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Resumen Ejecutivo

Hoy en dia se evidencia un alto numero de publico que desea consumir un producto de
calidad manteniendo estandares de seguridad e higiene, sobre todo ante la emergencia
mundial por el covid-19.

De esta forma de las Alturas Sour buscara satisfacer las necesidades de los
consumidores y las tendencias del mercado, que buscan algo artesanal y de calidad
superior.

Multiples estudios hablan sobre el pisco y coinciden que, en chile durante los ultimos 10
afos, la industria ha crecido exponencialmente agrandando de esta forma la carta
disponible al publico, ademas el aumento se ha traducido al consumo per capita anual.

Es en esta linea donde en los ultimos tiempos, alrededor de 5 afios, hay una explosion
de emprendimientos de sour artesanal en distintas ciudades del pais, la mayor parte de
los casos de manera informal, sin permiso, sin patente, etc.

Ademas, los consumidores nos han reflejado que estan buscando productos de mayor
calidad y sobre todo sabores novedosos. Las oportunidades para este negocio son
inmejorables, es un escenario promisorio.

Nuestro modelo de negocios se proyecta para un periodo de 5 afios, considera
inversiones los primeros en afio en la region de Tarapaca y luego en Santiago, para
finalizar su expansion en vifia del mar.

Por otro lado, en el ambito financiero son bastantes positivas segin nuestras
proyecciones, es decir ofreciendo rentabilidades anuales por sobre el 13%
aproximadamente y que con el paso del tiempo iria aumentando. Segun estimaciones
en base a nuestra investigacién de mercado proyectamos una VAN positiva, junto con
una TIR de 57%, cifras que nos permiten generar miradas a largo plazo muy rentables,
sobre todo desde la perspectiva del inversionista.

A los futuros inversionistas le ofrecemos una empresa certificada, con estandar,
innovadora y rentable.



Oportunidad de Negocio

La zona norte del pais alberga los frutos mas tipicos de nuestro pais, en cuanto a sabor y sello de
origen, algunos de estos serian el pisco, el mango, la maracuya, la guayaba, etc.

Esto hace que la zona norte, se transforme en una zona clave para nuestros proceso de
elaboracion y variedad de sabores.

La zona franca (zofri) aporta también como aliado estratégico para la obtencién de los insumos
necesarios para envasar este pisco sour artesanal. Ademas las frutas que se encuentran aqui en
la zona norte, al interior de lquique, tienen un sabor, calidad, color Unicos, inconfundible ni
tampoco comparables a los de otras zonas o paises, esto ademas estd certificado con su sello de
origen, lo que es muy importante y relevante.

Con respecto al proceso de fabricacion, se producira en base a pisco destilado de primera calidad,
mezclado con fruta natural, cuyo proceso de elaboraciéon lo tendran certificado, utilizando

tecnologia automatizada.

En relacién a los aspectos distintivos del producto, destacan:

e Certificacién de calidad Normas ISO en el tratamiento de las materias primas y en la

elaboracién del producto como respaldo de garantia al cliente.

e Segmentacion del mercado objetivo enfocado a personas de clase media emergente,

con poder adquisitivo y grupo etario que busquen acceder a productos de mejor

calidad.

e Especializacién del Producto que les permitird desarrollar férmula para que el factor
sabor sea el mismo, independiente en el local en que lo compren, como sello

diferenciador.

e Especializacién en la venta del producto reflejada en la variedad de sabores para

ofrecer.

El detalle de este punto se encuentra en la parte | del Plan de negocios.



Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes

La tendencia de los consumidores se apoya en el resumen que buscan productos de mayor calidad

y variedad de sabores, sobre todo con innovaciones.

Actualmente la industria de chile del pisco sour artesanal esta creciendo en el mercado y presenta
un desarrollo mayor. En cuanto a competidores aumentan debido a las bajas barreras de entrada

y a lo atractivo del negocio.

Con respecto a los consumidores, es un publico mayoritariamente femenino de diversas edades

y preferencias por formatos.

Los actores claves de la industria son los productores, los distribuidores, consumidores y las
instituciones gubernamentales. Todos son fundamentales para la industria ya que cada uno
aporta algo clave y trascendente para el negocio, ya sea del punto de vista operacional como en

lo comercial.

En cuanto a los andlisis relacionados, nos respaldamos en el PESTEL y el PORTER, lo que arrojo
informacidn clave que nos permite tomar decisiones de continuidad y de riesgo. Ademas sumado

a un andlisis FODA, nos da un completo panorama del mercado y la oportunidad de negocio.

Realizamos analisis de macro y micro segmentos, el consumidor y tamafio del mercado objetivo
gue son muy favorables como podradn apreciar de mejor manera en nuestros anexos, como
conclusién y en base a los resultados se puede afirmar que el mercado local posee un atractivo
medio/alto en comparacion al informal, basado en los siguientes aspectos: Atractivo afectado por
la informalidad y enfoque en un solo sabor. Factores que potencian el atractivo, nicho del pisco
sour, aumento del consumo perca pita, crecimiento del mercado, aumento del segmento objetivo

y margenes atractivos de ganancia.

El detalle de este punto se encuentra en la parte | del Plan de negocios.

Descripcidn de la Empresa y Propuesta de Valor



Nuestro modelo canvas, define dos puntos muy importantes, por un lado describe el negocio, y
define nuestra propuesta de valor para el mercado B2C y B2B.

Para el mercado B2C es, ofrecer un pisco sour 100% artesanal, garantizado por certificacion de
calidad en el origen de sus materias primas, como también en sus procesos de
preparacidn/elaboracion y cumplimiento en las normas medio ambientales.

Por otro lado, para el B2B es, fabricar un tipo de pisco sour que ademas de ser 100% artesanal,
posee un respaldo de calidad que abarca desde la elaboracién, los insumos, proceso envasado,
hasta el producto terminado. Adicionalmente, existe un compromiso con la sostenibilidad como
politica de la empresa, reflejado en todos su procesos. De las alturas sour exige a sus proveedores
que también cuenten con certificacion.

La descripcién de la empresa es lo mas valioso que tenemos. Nuestro nombre es “ De las alturas
sour “, nuestra misidn es “ser una empresa que se especializa en fabricar pisco sour artesanal con
altos estdndares de calidad” y nuestra vision esta alineada, esta seria “ser reconocidos
nacionalmente como comercializadores de sour artesanal con un sello Unico y diferenciador en la
calidad y sabor del producto”

Nuestros objetivos son ser una empresa certificada en calidad, especializarnos en pisco sour,
desarrollar fidelizacién, crear alianzas estratégicas y generar contenido de marketing.

Los valores mas importantes para nuestra empresa son, la responsabilidad social con un fuerte
compromiso social que aporta en la mejora y cuidado de nuestro personal y de las zonas donde
intervenimos con nuestros productos. Por otro lado, la transparencia y honestidad apoyado en la
comunicacion en los negocios basada en transparencia con los clientes y proveedores que
potencia la confianza. El ultimo seria el respeto por el ser humano, este es uno de los principales
donde ponemos énfasis en la ética factor clave para las relaciones entre los clientes, proveedores
y el equipo de trabajo.

Como estrategia de entrada, pensamos en posicionamiento del producto y luego la expansién a
otras ciudades. Tenemos un plan a 5 afios, basado en resultados y proyecciones muy optimistas.
Como impactos ambientales, sociales y econdmicos vemos la importancia de una sociedad cada
vez mas consciente y cuidadosa. Utilizar el reciclaje de materiales y aporte a la empleabilidad.

El detalle de este punto se encuentra en la parte | del Plan de negocios.



Plan de Marketing

Nuestro plan de marketing es ambicioso, al primer afno de funcionamiento queremos una
fidelizacion del 90% de los clientes que prueben el producto. Resulta fundamental la experiencia
del cliente y la atencién del mismo.

Al segundo afio de funcionamiento, queremos que la marca del producto sea conocida por el 50%
del publico objetivo mediante nuestras redes sociales y esperamos lograr ventas por sobre los 55
millones anuales.

Nuestra estrategia de segmentacion se basara en analisis de resultados, proyectamos sobre un
59,4% de mujeres, enfocaremos nuestros esfuerzos en pubs, restaurant y empresas de cocteleria
todo esto abarca el segmento objetivo. Por otro lado el segmento potencial, son mujeres entre
20 y 50 anos con residencia en la ciudad de lquique que busquen satisfacer la necesidad de
cocteleria de buena calidad, sabores innovadores, insumos frescos y tonos cargados de fruta.

El posicionamiento lo haremos con un modelo de negocios formal y certificacién de calidad,
construyendo una marca cercana a los clientes.

Nuestro formato de ventas serd en dos versiones, de un litro y pequeinas botellas, ademas la
amplitud de la oferta, lo fundamentan en un tipo de pisco sour artesanal de calidad que podrdn
adquirir las personas, junto con la formalidad del negocio en lo concerniente a autorizaciones
sanitarias, comerciales y certificacidon en sus procesos.

La estrategia de precios se definira de una manera simple, costeando nuestros costos fijos y
variables, llegamos a un precio promedio de venta bajo la competencia, para una vez logrado el
posicionamiento subirlo por sobre la competencia.

Los canales de venta y distribucién, son via web, redes sociales y el despacho a domicilio, todo
esto es muy importante ya que sera la principal via de despacho, como también nos ayudara a
lograr concretar la expansiéon mediante cocinas oscuras.

Es importante especificar que la mayoria de las promociones que desarrollard “De las Alturas
Sour” estara dirigida al segmento objetivo B2C (usuario final), ya que pese a tener un mercado
medianamente mayorista en el segmento B2B, el primero sera el pilar fundamental en las

campanas de publicidad.

El detalle de este punto se encuentra en la parte | del Plan de negocios.



V. PLAN DE OPERACIONES

5.1 ESTRATEGIA, ALCANCE Y TAMANO DE LAS OPERACIONES

En los primeros dos afos de operacion la empresa ofrecera su producto en la ciudad de Iquique,

posteriormente proyectan abrir una tienda en la comuna de Providencia en la Regién

Metropolitana.

La estrategia a la que apunta “de las alturas sour” consiste en fabricar y comercializar un pisco

sour artesanal con certificacidon de calidad, tanto en la elaboracidn como también en sus procesos,

garantizando un producto gustoso para el paladar, entregando una grata experiencia a los

clientes.

Con respecto al proceso de elaboracién del producto, tanto el pisco como la materia prima serdn

de calidad, cuya exigencia establecieron en la negociacion con los proveedores. Gran parte de la

fabricacion se producira con tecnologia de automatizacion.

Infraestructura fisica: Se tendra un recinto que cumple con todas las condiciones para
desarrollar el negocio, donde las instalaciones consideran entre otras cosas, oficinas para
el personal administrativo, lugar para el proceso de elaboracion del producto, almacén,
bafos y estacionamiento para los clientes.

Infraestructura tecnoldgica: La empresa tendrd una pdagina web y maquinaria
automatizada.

- Pagina web

A disposicidn de los clientes para que puedan conocer informacién detallada del producto,
variedad de sabores, ofertas disponibles, fechas de eventos en degustaciones vy

plataforma amigable para las compras.

- Maquinaria automatizada

Se dispondra de maquinas para el procesamiento de la fruta, envasado y etiquetado con

tecnologia de automatizacién.
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Atencién al cliente: Se tendra personal altamente capacitado para una atencion
personalizada hacia el cliente, aclarando dudas, inclusive asesorando en sabores del
producto.

En base al crecimiento del negocio (captacidon nuevos clientes), aumentaran la dotacién
de ejecutivos para cubrir nueva demanda. La contratacion serd por turnos completos y

part time, para cubrir toda la semana.

Abastecimiento: Dada la naturaleza del negocio, la compra de la materia prima se
realizard semanalmente. En cuanto a los insumos, se adquiriran de forma mensual,
dependiendo del crecimiento de las operaciones.

Transporte: La empresa dispondrd de un vehiculo propio para realizar las entregas
Delivery al domicilio de los clientes.

Control de calidad e higiene: Estableceran procedimientos exigentes en la manipulacién
de la materia prima y en el proceso de elaboracién del pisco sour artesanal.

Los trabajadores que tengan algun tipo de contacto con los productos, deben mantenerse
siempre con guantes, mascarillas y cubridor de cabello. El mismo cuidado se tendra al

momento de la limpieza de maquinarias, orden y aseo.

El Administrador del local estara en constante monitoreo para que se cumpla este control

diario.

Control Prevencion de Riesgos: Mantendran politicas de cuidado como parte de la cultura
organizacional de la empresa, reflejado en procedimientos que deben cumplir todos los

trabajadores, para evitar accidentes en las labores diarias.

Los objetivos de la estrategia de operaciones del negocio se resumen en los siguientes aspectos:

1. Elaboracion del producto con altos estandares de calidad reflejado en la utilizacién de un pisco

premium, materias primas frescas y exigente proceso de fabricacién.

2. Mantener operaciones a bajo costo. Uno de los factores claves que desean lograr en el corto

plazo, es poseer la mayor cantidad de maquinarias automatizadas, lo cual les generard una
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reduccion importante en los costos unitarios de los productos elaborados.

3. Mantener una calidad consistente, esto les permite alta exigencia en las operaciones para hacer

el producto, considerando la minimizacién de los costos, sin descuidar lo primero.

4. Rapido tiempo de entrega del producto, en base a sistema de rutas predeterminadas, para

evitar demoras en atochamiento vehicular y por ende, gasto adicional en combustible.

5. Lograr un stock constante en la variedad de sabores en el sour artesanal.

6. Mantener alianzas estratégicas comerciales en promocidn y distribucion de productos al por

mayor con el segmento B2B.

7. Capacitacion constante del personal en atencidn al cliente y en la especializacién del producto.

5.2 FLUJO DE OPERACIONES

Figura N°3 Flujo de Operaciones del Producto

2) Compra Materias

3) Almacenaje .
) ) < Primas - Insumos

A

1) Desarrollo de la
Tienda

5) Logistica entrega

4) Venta del Producto del Producto

\ 4

6) Proceso Post Venta
(Evaluacién del
Servicio)

Fuente: Elaboracion propia

a) Desarrollo de la Tienda
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Para el funcionamiento del negocio de pisco sour artesanal, establecen las siguientes
especificaciones y parametros en relacién a los espacios indispensables para la operatividad de la

tienda.

Totalidad espacio en el terreno: 120 Mts2
Sala de venta: 25 mts2

Cocina Industrial: 15 mts2

Bodega climatizada: 15 mts2

Bodega Industrial de Preparacion: 30 mts2
Bafio con ducha: 15 mts2

Estacionamientos: 20 mts2

(Ver Plano general en figura N°4)

Las instalaciones deben considerar espacios suficientes para cada lugar, que permita un cémodo
desplazamiento tanto de los clientes como del personal. Adicionalmente, debido a la situacién de
Pandemia que se vive, resulta fundamental cumplir con los protocolos sanitarios en lo que

respecta al transito, distanciamiento en los espacios cerrados.

Con respecto a la implementacion, las instalaciones deben contar con:

e Sala de venta que sirva para exhibicidon, merchandising, venta directa y degustaciones.
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e Cocina industrial que cuente con todas las condiciones de espacio, salubridad, higiene,
muebles y equipos para un uso eficiente.

e Una bodega climatizada para mantener los productos en temperatura acorde para el
correcto estado de conservacién y el fiel cumplimiento de las exigencias en la calidad.

e Bodega Industrial de preparacién del Producto que posea toda la maquinaria necesaria
para la elaboracién, junto con medidas de seguridad, higiene y medio ambiental, en pos
del cumplimiento de la normativa vigente.

e Bafios con ducha acondicionados para el uso de los trabajadores, colaboradores y clientes.

e Estacionamientos.

b) Compra Materias Primas - Insumos

Fruta Natural

La compraran a agricultores en la zona norte del pais que poseen respaldo de calidad en los
productos, entre los cuales se encuentran: Frutos del Norte SPA y Calidad Nortina LTDA.,
posteriormente, tienen establecido un proceso de limpieza de la fruta que forma parte de la
exigencia en higiene, y para finalizar, procesamiento donde extraen la pulpa generada con

maquinaria.

Pisco

Se abasteceran en la misma regién, considerando la existencia de productores de pisco de buena
calidad nivel premium, entre los que se cuentan: Pisco Tierra Nortina, Sabor Norte Grande y

Desierto Dorado.

La mezcla de una dosis de pisco, junto con la pulpa de calidad, y otros ingredientes naturales que
forman parte de la secreta férmula para elaborar el pisco sour artesanal de calidad, producira el

sabor inigualable denominado “de las alturas sour”.
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Hielo

Lo comprardn en la segunda region a la empresa Congelados Chile SPA., negociando al por mayor.

Agua Purificada

La negociaran con el proveedor de la zona de nombre Aguas Nortinas Ltda.

Otros:

Envases

Lo comprardn en el Extranjero, negociando al por mayor con proveedor de China de nombre Chiwi

Trader.

Etiquetas

Lo adquiriran en el Extranjero, negociando al por mayor con proveedor de China de nombre Ningu

Wan.

Merchandising

Lo negociaran con un proveedor de Peru llamado Sol Brillante Limefio para adquirir articulos

promocionales, considerando el bajo costo de produccion de esos productos.

Stock

15



En cuanto al stock mensual de botellas de pisco sour artesanal, contemplan en un inicio 500

botellas appx para llegar a 1.000 unidades abarcando sus distintas variedades en sabores.

c) Almacenaje
Consideran la gestién del almacén a cargo del personal que atiende la bodega.
El orden de los productos se estructurara por tamafio y sabores.

En cuanto a las condiciones del almacenamiento de los productos, serdan de acuerdo a las

exigencias de calidad indicadas en las cajas de embalaje y las sefializaciones internas en la bodega.

Con respecto al periodo de almacenaje, debido a que el tipo de producto que se elabora no es
perecedero, no necesita de periodos de almacenamiento, si mantenerse en lugar fresco, en

Optimo estado de conservacion.

d) Venta del Producto

La etapa de venta de los productos la efectuaran principalmente de forma online (considerando
situacion de la Pandemia Covid19), y en un porcentaje menor la modalidad de venta presencial

en el local.

Como forma de pago consideran que la mayoria de las ventas se realicen con tarjeta de crédito
u/o débito, para lo cual se tendrd a disposicion en la pagina web, una plataforma de compras

amigable para los clientes.

En el escenario en que alguna botella de sour artesanal presente algun defecto, el cambio sera

inmediato, compensando con 1 botella adicional de regalo.

e) Logistica entrega del Producto (Delivery)
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En cuanto a la distribucién del pisco sour artesanal, consideran:

e Despacho a domicilio para los clientes B2C (sin costo adicional).
® Despacho a domicilio comercial clientes B2B (costo adicional).

Nota: Esta considerado para el despacho a domicilio que se incluya el costo en el valor.
Con respecto a la logistica en el negocio proyectan:

e Tener 1 vehiculo para las entregas Delivery.

f) Proceso Postventa (Evaluacion del Servicio)

El servicio atencidn al cliente junto con post venta tendran a disposicion de los clientes un grupo
whatsaap, con el propdsito de mantener contacto permanente y desarrollar una comunidad,

donde se compartan ofertas y novedades.

Uno de los objetivos centrales de esta iniciativa es lograr fidelizacion.

5.3 PLAN DE IMPLEMENTACION Y DESARROLLO

En relacién al Plan de Implementacidon y Desarrollo se puede resaltar lo siguiente:

a) Con respecto a la implementacién que forma parte de la primera etapa, el programa considera

2 meses de desarrollo previo a la puesta en produccion.

En este periodo se elaboran actividades de conformacidon de la sociedad, inicio actividades en
Sll., pago patente comercial, apertura cuenta bancaria, equipamiento de equipos, proceso de

reclutamiento, contratacién y capacitacion del recurso humano.

Es importante mencionar que desde el tercer mes estaran en condiciones de comercializar el
producto, por ende proyectan obtener las primeras ventas una vez finalizada la etapa de

implementacidn, junto con el primer cobro en caja.(ver Gantt Etapa Implementacién en tabla N°14)

Tabla N°15 Presupuesto Capital en Primera Etapa
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Gasto

Valor $

Curso Atencidn al Cliente $200.000
Curso Manipulacién Alimentos $200.000
Curso Higiene en el Trabajo $200.000
Transporte Personal Capacitado $120.000
Colaciones $160.000

Total $880.000

Fuente: Elaboracion propia.

b) En la segunda etapa establecen una duracién de 2 anos. Las actividades estratégicas y claves

se enfocaran en la consolidacién de la tienda en la ciudad de Iquique.

En este periodo serd fundamental que el grueso de las actividades sean orientadas a la promocion

del producto a través de una campaiia agresiva de marketing por las redes sociales, considerando

como factor clave el alcance de las alianzas con los Stakeholders, principalmente los

Influenciadores de RRSS.

También en esta segunda fase se plantea el andlisis de la expansion del modelo de negocio a otras

ciudades, la busqueda y puesta en marcha de al menos dos sucursales en el corto plazo.

Tabla N°16 Presupuesto Capital en Segunda Etapa

Gasto

Valor $

Campanfa de Marketing

$900.000
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Equipo de Omnicanalidad $800.000

Busqueda de Nuevos Locales $300.000

Busqueda de Nuevos Productos $600.000

Varios $360.000

Total $2.960.000

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla N°17 Cuadro Carta Gantt Desarrollo

NANNANNNNR ANNAANAANARANARANARARARSRR

Fecha de ) SRRRRRIRRER SRRERRERRARRARARARRARRARRARARRRR

Nombre de la tarea Fechade oo g Asignado Estado |4 i 6 K & 6 6 o & el il oil | | 6| 6| Bl &l 6l 6| | ei 5| il | €| 8|6 K @] G| S 5 o

inicio 2839588252882 =/ nlelaelalelalslalelniqla &3 83 casas -

503535550855 5055055005856508 5356555555565556535505355555005
23 FASE: Desarrollo 01.01.2023 01.12.2024 Equipo Proyects *  Cemado *
Biisqueda en otras ciudades 01.01.2023 01.04.2023 T Cemado
Estudios de prefactibilidad 01.03.2023 01.06.2023 v Cemado *
Blisqueda de local 01.03.2023 01.06.2023 v Cemado ~
Tramitacién de patentes comerciales 01.05.2023 01.06.2023 T Cemado
Implementacion de |a tienda 01.05.2023 01.08.2023 v Cemado *
Reculatamiento de personas 01.07.2023 01.07.2023 v Cemads ~
Capacitacidn de equipo de trabajo 01.08.2023 01.08.2023 T Cemato
Blsqueda de alianzas comerciales B2B 01.01,2023 01.02.2023 v Cemado ~
Acuerdos Comerciales B28 01.08.2023 01.12.2023 v Cemado ~
Marcha Blanca Alianzas 01.12.2023 01.01.2024 v Cemado
Biisqueda de nuevos productos 01.01,.2023 01.12.2024 v Cemado ¥
Fortalecimiento de redes sociales 01.01.2023 01.12.2024 v Cemads ~
Fortalecimiento canal de venta virtual 01.08.2023 01.12.2024 v Cemado ~

Fuente: Elaboracion propia.

5.4 DOTACION

A continuacion se definird la dotacidén que se necesitara en el desarrollo del negocio considerando
desde el primer al quinto afio de funcionamiento, junto con caracteristicas necesarias que deben

poseer como competencias requeridas.

a) Nombre Puesto: Socios - duefios de la Empresa
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- Ubicacién Area o Departamento: Gerencia.
- Jefatura directa: Directorio.
- Objetivos del cargo:

Uno de los roles principales es la planificacion. Responsables de realizar la organizacién, gestién

y estrategia sobre la utilizacion de los recursos en el negocio.

Supervisar el uso de las finanzas en la empresa y sus proyecciones, para que el negocio se

mantenga sostenible en el tiempo.

Evaluar posibles inversiones, analizar problemas contables y financieros, junto con medidas para

encontrar las mejores soluciones para el negocio.

b) Nombre Puesto: Jefe de Local

- Ubicacién Area o Departamento: Administracién - Operaciones.
- Jefatura directa: Gerencia.

- Objetivos del cargo:

Administrar el local, con el propédsito de asegurar el cumplimiento de las metas de venta, gastos,
servicio al cliente, inventarios, seguridad, marketing y todo lo que dice relacién con el

funcionamiento del local.

c) Nombre Puesto: Vendedor
- Ubicacién Area o Departamento: Administracion
- Jefatura Directa: Jefe Local.

- Objetivos del cargo:
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Las responsabilidades del ejecutivo de ventas incluyen la atencién personalizada hacia cada
cliente, junto con el acompafiamiento en todo el proceso de venta, realizar estudios de mercado
para identificar oportunidades de ventas, evaluar necesidades del cliente, fijar reuniones con

posibles clientes.

d) Nombre Puesto: Contador (Part Time Externo)
- Ubicacién Area o Departamento: Administracion
- Jefatura Directa: Jefe Local.

- Objetivos del cargo:

Analizar, registrar y gestionar en el sistema todos los movimientos y transacciones contables que
se realicen en la empresa, como también preparar reportes y estados financieros acordes a las

exigencias de la normativa vigente.

e) Nombre Puesto: Maestro Cocina

- Ubicacién Area o Departamento: Operaciones
- Jefatura Directa: Jefe Local.

- Objetivos del cargo:

Las responsabilidades del maestro de cocina es elaborar las preparaciones culinarias en base a la
planificacion gastronémica del local, cumpliendo con todas las exigencias sanitarias, higiénicasy

a la normativa vigente.

f) Nombre Puesto: Operario

- Ubicacién Area o Departamento: Operaciones
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- Jefatura Directa: Jefe Local.
- Objetivos del cargo:

Estara a cargo del funcionamiento de las maquinarias automatizadas, cargar, descargar y ordenar
los productos en bodega, realizar inventarios y registro de documentos. Mantener el correcto

orden y limpieza en la bodega.

VI. EQUIPO DEL PROYECTO

En este capitulo abordardan las actividades del equipo gestor y de colaboradores del proyecto que

les permitira organizar la eficiente ejecucion del negocio.

6.1 EQUIPO GESTOR

José Ignacio Medina Franco, socio y asesor financiero. Ingeniero Comercial de la Universidad
Santo Tomas, egresado MBA de la Universidad de Chile, con diplomado en marketing digital. Con
experiencia de 5 aiios en el area comercial, logistica e innovacion, entregando un impacto positivo

en los usuarios finales.

En el negocio “de las alturas sour” tendra el rol de supervisar el cumplimiento del plan financiero,

gestionando para ejecutar los cambios que sean necesarios para cumplir lo proyectado.

Adicionalmente, tendra la responsabilidad de supervisar y autorizar los pagos mensuales. En

general, velar por la ejecucidn eficiente del presupuesto establecido.

Juan Saldivar Jara, socio y asesor comercial. Ingeniero en Comercio Internacional de la
Universidad Tecnolégica Metropolitana del Estado de Chile, egresado MBA de la Universidad de
Chile, con diplomados en gestién publica, derecho aduanero y gestion en el comercio
internacional. Con experiencia de 14 aiios en el rubro del comercio exterior, desempefandose en

cargos vinculados a operaciones terrestres, aéreas y maritimas, también en procesos logisticos,
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tanto en empresas privadas como publicas.

En el negocio “de las alturas sour” tendra el rol de garantizar el cumplimiento del plan de
marketing, supervisando la eficacia en las campafas publicitarias que buscan el posicionamiento
del producto en el mercado objetivo. Ademads, tendra la responsabilidad de generar alianzas
comerciales con proveedores estratégicos y clientes del segmento B2B para potenciar el negocio

de la empresa.

Su enfoque estara en la gestidn comercial, ventas y marketing.

6.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Figura 5. Organigrama

S0CIO5

CONTADOR PART

JEFE DE LOCAL TIME

MAESTRO
COCIMNA

Fuente: Elaboracion propia.

6.3 INCENTIVOS Y COMPENSACIONES

Se hace necesario explicar como factor relevante del negocio que tanto la estructura de las
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ventas, como la administracion de este emprendimiento es a nivel de PYME, por lo tanto, con

minimizacion de los costos generales. Por consiguiente, las rentas las tienen consideradas con un

margen superior a las del mercado.

Resulta importante indicar que el éxito de este emprendimiento estd directamente relacionado

con el buen enfoque hacia lo atractivo del producto que permitan ventas crecientes

constantemente en el tiempo, para lo cual se hace indispensable conquistar los segmentos

objetivos e ir amplidandose.

Propuesta de Rentas

Jefe de Local

- Sueldo base + Gratificacidon: $900.000 liquidos al mes.

- Comisidén (%) sobre las ventas netas: 3%
- Aguinaldos de fiestas patrias - afio nuevo: $100.000.-

- Bono de vacaciones: $150.000.-

Contador (Personal Externo modalidad Part Time)

- Sueldo: $600.000 liquidos al mes.

Vendedor

- Sueldo base + Gratificacién: $800.000 liquidos al mes.

- Comisidén (%) sobre las ventas netas: 2%
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- Aguinaldos de fiestas patrias - afio nuevo: $100.000.-

- Bono de vacaciones: $150.000.-

Operario

- Sueldo base + Gratificacidn: $444.000 liquidos al mes.

- Bono Produccién cumplimiento Metas: $150.000.-
- Aguinaldo de fiestas patrias - afio nuevo: $100.000.-

- Bono de vacaciones: $150.000.-

Maestro de Cocina

- Sueldo base + Gratificacidon: $480.000 liquidos al mes.

- Bono Produccién cumplimiento Metas: $150.000.-
- Aguinaldo de fiestas patrias - afio nuevo: $100.000.-

- Bono de vacaciones: $150.000.-

Beneficios Adicionales

- Dia libre para el cumpleafios.

- Cena fin de afio de la empresa.

Cursos y/o Capacitaciones
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Se considerara perfeccionamiento semestral para el personal en las distintas areas tales como:

- Atencion al Cliente.
- Almacenamiento.

- Higiene/Seguridad.
- Cocineria.

- Administracion.

Tabla N°18 Remuneraciones Mensuales

Cargo Remuneraciones Mensuales Remuneraciones Mensuales
Brutas ($) Afio 1 Brutas ($) Afios 2 al 5
Jefe de Local $900.000 $1.350.000
Contador $600.000 $850.000
Vendedor $800.000 $1.000.000
Operario $444.000 $550.000
Maestro de Cocina $480.000 $600.000

Nota: El valor de remuneracidn se actualiza de acuerdo a la variacion del IPC.

Fuente: Elaboracion propia.

VII. PLAN FINANCIERO

A través de este capitulo detallan la evaluacion financiera del proyecto de negocios “De las Alturas

Sour”, el cual tiene como propdsito proporcionar una base econdmica y un respaldo al plan para
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lograr los objetivos establecidos.

7.1.- SUPUESTOS

® La evaluacion del proyecto lo plasmaran por un periodo de 5 afos, en el cual comenzaran
actividades en enero de 2022.

® Los ingresos provienen de las ventas de pisco sour artesanal.

e Respecto a la inflacidn, consideran un 3% anual para la variacién de ingresos y costos
anuales.

e Para los activos fijos se considera una depreciacidn en periodo de 5 afo.

® Los impuestos a la renta abarcan un 27% para todos los periodos.

e Las ventas se efectian en un 49% a través de redes sociales (tienda virtual), de acuerdo a
resultado de la Encuesta N°2, pregunta niumero 5).

e En cuanto a la adquisicion del producto, el 62.6% de los clientes prefieren el envio en
modalidad online, para ser recibido en sus domicilios, seglin resultado de la Encuesta N°2,

pregunta nimero 6.

7.2.- ESTIMACION DE INGRESOS

Para obtener una proyeccion de los ingresos se utilizé una estimacién de las unidades (segun
informacién proporcionada en el capitulo 4, de la tabla 5), que indica estimacién proporcional a
la demanda en unidades, multiplicando el precio del producto, en base a cotizacion de referencia

obtenida de valores promedio en el mercado del pisco sour artesanal en la ciudad de Iquique.

En relacidn a este punto, se consideran ingresos sélo los provenientes de las ventas de pisco sour

artesanal.

Tabla N°19 Estimacion de Ingresos
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Periodo Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5

Cantidad Ventas 6300 7056 7812 8064 8820
Valor Producto $12.000 $12.000 $12.000 $12.000 $12.000
Venta Anual $94.500.000 $105.840.000 | $117.180.000 | $120.960.000 | $132.300.000

Fuente: Elaboracién propia.

7.3.- INVERSION

a) Contemplan como inversion inicial la suma de $36.386.667.- detallada en la siguiente tabla:

7.3.1. Inversion

Tabla N°20 Inversion Inicial

Inversion Monto
Equipamiento $4.200.000
Vehiculo para Delivery $6.000.000
Aplicacién $8.000.000
Elementos para la Bodega $1.200.000
Gastos creacion Empresa $250.000
Ropa Corporativa $200.000




Elementos para la Cocina Industrial $1.500.000

Pagina Web $600.000

TOTAL $24.386.667.-

Fuente: Elaboracién propia

b) También consideran durante el desarrollo del proyecto de negocios los siguientes montos de

reinversién para renovacién de equipos, maquinarias y elementos:

7.3.2. Inversion en el transcurso del Proyecto

Tabla N°21 Inversion en el desarrollo del Proyecto

Reinversién Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
Equipamiento - $1.000.000 $1.000.000 $2.000.000 -
Vehiculo Delivery - - - $6.500.000 -
Elementos para las Oficinas - - - $1.200.000 -
Ropa Corporativa - $200.000 $250.000 $300.000 $400.000
Elementos para la Bodega - $300.000 $500.000 $1.000.000 $500.000
Elementos para la Cocina - $500.000 $500.000 $1.000.000 $500.000
Industrial
TOTAL - $2.000.000 $2.250.000 $12.000.000 $1.400.000

Fuente: Elaboracion propia




En base a la informacién detallada anteriormente, se desprende que el valor total por concepto

de reinversién durante el periodo considerado (5 afios), alcanza a la suma de $24.386.667.- Se

considera un valor residual de activos de un 20% de este valor, lo que equivale a $3.290.001.-

7.4.- ESTADO DE RESULTADOS

Elaboraron una proyeccién mensual de Estado de Resultado que considera los primeros 5 afios

del proyecto de negocios que se detalla a continuacion:

7.4.1. Estado de Resultados Anual

Tabla N°22 Estado de Resultado Anual

Estado de Resultados

Categoria Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5 Aio 6
Ingresos por Ventas $ 94.500.000 | $ 123.809.280 | $ 151.761.120 | S 161.710.080 | S 193.452.000 | $ 198.979.200
Costo de Venta $ (31.283.700)| S (45.782.652)| $ (56.118.787)| S (59.797.750)| $ (71.535.394)| S (75.681.527)
Margen de Contribucién $ 63.216.300 | $ 78.026.628 | $ 95.642.333 | § 101.912.330 | $ 121.916.606 | $ 123.297.673
% 67% 63% 63% 63% 63% 62%
Remuneraciones $ 38.640.000 | $ 39.999.200 | $ 41.199.176 [ $ 42.435.151 | $ 43.708.206 | S 45.019.452
Otros Gastos $ 7.509.440 [ § 7.606.527 [ $ 7.703.613 | § 7.800.700 | $ 7.897.786 | $ 8.134.720
Publicidad $ 4.778.994 | $ 4.922.364 | $ 5.070.035 | § 5.222.136 [ $ 5.378.800 | $ 5.540.164
Gastos Administracién y Ventas | $ 50.928.434 [ $ 52.528.090 | $ 53.972.824 | $ 55.457.987 | $ 56.984.792 | $ 58.694.336
% 54% 42% 36% 34% 29% 29%
Resultado Operacional $ 12.287.866 [ $ 25.498.537 | $ 41.669.509 | $ 46.454.343 [ $ 64.931.814 [ $ 64.603.337
% 13% 21% 27% 29% 34% 32%
Depreciaciéon $ (10.416.667)| S (6.816.667)| $ (6.816.667)| S (6.816.667)| S (6.516.667)| $ (996.667)
Gastos Financieros $ - S - $ - $ - $ - $ =
Suma $ -10.416.667 | $ -6.816.667 | $ -6.816.667 | $ -6.816.667 | $ -6.516.667 | $ -996.667
% -11% -6% -4% -4% -3% 1%
Resultado No Operacional $ 1.871.199 [ § 18.681.871 [ $ 34.852.843 [ $ 39.637.676 | $ 58.415.147 [ $ 63.606.670
% 2% 15% 23% 25% 30% 32%
Impuesto a la Renta $ - S -5.044.105 | $ -9.410.268 | $ -10.702.173 | § -15.772.090 | $ -17.173.801
Beneficio Tributario
Resultado Neto $ 1.871.199 | $ 13.637.766 | $ 25.442.575 | $ 28.935.504 | $ 42.643.057 | $ 46.432.869
% Utilidad / Ventas 2% 11% 17% 18% 22% 23%

Fuente: Elaboracion propia.
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7.5.- INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO (KT)

La inversion en capital de trabajo indispensable para cubrir el déficit operacional corresponde a

la suma de $42.400.229 que permitird cubrir el funcionamiento de “las Alturas Sour” hasta el

sexto mes, lo cual detallan a continuacion:

7.5.1. Déficit Operacional

Tabla N°23 Déficit Operacional

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Participacion de Mercado 0% 0% 0% 0% 4% 6% 9% 12% 14% 16% 19,5% 21%
Ingresos por venta $0 $0 50 50 $3.780.000  $5.670.000 $8.505.000 $10.867.500 $13.230.000 $14.647.500 $18.427.500 519.372.500
Costo por venta $0 $0 50 50 -61.251.348 -51.877.022 -52.815.533 -$3.597.626 -34.379.718 -54.848.974 -$6.100.322 -56.413.159
Gastos de Adm. y venta $4.244.036  -$4.371.357 -$4.498.678 -$4.625.999  -$4.753.321 -$4.880.642 -$5.007.963 -$5.135.284 -§5.262.605 -$5.389.926 -$5.517.247 -$5.644.568
Resultado Op. -54.244.036  -$4.371.357 -54.498.678 -54.625.999 -$2.224.669 $1.087.664 $681.504 $2.134.591 $3.587.677 5$4.408.601 $6.809.931 $7.314.773
Resultado Op. Acum. -$4.244.036_ -$8.615.393 -$13.114.072 -517.740.071  -$19.964.740 -$21.052.403 -$20.370.899 -$18.236.308 -$14.648.631 -$10.240.030 -$3.430.099  $3.884.674

Fuente: Elaboracion propia.

7.6.- TASA DE DESCUENTO

Tabla N°24 Tasa descuento
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Célculo de CAPM:

Ke = Ry + (R, — Ry) * Baespatancado

Donde: Ke Costo de Capital (que se utilizard como Tasa de Descuento)
Rf Tasa libre de riesgo del mercado
Rm Rendimiento del mercado
Bdesapalancado Factor con el cual se determina cuan volatil es una industria frente al mercado sin apalancamiento de deuda
Datos: Mo hay empresa similar chilena que transe en la bolsa (exportadoras). Se considerard informacién de USA. Industria Farming/Agriculture
Bdesapalancado 0,66 http://pa em.nvu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.htm
RF (%) 2,17 Promedio Ultimos 10 afios de |a Tasa Anual de los Bonos del Tesoro de USA
Rm (%) 11,02 Promedio Ultimos 10 afios del rendimiento del valor del Dow Jones Industrial
_Tﬂsa de Descuento para nuestra empresa si estuviera en USA
Riesgo Pais Chile (%) 1,42 Data histdrica YTD de la tasa Spread EMBI
iliguidez 3
Stan—uE 3
15,43%
Rentabilidad  Desglose por Sector Agreg @ TASA ANUAL BONOS DEL TESORD USA
MTD | @TD || ¥TD [ 1Ane | 3 Ao ErY 10 Anos ARO SRR
2011 2,76
2012 1,79
2013 2,34
2014 2,53
2015 2,13
2016 1,84
2017 2,33
2018 2,91
2019 2,14
2020 0,89

———

Datas 2 Jun 18 PROMEDIO 217
o 16, 2021 SPICE® Suscriptores

indice sobre el anualizado 10

precia anos

W Dow Jones Industrial Average 34,033.67 11.02 %6 A
Facha de lanz o May 26, 1896

Fuente: Elaboracion propia

7.7.- FLUJO DE CAJA

Tabla N°25 Flujo Caja

TASA RENDIMIENTO DE MERCADO

Cierre del proyecto 0 1 2 3 4 5
Utilidad del ejercicio desp. Impto. $3.271.199 $14.805.766 $26.614.955 $30.112.395 $43.824.595
Ajustes
+ Depreciacion $9.016.667 $5.416.667 $5.416.667 $5.416.667 $5.116.667
+ Gastos Financieros (después de S0 S0 S0 $0 $0
- Inversion en activo fijo -$29.386.667 -$5.416.667
- Inversién en capital de trabajo -$3.430.099
+ Recuperacion del Capital de trabajo $3.430.099
+ Valor desecho de los activos $2.401.701
Flujo de Caja Libres -$32.816.766 $12.287.866 $20.222.432 $26.614.955 $35.529.062 $54.773.062

Fuente: Elaboracion propia.
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7.8.- FLUJO DE CAJA A PERPETUIDAD

Tabla N°26 Flujo Caja a Perpetuidad

Utilidad del ejercicio desp. Impto. $3.271.199 $14.805.766 $26.614.955 $30.112.395 $43.824.595
Ajustes

+ Depreciacion -$9.016.667 -$5.416.667 -$5.416.667 -$5.416.667 -$5.116.667
+ Gastos Financieros (después de S0 S0 ] S0 S0
- Inversion en activo fijo -$29.386.667 -$5.416.667

- Inversion en capital de trabajo -$3.430.099

+ Valor presente flujos futuros $302.001.569
Flujo de Caja Libres -$32.816.766 -$5.745.467 $9.389.099 $15.781.622 $24.695.728 $340.709.497

Fuente: Elaboracion propia.

7.9.- CAPITAL REQUERIDO

Tabla N°27 Capital Requerido
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1. Activos Fijos (Tecnologia)

Cantidad Inversién Depreciacion en afios
Notebook $ 600.000 1 8 600.000 3
Tablets $ 400.000 1 8 400.000 3
Jugueras $ 35.000 4 S 140.000 3
Congelador $ 350.000 1 8 350.000 3
Refrigerador $ 400.000 1 8 400.000 3
Impresora $ 500.000 1 8 500.000 3
Vehiculo $ 7.000.000 1 § 7.000.000 5
Celulares $ 300.000 2 S 600.000 3
Item Cantidad  Inversion
Constitucion de la sociedad $ 300.000 18 300.000 1
Patentes y Permisos $ 3.000.000 1 $ 3.000.000 1
Desarrollar pagina web $ 600.000 15 600.000 5
Aplicacién $ 8.000.000 1 $ 8.000.000 5
Item Cantidad  Inversion
Escritorios $ 200.000 18 200.000 3
Sillas $ 150.000 18 150.000 3
Pizarra $ 150.000 18 150.000 3
Repisas $ 200.000 25 400.000 3
Articulos de escriforio $ 150.000 25 300.000 1

Sub total $ 1.200.000
Total S 24.386.667

Fuente: Elaboracion propia.

7.10.- BALANCE PROYECTADO

Tabla N°28 Balance Proyectado



Activo Circulante

Caja S
Cuentas por cobrar S
Activos actuales totales S
Activo fijo

Propiedad y equipos

Amortizacién Acumulada S
Activos fijos totales

Total Activos

Deudas actuales

Cuentas por pagar S
Crédito S
Impuestos sobre ingresos por pagar S
Deudas actuales totales S

Deudas a largo plazo
Deudas a largo plazo S

Deudas a largo plazo totales S

Patrimonio

Capital de inversién S
Ganancias retenidas acumuladas S
Patrimonio Total S
Deuda + Patrimonio S
Activo = Deuda + Patrimonio S

Fuente: Elaboracion propia.

Ano 1

12.287.866 $ 19.971.931

3.271.199 $

15.559.065 $ 19.971.931

Ano 1

Ao 1
6.851.011
- $

- S 5.476.105 S 9.843.888 S
S 12.652.784 S 18.388.551 S 20.696.255 $ 26.214.173,

6.851.011

Ano 1

Ano 1

Ano 2

Ano 2

$ 29.386.667 $ 29.386.667
9.016.667 S 5.416.667
$ 20.370.000 $ 23.970.000

$ 35.929.066 $ 43.941.932

Ano 2

Ano 2

Ano 2

29.386.667 $ 29.386.667
3.271.199 $-41.016.100
32.657.866 $-11.629.433

39.508.878 S

1.023.351

-3.579.812 $ 42.918.581

7.11.- PRINCIPALES RATIOS FINANCIEROS

Tabla N°29 Principales Ratios Financieros

Utilidad Bruta / Venta
Utilidad Operacional / Ventas
% Ebitda

Razon Corriente
Leverage (Deuda - Patrimonio)
Payback 3

Ratios financieros

Afio 2
66,90% 63,02%
13,00% 20,76%
3,46% 16,38%
2,27 1,58
0,21 -1,09
(29.545.567) $ (9.263.696)

8

Ano 3

Ano 4

Ano 5

$ 31.147.327 $ 81.938.158 $ 152.587.611

S -

S -

S -

S 31.147.327 S 81.938.158 $ 152.587.611,

Ano 3
$106.430.286
S 5.416.667
$101.013.619

$132.160.946
Ano 3

S -

Ano 3

Afo 3
$ 29.386.667
$ 18.756.263
$ 48.142.930

S 66.531.481

$ 65.629.465

63,02%
27,59%
24,02%

1,69
0,38
27.195.147

Ano 4

$ 106.430.286
S 5.416.667
$ 101.013.619

$ 182.951.777

S 7.176.679 S 8.544.663 S

8

Ano 4
9.558.794
S -
11.137.461

Ano 4

Afo 4
$ 29.386.667
$ 248.722.855
$ 278.109.522

$ 298.805.777

$-115.854.001

63,02%
28,86%
25,51%

3,96
0,07
68.445.003

Afio 5
$ 106.430.286
$ 5116667
$ 101.313.619,

$ 253.901.230

Ano 5
$ 10.005.076
S -
$ 16.209.097

Ano 5

Afo 5
$ 29.386.667
$ 489.805.508
$ 519.192.175,

$ 545.406.348

$-291.505.118

63,02%
33,68%
31,03%

5,82
0,05
$  128.478.696
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Fuente: Elaboracion propia.

7.12.- SENSIBILIZACION

Tabla N°30 Sensibilidad

[ 419069435  50.731488]$ 568506605 639840105  72.356.948 |

Variacién Disminucién Ventas Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio § VAN TIR
5%| S (57.439.070) | $ 89.669.111 | § 98.493.152 | $ 104.612.799 | $ 111.746.132 | $ 120.119.053 | § 261.929.094 163%
10%| $ (57.439.070)| $ 41.906.918 | 98.493.140 | $ 104.612.757 | 111.746.073 | $ 120.118.978 | § 225.041.763 118%
12%| $ (57.439.070)| $ 41.906.915 | § 98.493.135 | $ 104.612.740 | $ 111.746.049 | $ 120.118.948 | § 225.041.721 118%
14%| § (57.439.070)[ $ 41.906.907 | $ 98.493.129 | $ 104.612.723 | $ 111.746.026 | $ 120.118917 | § 225.041.675 118%
Variacién Aumento Costos Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 VAN TIR
5%| S (57.439.070)| $ 92.277.487 | § 101.302.144 | $ 107.608.677 | 114.926.404 | $ 123.480.796 | § 270.852.640 167%
10%| § (57.439.070)| $ 94.885.850 | § 104.110.620 | $ 110.604.514 | § 118.106.617 | $ 123.480.796 278.227.168 172%
15%| § (57.439.070)| § 97.494.214 | § 106.919.096 | § 113.600.350 | § 121.286.830 | § 123.480.796 285.601.696 177%
20%| $ (57.439.070)| $ 100.102.577 | § 109.727.571 | § 116.596.186 | 124.467.043 | § 123.480.796 292.976.224 181%
21%| $ (57.439.070)| S 101.145.922 | § 110.850.962 | 117.794.521 | § 125.739.128 | § 123.480.796 | § 295.926.035 183%

% captacion
Formato 1 Litro
B2B

168 504 840 1.176 1.512 1.848
84 252 420 588 756 924
252 756 1.260 1.764 2.268 2.772

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia.

VIII. RIESGOS CRITICOS

El proyecto de negocio para el emprendimiento de un pisco sour artesanal no esta exento de
afrontar riesgos tanto internos como externos en todo el proceso desde la creacion, la puesta en

marcha, el desarrollo y la permanencia en el tiempo. Por lo cual, se les hace necesario describirlos
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junto con las respectivas medidas para mitigarlos.

Cabe senalar que en el escenario que se produzcan los riesgos que se mencionan, en base a la

herramienta de matriz riesgo, dejaran establecido el responsable y los pasos a seguir, reflejado

en acciones especificas que ejecutaran con el propésito de disminuir aquellos riesgos.

Estructura de la Matriz de Riesgo junto con su Nomenclatura:

Posibilidad Ocurrencia del Valor Observaciones
Riesgo
Probable 1 Indicador de riesgo alto,con intervalo entre 70% al 100% de
certeza que ocurra tal evento.

Medio 2 Indicador de riesgo medio, con intervalo entre 30% al 69% de
certeza que ocurra tal evento.

Improbable 3 Indicador de riesgo bajo, con intervalo entre 1% y el 29% de
certeza que ocurra tal evento.
Cudnto afecta el Impacto del Valor Observaciones

Riesgo

Mayor 1 Si ocurre tal evento de Riesgo, provocaria pérdidas que
afectarian gravemente la continuidad del negocio.

Medio 2 Al ocurrir la situacidn de Riesgo, ocasiona un dafio en la
empresa que costaria un periodo considerable de tiempo para
recuperarse..

Menor 3 Evento de Riesgo que provoca problemas con escasa
consecuencia que se pueden solucionar en el corto plazo.

37



Insignificante 4 Situacion de Riesgo cuyo evento es irrelevante para la
empresa.
8.1.- RIESGOS INTERNOS
Descripcion del | Impacto Posibilidad Medidas de Mitigacion Responsable
Riesgo
Administracién 2 3 Implementar eficiente evaluacion Socios
deficiente desempefio para la Jefatura.
Ambiente 3 2 Promover instancias para el Administracion
laboral téxico fortalecimiento relaciones humanas
Pérdida 3 2 Implementar un sofisticado y practico Administracion
insumos o sistema inventarios, junto con
mercaderia promover un correcto uso interno.
Higiene 1 3 Mantener altos estandares de calidad e | Administracion
deficiente higiene en todos los procesos de
elaboracién.
Accidentes de 2 2 Mantener exigentes procedimientos de | Administracion
trabajo prevencion riesgo y seguridad
Alta rotacion de 2 3 Velar por mantener una buena politica Administracion
personal de recursos humanos, junto con
incentivos econdmicos motivantes.
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8.2.- RIESGOS EXTERNOS

Descripcion del Impacto Posibilidad Medidas de Mitigacion Responsable
Riesgo
Mala Atencion al 3 Gestionar un eficiente Administracion
Cliente reclutamiento de personal que
cumpla con las competencias
Retrasos en tramites 2 Gestionar todo requerimiento Administracion
0 permisos con amplio tiempo,
considerando demora
(burocracia).
Disminucion 3 Realizar estudios de mercado Administracién
preferencia del sour constantemente para ir
artesanal adaptando la estrategia de
marketing.
Crisis econdmica en 2 Monitorear semestralmente Socios
el pais los indices macroecondmicos
para la toma de decisiones.
Producto con falla, 3 Mantener alto estandar de Administracion
rotura o deficiente fabricacién y en el caso de
falla, solucionar rapido,
indemnizando con producto de
regalo para el cliente
Aumento Impuestos 2 Evaluar desarrollo otros Socios
productos paralelos que
complementen negocio

IX. PROPUESTA INVERSIONISTA

El negocio en su primera etapa no tiene presupuestado realizar aumento de capital, sino recién
en el tercer o cuarto ano, donde se tiene contemplada la apertura de un nuevo local en otra

region del pais. Por lo tanto, si fuese necesario, se gestionara el ingreso de nuevos accionistas, sin
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descartar la opcién que los mismos socios fundadores compren las acciones que sean necesarias,

en base a la necesidad de capital que se requiera.

9.1.- ESTRATEGIA DE FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Partiendo en la base de la estructura legal del proyecto denominado “las Alturas Sour”, lo
efectuardn a través de una sociedad por acciones, la cual se regula segun sefiala la informacion
del Servicio Impuestos Internos, a través de la Ley N°20.190 especificamente en el Articulo 424

gue indica lo siguiente:

“La sociedad por acciones, o simplemente la sociedad para los efectos de este Pdrrafo, es una
persona juridica creada por una o mds personas mediante un acto de constitucion perfeccionado
de acuerdo con los preceptos siguientes, cuya participacion en el capital es representada por

acciones.

La sociedad tendrd un estatuto social en el cual se establecerdn los derechos y obligaciones de los
accionistas, el régimen de su administracion y los demds pactos que, salvo por lo dispuesto en este
Pdrrafo, podrdn ser establecidos libremente. En silencio del estatuto social y de las disposiciones
de este Pdrrafo, la sociedad se regird supletoriamente y sdlo en aquello que no se contraponga

con su naturaleza, por las normas aplicables a las sociedades anénimas cerradas.”

Este tipo de sociedad, es recomendable para las personas que comienzan emprendimientos, ya
que permite en el momento que se estime necesario, agregar nuevos socios que aporten capital

al negocio.

“Las Alturas Sour” como sociedad posee un capital social de 36.000 acciones, a un valor nominal
de $1.000 pesos, los cuales se distribuyen por partes iguales entre los dos socios originales, dando
como resultado 15.000 acciones en propiedad de Jose Medina y 15.000 acciones para Juan

Saldivar.
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9.2.- OFERTA PARA EL INVERSIONISTA

Proyectando el aumento de capital que tienen contemplado en el tercer o cuarto afio del proyecto
de negocios para la puesta en marcha de un nuevo local, en términos de calculos financieros

necesitaran un total de $36.386.667 millones.

De ser necesario una inyeccion de capital, contemplando el ingreso de un nuevo inversionista, le
ofrecerian la venta de 18.000 acciones que constituyen el 20% del total de la sociedad, mas el

10% de las utilidades del afio de ingreso, por adelantado.

(Ver detalle tabla N°31 Oferta Inversionista)

CONCLUSIONES

Sobre el andlisis de la industria, destacamos la importante informacién recopilada en estudios
compartidos en los anexos y bibliografia, donde dan cuenta de una linea de tendencia clara en

cuanto a ciertos cambios en las caracteristicas en el perfil del consumidor de pisco sour artesanal,
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en el que se destaca entre lo mas relevante, la busqueda hacia productos de alta calidad lo cual

vislumbra grandes oportunidades hacia el segmento que se esta apuntando..

El hecho de que el mercado de la venta de pisco sour artesanal lo constituyen muchos
participantes, pero de los cuales mas del 90% lo hacen informalmente permite generar una
apuesta disruptiva, con una potente propuesta de valor basado en la formalidad, especializacion,

calidad y profesionalismo.

En relacidn a la estimacién de la demanda, considerando que la ciudad de Iquique posee una
poblacién cercana a los 227.127 habitantes, en funcion de los clientes potenciales se proyecta
que en los primeros dos afios como base se logre alcanzar un 10% del mercado objetivo lo que

constituye cerca de 22.713 personas que como meta es factible de alcanzar.

Con respecto a la estrategia de precios, considerando que el segmento de clientes lo conforman
en su mayoria personas de clase media con poder adquisitivo, dispuestos a pagar por un producto
de calidad, se proyecta posicionar a “De las Alturas Sour” con valores en un 30% sobre los

productos que pueden adquirir en el mercado.

Se ratifica que el canal principal sera la venta online, por consiguiente el marketing digital en las

redes sociales serd un factor clave para el posicionamiento del producto.

En el plan de operaciones se tiene contemplado mantener un stock variado para cubrir la
demanda diaria, con el propdsito de garantizar la frescura del producto para los clientes.

Adicionalmente, se velara para que exista un control en los costos de produccién.
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ANEXOS

Anexo N°1

Reportaje diario la Tercera de fecha 15-05-2020 titulado Sour en casa.

https://www.latercera.com/practico/noticia/sours-en-

casa/2EHB75XMMRH4BFFGGGREEK2A44/

Anexos N°2

Reportaje de la Revista CCU de fecha 03-04-2020 titulado El gran momento del Pisco Premium y

super Premium .

https://www.ccu.cl/wp-content/uploads/2020/04/revista _enccuentro abril CCU 2020.pdf

Anexo N°3

Reportaje de Publimark de fecha 18-06-2019 titulado Década dorada del Pisco Sour

https://www.publimark.cl/marketing/mercado/tendencias-la-decada-dorada-del-pisco.html

Anexo N°4

Reportaje diario La Tercera de fecha 10-04-2020 titulado temido descontrol del Alcohol debido al

encierro por cuarentenas por el factor COVID19

https://www.latercera.com/nacional/noticia/vasos-en-la-mira-el-temido-descontrol-por-el-

alcohol/M7MOU2ME6VGBXH53GK6C7AJV7E/

Anexo N°5

Reportaje Emol de fecha 26-05-2016 titulado Consumo Alcohol de los Chilenos
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https://www.latercera.com/practico/noticia/sours-en-casa/2EHB75XMMRH4BFFGGGREEK2A44/
https://www.latercera.com/practico/noticia/sours-en-casa/2EHB75XMMRH4BFFGGGREEK2A44/
https://www.ccu.cl/wp-content/uploads/2020/04/revista_enccuentro_abril_CCU_2020.pdf
https://www.publimark.cl/marketing/mercado/tendencias-la-decada-dorada-del-pisco.html
https://www.latercera.com/nacional/noticia/vasos-en-la-mira-el-temido-descontrol-por-el-alcohol/M7MOU2ME6VGBXH53GK6C7AJV7E/
https://www.latercera.com/nacional/noticia/vasos-en-la-mira-el-temido-descontrol-por-el-alcohol/M7MOU2ME6VGBXH53GK6C7AJV7E/

https://www.emol.com/noticias/Economia/2016/05/24/804399/Crece-consumo-de-alcohol-

en-Chile-en-2015-y-tendencia-apunta-a-la-se-sofisticacion.html

Anexo N°6

Reportaje medio Periodistico Biobio Chile titulado la venta online de alcohol ha crecido hasta

973% durante la pandemia

https://www.biobiochile.cl/noticias/economia/actualidad-economica/2020/06/22/la-venta-

online-alcohol-ha-crecido-973-la-pandemia.shtml

Anexo N°7

Encuesta Preliminar
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https://www.emol.com/noticias/Economia/2016/05/24/804399/Crece-consumo-de-alcohol-en-Chile-en-2015-y-tendencia-apunta-a-la-se-sofisticacion.html
https://www.emol.com/noticias/Economia/2016/05/24/804399/Crece-consumo-de-alcohol-en-Chile-en-2015-y-tendencia-apunta-a-la-se-sofisticacion.html

Informe Encuesta PECASOUR

Realizamos la siguiente encuesta preliminar, la cual fue aplicada a personas de la
ciudad de Iquigue y Santiago. Como podemeos ver |las personas encuestadas estan en el
orden de edades desde los 21 afios hasta los 66.

Coémo se puede apreciar la concentracion de edades, osea nuestros cliente objetivo
van desde los 30 hasta los 45 afios, pero nuestros potenciales clientes van desde los 21
hasta los 66, lo que deja un margen muy amplio para crecer, pero se escapa de nuestras
actuales estrategias de marketing y esfuerzos de ventas.

Cual es tu edad?
102 respuesias

0

15

21 26 e an 33 kL 3 42 45 ar B3

En la ciudad de Iguique respondieran, 20 personas y en santiago fueron 82, lo que
se explica por el porcentaje de poblacidn total, de esta forma se indica una tendencia en
ambas ciudades.

Seguln las respuestas gue reflgja la pregunta numero 4, podemos ver gue las
personas desean comprar en un 62,7% de forma online, podemos apoyar esto en estudios
recientes de la camara de comercio que han demostrado un aumento en la frecuencia de
productos consumidos de forma online, en cambios de habitos en las personas debido a la
pandemia que afecta a nuestro pais lo que ha abierto un sin fin de oportunidades para
distintos emprendimientos, pere en su mayoria de forma online.

Pengando an la venta y distribucién del producto, prafiemes:
102 mapuesian

@ Vienia Presencial
@ ienta Orline
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Par ofro lado, con la pregunta 3 nos queda clara la preferencia por el pisco
artesanal, lo que evidencia una clara oportunidad de negocios.

Prefieres el pisco sour de forma:
102 respuesias

) Envasado {con preservantes y aditivos)
@ Artesaral (sin presandantes ni sditives)

Por dltimo, decidimos evaluar en una pregunta si es necesario tener un sistema de
pago que considere el crédito, por que de una forma esto nos ayuda a segmentar & innovar
en nuevos productos y poder analizar si realizamos la inversion.

Considerando el valor (desde $10mil) te gustaria ademas del efectivaftransferencia poder pagar
con crédito?
102 respuestas

L X
& No
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Anexo N°8

Encuesta Investigacion de

RESULTADOS ENCUESTA B2C

A continuacién, mostramos los dlaros resultados obtenidos que logramos con la encuesta a
155 personas, clientes potenciales de nuestra empresa o producto.

Claramente evidencian una oportunidad de negocios muy exitosa y con buena proyeccion.

En cuanto a eleccion del producto, prefieres el PISCO SOUR

155 respuestas
L J= do {con preser ditivas)
@ Artesanal (sin presanvantes ni aditivos,
100% nasural)

i Estarias interesada(o) en comprar un PISCO SOUR artesanal que posea certificacion de calidad
en insumos, preparacion, calidad y cumpla normas medio ambientales?
155 respuestas

®si
® No

Cuancio compemn PECD SOUR aresarsd. 98 faciones inflspen on i Coryn (0esens por Enparsencia, donde ol 1as sl mis importants ¢ ef 7 o mence comidersda. Faver 1o repets namess |

- WO e EE EE W W

%-_-LL_J.-LJ!L-J-!

Mercado

48



:Queé rango de precio es razonable para 1 botella de PISCO SOUR artesanal de calidad?
155 respuestas

@ Menos de $7.000

@ Entre $7.001 3 $10.000
® Entre $10.001 a $15,000
@ Sobre los $15.001

En relacion al consumo de sour artesanal, cuantas unidades compras al mes?
155 respuestas

@ 1botella
® 2 voellas
© 3 bowllas
@ 4 volellas
@ Superior a 5 botelas

Cuando has adquirido un sour artesanal, donde realizaste la compra?
155 respuestas

@ Restaurant

@ Tenda Virtual (redes sociales)
@ Bar

@ Supemercado o Almacén

@ Tenda Fisica
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Independiente del factor Pandemia (cuarentenas), qué opcion de adquisicion del producto

prefieres

155 respuestas
@ Presancial
@® Onine

Indique Region de Residencia

155 respuestas
@ Regidn Metropolitana
® Iquigue
® Tarapaca
@ Iquigue
@ Tarapaca
@ Valparaiso
@ \siparaiso
©® Tarapaca

14 ¥

Género

155 respuestas
@ Masculino
® Femenino

40.6%
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Nacionalidad
155 respuestas

Indique su rango de Edad
155 respuestas

Ubiquese en su rango de Renta
155 respuestas

@ Chilena

® Venezolana
@ Venezolano
@ Beasiledia
@ Esparola
@ Colombiano
® Espaol

@® Colombia
® Argentine

®18.25
®2%-3%
O 37-45
®46-60
@ Mayor 60

@ Menor $350.000

@ $360,001 - $500,000
® $500.001 - $900.000
@ $300.001 - §1.500.000
@ Mayor $1.500.001
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:Cuales de las siguientes redes sociales mas utilizas?

155 respuestas
Facebock
Instagram
Twitter
TikTok
Linkedin
Otra (espacificar)
75 100 125
Para adquirir el producto, te gustaria...
155 respuestas
@ Agendar con anticipacion
® Comprar on of £on entraga en
1 hora (praparaciin y delivery)
o P de Ambas op
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Anexo N°9

Explicacion CANVAS

3.1.1 Segmento de Clientes

El segmento de clientes a los que apunta “De las Alturas Sour” se clasifica en:

- B2C personas en rango edad 25 - 45 afios, que gusten de un trago artesanal certificado, con

marcado sabor y aroma a frutas frescas.

- B2B Empresas de cocteleria, Pubs - Restaurantes que debido a sus giros de negocios posean una

alta demanda semanal de sour artesanal.

3.1.2 Propuesta de Valor

Dado que la mayoria de los emprendimientos de sour artesanal no desarrollan sus procesos con
medidas sanitarias, ni tampoco certificaciones, estos Ultimos aspectos seran pilar fundamental en

la propuesta de valor.

- B2C: Ofrecen un pisco sour artesanal garantizado por certificaciéon de calidad, en el origen de
sus materias primas, como también en su proceso de preparacion, y cumplimiento con normas

medioambientales.

- B2B: Fabrican un tipo de pisco sour que ademas de ser 100% artesanal, posee un respaldo de
calidad que abarca desde la elaboracién, insumos, proceso envasado, hasta el producto

terminado.

Adicionalmente, poseen un compromiso como politica de la empresa en cuanto a la
sostenibilidad, reflejado en todos sus procesos. “De Las Alturas Sour” exige a sus proveedores

gue cuenten con certificacion de calidad.
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Las caracteristicas sobre las cuales se basa la propuesta de valor son las siguientes:

e Producto de calidad garantizada.

e Sabor del producto estandarizado.

e Amplia gama de sabores.

e Negocio especializado en el sour artesanal.

e Oferta basada en la fidelizacidn con los clientes.

e Alianzas estratégicas para la comercializacion del producto.

3.1.3 Canales de Distribucion

Considerando las caracteristicas de funcionamiento que tendra “De las Alturas Sour”, los canales

considerados son:

1. Venta directa. A través de tienda online, la cual sera el principal canal de distribucién, con un

tipo de venta personalizada.

2. Despacho a domicilio. Dada la actual situacién de pandemia, es la opcién solicitada que mas

acomoda a los clientes.

3. Puntos de venta fisico. Se contemplan alianzas estratégicas con ciertos locales de la ciudad que

se utilizaran para la venta fisica.

4. Pagina web.

3.1.4 Relacion con los Clientes

Con respecto a la relacidn con los clientes, sera factor clave en el negocio, construir una cercania

gue permita un mejoramiento constante en el servicio.

Para lo cual tienen contemplado las siguientes iniciativas:
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- Encuestas de satisfaccion.

- Facilitacion en compras/ envio del producto.
- Red de clientes (Instagram, Facebook).

- Eventos para degustaciones.

- Asesorias en preferencias de sabores.

3.1.5 Flujo de Ingresos

El capital inicial se basara principalmente en un 70% aportado por los socios y un 30% a través de

inversionista o préstamo bancario.

Por otra parte, los ingresos de “De las Alturas Sour” estaran dados por el volumen de ventas que

generen por concepto de venta de botellas de pisco sour artesanal.

Se espera que los clientes estén dispuestos a pagar por un sour artesanal certificado.

3.1.6 Recursos Claves

Los recursos mas importantes que deberan ser desarrollados por “De las Alturas Sour” son:

- Aspectos Legales

Que tengan todas las autorizaciones de las distintas autoridades (Ejemplo: registro sanitario,

patente alcohol, SlI, certificaciones, etc.,).

- Producto

Que tengan a disposicion todos los ingredientes y materias primas claves para la fabricacién del

sour artesanal.
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- Aspectos Econémicos

Que obtengan el respaldo econdmico suficiente desde la puesta en marcha en adelante, para que

no se incurra en ningun gasto no contemplado en el presupuesto inicial.

- Tecnolégico

Es fundamental que puedan considerar la tecnologia con la que se va requerir en el proceso de
fabricacion del sour artesanal (Ejemplo: Exprimidores industriales, frigorificos, sanitizacion

industrial, etc.,).

- Fisico

Pese a que las entregas lo haran principalmente online, la tienda debe contar con instalaciones
gue cumplan con exigentes medidas sanitarias y de calidad, junto con una cultura marcada en el

cuidado del medio ambiente.

- Recursos Humanos

El factor humano serd uno de los principales factores que desarrollaran para contar con personas

capacitadas y que puedan entregar un servicio personalizado a los clientes.

- Logistica

Es una pieza fundamental para que puedan comprar los insumos y/o materias primas en tiempos
acotados. Ademas para lograr tener vehiculos en los que se puedan entregar los pedidos en

tiempos dptimos.
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3.1.7 Actividades Claves

Con respecto a las actividades claves que “De las Alturas Sour” debe desarrollar, con el propésito

de entregar a los clientes una propuesta con valor agregado, se pueden mencionar las siguientes:

- Desarrollar una Marca cercana con los Clientes: Es un factor clave construir una marca en que
puedan generar una cercania y familiarizacién con el producto, lo cual les permitira una lealtad

por parte del cliente.

- Aplicacion Normas de Calidad: Debe ser pieza fundamental en todo el proceso productivo de la

elaboracion del sour artesanal.

- Aplicacion Normas Prevencion de Riesgo: En todo trabajo por exigencia legal, debe considerarse

manual de procedimientos para evitar riesgos de accidentes.

- Stock constante disponible: Es relevante que la tienda cuente todos los dias con stock suficiente

para hacer frente a las demandas.

- Manejo del proceso productivo: Resulta vital que tengan un amplio conocimiento del pisco sour
artesanal, con el objetivo de que puedan lograr fabricar un producto con un sabor diferenciador
para los clientes. Es por esta razén, que es importante la capacitacién constante del personal,

para que se mantengan actualizados en los conocimientos.

3.1.8 Socios Claves

Considerando la envergadura del negocio “De las Alturas Sour”, sera fundamental que logren
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alianzas estratégicas integradas con los principales proveedores de materias primas y de
insumos. También acuerdos comerciales con el delivery, asi también con los pub, restaurantes y

empresas de cocteleria.

3.1.9 Estructura de Costos

- Costos Fijos

Los costos fijos mas importantes en el modelo de negocios “De las Alturas Sour”, abarcan:

e Cuentas servicios basicos.

e Patente de alcohol.

e Sueldos fijos.

® Insumos (materias primas).

e Proveedor de pisco.

e Vehiculo (transporte productos).
e Sala frigorifico.

e Arriendo (local - instalaciones)

- Costos Variables

Con respecto a los costos variables, los mas relevantes en la operacidon “De las Alturas Sour”,

contemplan:

e Costo por botella.
e Sueldo variable de vendedores.

e Publicidad - Marketing.
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e Distribucion.

TABLAS

Tabla N°1 Analisis Pestel

FACTORES DESCRIPCION
Politicos (+) Estabilidad Politica
Politicos (-) Venta por Redes Sociales no Regulada
Politicos (+) Programas Estado apoyo Pymes
Legales (-) Leyes de aumentos tributarios

Econdmicos

(-) Inflacién

Econdmicos

(+/-) Ciclos econémicos

Econdmicos

(+/-) Intereses variables

Tecnoldgicos

(+) Inversién gubernamental en Infraestructura

Socio Culturales

(+/-) Cambios culturales

Socio Culturales

(+) Niveles educacionales del Consumidor
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Medioambientales

(+) Exigencia Productos mas naturales

Medioambientales

(+) Cultura ecoldgica

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°2 Analisis Porter

FACTORES

DESCRIPCION

NIVEL

Amenaza Nuevos
Participantes

(-) Industria No Consolidada

Alta Amenaza

Amenaza Nuevos
Participantes

(-) Minimos Requerimientos
Iniciales

Alta Amenaza

Amenaza Nuevos
Participantes

(-) Minimos Costos de Salida

Alta Amenaza

Amenaza Nuevos
Participantes

(-) Facil Acceso a Canales
Distribucion

Alta Amenaza

Amenaza Nuevos
Participantes

(-) Bajos Gastos en Publicidad

Alta Amenaza

Amenaza Nuevos

(-) Facil Acceso a Materias

Alta Amenaza




Participantes

Primas

Poder Negociador de
Compradores

(+) Disposicién Producto de
Calidad

Alto Poder Negociacion

Poder Negociador de
Compradores

(-) Baja Fidelizacion de Marca

Alto Poder Negociacion

Poder Negociador de
Compradores

(+) Cliente con Alto Poder
Decision

Alto Poder Negociacion

Poder Negociador de
Proveedores

(+) Alta Variedad de
Proveedores

Medio Poder Negociacién

Poder Negociador de
Proveedores

(-) Exigencia Cantidades
Minimas Ventas

Medio Poder Negociacidn

Poder Negociador de
Proveedores

(+/-) Exigencia
métodos/plazos pagos

Medio Poder Negociacidn

Amenaza de Productos
Sustitutos

(-) Pisco Sour Premium,
Whisky Sour

Amenaza Media/Alta

Rivalidad Competidores

(+) Escaso Posicionamiento
de Marca

Rivalidad Baja

Rivalidad Competidores

(-) Bajos Costos de Salida

Rivalidad Media
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Rivalidad Competidores

(+) Escasa Especializacion en
Pisco Sour

Rivalidad Baja

Rivalidad Competidores (-) Muchos Competidores Rivalidad Alta
Empresas (+) Aliados en el negocio Media
Complementarias (potenciacion)
Empresas (+) Inversionistas Media
Complementarias
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla N°3 Matriz Competidores
COMPETIDORES ATRIBUTOS

La Pisqueria Pisco y tablas
Infinity Drink Precios
Drink Iquique Piscos exclusivos

gaby’s Drink

Sabores exoticos

Pisco Sour cavancha

Posicion Geografica




LLama Sour Precios
Sur Sour DIsponibilidad
Iquique Sour Marca y posicion

Fuente: Elaboracidn propia.

Tabla N°4 Matriz Perfiles Competitivos

Tiendas Formales

Tiendas Informales

Plena Fortaleza

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°5 Descripcion Modelo de Negocios CANVAS

Indicado en Capitulo Il (Ver punto 3.1)

Factores criticos del éxito|Peso % |Calificacion | Puntaje | Calificacion| Puntaje
Capacidad financiera 25% 5 1,25 2 0,5
Especializacion 10% 4 0,4 2 0,2
Atencion Personalizada 10% 4 0,4 2 0,2
Calidad del producto 15% 5 0,75 2 0,3
Higiene del producto 15% 5 0,75 2 0,3
Variedad sabores 50 4 0,2 4 0,2
Ubicacidn de la tienda 5% 4 0,2 4 0,2
Variedad del producto 50 2 0,1 2 0,1
Asociatividad con otros 10% 4 0,4 1 0,1

100% 4,45 2,1

1 |Amplia Debilidad

2 |Debilidad

4 |Fortaleza

5
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TablaN°6 FODA/Estrategias
Indicado en Capitulo Il (Ver punto 3.3.1)
TablaN°7 DAFO

Indicado en Capitulo Il (Ver punto 3.3.1)
Tabla N°8 Cadena Valor

Indicado en Capitulo Ill (Ver punto 3.3.2)

Tabla N°9  Recursos, Capacidades y Competencias

Recurses Tipo de Recwrso Recomendaiones

(apacitacion de! RRHK Distintivg  |Capacitar 3l personal g2 forma permaneate penar atencion distintiva, personalizada y cercana, o cual permitia que 583 Usa tenda espaciainada

Relaciones con Provesdares | Estaedzco |2 alianza comedial estansica pamte ponciar g productos, 3 Su e, &l abastecimianty Espensatie

Venta Forma! dei Producos | Distintivo (B desamollo 82 un modelo de nagocios con vents formal 62 pisco Sour artesanal, pamitird sér una tienda distinea a 1os compenidores iformales.

Desanoilo 1888 Estrategico  |Lograra promacionar y difusdir ef producss, juntn con & corcepto 0 negocio, adicionaimente, 1a fidlizacion de los cliankas con venta parsonalizada,

Cpaidades | Tpo de apasad Recsmendacones

Rk onsos (et [Poseernecursos humanos especializadns, con enfoque 2 13 atencin a clieets ya 13 venia parsonalizads, con ampfio coroomisnto d&! producia

GestionAimacenzie Producios | Central  |Una 82 fas capacidads impartantes &5 mathengr una excelanie gestion enve |3 productice, as ventas y &l siock i

GestonEsvatégicaMarketing | Ceatral {La:2fianca con infiuenciadores, puslicidad, plataforma wed y Ubicacion 02 12 tieada, Son capacidades canes para pasicionar y consondar ¢l regocio.

Kianzas Esvansicas (eetral  [Constuir ahianzas estratigicas con diennes 508, provesdares y empresas complementarias, paa visRilw, potenciac y masificar &l producto.

Tabla N°10 Mapa de Stakeholders
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Objetivoo | Nivel de | Nivel de Acciones Posibles Estrategiae
Resultado Interés | Influencia De irmpacts + De Impacts -
Alto nivel de compromiso
™ afganizacional, deammols Sa incodpora como politea que
= profesional, abencion al No asilar molivedos pof que 108 SUGHIos S8R N POCO rE
o Incramantar las Muich Muchm clepnte, fidekzacion medante  cuesta caplar clisnies ¥ con oS g &l inime y guas
i) vanias en X interds. Inf i [+ i ¥ hablidades  e8be no cumplir 168 melas ¢ Tengan bonificacion por ventas y
a comunicackonales para wyarlas premios & incentivos por
o alender de buena forma las atencion al cliante.
WIS,
B
Participacion sctiva anthe
% Windar P"f-"'f-'-'::r'l " " comunidndes de mciciaje,  No partcipar activamaents on  Realizar Akanzos con Ins juntns
3 ::' “"dl ? ¥ culdsr | ‘":!': Py diriganes ¥ empresas MPANEINEs Con Imas 4 Vecings y comunidades pana
s L] @ st jun a r ¥ BrVases,
&l Fadis b lacionsdas tex, juritas rlpCiGnad oS al PGl rachclar Bolellas
o de wecings.
O
D Sm
PSP tmran
g - pris S ramu:ura il p:nu:;::ﬂn
‘S pago justo con Ao Nived B.n{ud:ud s:glr an mf::ldﬁ 30 I:"Il-. T ——— da plazo L!addtnla-a i T
todas e OO Interds L O m"l'" "m“"d: m"m"d:m' ) & provesdones L S quiene Hegras una relacion
inBumos o lprgs plazo y de confinnzm y
= Dul:bmmur = lomitad.
o
Realizar sl nocremenlo de
" E"""“""fu:“ﬂ“ 10% on ventas mensuales y
productos sabore sofertados para
L | el y ey BAOTNE amplior nuesta carta, | e N0 logreman sealzar el gy peincipio muesira oferta
E e Explorar k8 vania de consisle an 4 SabOMes para
s da Intaends nuestros productos
r— P lizanda influencia  productos complsmantarios tarios — hsgo Bagar a 12 o mis,
o pAra Bgrandar nuesiras  COTPIEMeN o g
up:“' "'::T:.fm ulilidaedes ¥ hachr rmas

rantabile la oppracion

Fuente

: Elaboracion propia.

65



Tabla N°11 Programa de Publicidad

PROGRAMA DE PUBLICIDAD

Costo c/ IVA Costo Medio ¢/ IVA Costo Total ¢/ IVA

Medios Descripcion  Frecue 10 11 12 N°Meses Costo Inicial Costo Mensual ~\ - e (campafia)

Digitales $200.000 $180.000  $214.200 $196.667 $2.487.100

WEB Digital Permanente X X X X X X X X X X X 12
FACEBOOK Red Social Permanente X X X X X X X X X X X 12 $200.000 $150.000  $178.500 $166.667 $2.380.000

INSTAGRAM Red Social Permanente X X X X X X X X X X X 12
TWITTER Red Social Esporadico x X x 3 $0 50 $0 $0 $0
La Estrella de Iquique Diario Digital Cuatrimestral X X X 3 $0 $30.000 $35.700 $30.000 $107.100
Radios $0 $80.000 $95.200 $80.000 $666.400
Paulina Radio Diaria X X X X X X X 7 $0 $50.000 $59.500 $50.000 $416.500
Mega Radio Diaria X X X X X X X 7 $0 $30.000 $35.700 $30.000 §249.900
$0 $0 $0
Material Promocional $550.000 0 $0 $45.833 $654.500
Imanes Fisico Diaria X X X X X X X 7 $350.000 $0 $20.167 $416.500
Flyers Impreso Diaria X X X X X X X 7 $200.000 $0 $16.667 $238.000
Revistas $200.000 $0 $0 $16.667 $238.000
Mi norte Turismo Bimestral X X X X X X 6 $100.000 $0 $8.333 $119.000
Gourmet chile Turismo Bimestral ~ x X X x X X 6 $100.000 $0 $8.333 $119.000
0 $0 $0 $0
Exposiciones y ferias $0 $70.000 $83.300 $70.000 $178.500
Eventos Emprendedores Stand Eventual x X X X X X 6 $0 $25.000 $29.750 $25.000 $178.500
Degustaciones Stand Eventual X X X X X X B $0 $45.000 $53.550 $45.000 $321.300
Alianzas Comerciales Stand Eventual X X X X X X 6 $0 $0 $0 $0 $0
Otros $40.000 $155.000  $184.450 $158.333 $1.154.300
Publicidad en vehiculos  Adhesivos Eventual x X X X X X 6 $40.000 $80.000 $95.200 $83.333 $618.800
Pantallas Digital Eventual X X X X X X 6 $0 $50.000 $59.500 $50.000 $357.000
Barras Fisicas Stand Eventual X X X X X X 6 $0 $25.000 $29.750 $25.000 $178.500
$567.500 $5.378.800

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla N°12 Estimacion Demanda — Proyeccidn Crecimiento Anual

PREVISION VENTAS 5 ANOS PREVISION VENTAS 1ER. ANO
[
2022 Yo VAR Ventas Productos Ventas Uds.
Sabores basicos 13% 2200 Sabores basicos 1950
Sabores premium 11% 1504 Sabores premium 1350
Sabores exclusivos 11% 1000 Sabores exclusivos 200
B2ZB 12% 2352 B2ZB 2100
PREVISION VENTAS 5 ANOS
e = ==
2023 Yo VAR Ventas “ “ n
Sabores basicos 9% 2400
Sabores premium 6% 1600 20 750 1000
Sabores exclusivos 21% 1208
B28 11% 2604 = o 2000
PREVISION VENTAS 5 ANOS
[ —
2024 Yo VAR Ventas 1600 1750 2480
Sabores basicos 2% 2440
Sabores premium 13% 1800
Sabores exclusivos -6% 1136 2021 2022 2024 2028
mSaboresbasics  mSshorespremium  WSsboresesclusivos  u Allanzas Comercisles  mB28
B2B 3% 2688

PREVISION VENTAS 5 ANOS

2025 Yo VAR Ventas
Sabores basicos T% 2620 2021 6300
Sabores premium 22% 2200 2022 7056 12,00%
Sabores exclusivos -3% 1100 2023 7812 10,71%
2024 8064 3,23%
B2B 8% 2900 2025 8820 9,38%
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°13 Presupuesto de Marketing
Marketing Afio 1 Afio2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Pagina WEB $600.000 $618.000 $636.540 $655.636 $675.305
Material POP $1.154.594 $1.189.232 $1.224.909 $1.261.656 $1.299.506
Eventos $244.000 $251.320 $258.860 $266.625 $274.624
Publicidad de medios $669.900 $689.997 $710.697 $732.018 $753.978
Mantencion anual $860.500 $886.315 $912.904 $940.292 $968.500
Transbank $50.000 $51.500 $53.045 $54.636 $56.275
Pasarela Pago WEB $1.150.000 $1.184.500 $1.220.035 $1.256.636 $1.294.335
Mantencién WEB $50.000 $51.500 $53.045 $54.636 $56.275
Total $4.778.994 $4.922.364 $5.070.035 $5.222.136 $5.378.800

PROGRAMA DE PUBLICIDAD

Costo c/ IVA Costo Medio c/ Costo Total cf

S sranlbizs B Mensual IVA Mensual VA (campana)
Digitales $200.000 $180.000 $214.200 $196.667 $2.487.100
Radios $0 $80.000 $95.200 $80.000 $666.400
Material Promocional $550.000 $0 $0 $45.833 $654.500
Revistas $200.000 $0 $0 $16.667 $238.000
Exposiciones y ferias $0 $70.000 $83.300 $70.000 $178.500
Otros $40.000 $155.000 $184.450 $158.333 $1.154.300
$567.500 $5.378.800

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla N°14  Carta Gantt Etapa de Implementacion
Mesl | Mes2 |Mes3
N® Actividades 1]2]3]4|5]|6)7)8] 9
1 |Creacidn de la empresa
1.1|Constitucidon de |a sociedad
1.2|Inicio Actividades Sll
2 |Arriendo Propiedad/instalaciones

Pago patente comercial

Adquisiciones

4.1

Compra muebles, articulos oficina, computadores.

4.2

Compra maquinarias, exprimidores, cocina industrial

4.3

Compra vehiculo para el Delivery

4.4

Compra implementos para la bodega, ropa corporativa

Desarrollo pagina web

5.1

Compra dominio - hosting

5.2

5.3

Creacion de la pagina web
Puesta en marca de la pagina web

Contrataciones

6.1

Entrevista y contratacion del Jefe Local

6.2

Entrevista y contratacion del Contador

6.3

Entrevista y contratacion de 2 Ejecutivos atencicon Clientes

6.4

Entrevista y contratacion del Operario

6.5

Entrevista y contatacion del Maestro Cocina

6.6

Contratacion planes de teléfono y wifi

Capacitaciones

Curso Atencion

Clientes

Curso Conoccimiento del Pisco Sour Artesanal

Curso Manipulacion de Alimentos

Curso Higiene en el Trabajo

Marketing y Publicidad

Creacion de RRSS (Instagram v Facebook)

Elaboracion estrategia digital

Lanzamiento de |as Redes Sociales

Publicidad a traves de Facebook e Instagram

Publicidad en propaganda flayer, radios, carteles

Evento Degustacion del Producto en Plaza de Armas

Operaciones

Inicio de operaciones

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°15 Presupuesto Capital en Primera Etapa

Gasto

Valor $
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Curso Atencidn al Cliente $200.000
Curso Manipulacidn Alimentos $200.000
Curso Higiene en el Trabajo $200.000
Transporte Personal Capacitado $120.000
Colaciones $160.000

Total $880.000

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla N°16 Presupuesto Capital en Segunda Etapa

Gasto Valor $
Campafia de Marketing $900.000
Equipo de Omnicanalidad $800.000
Busqueda de Nuevos Locales $300.000
Busqueda de Nuevos Productos $600.000
Varios $360.000
Total $2.960.000

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°17 Carta Gantt Etapa Desarrollo



Nombre de la tarea

23 FASE: Desarrollo
Blsqueda en otras dudades
Estudios de prefactibilidad
Bisqueda de local
Tramitacidn de patentes comerciales
Implementacidn de la tienda
Reculatamiento de personas
Capacitacion de equipo de trabajo
BUsqueda de alianzas comerciales B2B
Acuerdos Comerciales B28
Marcha Blanca Alianzas
Busqueda de nuevos productos
Fortalecimiento de redes sociales
Fortalecimiento canal de venta virtual

Fecha de
inicio

finalzacin  "S90200

01.01,2023 01,12.2024 Exuips Proyecs *

01.01.2023
01.03.2023
01.03.2023
01.05.2023
01.05.2023
01.07.2023
01.08.2023
01.01,2023
01.08.2023
01.12.2023
01.01.2023
01.01.2023
01.08.2023

01.04.2023
01.06.2023
01.06.2023
01.06.2023
01.08.2023
01.07.2023
01.08.2023
01.02.2023
01.12.2023
01.01.2024
01.12.2024
01.12.2024
01.12.2024

Fuente: Elaboracién propia.

Estado

01.04.2021]
01.05.2021
01.06.2021

01.07.2021
01.08.2021

01.09.2021
01.10.2021
01.11.2021
01.12.2021
01.01.2022
01.02.2022
01.03.2022
01.04.2022
01.05.2022
01.06.2022
01.07.2022
01.08.2022
01.09.2022
01.10.2022
01.11.2022
01.12.2022
01.01.2023
01.02.2023

Cemato *

Cemado ~

Cematn ™

Cemado

Cemado ™

Cemado

Cerrado

Cemado  ~

Cemado
Cemado

Cemads

Cerado ™

Cemado  ~

Cemado

Tabla N°18 Remuneraciones Mensuales

g B B e R R L R . A A A . . . . S
NN NN NN NN NN NN NN NN NN
Qo0 Q0Q0QoQ0QC00Q0QCQoOCOCOCCOC
SRARRARARRRARRARRAR
FYddNddGdiSdnfadnda
g8csgcsgc~n480c59558a¢c
0000000000 0COO0O0OCCOCGCO

Cargo Remuneraciones Mensuales Remuneraciones Mensuales
Brutas ($) Afio 1 Brutas ($) Afios 2 al 5

Jefe de Local $900.000 $1.350.000
Contador $600.000 $850.000
Vendedor $800.000 $1.000.000
Operario $444.000 $550.000
Maestro de Cocina $480.000 $600.000

Nota: El valor de remuneracion se actualiza de acuerdo a la variacién del IPC.

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla N°19 Estimacion de Ingresos

Periodo Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
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Cantidad Ventas 6300 7056 7812 8064 8820

Valor Producto $12.000 $12.000 $12.000 $12.000 $12.000

Venta Anual $94.500.000 $105.840.000 $117.180.000 $120.960.000 | $132.300.000

Tabla N°20 Inversion Inicial

Inversidn Monto
Equipamiento $7.000.000
Vehiculo para Delivery $6.000.000
Elementos para las Oficinas $3.500.000
Elementos para la Bodega $1.200.000
Gastos creacion Empresa $250.000
Ropa Corporativa $200.000
Elementos para la Cocina Industrial $1.500.000
Pagina Web $350.000
TOTAL $29.386.667.-

Tabla N°21 Inversidn en el transcurso del Proyecto

Reinversion Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Ao 5




Equipamiento - $1.000.000 $1.000.000 $2.000.000 -
Vehiculo Delivery - - - $6.500.000 -
Elementos para las Oficinas - - - $1.200.000 -
Ropa Corporativa - $200.000 $250.000 $300.000 $400.000
Elementos para la Bodega - $300.000 $500.000 $1.000.000 $500.000
Elementos para la Cocina - $500.000 $500.000 $1.000.000 $500.000
Industrial
TOTAL - $2.000.000 $2.250.000 $12.000.000 $1.400.000
o
Tabla N°22 Estado de Resultados Anual
Estado de Resultados
Categoria Ao 1 Aio 2 Ao 3 Aiio 4 Ao 5 Aiio 6
Ingresos por Ventas S 94.500.000 | $ 123.809.280 | $ 151.761.120 | $ 161.710.080 | $ 193.452.000 | $ 198.979.200
Costo de Venta $ (31.283.700)| $ (45.782.652)| $ (56.118.787)| s (59.797.750) | $ (71.535.394)[ $ (75.681.527)
Margen de Contribucién $ 63.216.300 | $ 78.026.628 | $ 95.642.333 | $ 101.912.330 | $ 121.916.606 | $ 123.297.673
Yo 67% 63% 63% 63% 63% 62%
Remuneraciones S 38.640.000 | $ 39.999.200 | $ 41.199.176 | S 42.435.151 | $ 43.708.206 | S 45.019.452
Otros Gastos S 7.509.440 | $ 7.606.527 | S 7.703.613 | S 7.800.700 | S 7.897.786 | S 8.134.720
Publicidad S 4.778.994 | $ 4.922.364 | S 5.070.035 | $ 5.222.136 | $ 5.378.800 | $ 5.540.164
Gastos Administracién y Ventas | $ 50.928.434 | $ 52.528.090 | $ 53.972.824 | $ 55.457.987 | $ 56.984.792 | $ 58.694.336
Yo 54% 42% 36% 34% 29% 29%
Resultado Operacional $ 12.287.866 | $ 25.498.537 [ $ 41.669.509 | $ 46.454.343 [ $ 64.931.814 | $ 64.603.337
% 13% 21% 27% 29% 34% 32%
Depreciacién (10.416.667)| $ (6.816.667) (6.816.667) (6.816.667) (6.516.667)| $ (996.667)
Gastos Financieros S - S - S - S - S - S -
Suma $ -10.416.667 | $ -6.816.667 | $ -6.816.667 | $ -6.816.667 | $ -6.516.667 | $ -996.667
% -11% -6% -4% -4% -3% 1%
Resultado No Operacional $ 1.871.199 [ $ 18.681.871 [ $ 34.852.843 | $ 39.637.676 [ $ 58415147 | $ 63.606.670
Yo 2% 15% 23% 25% 30% 32%
Impuesto a la Renta S - S -5.044.105 | $ -9.410.268 | $ -10.702.173 | $ -15.772.090 | $ -17.173.801
Beneficio Tributario
Neto $ 1.871.199 | § 13.637.766 | $ 25.442.575 | $ 28.935.504 | $ 42.643.057 | $ 46.432.869
% Utilidad / Ventas 2% 11% 17% 18% 22% 23%
° L pe s .
Tabla N°23 Déficit Operacional
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Participacion de Mercado 0% 0% 0% 0% 4% 6% 9% 12% 14% 16% 19,5% 21%
Ingresos por venta s0 50 50 50 $3.780.000  $5.670.000 $8.505.000 $10.867.500 $13.230.000 $14.647.500 $18.427.500 $19.372.500
Costo por venta s0 50 50 50 -$1.251.348 $1.877.022 -$2.815533 -$3.597.626 -$4.379.718 -54.848.974 -3$6.100.322 -$6.413.159
Gastos deAdm.yventa -54.244.036 -$4.371.357 -54.498.678 -$4.625.999 -64.753.321 -$4.880.642 -$5.007.963 -65.135.284 -$5.262.605 -$5.389.926 -$5.517.247 -55.644.568
Resultado Op. $4.244.036 -$4.371.357 -$4.498.678 -$4.625.999  -$2.224.669 -$1.087.664  $681.504  $2.134.591 $3.587.677 $4.408.601 $6.809.931 $7.314.773
Resultado Up. Acum. -54.244.036 -58.615.393 -513.114.072 -517.740.071 -519.964.740 -521.052.403 -520.370.899 -518.236.308 -514.648.631 -510.240.030 -53.430.099 5$3.884.674

Tabla N°24 Tasa de descuento
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Célculo de CAPM:

Ke = Ry + (Rm — Ry) - Baespatancado

Donde: Ke Costo de Capital (que se utilizard como Tasa de Descuento)
Rf Tasa libre de riesgo del mercado
Rm Rendimiento del mercado
Bdesapalancado Factor con el cual se determina cuan volatil es una industria frente al mercado sin apalancamiento de deuda
Datos: No hay empresa similar chilena que transe en la bolsa (exportadoras). Se considerard informacién de USA. Industria Farming/Agriculture
Bdesapalancado 0,66 hitp://pages stern nvu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas htm
RF (%) 2,17 Promedio ultimos 10 afios de la Tasa Anual de los Bonos del Tesoro de USA
Rm (%) 11,02 Promedio ultimos 10 afios del rendimiento del valor del Dow Jones Industrial
_Tﬁsa de Descuento para nuestra empresa si estuviera en USA
Riesgo Pais Chile (%) 1,42 Data histérica YTD de |a tasa Spread EMBI
iliquidez 3

Rentabilidad  Desglose por Sectar TASA ANUAL BONOS DEL TESORS LSA

2011 2,76

2012 1,79

2013 2,34

2014 2,53

aee 12,657.20 2015 2,13

_ 2016 1,84

2017 2,33

2018 2,91

2019 2,14

. PROMEDIO 2,17
g Jun 16, 2021 T ——

Rendimienta Rendimien
sobre el

- ito
indice anualizado 10
precio fi
B Dow Jones Industrial Average 34,033.67 11.02% A
Facha da lanzamisnto: May 26, 1695

Tabla N°25 Flujo de Caja

TASA RENDIMIENTO DE MERCADO

Cierre del proyecto 0 1 2 3 L) 5
Utilidad del ejercicio desp. Impto. $3.271.199 $14.805.766 $26.614.955 $30.112.395 $43.824.595
Ajustes
+ Depreciacion $9.016.667 $5.416.667 $5.416.667 $5.416.667 $5.116.667
+ Gastos Financieros (después de S0 S0 S0 S0 S0
- Inversién en activo fijo -$29.386.667 -$5.416.667
- Inversién en capital de trabajo -$3.430.099
+ Recuperacioén del Capital de trabajo $3.430.099
+ Valor desecho de los activos $2.401.701
Flujo de Caja Libres -$32.816.766 $12.287.866 $20.222.432 $26.614.955 $35.529.062 $54.773.062

Tabla N°26 Flujo de Caja a Perpetuidad
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Utilidad del ejercicio desp. Impto. $3.271.199 $14.805.766 $26.614.955 $30.112.395 $43.824.595
Ajustes
+ Depreciacion -$9.016.667 -$5.416.667 -55.416.667 -$5.416.667 -$5.116.667
+ Gastos Financieros (después de <0 $0 <0 $0 $0
- Inversion en activo fijo -$29.386.667 -$5.416.667
- Inversion en capital de trabajo -$3.430.099
+ Valor presente flujos futuros $302.001.569
Flujo de Caja Libres -$32.816.766 -$5.745.467 $9.389.099 $15.781.622 $24.695.728 $340.709.497
Tabla N°27 Capital Requerido
1. Activos Fijos (Tecnologia)
Item Cantidad Inversién Depreciacion en afios
Notebook $ 600.000 1 s 600.000 3
Tablets $ 400.000 1 S 400.000 3
Jugueras $ 35.000 4 s 140.000 3
Congelador $ 350.000 1 s 350.000 3
Refrigerador $ 400.000 1 s 400.000 3
Impresora $ 500.000 1 S 500.000 3
Vehiculo 1
Celulares $ 300.000 2 S 600.000 3
Sub total "$ 2.990.000
1. Activos Intangibles
Item Cantidad Inversion
Constituciéon de la sociedad $ 300.000 1 s 300.000 1
Patentes y Permisos $ 3.000.000 1 s 3.000.000 1
Desarnrollar pagina web $ 600.000 1S 600.000 5
Aplicacién $ 20.000.000 1 S 20.000.000 5
Sub total $ 23.900.000
11l. Activo Fijo (muebles)
Item Cantidad Inversion
Escritorios $ 200.000 1 s 200.000 3
Sillas $ 150.000 1 S 150.000 3
Pizarra $ 150.000 1 s 150.000 3
Repisas $ 200.000 2 S 400.000 3
Articulos de escritorio $ 150.000 2 S 300.000 1
Sub total S 1.200.000
Total S 29.386.667
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Tabla N°28 Balance Proyectado

Activo Circulante Ano 1 Ano 2 AnRo 3 Ano 4 Ano 5
Caja 12.287.866 S 19.971.931 S 31.147.327 = 81.938.158 S 152.587.611

Cuentas por cobrar
Activos actuales totales

s
s 3.271.199
$ 15.559.065

=3 -
$ 19.971.931

S
S 31.147.327

S
S 81.938.158

s
$ 152.587.611

Ao 1 AfRo 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Propiedad y equipos $ 29.386.667 $ 29.386.667 $106.430.286 $ 106.430.286 $ 106.430.286
Amortizacién Acumulada s 2.016.667 $ 5.416.667 $ 5.416.667 S 5.416.667 $ 5.116.667
Activos fijos totales $ 20.370.000 $ 23.970.000 $101.013.619 $ 101.013.619 $ 101.313.619
Total Activos $ 35.929.066 $ 43.941.932 $132.160.946 $ 182.951.777 $ 253.901.230
Deudas actuales Ao 1 AfRo 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Cuentas por pagar s 6.851.011 $ 7.176.679 $ 8.544.663 S 9.558.794 $ 10.005.076
crédito s - = s = s = s =
Impuestos sobre ingresos por pagar s - $ 5.476.105 $ 9.843.883 $ 11.137.461 $ 16.209.097
Deudas actuales totales s 6.851.011 $ 12.652.784 S 18.388.551 S 20.696.255 $ 26.214.173_
Deudas a largo plazo Ao 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Deudas a largo plazo s - S - S - S - s -
Deudas a largo plazo totales s - s - = s - s -
Patrimonio Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio S5
Capital de inversion $ 29.386.667 S 29.386.667 S 29.386.667 S 29.386.667 S 29.386.667
Ganancias retenidas acumuladas s 3.271.199 $ -41.016.100 $ 18.756.263 S 248.722.855 $ 489.805.508
Patrimonio Total $ 32.657.866 $ -11.629.433 $ 48.142.930 $ 278.109.522 $ 519.192.175_
Deuda + Patrimonio $ 39.508.878 $ 1.023.351 $ 66.531.481 $ 298.805.777 $ 545.406.348
Activo = Deuda + Patrimonio $ -3.579.812 $ 42.918.581 $ 65.629.465 $-115.854.001 $-291.505.118

Tabla N°29 Principales Ratios Financieros

Utilidad Bruta / Venta
Utilidad Operacional / Ventas
% Ebitda

Razon Corriente

Leverage (Deuda - Patrimonio)
Payback 3

Tabla N°30 Sensibilidad

Ratios financieros

FLUJO DE CAJA

Ao 2

66,90% 63,02% 63,02% 63,02%

13,00% 20,76% 27,59% 28,86%

3,46% 16,38% 24,02% 25,51%

2,27 1,58 1,69 3,96

0,21 -1,09 0,38 0,07

(29.545.567) $ (9.263.696) $ 27.195.147 $ 68.445.003
[s 41.906.943 [ $ 50.731.488 | $ 56.850.660 | $ 63.984.010 [$  72.356.948 |

63,02%
33,68%
31,03%

5,82
0,05

$  128.478.696

5%| S (57.439.070) | $ 89.669.111 | § 98.493.152 | $ 104.612.799 | $ 111.746.132 | $ 120.119.053 | § 261.929.094 163%
10%| $ (57.439.070)| $ 41.906.918 | 98.493.140 | $ 104.612.757 | 111.746.073 | $ 120.118978 | § 225.041.763 118%
12%| $ (57.439.070)| $ 41.906.915 | § 98.493.135 | $ 104.612.740 | $ 111.746.049 | $ 120.118.948 | § 225.041.721 118%
14%| $ (57.439.070) [ $ 41.906.907 | $ 98.493.129 | $ 104.612.723 | $ 111.746.026 | $ 120.118917 | § 225.041.675 118%

Variacién Aumento Costos Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 VAN TIR

5%| S (57.439.070)| $ 92.277.487 | § 101.302.144 | $ 107.608.677 | 114.926.404 | $ 123.480.796 | § 270.852.640 167%
10%| $ (57.439.070)| $ 94.885.850 | § 104.110.620 | $ 110.604.514 | § 118.106.617 | $ 123.480.796 | § 278.227.168 172%
15%| $ (57.439.070)| $ 97.494.214 | § 106.919.096 | $ 113.600.350 | 121.286.830 | $ 123.480.796 | § 285.601.696 177%
20%| $ (57.439.070)| $ 100.102.577 | § 109.727.571 | § 116.596.186 | 124.467.043 | § 123.480.796 | § 292.976.224 181%
21%| $ (57.439.070)| $ 101.145.922 | § 110.850.962 | § 117.794.521 | § 125.739.128 | § 123.480.796 | § 295.926.035 183%

% captacion

Formato 1 Litro 168 504 840 1.176 1.512 1.848
B2B 84 252 420 588 756 924
TOTAL 252 756 1.260 1.764 2.268 2.772
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Tabla N°31 Oferta para el Inversionista

Inversion Inicial

Valor

Unidad
clp$

Categoria

TOTAL $ 36.386.667

Capital Trabajo (al 6to mes)

Unidad
clp$

Valor
21.052.403

Categoria
TOTAL $

Maximo Capital Trabajo (mes 11)

Valor Unidad

Categoria

TOTAL $

3.430.099 clp$

Aporte Socios Participacion Propuesta
Categoria Valor Unidad lesde Aport Valor Unidad
Socio 1 $ 11.000.000 clp$ Mes 0 40% %
Socio 2 $ 11.000.000 clp$ Mes 0 40% %
Inversionista $ 18.000.000 clp$ Mes 0 20% %

Crédito Aproximado

(183.233,99)

clp$

76



FIGURAS

Figura N°1 Estructura de Segmentacion
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Fuente: Elaboracion propia.
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Figura N°2
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Fuente: Elaboracion propia.

Figura N°3 Flujo de Operaciones del Producto
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Fuente: Elaboracion propia.




Figura N°’4 Plano general de la Tienda

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura N°5 Estructura Organizacional
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Fuente: Elaboracion propia.
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