desempefiar.

El Administrador recibird un bono cada fin de afio (con tope de un sueldo adicional), el cual
estara condicionado al cumplimiento de metas y su evaluacién de desempefio:

1) Percepcién de calidad de servicio favorable:

Numero de clientes satisfechos
100

Féormula = — - *
Numero de clientes encuestados

Fuente: Elaboracién Propia

2) Buena percepcién en la calidad del producto ofrecido:

i Numero de quejas recibidas
Formula = — - - * 100
Numero de clientes atendidos en el mes

Fuente: Elaboracién Propia

3) Rentabilidad:

Utilidad Neta
Ventas

Fuente: Elaboracién Propia

Margen de Utilidad =

4) EBITDA:

Las metas 1) y 2) estan definidas dentro de los objetivos de marketing (Ver IV Plan de
Marketing). Las metas 3) y 4) estan relacionadas a las expectativas de rentabilidad que estaran
especificadas en el plan financiero (Ver VII Plan Financiero). Su sueldo liquido sera de
$900.000.
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El Cajero y los Expertos del Mesén también recibiran un bono cada fin de afio (con tope de un

sueldo adicional), el cual estara condicionado en base al cumplimiento de metas, que seran

evaluadas en conjunto con su desempefio individual:

1) Percepcién de calidad de servicio favorable:

Numero de clientes satisfechos

Fo la =
ormuia Numero de clientes encuestados *
Fuente: Elaboracién Propia
2) Rentabilidad:
o Utilidad Neta
Margen de Utilidad = ——
Ventas

Fuente: Elaboracién Propia

Al igual que para el Administrador, la meta 1) esté definida dentro de los objetivos de marketing

(Ver IV Plan de Marketing). La meta 2) y 4) esta relacionada a las expectativas de rentabilidad

que estaran especificadas en el plan financiero (Ver VII Plan Financiero). El sueldo liquido del

cajero sera de $450.000, y el sueldo liquido del experto del mesén sera de $500.000.
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VII.

7.1

Plan Financiero

Tabla de Supuestos
Los calculos para el proyecto son en base a un horizonte de 5 afios, independiente de que
cumpla con el principio de puesta en marcha, esto es, que la empresa seguira operando
en el futuro pasado la base de proyeccion.
Los valores fueron expresados en pesos reales de marzo 2018.
Los valores de impuestos a las utilidades consideraron las tasas establecidas en la reforma
tributaria, optando por el sistema integrado, siendo estas de 25,5% para el afio 1y de 27%
a partir del afio 2 en adelante.
Las remuneraciones del personal se actualizaron anualmente por la variacion del IPC de
enero 2017 a enero 2018, correspondiente a un 2,7%.
Todos los valores considerados en el flujo de caja, balance y estado de resultados son
netos (libres de IVA).
Para el célculo de las depreciaciones y amortizaciones, se considerd un horizonte de vida
util estandar de 5 afios.
Se considera el valor terminal como una perpetuidad sin crecimiento.
Se consideré un monto de mejoras y mantenciones constante de un 10% anual sobre los
activos fijos.
El precio de venta de los activos fijos para su liquidacion corresponde al 75% del precio de
adquisicion de tales activos.
Los ingresos no se ven afectados por estacionalidad del producto, considerando que un
alto porcentaje del cliente objetivo tiene conocimiento tanto de productos para verano como
de invierno®.
Para la venta de cerveza a granel, se ha considerado que el porcentaje de eficiencia de

los barriles es de un 90%, esto es, que para el costo se considera mermas de un 10%.

8 http://lwww.brotherwood.cl/beerheads/cervezas-para-quitar-el-frio/
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7.2 Estimacion de Ingresos

Para la estimacion de ingresos se utiliz6 como base la proyeccion de la demanda de cerveza.
Considerando lo anterior, los ingresos obtenidos de la venta de cerveza a granel, en botella y
de frutos secos estaria proyectado a 5 afios de la siguiente manera:

Tabla 7: Estimacién de Ingresos

Ingresos por Ventas Cerveza Granel 119.401.448 193.453.155 204.727.421 219.923.224  231.884.927
Ingresos por Ventas Cerveza Botella 59.700.724 96.726.578 102.363.711 109.961.612 115.942.463
Ingresos por Ventas Complementario 28.548.210 43.775.685 44.729.412 45.686.346 46.641.997

Total 207.650.381 333.955.418 351.820.544 375.571.181 394.469.387
Fuente: Elaboracién Propia

Para ver mas detalles de como se obtuvieron estos valores, se sugiere revisar el trabajo

realizado detallado en el Anexo N° 15: Detalle Estimacién de Ingresos.

7.3 Plan de Inversiones

La inversion inicial se estim6 en M$ 53.804, la cual se desglosa en la adquisicion de activo fijo,
software de administracion de caja e inventario y los gastos iniciales para la constitucion de la
empresa, de acuerdo con la siguiente tabla:

Tabla 8: Plan de Inversiones

ftem CLP $
Activo Fijo 11.737.899
Intangibles 1.766.000
Remodelacion Tienda 40.000.000
Tramites Constitucion Empresa 299.990
Total 53.803.889

Fuente: Elaboracién Propia

Para ver los detalles de cada item, se sugiere visitar el Anexo N° 16: Inversion Inicial.
7.4 Proyecciones de Estados de Resultados

El estado de resultado proyectado para los siguientes 5 periodos se encuentra configurado

conforme a la siguiente tabla:
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Tabla 9: Estados de Resultados Proyectados

Ingreso por venta 207.650.381 333.955.418 351.820.544 375.571.181 394.469.387
Costo de Venta 123.619.403 198.886.755 209.574.918 223.795.095 235.103.183
Margen Operacional 84.030.978 135.068.663 142.245.626 151.776.086 159.366.204
Remuneraciones 21.550.000 31.785.650 39.605.074 40.674.411 41.772.620
Gastos Administrativos 17.552.455 29.994.568 30.232.803 30.508.405 30.727.700
Publicidad y Marketing 6.879.960 6.639.960 7.799.960 8.779.960 9.039.960
EBITDA 38.048.563 66.648.485 64.607.789 71.813.310 77.825.924
Depreciacion 2.347.580 2.347.580 2.347.580 2.347.580 2.347.580
Amortizacion 353.200 353.200 353.200 353.200 353.200
Utilidad Antes Impuesto 35.347.784 63.947.706 61.907.009 69.112.530 75.125.144
Impuesto 9.013.685 17.265.881 16.714.892 18.660.383 20.283.789
Utilidad Neta 26.334.099 46.681.825 45.192.117 50.452.147 54.841.355

Fuente: Elaboracién Propia

Hay que considerar que, conforme a la estructura de ingresos, costos y gastos, la tienda ya
genera utilidades positivas a partir del primer afio de funcionamiento, lo cual da un positivo

mensaje para quien esté interesado en invertir en el proyecto.

Para méas detalles de como se determinaron los costos y gastos, ver Anexo N° 17:
Determinacion de Costos y Gastos.

7.5 Proyecciones de Flujo de Caja
A continuacién, se muestran 2 tablas en donde se muestran los flujos de caja del proyecto
puro, lo que significa que se muestran los flujos asumiendo todo el financiamiento con fondos

propios.

Para la primera tabla, se considera que el negocio tiene una duracion indefinida, estableciendo
para el afio 5 un valor terminal por el flujo de caja neto del afio 5, descontado a la tasa de
descuento de 13,41%, la cual se obtuvo con los siguientes componentes:

Ko = Rf + (Rm — Rf) * B + PpL + PpS

Tabla 10: Datos y valores célculo Tasa de Descuento (Perpetuidad

Variable Concepto Valor Fuente
. . https://si3.bcentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx
0, 0,
Rf* Tasa libre de riesgo + supuesto 2,5% 4,92% nidCanasta=1MRMW2951
8 Riesgo sistematico o relacion entre riesgo 043 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Ho
de proyecto y riesgo de mercado ' me_Page/datafile/Betas.html
) . http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Ho
— 0, -
(Rm - Rf) Prima por riesgo de mercado 5,78% me._Page/datafile/ctryprem.html
PpL Premio por Liquidez 3,00% | Por defecto
PpS Premio por Startup 3,00% | Por defecto
Ko Tasa de Descuento 13,41%

Fuente: Elaboracién Propia
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La explicacibn de cada componente se encuentra en la seccidon 7.6 Calculo Tasa de

Descuente, con excepcién de Rf* (Tasa libre de riesgo), la cual para el calculo de la

perpetuidad se utilizo la “tasa de interés mercado secundario, bonos en UF a 30 afios, BCU”,

que es de un 2,42%, sumado a una tasa de 2,5% para actualizar la tasa a CLP (ya que por si

sola estd en UF). Con lo anterior, queda el siguiente resultado:

Ingresos 207.650.381 | 333.955.418 | 351.820.544 | 375.571.181| 394.469.387
Costos -123.619.403 | -198.886.755 | -209.574.918 | -223.795.095 | -235.103.183
Gastos -45.982.415 | -68.420.178 -77.637.837 -79.962.776 -81.540.280
Resultado Operacional 38.048.563 66.648.485 64.607.789 71.813.310 77.825.924
Depreciacién -2.347.580 -2.347.580 -2.347.580 -2.347.580 -2.347.580
Amortizacién -353.200 -353.200 -353.200 -353.200 -353.200
Resultado Antes de Impto. 35.347.784 63.947.706 61.907.009 69.112.530 75.125.144
Impuesto -9.013.685 | -17.265.881 -16.714.892 -18.660.383 -20.283.789
Resultado Después de Impto. 26.334.099 46.681.825 45.192.117 50.452.147 54.841.355
+ Deprec. Y Amort. 29.034.879 49.382.605 47.892.897 53.152.927 57.542.135
Inversioén Inicial -53.803.889

Capital de Trabajo -23.128.171

Flujo de Caja Neto -76.932.060 29.034.879 49.382.605 47.892.897 53.152.927 57.542.135
Valor Terminal 429.245.939
Flujo de Caja + Valor Terminal -76.932.060 29.034.879 49.382.605 47.892.897 53.152.927 | 486.788.075

Fuente: Elaboracién Propia

Para la segunda tabla, se considera que el negocio cierra al final del afio 5, por lo que en tal

afo se recupera el capital de trabajo invertido y ademas se agrega la liquidacion de los activos

de la empresa.

Ingresos 207.650.381 | 333.955.418 | 351.820.544 | 375.571.181| 394.469.387
Costos -123.619.403 | -198.886.755 | -209.574.918 | -223.795.095 | -235.103.183
Gastos -45.982.415 | -68.420.178 | -77.637.837 | -79.962.776 | -81.540.280
Resultado Operacional 38.048.563 66.648.485 64.607.789 71.813.310 77.825.924
Depreciacion -2.347.580 -2.347.580 -2.347.580 -2.347.580 -2.347.580
Amortizacion -353.200 -353.200 -353.200 -353.200 -353.200
Resultado Antes de Impto. 35.347.784 63.947.706 61.907.009 69.112.530 75.125.144
Impuesto -9.013.685 | -17.265.881| -16.714.892| -18.660.383 | -20.283.789
Resultado Después de Impto. 26.334.099 46.681.825 45.192.117 50.452.147 54.841.355
+ Deprec. Y Amort. 29.034.879 49.382.605 47.892.897 53.152.927 57.542.135
Inversion Inicial -53.803.889

Capital de Trabajo -23.128.171

Recuperacion Cap. de Trabajo 23.128.171
Liquidacion Activos 8.954.134
Flujo de Caja Neto -76.932.060 29.034.879 49.382.605 47.892.897 53.152.927 89.624.441

Fuente: Elaboracién Propia

Cabe sefialar que, sin considerar el afio 0, todo el resto de los periodos presenta flujo de caja

neto positivo.
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7.6 Célculo Tasa de Descuento
Por definicion la tasa de descuento corresponde a la tasa minima atractiva de retorno para el
proyecto tomando en cuenta su riesgo. Para efecto del célculo se utilizé el método CAPM, la
cual tiene como férmula:

Ko = Rf + (Rm — Rf) * 3 + PpL + PpS

Tabla 13: Datos y valores calculo Tasa de Descuento
Variable Concepto Valor \ Fuente

. ) https://si3.bcentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx
Rf Tasa libre de riesgo 3,97% 2idCanasta=1IMRMW2951
6 Riesgo sisteméatico o relaciéon entre riesgo 043 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Ho
de proyecto y riesgo de mercado ' me_Page/datafile/Betas.html
(Rm —Rf) | Prima por riesgo de mercado 5,78% mgigizg;;;t;efﬁr;g:g;i#.ﬁ(ﬁmOdar/NeW—Ho
PpL Premio por Liguidez 3,00% | Por defecto
PpS Premio por Startup 3,00% | Por defecto
Ko Tasa de Descuento 12,46%

Fuente: Elaboracién Propia

Para la tasa libre de riesgo, se utilizé la informacién del Banco Central de la “Tasa de interés
mercado secundario de los bonos licitados por el BCCh (BCP) a 5 afos”, mientras que el B
corresponde a la informacion de las betas por sector, el cual se utilizé el de “Retail (Grocery
and Food)”, mientras que la prima por riesgo de mercado se obtuvo del sitio “Country Default

Spreads and Risk Premiums”, y corresponde al de Chile.

El premio de liquidez se obtuvo del estudio de la Universidad de Chile donde se indica que
fluctba entre un 1% al 3%, optando para este caso la utilizacién del valor superior, mientras

gue el premio por startup se fijé en un 3%.

Asi, con valores expuestos en la tabla anterior y las consideraciones de los parrafos anteriores,
el valor de la tasa de descuento calculada con método CAPM es 12,46%, la cual corresponde
a la tasa para el proyecto puro (sin deuda).

7.7 Evaluacion Financiera del Proyecto

Los principales indicadores se muestran a continuacion en la siguiente tabla:

Tabla 14: Resultados Evaluacion Financiera del Proyecto

Indicadores | Valores
VAN $ 86.843.968
TIR 47%
PAYBACK 1,97 afios
ROI 62%

Fuente: Elaboracién Propia
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Conforme a los indicadores, se presenta un VAN positivo, la cual esta calculada a la tasa de
descuento calculada en la seccién 7.6, y una TIR muy superior a la tasa exigida por los
inversores. Ademas, la inversién se recupera en 1,97 afos, y con un retorno sobre la inversion

del 62%, valores que demuestran que el proyecto es altamente atractivo para invertir.

7.8 Balance Proyectado

Considerando un escenario donde no se retiran utilidades, en el balance a 5 periodos para el
proyecto se aprecia un patrimonio que va en crecimiento constante, con un aumento del 191%
del periodo 1 al 5. Por otro lado, los activos aumentan principalmente por el efectivo que crece
producto de las ganancias, con excepcion del activo fijjo que decrece alrededor del 90%

producto de las depreciaciones que se le aplican anualmente.

Con lo anterior, el balance queda estructurado de acuerdo con la siguiente tabla:

Tabla 15: Balances Proyectados

ACTIVOS
Activo Circulante
Disponible 84.819.501 136.071.920 184.732.954 238.079.626 295.753.220
Inventario 10.301.617 10.301.617 10.301.617 10.301.617 10.301.617
Total Activo Circulante 95.121.118 146.373.536 195.034.571 248.381.243 306.054.837
Activo Fijo
Muebles y Equipos 11.737.899 11.737.899 11.737.899 11.737.899 11.737.899
Software 1.766.000 1.766.000 1.766.000 1.766.000 1.766.000
Mejoras 1.173.790 1.173.790 1.173.790 1.173.790 1.173.790
Depreciacion -2.347.580 -4.695.160 -7.042.739 -9.390.319 -11.737.899
Amortizacion -353.200 -706.400 -1.059.600 -1.412.800 -1.766.000
Total Activo Fijo 11.976.909 9.276.129 6.575.350 3.874.570 1.173.790
TOTAL ACTIVOS 107.098.027 155.649.666 201.609.921 252.255.813 307.228.627
PASIVOS
Pasivo Circulante
Cuentas por Pagar 3.831.868 5.701.681 6.469.820 6.663.565 6.795.023
Total Pasivos Circulantes 3.831.868 5.701.681 6.469.820 6.663.565 6.795.023
TOTAL PASIVOS 3.831.868 5.701.681 6.469.820 6.663.565 6.795.023
PATRIMONIO
Capital Propio 76.932.060 76.932.060 76.932.060 76.932.060 76.932.060
Utilidad del Ejercicio 26.334.099 46.681.825 45.192.117 50.452.147 54.841.355
Utilidades Acumuladas - 26.334.099 73.015.924 118.208.041 168.660.188

TOTAL PATRIMONIO ‘ 103.266.159 ‘ 149.947.984 195.140.101 245.592.248 300.433.603

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO \ 107.098.027 \ 155.649.666 201.609.921 252.255.813 307.228.627
Fuente: Elaboracién Propia
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7.9 Capital de Trabajo

Para la determinacion del capital de trabajo se utiliz6 el método de méaximo déficit acumulado,
donde se consideraron los 12 primeros meses de operacion y se determinaron los flujos
operacionales y otros desembolsos, en base a la carta Gantt de la seccién 5.3 Plan de
desarrollo e implementacion, con la finalidad de determinar el monto necesario para cubrir los
desfases entre ingresos y egresos de operacion hasta que el proyecto complete su ciclo
productivo.

En la tabla siguiente se muestra que fue el mes 4 donde se obtuvo el déficit acumulado mas
negativo en periodo revisado, considerando que en tal mes y en los 3 meses anteriores no se
registran ingresos, debido a que en tal periodo se realizara el arriendo y la habilitacién de la
tienda, junto con la compra los productos a vender y la contrataciéon y entrenamiento del

personal.

Con lo anterior, el calculo determiné que se requiere M$ 23.128 como capital de trabajo, valor

que es el mayor déficit en el afio y que corresponde al mes 4, conforme a la siguiente tabla:

Tabla 16: Capital de Trabajo Determinado
item CLP $
Mes 4

Ingresos por Venta 0
Costo Insumos 15.452.425
Remuneraciones 2.350.000
Servicios Basicos 252.416
Arriendo 1.500.000
Publicidad y MKT 573.330
Superavit (Déficit) Operacional -20.128.171
(S;_I;_J)eravn (Déficit) Acumulado 23.128.171

Fuente: Elaboracién Propia

La tabla completa de superavit y/o déficit operacional para el afio 0 se encuentra en el Anexo

N° 18: Tabla de Superavit/Déficit Operacional Afio 0.
7.10 Fuentes de Financiamiento

Las fuentes de financiamiento se compondran en 100% capital propio, el cual sera asumido

en partes iguales por los socios.
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7.11 Ratios Financieros
Para este proyecto, los indices financieros mas relevantes a considerar fueron los

mencionados en la tabla siguiente:

Tabla 17: Ratios Financieros

Indicadores Afio 1

Liguidez Corriente 24,82 25,67 30,15 37,27 45,04
Razén de Endeudamiento 0,04 0,04 0,03 0,03 0,02
Margen de Operacion 60% 60% 60% 60% 60%
Margen Neto a Ventas 13% 14% 13% 13% 14%
ROA 28% 32% 23% 20% 18%
ROE 34% 61% 59% 66% 71%

Fuente: Elaboracién Propia

7.12 Analisis de Sensibilidad
Para efectuar el andlisis de sensibilidad, se efectu6é un supuesto para el escenario optimista y

pesimista, el cual consisti6 en un aumento y disminucién del 25% de las ventas,

respectivamente.

Con lo anterior, se obtuvieron los siguientes resultados a modo de resumen:

Tabla 18: Indicadores Relevantes para Escenarios Analizados
Escenarios
Indicadores Pesimista Esperado \ Optimista

VAN $8.213.789 $ 86.843.968 $ 173.635.907
TIR 16% 47% 76%
PAYBACK 3,43 afios 1,97 afios 1,44 afos
ROI 32% 62% 94%

Fuente: Elaboracién Propia

Se aprecia en la tabla anterior de que en el escenario pesimista, si bien la TIR pasa de un 47%
a un 16%, sigue siendo un indicador que promueve atractivo al negocio, aunque el
inversionista tendria que esperar poco mas de 1 afio, en comparacion con el escenario
esperado para ver el retorno de la inversiéon (de 1,97 afios a 3,43). En resumen, en cualquier

escenario el negocio es atractivo para invertir.

El detalle de los Estados de Resultados en los escenarios pesimista y optimista se encuentra

en Anexo N° 19: Estado de Resultados para Andlisis de Sensibilidad.

26



VIII.

Riesgos criticos
En este proyecto la gestién del riesgo es considerado un proceso constante, que acompafia la
etapa de implementacion y operacion de este. El objetivo es minimizar la probabilidad de
ocurrencia de las amenazas identificadas y/o el impacto que puedan generar. Todo aquello
gque afecte los objetivos, el costo, alcance, el tiempo o la calidad que se necesita para que el

proyecto funcione es considerado un riesgo.

8.1 Riesgos ldentificados

A continuacion, se detallaran los riesgos mas importantes para el negocio, y su descripcion.

Tabla 19: Riesgos ldentificados
N° Nombre Descripcion

1 Personal especializado para la | Dificultad en encontrar personal especializado en cervezas artesanales y su alta
atencion de clientes. rotacion.
- Alta dependencia de los proveedores criticos para cervezas exclusivas y/o la
2 Proveedores Criticos. p . p p y
mantencion de equipos.
. Dificultad para asegurar el abastecimiento de insumos, principalmente de cerveza
3 Productos de Calidad. P 9 P p
artesanal fresca.
. Posibles problemas legales, cambios legislativos en cuanto a venta de alcohol y
4 Patentes y Normativa. .
dificultad para encontrar patente de alcoholes.
) Desconfianza por parte del cliente en comprar cerveza a granel (higiene, durabilidad
5 Desconfianza en el consumo.
de la cerveza).
6 Variedad de Productos. Oferta de cerveza limitada a la cantidad de dispensadores que tendra la tienda.
7 | Comportamiento de la demanda. | Cambio en los habitos del consumidor de cerveza.
. Dificultad para el negocio dado que un nuevo competidor implementa su tienda en
8 Nuevos competidores. ) " N
las cercanias de “Bodega Cervecera

Fuente: Elaboracién Propia

8.2 Acciones de mitigacion
A continuacién, se detallaran los riesgos mas importantes para el negocio, y sus actividades

mitigadoras.

Tabla 20: Riesgos ldentificados y sus mitigaciones

Ne Nombre Descripcién

- Establecer capacitacion interna provista por el administrador y los duefios del negocio, con
el fin de que el conocimiento se encuentre dentro de la tienda y, cada vez que llegue una
nueva persona, la curva de aprendizaje sea menor.

- No tener menos de dos personas expertas atendiendo a los clientes, esto minimiza el riesgo
de que la tienda se quede sin expertos. También permite que el experto mas antiguo en la
tienda entrene al nuevo personal que llegue.

Personal
1 | especializado para la
atencion de clientes.

- Manejar a lo menos tres cotizaciones de distintos proveedores para el mismo insumo y/o
servicio, en la medida que se requiera.
- Administrar cartera de proveedores alternativos.
- Administrar insumos alternativos, que no alteren la calidad del producto final.
- Administrar insumos alternativos, que no alteren la calidad del producto final.
Administrar cartera de proveedores alternativos.

Productos de . . .
3 Calidad. - Establecer pauta de mantenciones mensuales para los instrumentos de expendio.

- Contar con una pauta de limpieza dentro de cada jornada, asi como también se deben
manejar estandares de manipulacion de los productos dentro de la tienda.

2 | Proveedores Criticos.
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4 Patentes y Monitoreo constante de normativas y leyes que rigen el consumo de alcohol en Chile.
Normativa. Realizar estudio alternativo de posibles vendedores de patentes del mismo rubro.
) Dictar charlas y realizar degustaciones, en torno a la cerveza artesanal y la cultura growler.
Desconfianza en el ) . . . . . S
5 CONSUMO Realizar promociones de lanzamiento, para que el cliente comience a vivir la experiencia
' del consumo desde el growler.
Variedad de Gestién constante de una cartera amplia de proveedores de cerveza artesanal.
6 Productos Establecer alianzas exclusivas con proveedores, para asegurar variedad y exclusividad de
' productos.
. Monitorear las tendencias en el consumo de cerveza artesanal a través de seminarios,
Comportamiento de . ) L
7 ferias, eventos y revistas especializadas.
la demanda. . . .
Implementar en la web de la tienda formulario de contacto, reclamos y sugerencias.
Reforzar constantemente las actividades y elementos que permitan mantener las ventajas
competitivas descritas en el plan:
o La ubicacion de la tienda.
NUEVOS o Lasrelaciones con los proveedores: Que son indispensables para obtener eventos de
8 ) lanzamiento, acceso a productos exclusivos, disponibilidad una gran variedad de
competidores. . L o
cervezas de calidad, prioridad en el abastecimiento y entrega de los productos.
o Lacalidad de servicio, la cual se basa en la atencion personalizada que se entregara
a los clientes. Es un elemento clave para generar una experiencia distintiva y para
fomentar la fidelidad de los consumidores.
Fuente: Elaboracién Propia
8.3 Estrategia de Salida

La estrategia de salida para este negocio preliminarmente sera la venta total de la empresa en

el mercado, 0 a otra empresa. Es por eso que los siguientes puntos forman parte de la

estrategia:

Liguidar todos los activos, en caso de que la empresa no se venda con ellos.

Cerrar todos los contratos con proveedores de insumos y mantenciones.

Pagar sueldos al personal.

Pagar a los acreedores.

Realizar inventario completo de insumos, y recuperar lo invertido en ellos.

Realizar respaldo de documentacion (clientes, proveedores, contabilidad, etc.).

En el momento que se decida salir del mercado también se evaluaran otras estrategias, como

la alianza con algun pub o restaurant para servir de proveedor a éste o bien la venta parcial

del negocio (como por ejemplo los equipos de refrigeracion, salidas de cerveza, mesones,

entre otros).
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IX.

Propuesta al Inversionista

Considerando que la inversion inicial no es un monto alto, el proyecto sera financiado 100%

con patrimonio.

Teniendo en cuenta lo anterior, se considera el ingreso de un inversionista con la finalidad de
que financie el capital de trabajo, a cambio del 27% de las utilidades de la empresa,

considerando los flujos calculados para el proyecto.

Tabla 21: Célculo Propuesta del Inversionista
Utilidades de la Empresa CLP $
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Desembolsos CLP $
Inversioén inicial -53.803.889

Caital de trabaio 23128171 29.034.879 | 49.382.605 | 47.892.897 | 53.152.927 | 57.542.135

-76.932.060 \ TOTAL VAN 23.447.871
Fuente: Elaboracién Propia
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X.

Conclusiones

Operacionalmente, el hecho que se tenga un horizonte de 4 meses para preparar la tienda, en
cuanto a sus activos fijos, productos para la venta, promocion y en recursos humanos, implica
que las pérdidas iniciales por no tener ingresos se podran reversar dentro del mismo afio en
curso, junto con el hecho de que se han enfocado las actividades principales en 3 flujos de
operaciones (abastecimiento, ventas en la tienda y ventas via web), permite una mejor

utilizacion de los recursos, humanos y financieros para el funcionamiento de la tienda.

Por otro lado, se ha determinado que al tener un administrador que coordine al resto de los
funcionarios de la tienda es de vital importancia para el funcionamiento diario de éste en el dia
a dia, como también al largo plazo ya que serd el filtro principal para el conocimiento de la
experiencia del cliente. Lo anterior, tendra como motivador principal los incentivos y

compensaciones definidos relacionados con la atencién al cliente.

En cuanto a la evaluacién financiera del proyecto, se requiere una inversion inicial y capital de
trabajo combinado de M$ 76.932. En cuanto al desempefio a futuro, el proyecto presenta una
VAN de M$ 86.844 y una TIR de 47%, con un payback de 1,97 afios y una rentabilidad sobre
la inversion del 62%, lo cual convierte al proyecto en una propuesta atractiva para su inversion

y ejecucion.

Finalmente, si bien se cuenta con riesgos relacionados principalmente con la percepcién que
puede tener el potencial cliente sobre los productos (calidad, variedad y forma de entrega) y
la atencién en la tienda, se cuentan con acciones de mitigacion para una respuesta tanto de

corto como de largo plazo.
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XIl.

Anexos

12.1 Anexo N° 1: Tabla de Identificacion de Rubros, conforme al SlI

Conforme a lo indicado por el Servicio de Impuestos Internos, el proyecto deberia estar
conforme a las clasificaciones destacadas con color:

Tabla: Clasificacion Comercio SlI

Cédigo

VENTA POR MENOR DE ALIMENTOS, BEBIDAS, TABACOS
EN ALMC. ESPECIALIZADOS

522010

VENTA AL POR MENOR DE BEBIDAS Y LICORES
(BOTILLERIAS)

522020

VENTA AL POR MENOR DE CARNES (ROJAS, BLANCAS,
OTRAS) PRODUCTOS CARNICOS Y SIMILARES

522030

COMERCIO AL POR MENOR DE VERDURAS Y FRUTAS
(VERDULERIA)

522040

VENTA AL POR MENOR DE PESCADOS, MARISCOS Y
PRODUCTOS CONEXOS

DOMESTICOS

522050

VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS DE PANADERIA
Y PASTELERIA

522060

VENTA AL POR MENOR DE ALIMENTOS PARA MASCOTAS
Y ANIMALES EN GENERAL

522070
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522090

VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS DE
CONFITERIAS, CIGARRILLOS, Y OTROS

Fuente: SlI

La venta por menor de alimentos, bebidas, tabacos en almacenes especializados corresponde
a la venta de las cervezas y los frutos secos, mientras que el comercio al por menor de otros
productos nuevos en almacenes especializados se considera todos los accesorios para la
venta a granel, como, por ejemplo, los growler para cerveza.
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12.2 Anexo N° 2: Crecimiento en el consumo de cervezas®

Chile es segundo en América Latina en gasto per capita en Bebidas Alcohélicas

El tamafio del mercado segln ventas creci6 46,5% entre 2011 y 2016 al totalizar US$5.755,3
millones el afio pasado. Cerveza y vino en conjunto representaron en 2016 el 78% de las
ventas totales del mercado, y el 93,5% del consumo en litros.

miércoles, 02 de agosto de 2017 19:07

Pese a los cambios legales que endurecieron las sanciones para la conduccion bajo los efectos
del alcohol, y a que ello afecté en los primeros meses el consumo de este tipo de bebidas,
este mercado no ha dejado de expandirse. En los Ultimos cinco afios terminados en 2016, el
consumo de bebidas alcohdlicas en el pais en volumen se incrementd 21,5% hasta alcanzar
el afio pasado los 1.177,1 millones de litros. El tamafio del mercado segun ventas, a su vez,
crecio 46,5% al totalizar US$5.755,3 millones en 2016, segun cifras proporcionadas por
Euromonitor International. En consecuencia, el consumo per capita avanzo entre 2011 y 2016
un 15,3% al alcanzar los 64,9 litros promedio al afio por habitante. Y el gasto per capita
ascendié 39% hasta los US$317,4. Con esta cifra Chile se posiciona segundo en América
Latina en gasto per cépita en bebidas alcohdlicas, sélo superado por Uruguay con US$363,1.
En volumen de consumo por persona, Chile se posiciona tercero en el escenario regional,
antecedido por Brasil con 66,5 litros per capita y México con 65,9 litros.

Bebidas por Tipo

Por lejos la bebida més consumida por los chilenos es la cerveza, alcanzando una participacion
de mercado de 71,6% en volumen, con 842,7 millones de litros al afio. Le siguen el vino con
22% y 257,6 millones de litros en 2016, y el pisco con 2,5% y 28,9 millones de litros sin
considerar los premezclados envasados que contienen pisco. Estos representan el 1,5% en
volumen al totalizar 18,2 millones de litros al afio.

En el gasto total en bebidas alcohdlicas también lidera la cerveza, pero en menor proporcion,
ya que representa el 49% de las ventas en valor de este mercado. El vino en tanto representa
el 21,8% de las ventas totales, mientras el pisco y el whisky constituyen cada uno el 9,5%, el
ron 4,4% y los tragos premezclados 2,3%. El gasto en estos Ultimos se ha incrementado cerca
de 60% en los ultimos cinco afios, siendo una de las subcategorias que, junto al whisky, la
cerveza, el vino y el Gin que mas creci6 en el gasto en los ultimos cinco afios.

Canales

Tradicionalmente en Chile, las ventas del comercio off trade de bebidas alcohdlicas (es decir,
en supermercados y botillerias) han superado su participacion por sobre las que se realizan
en bares y restaurantes (on trade). Pero esta tendencia se vio mas fuertemente marcada luego
que en marzo de 2012 comenz6 a regir la llamada Ley Tolerancia Cero Alcohol. Asi, en
términos generales, esta normativa impactd las ventas de los establecimientos en forma
negativa durante los primeros meses después de la promulgacion de dicha ley, especialmente
las ventas de espirituosos como el vodka, el tequila y el ron, las que mas han disminuido su
consumo en los Ultimos cinco afos.

Las ventas de este mercado en retail lograron un crecimiento positivo, en gran parte debido a
la tendencia de los chilenos a salir menos de casa para beber, favoreciendo a las botillerias
de barrio y supermercados, segun la proximidad a zonas residenciales. Las alzas mas
importantes en los Ultimos cinco afios, en cuanto a consumo se vieron en las subcategorias
de whisky (95,2%), Gin (39,8%), Licores (37,3%) y premezclados (31,5%).

% Referencia: http://www.estrategia.cl/docto.aspx?param=32964
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Proyecciones

De acuerdo con las proyecciones de Euromonitor, el de las bebidas alcohdlicas es un mercado
gue continuard expandiéndose en los proximos cinco afios, tanto en volumen como en valor.
Al 2021 el consumo total pais alcanzaria los 1.537 millones de litros, tras un avance de 30,6%
en el lapso, mientras el gasto en valor lo haria en 42% hasta totalizar US$8.179,8 millones. Lo
mismo ocurrird con los datos de consumo y gasto per capita, si bien estos avanzaran en
menores porcentajes.

Las subcategorias de productos que mas creceran en las ventas en valor al afio 2021 son los
licores (108%), el Gin (94,9%), la cerveza (53,6%) y el vino (50%) segun sefiala Euromonitor,
mientras las que mas avanzaran en volumen de consumo son el Gin (108%), Licores (93%) y
Whisky (42%), lo que se debe por una parte a los bajos volimenes de consumo actuales y a
factores de moda, los que han hecho retroceder al ron y al tequila en los ultimos afios, siendo
reemplazados por el whisky y los premezclados.

Consumo Per Capita Mercado de Bebidas
(en ltros) Alcohdlicas

153% 245%—— Consumo Total
| | 808 (en MM Litros)
649 215% 306% ,
363 | | 1537
11771
2011 2016 2021 %629
Gasto Per Capita o e o
(en USS) Gasto Total
39%% 355%—— (en MMUSS$)
‘ ] \ 4302 465% 12,1%
3174 | | 81798
57553
7ead 39282
2011 2016 2021 2011 2016 2021
Ranking de Gasto por Pais Ranking de Consumo de
(En MM US$, 2016) Bebidas Alcohdlicas por Pais
= (En MM litros, 2016)
1.- Brasil 50.717,3 : Brasil 13642.0
) ; - i 942,
2._ Méxuco_ 29.509,8 o MsHco 8.055.9
3.- Argentina 10.171,7 ;
3.- Argentina 2.830,0
4.- Colombia 9.087,1
4.- Colombia 2.690,5
= LT 5-  Peri 1.527,0
6.- Peru 5.213,2 6.- Venezuela 1.451,5
7.- Venezuela 4.855,2 7-  CHILE 11771
9.- Ecuador 2.281,3 9.- Rep.Dominicana  481,3
10.- Rep. Dominicana 2.112,3 10.- Bolivia 402,0
11.- Guatemala 1.491,6 11.- Guatemala 395,2
12.- Costa Rica 1.312,6 12.- Costa Rica 194,1
13.- Uruguay 1.250,6 13.-  Uruguay 179,4
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Ranking de Marcas Lideres en Chile

1.~ Cristal

2.- Escudo

3.- Corona Extra
4.- Becker

5.- Heineken
6.- Santa Rita
7.- Stella Artois
8.- Royal Guard
9.- Gato

10.- Dorada

cCu

ccu

Anheuser Busch InBev
Anheuser Busch InBev
Heineken NV

Vifa Santa Rita
Anheuser Busch InBev
CcCu

CcCu

CCu

Ranking de Consumo
Per Capita por Pais

(En litros, 2016)
1.- Brasil 66,5
2.- México 65,9
3.- CHILE 64,9
4.- Argentina 64,6
5.- Colombia 55,3
6.- Uruguay 52,1
7.- Peru 48,1
8.- Venezuela 46,1
9.- Rep. Dominicana 45,2
10.- Costa Rica 39,7
11.- Bolivia 36,9
12.- Ecuador 31,3
13.- Guatemala 23,7

Consumo por Tipo de Bebida
en Chile 2016
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Ranking de Gasto
Per Capita por Pais

(En US$, 2016)
1.- Uruguay 363,1
2.- CHILE 317,4
3.- Costa Rica 268,4
4.- PBrasil 242,0
5.- México 241,3
6.- Argentina 232,0
7.- Bolivia 230,4
8.- Rep. Dominicana 198,4
9.- Colombia 186,8
10.- Peru 164,1
11.- Venezuela 154,0
12.- Ecuador 139,2
13.- Guatemala 89,5

Gasto por Tipo de Bebida
Alcohdlica 2016

(en MM USS, 2016)
23%
05% [ 4A%

Premezclados

Otros
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12.3 Anexo N° 3: Participaciéon de mercado y tendencias mundiales?®

Estudios: Crece consumo de cerveza artesanal en Chile

agosto 1, 2017
Autor/Fuente: Economia y Negocios
Periodista: Maria Alejandra L6pez 01.Ago 2017

Segun el gremio cervecero, productos de este segmento ya se estan exportando al
mercado europeo, argentino y chino.

Un crecimiento de 3% ha tenido el consumo de cerveza durante este afio. Anualmente, cada
chileno bebe 46 litros de cerveza, cantidad que ha ido en explosivo aumento, creciendo tres
veces mas que hace diez afios.

Este incremento se observa principalmente en el segmento artesanal, que ha experimentado
un alza de 15% en el consumo en relacion con el afio anterior. Actualmente, este tipo de
cervezas tiene una participacion de 1% en el mercado de los alcoholes.

La Asociacion de Productores de Cerveza de Chile (Acechi) proyecta que el consumo, la
produccién y la exportacién de cervezas artesanales aumentaran paulatinamente. Ximena
Bravo, lider de la entidad, asegur6 que existen marcas artesanales locales que ya estan
exportando al mercado europeo, argentino y chino.

Desde Cerveceria Chile sefialaron que miran con atencién la entrada y el crecimiento de
marcas artesanales. “Han inyectado un fuerte dinamismo al mercado cervecero, lo que nos
desafia a participar en una categoria cada vez mas sofisticada y competitiva”, sefialé la
compafiia.

Tendencia mundial

El presidente de la Asociacion Gremial de Fabricantes y Distribuidores de Licores y Bebidas
Espirituosas de Chile (Aflechi), Juan Pablo Solis de Ovando, explicdé que este aumento se
debe a un cambio de comportamiento de la sociedad, “tendiendo al mismo tipo de consumo
gue Estados Unidos, Alemania e Inglaterra”, paises en que la cerveza artesanal tiene un 20%
de participacion en el mercado de alcoholes.

Solis de Ovando afirm6 que durante los ultimos cinco afios los destilados han caido un 18%
en la facturacion real, siendo el ron el mas afectado, con una caida del 56% en el mismo
periodo. A diferencia de la cerveza, el consumo de destilados por persona alcanza solo 3,3
litros el afio en Chile.

10 http://www.america-retail.com/estudios-consumidores/estudios-crece-consumo-de-cerveza-artesanal-en-chile/
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12.4 Anexo N° 4: Encuesta de percepcion de cerveza artesanal en Chile

2017
Realizada por www.tomocerveza.cl

OMO
CERVEZA

NOS TOMAMOS LA CERVEZA. EN SERIO

Encuesta de percepcién de cerveza artesanal en Chile 2017
Entre junio y julio de 2017 se realiz6 una encuesta a consumidores de cerveza artesanal de
todo Chile enfocada a evaluar la percepcion que tiene el usuario local sobre distintos aspectos.
Se consideré lo bueno, lo malo y las marcas mas recordadas. Las preguntas fueron realizadas
a 1000 usuarios mediante una encuesta online.
Es importante recordar que esto es una encuesta de percepcion. Define lo que los encuestados
creen o sienten sobre las preguntas, sin necesariamente una evaluacion técnica.

Encuestados
Edad Sexo
@ 18 a 24 afios @ Mujer
® 25 a 34 aos @ Hombre
© 35 a 44 afos @ Prefiero no decirlo
@ 45 a 54 afos

@ 55 a 64 afios
@ 65 afios 0 mas

Cervezas mas recordadas

El top of mind es clave para entender la penetracion de una marca en la mente del consumidor.
A cada encuestado se les pregunté las primeras 5 marcas de cerveza artesanal que le vienen
a la cabeza.
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Top 24
Kross 55,8% Spoh 8,4%
Kunstmann 28,8% Rothhammer 8,2%
Del Puerto  26,2% D olbek 8,1%
Cuello Negro 25,9% Bundor 6,9%
Guayacan 22,4% Grassau 6,9%
Tlbinger 15,3% Mestra 6,5%
Szot 14,8% Altamira 5,6%
Granizo 14,5% Coda 4.6%
\Volcanes 11,4% Atrapaniebla 3,5%
Jester 9, 7% Die M 3,4%
Austral 8,4% Capital 3,3%
Quimera 17,4% Toropaire 2,4%
Ranking dividido por zonas geogréaficas.
Zona norte Zona centro Zona sur
1. Guayacan 1. Kross 1. Cuello Negro
2. Atrapaniebla 2. Kunstmann 2. Bundor
3. Kross 3. Del Puerto 3. Kross
4. Kunstmann 4. Guayacéan 4. Kunstmann
5. Anima 5. Cuello Negro 5. Selva Fria
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¢Por qué compras cerveza artesanal?

83,6%
57,6%
46,6%
37,4% 37,1%
I I l29’3% 26'3%
Mejor sabor  Mayor  Calidad de sus Probar cosas Darme un Apoyar a Estilos
variedad de ingredientes nuevas gusto pequefas experimentales

estilos empresas

Se consideran respuestas que consiguieron mas de un 25%.

¢, Qué aspectos negativos tiene la cerveza artesanal?

64,8%

60,2% 58,5%
41,7%
I 17.5%

Pocos lugares  Alto precio  Poca varidad en Poca variedad Me han salido
para comprar supermercados  enpubsy  cervezas malas
restaurantes

Se consideran respuestas que consiguieron mas de un 10%.
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¢Doénde compras cerveza artesanal?

72,2%
67,0%

53,9%
21,2% 19,1%
10,2%
Supermercados  Pubs y Ferias Botilleriasy  Botillerias Online Por teléfono
restaurantes  cerveceras tiendas normales

especializadas

Resto de las alternativas presenta menos de un 0,2%.

¢Comprarias cerveza artesanal a través del sitio web de una cerveceria?

Dentro de las razones por que no comprarias cerveza online, se repiten las siguientes (en

orden):

Altos costos de envio.

Poder probarlas antes.

Demora en entrega.

Exige comprar una cantidad muy grande.
Nunca compro online.

Prefieren comprar en un lugar fisico.
Prefiere mas variedad.

Desconfianza.

©ONOGOAWNE

mientras des atributos y la compartas de la misma manera.

Esta obra esta bajo una Licencia Creative Commons Atribucion-Compartir Igual
4.0 Internacional. Puedes usarla para lo que desees, incluso comercialmente,
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12.5 Anexo N° 5: Investigacion de Mercado

Dentro de la investigacion de mercado se visité La Vega Central y Mercado Tirso Molina,
donde se pudo evidenciar de manera visual que existe una variedad de tiendas que ofrecen
productos a granel, especialmente frutos secos, semillas y encurtidos:

Frutoé S

PRECIOS POR MAYOR Y DETALLE
Reparto a Rogloxt o
f) frutospaz - www.frutospaz.
5 +569 86404339 - +569 88970793
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Adicional a lo anterior, se efectuaron unas preguntas a los clientes de estas tiendas,
teniendo como enfoque principal las siguientes:

- ¢Cudl es la mayor razon por la que compra a granel?

- ¢Qué productos usualmente compra a granel?

- ¢Viene solo a comprar a granel o ademas compra otros productos en otras tiendas?

También se efectud investigacién de mercado en la Oktoberfest de Malloco, donde se pudo
presenciar la cantidad de oferentes de cervezas artesanales, y la cantidad de gente que

(o

PLAGEMANY

RE

AL Y ESPIHITUOSA

Para lo anterior, se realizaron consultas tanto a productores de cerveza como a
consumidores, las cuales se enfocaron en lo siguiente:

- ¢Conoce el formato de venta de cerveza en Growler?

- ¢Conoce algun vendedor de cerveza en Growler?

- ¢Cual es su apreciacion sobre ese mercado?

- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un litro de cerveza artesanal nacional en

formato granel?

Para los consumidores, considerando que fue una consulta abierta realizada en un festival
dedicado a la cerveza, se cont6 con 12 participantes, que corresponden a 8 hombres y 4
mujeres que se encontraban en las edades de 23 a 42 afios.

De lo anterior, se pudo obtener las siguientes apreciaciones:

- De los 12 encuestados, 9 de ellos conocian el formato growler (un 75% de los
encuestados;

- De esos 9 que contestaron que saben del formato growler, mencionaron en sus
respuestas que los vendedores de cerveza en tal formato que conocian eran el Depdésito
Cervecero de Zapata, y el Kunstmann Kneipe.

- La percepcion general es que deberia haber mas tiendas donde se pueda comprar a
granel la cerveza. También que deberia existir mas variedad para poder elegir y probar.

- Cabe sefialar que las personas que mencionaron tener conocimiento de la cerveza
artesanal a granel fueron capaces de responder sin dificultades las preguntas
relacionadas a relacionadas la ubicacion de las tiendas que ofrecen el formato growler,
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junto con que tienen claridad de los aspectos mas relevantes para su consumo, las
cuales se centran en las variedades y tipos de cerveza de su preferencia. Por otro lado,
los que no tenian conocimiento del formato granel siguen una linea mas “tradicional”,
esto es, beben cerveza en formato botella o shop y no tienen gran conocimiento de
variedades en general. A pesar de lo anterior, si estan dispuestos a conocer y probar
nuevas variedades, siempre y cuando tengan la informacién necesaria para tomar tales
decisiones.

- Sobre la disposicién a pagar, segun lo conversado con los participantes, el precio del
litro de cerveza deberia estar entre los $ 3.000 a $ 5.000 el litro. Lo anterior,
considerando la variedad y el estilo de cerveza que se esta ofreciendo. Para efectos del
trabajo a realizar, se tomara un criterio conservador y se tomara como disposicion a
pagar promedio de $ 3.000 el litro.

En cuanto a los productores de cerveza artesanal, se conversé con 3 de ellos:
- Cerveceria Sublime (https://www.facebook.com/CervezaSublime/): Ubicada en Maipdu,
ofrece variedades como American Pale Ale, Kolsch, Porter e IPA.
Ellos contaron que conocen el mundo de los growler, y que conocian un local que es el
Depésito Cervecero, pero que actualmente ya no estaba en funcionamiento, pero que
Mossto (un Brewpub) estaba operando en este formato.
Dicen que es un formato que no es de amplio conocimiento, y que actualmente no es
rentable para ellos preparar un espacio dentro de su fabrica donde puedan ofrecer a los
clientes ese formato, por lo que les conviene que existan locales donde se pueda ofrecer
este canal.
- Sefalan que estan esperando a que este tipo de negocio sea mas conocido para ver si
participar como vendedor monomarca.
- Cerveceria Valbier (https://www.valbier.cl/): Ubicada en Valdivia, ofrece variedades
como Pale Ale, Black Ale y Red Ale.
Sitienen conocimiento del formato growler, y comentaron que en Valdivia existe un local
gue es un pub donde ofrecen tal formato (http://www.elgrowler.cl/).
- Cerveceria Berner (https://berner.beer/): Ubicada en Curicé, ofrece variedades como
Golden Ale, IPA, Red Ale y Irish Stout.
No conocen el formato growler, tampoco conocen locales que ofrecen este formato.
Actualmente abastecen a varios bares y restaurantes de Curicd, y al menos 3
restaurantes en Santiago.
Por dltimo, para profundizar lo sefialado por la Cerveceria Sublime, se acudi6 al Brewpub
Mossto, ubicado en el Barrio Italia en Providencia.
En este local enfatizan la venta de cervezas artesanales nacionales en formato shop, con
una carta de comida como sandwiches.
Se conversd con uno de los mozos, el que indicé que efectivamente ellos vendian en
formato growler, pero dejaron de hacerlo en agosto de este afio (2017), ya que no tenian la
patente comercial necesaria para vender alcohol para llevar.
Los clientes sefalaron que no existen muchos bares ni recintos que trabajen con variedades
de cerveza a barril, ni menos que utilicen el formato growler. Estos clientes poseian un
conocimiento de la cerveza artesanal por sobre la media. Sefialan ademas que les gustaria
que hubiese més lugares donde comprar cervezas artesanales frescas, en donde se pueda
conversar también de todo lo referente a ellas.
Los clientes declaran ademas que usualmente se enteran de los bares, festivales y recintos
de cerveza artesanal mediante el boca a boca. Son muy pocos los eventos y lugares
publicitados en redes sociales y en las revistas.
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12.6 Anexo N° 6: Atributos Distintivos por el Consumidor
En funcion del analisis de mercado realizado, existen ciertos atributos que los consumidores
encuentran que son relevantes para visitar la tienda, los cuales se describen a continuacion:

Ubicaciéon: Es importante considerara esta variable ya que independiente de la
propuesta que puede resultar atractiva para el cliente, si estd ubicado en un sector poco
accesible o poco concurrido podria ser mas dificil la llegada y fidelizacion de clientes.
Variedad de Productos: Los clientes conocedores de cerveza siempre estan atentos
a que existan nuevas variedades para descubrir nuevos sabores y explorar nuevas
experiencias.

Atencidn al Cliente: La gente que toma cervezas artesanales siempre busca algun tipo
de asistencia al momento de escoger alguna variedad que no conoce o busca comprar
el producto para una ocasion especial, por lo que valoran una atencion que esté
enfocada en tales detalles.

Ambientacién: Les interesa que el recinto esté bien distribuido y que conste de los
espacios suficientes para desplazarse, junto con que se el recinto se sienta comodo y
acogedor.

Precios Atractivos: Los novatos de la cerveza siempre estan detras de una oferta
atractiva en precio, ya que los productos a la venta son considerados por ellos como
homogéneos, asi que ante un precio menor encontrado en otra tienda no van a tener
problema en preferirlos a ellos.

Canales de Comunicacioén: Los clientes desean tener conocimiento de las Ultimas
novedades de la tienda, junto con la oportunidad de dar un feedback de su experiencia
de su visita para asi efectuar sugerencias o reclamos.

El analisis de mercado esta sustentado en mayor medida por el estudio realizado por “Tomo
Cerveza” y la ejecucion realizada por el equipo realizador del proyecto.

Con lo anterior, se efectud una categorizacion de los atributos, considerando los siguientes
rangos:

As

Tabla: Categorizacion de Atributos
la29 Poco relevante
3a39 Indiferente

4a5 Muy relevante

Fuente: Elaboracion Propia

i, y en base a las encuestas, se obtuvieron los siguientes resultados en cuanto a la

clasificacion de los atributos:

Tabla: Resultados de Clasificacion de Atributos

Ubicacion 4 | Muy relevante
Variedad de Productos 4,4 | Muy relevante
Atencién al Cliente 3,8 | Indiferente
Ambientaciéon 3,7 | Indiferente
Precios Atractivos 3,5 | Indiferente
Canales de Comunicacién 2,7 | Poco relevante

Fuente: Elaboracién Propia

Matriz de Perfiles Competitivos:

Dado los resultados de los atributos destacados por los potenciales clientes y los
competidores identificados, se realiz6 una matriz de los perfiles de cada competidor,
obteniendo los resultados de acuerdo con la siguiente tabla:

Resultado Competidores Cerveza:

Tabla: Matriz de Perfiles Competitivos
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Bar Bulnes Cerveza Quimera Depdsito Cervecero

ATaeE PIOMELEEL 07 Nota Resultado Nota Resultado Nota Resultado
Ubicacién 0,2 4 0,8 2 0,4 3 0,6
Variedad de Productos 0,3 3 0,9 2 0,6 5 1,5
Atencién al Cliente 0,2 4 0,8 4 0,8 0,8
Ambientacion 0,1 4 0,4 3 0,3 4 0,4
Precios Atractivos 0,1 3 0,3 4 0,4 4 0,4
Canales de Comunicacién 0,1 3 0,3 3 0,3 4 0,4

1,0 | 3,5 | 2,8 | 4,1

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla: Matriz de Perfiles Competitivos
Kunstmann Kneipe

Atributos Ponderador

Nota Resultado

Ubicacién 0,2
Variedad de Productos 0,3 4 1,2
Atencién al Cliente 0,2 3 0,6
Ambientacion 0,1 5 0,5
Precios Atractivos 0,1 3 0,3
Canales de Comunicacién 0,1 3 0,3
1,0 | 3,7

Fuente: Elaboracién Propia

12.7 Anexo N° 7: Macro y Micro Segmentos

12.7.1 Macrosegmentos

Se utilizaran las 3 dimensiones de macro segmentacion, correspondiente al “; Quién” (los
compradores), “;,Como?” (Las tecnologias existentes), y el “4Qué?” (Las necesidades). De
esta forma, para el negocio propuesto se estableceria la siguiente tabla:

Tabla: Definicién Dimensiones Macroseimentos

Compradores "¢ Quiénes?" Necesidades "¢Qué?" Tecnollp.gcl:a}s E)gftentes
¢,L0mo-
Cl1 Amantes de la Cerveza N1 Alimentacion T1 Servicio Personalizado
C2 Novatos de la Cerveza N2 Variedad T2 Venta a Granel
N3 Esparcimiento y Recreacion T3 Tienda Accesible
N4 Bajos Precios T4 Buen Ambiente

Fuente: Elaboracion Propia

Hay que considerar que, para la dimensién de tecnologias existentes, se ha enfocado mas
aresponder la pregunta ¢ C6mo?, considerando que para el enfoque de una tienda de venta
de productos existen variables a considerar como son las nombradas en la tabla anterior.
Considerando lo anterior, los macrosegmentos en donde se orientara el plan de negocio
seran los siguientes:
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Figura: Definicion Orientacién Macrosegmentos
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N2 Variedad Macro Segmento Seleccionado
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N4 Bajos Precios
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Fuente: Elaboracién Propia

Micro Segmentos

Las variables de microsegmentacion estan definidas de acuerdo con la siguiente tabla:

Tabla: Variables de Microsegmentacién
varighles | ... (Clientes

Geogréficas

De las comunas de Santiago Centro, Las Condes, Nufioa y Providencia

Demogréficas

Hombre y Mujeres entre 18 a 54 afios, de los segmentos ABC1, C2y C3

Psicogréficas

Estilo de vida con bastante movimiento, ajetreado y trabajélicos. También buscan tener un hobbie y
generar redes alrededor de algo distinto al diario vivir.

Conductual

Busca el beneficio de disfrutar una cerveza fresca en ocasiones de ocio, sociales y festivas. Pueden ser
clientes avezados como clientes primerizos, interesados en aprender y descubrir nuevas variedades.
Pueden ser clientes que consumen ocasionalmente, pero se apunta principalmente al consumidor
habitual de ésta. EI comportamiento de compra es relacionado a la emotividad, en donde adquirir
cerveza a granel les recuerda a las compras de productos de antafio. En cuanto a la forma de pago, se
debe tener la disponibilidad de recibir dinero en efectivo y tarjetas (crédito y débito). Debe valorar mas la
compra presencial que la compra remota (por internet).

Fuente: Elaboracion Propia
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12.8 Anexo N° 8: Lienzo CANVAS

Figura: Lienzo CANVAS

ALIANZAS ) ACTIVIDADES PROPUESTAS DE RELACION CON SEGMENTOS DE
CLAVES ggg CLAVE \ - VALOR ~— CLIENTES MERCADO
‘ = Venta a granel de cervezas y : ‘ 1. Para el amante de la cerveza: ’ .
= Sitios web, revistas y frutos secos. = Lacompra de cerveza fresca =  Programa de lealtad “Club = Segme ntaf:lon
reportajes = publicidad, en portales web y en en la cantidad que se de la Cerveza”: atrae a Der.nogréﬁca: Hombzes v/o
especializados. la tienda (charlas y necesite. nuevos clientes y retiene a Mujeres de 18 a 54 afios, de
= Medios de Pago degustaciones). = Atencidn experta del personal clientes ya existentes, las EEOLINERE de Las CU"_dESJ
electrénicos (tarjetas, = Compra de insumos y mantenciéon de la tienda, para que el permitiéndoles tener Providencia y Santiago
webpay). de lineas de llenado. amante de la cerveza siga acceso a productos antes CEmig. £F GENE  ERATT
= Proveedores de Cervezas = Administracion de proveedores, sumergiéndose en este del lanzamiento al cliente referencia los grupos ABC1,
Artesanales (para la alianzas con partners y contratos mundo. comtin, promociones y Caiyis.
comercializacion de de exclusividad. = Lavariedad y calidad de descuentos. = Sjegme ntaciér} Psico_gréﬁca:
productos exclusivos y/o = Investigacién de mercado local, cervezas disponible para llevar = Redes sociales: aumenta el Tienen un estilo de f"d_a e
ser vitrina de nuevos con el fin de surtir de cervezas en formato growler. “top of mind” de la marca. "]UChO ms_:)lvl_mlento,
productos). experimentales y nuevas *  Acceso a cervezas exclusivas y = Elcliente tendra una plaza ajetreado y trabajdlicos.
= Proveedor que brinda cervezas. con lanzamiento previo. central (fisica y web), en = Segmentacién Conductual:
servicio de despacho de =  Atencién especializada. =  Ser parte de “Club de la donde podré encontrar la Buscan de disfrutar e
productos a domicilio o vaEmEeniie e R e e Cerveza”, acceso a variedad de cervezas que producto en ocasiones de
(para venta web). o despacho a domicilio. promociones y puntos por busca, a un precio ocio, sociales vy fe:stivas.
= Proveedor servicio de = Encuestas de satisfaccion servicio consumo. conveniente otorgado por Pueden ser c0!15|..|m|dores
mantenimiento de la y calidad. i 2. Para el novato de la cerveza: la venta a granel. / con gran conocimiento del
camara de frio, lineas de [ = Lavariedad y calidad de e — 1 producto, como también
distribucion, RECURSOS CLAVE cervezas disponible para llevar CANALES quienes buscan conocer y
higienizacién y expendio o Trands e en formato botella. entender la oferta de
de cerveza. = Pagina Web. = Laambientacion del recinto, = Tienda fisica y web propia productos. i
= Flujo de efectivo. el cual sera pensad.o para (solicitud, venta y - f‘onl todo lo ante:lor,
/ = Capital humano, que se encargara rememo.raf los antiguos entrega). dm_? rrler:te I_se o pl:f E:In
de brindar la experiencia establecimientos de antafio. = Bocaaboca. ennir fos clientes de la
especializada. = Charlas educativas y = Motores de bisqueda 5'8'—"5’“9' f_‘)”"a: SEHO0 S
= Variedad de cervezas artesanales degustaciones. online. caracteristicas:
dle zaliRlEnL = Atencién guiada del personal, = Redes sociales. 1. Amantes de la Cerveza.
= Growler para la venta a granel. la cual busca que un novato se = Sjtios web relacionados, 2. MNovatosde la Cerveza.
= Camara de frio, lineas de vuelva amante de la cerveza. revist?s y reportajes
distribucion y expendio de = Compra via web de cervezas especializados.
ETrETE A en botella, retiro en tienda o = Ferias y eventos.
despacho a domicilio. /
v

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESO

= Publicidad vy Patrocinioc z = Capital humano creativa = Venta de cervezaa granel.
Campafias online y offline , (publicidad, marketing, = Venta de cervezaen botella.
patrocinar eventos. relaciones publicas). = Venta de growlers.
= Gastos operacionales. = Arriendo de local. = Venta de frutos secos a granel
= Planilla de trabajadores. = Desarrollo y actualizacién de (complementario).
= Gastosde Ventas. pagina web. = Venta de frutos secos en bolsa

= Compra de insumos. (complementario).

=  Venta de banners en pagina web.

Fuente: Elaboracion Propia




12.9 Anexo N° 9: Analisis FODA

N =
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11.

12.

Tabla: Andlisis FODA

Fortalezas Debilidades

Novedad en el formato growler.
Exclusividad de productos.
Modelo de venta a gramaje. Se paga lo justo.
Formacion académica de los emprendedores y
conocimiento del mundo cervecero chileno.
Variedad en la oferta de cervezas frescas y de calidad,
estando todas disponibles para el llenado en cualquier
growler.
Emplazamiento central en regién metropolitana.
Ambientacion basada en el mundo cervecero.
Calidad de la cerveza, en base a la seleccion de
proveedores y mantencion de los equipos de expendio.
Venta online de cervezas en botella, con retiro en tienda o
despacho a domicilio.
Atencién especializada para los clientes.
Fidelizacion mediante un club de clientes, donde
accederan a beneficios.
Presentaciéon de charlas educativas y degustaciones en
torno a la cultura growler y las cervezas.

Oportunidades

Productos con tendencia alcista de consumo.

Mercado muy fragmentado.

Conocimiento del cliente en aumento; busqueda de
calidad en el producto y en el servicio.

Masificacion de redes sociales y portales web.

Cantidad de productores de cerveza artesanal nacional en
aumento.

1.

2.
3.

4.

5.

1.
2.
3.
4.

5.

No contar con experiencia en emprendimientos de este
rubro.

Posibles problemas legales (patente de alcoholes).
Oferta de cerveza limitada a la cantidad de
dispensadores de “shop” que tendra la tienda.

Alta dependencia de los proveedores criticos (cervezas
exclusivas, mantencién)

Rotacién del personal especializado en la atenciéon al
cliente (expertos cerveceros).

Amenazas
Restricciones Municipales en cuanto a entrega de
patentes.
Cambios legislativos en cuanto a venta de alcohol.
Alto costo de fidelizacion y retencion de clientes.
Aumento en el ingreso de nuevos competidores a la
industria.
Desconfianza por parte del cliente en comprar cerveza
a granel (higiene, durabilidad de la cerveza).

Fuente: Elaboracién Propia

12.10 Anexo N° 10: Tabla de Metodologia SMART y Férmulas de Objetivos

Tabla: Metodologia SMART

Specific Measurable | Achievable
Especifico Medible Alcanzable

Realistic Time-base
Realista | Limite de Tiempo

Fuente: Elaboracién Propia
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12.11 Anexo N° 11: Cerveceras artesanales llegan a 300 en Chile, y prevén
mas crecimiento!!

Ya exportan a Reino Unido y EE. UU.:

Cerveceras artesanales llegan a 300 en Chile, y prevén mas crecimiento
lunes, 18 de enero de 2016

Sebastian Angulo

Economia y Negocios

El Mercurio

El afio pasado, este sector produjo alrededor de 6,8 millones de litros.

El sector de los micro cerveceros -también conocidos como productores artesanales de
cerveza- ha experimentado un importante crecimiento en los ultimos 10 afios. Si hace una
década este segmento era incipiente, en la actualidad ya suma alrededor de 300 empresas,
segun datos de la Asociacion de Productores de Cerveza de Chile (Acechi).

Ximena Bravo, presidenta del gremio, asegura que el afio pasado la produccion de estas
compafias rondé el 1% de la produccion total de cerveza en Chile, lo que equivale a cerca de
6,8 millones de litros.

El posicionamiento de nuevos productores se ha ido consolidando en el Gltimo tiempo. Segun
datos de un estudio realizado por la Acechi, el 63% de los encuestados produce cerveza de
manera formal desde hace menos de cinco afios, mientras que un 11% lleva mas de una
década en el rubro.

En tanto, un andlisis de la consultora Nielsen indica que la cerveza premium -en la que esta
incluida la artesanal- crecié entre el 10 y el 15% en los dos ultimos afios.

El sector cervecero reconoce que los pequefios productores diversificaron la oferta y acercaron
a nuevos compradores.

Actualmente, segun el gremio, el consumo per cépita de cerveza es cercano a los 44 litros,
cifra muy superior a los 25 litros que se registraba a principios de la década pasada.

"El consumo de esta cerveza creci6 en Chile en la uUltima década (...) va bien con una
diversidad de platos y por su bajo contenido alcohdlico es muy atractiva para el consumidor
nacional", sefiala la presidenta de Acechi.

A su vez sostiene que los consumidores de este tipo de productos son principalmente jovenes
entre 25y 35 afios, "conocedores y exigentes" de ingredientes y procesos de preparacion, que
les gustan "los sabores acentuados".

Mayor produccion y nuevos mercados

Andrés Martinez, gerente general de Cerveceria Quimera, cuenta que su empresa nacio en
2008 impulsada por la falta de oferta de cerveza artesanal. Su planta, ubicada en Quinta
Normal, producia en esa época 2 mil litros mensuales, y hoy genera 30 mil litros al mes, en
seis variedades distintas. "El consumidor chileno esta dispuesto a probar productos nuevos, y
lo atractivo de la cerveza es que se pueden inventar variedades", destaca.

Ademas, las distintas presentaciones -desde botellas de 300 mililitros hasta barriles- le
permiten a la cerveza ser distribuida en bares, restaurantes, botillerias, supermercados, y
también en envios a EE. UU.

Cerveceria Rothhammer es otro caso de éxito. La firma ingresé al mercado hace seis afios.
En principio, fabricaban 20 litros de cerveza por mes, y ahora llegan a 48 mil litros en el mismo
tiempo, de los cuales el 40% se exporta al Reino Unido. Hoy miran mas mercados.

11 Referencia: http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=219718
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12.12 Anexo N° 12: Ejemplos de Elementos y Espacios para el

Establecimiento
A continuacién, se muestran algunos ejemplos de elementos y espacios que podrian formar
parte del establecimiento:

Ejemplos Decoracién y Ambientacion

a) Meson Cervecero
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c) Estantes de Growlers
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f) Antiguos adornos cerveceros y granel

Fuente: Diversos sitios web.
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12.13 Anexo N° 13: Precios de Productos para la tienda “Bodega

Cervecera”

A continuacién, se presentan los precios de la tienda “Bodega Cervecera”, teniendo como

referencia los precios presentados en el mercado:

Tabla: Precio por Litro Cerveza Granel tienda “Bodega Cervecera”

L Precio Inicial Precio Largo Plazo
Czrgggtlégrc?a Bodega (cota 20%) Bodega
Cervecera Cervecera

1 Hess APA $4.200 $4.200 $5.040
2 Quimera Blonde 6.5° - $2.500 $2.500 $3.000
3 Yahima IPA 7° 70 $5.200 $5.200 $6.240
4 Jester Session IPA 4.6° 70 $4.850 $4.850 $5.820
5 Szot APA 6° 35 $3.200 $3.200 $3.840
6 Kudell Golden 5.2° - $2.900 $2.900 $3.480
7 Spoh RIS 9.2° 75 $5.800 $5.800 $6.960
8 Tubinger IPA 6° 60 $3.750 $3.750 $4.500
9 Copa Garage UC Session Weiss 3.8° - $4.000 $4.000 $4.800
10 Caudillo IPA 8.3° 90 $4.700 $4.700 $5.640
11 | Rothhammer Imperial Pils 75° | 70 $5.850 $5.850 $7.020
12 | Austral Calafate 5° 22 $3.750 $3.750 $4.500
13 | Granizo Gran IPA 7.5° | 70 $4.650 $4.650 $5.580
14 | Quimera Pale Ale 5° 20 $2.650 $2.650 $3.180
15 Spoh IPA 6° 60 $3.900 $3.900 $4.680
16 Zigurat APA 5° 43 $3.300 $3.300 $3.960

Fuente: Precio se basa en https://es-la.facebook.com/depositocervecerozapata/

Precio Growler tienda “Bodega Cervecera”

Growler 1.9lts

$5.000

Vendido por Deposito Cervecero de Zapata

Fuente: Precio se basa en https://es-la.facebook.com/depositocervecerozapata/

Tabla: Precio frutos secos a granel tienda “Bodega Cervecera”

Producto Precio Kilo Granel Nutra Feliz

Precio Kilo Granel Bodega

Cervecera
Almendra Fileteada $14.511 $14.511
Almendra Natural Grande $12.892 $12.892
Avellana Europea tostada $21.969 $21.969
Castaria de Caju sin sal $22.640 $22.640
Castaria de Caju sin tostar $22.196 $22.196
Mani Salado $4.497 $4.497
Mani Tostado Merquén $6.680 $6.680
Mani Tostado Natural $4.297 $4.297
Nuez Mariposa Light $11.239 $11.239
Semilla de Chia $6.408 $6.408
Semilla de Maravilla $4.577 $4.577
Semilla de Zapallo $9.154 $9.154

Fuente: Referencia precio venta: www.nutrafeliz.cl
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Tabla: Precio Cerveza Botella tienda “Bodega Cervecera”

Precio Bodega

Producto

Cervecera

Kunstmann Pack de Cervezas Pack 4 unid, Botella 330 cc c/u, Torobayo, Nacional $5.590
Kunstmann Pack de Cervezas Pack 4 unid, 330 cc c/u, Miel, Nacional $6.259 $6.259
Kunstmann Cerveza Botella 480 cc, Gran Torobayo, Nacional $2.690 $2.690
Kunstmann Cerveza Botella 330 cc, Sabor Arandano $1.549 $1.549
Kunstmann Cerveza Botella 330 cc, Nacional, Lager sin filtrar $1.700 $1.700
Kunstmann Cerveza Rubia Botella 330 cc, Lager, Nacional $1.679 $1.679
Kunstmann Cerveza Negra Botella 330 cc, Bock, Nacional $1.679 $1.679
Kunstmann Cerveza Botella 500 cc, Nacional, Anwandter, Edel lager $2.300 $2.300
Kunstmann Cerveza Botella 500 cc, Dopple Bock $2.690 $2.690
Kunstmann Cerveza Rubia Lata 330 cc, Nacional $1.380 $1.380
Kunstmann Cerveza Botella 330 cc, Nacional, Weisshier $1.500 $1.500
Kunstmann Cerveza 500 cc, Botella, Gran Lager, 7.5° $2.690 $2.690
Kross Pack de Cervezas Pack 4 unid, 330 cc c/u, Golden Ale, Nacional $4.790 $4.790
Kross Pack de Cervezas Pack 4 unid, 330 cc c/u, Lager, Nacional, $4.790 $4.790
Kross Pack de Cervezas Pack 4 unid, 330 cc c/u, Stout Negra, Nacional $5.090 $5.090
Kross Pack de Cervezas Pack 4 unid, 330 cc c/u, Maibock, Nacional $5.290 $5.290
Kross Cerveza Botella 750 cc, 5 Aniversario, Nacional $3.490 $3.490
Kross Cerveza Botella 330 cc, Nacional, 5 Aniversario $1.519 $1.519
Kross Cerveza Botella 710 cc, 5.3°, Nacional, Golden Ale $2.339 $2.339
Kross Cerveza Botella 710 cc, Lupulus $3.149 $3.149
Austral Pack de Cervezas Pack 4 unid, 350 cc c/u, Nacional $3.990 $3.990
Austral Cerveza Botella 330 cc, Calafate, Nacional $1.389 $1.389
Austral Cerveza Botella 330 cc, Lager, Nacional $1.129 $1.129
Austral Cerveza Botella 330 cc, Patagona Pale Ale, Nacional $1.490 $1.490
Austral Cerveza Botella 500 cc, Torres del Paine $2.190 $2.190
Austral Cerveza Botella 330 cc, Yagéan Dark Ale, Nacional $1.389 $1.389
Volcanes Pack de Cervezas Pack 4 unid, 350 cc c/u, Sabor Chocolate $4.190 $4.190
Volcanes Cerveza Bock Botella 350 cc, Sabor Chocolate $1.269 $1.269
Volcanes Cerveza Botella 350 cc, Premium Lager $1.269 $1.269
Volcanes Cerveza Summer LiUcuma. Nacional y Artesanal. Premium. Botella 350 cc. $1.269 $1.269
Volcanes Cerveza Dopple Bock, Negra, Nacional, 330 cc $1.269 $1.269
Volcanes Cerveza Strong 350 cc $1.269 $1.269
Mestra Pack de Cervezas Pack 4 unid, 330 cc c/u, Blonde Ale, Nacional $4.990 $4.990
Mestra Pack de Cervezas Pack 4 unid, 330 cc c/u, Amber Ale, Nacional $4.990 $4.990
Mestra Pack de Cervezas 330 cc c/u, 4 unid, Nacional, Stout $4.990 $4.990
Mestra Cerveza 330 cc, Cero Alcohol $1.290 $1.290
Del Puerto Cerveza Botella 330 cc, Nacional, Rubia Pale Ale $1.219 $1.219
Del Puerto Cerveza Botella 330 cc, Nacional, Barba Negra, Porter stout $1.219 $1.219
Del Puerto Cerveza Botella 330 cc, Barba Roja, Amber Ale, Acaramelada, Nacional $1.219 $1.219
Del Puerto Cerveza Botella 500 cc, Nacional, Rubia, Strong Ale, Con antioxidantes $1.990 $1.990
Del Puerto Cerveza Botella 500 cc, Nacional, Negra, Dunkel Weisen $1.990 $1.990
Del Puerto Cerveza Nacional, Scottish Amber Ale, Acaramelada, Botella 500 cc. $1.990 $1.990
Imperial Pack de Cervezas 330 cc c/u, 4 unid, Dunkel 4,6° $4.190 $4.190
Nomade Cerveza Scotch Ale. Nacional. Premium. Envase 330 ml. $1.350 $1.350
Salzburg Pack de Cervezas 330 cc c/u, 4 unid, Nacional, Altes Ale $5.100 $5.100
Salzburg Pack de Cervezas 330 cc c/u, 4 unid, Nacional, Marzen $4.890 $4.890
Salzburg Cerveza Nacional, Helles Lager, Botella 330 cc. $1.290 $1.290
Salzburg Cerveza Nacional, Doppelbock, Botella 330 cc. $1.149 $1.149
Quimera Cerveza 330 cc, Pale Ale $999 $999

Quimera Cerveza Ambar Alemana Botella 330 cc. 5.7 ° $979 $979

Quimera Cerveza Imperial Stout. 330cc. $999 $999

Quimera Cerveza Stout Botella 330 cc. 6.1 ° $2.700 $2.700
Quimera Cerveza Amber Ale Botella 750 cc. 6.1 ° $2.749 $2.749
Guayacan Cerveza Artesanal Pale Ale. Suave y Redonda. 330 ml. $ 1.440 1.440
Dolbek Cerveza Artesanal Botella, 330 cc, Lager Ale $1.490 $1.490
Dolbek Cerveza Artesanal Botella, 330 cc, Lager Maqui $1.490 $1.490
Tibinger Cerveza Art Flannery's. Botella de 333 cc. $1.395 $1.395
Tibinger Cerveza Nacional, Strong Dark Ale, Botella 333 cc. $1.569 $1.569
Grassau Cerveza Nahuen, 5°. 330 cc $1.190 $1.190
Crater Cerveza Artesanal 330 cc. $1.349 $1.349
Crater Cerveza Botella 330 cc, Nacional, Golden Ale $1.349 $1.349
Crater Cerveza Nacional, Porter Ale, Botella 330 cc. $1.349 $1.349
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Szot Cerveza Nacional, Amber Ale, Botella 330 cc. $1.290 $1.290
Szot Cerveza Nacional, Rubia al vapor, Botella 330 cc. $1.290 $1.290
Fuente: Precio se basa en Jumbo.cl

12.14 Anexo N° 14: Estimacién de la Demanda y Proyecciones

12.14.1 Proyeccién consumo de cerveza artesanal

Segun las estimaciones del Instituto Nacional de Estadisticas, la cantidad de personas entre
18 y 80 afios'? que habitaran Nufioa, Las Condes, Providencia y Santiago seran 952.226. A
continuacion, se presenta las proyecciones desde el 2017 hasta el 2020.%3

Tabla: Proyeccién Poblacion Santiago, Las Condes, Providencia y Nufioa [18 a 80 afios]
Afio Poblacién

2017 891.179
2018 911.626
2019 931.923
2020 952.226
Fuente: INE

Se comprueba ademas que el crecimiento de la poblacién que se presenta es lineal.

Tabla: Estadisticas de la regresion Poblacion Santiago, Las Condes, Providencia y Nufioa [18 a 80 afios]
Estadisticas de laregresion

Coeficiente de correlacién multiple | 0,999998453
Coeficiente de determinacién R"2 | 0,999996907

RA2 ajustado 0,99999536
Error tipico 56,57207792
Observaciones 4

Fuente: Elaboracién Propia

Proyeccién Poblacién Santiago, Nufioa,
Providencia y Las Condes [18 a 80 anos]

960.000 y =20344x + 870879
/ RZ=1
c 940.000
'S /
& 920.000
3 -
& 900.000 - @ Proyeccion Poblacién
880.000 . : . . . Santiago, Nufoa,
0 1 2 3 4 5 Providencia y Las Condes

Periodo (2017-2020) [18 2 80 afios]

El consumo per cépita de cerveza también presenta una distribucion lineal. A continuacion, se
presenta la evolucion del consumo de cerveza en Chile desde el afio 2007 al 2016.

12 Se toma este rango de edad como referencia para representar la demanda de cerveza.
13 5610 se pudo obtener de la pagina del INE (http://www.ine.cl/estadisticas/demograficas-y-vitales) estimaciones de poblacién
desde el 2002 al 2020. Afio 2021 y 2022 sera proyectado con regresion lineal.
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Tabla: Consumo de cerveza por afo per capita
Afo Litros per céapita

2007 25
2008 26
2009 30
2010 35
2011 36
2012 39
2013 42
2014 44
2015 45
2016 46

Fuente: http://www.acechi.cl/home/el-consumo-de-cerveza-sube-como-la-espuma/

Tabla: Estadisticas de la regresion Consumo de cerveza por afio per capita [2007 a 2016]
Estadisticas de la regresion

Coeficiente de correlacién multiple | 0,984004383
Coeficiente de determinacién R"2 | 0,968264626

RA2 ajustado 0,964297704
Error tipico 1,465771076
Observaciones 10

Fuente: Elaboracién Propia

Litros per capita [2007-2016]

y=2,5212x + 22,933

60 A
s 50 R? = 0,9683
@ 30 +
a —F ¢ Litros
8 20
g 10 — Lineal (Litros)
0 T T T T T 1
0 2 4 6 8 10 12
Periodo (2007-2016)
12.14.2 Proyeccion consumo de frutos secos

Segun las estimaciones del Instituto Nacional de Estadisticas, la cantidad de personas entre
10y 80 afios!* que habitaran Nufioa, Las Condes, Providencia y Santiago seran 1.023.925. A
continuacion, se presenta las proyecciones desde el 2017 hasta el 2020.%°

Tabla: Proyeccion Poblacion Santiago [10 a 80 afios]

Poblacién
2017 960.699
2018 981.621
2019 1.002.732
2020 1.023.925
Fuente: INE

Se comprueba ademas que el crecimiento de la poblacidon que se presenta es lineal.

14 Se toma este rango de edad como referencia para representar la demanda de frutos secos.
15 5610 se pudo obtener de la pagina del INE (http://www.ine.cl/estadisticas/demograficas-y-vitales) estimaciones de poblacién
desde el 2002 al 2020. Afio 2021 y 2022 sera proyectado con regresion lineal.
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Tabla: Estadisticas de la regresion Poblaciéon Santiago [10 a 80 afios]
Estadisticas de la regresion
Coeficiente de correlacién multiple | 0,999995739
Coeficiente de determinacién R"2 | 0,999991478

RA"2 ajustado 0,999987217
Error tipico 97,29516946
Observaciones 4

Fuente: Elaboracién Propia

Proyeccién Poblacién Santiago, Nufioa, Providencia y
Las Condes [10 a 80 afios]
y =21079x + 939547
1.040.000 RZ=1
1.020.000 S * Proyecciérl Poblacidn
5 / Santiago, Nufioa,
E 1.000.000 / Providencia y Las Condes
2 980.000 /v [10 a 80 afios]
o
960.000 - —— Lineal (Proyeccidén
940.000 T T T T ) Poblaciéon Santiago,
0 1 2 3 4 5 Nufioa, Providencia y Las
Periodo (2017-2020) Condes [10a 80 afios])

Para estimar la demanda de frutos secos s6lo se cuenta con el dato de gasto per capita de los
chilenos, el cual asciende a US$4.4 anual'®, equivalente a $2.376'". Esto se produce
esencialmente porque la mayoria de la produccion de frutos secos nacionales es exportada, y
los datos que presentan las instituciones son precisamente de indole internacional®.

A continuacion, se presentan las estimaciones de demanda para los afios 2017 al 2020, las
que responden a las proyecciones de poblaciéon y el gasto per capita de frutos secos (el cual
se mantiene igual en todos los afios para efectos de estimacion).

Tabla: Estimaciones Demanda Frutos Secos Santiago, Nufioa, Providencia y Las Condes
Proyeccién Poblacion [10  Proyeccion Consumo Per Proyeccién Anual Consumo

Afo a 80 afnos] Cépita [pesos] Frutos Secos [pesos]
2017 960.699 2.376 $2.282.620.824
2018 981.621 2.376 $2.332.331.496
2019 1.002.732 2.376 $2.382.491.232
2020 1.023.925 2.376 $2.432.845.800
2021 1.044.942 2.376 $2.482.781.004
2022 1.066.020 2.376 $2.532.864.470

Fuente: Elaboracién Propia

16 http://web.sofofa.cl/noticia/mercado-de-frutos-secos-y-deshidratados-se-duplico-en-cinco-anos/
17 Considerando un valor del délar de $540 para el afio 2013, que es el afio que se calculd el gasto.
18 http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=320938
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12.15 Anexo N° 15: Detalle Estimacién de Ingresos

Considerando que se cuenta con 3 fuentes de ingreso principales para la tienda, los cuales
son: ingresos por venta de cerveza a granel, cerveza en botella y frutos secos.

De lo anterior, se han confeccionado las siguientes tablas para entender de mejor manera
cuales fueron las bases que se utilizaron para la determinacion de los ingresos:

Para cerveza a granel y en botella:
Tabla: Determinacion de Ingresos Cerveza

Venta x litro Venta x litro . oz Ingreso Ingreso

Periodo promedio promedio Cllifes PRI EIEE promedio Promedio Tralie]] s
promedio que compra Growler CLP$  Botella CLP$ Anuales CLP$

1 3.000 4.500 35 1.502 119.401.448 59.700.724 179.102.171

2 3.000 4.500 56 1.535 193.453.155 96.726.578 290.179.733

3 3.000 4.500 58 1.569 204.727.421 102.363.711 307.091.132

4 3.000 4.500 61 1.602 219.923.224 109.961.612 329.884.836

5 3.000 4.500 63 1.636 231.884.927 115.942.463 347.827.390

Fuente: Elaboracién Propia

Primero se defini6 cual es el precio de venta promedio de 1 litro de cerveza de formato growler
(a granel) y en formato botella, junto con la informacion de litros promedio de cerveza que una
persona consume anualmente en Chile (excepto para el afio 1, donde los 52 litros anuales se
convirtieron en consumo mensual, para determinar el consumo en 8 meses, considerando que
la empresa empieza a generar ingresos al mes 5 de funcionamiento), y la cantidad de publico
gue se espera que visite la tienda en el transcurso de 1 afio, considerando que de la poblacion
estimada en la seccién 4.7.1 Proyeccidn consumo de cerveza artesanal, el 1% de ellos son
consumidores de cerveza artesanal, y considerando como supuesto que se busca alcanzar
una cota de mercado del 25% sobre esos consumidores, esto es, que de 4 personas que sean
consumidores de cerveza artesanal, 1 de ellos sea visitante regular de la tienda.

Con lo anterior, y considerando lo expuesto en el Anexo N° 5: Investigacion de Mercado,
considerando que de tal investigacion 3 de cada 4 conocen y consumen cerveza a granel, y el
restante consume cerveza artesanal en botella, se aplicé tales porcentajes a la cantidad de
consumidores potenciales, obteniendo los posibles ingresos anuales tanto para el formato
granel como en botella.

Tabla: Determinacion de Ingresos Frutos Secos
Ingreso Total

Poblacién promedio Ingresos

que compra complementario Anuales
CLP$ CLP$

Precio
pagado x
capita CLP$

Periodo

1 2.376 1.502 3.568.526 28.548.210
2 2.376 1.535 3.647.974 43.775.685
3 2.376 1.569 3.727.451 44.729.412
4 2.376 1.602 3.807.195 45.686.346
5 2.376 1.636 3.886.833 46.641.997

Fuente: Elaboracién Propia

Considerando que no se busca atraer nuevos clientes con el producto complementario (frutos
secos), sino que los mismos clientes que van a comprar cerveza compren también este
producto, se utilizé la misma variable del potencial de clientes que se busca que vayan a la
tienda y que se obtuvo para la determinacién de ingresos por la venta de cerveza, y se
multiplico por el gasto per capita de los chilenos en frutos secos, el cual se obtuvo del Anexo
N° 8. Lo anterior tuvo como resultado los ingresos proyectados a 5 periodos para la venta de
frutos secos.
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12.16 Anexo N° 16: Inversion Inicial
El detalle de la inversidn inicial, considerando activo fijo, intangibles y gastos de constitucion
de la empresa se encuentran en las siguientes tablas:

Tabla: Inversion en Activo Fijo e Intangibles
Activo Fijo | CLP$ Referencia

Sistema Growler (Sifones,
presurizador, camara de frio, 8.272.999 | Cotizacion directa en http://www.controlbarsolutions.com/
etc.)
Visicooler 1000 litros marca 699.990 http://WWW.todostore.cl/visicoo_ler-lOOO-Its-IglOOO-inoxchef-p-
Cooler ' 3015.html?cPath=3 89&0sCsid=54ddf5303cae33b527352398cla7c7db
g:ﬁl#gilf %Ztg?f rgozgs 518.840 | https://continentalretail.cl/detalle.php?id=4898
Mesén 600.000 | Precio de referencia
Estantes de Acero Inoxidable 395.980 http://www.todostore.cl/estante-acero-inox-ranurado-1500x500x1800-ts-p-
Ranurado x 2 ' 1506.html?cPath=4 14
Estantes de Acero Inoxidable 348.000 http://www.todostore.cl/estante-acero-inox-perforado-1500x500x1800-fsn-
Perforado x 2 ' 1500-ts-p-5445.html?cPath=4 14
Basurero 360 Litros 58.900 | http://www.todostore.cl/basurero-360-litros-ts-p-29.html
Silla Cajero x 2 99.980 https://www.ofisillas.cl/detalIe/sil_las-de-cajero/lOO/sofia-italiana—cajero-pivotal-
sin-apoya-brazo
Recipiente de Madera para 280.000 http://www.todobarricas.cl/tienda2/index.php?route=product/product&path=69
Frutos Secos Granel x 7 ' &product id=119
Extintores x 3 73.230 | http://www.roma.cl/index.php/producto/extintor-de-polvo-quimico-seco-6kg/
179.990 | http://www.chilealarmas.cl/shop/kit-alarma-gsm-seguridad-total-sku-20104002/
Alarmas 209.990 http://www.chilealarmas.cl/shop/kit-dvr-8ch-hikvision-4-camaras-hd-sku-
’ 23604514/
Total Activos Fijos 11.737.899
Sistema Software 1.766.000 | https://continentalretail.cl/detalle.php?id=4898
Total Intangibles 1.766.000

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla: Inversién en Intangibles

Concepto Referencia
Remodelacion Tienda 40.000.000 | Precio de referencia

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla: Tramites Constitucion de la Empresa

Tramites Constitucion Empresa Referencia
Gastos Legales
Escritura de constitucion
Protocolizaciéon Extracto
Inscripcién en el Registro de Comercio
Publicacion en el Diario Oficial

Registro de Accionistas https://www.lanzatesolo.cl/es/
Inicio de actividades en el SlI 299.990 crear-empresa/nuestro-
Solicitud del RUT ’ precious/nuestro-precious/

Contrato de Autorizacion de Domicilio Tributario

Acreditacion de Domicilio Tributario en el SlI

Verificacion de Actividad en el S|

Solicitud de Clave Empresa en el SlI

Gastos Notariales y registro de comercio
Fuente: Elaboracién Propia

[ Total Inversién Inicial | 53.803.889 |
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12.17 Anexo N° 17: Determinacion de Costos y Gastos

En este anexo, se dara a conocer la determinacion de los siguientes items de costos y gastos:
- Costo de Venta

- Remuneraciones

- Gastos Administrativos

Publicidad y Marketing se encuentran detallados en la seccién del informe IV Plan de
Marketing.

12.17.1 Costo de Ventas
Para la determinacion del costo de venta de las cervezas, se obtuvo los precios de venta
mayoristas de una variada cantidad de cervezas, en formato barril de 50 litros:

Tabla: Valores Barril Cerveza

Cerveza Pre'cio C_LP$

Barril 50 litros
Kross 77.000
Kunstmann 77.000
Rothhammer 85.000
Emperador 87.000
Edelstoff 85.000
Mestra 82.000
Tubinger Pale ale 87.000
Tubinger Stout 90.000
Nomade 87.000
Capital 85.000
Volcanes 80.000
Promedio 83.818

Fuente: Elaboracién Propia

[ Precio por Litro CLP$ | 1.863 |

Dado estos precios de referencia, lo que se realizé fue obtener el precio promedio de 1 barril
de cerveza, y éste promedio dividirlo en 45 litros (que es la cantidad de cerveza por barril
considerando un 10% de mermas o ineficiencias). Con lo anterior se obtuvo el precio por litro
de cerveza de barril, correspondiente a $ 1.863. Este valor reemplaza el precio de venta de
cerveza a granel (del Anexo N° 15: Detalle Estimacion de Ingresos) y con se puede obtener el
costo de venta para este producto.

Para lo que es cerveza en botella, se utilizé como referencia el valor de $ 1.676, que es el
precio promedio por litro de cerveza de barril (considerando que no hay mermas o
ineficiencias) y se le efectu6 un recargo del 50%, el cual se considera que es el valor agregado
por el formato y el proceso productivo de generar un producto en formato menor (de 300 ml a
350 ml), obteniendo un costo por litro de $ 2.515.

Por ultimo, el costo de venta de los frutos secos se obtuvo mediante la cotizacion a productores
directos, como lo son las empresas “Nutra feliz” y “Pepitas de Oro”. Con tal informacion de
precio de venta y precio de costo se obtuvo un porcentaje de margen utilidad sobre el precio
de venta, el cual se aplicara al monto per capita que los clientes gastan anualmente en frutos
secos, conforme al Anexo N° 15: Detalle Estimacion de Ingresos. Lo anterior queda detallado
en la siguiente tabla:
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Tabla: Precios de Costo y Venta de Frutos Secos
Precio Costo x Precio Venta x kilo
Kilo CLP$ CLP$

% Costo Venta sobre

Producto Precio Venta

Almendra Fileteada 8.518 14.511 59%
Almendra Natural Grande 8.206 12.892 64%
Avellana Europea tostada 10.863 21.969 49%
Castafia de Caju sin sal 11.849 22.640 52%
Castafia de Caju sin tostar 11.849 22.196 53%
Mani Salado 2.892 4.497 64%
Mani Tostado Merqguén 2.892 6.680 43%
Mani Tostado Natural 2.892 4.297 67%
Nuez Mariposa Light 6.877 11.239 61%
Semilla de Chia 3.048 6.408 48%
Semilla de Maravilla 3.048 4.577 67%
Semilla de Zapallo 4.611 9.154 50%

Promedio 57%

Fuente: Elaboracién Propia
De lo anterior, se estimé un costo de venta del 57% sobre el precio de venta.

Finalmente, y con la informacién previamente sefialada, los costos de venta para cerveza y
frutos secos para los siguientes 5 periodos quedan estructurados de la siguiente forma:

Tabla: Costo de Ventas Cerveza

Costo de
ventas x
litro botella
CLP$

Costo de
Ventas x
litro growler
CLP$

Total Costo
de Ventas
CLP$

Costo de Costo de
Ventas Ventas
Growler CLP$ Botella CLP$

Poblacién
gue compra

Litros

Periodo promedio

1 1.873 2.515 35 1.502 74.133.424 33.352.804 107.486.228
2 1.873 2.515 56 1.535 120.110.309 54.037.915 174.148.224
3 1.873 2.515 58 1.569 127.110.224 57.187.193 184.297.417
4 1.873 2.515 61 1.602 136.544.924 61.431.887 197.976.811
5 1.873 2.515 63 1.636 143.971.652 64.773.190 208.744.841
Fuente: Elaboracién Propia
Tabla: Costo de Ventas Frutos Secos
Precio y Costo de Venta
Periodo pagado per Costo de Poblacién Prod. _ Total Costo de
P Venta CLP$ que compra | Complementario Ventas CLP$
capita CLP$ CLP$
1 2.376 1.343 1.502 2.016.647 16.133.175
2 2.376 1.343 1.535 2.061.544 24.738.531
3 2.376 1.343 1.569 2.106.458 25.277.501
4 2.376 1.343 1.602 2.151.524 25.818.284
5 2.376 1.343 1.636 2.196.528 26.358.342
Fuente: Elaboracién Propia
En resumen:

Tabla: Costos de Venta Totales

Costo de Ventas Cerveza Granel 74.133.424 120.110.309 127.110.224 136.544.924 143.971.652
Costo de Ventas Cerveza Botella 33.352.804 54.037.915 57.187.193 61.431.887 64.773.190
Costo de Ventas Complementario 16.133.175 24.738.531 25.277.501 25.818.284 26.358.342

Total 123.619.403 198.886.755 209.574.918 223.795.095 235.103.183

Fuente: Elaboracién Propia




12.17.2 Remuneraciones

Las remuneraciones estan basadas en la informacién declarada en las secciones 6.2
Estructura Organizacional, y 6.3 Incentivos y Compensaciones.

A modo de resumen se establece que las rentas para cada cargo quedan determinadas de
acuerdo con la siguiente tabla:

Tabla: Tabla de Remuneraciones

CLP $
Cargo S’uel_do Anual Sub Total Bono Aguinaldo Total
Liquido
Administrador 900.000 10.800.000 10.800.000 900.000 100.000 11.800.000
Cajero 450.000 5.400.000 5.400.000 450.000 100.000 5.950.000
Expertos 500.000 6.000.000 6.000.000 500.000 100.000 6.600.000
22.200.000 24.350.000

Fuente: Elaboracién Propia

Dado lo anterior, y considerando un factor de actualizacion por IPC del 2,3% en base al Gltimo
afio mévil enero 2017-2018, y considerando la cantidad de dotacion para los 5 periodos
proyectados, se obtiene el gasto anual por remuneraciones, que gqueda resumido conforme a
la siguiente tabla:

Tabla: Gastos por Remuneraciones Totales

Remuneracion Administrador 8.200.000 12.118.600 12.445.802 12.781.839 13.126.949
Remuneracién Cajero 4.150.000 6.110.650 6.275.638 6.445.080 6.619.097
Remuneracion Experto Mesén 9.200.000 13.556.400 20.883.634 21.447.492 22.026.575

Total 21.550.000 31.785.650 39.605.074 40.674.411 41.772.620
Fuente: Elaboracién Propia

12.17.3 Gastos Administrativos
El detalle de los gastos administrativos en base anual sigue de acuerdo con la siguiente tabla:

Tabla: Gastos Administrativos

Concepto CLP $ Referencia
Arriendo Tienda 18.000.000 https://local.mercadolibre.cl/MLC-455838478-condor-1269-

JM?utm_source=casas.mitula.cl&utm medium=referral
Pack M Movistar; Promedio pago luz tienda referencia; promedio
agua pagado tienda referencia
http://www.roma.cl/index.php/producto/extintor-de-polvo-quimico-

Servicios Béasicos 3.028.992

Seguridad 73.230 seco-6kg/
Gastos Estimados en Aseo 600.000 | Supuesto

Ver Tabla "Gastos
Vestimenta Personal por Vestimenta

Personal”

Patente Comercial 1.682.885 | https://www.santiagoenlinea.cl/2-1-1-1patente-comercial/
Patente Alcoholes 46.972 | https://www.leychile.cl/Navegar?idNorma=220208
Arriendo POS TBK 399.840 | 1 POS: 0,5 UF

Fuente: Elaboracién Propia

El arriendo comercial considera una tienda con canon mensual de M$ 1.500. Los servicios
basicos fueron tomados de 2 fuentes: Tanto los valores publicados para internet, telefonia y
cable en la empresa Movistar, como para lo que el luz y agua en base a referencias de pagos
mensuales de tiendas de rubros similares.
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La seguridad corresponde a la recarga de 3 extintores de incendio Los gastos de aseo fueron
estimados con un valor arbitrario de base anual (considera limpieza de la tienda). La
vestimenta del personal sigue la siguiente tabla con referencias, en base a recambio semestral
de la ropa:

Tabla: Gastos por Vestimenta Personal
CLP$ \
Afol | Afo?2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 | Referencia

Precio Polera 5.574 5.574 5.574 5.574 5,574 | Ntp://www.pirineu.cl/site/index.phplvestuario-

corporativo/poleras-pique/p-pigue-varon
http://www.pirineu.cl/site/index.php/vestuario-

Precio Pantalén 9.890 9.890 9.890 9.890 9.890 | corporativo/pantalones-de-vestir/pant-de-

vestir-varon

Concepto

Dotacion 4 4 5 5 5
Total 123.712 123.712 154.640 154.640 154.640
Fuente: Elaboracién Propia

La patente de alcoholes corresponde a 1 UTM, conforme a la ley de alcoholes, mientras que
la patente comercial corresponde al 5% del capital efectivo declarado por la empresa,
porcentaje tomado de manera conservadora considerando que es lo maximo que una
municipalidad puede cobrar por tal concepto.

Por ultimo, el arriendo POS de Transbank corresponde a 2 terminales de cobro, los cuales los
arriendos mensuales fueron anualizados.

Con lo anterior, los gastos administrativos para los 5 periodos analizados estan definidos en
la siguiente tabla resumen:

Tabla: Resumen Tabla Gastos Administrativos

Arriendo Tienda 12.000.000 18.000.000 18.000.000 18.000.000 18.000.000
Servicios Basicos 2.019.328 3.028.992 3.028.992 3.028.992 3.028.992
Seguridad - 73.230 73.230 73.230 73.230
Aseo 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000
Vestimenta 123.712 123.712 154.640 154.640 154.640
Renovaciones Patentes - 1.803.946 1.803.946 1.803.946 1.803.946
Arriendo POS TBK 399.840 399.840 399.840 399.840 399.840
Comisién TBK Crédito 367.541 591.101 622.722 664.761 698.211
Comisién TBK Debito 2.042.034 3.284.118 3.459.803 3.693.367 3.879.212
Total 17.552.455 29.994.568 30.232.803 30.508.405 30.727.700

Fuente: Elaboracién Propia

Hay que considerar que la comisién Transbank de crédito y débito, fueron calculados al 2,95%
y 1,49% sobre el 6% y 66% de las ventas, respectivamente. Lo anterior, conforme a lo
sefalado en las tablas de comision determinadas por la empresa en los siguientes links:
Para las comisiones crédito: https://www.transbank.cl/web/servicios-y-
tarifas/comercios/tarifas-aceptacion-tarjetas-credito

Para las comisiones débito: https://www.transbank.cl/web/servicios-y-tarifas/comercios/tarifas-
aceptacion-tarjetas-debito

Los porcentajes de uso de tarjetas sobre las ventas se utilizaron de un estudio realizado por
la SBIF llamado “Informe de Inclusién Financiera 2016”. El link correspondiente es
http://www.shif.cl/sbifweb3/internet/archivos/publicacion_11243.pdf
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12.18 Anexo N° 18: Tabla de Superavit/Déficit Operacional Afio 0

Tabla: Superavit/Déficit Operacional Afio 0

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

{?3;?:05 por - - - -| 25.956.208| 25.956.208 | 25.956.298 | 25.956.298 | 25.956.298 | 25.956.298 | 25.956.298 | 25.956.298
Costo Insumos - - || 15452425 15452425 15.452.425| 15 455 405 | 15.452.425 | 15.452.425 | 15.452.425 | 15.452.425 | 15.452.425
Remuneraciones - - - 2.350.000| __ 2.350.000 2.350.000 | 2.350.000| 2.350.000| 2.350.000| 2.350.000| 2.350.000] 5.100.000
Servicios Basicos - ; ; 252.416 252.416 252416 |  252.416 252416 | 252.416| 252.416| 252.416| 252.416
Arriendos | 1.500.000 [ 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1,500.000 | 1.500.000 | 1.500.000| 1.500.000| 1.500.000| 1.500.000| 1.500.000
Publicidad y MKT - ; ; 573.330 573.330 573.330 | 573.330| 573.330| 573.330| 573.330| 573.330| 573.330
Otros - - - - 234.118 234118 234.118 234118 234118 234118 234118 234118
Superavit
(Déficit) -| -1.500.000| -1.500.000| -20.128.171 5.594.008 5.504.008 | 5.594.008 | 5.594.008| 5.594.008| 5.594.008| 5.594.008| 2.844.008
Operacional
Superéavit
(Déficit) -| -1.500.000 | -3.000.000 -23.128.171| -17.534.163| -11.940.155| -6.346.146 | -752.138| 4.841.870| ;0 soc ool 16 000 887 | 18.873.806
Acumulado
KT| -23.128.171

Fuente: Elaboracién Propia
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12.19 Anexo N° 19: Estado de Resultados para Analisis de Sensibilidad

Escenario Pesimista (25% menos de ingresos por venta de acuerdo con escenario esperado):

Tabla: Estado de Resultado Escenario Pesimista

Ingreso por venta 155.737.786 250.466.563 263.865.408 281.678.386 295.852.040
Costo de Venta 92.714.552 149.165.066 157.181.189 167.846.322 176.327.387
Margen Operacional 63.023.234 101.301.497 106.684.219 113.832.064 119.524.653
Remuneraciones 21.550.000 31.785.650 39.605.074 40.674.411 41.772.620
Gastos Administrativos 16.950.061 26.936.134 27.122.542 27.329.244 27.493.715
Publicidad y Marketing 6.879.960 6.639.960 7.799.960 8.779.960 9.039.960
EBITDA 17.643.213 35.939.753 32.156.643 37.048.449 41.218.358
Depreciacion 2.347.580 2.347.580 2.347.580 2.347.580 2.347.580
Amortizacion 353.200 353.200 353.200 353.200 353.200
Utilidad Antes Impuesto 14.942.433 33.238.973 29.455.863 34.347.669 38.517.578
Impuesto 3.810.320 8.974.523 7.953.083 9.273.871 10.399.746
Utilidad Neta 11.132.112 24.264.450 21.502.780 25.073.799 28.117.832

Escenario Optimista (25% mas de ingresos por venta de acuerdo con escenario esperado):

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla: Estado de Resultado Escenario O

ptimista

Ingreso por venta 259.562.977 417.444.272 439.775.680 469.463.977 493.086.734
Costo de Venta 154.524.254 248.608.443 261.968.648 279.743.869 293.878.979
Margen Operacional 105.038.723 168.835.829 177.807.032 189.720.107 199.207.755
Remuneraciones 21.550.000 31.785.650 39.605.074 40.674.411 41.772.620
Gastos Administrativos 18.154.849 28.873.744 29.163.805 29.508.308 29.782.427
Publicidad y Marketing 6.879.960 6.639.960 7.799.960 8.779.960 9.039.960
EBITDA 58.453.914 101.536.475 101.238.193 110.757.428 118.612.748
Depreciacion 2.347.580 2.347.580 2.347.580 2.347.580 2.347.580
Amortizacion 353.200 353.200 353.200 353.200 353.200
Utilidad Antes Impuesto 55.753.134 98.835.695 98.537.413 108.056.648 115.911.968
Impuesto 14.217.049 26.685.638 26.605.101 29.175.295 31.296.231
Utilidad Neta 41.536.085 72.150.058 71.932.311 78.881.353 84.615.737

Fuente: Elaboracién Propia
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