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Resumen Ejecutivo.

Dentro de la oportunidad de negocio, se ha identificado como problemas reales para los usuarios
o comensales es la optimizacidn los tiempos de espera y por el lado de los locales gastrondmicos,
la falta de creatividad para atraer a mas y nuevos clientes a sus locales. Adicionalmente, como
una segunda problematica, se ha identificado la falta de eficiencia en sus procesos, poca

implementacién de tecnologia en estos locales ha perjudicado su eficiencia.

Para poder mitigar estas problematicas, se ha creado una aplicacidon Easy Order, que busca
conectar a usuarios y locales gastrondmicos, mediante una App que permitira al usuario acceder
al servicio del local visualizando su carta, permitiéndole reservar una mesa, realizar su pedido y
pagar en linea, entre otras.

De esta forma se evita demoras en la atencion por parte de un garzén, por ejemplo, desde la
entrega de la carta hasta la entrega de la cuenta y pagar se puede optimizar el tiempo del
comensal alrededor de 55 minutos si utiliza la aplicacion Easy Order y por el lado del local, genera
una mayor optimizacién y hace mas eficiente la rotacién de sus mesas en 1,9 veces, detalle
cuantificado en el punto “Oportunidad”.

El modelo de negocio define como clientes a usuarios y locales gastronémicos (pub y/o
restaurantes), donde el usuario podrd acceder en forma gratuita a la App vy al local se le cobrara
una comision fija de $1.000 por reserva y una comision variable del 13% del ticket promedio, Por
otro lado, el modelo de negocio contempla varias fases, desde la fase | a lll, donde la primera
etapa contempla el ingreso al mercado gastrondmico de Antofagasta y Santiago Oriente,
especificamente en las comunas de Las Condes y Providencia, con el objetivo de dar a conocer la
aplicacion Easy Order con un minimo de 12 locales captados en las comunas anteriormente
identificadas para salir al mercado. La Fase Il y Ill se establece como objetivos penetrar a los
mercados gastrondmicos abarcando de las comunas Antofagasta, sector oriente de Santiago,
expandirse a otras ciudades de Chile tales como, Valparaiso, Vifia del Mar y Concepcion. Los
usuarios fueron segmentados en GSE AB, C1Ay C1B, alcanzando un mercado potencial de 509.868

usuarios y por el lado de los locales gastrondmicos su tamafio potencial alcanza a 1.652.



La inversion es de $372.322M CLP, correspondiente a Inversiéon (Capex), gastos de puesta en
marcha y Capital de trabajo, el que asciende a $325.446M CLP, este capital de trabajo permitira
sustentar los primeros 2 afios de operacion.

Easy Order, alcanza una utilidad al afio 5 de $1.122MM CLP, Ebitda $1.586MM CLP logrando una
adherencia de usabilidad de 849.084 al afio 5, abarcando el 100% de las ciudades y comunas
propuestas, al mismo tiempo se logra una captura de 1.359 locales posicionandose en un 82% del
mercado potencial.

El proyecto logra una TIR del 71,73%, considerando los 5 afios de operacion. Para iniciar el
proyecto, los fundadores aportaran un capital de $72.3MM CLP y se hard necesario contar con un
socio inversor, a quien se le solicitara invertir S$300MM CLP, a cambio de un 37% de participacion
al afio 5 y una TIR del 57,86%, valorizando a Easy Order en 5 veces Ebitda $7.934MM CLP. El
equipo gestor del proyecto, se conforma por tres socios fundadores, los cuales, cuentan con el
expertis profesional en la administracion de empresas y gestion financiera, ademds de un socio
fundador con experiencia en el rubro de locales gastronédmicos, dado que no contamos con
profesionales expertos en informatica se ha conformado un equipo de profesionales de elite en
la materia a fin de dar soporte y seguridad a la continuidad del negocio. Confiamos que se trata
de un proyecto y modelo de negocio innovador capaz de ser disruptivo, desarrollado para operar

en Chile, pero configurado para poder salir a operar en el extranjero al cabo de los 5 afos.



Oportunidad de negocio

Estudio de Mercado

Dentro de la oportunidad de negocio, se ha identificado como problemas reales dentro de la

industria de nuestros clientes:

a) Locales Gastrondmicos: en primer lugar, se identifica como un problema transversal dentro
de la industria gastronémica, la falta de creatividad para atraer mas demanda a sus locales.
Como segunda problematica es la falta de eficiencia en sus procesos, poca implementacion
de tecnologia en estos locales ha perjudicado su eficiencia

b) Usuarios: Por el lado del usuario, el principal problema detectado son los tiempos de espera,
el tiempo hoy es considerado un bien de lujo, los usuarios han encontrado por el lado virtual
una forma de ser mas productivos, optimizando sus tiempos, comprar por internet o desde

sus Smartphone antes era impensado, hoy ya es parte del comportamiento del consumidor.

Hoy, la clave para que una empresa tenga éxito o sobreviva en esta era tecnoldgica, es cambiar
su relacién con sus clientes y verlos no sélo como un consumidor final, sino mas bien, como
personas comprendiendo y atendiendo sus principales deseos y reales necesidades. La industria
gastrondmica a avanzado bastante y cada vez son mas los locales gastrondmicos que son
conscientes de la importancia que tiene las nuevas tecnologias para el futuro de sus negocios, ya
gue no basta con tener el mejor chef en tu local gastrondmico, necesitas también ser innovador

y utilizar las ultimas tecnologias disponibles en el mercado.

En Chile, la implementacién del uso de delivery y la insercidn de las Apps han tenido una fuerte
penetracién en la industria gastrondmica, esto da cuenta a un posible efecto de sustitucién donde
los restaurantes de mayor valor se reemplazan por los servicios de comida a domicilio. De acuerdo
a informacién de CNC, las ventas de comida rapida registran un crecimiento del 5,4% para este

primer trimestre 2019



Dado lo mencionado anteriormente, es que se considera que existe oportunidades de negocios
dentro de esta Industria, donde se puede conectar a Locales Gastrondmicos y Comensales por
medio de una aplicacion. Informaciéon mas detallada se encuentra en la parte | del Plan de

Negocios.

Oportunidad

Para poder desarrollar la idea de negocio, La aplicacién Easy Order, se sustenta bajo tres pilares
principales, la cual tiene relacion con minimizar los problemas reales identificados, ya que la

aplicacion permitird tener los siguientes beneficios:

a) Aumentar la demanda mediante mayor eficiencia en la rotacién de sus mesas de 1a 1,9
veces, adicionalmente, los locales estardan mas visible a un nimero de clientes potenciales
gue hoy no tienen capturados.

b) Incrementar la eficiencia en sus procesos, lo cual se traduce a una optimizacion en los
tiempos de espera para los usuarios. Ademads, permitird al local tener disponible una mesa
en tiempos mas optimos, la cual, podra ser utilizada por un nuevo cliente.

c) Mejor experiencia de servicio a los usuarios, que la App permita una parcial auto atencion
en el local hace al usuario ser duefios de sus tiempos, de esta forma optimiza sus tiempos

de espera y valora el servicio.

Andlisis de la industria, competidores y clientes

Industria

Actualmente la Industria gastrondmica se encuentra en un ciclo de vida de crecimiento, ya que,
a pesar que existen numerosos competidores aln hay una brecha de seguir creciendo en este
sector dindmico y diverso. Ahora bien, este dinamismo que tiene el sector puede verse estancado
si no existe innovacion en los procesos que agreguen valor al usuario final, que finalmente es el

gue adquiere el servicio.



En los ultimos afios han surgido varias aplicaciones tales como de reservas, servicio de entrega de
comida al domicilio, etc., todos estos poseen un factor comun, reducir los tiempos de espera al

usuario.

De acuerdo al analisis de Porter, la amenaza de nuevos entrantes en esta industria es baja, actualmente
no existen restricciones para su ingreso, ya que no requiere de una alta inversién en su inicio y
existe un mercado que demanda alternativas innovadoras que le permitan optimizar sus tiempos.
En relacion a las fuerzas de sustitutos, se considera una amenaza es moderada, porque si bien
existen en el mercado varias aplicaciones que entregan un servicio similar y que eventualmente
podrian suplir los servicios que ofrece la aplicacidn Easy Order, hoy este servicio no se encuentra
unificado, donde conecten a locales gastrondmicos y usuarios. Con respecto a las amenazas de
proveedores, es bajo, ya que existe en el mercado muchos oferentes para la creacién de
aplicaciones, por lo tanto, el poder de negociacién de los proveedores es relativamente bajo. En
cuanto al servicio de almacenamiento de informacion ha sido trasladado a la nube, eliminando
los servidores y equipos fisicos que solo ocupaban espacios y generaban limitaciones a la

portabilidad de la informacidn.

El grado de intensidad de la competencia, es baja, ya que actualmente en el mercado existen una
diversidad de aplicaciones, ninguna de ellas hasta el momento lidera o concentra la participaciéon
de mercado por parte de los usuarios y locales gastrondmicos vy, por ultimo, el poder de los
clientes, en este caso, usuarios y locales gastrondmico es moderado, para un mayor detalle

revisar parte | del Plan de Negocio.

Dentro del analisis FODA, consideramos las siguientes Fortalezas: a) Posee funcionalidades unificadas
para el usuario y locales gastrondmicos, b) Es una aplicacién amigable al uso, segura, integrada
en redes sociales, atractiva en su disefio como en su oferta, c) Brinda al local gastronédmico un
potencial en cuanto a la diversidad de informacidn relacionada a su negocio, solo asociado a las
ventas que ingresen desde la Apps. En cuanto a sus Amenazas: En Chile aun no se encuentra
normado el uso de aplicaciones moviles para efectos tributarios., b) Bajas barreras de entrada al

mercado., y c) Aplicaciones actualmente existentes en el mercado podrian generar nuevos



desarrollos para lograr servicios integrales y convertirse en una fuerte competencia. Para un

mayor detalle ver parte | del Plan de Negocio

Competidores

En la actualidad existen una gran diversidad de empresas que utilizan un modelo en base a
aplicaciones moéviles, existen varios casos de éxito tanto a nivel nacional como internacional,
todas con buenas practicas y se diferencia dependiendo de su oferta. En el caso de Easy Order, se
ha definido como competidores a las empresas de Apps instaladas con sus servicios en Chile y
gue ofrecen un servicio simil, ya sea en reservas, pedidos en linea via delivery, descubrimientos
de locales gastronémicos, en general toda aplicacidon que brinde un servicio asociado a la industria
gastrondmica. A continuacion, se detalla una breve resefia de los principales competidores,

mayor detalle ver Parte | del Plan de Negocio

Clientes

Se han definido 2 tipos de clientes “Usuarios” y Locales Gastrondmicos”, para los cuales se

describe su perfil:

» Perfil del Usuario
El tipo de usuario donde centramos nuestro objetivo estd en aquellos que pertenecen a las
generaciones X e Y, dado que se encuentran en el rango de edad de 20 a 49 afios y que ademas

se encuentren en GSE AB, C1A y C1B, para un mayor detalle ver parte | del Plan de Negocio.

» Perfil del Local Gastronémico
El perfil del local gastrondmico definido, tiene relacién con la ubicacién, grupo socio econdmico,
y por el ticket promedio de consumo por persona en los siguientes rangos:

v’ $10M a $15M

v’ $15M a $20M



Descripcion de la empresa y propuesta de valor
Modelo de Negocio

El modelo de negocio de Easy Order, consiste en conectar a locales gastrondmicos con usuarios,
por medio de una aplicacion las 24 hrs. del dia. En ella, el usuario podrd visualizar una variedad
de alterativas de locales en los cuales, podra reservar en linea, visualizar carta de pedidos, dividir
la cuenta, etc.., lo que se traduce en disminucién de tiempo de espera.

Por el lado del local gastrondmico, la aplicacién viene a potenciar su demanda actual mediante
una efectiva y éptima rotacién de sus mesas, la App le permitird visualizar la captacion de nuevos
clientes entregando informacién valiosa para una mejor administracién del negocio, sistema que

en un futuro puede adaptar al negocio completo.

Este modelo de negocio no tiene costo asociado en forma directa al usuario y por el lado del local,
tendra dos tipos de precios uno fijo, donde se cobrard $1.000 por cada reserva realizada y un
variable del 13% del ticket promedio o consumo del usuario. Informacién mas detallada, se

encuentra en la parte | del Plan de negocio.

Propuesta de Valor

Easy Order es una aplicacidn sencilla, practica, que puedes acceder en cualquier lugar,
permitiendo la interaccion entre locales gastrondmicos y usuarios.

Para los locales gastrondmicos, viene a brindar optimizacién de sus procesos, con lo cual
garantizamos una mejor experiencia de servicios en sus clientes, ademads podran tener acceso a
informacién valiosa de las preferencias de los consumidores, con lo cual, podran crear nuevas
promociones y enviar ofertar personalizadas a cada uno de ellos, acceder a una nueva cartera de

clientes que actualmente no poseen.

Desde el punto de vista de los usuarios, otorga una experiencia de servicios confiable, rapida e

innovadora, otorgandole la posibilidad de optimizar sus tiempos de espera reduciéndolos en 55
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minutos aproximadamente, para un mayor detalle ver parte | del Plan de Negocio.

Descripcion de la empresa

Somos una empresa de innovacion tecnologia orientada brindar alternativas de conexién tanto a
usuarios como locales gastrondmicos mediante una plataforma tecnoldgica. Cuya mision es ser
una empresa de innovacién tecnologia que entrega la mayor variedad de informacién al usuario
en cuanto a locales gastrondmicos existentes, alternativa de geolocalizacion, informacién de carta
actualizada, promociones, completa informacién para la toma de decisiéon de compra del usuario
como también permite a local gastrondmico disponer de toda la informacién en linea asociada a

la toma de decisiones de su local.

Como visidn, buscamos ser lideres en la industria gastrondmica del mundo en plataforma digital
entregando servicios de conexién entre usuarios y locales gastronémicos, incrementando la
adherencia con la finalidad de crear un cambio de conducta masivo en el comportamiento de
compra en esta industria. Cuyos valores que nos identifican son: Responsabilidad, Lealtad,

Confiabilidad y Respeto.

Estrategia de crecimiento o escalamiento, vision global.

Para los primeros 5 aflos contamos con 3 fases:

» Fase |: En esta etapa inicial (afio 0), el objetivo es captar como minimo un total de 10 locales
gastrondmicos, con la finalidad de poder comprobar la real demanda de nuestra aplicacion.

» Fase ll: Corresponde al primer afio del proyecto y el objetivo es posicionarse en las principales
comunas de Nororiente® de la Region de Metropolitana y la ciudad de Antofagasta.

» Fase lll: Corresponde al segundo afio, escalaremos en forma paralela a otras comunas del

sector Nororiente de la regién Metropolitana captando para esa fecha un total de 7 comunas?

! Fase II: corresponde a las comunas de Vitacura, Las Condes, Providencia y Nufioa.
2 Fase lIl: corresponde a 7 comunas de Regién Metropolitana, tales Vitacura, Las Condes, Providencia, Nufioa, La
Reina, Santiago y Lo Barnechea.
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de Metropolitana y 4 ciudades® del resto del pais. Informacién mas detallada se encuentra en

la parte | del Plan de Negocio

Plan de Marketing

Una vez que se realizd el analisis de la situacién actual de nuestro mercado, identificando
problematicas y nuevas oportunidades dentro de la industria, e identificando al mercado objetivo,
gue corresponde todos locales gastrondmicos y personas en un rango de edad entre 20 a 45 afios
de edad, que pertenecen al GSE AB, C1A1Y C1B y de la generacion Xy Millennials 4 y que vivan
y frecuenten las comunas de Oriente de Santiago y en regiones Antofagasta, Valparaiso, Vifia del

Mar y Concepcion.

El mercado objetivo corresponde a 1.652 locales gastrondmico, y 120.117 usuarios, ubicado en
las comunas anteriormente definidas y al ticket promedio de consumo establecido. Para poder
llevar a cabo los objetivos de marketing detallado en parte | del Plan de negocio se aplicara un
Mix de Marketing, donde la estrategia de Producto es la diferenciacidn, ya que viene a integrar
ambos clientes, generando en conjunto una propuesta de valor clara y definida, que marcard
diferencia a la competencia. En cuanto a su precio es sin costo para el usuario y para el Local
tendra dos tipos de precios uno fijo, donde se cobrard $1M CLP por cada reserva realizada y un
variable del 13% del consumo por usuario. En relacion a su distribucion estara disponible en las
dos tiendas de aplicativos, App store y Google Play para Android y, por ultimo, se utilizard una
estrategia de promocidn, la cual estard enfocada en tres elementos claves: informar, persuadir y
actuar, donde el objetivo principal sera una comunicacion educativa que buscara resaltar los

beneficios de Easy Order estableciendo una relacién cercana con sus clientes.
Plan de Operaciones.

En esta seccidon se detallard como funcionara nuestra aplicacién de acuerdo a nuestro modelo de

3 Las principales ciudades corresponden a Antofagasta, Valparaiso, Vifia y Concepcion.
4Ver anexo N° 4 de taxonomia generacional
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negocio, el cual requiere que los procesos de los locales gastrondmicos se integren con los
procesos operativos de teléfono moévil con la finalidad de poder conectarse con el usuario final.

Desde el punto de vista del usuario, la aplicacion permitira a los usuarios registrados comprar
productos desde la app utilizando su tarjeta de crédito y/o débito en establecimientos El sistema
tendrd integracién de pago con Webpay OneClick (Transbank). Por el lado de los locales
gastrondmicos, contara con un administrador web para la entrega de informacién relevante para
el negocio a los diferentes establecimientos de servicio relacionado. Los establecimientos a su vez
una vez enrolados en el sistema podran agregar su oferta de productos. Dicho administrador
tendrd un dashboard con kpi de negocio para los establecimientos y para el administrador

general.

Plan de Desarrollo e Implementacion

El desarrollo e implementacidn de aplicacion, serd desarrollada por una empresa externa, cuyos
hitos del proyecto contempla 121 dias habiles para su creacién® la cual contempla las siguientes
etapas de desarrollo

v' Flujo Légico de aplicacién (UX)

v’ Disefio (Ul)

v Produccién y Desarrollo.

v’ Certificacion Q&A

v’ Altas tiendas
Una vez creada la aplicacidén, se contratard programadores en forma interna con el objetivo de
obtener el control sobre las mejoras y correccién de fallas. A continuacién, se detallard

brevemente las actividades en cada uno de los perfiles que participara en el flujo de procesos:

> Aplicacién para el Usuarios
v’ Usuario realiza el pedido.

v" Confirma llegada a local.

>Ver anexo n° 5.
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v Realiza el pago desde la App (divide la cuenta si lo necesita).
v Recibe el pedido por parte del garzén.

v" Vuelve a realizar otro pedido si asi lo requiere, de lo contrario termina su proceso.

» Aplicacién Local Gastronémico
v’ Local recibe el pedido del usuario en Tablet que contiene instalada la App.
v Se confirma tiempo de espera a cliente (usuario).
v’ Jefe de Cocina dicta pedido en cocina.
v’ Se entrega pedido a garzon para que este entregue a su vez a cliente.

v" Vuelve nuevamente a inicio, el local recibe pedido en Tablet.

Dotacion.

A continuacidn, en tabla N°14 se detalla la dotacién de personal que se requiere en cada periodo del
proyecto, los cuales estan en funcion al crecimiento de las ventas y al escalamiento a otras nuevas

ciudades.

Tabla 1 dotacion de personal.

=
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Gerente Gral

Gte Tl

Gte Comercial

Gte Adm y Finanzas
Programadores
Disefiador
Contador

Ejec Redes Sociales
Ejec Call Center
Total

= 2
S P PR PN RP P PP

Fuente: Elaboracién Propia.
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llustracion 1 Flujo de operaciones del proceso de aplicacion movil

Creacion de cuenta app

\ g

Registro de tarjeta crédito o
debito

Equipo Gestor

Division de
la cuenta

Reserva de Pago de la

cuenta
Creacion de

grupos para
reservas

Fuente: Elaboracidn propia.

1. Gerente General, Juan Pablo Amigo

v

v
v
v
v

Ingeniero Comercial.

Acreditado en conocimientos de Intermediacion de Valores.

Experiencia en la industria Bancaria, en Unico cargo como Ejecutivo de Inversiones.
Empresario, con trayectoria por 20 afios.

Actualmente, Duefio de Bar Restaurante Maldita Barra, Antofagasta, donde se desempefia

como Gerente de Finanzas.

2. Gerente de Ventas, Marketing y Comunicacién, Paola Baez Rodriguez

v
v

Ingeniero Comercial.

Diplomado en Sistemas de Informacién y Control de Gestidn, Universidad Catdlica del
Norte.

Egresada MBA, Universidad de Chile.

14 afios de experiencia en la industria Bancaria, en cargos como Ejecutiva Inversiones,
Ejecutiva Comercial, Jefe de Oficina y Sub Gerente de Oficina Banca Personas, Sub Gerente

Banco Empresarios.
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v

Actualmente, desempefiandose como Sub Gerente Banco Empresarios, BCI.

3. Gerente de Administracidn y Finanzas, Vilma Gallardo

v

v
v
v

Ingeniero Comercial.

Diplomado en Tributaria, Universidad de Chile.

Egresada de MBA, Universidad de Chile.

15 afos de experiencia en la industria Bancaria, en cargos como Ejecutiva Especialista en
Leasing y Factoring Banca Mediana y Grandes Empresas.

Actualmente, Ejecutiva Especialista en Leasing, Banca Mediana y Grandes Empresas, BCI.

Se presenta la estructura que se espera de la empresa una vez se consolide el proyecto en

cuestion.

Plan de Finanzas.

En este capitulo, tiene la finalidad de evaluar la vialidad econdmica del plan de negocio, para el

presente plan contempla ciertos pardmetros y supuestos a considerar:

Consideraciones y supuestos estimacién de ingresos:

v' Segmentacidn: Se considera penetrar en la industria gastrondmica en las ciudades de

Antofagasta y Metropolitana, mayor detalle revisar capitulo de Plan de Marketing en el

Plan de negocio Parte I.

RN NN

Se considera que por cada local gastrondmico posee una ocupacién total de 150 sillas.
Se establece que la rotacion promedio por local es de 2 veces al dia.®

Se considera que el flujo méximo de personas por local en la semana’ es de 1.800.

La tasa de ocupacion promedio por local es del 61%.

Tasa de captacion de la ocupacion por local gastrondmico es del 5% para los afios 1y 2,

10% para afios 3y 4 y del 15% para el ultimo afio, lo anterior en un escenario moderado.

v’ Ticket promedio por usuario es $15.000.

62 rotacidn equivale a una en el almuerzo y otra en la noche.
7 Semana es igual a 6 dias.
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<\

la Region Metropolitana®y de 2 veces para resto de las ciudades segmentadas.

AN N NN

Comisidn Fija por reserva de mesa $1000.

Se considera que la tasa de viralizacién minima debe ser 33%.

del proyecto se considera un ticket promedio de $15.000.

Tabla 2 Estimacion de captacion de usuarios al mes al afio.

Locales Gastrondmicos

N° sillas promedio x local

Rotacién de Local

Dias en la semana
Capacidad total del local ( Semanal)

Tasa de ocupacion promedio semanal x local
Ocupacién promedio semanal x local
Ocupacién promedio mensual x local
Tasa captacién de la ocupacién promedio
mensual x Loca

N° clientes captados x loca

8 Se refiere a las zonas 1y 2.
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Ano 2

150
2
6
1800
61%
1098
4392

5%
220

Escenario Normal

Afo 3
1
150
2
6
1800
61%
1098
4392

10%
439

Tasa de Churn equivalente al 5% anual, medible cada 90 dias como una fuga efectiva.

150

1800
61%
1098
4392
10%

439

Se considera que la frecuencia de ir a un local gastrondmico en el mes es de 3 veces para

El 60% de los usuarios que frecuentan un local gastronédmico lo realiza mediante reserva.

Comision Variable del 13% sobre el consumo promedio por usuario, para la evaluacion



Tabla 3 Proyeccidn de los Ingresos por ventas en escenario normal.

Ingresos totales

Vitacura
Providencia
Las Condes
Nufioa
Antofagasta
LaReina
Santiago

Lo Barnecha
Valparaiso
Vifa del Mar
Concepcidn

Afo0 |Afol

$117.514.681
S 21.161.985
S 36.391.189
S 34.347.49%
S 19.146.620
S 6.467.391

s

w Wnunmun un
1

Afo 2

$282.086.377
$ 28.881.588
$ 50.322.443
$ 48.314.338
$ 26.873.484
$ 9.769.324
$  8.498.520
$ 43.909.020
S 4.249.260
$ 29.646.000
$ 21.740.400
$ 9.882.000

Afo 3

$929.074.741
S 83.807.989
$140.939.754
$137.047.642
$ 76.148.200
$ 26.505.869
$ 29.716.492
$174.885.377
$ 18.625.923
$116.805.240
S 85.657.176
$ 38.935.080

Fuente: Elaboracidn propia.

Afo 4

$1.247.645.403

105.046.992
182.686.154
174.966.253
100.974.656
35.212.909
42.405.349
243.008.947
26.974.302
161.487.691
118.424.307
56.457.842

Afio 5

$2.289.676.885

S

A2 RE Vo RE Ve L Vo R Vo L Vo RE Vo hE Vo Rk Vothl Vol

191.866.881
325.709.375
314.058.476
180.249.716

60.902.782

81.133.489
458.096.641

46.484.808
303.458.709
222.536.387
105.179.620

Dado la tabla anterior n° 16, el punto de equilibrio de las ventas para el primer afio corresponde

a $442.818M CLP

Consideraciones sobre la demanda:

CF

Ve =

cv
1= (pras)

A continuacion, se detallan las consideraciones y supuestos que se han aplicado para estimar

demanda de los locales gastrondmicos, mas detalle profundizar capitulo plan de marketing

de Plan de Negocio Parte |

v' Se considera captar en el afio 0, que corresponde a la etapa inicial 12 locales

gastrondmicos, de los cuales 5 son de comuna de Provincia, 5 de Las Condes y 2 de ciudad

de Antofagasta.

v' Para el afio 1, se asume que se capta el 10% del mercado objetivo en cada una de las

comunas segmentadas y para el afio 2 se establece como objetivo captar adicionalmente

el 15% y un 20% para el ano 3, para un mayor detalle ver tabla N°8 en Cap. Plan de

Marketing.
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Consideraciones sobre el gasto y plan de inversién:

A continuacidn, se detallan las consideraciones y supuestos que se han aplicado para este

concepto:

v' Se considera que, en el afio 0, existird un gasto de puesta en marcha por la suma de
$39.9MM CLP, el cual, corresponde a Derecho de Marca, Plan web y disefio de logo
corporativo, creacién y disefio de aplicacién Easy Order y por ultimo gastos en publicidad.
Dicho intangible se amortizard en 5 anos.

v' Se estima que la inversién en activos tangible es de $6.9MM CLP en el afio 0 y para los
proximos afios se incrementaran en funcidn a la nueva captacion.

v Se considera que la inversion en Capex sera de un monto de $30 MM CLP desde el afio 1
hasta el término del proyecto.

v’ Se calcula un capital de trabajo necesario en el afio 0 es de $ 325 MM CLP

Flujo de Caja Puro

El flujo de caja nos sirve para poder determinar la liquidez de la empresa, por lo tanto, es un buen
indicador para determinar problemas de efectivo, lo que no significa que no haya rentabilidad,
por otro lado, nos sirve para visualizar la vialidad de nuestro plan de negocio y la capacidad de
nuestra empresa para poder cumplir con las obligaciones. Dado todo lo anterior, se puede
desprender que el requerimiento de capital de trabajo maximo para llevar a cabo el proyecto es
de $325 MM CLP y el VAN del proyecto es de $785 MM CLP? con una tasa exigida al proyecto
13,48% y una tasa interna de retorno del 71,73%, con un periodo de recupero de la inversion a
los 26 meses. Ahora bien, si se considera el valor residual dentro de la evaluacion, el VAN seria de

$5.000 MM CLP

9 No se considera dentro del FC el valor residual
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Tabla 4 Tabla de Flujo de caja puro.

Utilidad Neta
Depreciacion
Amortizacion Intangible
INVERSION TOTAL + KT
Inversion Activo Intangible
Derecho de Marca

Plan Web +Disefio Logo corporativo

Disefio de apps
Publicidad

Inversion Activo Tangible
Compra de Tablet
Inversion en | & D ( Capex)

FLUJO DE CAJA PROYECTO

VR

Capital de Trabajo

FLUJO DE CAJA PROYECTO NETO

Tasa

Valor Residual
VAN S/VR
VAN C/VR

TIR

Sensibilidad

A continuacidn, se realiza un analisis de sensibilidad con el objetivo de ilustrar como varia el valor
del proyecto frente a alguna variable critica, en este caso se realizd sensibilidad en la variable de
% de captacion de usuarios por local gastrondmico, lo cual tendra un impacto en los ingresos,

manteniendo el resto de las variables constantes. Hay que hacer mencidn que para nuestro flujo

RV RV RE Vo RV RV R VIR Vo BV, VoS

$

&
g

Afo 0

-46.876
-39.944
-1.000
-370
-30.174
-8.400
-6.932
-6.932

-46.876

-325.446
-372.322

13,48%

$4.216.190

$

784.693

$5.000.884

71,73%

Afo 1

-145.659
6.932
7.989

S
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

$ -167.670

$ 167.670
S 0

de caja se trabajo en un escenario moderado

Se puede concluir para este proyecto, que el porcentaje de captacidn no puede ser inferior e igual

al 5% durante los 5 afios, ya que nos arrojaria un VAN del proyecto negativo y no seria atractivo

Ao 2
$-129.787
$ 18.116
7.989

RV RV A Vo RV RV RE Vo R Vo BV Y

S -18.116
$ -30.000

$ -151.798

$ 151.798
S -0

realizar el proyecto, para un mayor detalle ver tabla N°18.
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v n

367.089

5.978
373.067

v n

433.203

433.203

Afio 5
S 1.122.505
41.223
7.989

$
$
$
$
$ -
$
$
$
$

S -41.223
$  -30.000

$ 1.100.494
$ 7.934.450
5 -
$ 9.034.944



Tabla 5 Senssibilidad

% Captacion x Local
Ingresos

FC S
VAN S
TIR

% Captacion x Local
Ingresos

FC

VAN $
TIR

% Captacion x Local
Ingresos

FC S
VAN $
TIR

Afio 0

s

-46.876 | S
2.153.456
125,5%

Afio 0

$

-46876,096 | $
784.693
71,73%

Afio 0

-46.876 | S
-335.198
0%

Afio 1
5%
117.515
-167.670

Afio 1
5%
117.515
-167.670

Afio 1
5%
117.515
-167.670

Estimacion de tasa de descuento

Escenario Optimista

Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
5% 15% 20% 25%
282.086 | $ 1.394.120 | $ 2.476.714 | $  3.824.652
-151.798 | $ 706.572 | $ 1.330.423 | $ 2.221.026

Escenario Moderado

Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
5% 10% 10% 15%
282.086 | S 929.075 | $ 1.247.645 | S 2.289.677
-151.798 | $ 367.089 | $ 433203 | S 1.100.494

Escenario Pesimista

Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
5% 5% 5% 5%
282.086 | $ 444.776 | S 603.259 | $ 757.573
-151.798 | $ 13.552 | S -37.199 ' $ -17.942

La tasa de descuento, se utiliza para poder descontar los flujos de caja futuros al momento de

valorar un proyecto de inversidn, en este caso, la tasa de descuento a utilizar para valorizar el

proyecto es de 13,48% que corresponde al costo equity, ya que en el modelo de negocio se asume

gue no hay deuda financiera contraida.

CAPM = Rf + B« (Rm — Rf) +

Parametros
Beta desapalancado
Tasa de impuesto
Nivel Deuda
Tasa libre Riesgo
Retorno de mercado
Premio star up+ liquidez

Costo Equity

Simbolo
B
T
D
Rf
Rm
mu

Valor
1,12
27%

1,03
5,9
7,00

13,48%

Criterio
Beta de industria

BCU 5 aifos
rentabilidad IPSA
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Estimacién de Capital de Trabajo

Con la finalidad de poder hacer frente al déficit de caja de los afos 1 y 2 se hace necesario un

aporte en capital de trabajo que asciende $325.4 MM CLP, el cual, sumado a la inversidn inicial

de $46.9 MM CLP, hace un total de Inversidn para el proyecto de $372.3 MM CLP.

El capital de trabajo equivalente $325.4 MM CLP fue calculado en base al método de déficit
acumulado, este capital permitira financiar los primeros 26 meses de operacién. En la tablan® 19

se visualiza el flujo mensual de los primeros 24 meses con su respectivo déficit a fin de explicitar

el método aplicado.

Tabla 6 Cdlculo de capital de trabajo

Flujo Caja $MM CLP M1
Resultado después de Impuesto | -18
Depreciacion 1
Amortizacion Intangible 1
Compra de Tablet -1
Compra de Tablet 0

Flujo de Cajadel Proyecto Neto  -17 -

M2

-16

1

o | a ek

Balances Proyectados:

Una vez que se determina el flujo de caja para los primeros 5 afios, se debe confeccionar los
estados financieros, con el objetivo de poder mostrar la situacidn financiera y patrimonial en cada
afo de nuestra empresa. Ademas, deja entrever la calidad de los pasivos, la liquidez de los activos

y por supuesto la solvencia para poder afrontar situaciones de bajas ventas y nuevas inversiones,

M3

-14

1
1
-1
0

-14

M4

-15

14 -

M5 M6

-15 | -13

(=1 FUNE N
N

para un mayor detalle ver anexo N°14.

M7 M8 M9

-9
1
1
1

30

W O | Bmk|k A

-39 -

-11

(=0 NN

22

M10 M11 M12 M13 M14 M15 M16 M17 M18 M19 M20 M21 M22 M23 M24

-11

-11

=T FUNE SN

-11

1
1
-1
0

-10

-15

2
1
2
0

14 -

-14

2

-13

2

-13

2
1
-2
0

-12

-13

2
1
-2
0

-13

-13
2
1

-2

-30

-43

-12

2
1
2
0

-11

-11

2
1
-2
0

-10

o o LN

h o (NN

h o N~ N

h o b~ N



Tabla 7 Balances Financieros de Easy Order.

Aho 0 Aho 1 Ao 2 Ano 3 Aho 4 Afho 5

Activo circulante S 334162 |$S 166.492 S 14.694|S 423.820|S 983.353 'S 2.330.653
Caja S 325.446|S 158582 S 11.873 'S 414529 |S 970.877 'S 2.307.756
Remanente Iva Crédito S 8.716 | S 6.735 | $ -1S -1S -1S -
Cuentas por Cobrar S -S -S -S -S -S -
Prov PPM S -S 1.175|$ 2.8211|$ 9.291 S 12.476 | S 22.897
Activo Largo Plazo S 46.876|$ 68.887 | $ 90.899 |$ 112910 S 134.921|$ 156.932
Activo Fijo S 6.932 | S 13.864 | $ 31.980 | $ 57.675|$ 91.319|$ 132.543
Activo Intagible S 39944 S 69.944 | § 99.944 | S 129.944 S 159.944 |$ 189.944
Depreciacion Acumulada S -1s -6.932|S -25.048|S -50.743|S -84.387|S -125.610
Amort. Inteng. S -S -7.989|$ -15978 S -23.966 'S -31.955|$ -39.944

$ -1$ -1$ -8 -1$ -8 -
Activos S 381.038|$ 235379 'S 105593 ' $ 536730 S 1.118.274|$S 2.487.585
Pasivos S -|S -|S -1s 42.037|S 168367 S 415.173
Pasivo circulante S -1S -8 -8 - 1S -1$ -
Cuentas por pagar S -1s -1S -1 -8 -1 -
Provision Renta S -S -1S -1S 42.037|S 168367 S 415.173

$ -1$ -1$ -1$ -1$ -8 -
Pasivo Largo plazo S -1S -8 -1S -8 -1S -
Aporte de Socios S 381.038|$ 381.038 S 381.038' S 381.038 S 381.038 S 381.038
Resultado del Ejercicio S -|S -145.659|S -129.787 'S 389.101|S 455.214 | S 1.122.505
Resultado Acumulado S -S -|S -145.659|$S -275.446|S 113.655|$ 568.869
Pasivo + Patrimonio S 381.038|S 235379|S 105.593 'S 536.730 | S 1.118.274 | S 2.487.585

Fuente: Elaboracién propia

Estados Financieros

Como se puede apreciar en los EERR, los dos primeros afios se obtienen resultado operacional y utilidad
neta negativa, esto se puede explicar debido a los altos gastos que se deben realizar en items de publicidad
y sueldos, sélo en esos dos items equivale al 78% de los costos totales, considerando que en los primeros
afios Easy Order se encuentra en una etapa de introduccion al mercado, por lo tanto, la estimacion de las

ventas son mas bajas, lo cual, se revierte la situacion a partir del afio 3 cuando comenzamos a tener como
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minimo un 10% de captacidn de la ocupacidn de cada uno de los locales gastrondmicos.

Tabla 8 Estados Financieros

Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
Ingresos Explotacién S 117.515 'S 282.086 S 929.075 S 1.247.645|S 2.289.677
Costos de Venta S -69.744|S -152.516 'S -214.138 | S -322.644 S -419.866
Gastos de Ad y Ventas S -178.509 | S -233.252 | $ -250.115|$ -259.788 | S -282.921
EBITDA S -130.738|S -103.682|S 464.821 S 665.214 S 1.586.890
% "% | -37% | 50% | 53% | 69%
Depreciacion S -6.932|S -18.116|S -25.695|S -33.644|S -41.223
Amortizacion Intangible | $ -7.989 | S -7.989 | S -7.989 | S -7.989 | S -7.989
Resultado Operacional |S -145.659|S -129.787|S 431.137|S 623.581|S 1.537.678
Impuesto a la Renta S -|s -|S -42.037|S -168.367|S -415.173
Utilidad Neta S -145.659 | S -129.787 'S 389.101 | $§ 455.214 S 1.122.505
% -123,95% -46,01% 41,88% 36,49% 49,02%

Riesgo Criticos.

Los principales riesgos a considerar que detectamos dentro de los procesos de nuestra empresa son:

Internos:
v Alto grado de dependencia con empresa disefiadora de aplicacién.
v’ Inestabilidad de sistema de soporte.
v" Riesgo de ingreso de hacker a la aplicacidn, lo que podria vulnerar los perfiles de usuarios y

locales gastrondmicos

Externos:
v’ Barrera de ingresos bajas, ya que actualmente en Chile se han desarrollado mas de 3000
aplicaciones moviles.
v’ Locales gastrondmicos con baja adherencia al uso de aplicacidn, lo que podria verse afectado los
ingresos de su uso.
v" Desarrollo de nuevas tecnologias, debido a la gran velocidad del cambio tecnoldgicos, es factible

que ingresen al mercado nuevos productos o app que brinden soluciones similares

De acuerdo a los riesgos detectados tanto internos como externo, se pueden mitigar de la siguiente

forma
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Mitigacion de Riesgo Internos

v Para poder mitigar este punto, se tiene planificado contratar en el mes 7 un programador
para que trabaje en paralelo con empresa externa contratada para que pueda detectar
mejoras y poder internalizar este proceso mucho mas rapido a nuestro modelo de
negocio.

v En algiin momento podria colapsar los servidores que mantienen nuestra aplicacion, por
lo tanto, se tiene considerado realizar inversiones todos los afos en investigacién &
Desarrollo tanto en aplicacién como en mejor el almacenamiento de informacion.

v Se realizaran en forma periddicas ensayos de simulaciones de ataques en la empresa con
el objetivo de evaluar el estado real del sistema y por otro lado se realizara auditorias en

las dreas de sistemas y servidores, apps Web, cddigo fuentes, entre otras.

Mitigacidon de Riesgo Externo

v Para poder mitigar el ingreso de nuevas competencias y desarrollo de nuevas tecnologias,
se debera realizar constantemente nuevas mejoras a la aplicaciéon e incrementar su
fidelizacién y usabilidad con una fuerte campafia en marketing.

v’ Para reducir el riesgo de baja adherencia, se lanzaran promociones de descuentos en las
comunas anteriormente segmentadas, ademas con un fuerte marketing de venta directa,

con el objetivo de mostrar las ventajas de nuestra aplicacion.

Propuesta al Inversionista

Como se ha visualizado en los capitulos anteriores, para el desarrollo del proyecto es necesaria
una Inversién de $372.3MM CLP, para obtener dicho monto se realiza una propuesta a un
Inversor con la finalidad que aporte parte de los recursos necesarios para cubrir el déficit de la
operacion en los primeros 26 meses, a cambio de una participacién en la empresa bajo las

condiciones detalladas a continuacion.
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Tabla 9 Oferta al Inversor

Aumento de Capital $372.3MM CLP

Aporte de Inversionista S300MM CLP

Aporte de Fundadores $72.3MM CLP

Uso de fondos Déficit proyectado de 26 meses (opex + capex + wc)

Propiedad parainversionista [26%
Propiedad para el Fundador |74%

Valorizacidon pre money S857MM CLP

Valorizacidon post money $1.157MM CLP

Acciones Inversionistas 350.058 serie A preferente

Acciones Fundadores 324.971 seria A preferente y 675029 serie B comunes
Representacion 1de 3directores

Estrategia de salida Clasulas preferentes en evento de venta de la empresa

El capital inicial de $372.3MM CLP esta considerado para Inversiones en Activos Intangibles, Fijos
y Capital de Trabajo, de este capital inicial los fundadores aportan $72.3MM CLP y por la
diferencia se realiza una ronda de levantamiento de capital utilizando la Metodologia de Capital
de Riesgo, dicho levantamiento se realiza por un capital de $300MM CLP equivalente a una
participacién del 26% del valor actual de la empresa con un retorno en 5 afos del 57,86% (TIR del
Inversionista) y una participacion en la empresa equivalente del 37%. La valorizacién pre-money
de Easy Order alcanza $857MM CLP en el afio 0 y se considera una valorizacion al afio 5 de

$7.934MM CLP, equivalente a 5 veces Ebitda.

Calculo TIR del Inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA Afio 0 Afio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Participacidn del Inversionista 26,00%

Flujo de Caja del Inversionista $-300.000.000

Dividendos S -1S -S - $101.166.164 | S 118.355.652
Caja Disponible S 600.016.675
Valor Terminal $2.062.957.075
Flujo de Caja Final del Inversionista = $-300.000.000 | $ - S - S - $101.166.164 $2.781.329.403
TIR Inversionista 57,86%

Valor de TIR del inversionista'? se encuentra dentro de parametros, es mas alta que la tasa de

10ver mayor detalle anexo n° 16
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descuento del proyecto 13,48% y mas baja que la TIR del proyecto 71,73%.
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Conclusiones

> Dado el modelo de negocio del proyecto, se puede concluir que el proyecto es factible realizar y viable
con un retorno del 71,73% para estos 5 afos.

» El VAN del proyecto puro es de $784MM CLP calculado a una tasa de descuento del 13,48%, el valor
residual actualizado asciende a $4.216MM CLP y el VAN con valor residual asciende a $5.000MM CLP.

> Para llevar a cabo el proyecto se requiere de una Inversion Inicial de $372.3MM CLP, el que incluye la
Inversién en activo tangible e intangible del afio 0 y Capital de trabajo para hacer frente a los 26
primeros meses de operacion.

» Laventaja competitiva de Easy Order se sustenta en la “diferenciaciéon” de su propuesta de valor para
ambos clientes, potenciando los beneficios por sobre los de la competencia.

» Laindustria no presenta altas barreras de entrada, por lo que su propuesta de valor toma mayor realce
al momento de aplicar una estrategia de diferenciacion.

> Los locales gastrondmicos estan orientados a mejorar la experiencia de servicios a sus clientes y
también a mejorar la eficiencia en la rotacidon en sus mesas, dado ello, soluciones que mejoren sus
principales preocupaciones deben ser altamente demandada por los mismos.

» Laindustria tecnoldgica seguira evolucionando y Chile es considerado como el pais de la regién con la
internet mas inclusiva, lo que tiene relacién con la infraestructura necesaria para su uso, condiciones
que favorecen a Easy Order considerando que es una empresa de tecnologia.

» Es un proyecto de negocio altamente escalable a nivel internacional dado su modelo y propuesta de
valor.

» Alaio 5 se estima una empresa consolidada en el mercado lo que permitiria su escalabilidad fuera de

Chile.
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ANEXOS

Anexo N°1: Investigacion de Mercado realizado en Antofagasta y Santiago.

Encuestas a Usuarios Antofagasta

1.- Por favor, indica tu sexo:

47.22%
52.78%

. Masculino . Femenino

2.- Indique su rango de Edad

2.70% 1.80%
16.22% 20.72%
58.56%
.18&24aﬁns .25334aﬁ{:s .35&44aﬁos .45355aﬁ05 96 anos y mas
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3.- Con que frecuencias visitas un Bar, Pub y/o Restaurante?

9.91%
° 2.91%
4.50%
27.93%
47.75%
. adiario. . WVarias veces a la semana. . Unavez la semana. . Warias veces al mes

He visitado solamente una vez. . Mo frecuento.

4.- {Cuando frecuentas un Bar, Pub y/o Restaurante, que tan relevante es para ti la rapidez?

1.80%
23.42%

31.53%

43.24%

B rocorelevante. [ Relevants. [ Muyrelevante [l Altamente relevante
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5.- ¢Agregaria valor para ud contar con una aplicacidén en tu smartphone que te permitiera contar

con autonomia para realizar un pedido en linea en el bar, pub y/o restaurante que desees?

19% 34% 47%

Detractor Passive Promoter

B Detractor [l Passive [l Promoter

Nada Probable Neutro Muy Probable
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

6.- En los ultimos 6 meses, como ha sido el servicio de pubs y/o restaurantes.

Pésimo Malo
1%
22.22%
G6.67%
100.00%
Regular Bueno
28.70%
o 32.41% 34.20%: 35.23%:
38.89% 30.57%

33



Muy buenao

30.00% 35.00%

35.00%

B ~tencion del garzén i Orden de pedido B cancelacién de cuenta

7.- ¢éQué caracteristicas debiese tener esta aplicacién para que cumpla tus expectativas?

Lista de Bar, Pubs

y/o Restaurante de la
ciudad.

Carta de comida y

tragos de cada uno de

los Bar, Pubs yfo
Restauranta. _|

Que se encuantre an
linea con el Bar,
Pubs y/o Restaurante

Permitir realizar
rEEEMVAS

Permitir pagar en

linea asociando tu

tarjeta de crédito a
la aplicacion _

Permitir dividir el
pago de la cuenta

Conocer las |

recomendaciones de la

carta del Bar, Pubs
v/o Brgtaurants -
visualizar descuentos
yio promociones de
productos especificos
de la carta

Que no tenga costo.

CQue permita evaluar
el servicio

Que disponga de
geolocalizacion.

o
=-
[
=]
o
[=]
B
[=]
@ _
=]
=
=]
=
@
[=]

a0
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8.- Considerando que existiese una aplicacion con las caracteristicas que consideraste

importantes, la descargarias?

9% 36% 55%

Detractor Passive Promoter

@ Detractor [ Passive [ Promoter

Nada Probable Neutro Muy Probable
1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

9.- ¢Cree que una aplicacién con las caracteristicas anteriormente sefialadas, agregaria un mayor

valor al servicio percibido por ud en el Bar, Pub y/o Restaurante?

14% 27% 60%

Detractor Passive Promoter

B Detractor [ Passive [l Promoter

Nada Probable Neutro Muy Probable
2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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10.- ¢Considera ud que la auto atencidon por medio de nuevas tecnologias es la via correcta

para utilizar los servicios hoy y de cara al futuro?

18.35%

48.54%

32.11%

. Detractor . Passive . Promoter

Nada Probable Neutro Muy Probable
3 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Anexo N°2 Encuestas a Usuarios Santiago (Las Condes, Providencia y Santiago
Centro)

1.- Por favor, indica tu sexo:

Sexo por Comuna encuestada

HOMBRE MUIJER TOTAL

m LAS CONDES = PROVIDENCIA = SANTIAGO CENTRO
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2.- Indique su rango de Edad

Rango de edad de los encuestados

TOTAL

45 A 55 ANOS
35 A 44 ANOS

25 A 34 ANOS

I
56 ANOS Y MAS F

R

—

=

| =a

18 A 24 ANOS

B SANTIAGO CENTRO  mPROVIDENCIA  ® LAS CONDES

3.- Con que frecuencias visitas un Bar, Pub y/o Restaurante?

Con qué frecuencia visitas locales gastronémicos

TOTAL | —
NUNCA |
HE VISITADO SOLAMENTE UNA VEZ =
VARIAS VECES ALANO [l
UNAVEZ ALMES [
VARIAS VECES AL MES
UNAVEZ A LASEMANA s
ADIARIO ™
VARIAS VECES A LA SEMANA

B SANTIAGO CENTRO  EPROVIDENCIA  ® LAS CONDES



4.- {Cuando frecuentas un Bar, Pub y/o Restaurante, que tan relevante es para ti la rapidez?

Qué tan relevante es la rapidez para el usuario

TOTAL
ALTAMENTE RELEVANTE
MUY RELEVANTE

RELEVANTE

_ml

POCO RELEVANTE

o

10 20 30 40 50 60 70

W SANTIAGO CENTRO ~ mPROVIDENCIA  m LAS CONDES

5.- ¢ Agregaria valor para ud contar con una aplicacién en tu smartphone que te permitiera contar

con autonomia para realizar un pedido en linea en el bar, pub y/o restaurante que desees?

Agrega valor contar con una App que me de
autonomia para pedidos en linea con locales
gastronomicos

Toral R —
Muy Probable __
Probable ‘
Neutro r
Poco Probable :
-

Nada Probable

o

10 20 30 40 50 60 70 80

M SANTIAGO CENTRO  mPROVIDENCIA  m LAS CONDES
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6.- En los ultimos 6 meses, como ha sido el servicio de pubs y/o restaurantes.

Cémo ha sido el servicio de los locales
gastrondmicos en los ultimos 6 meses

ToraL R —
MUYBUENO [ il
BUENO |
REGULAR =

MALO

PESIMO
0 10 20 30 40 50 60 70

B SANTIAGO CENTRO  mPROVIDENCIA  m LAS CONDES
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7.- ¢Qué caracteristicas debiese tener esta aplicacidon para que cumpla tus expectativas?

Marca todas las que consideres.

Caracteristicas que debe tener la aplicacidon para que cumpla las
expectativas de los usuarios

60
50
40
30
20
10
0
> & N0 @ W @ @ 0 o 0 e
~Qb’b bQ’ c‘,*\ Q} -Q‘}'/b \)@(\ (\,’bb o‘,’*\ (J‘::\' C\\(‘ 'bé}o «O'\?’
L S T & e TN
2 G ST e N (S e S
e b’b Q)'b \\/\/ X S (_,(' X AN
2 > N % o ) o & o Y O
& < Q & & & o ¥ & @ 53
N e < N X e < < N
< ¥ $ -2 Q & > S (2 &
K 9 \ N .3 M &
B P 2 & F @S AN S &
R IR RGP R $ &
xS N & S & .
SRS « \,\6 & @ L 9
e—,\\ O @ o '{\' & é(\ X
P & < &« & o
Q o < > e » Q
& () &> ’bQ" N S
MR s ¢ O
2 & &
¥ &L \ Q
& @ I\ Y
K QP
>

B LAS CONDES mPROVIDENCIA  mSANTIAGO CENTRO
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8.- Considerando que existiese una aplicacion con las caracteristicas que consideraste

importantes, la descargarias?

Numeros de usuarios que descargarian la
aplicacién

Total

Muy Probable
Probable
Neutro

Poco Probable
Nada Probable

o

10 20 30 40 50 60 70

B SANTIAGO CENTRO  mPROVIDENCIA  ® LAS CONDES

9.- ¢Cree que una aplicacién con las caracteristicas anteriormente sefialadas, agregaria un

mayor valor al servicio percibido por ud. en el Bar, Pub y/o Restaurante?

Considera que la aplicacidn agregaria valor

Tt
MUy Probab e |
Probable (-
Neutro B
Poco Probable =

Nada Probable

o

10 20 30 40 50 60 70

B SANTIAGO CENTRO  m PROVIDENCIA  m LAS CONDES
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10.- ¢Considera ud que la auto atencién por medio de nuevas tecnologias es la via correcta

para utilizar los servicios hoy y de cara al futuro?

Considera que la auto atencion por medio de
nuevas tecnologias es la via correcta

Total

Probable

Neutro

——eeeeee
Muy Probable |

I

-

|

Poco Probable

Nada Probable

o
=
o
N
o
w
o
oy
o

50 60 70

SANTIAGO CENTRO  m PROVIDENCIA  m LAS CONDES

Anexo N°3: Informacion relevante de Entrevista en profundidad con Pub/Bur Toto

Bravo; Restaurante Donde Mauro; Restaurante San Isidro; Pub/Restaurante Balmori.

Software actual

1. Todos los entrevistados usan diferentes tipos de software.

2. Todos manifestaron sentirse cdmodos con el servicio recibido.

3. Ninguno de los entrevistados se habia cuestionado en una opcién diferente, es decir,
todos asumen lo que existe en el mercado y se adaptan.

4. Todos manifiestan que su software se cae no tan regularmente, pero sucede.

5. Todos cuentan con soporte de mantencidn presencial.
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6. Uno de los entrevistados indica que el administrador puede ver en linea la venta

recaudada hasta el momento y las mesas ocupadas, el resto debe esperar a que finalice el

dia.

Aprensiones, preocupaciones, dudas por la nueva solucién.

Todos manifestaron preocupacion por el ritmo de pedidos mas rapidos que puede
provocar el uso de la aplicacion y ellos encontrarse con problemas de demora en la cocina.
Un restaurante manifestd preocupacién por el segmento de cliente que llegue a su local,
dado que a la aplicacion todos podran tener acceso y ellos buscan segmentar sus clientes.
Todos manifestaron que estarian dispuestos a probar la aplicacién como periodo de
prueba paralelo a su software actual.

Todos manifestaron que un periodo de prueba gratuito les atraeria.

El 50% manifestd preocupacién por la seguridad de la informacién.

Al 70% les preocupa que el usuario reserve una mesay no llegue, por ende, le deje la mesa

sin uso.

Disposicidn, sugerencias.

1.

Todos manifestaron interés en relacién a todo lo que le sume a su negocio, mejore
margen, agregue valor, tienen disposicién frente al cambio.

El 25% propone que seria atractivo que la aplicacion desde el perfil usuario tuviese
distintas versiones como, por ejemplo, versidn basica, Premium.

Todos coinciden en que la tecnologia se debe sumar y hay que estar dispuestos a los
cambios.

El 50% sugiere que Easy Order debe entregar garantia, para asegurar la confidencialidad
de la informacién.

El 50% sugiere que la aplicacion cuente con elementos atractivos de cara al usuario, por
ejemplo, asociarlo a spotify donde el usuario estando en el local pueda asociar su musica

de interés (sugerencia).
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Anexo N°4 Taxonomia de Generaciones

Generacion Z Generacion Y

¢ 1994-2010 e 1981-1993

e Expansion Masiva de ¢ |niccio de la digitalizacion

internet e Cambia la forma de
® Son los millennial al comunicarse en el area

cuadrado, se caracterizan laboral, social.

por el uso constante de e Personas

las redes sociales. independientescentradas
en su bienestar

Anexo N° 5 Hitos en la creacidn de aplicacion.

Generacion X

* 1969-1980

e Dictaduras
Latinoamericanas y crisis
73

* Tienen como influencia la
television

MATRIZ DE PAGOS SEGUN HITOS DEL PROYECTO Dias hablles Valor
Inicio del Proyecto. Dia1 | & 12.069.581
Aprobacién Flujo, Layout Diai4 | § 6.034.791
Modelamiento base datos y WS Dia30 | § 1.810.437
E;j;:ulln de Apps iOS con certificacion QA, antes de subir a la Diago | & 4528093
E;:;:ollo de Apps Android con certificacion A, antes de subir ala oia 110 | § 4.526.093
Backend (Administrador online). Dia120 | & 1.206.958
Upload de app en las tiendas (appstore y playstore) y su aprobacién. Dia121 | § 0
§ 30.173.953
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Anexo N°6 Demanda potencial de usuarios de acuerdo al tramo de edad, comunas y GSE.

Zona 1+2 Antofagasta Valparaiso
CiB Ci1A AB CiB Ci1A AB CiB Ci1A AB
20a24 | 25,552 | 28.746 | 17.897 2514 | 2.051 298 1.833 1.410 197
25a29 | 33.130 | 37.271 | 23.205 2594 | 2116 307 1.688 1.299 182
30a34 | 31.190 | 35.088 | 21.846 2.252 | 1.837 267 1.359 1.045 146
35a39 | 26.028 | 29.282 | 18.230 2101 | 1.714 249 1.228 945 132
40a44 | 21.674 | 24.384 | 15.181 2.039 | 1.663 241 1.177 905 127
45a49 | 18.415 | 20.717 | 12.898 1777 | 1.449 210 1.156 890 125
Fuente: Elaboracidn propia.
Vifia del Mar Concepcion

C1iB C1A AB C1iB C1A AB

20224 2.141 1.647 231 1.391 953 129

25329 1.880 1.446 202 1.161 796 108

30a34 1.514 1.164 163 867 594 80

35a39 1.333 1.025 144 749 513 69

40 a 44 1.264 972 136 724 496 67

45a49 1.241 955 134 743 509 69

Fuente: Elaboracidn propia.
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Anexo N°7 Mercado objetivo de los locales gastrondmicos

N° M° %
Comunas Locales Objetivo °
Vitacura 269
ticket promedio de M$20 a M$30 64
1 419
ticket promedio de M$30 a MS$40 45 09 %
Providencia 1120
_ t!cket promed!o de MS20 a MS30 108 186 17%
> ticket promedio de M$30 a MS40 78
a Las Condes 759
2 I .
< t!cket promed!o de MS20 a MS30 104 181 4%
ticket promedio de MS30 a M$40 77
Nunoa 509
ticket promedio de M$20 a M$30 82
102 209
ticket promedio de M$30 a M$40 20 0 0%
La Reina 216
ticket promedio de M$20 a MS$30 39 cg S55
ticket promedio de MS30 a M$40 16 °
Santiago 2074
t!cket promed!o de MS20 a MS30 234 314 15%
ticket promedio de M$30 a M$40 80
Lo Barnechea 116
ticket promedio de MS20 a MS$S30 21 33 28%
_ ticket promedio de M$30 a MS40 12 °
= Antofagasta
7 151 50 33%
g ticket promedio de MS20 a M$40 °
Valparaiso
462 300 339
ticket promedio de MS$S20 a M$40 %
Vina del Mar
360 219 339
ticket promedio de MS20 a M$40 %
Concepcion
166 103 339
ticket promedio de MS20 a M$40 %
N° total de Locales 1652

Gastrondmicos
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Anexo N°8 Mercado Objetivo de los usuarios de comuna de Antofagasta.

CiB C1A AB Total
Tamafio M° Objetivo Antofagasta 13.277 | 10.831 | 1572 | 25.680
% que tienen Smartphone 93% 95% 100%
N° usuarios 12.347 | 10.289 1.572 24.209
% de usuarios que frecuentan restaurante y pubs 37% 37% 37%
N° usuarios 4.569 3.807 582 8.957
% usuarios que descargarian app 75% 75% 75%
N°® USUArios 3.426 | 2.855 436 6.718
% de usuarios que usarian app (Muy Probable) 38% 38% 38%
% de usuarios que usarian app ( Probable) 45% 45% 45%
% de usuarios que usarian app (Neutro) 7% 7% 7%
N° de usuarios que usa app ( Muy Probable) 1.285 | 1.071 164 2.519
N° de usuarios que usa app (Probable) 1.542 1.285 196 3.023
N° de usuarios que usa app (Neutro) 240 200 31 470

6.013
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Anexo N°9 Mercado Objetivo de los usuarios de comuna de Valparaiso

CiB Cl1A AB Total
Tamafio M° Objetivo Valparaiso 8.442 | 6.494 909 15.845
% que tienen Smartphone 93% 95% 100%
N° usuarios 7.851 6.169 909 14.929
% de usuarios que frecuentan restaurante y pubs 37% 37% 37%
N° usuarios 2.905 2.283 336 5.524
% usuarios que descargarian app 75% 75% 75%
N°® USUArios 2.179 | 1.712 252 4.143
% de usuarios que usarian app (Muy Probable) 38% 38% 38%
% de usuarios que usarian app ( Probable) 45% 45% 45%
% de usuarios que usarian app (Neutro) 7% 7% 7%
N° de usuarios que usa app ( Muy Probable) 817 642 95 1.554
N° de usuarios que usa app (Probable) 980 770 114 1.864
N° de usuarios que usa app (Neutro) 153 120 18 290

3.708

48



Anexo N°10 Mercado Objetivo de los usuarios de comuna de Viina del Mar.

CiB Ci1A AB Total
Tamafio M° Objetivo Vifia del Mar 9373 | 7.210 | 1.009 | 17592
% que tienen Smartphone 93% 95% 100%
N° usuarios 8.717 6.849 1.009 16.576
5 -
% de usuarios que frecuentan restaurante y 37% 37% 37%
pubs
N° usuarios 3.225 2.534 373 6.133
% usuarios que descargarian app 75% 75% 75%
N° usuarios 2.419 1.901 280 4.600
% de usuarios que usarian app (Muy Probable) 38% 38% 38%
% de usuarios que usarian app ( Probable) 45% 45% 45%
% de usuarios que usarian app (Neutro) 7% 7% 7%
N° de usuarios que usa app ( Muy Probable) 907 713 105 1.725
N° de usuarios que usa app (Probable) 1.089 855 126 2.070
N° de usuarios que usa app (Neutro) 169 133 20 322

4.117
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Anexo N°11 Mercado Objetivo de los usuarios de comuna de Concepcion.

CiB C1A AB Total
Tamaifio M° Objetivo Concepcién 5.635 | 3.861 522 10.019
% que tienen Smartphone 93% 95% 100%
N° usuarios 5.241 3.668 522 9.431
% de usuarios que frecuentan restaurante y 37% 37% 37%
pubs
N° usuarios 1.939 1.357 193 3.490
% usuarios que descargarian app 75% 75% 75%
N°® USUArios 1.454 | 1.018 145 2.617
% de usuarios que usarian app (Muy Probable) 38% 38% 38%
% de usuarios que usarian app ( Probable) 45% 45% 45%
% de usuarios que usarian app (Neutro) 7% 7% 7%
N° de usuarios que usa app ( Muy Probable) 545 382 >4 981
N° de usuarios que usa app (Probable) 654 458 65 1.178
N° de usuarios que usa app (Neutro) 102 71 10 183

2.342
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Anexo N° 12 Cuadro de ventas en $ MM CLP

INGRESOS

Ingresos totales

Vitacura
Providencia
Las Condes
Nufioa
Antofagasta
LaReina
Santiago

Lo Barnecha
Valparaiso
Vifha del Mar
Concepcion

s
s

W
o
[EEN

-

v nunmn ;N ;mn

Ano 0 Mes 1

0,2

Mes 2
$ 04

-1$01

o
—

' ' ' ' ' ' '
RV RE Vo R Vot RE Vo Rk Vo Sk Vo iRk Vo SRk Vol

$01

-
K=}
EEN

1 1 1 1 1 1 1
RV RE VoS Vo RE Vo SRR Vo R Vo TRk Vol

Mes3 Mes4
$06[S05
$01/$01
$01/$01
$01 501

-1$01/$01

-1$-00
-8

1 1 1 1 ]
W »nmnnn n

1 1 1 1 ] 1
RV RE VoS Vo RE Vo SRR Vo R Vo TRk Vol

Mes 5
$05
$01
$01
$01

1 1 1 1 1 1 1
v u»mnn ;N n

Mes 6 |Mes7
$08|$ 19
$01/$04
$03/$06
$03 506
$01/$03
-1$ 00
-1

1 1 1 1 ]
v NN n
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1 1 1 1 1 1
W unmnnunmnnn

Mes 8 |Mes 9
$14 S5 14
$03/$02
$05/$04
$04 S04
$02/$02
$00/S01
-1$

1 1 1 1 ]
v N nn

1 1 1 1 1 1
W nunmnunn

Mes
10

$ 13
$02
$ 04
$ 04
$02
$01

' ' ' ' ' '
v nnmnmn

Mes |Mes
11 12

Anol Ano2 Ano3

$13 613 $11,8

$02 $02
$04 S04
$04 S04
$02 $02
$01 501
-5

1 1 1 1 1
v nun n

' ' ' ' ' '
RN VTR VoL Vo RE Vo SRR Vo SR Vo E Vo Rl Vo iRl Vol

$

2,1
3,6
3,4
19
0,6

1 1 1 1 1 1
A2 RE Vo R Vo tRE Vo RE Vs L Vo Rk Vo TR Ve bk Vo Rk Vol

$ 282 S 929

S

29 S 84
50 S 14,1
4,8 S 13,7
7S 76
1,0 S 27
08'S 30
4,4 'S 17,5
04'$ 19
30 $ 11,7
22'S 86
1,0 S 39

Ano 4
S 124,8

$

RV R VR Vol E Vo R Vo iR Vo SR Vol Votlh Vo iRl Vo

10,5
18,3
17,5
10,1
3,5
4,2
24,3
2,7
16,1
11,8
5,6

Ano 5

$ 229,0

$

W

A2 R VoTRE VolRE Vo R E Ve SRR Vo SR Vo Rl Vo tRh Vo

19,2
32,6
31,4
18,0

6,1

81
45,8

4,6
30,3
22,3
10,5



Anexo N° 13 Estimacién de Costos en SMM CLP

| A0 | Mest | Mes2 | Mes3 | Mesa | Mess | Mess | Mes7 | Mess | Meso | mesto | mesi1 | mesta | ahor | Aoz | ado3 |

COSTOS TOTALES S -5 20348 S 18769 518.841 518835 $18.834 $19.976 $21.128 | S 22.127 |$23.027 | § 22.621 S 22.623 | $22.623 | $249.753 | $385.768 | S 464.253
Costos de Ventas S -|S 47205 4600 54640 S 4640 SA4640 S 4720 $5638 'S 6738 S 7.652 S 7252 S 7.252 S 7.252 S 69.744 | $152.516 S 214.138
Costode MKporUsuario 'S 700 S 4220 $ 4100 $4.140 $ 4.140 $4.140 'S 4220 $4.220 'S 4220 S 4260 $ 5460 S 5460 S 5460 S 54.040 S 97.440 S 136.020
Costo Redes Sociales(5) 'S 700 S 700 $ 700 $ 700 $ 700 S 700 /S 700 S 700 /S 700 S 700 $ 700 S 700 S 700 S 8400 S 8400 S 8400
Total MK Directo S -1$ 3520 S 3400 53440 S 3.440 $3440 S 3520 $3520 S 3520 S 3560 S 4760 S 4.760|S 4.760 S 45.640 | S 89.040 | S 127.620
Costo Publicidad S -1$ 350 S 3400 53440 S 3.440 $3.440 S 3520 $352 S 3520 S 3560 S 4760 S 4.760|S 4.760 | S 45.640 S 89.040 | S 127.620
Gastos de Ad y Ventas S -1$ 15628 S 14.169 514201 $14.195 $14.194 S 15256 $15.490 S 15389 | $15.375 $ 15369 S 15.371 |$15.371 | $180.009 $233.252 S 250.115
Arriendo Oficina Amoblada | $3.000' $ 3.000 $ 1.500 S 1.500 ' $ 1.500 $ 1.500 'S 1.500 $ 1.500 'S 1500 $ 1500 $ 1.500 'S 1.500|$ 1.500 S 19.500 $ 18.000 S 18.000

Sueldo Planta $ -/$10.800 $ 10.800 $10.800 $10.800 | $10.800 | $ 11.800 $11.800 S 11.800 $11.800 $ 11.800 | S 11.800 | $11.800 | $136.600 $187.690 S 190.190
Honorarios S -/$ 1400 S 1400 51400 S 1.400 $ 1400 S 1400 $ 1400 S 1.400 $ 1400 S 1400 'S 1.400|S 1400 S 16.800 ' $ 16.800 S 16.800
Gastos Basicos Oficina $10$ 1106 110S 1106 1106 110/$ 110 110 S 110 $ 110 S 110/S 110|S 110S 1320 $ 1320 S 1320
Plan Cel Empresa $ 1808 180 S 1805 180 S 180 'S 180 S 180 S 180 S 180 'S 180 S 180|S 180 |S 180 |S 2160 S 2160 S 2160
Articulos de Oficina $ 28 205 206 205 208 205 2% 205 2% 205 26 205 2S5 240 S 2405 240
Plan Google Cloud Services | $ 65 $ 655 65/ 655 65% 655 65 655 65 655 655 65/S 655 7805 780 S 780
Comision Transhanck $ 0§ 535S 945 1266 1206 1195 181 /S 4155 3145 3005 2945 2% (S 29 S 2609 S 6262 S 20.625
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Anexo N°14 Ratios financieros

Ratios de Solvencia en el corto Plazo
Razon Corriente

Ratio rapido o Prueba Acida

Capital de Trabajo Neto ( MMS)

Rotacion de Activos
Rotacidn de Activos Totales

Ratios de Apalancamiento Financiero
Ratio de Deuda Total

Deuda/Capital

Ratio de Capital

Ratio de deuda a Largo Plazo

Ratios de rentabilidad
Margen bruto de utilidad
Margen operativo de utilidad
ROA (Utilidad neta)

ROE

Anho 0
0
0
$334.162

Ano 0
0,31

Ano 0

o o o o g

o oo o g

Ano 1
0
0
$166.492

Ano 1
0,50

Ano 1

o o o o g

Ano 1
40,65%
-111,25%
-55,54%
-62%
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$14.694

Ano 2
2,67

Ano 2

o o o o g

Ao 2
45,93%
-36,76%
-98,19%

-122,91%

$

Ano 3
10
9,86
381.783

Ano 3
1,73

Ano 3
0,11
0,08

Ano 3
76,95%
50,03%
86,60%
78,65%

Ano 4
6
577
$814.986

Ano 4
1,12

Ano 4
0,15
0,18

Ano 4
74,14%
53,32%
59,49%
47,92%

Aho 5
6
5,56
$1.915.480

Ano 5
0,92

Ano 5
0,17
0,20

Ao 5
81,66%
69,31%
63,79%
54,16%



Anexo N° 15 Estructura Organizacional de Easy Order

1 GERENTE DE
TECNOLOGIAS DE
‘ INFORMACION (TI)

STAFF

Empresa Tl Externa

Ingeniera Informatico

Disenador

1
Ejecutivo Redes Sociales

GERENTE GENERAL
| |
1 GERENTE DE VENTAS DE
GERENTE COMERCIAL ADMINISTRACION Y
FINANZAS
STAFF — STAFF

Empresa Mk Digital | ——
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Dealer (Fuerza de Venta) ——

Contadar



Anexo N° 16 Oferta al Inversor

TIR=57,86%

37% $2.940 MM

26,00% $300 MM
$4.994 MM
63%
74,00% $857 MM
Ao 0 $1.157 MM Ano 5
Ano 5
Ingresos $2.289MM Mult Ebitda 5
Ebitda $1.586MM Valorizacién = $7.934MM

55



