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2. Resumen Ejecutivo
En el presente informe se lleva a cabo el desarrollo de un Plan de Negocios que nace
motivado por el interés de combinar dos mercados diferentes pero que mezclados, se espera

ofrezcan una innovadora experiencia multisensorial.

Por el lado de la venta de café, y en particular de café de especialidad, es un mercado
que ha ido aumento durante los Gltimos afios, tanto a nivel nacional como global, generando de
esta manera un “boom” en esta industria, el cual se refleja en un alza en la apertura de este tipo
de locales, en especifico al interior de la capital. Mientras que, en el &mbito artistico, este se
basa en las necesidades culturales identificadas por parte de un amplio sector de la poblacién

local que se encuentra interesada y consumidora de este tipo de arte visual respectivo a pinturas.

De esta manera, el presente informe tiene como objetivo el disefiar y desarrollar un plan
de negocio para el proyecto mencionado, pudiendo asi evaluar la viabilidad econémica que este

presenta, considerando para tal efecto, una inversién inicial de 30 millones de pesos.

Es asi como, mediante en primera instancia, se lleva a cabo un anélisis de la industria,
para luego continuar con el desarrollo de distintos planes que abarcan las areas estratégicas, de
marketing, operacionales, de recursos humanos y financieros, con los cuales se permite realizar

la evaluacion deseada.

Se obtiene de esta forma, que la viabilidad econdmica respecto a la puesta en marcha y
desarrollo para la presente empresa requiere de una inversion inicial mencionada de 30 millones
de pesos, lo que, considerando una tasa de descuento del 21,09%, se obtiene un VAN de
$29.502.543, junto a una TIR del 45%, pudiendo asi, concluir con la factibilidad que presenta

el modelo de negocio.
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4. Introduccién

El presente plan de negocio pretende adentrarse dentro del mercado cultural del pais a
través de la implementacion de una galeria de arte fisica ubicada en la zona oriente de la capital,
incorporando, ademas, un componente cafetero mediante la incorporacion de la venta de café

de especialidad al interior de las dependencias de la galeria.

La galeria se plantea considerando la exposicién y venta de obras contemporaneas
realizadas con pinturas en base al 6leo, realizadas por diversos artistas visuales locales cuyas
obras sean ingresadas al mercado primario, es decir, que sean nuevas en el mercado y, por tanto,

ofrecidas por primera vez.

Con respecto al componente cafetero este es mediante la venta de distintas preparaciones
de café, utilizando granos de especialidad, siendo estos aquellos que son graduados con una
calificacion de 80 o superior, con un maximo de 100, lo cual es realizado por la ‘Specialty coffee

Association’ (SCA) (Flat & White, 2020).

En este sentido, el café se ha posicionado como una de los bebestibles mas consumidos
anivel global, llegando incluso a posicionarse como “la segunda bebida més consumida en todo
el mundo después del agua, y es el producto mas comercializado después del petroleo a nivel

mundial con mas de 100 millones de sacos de café.” (Valencia, 2016).

A nivel nacional, si bien el pais no se ubica dentro de los mayores consumidores de café
dentro de la region, la demanda por este tipo de bebestible lleva afios incrementando, siendo
cada afio mas frecuente la preferencia por una mayor calidad del producto, generando asi una
creciente cultura del café que se enfoca en la mayor demanda por la especialidad en este

producto (Giron, 2018). Es asi como surgen las cafeterias de especialidad, y han demostrado ser



enormemente exitosas dentro del pais (Euromonitor, 2015), debido a la progresiva sofisticacion

en el paladar de los consumidores.

Con respecto a la venta de arte, esta se destaca por la necesidad cultural identificada en
torno al mercado del arte visual contemporaneo en el pais, en donde un gran porcentaje de la
poblacion se encuentra interesada y es participante de actividades y productos de indole artistico
y cultural, en donde predomina el interés por las obras de pinturas, pero en donde de manera
nacional las actividades artisticas y culturales se encuentran dominadas por otros sectores tales
como el cine, la artesania o el teatro (Observatorio Cultural, 2017), por lo que se identifica un
publico no debidamente atendido. Por otro lado, a raiz de la pandemia, el consumo de arte y
cultura ha aumentado por parte de la poblacion local, a consecuencia de sobrellevar de mejor

manera el aislamiento (INE, 2020).

De esta manera, se busca desarrollar un plan de negocio que permita aprovechar las
oportunidades identificadas dentro de la industria del café de especialidad y el mercado del arte,
en donde, el eje principal correspondiente a la venta artistica, fusionado con el componente
cafetero de especialidad, permita ofrecer una innovadora experiencia para los consumidores en
cuanto a una convergencia entre expresiones artisticas mediante pinturas con la experiencia

aromatica y gustativa de una cafeteria.



5. Objetivos

5.1

Objetivo General

Diseniar un plan de negocios para una Cafeteria dedicada a la exposicion y venta de arte,

estudiando las oportunidades identificadas en el sector, y asi evaluar la viabilidad econémica de

esta.

5.2

Objetivos Especificos

Analizar diversas fuentes bibliograficas con la finalidad de desarrollar una adecuada
metodologia acorde a la formulacién de un plan de negocios para una empresa en la
industria del café y el arte.

Conocer el mercado del café, en conjunto con el mercado de la venta de arte, para contar
con un mayor conocimiento que permita identificar las oportunidades de negocio
existentes en los sectores involucrados.

Evaluar los aspectos econdmicos presentes en el desarrollo del proyecto, para determinar

la rentabilidad de este.



6. Alcance

6.1  Rango de Accion
El presente estudio se encuentra enfocado a los sectores econémicos que van en relacion
al mercado cafetero, en especifico de especialidad, y el del mercado primario del arte. Mientras
que el rango de accidn territorial se basa en el desarrollo de un plan de negocios para una

empresa en Chile.

6.2  Tipo de Alcance
El tipo de alcance para el presente desarrollo es exploratorio, dado que se trata de un
estudio enfocado en la busqueda y recopilacion de la dltima informacion disponible para cada

uno de los mercados abordados.

7. Estado del Arte

Industria del Café

El consumo del café y la industria formada alrededor de este, presentan un origen
antiquisimo, en donde las investigaciones sitian el origen de esta bebida en Abisinia, hoy
Etiopia, luego de que un granjero notase un extrafio comportamiento en sus ovejas tras consumir
una planta en particular, tras lo cual lleva muestras de esta a un monasterio para su estudio, y es
ahi en donde dicha muestra es calentada junto a otros frutos, resultando asi la conocida bebida

caliente, que hoy en dia conocemos como café (Jeldres, 2018).

De ese entonces, la popularidad de dicha bebida solo fue en aumento, expandiendo de a
poco su alcance y llegando a cada vez mas consumidores. En cuanto a esto, hay registros que

indican que:



“Las primeras exportaciones e importaciones del producto datan desde 1615 en Venecia,
para luego abrirse paso hacia otras economias europeas. Ya en 1645 en lItalia se abre la
primera cafeteria con tal éxito que un par de afios después la bebida estaba siendo

consumida por la realeza” (Jeldres, 2018).

Y con el tiempo, se generdé un mercado alrededor del café, en donde se generaron
innovaciones con respecto a sus tipos de sabores, venta de utensilios que ayudan para su
preparacion, e incluso maquinas que de manera automatica permiten la preparacion de este
liquido, las cuales presentan su origen a finales de 1800 y principios de 1900 (Jeldres, 2018),
siendo versiones primitivas comparadas con las actuales maquinas de café disponibles en el

mercado.

Durante los afios 2009 a 2014, el mercado del café crecié un 78% en valor, alcanzando

en 2010 ventas por US$167 millones (Respaldiza et al., 2014).

Hoy en dia, es de tal magnitud la fama alcanzada por el café, que esa industria mueve
aproximadamente 120 mil millones de quintales al afio en todo el mundo, siendo esto

aproximadamente equivalente a 14 billones de doélares anuales (Giron, 2018).

Esta industria mueve aproximadamente 120 mil millones de quintales al afio en todo el
mundo, lo que equivale a aproximadamente 14 billones de ddlares al afio, y en términos de
exportaciones mundiales, ha crecido en los ultimos 20 afios en aproximadamente un 35%, segun
datos de OIC (Organizacion Internacional del Café), y para el 2023 se proyecta que aumente un

506 (Giron, 2018).



Dentro de los principales productores y exportadores de este producto, son Brasil,
Colombia, Vietnam, India, Indonesia, Honduras y Peru, los cuales abarcan un 80% de las

exportaciones globales (ICO, 2016).

En cuanto a su alcance a nivel nacional, el consumo del café en Chile ha ido en aumento
durante los ultimos 30 afios, aumentando en un 67% (Girdn, 2018), en donde a partir de
aproximadamente el afio 2010, la industria de las cafeterias nacionales comenzo a presentar un
crecimiento exponencial, y en el cual se destaca un mayor grado de sofisticacion y calidad del

producto (Jeldres, 2018).

Posterior al afio 2010, a partir del 2011 y el 2018 el consumo total de café en Chile
aumento un 175%, y se estima un posible crecimiento adicional de un 98% para finales de 2024,
de acuerdo a un informe realizado por Euromonitor (Euromonitor, 2015). De esta manera, Chile
se posiciona como el tercer pais de la regién que mas consume este producto, detras de Brasil y
Colombia (Pulso, 2022), y con respecto al volumen de importaciones, se posiciona a nivel
mundial en el lugar 64°, registrando para el 2020 un total de $44,9 millones de dolares en Café.
Asi mismo, dentro de los productos importados, el Café se ubica en el lugar 245 de los mas

importados por Chile (OEC, 2022).

A nivel poblacional, se estima que, en promedio, los chilenos consumen 2,5 tazas de café
adiario, siendo las principales instancias de consumo las primeras horas de la mafiana, y durante
la jornada de trabajo (Jeldres, 2018). De esta manera, un estudio realizado a habitantes de la
region metropolitana sefiala que el mayor consumo de café se encuentra en jovenes y adultos

jévenes de entre los 18 y 60 afios, siendo este el intervalo de edades de vida laboral para las



personas (Respaldiza et al., 2014), observando asi una relacién entre la vida laboral y el consumo

de este bebestible.

Por otro lado, hasta hace pocos afios, el 98% del mercado chileno se limitaba al consumo
de café instantaneo, siendo Nescafé la marca con mayor participacion del mercado (Girén,
2018), sin embargo, los consumidores chilenos han ido lentamente desplazandose del café

tradicional instantaneo, el café molido e incluso los granos frescos (Euromonitor, 2015).

Es de esta forma que, segun afirma David Saez, Coffee Consultant de ICB Food Service,
los consumidores nacionales ya son capaces de distinguir las diferencias en aroma, sabor y
textura que existe entre un producto instantaneo con respecto al café de grano molido y recién
preparado (Pulso, 2022). Esto ha generado una evolucién de la demanda de los consumidores
hacia un café mas sofisticado, lo cual corresponde a un efecto global, en donde la gente ha
pasado de tomar café como parte de una rutina, a convertirlo en una experiencia llena de

sensaciones y emociones que entregan un alto grado de satisfaccion (Jeldres, 2018).

Es asi como surge la industria de las cafeterias especializadas, las cuales se centran en
dar un especial foco al origen y preparacién del café, ofreciendo asi un producto mas gourmet,
siendo asi, los locales de cafeteria que se centran principalmente en servir café de especialidad,
y que cuentan con una gran variedad de diferentes tipos de café y productos relacionados con el

mismo (Montoya, 2020).

En este sentido, el café de especialidad es aquel que presenta la mas alta calidad y
mantiene un proceso regularizado en su procesamiento de inicio a fin, y que recibe una
calificacion de 80 o superior dentro de una escala de 100, calificada por la SCA (Specialty

Coffee Association).



Esta cultura del café ha sido en conjunto con el desarrollo y éxito de cafeterias
especializadas como Juan Valdez, Starbucks o Dunkin donuts, en donde, esta ultima cadena, ha
indicado que, en un inicio, solo el 5% de sus ingresos correspondias a la venta de café, sin
embargo, a partir del afio 2016, esta cifra aumentd a 25% (Pradel, 2016). En conjunto Juan
Valdez y Dunkin Donuts estiman que al afio venden alrededor de 2.660.000 tazas de café al afio

en Chile (Jeldres, 2018).

Este tipo de café proviene del tipo de planta de café denominado como “arabica”, siendo
esta la que presenta una mayor calidad, por sobre el tipo “robusta”, de la cual deriva el café
comun y tradicional. Esto se debe a que las plantas del tipo arabica se encuentran a una mayor
altura, son méas escazas y los granos presentan menor oxigeno, lo que les permite contar con
sabores distintos. Mientras que las plantas del tipo robusta corresponden a una planta duray se
encuentra a bajas altitudes, en donde se perciben mayores temperaturas y es mas resistente a
enfermedades y pestes, por lo que es mas barata de producir y entrega mayor cantidad de
produccion. Sin embargo, no presenta un distintivo buen sabor, ya que presenta el doble de
cafeina que la ardbica, siendo asi un fruto muy amargo (Flat & White, 2020).

Con respecto a la variedad arabica, hay dos principales variedades, siendo estas
‘bourbon’ y ‘tipica’, las cuales corresponden a las principales semillas tomadas de los bosques
de café de Etiopia, que luego fueron expandidas a nivel global, formando asi la base del café de
origen arabico. Sin embargo, la produccion de estas es baja, al entregar menor cantidad de frutos
que la variedad robusta, por lo que algunos productores deciden cambiarlas por alguna mutacién

que brinde un mayor rendimiento (Flat & White, 2020).

En virtud de esto, segin datos de Euromonitor se ha determinado que entre 2008 y 2013

se logr6 un crecimiento del 48% en el numero de aperturas de estos locales. Posteriormente,



entre el afio 2013 y 2018 se ha estimado un aumento cercano al 85%, alcanzando un total de
280 locales, y reflejando asi un claro potencial presente en la industria de las cafeterias

especializadas (Jeldres, 2018).

Es asi como se tiene con que mas del 50% de todas las tiendas de café especial de
Chile estan ubicadas en Santiago (Perfect Daily Grind, 2021), siendo la zona oriente la que
ha registrado un mayor alza en apertura de este tipo de locales, en donde un 27% se encuentran

en Las Condes, un 20% en Providencia, y un 18% en Santiago Centro (Salvador, 2020).

El gasto por este tipo de productos se ha elevado un 13% aproximadamente, y una
encuesta llevada a cabo dentro del pais, indica que, en su mayoria, aquellos entre los 31 y 40
afios, son quienes mayor predisposicion presentan al momento de pagar mas por una mejor

calidad (Giron, 2018).

Entre los principales factores que inciden en el aumento por la demanda de los chilenos
por este producto de especialidad, se encuentra: un incremento del poder adquisitivo por parte
de los individuos, el aumento en el nimero de cadenas de cafeterias dentro del mercado local, y
un creciente interés por nuevos sabores y una busqueda de experiencias. El aumento en el poder
adquisitivo por cierto sector de la poblacién, les ha permitido viajar al extranjero, y de esa forma
adentrarse en otras culturas y adoptarlas al diario vivir, siendo el gusto por el café una de estas

(Jeldres, 2018).

Industria del arte

Pinturas



Este mercado es dominado por las pinturas, las cuales constituyen el 75% de las ventas,
y es transado principalmente en Nueva York, con una participacion del 50%, y en Londres, con

un 25% (Santana, 2018).

La transaccion de este tipo de obras a diferencia de otros productos es que posee un
beneficio adicional, ya que, las piezas de arte son consideradas tanto un bien de consumo como
un bien de inversion (Bolivar, 2017). Teniendo, ademas, que, a diferencia de otros mercados, el
del arte posee un funcionamiento diferente, debido a su heterogeneidad en sus productos (obras),

ya que estas en su mayoria no son sustituibles entre si para los consumidores (Santana, 2018).

La compra en arte es motivada por distintos motivos, como lo puede ser el
coleccionismo, la decoracion o motivos de inversion, siendo esta ultima una forma de
diversificar en diferentes activos, funcionando también como activo refugio, al momento de
alguna crisis (Tapia, 2020), y se ha vuelto una eleccion de numerosos fondos de inversion,
debido a su rentabilidad media a nivel internacional (Santana, 2018), proporcionando un retorno
promedio del 10% anual (Tapia, 2020). La masificacion en la inversion en arte ha llevado a que
se creen indices especificos para este mercado, como lo son el Mei Moses, el Art Market

Research o el Art Price (Santana, 2018).

Este mercado puede ser de dos tipos, siendo estos el primario y el secundario, en donde
el primero es aquel que comercializa obras recién producidas, y se trabaja directamente con los
artistas, mientras que el segundo tipo, es aquel en el que se venden obras por segunda 0 mas
veces, correspondiente a obras que ya han formado parte de una coleccién. En ambos tipos de
mercado, las transacciones son realizadas mediante un intermediario, por lo que no hay una

participacion directa entre el artista y el comprador. (Tapia, 2020).



De esta forma, para el presente plan de negocio, se pretende trabajar dentro del primero
de estos tipos de venta, es decir, dentro del mercado primario, ya que se trabajaria de manera
directa con el artista haciendo las funciones de intermediario, y las obras expuestas y ofrecidas,

serian obras recién pintadas, es decir, que sean mostradas y comercializadas por primera vez.

La venta de las obras de manera fisica puede ser realizado mediante una ‘pinacoteca’,
una galeria de arte convencional o de forma particular contactando directamente al artista. Con
respecto a las primeras, estas consisten en locales con un funcionamiento similar al de una
galeria de arte, sin embargo, estas se mueven dentro de un mercado mas amateur, encontrandose
en ellas mayoritariamente obras de artistas principiantes y presentan una estética combinada

entre galeria de arte y bodega (Ramirez, 2023).

Las galerias de arte convencionales funcionan mediante exposiciones, las cuales son
realizadas de manera seguida durante el afio y presentan una duracion de entre 2 a 3 semanas.
En estas se exponen obras agrupadas por artista, de manera que no se suelen encontrar varios
artistas en una sola exposicién, por temas relacionados al ego de cada artista, y la cantidad de

las obras es determinada por la disponibilidad de espacio fisico del local (Ramirez, 2023).

Estudios indican que un 80% de los compradores de arte, usan las redes sociales para
descubrir nuevos artistas, y un 89% de las galerias de arte usa estas mismas redes para atraer
nuevos consumidores (Hiscox, 2021). De esta forma, el internet y las redes sociales se
mantienen como una herramienta estratégica para poder generar confianza y dar a conocer la

marca.

Recientemente, a nivel nacional esta industria ha ido creciendo y capturando el interés

de un ndmero creciente de habitantes, en donde durante el 2021, sitios como el portal “Aristas



Visuales Chilenos” present6 un aumento de un 184% en visitas en comparacion al afio anterior,

con casi 1 millén de visitantes estimados (Observatorio Cultural, 2021).

Por otro lado, el interés en este mercado, relacionado en términos de participacion
cultural, se estima que un 20,5% de la poblacion nacional se encuentra interesada y es participe
de actividades de teméticas de cultura, en donde se tiene que las visitas a museos de arte son de
las que lideran de acuerdo al nimero de asistentes (Observatorio Cultural, 2017), y en donde las
exposiciones relacionadas a pinturas presentan la mayor cantidad de las preferencias, por sobre

otros estilos como la fotografia, escultura, u otros (Observatorio Cultural, 2011).

Tabla 1: “Asistencia a exposiciones de artes visuales segun tipo”
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| 29%

Fuente: Reporte estadistico n°11, Secciéon de Observatorio Cultural

De esta forma, las visita a museos supera el porcentaje de asistencia a otros lugares como
bibliotecas o centros culturales, pero estando por debajo que la participacién a otros tipos de
actividades artisticas en donde predominan aquellos relacionados con el cine, la artesania y la

mausica (Observatorio de Politicas Culturales, 2019).



7.1  Modelo de Negocios

Un modelo de negocio es un instrumento que permite distinguir el valor en el producto
0 servicio que se quiere ofrecer, es decir, es la manera en que se logra identificar y gestionar el
valor del negocio. Esta propuesta de valor no se encuentra Unicamente limitada al producto o
servicio en si que se busca ofrecer, sino que también se debe disefiar los procesos y la forma en
que seré generado y gestionado dicho valor. Mediante un modelo de negocio es que la propuesta
de valor podra ser transformada a una ventaja competitiva. Siendo asi, influyente en el porvenir

de la empresa (Corfo, s.f).

De acuerdo a lo planteado por (Christensen et al., 2008), se pueden encontrar tres partes
claves a considerar dentro de un modelo de negocio, en donde la primera consiste en identificar
el trabajo relacionado a la solucidn de los posibles problemas del cliente. Es asi como se
introduce el término de “Trabajo por hacer” o “Job to be done”, el cual corresponde al trabajo
que deriva del entendimiento de las expectativas de los posibles clientes, y que la empresa puede
identificar y tratar por medio de una solucién ligada al producto o servicio (Christensen et al.,

2008).

La segunda etapa consiste en la exploracion con respecto al propdsito y las capacidades
que presenta la empresa para poder abordar las posibles necesidades de los clientes en base a
cuatro dimensiones claves, las cuales se encuentran interrelacionadas y son dependientes entre

s

Sl

Por ultimo, la tercera parte trata sobre la evaluacion de las posibilidades de cambio del
modelo de negocio actual, para asi acercarse a uno con mayor precision, que derive de una

mayor comprension de la oportunidad a abordar (Christensen et al., 2008).



Con respecto a las cuatro dimensiones claves de base de un modelo de negocio, se
encuentra en primer lugar la propuesta de valor, en la cual radican los atributos de valor que son
esperados por el cliente, relacionados con las expectativas de este en base al

“problema/oportunidad” identificado (Christensen et al., 2008).

Como segunda dimension, se encuentra la forma en que la empresa define la metodologia

y gestion de la captura de valor, de manera de poder conseguir los rendimientos esperados.

En tercer lugar, se encuentran los recursos necesarios de la organizacion para que la
propuesta de valor pueda ser correctamente gestionada y entregada a los clientes. Por ultimo,
como cuarta dimension se encuentra el conjunto de procesos clave que permiten que la gestion
y operacion de la empresa pueda ser consistente, repetible y escalable en el tiempo (Christensen

et al., 2008).

De esta forma, con respecto a la creacion e identificacion de la propuesta de valor, y asi
poder analizar y determinar la viabilidad del proyecto, se utiliza el Bussiness Model Canvas, la
cual es una herramienta fundamental para conocer los componentes claves de un modelo de

negocio, siendo estos:

Propuesta de valor

e Segmento de clientes

e Tipo de relacién con el cliente
e Canales de distribucion

e Fuentes de ingresos

e Actividades clave

e Recursos clave



e Relacion con los proveedores

e Estructura de costos

A continuacion, se proceden a detallar los componentes mencionados:

e Segmento de clientes

Define el perfil de los clientes objetivos, es decir, hacia quienes se enfoca la oferta de
valor, en virtud de las necesidades y expectativas de estos hacia cierto problema/solucion

identificado (Corfo, s.f).

e Propuesta de valor

Corresponde al nucleo de la razon de existir de la empresa, es decir, el valor agregado
que se afiade al producto o servicio que se busca ofrecer, siendo esta el factor determinante para

la satisfaccion de las necesidades del cliente (Corfo, s.f).

e Tipo de relacion con el cliente

Es la relacién que define la empresa y repercute en la experiencia del cliente, y esta
determina la manera en que se establece el vinculo efectivo entre la oferta del producto o servicio

y el tipo de cliente (Corfo, s.f).

e [Fuentes de ingresos

Corresponde a los medios por los cuales se obtendran los ingresos, dada la combinacién
entre los tres factores anteriores, estando asi en relacion con los movimientos del flujo de caja

para el cubrimiento de los gastos y alcanzar una rentabilidad (Corfo, s.f).

e Canales de distribucién



Estos consisten en la forma definida por la empresa mediante la cual el cliente podra

acceder a la oferta de valor (Corfo, s.f).

e Actividades clave

Estas corresponden a aquellas tareas y factores clave mediante los cuales la empresa logra
gestionar la oferta de la propuesta de valor, en virtud de sus caracteristicas y capacidades (Corfo,

s.f).

e Recursos clave

Consisten en los diferentes aspectos esenciales para que la empresa pueda materializar la

oferta de valor, pudiendo estos ser financieros, humanos, fisicos o digitales (Corfo, s.f).

e Relacion con los proveedores

Corresponden a la serie de alianzas estratégicas fundamentales que la empresa debe

realizar para poder ejecutar de manera adecuada y eficaz su oferta de valor (Corfo, s.f).

e Estructura de costos

Esta estructura se define a partir de los aspectos relacionados a los costos fijos y variables
presentes en el desarrollo de las actividades del negocio, implicando asi los costos de la puesta

en marcha y giro del negocio (Corfo, s.f).

Es asi como el Business Model Canvas representa para las empresas una herramienta
capaz de ayudar en el entendimiento a mayor detalle del impacto que tendrd un modelo de
negocio, aterrizdndolo a un dmbito real y utilizado para identificar y analizar los principales
factores que se encuentran involucrados en el negocio y que permiten definir la propuesta de

valor de este.



7.2 Plan de Negocios

De acuerdo a lo planteado por (Fleitman, 2015), un plan de negocios es un instrumento
clave y fundamental para el éxito de una empresa, ya que, este define las etapas de desarrollo
de un proyecto y es una guia que facilita la creacion y desarrollo de esta, ayudando a reducir el
riesgo del inicio o crecimiento de la entidad. Siendo también, una carta de presentacién para

posibles inversionistas o para obtener financiamiento.

Es asi como, con la finalidad de contar con un éptimo desarrollo para el presente plan de
negocios, se utiliza como fuente de referencia lo planteado por (Weinberger, 2009) en su texto
“Plan de negocios: Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio”, en el cual se

plantea la siguiente estructura a seguir.

Plan de negocios: Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio (Weinberger, 2009)

De acuerdo a lo descrito en el texto, (Weinberger, 2009) plantea dos tipos diferentes de
usos para los planes de negocios, siendo estos a nivel interno, funcionando como una guia 'y a
modo de orientacion para el operar y toma de decisiones de una empresa, sirviendo de esta
manera para la evaluacion del desempefio, y a nivel externo, el cual presenta su objetivo en la
basqueda de inversionistas, proveedores y clientes, para asi comunicar de manera efectiva la

informacion relevante respecto a los productos, servicios, planificacion y equipo de la entidad.

Por lo tanto, se plantea la importancia que presenta un plan de negocios con respecto al
cumplimiento tanto como su funcion de ayuda administrativa como de busqueda de

financiamiento.

Por otro lado, (Weinberger, 2009) ademas plantea que existen dos tipos diferentes de

planes de negocios, siendo estos para una empresa en marcha, y para una nueva. La diferencia



en ambos tipos se encuentra en que el de para una empresa en marcha, este debiese evaluar el
nuevo negocio de forma independiente, ademas de distribuir los costos fijos de la organizacién
entre las distintas unidades de negocios. Mientras que el de para una nueva empresa, el plan de
negocio presenta una funcionalidad de orientacion, permitiendo disefiar y darle forma a una idea
inicial. De esta forma, dicha idea debiese ser detallada en descripcion, mencionando aspectos
como los objetivos a alcanzar, las estrategias a aplicar y los planes de accion definidos para

lograr las planteadas metas.

En este sentido, la estructura planteada en el citado texto comienza con un resumen
ejecutivo, seguido de un anéalisis del mercado involucrado, para luego continuar con el
planteamiento estratégico, disefio del plan de marketing, plan de operaciones y plan de recursos
humanos. Con todo, se puede finalizar con la obtencion de la proyeccion del flujo de caja,
permitiendo asi contar con una evaluacion con respecto al analisis financiero presente en el

negocio, de manera de poder finalizar con las conclusiones respectivas.

Por lo tanto, el modelo de Weinberg presenta la siguiente estructura:

Resumen ejecutivo

e Descripcidn del negocio

e Andlisis industria y entorno
e Plan estratégico

e Plan marketing

e Plan operaciones

e Plan recursos humanos

e Plan financiero



Conclusiones

De esta manera, a continuacion, se procede a detallar el contenido de algunos de los aspectos

clave recién mencionados.

Resumen ejecutivo: Consiste en una breve descripcion de los aspectos clave del plan
de negocios, cuya importancia radica en ser la carta de presentacion de la propuesta y
siendo en muchos casos lo Unico que se lee. Con esto, se pretende describir el servicio o
producto a ofrecer, el mercado objetivo, las estrategias que seran empleadas y los
aspectos de indole financiera. (Weinberger, 2009)

Antecedentes del sector: Conlleva un estudio del sector o industria en la que se desea
ingresar, realizando una revision del alcance y funcionamiento de este y los distintos
factores que podrian afectar de manera directa o indirecta el desarrollo y resultados de
la empresa.

Plan estratégico: Contempla la definicion de los pilares fundamentales de la
organizacion, siendo estos la vision, mision y valores, seguidos por el planteamiento de
aspectos claves de la empresa y el entorno, permitiendo asi un analisis del mercado
objetivo, incluyendo también el planteamiento de objetivos estratégicos.

Plan de marketing: Incluye un estudio de las condiciones del mercado, abarcando la
competencia, proveedores, las caracteristicas del consumidor y la definicién de
estrategias de marketing, pudiendo asi determinar el valor y la forma en que la empresa
posicionara el servicio. Utilizando para esto herramientas como el Modelo de las cinco
fuerzas de porter o lienzo Canvas.

Plan de operaciones: Analisis de factores que rodearian la operacién del negocio, con

la finalidad de establecer los objetivos de produccion en funcion de lo detallado en el



plan de marketing, en donde se incluya la capacidad y ciclo de servicio, los recursos
materiales necesarios, localizacion, entre otros.

e Plan de recursos humanos: Se engloban los componentes claves de los recursos
humanos, considerando las tareas clave que se deben llevar a cabo en el negocio, los
conocimientos y habilidades requeridos para cada labor, la definicion de la estructura
organizacional, la necesidad de personal y presupuesto de remuneraciones.

e Plan financiero: Se integran todos los planes anteriormente establecidos con el fin de
realizar una evaluacion de la rentabilidad econdmica del proyecto, incorporando

aspectos tales como la inversion inicial, ingresos, costos y flujo de caja.

8. Metodologia

En primera instancia, se lleva a cabo un proceso de revision bibliografica, con la finalidad
recopilatoria de informacion para obtener una base de antecedentes respectivos a las industrias
del café y del arte, enfocado en pinturas, permitiendo conocer dichos mercados e identificar las

oportunidades de negocio.

Para el presente trabajo se considera lo planteado en “Plan de negocios: Herramienta
para evaluar la viabilidad de un negocio (Weinberger, 2009)”.
Es asi, que se obtienen 6 etapas, siendo estas el analisis de la industria, plan estratégico, plan
de marketing, plan operativo, plan de recursos humanos y plan financiero.
En la primera etapa, correspondiente a la evaluacién de la industria, se aplican distintas
herramientas de andlisis, tales como el Modelo de las 5 fuerzas de Porter y el Business Model

Canvas, que permiten el desarrollo del Modelo de Negocios.



En el plan estratégico se definen las bases de la empresa, en donde se encuentra el
planteamiento de la mision, vision y los valores de la entidad, seguidos por un analisis FODA,
que permite conocer los componentes internos y externos de la empresa.

Esto es seguido por el planteamiento de un plan estratégico, el cual contempla la
definicién de los pilares fundamentales de la organizacion, siendo estos la vision, mision y
valores, seguidos por el planteamiento de aspectos claves de la empresa y el entorno mediante
un anélisis FODA.

Se sigue con un plan de marketing, en el cual se desarrollan algunos de los componentes
claves para el desarrollo del negocio, tales como los productos y las estrategias de comunicacion
con el cliente.

En cuarto lugar, se encuentra el planteamiento del plan operativo, seguido por el plan de
recursos humanos, en los cuales se consideran y se da un foco a los activos y componentes
claves para la gestion de la empresa, definiendo aspectos como localizacion, estructura laboral,
remuneraciones, entre otros.

Por ultimo, se lleva a cabo un plan financiero, en el cual se permite estudiar y concluir
con respecto a la viabilidad econdmica alrededor de la puesta en marcha del presente modelo de
negocio.

Se presenta a continuacion la estructura completa junto con las etapas recién sefialadas.
e Resumen ejecutivo

e Descripcion general del negocio

e Objetivos

e Andlisis de la industria

e Plan estratégico



e Plan de marketing

e Plan de operaciones

e Plan de recursos humanos
e Plan financiero

e Conclusion

Se muestra a continuacion un esquema que resume lo recién mencionado.

Esquema 1: “Metodologia utilizada plan de negocio galeria Hannes”

Metodologia

Plan
Marketing

Analisis Plan
Industria Estratégico

Plan
Financiero

Plan
Operativo

Plan RR.HH.

Inversion
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Organizacional
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Cinco Fuerzas -
Objetivo

de Porter

Insumos

Procesos
Operativos
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Definicion
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Horario
Funcionamiento
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de ventas

Ubicacion
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Estrategia Precios,
Productos,
Distribucion y
Comunicacion

Flujo de Caja

VAN y TIR

Fuente: Elaboracion propia

9. Desarrollo del Plan de Negocios
En virtud de la anteriormente mencionada metodologia, se procede a continuacion a realizar
las diferentes etapas planteadas, en conforme con el desarrollo y disefio del presente plan de

negocio.



9.1  Andlisis de la Industria
En este apartado se realiza el planteamiento relacionado al contexto que involucra a la

empresa y al mercado al que se pretende insertar.

9.1.2 Benchmarking

Con el fin de llevar a cabo un estudio de la competencia y de las estrategias y practicas
que estas utilizan dentro del mercado, se utiliza la herramienta de benchmarking, con la cual se
permite conocer y comprender los aspectos influyentes en el sector, junto a las ventajas y
desventajas que cada empresa tenga.

Cafeterias de especialidad en Santiago.

London Coffee

Es una cafeteria de especialidad ubicada en el centro de la capital, en la calle Agustinas
1035, frente al palacio de la moneda. Esta cafeteria presenta un caracter estandar y caracteristico
de una cafeteria, permitiendo Unicamente el consumo al interior del local y sin bafio disponible.
La cafeteria dentro del menu ofrece diversas alternativas de bebestibles, como lo son variadas
preparaciones de café, jugo natural y té, asi como también disponen de una variedad de
comestibles disponibles tipicos de una cafeteria, como lo son medialunas, croissants y pedazos
de queque o torta. Cabe destacar que esta cafeteria Unicamente ofrece preparaciones de café

mediante el uso de una maquina de espressos, dejando de lado los tipos de filtrados.

Con respecto al rango de precios de los productos ofrecidos, este local cuenta con los

mas bajos de los lugares visitados.

Café Guztarria




Conocida cafeteria ubicada en el corazén del barrio Lastarria, y cuenta con un amplio
local que cuenta con disponibilidad para el consumo en interior y exterior, contando con mesas
fuera del local, asi como también con bafio para clientes. Cuenta con una estética atractiva, con
una gran cantidad de mesas disponibles y con sillas acolchadas de gran comodidad y en done se
destaca una de las murallas interiores del local en donde se tienen descripciones y dibujos

relacionados a los productos ofrecidos en el mend.

Presenta una gran variedad de productos en oferta, contando con la gama de
preparaciones de café mas amplia de los locales visitados, teniendo también una gran variedad
de alimentos de todo tipo, ya sean dulces como queques, tortas 0 medialunas, como también
salados como lo son algunos tipos de sandwiches. Asi mismo, cuentan ademéas con la
disponibilidad de granos de café de especialidad en empaques de 1 kg. Con respecto a las
preparaciones de café, el lugar cuenta con la disponibilidad de métodos mediante una maquina
de espressos, como también de métodos filtrados, en donde se destaca el método con V60 y

Chemex.
Este local cuenta con un rango de precios promedio en comparacion a los lugares evaluados.

WonderlandCafé

Es una cafeteria ubicada en el barrio Lastarria y que presenta una tematica relacionada a
Alicia en el pais de las maravillas, contando con algunos de sus espacios interiores adornados
acorde, y cuentan también con un segundo piso en donde tienen una tienda de articulos
decorativos con dicha tematica. Este local presenta una gran popularidad, siendo tal que

permiten un tiempo maximo de consumo dentro del local de 1 hora y media.



Este local cuenta con disponibilidad para el consumo en su interior y exterior, ya que
cuentan con mesas ubicadas en la vereda, aprovechando de la ubicacion del local, en donde hay

poco flujo vehicular.

La cafeteria cuenta con 2 bafios unisex disponible para clientes, asi como también con 3
sectores diferentes para el consumo en el interior, siendo uno de estos en una terraza disponible

al interior del local.

Cuenta con una amplia gama de productos y preparaciones, en donde se destaca la oferta
de productos poco comunes Yy extravagantes, por ejemplo, distintos tipo de pasteles,
preparaciones como latte de Nutella, moka blanco o caramel macchiato, algunos tipos de
ensaladas o variedades de smoothies. Sin embargo, todas las preparaciones con relacion al café

son preparadas Unicamente mediante el uso de una maquina de espressos.

Este local presenta el rango de precios mas alto con respecto a los observados en esta

evaluacidn, pudiendo esto estar relacionado al sector y ambientacion del lugar.

Café Mandrake

Conocida cafeteria que cuenta con varios locales ubicados a lo largo del pais, en
particular dentro de la quinta region y la capital. De esta forma, ha conseguido un sélido
posicionamiento entre la oferta, siendo de las principales cafeterias encontradas al buscar este

tipo de locales en la ciudad.

El local visitado corresponde al ubicado en la comuna de Las Condes, en avenida
Apoquindo 3039, a cercanias del metro el golf. Cuenta con una terraza para su consumo en

exterior a nivel de calle, asi como también con un adecuado espacio interior con variadas mesas,



sillas y sillones para la mayor comodidad de los consumidores. Por otro lado, cuentan con la

disponibilidad de 2 bafios para el uso de los clientes, uno para cada género.

Entre la oferta de esta cafeteria se encuentran tanto productos de consumo como lo son
variedades de bebestibles tanto frios como calientes o snacks, asi como también productos de
utilidad para el uso relacionado con las preparaciones de café, siendo estos accesorios de
cafeteria, como también insumos, como lo son opciones de granos de café en tamafios de 225
gramos y 1 kilo. La cafeteria cuenta con las facultades para las preparaciones mediante maquina
de espressos como también ocupando métodos filtrados. Cabe destacar que esta es la Unica
cafeteria de las evaluadas que trabajan con més de 1 variedad de grano de café, ya que cuentan
con algunas distintas alternativas que se diferencian por su exclusividad y, por tanto, varian en

precio, teniendo asi, 3 diferentes variedades, cada una de distinto origen y categoria.

En cuanto al rango de precios que se observan en este local, estos son altos con respecto
al promedio del mercado, sin embargo, no mucho mas elevados, lo cual puede ser un reflejo del

status que se busca conseguir dada la ubicacion del lugar.

Galerias de arte en Santiago

Galeria Kunst

Esta galeria presenta unicamente un punto de venta online, siendo incluso la primera
galeria de arte online fundada en el pais. Esta galeria ofrece venta de talleres y actividades,
ademas de la oferta de piezas de arte de artistas nacionales de distintos estilos, siendo estos

cuadros y grabados con serigrafia.

Esta galeria cuenta con obras cuyo promedio se encuentra entre los $250.000 y $400.000

pesos, siendo este Gltimo el precio maximo encontrado en alguna obra.



Tiene también con la disponibilidad de despachos gratis dentro de la capital y regiones

por compras superiores a los $250.000.

Galeria Artespacio

Esta galeria se destaca por contar tanto con un punto de venta fisico y online, estando
esta galeria ubicada en Alonso de Cordova, comuna de Vitacura. Esta cuenta con constantes
exposiciones mediante las cuales da a conocer diversas obras de diferentes artistas tanto

nacionales como internacionales.

Dentro de los productos que se ofrecen, se encuentran esculturas, fotografias, grabados y
pinturas. Estas presentan un diferentes precios, los que se relacionan con el tamafio que
presentan y el tipo de estilo. Por el lado de las esculturas, estas presentan un precio que va desde
los $571.200 hasta los sobre 16 millones. Las fotografias presentan un precio promedio de
$2.000.000. Los grabados en su mayoria cuentan con un precio de $190.400, habiendo, sin
embargo, otras que alcanzan los $500.000. Por altimo, las pinturas varian en estilo y materiales

de base, y sus precios van desde los $6540.500 hasta sobre los $10.000.000.

Por otro lado, en su local fisico, este cuenta con 2 trabajadores recurrentes, siendo estos

una recepcionista, junto a una administradora del local.

Galeria Artium

Esta galeria ofrece sus productos de arte unicamente mediante la venta online, contando
asi, con una amplia gama de obras disponibles de una también amplia gama de artistas. De esta
forma, esta solo cuenta con la oferta de obras, sin considerar servicios adicionales como oferta

de talleres o actividades.



Entre estos productos se encuentran pinturas, grabados con serigrafia, fotografias e
ilustraciones, y el precio de estas no incluye el enmarcado del producto. Estas obras varian en
precios segun el estilo y tipo, encontrando piezas por $180.000, como también otras por sobre
los 7 millones de pesos, teniendo, por tanto, un gran margen de precios y tamarios con los que
trabaja la galeria, habiendo asi, algunas obras de 30x28 cms, hasta algunas que superan los

120x120 cms.

Se concluye por tanto del benchmarking, con que hay una oportunidad dentro del
mercado al evaluar e identificar que una gran cantidad de las galerias activas dentro de la capital,
presentan un foco en la venta de sus productos online, en donde, por tanto, un reducido
porcentaje de estas cuentan con un punto fisico para que los clientes puedan visitar y

experimentar lo propio de una visita cultural y artistica.

9.1.3 Modelo de Cinco Fuerzas de Porter

A continuacion, se detalla el Modelo de las cinco Fuerzas de Porter, el cual es utilizado
para realizar un analisis y medicion de la competitividad en el mercado al que se quiere entrar.
De esta forma, se presenta lo siguiente:

Poder de negociacion de los clientes

Mientras méas poder tengan los clientes sobre los productos o precios, menos atractivo
se vuelve el mercado. De esta forma:
e Pocos sustitutos en el mercado del arte
Este es relativamente bajo, ya que, por un lado, dentro del mercado del arte existen pocos
sustitutos, ya que, si bien las personas pueden comprar otras pinturas en otro lugar, estas seran

distintas y no iguales, debido a las caracteristicas Unicas que rodean cada una de las obras de



arte, y en donde, en virtud del tamafio de las obras, estas presentaran un rango de precios similar
en todo lugar, por lo que tampoco tendrian control sobre los precios.
e Mucha oferta cafeterias

Sin embargo, este poder de negociacion aumenta un poco para el mercado del café, ya
que existe una gran cantidad de opciones de cafeterias de especialidad en donde poder consumir
preparaciones similares, no obstante, estas aun contarian con un componente nico y distintivo
entre los locales, debido a que por lo general, cada cafeteria atiende ofreciendo una Unica
variedad de grano de café, por lo que cambian los origenes, sabores y aromas entre cada uno,
con lo que el poder de los clientes se mantiene relativamente bajo. De esta manera, se reduce la
disponibilidad de sustitutos, dada la exclusividad y seleccion de cada grano de acuerdo a cada
local, por lo que se restringe la libertad y poder de decision del cliente con respecto a eleccién
de café.

Por lo tanto, se concluye que el poder de negociacion de los clientes es bajo, siendo
mayor dentro del mercado cafetero y menor para el del arte, sin embargo, en ambos mercados
se encuentra un componente de exclusividad en los productos, por lo que no son facilmente
sustituibles.

Poder de negociacion de los proveedores

Un mercado con proveedores con bajo poder genera un mercado mas atractivo. En este sentido:
e Gran cantidad de proveedores (Café y arte)

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, ya que, por un lado, al haber un gran

crecimiento de la industria, con una gran variedad de granos de café de especialidad con distintas

caracteristicas y origenes, asi como también de insumos utilizados, la cantidad de proveedores

en el mercado es alta, por lo que la empresa no enfrenta mayores costos si desea cambiar de



proveedor. De esta forma, si bien, no todos los proveedores trabajan con los mismos granos de
café, existe una gran variedad de estos por lo que se podria reemplazar.

Por otro lado, en cuanto al mercado del arte, existe también una gran cantidad de artistas
con quienes se podria trabajar, lo que tampoco representa un mayor inconveniente para la
empresa al momento de querer cambiar de proveedor.

e Bajo costo para cambiar de proveedor

Hay una gran variedad de alternativas de proveedor que ofrecen diferentes gamas de
granos de café, por lo que el costo entre preferir uno y otro no es significativo. Para el caso del
arte, tampoco es significativo el costo de cambio, debido a la gran cantidad de artistas en el
mercado.

De esta forma, se concluye que el poder de negociacion de los proveedores es bajo.

Amenazas de nuevos competidores

Mientras mayores sean las barreras de entrada para los nuevos competidores, mas

atractivo se hace dicho mercado. De esta forma se tiene que:
e Altas barreras de entrada

Las dificultades para el ingreso de nuevos competidores son altas, en donde se destacan
los altos costos en los que se debe incurrir para la apertura tanto de una cafeteria como de una
galeria de arte que cuente con un local fisico.

Sin embargo, estas barreras son mayores para la industria del arte, en donde hay méas
factores involucrados y que son requeridos para su desarrollo, los cuales se encuentran asociados
a la red de contactos requerida para trabajar con artistas que cuenten con los conocimientos y
habilidades minimos requeridos que son fundamentales para el éxito del negocio.

e Crecimiento del mercado cafetero.



A pesar de las barreras de entrada presentes, un alto porcentaje las ha logrado superar y
se espera que esta cifra aumente con los afios, proyectandose asi que se mantenga el crecimiento
de esta industria.

e Aumento competitividad

Con la entrada de nuevos competidores a un mercado en expansion se genera una
industria mas competitiva. Siendo este principalmente el caso de la industria de las cafeterias de
especialidad.

Como conclusion, la amenaza de nuevos competidores es media, ya que por un lado se
encuentran altas barreras de entrada para ambos mercados, sin embargo, para el del café en
particular, se espera que estas no sean de gran impedimento para una importante cantidad de
futuras empresas.

Por lo tanto, se concluye que la amenaza de nuevos competidores es alta, ya que, se
espera que con los afios entren mas competidores dentro del mercado, principalmente al
respectivo al cafetero.

Amenazas de productos sustitutos

La falta o carencia de productos sustitutos aumentan el atractivo de un mercado. En este sentido,
se tiene:
e Pocos productos sustitutos
En cuanto a la industria del café de especialidad, existen algunas opciones sustitutas,
entre los cuales se encuentran las preparaciones de grano de café convencional y, por otro lado,
pero de menor manera, otras preparaciones calientes como el té o infusiones.
Por otro lado, con respecto al mercado del arte, no hay mucha presencia de productos

sustitutos, pudiendo estas llegar a ser otras piezas artistica decorativas como fotografias,



impresiones, dibujos, entre otras, sin embargo, para la mayoria de los consumidores las obras
no son sustituibles entre si (Santana, 2018).
Por lo tanto, se concluye que la amenaza de productos sustitutos es baja.

Rivalidad entre competidores

e Crecimiento mercado cafetero de especialidad
La rivalidad entre competidores es alta dentro del mercado de cafeterias de especialidad,
ya que, dado el “boom” producido entorno a este mercado, esto se ha traducido en un aumento
en la oferta, visible mediante el alza en la inauguracion de este tipo de locales.
e Alto nimero de competidores
De esta manera, tras evaluar algunas de las cafeterias de especialidad mas populares de
algunos sectores de la capital, se observé que existente una variedad de locales dedicados al café
de especialidad que cuentan con un sélido posicionamiento, y se espera este nimero aumente
con los afios.
e Diferenciacion
Productos diferentes en ambos mercados. En cuanto al café de especialidad hay
diferenciacion en granos y preparaciones, que van relacionados a los articulos e insumos
utilizados, como también de las habilidades propias del barista. En cuanto al mercado del arte,
la diferenciacion se centra en la exclusividad de cada obra, siendo estas Unicas.
e Bajas barreras de salida
Estas se encuentran mas que nada en torno al mercado del arte, en donde estas barreras
se basan en la dificultad que se puede presentar en torno a la venta de las piezas/obras de arte.
Mientras que, por el lado de las cafeterias, estas una vez superando la barrera de entrada, es poco

probable que terminen sus actividades, dada la rentabilidad que presenta dicho mercado.



e Alta rentabilidad del mercado del arte

Las obras involucradas, al tratarse de pinturas, suelen presentar un precio mayor a
diferencia de otras piezas y estilos.

En el mercado del café de especialidad hay una gran cantidad de competidores, y se
espera que estos aumenten, pero dada la alta demanda y en conjunto con el crecimiento de la
industria del café de especialidad junto a la exploracion de otras areas, y junto con la dindmica
de la propuesta de valor del presente negocio, es que la rivalidad no es elevada y la industria es
atractiva.

e Gran variedad oferta

En cuanto al mercado del arte mediante las galerias de arte, la rivalidad también es alta
dada la gran cantidad de oferta de obras proveniente de una gran cantidad de artistas, sin
embargo, la mayor parte del arte comercializado corresponde al del tipo conceptual, el cual su
atractivo o valor se encuentra implicito en la obra, y requiere de un mayor entendimiento del
contexto del artista y del momento en que fue creada la obra (Ramirez, 2023), por lo que se
genera una diferenciacién entre los tipos de productos disponibles en el mercado.

e Canales de distribucion principalmente online

Se tiene también, que, en virtud de un estudio de la competencia, realizado considerando
algunas de las galerias de arte mas populares del pais, se observo que una gran cantidad de estas
cuentan con una presencia online, pero carecen de un canal de venta fisico, y aquellas que si lo
presentan, se encuentran en su mayoria ubicadas en la zona oriente de la capital, en particular
en la comuna de Vitacura, por lo que la rivalidad entre estas es mayor considerando la

concentracion de estas en dicha zona.



Por lo tanto, de esta forma y en virtud de lo anterior, se concluye que la rivalidad entre

competidores es alta.

9.1.4 Lienzo Canvas

Se presenta a continuacion la estructura del modelo Canvas, el cual es utilizado para

identificar y analizar los principales factores que se encuentran involucrados en el negocio

y que permiten definir la propuesta de valor de este.

Propuesta de Valor: El valor que entrega este negocio se fundamenta en la innovacion
en la linea de trabajo de la empresa, al ofrecer una combinacién de productos que
pertenecen tanto a un mercado en expansion como lo es el del café de especialidad, como
a uno no completamente atendido como sucede con la oferta de productos artisticos,
combinando de esta manera dos mercados en crecimiento y con destacado potencial y
ofreciendo asi una experiencia novedosa.

Segmento de Clientes: El publico objetivo corresponden a las personas de clase media-
alta y alta, que se encuentren interesados en el arte y/o en el café, contemplando
principalmente a un segmento de adultos jovenes hasta adultos mayores y sean
residentes de las comunas cercanas como Las Condes, Vitacura o Lo Barnechea, las
cuales cuentan con un alto ingreso per capita.

Canales: EIl canal sera de manera fisica mediante el local, tanto para la venta del café
como de las obras, intentando sacar el maximo provecho a la tienda fisica mediante la
cual se hace posible la entrega de la propuesta de valor. Por otro lado, pero en segundo
plano, se utilizaran recursos online como redes sociales y otras plataformas como Google

Ads, para asi llegar a las personas mediante la realizacion de esta publicidad.



Relacion con Clientes: La relacion con el cliente serd cercana, contando con una
atencion personal mediante los trabajadores (barista y recepcionista) y los clientes,
teniendo un trato calido y hospitalario con estos, permitiéndoles que consigan el
producto que deseen de la mejor opcion, y pudiendo asi, buscar conseguir una
fidelizacién con el pablico asistente.

Recursos Clave: Dentro de los recursos clave se encuentra el contar con un espacio
fisico para desarrollar las actividades comerciales, lo cual es fundamental para la entrega
de la propuesta de valor. Asi mismo, es clave contar con los recursos humanos y
tecnoldgicos para poder llevar a cabo el contacto y el trato con los clientes.
Actividades Clave: La principal actividad clave del negocio es la oferta y venta de obras
de arte y café, a lo que, en un segundo plano, se suma la compra de insumos, el marketing
asociado a la publicidad y la logistica de la gestion de recursos humanos (contrataciones
de personal).

Socios Clave: Para la empresa, como galeria de arte los socios claves son
fundamentalmente los artistas colaboradores que seran expuestos en la galeria, y de
quienes mediante las obras ofrecidas es que se obtendra la mayor cantidad de los
ingresos. Por otro lado, en cuanto a la venta de café, son clave los proveedores
relacionados a los insumos utilizados, en donde se destaca a ‘Coffee Culture’, quienes
seran los proveedores de los granos de café que van a ser utilizados, o ‘Ceroplas’, que
corresponde a la empresa proveedora de los vasos desechables.

Estructura de Costos: Entre los costos asociados al negocio se encuentra por un lado

como costo fijo el arriendo de local, pago de sueldos, consumo de agua y luz, mientras



que entre los variables se encuentran las compras de insumos y materiales presentes en
las preparaciones y pagos de comisiones a artistas colaboradores.

e Estructura de Ingresos: Los ingresos percibidos se basan en la venta de obras de
pintura y las preparaciones de café, para las cuales se aceptaran formas de pago en

sistema débito/crédito.

9.2  Plan Estratégico
Se detallan a continuacion aquellos factores involucrados en el componente estratégico

que envuelve las actividades de la empresa en torno a la toma de decisiones.

9.2.1 Definicion de la Empresa

‘Galeria Hannes’ es un local comercial con doble giro comercial entre los mercados del arte
y el de café de especialidad, que se centra en brindar una innovadora experiencia sensitiva a los
asistentes, mediante estimulos visuales, aromaticos y gustativos, a través de la venta y
exposicion de arte en conjunto con la preparacion y oferta de café. En este sentido, el nombre
de la empresa es proveniente del nombre del artista que ha servido como inspiracién para la

creacion del presente Modelo de Negocios, siendo este llamado ‘John Hannes’.

9.2.2 Mision

A continuacion, se debe comenzar definiendo la mision, visién y valores de la empresa,
siendo estos los pilares base para la planificacidn y orientacion de esta. La mision permite dar
sentido y guiar el actuar de la empresa, respondiendo a la definicion de la funcion y hacia quién
va dirigida la labor de esta, siendo esto el motivo de su existencia (Fleitman, 2015).

De esta manera, con el fin de establecer el propésito, el tipo de negocio y el pablico objetivo,

se define la mision:



“Ofrecer una innovadora experiencia para los amantes del arte y el café, combinando los

gustos por el arte contemporaneo y del café de especialidad.”

9.2.3 Vision
De igual manera, con el propoésito de establecer el camino a seguir por la empresa, reflejando
las metas a mediano y largo plazo, permitiendo asi orientar a los integrantes y a las personas, se
define a continuacion la vision:
“Posicionarse como la principal opcion para los amantes del arte y del café, ofreciendo
productos de la més alta calidad y ayudando al surgimiento y posicionamiento de artistas

locales.”

9.2.4 Valores
Como complemento de la misién y vision, se encuentran los valores, los cuales son los

principios sobre los cuales se fundamenta el actuar de la organizacion, definiendo las bases y
pautas sobre el funcionamiento y desarrollo de esa.
De esta manera, se definen a continuacion los valores de la empresa:

e Compromiso: En la entrega de productos de calidad.

e Responsabilidad: Cumplimiento adecuado y efectivo de las obligaciones.

e Bienestar social: Con las personas y el entorno, trabajando con artistas locales e

intentando reducir el impacto ambiental con los residuos.



9.2.5 Analisis FODA

El anélisis FODA es utilizado para evaluar el desempefio de una empresa dentro del
mercado, permitiendo facilitar el desarrollo de estrategias. Se compone de un analisis interno y
otro externo, y en esta se analizan los componentes que engloban al negocio, respectivos a las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, las cuales fueron analizadas luego de una
evaluacion y estudio del mercado y la competencia, visitando algunas de las cafeterias de
especialidad y galerias de arte mas populares.
Fortalezas

e Propuesta de valor

Con respecto a las fortalezas, la principal identificada se centra en la propuesta de valor
presente en el negocio, la cual presenta su base en la fusién entre los dos mercados involucrados,
permitiendo contar con una innovacién en la experiencia sensorial ofrecida, tanto visual,
aromatica y gustativa. Esta fortaleza se posa sobre los altos rendimientos que estos dos mercados
presentan, los cuales se pueden incorporar juntos y complementar para asi generar un negocio
original.

e Pocos competidores

Para el presente modelo no se identifica una clara competencia que presente un giro
comercial de la misma naturaleza, la cual se centra en la venta de pinturas de arte y café de
especialidad, sino que, la competencia se estaria enfocando en solo uno de los dos mercados, y
aquellos pocos negocios que presentan componentes de ambos presentan variaciones en sus
actividades que la diferencian de lo planteado en este proyecto. Aquellos pocos que incursionan
entre ambos mercados, presentan diferencias con el modelo descrito, siendo locales que

funcionan como restaurant y galeria, o cafeterias que ocupen piezas artisticas a modo de



decoracion, pero sin llegar a ser una galeria, estableciendo la propuesta de valor descrita como
parte de las fortalezas. Esto se refleja también en la baja oferta de arte visual y en el tipo de este,
en donde, por el lado de las galerias, estas cuentan con una variedad de piezas artisticas en la
oferta, que pueden incluyen obras de dibujos, pinturas, fotografias o esculturas, combinando,
por tanto, obras del tipo conceptual y del tipo real, de acuerdo a lo mencionado por Ricardo
Ramirez, artista y fundador de la academia de ArteReal. Por lo que, el tipo de arte ofrecido en
el modelo descrito, al ser enfocado en obras de pinturas que presenten un valor “real” y no
conceptual, se demarca una diferencia en la oferta con el resto de las galerias. En donde también
se destaca que la gran mayoria de las galerias presentan casi exclusivamente con un canal de
venta online por sobre el fisico, dejando de lado la experiencia que otorga la compra presencial.

Por otro lado, en cuanto al café, si bien existe una gran variedad de cafeterias de
especialidad, estas presentan se centran en el café como eje principal del negocio, estructurando
asi el tipo de experiencia ofrecida, mientras que, con el presente negocio, no solo se encontraran
distintos sabores a los encontrados en otras cafeterias, debido a los cambios en los granos e
insumos utilizados, sino que ademas, y de principal, se presenta una distincion en la experiencia
entregada, al contar con el componente cafetero como eje secundario, y adaptandolo con un
factor artistico. Por Gltimo, es comun que las cafeterias que se involucran con aspectos artisticos
en sus actividades suelen hacerlo centrandose en otros tipos de expresiones artisticas, como el
arte musical, por sobre el visual, generando otro factor de diferencia.

e Bajos costos tras inversion inicial

Por otro lado de acuerdo a la naturaleza en el funcionamiento de ambos rubros, el impacto
econdmico en cuanto a egresos se ve apaciguado y tras la inversion inicial, estos disminuyen
bastante, ya que, los elementos mas caros como por ejemplo la maquina de espressos, el molino

eléctrico o los muebles, solo se consideran para la puesta en marcha, y después solo se generan



gastos menores en insumos mas cotidianos, destacando también, que por el lado de las obras de
pinturas, por lo general no se genera un desembolso de dinero hasta que la obra haya sido
vendida (Ramirez, 2023), disminuyendo el impacto de los egresos.

e Ubicacion

La ubicacion elegida también forma parte de las fortalezas identificadas, ya que, esta
presenta una gran accesibilidad para grandes avenidas ubicadas entre las comunas de Vitacura
y Las Condes, siendo estos los lugares en donde se encontraria principalmente el publico
objetivo. Siendo también una zona cercana a otras galerias y a algunas cafeterias de especialidad,
por lo que se facilita el ser descubiertos por nuevos interesados.

El contar con una tienda fisica también representa una fortaleza bajo una industria en donde
una gran cantidad de galerias se centran en la venta online de las obras, por lo que se pierde la
experiencia visual que se obtiene con un espacio fisico.

e Red de contactos emprendedor

Como ultima fortaleza identificada, se encuentra la red de contactos con las que cuenta el
emprendedor, teniendo al alcance el contacto con artistas nacionales que asisten a exposiciones
y talleres, asi como también con duefios de cafeterias con productos similares a los ofrecidos.

Oportunidades

e Altos rendimientos en los mercados

Las oportunidades identificadas se centran en los rendimientos encontrados alrededor de los
mercados del arte y del café de especialidad, tanto a nivel nacional como global, en donde se
destaca la industria del café de especialidad, la cual, desde la Gltima década ha presentado un
considerable crecimiento dado una evolucion progresiva en los gustos y preferencias de los

consumidores de café. Estos cambios en preferencias, hacia un café de mejor calidad, es una



tendencia cada vez mas marcada en la poblacion, y se encuentra ligada a una mayor disposicion
a pagar un mayor precio por una mejor calidad de café.

e Baja oferta cultural

Por otro lado, otra oportunidad identificada, radica en la falta de oferta cultural que

presenta el pais en temas artisticos, y en especial aquellas que engloban las artes visuales,

en donde la principal oferta se encuentra en los espectaculos musicales.

e Alcance publicidad

Por ultimo, se presenta una oportunidad en términos de publicidad, en donde considerando
las caracteristicas originales del proyecto, se estima un buen alcance y efectividad de esta,
mediante el uso de redes sociales e internet, teniendo ademas que Chile a comparacién a otros
paises, permite una facilidad en el acceso a esta, al ser mas econémico, mediante el uso de
plataformas como, por ejemplo, Google Ads.
Debilidades

e Incertidumbre asociada a la innovacion

En primer lugar, se encuentra la incertidumbre que genera el factor de la innovacion presente
en el plan de negocio, ya que, al ser un modelo de negocio nuevo en el mercado, presenta un
factor de riesgo asociado a la indeterminacion en el impacto real que este tendria, por lo que la
viabilidad de este modelo se limita a un &mbito tedrico mas que practico.

e Inexperiencia emprendedor

Por otro lado, la inexperiencia del emprendedor es un factor que considerar dentro de las
debilidades, ya que los conocimientos tedricos necesarios para la elaboracion del presente plan
de negocio difieren de los conocimientos practicos necesarios para llevar a cabo una gestion y

administracion, y estos deben ser aprendidos con el tiempo y de manera empirica.



e Inversion inicial sin socios

Se tiene que, para la puesta en marcha, la inversion seria llevada a cabo considerando solo
el aporte del emprendedor, ya que, no se contaria con ningun socio para dar marcha al negocio.

e Gran dependencia colaboradores/proveedores

De manera aparte, otra debilidad radica en la dependencia que se tendra con los artistas
colaboradores, ya que, estos forman parte fundamental de la actividad comercial de la empresa,
dependiendo en gran medida de las habilidades y calidad que estos entreguen.
Amenazas

e Aumento industria café

Con respecto a las amenazas, el explosivo aumento en la industria del café de especialidad,
esta representando un considerable aumento en las inauguraciones de este tipo de cafeterias, las
cuales seran ubicadas principalmente dentro de la capital. De esta manera, se genera un aumento
en la competencia, al existir una mayor oferta de este tipo de productos, involucrando distintas
variedades de origenes y tratamientos para los granos de café, lo cual puede generar dificultades
al momento de ser la eleccion de algunos consumidores que en mayor medida se dejen llevar
por otra variedad en los sabores y experiencias, buscando asi algun tipo de variedad de grano en
particular, ya sea por factores de sabores o precios. En este sentido, la amenaza también se
encuentra ligada a la posibilidad de que mas locales cafeteros incorporen una propuesta de valor
similar a la presentada, incursionando en también el mercado del arte.

De esta forma, asi como el “boom” de la industria podria representar una amenaza, también
lo es el que este se acabe, ya que generaria un mercado poco atractivo y que perderia el atractivo
caracteristico frente a otros tipos de café o bebestible.

e Falta de colaboradores



De otra forma, dada la dependencia que se tiene con los artistas colaboradores, se encuentra
el factor de riesgo asociado a la dificultad o carencia en encontrar artistas colaboradores que
cuenten tanto con la disposicién de colaborar, como también con las las habilidades y calidad
solicitada, con lo que, el producto ofrecido no contaria con los requisitos esperados para el éxito

del proyecto.

9.3  Plan de Marketing
En este plan se definen los componentes clave vinculados con las necesidades de los
consumidores, partiendo como base con la identificacion del segmento objetivo al que se busca

alcanzar.

9.3.1 Segmento objetivo

Como parte del publico objetivo, este corresponde a las personas que son culturalmente
activas e interesadas y consumidoras de arte visual, correspondiente a piezas de pinturas, siendo
estas, ademas, consumidoras de café. En especifico, se enfoca a aquellos pertenecientes al rango
etario de entre 30 y 60 afios, y que ademas formen parte de los quintiles mas altos de ingresos,
de modo que, no solo estos se permitan el costear los altos precios con los que se maneja la
industria del arte, sino que también, “el nivel socioeconémico de una persona se encuentra
directamente relacionado con los niveles de participacién cultural que este presenta, en donde
aquellos que pertenecen a los quintiles de ingresos mas alto, se encuentras asociados con niveles
de participacion significativamente mayores” (Observatorio Cultural, 2017).
9.3.2 Objetivos de Marketing

En virtud del correcto desarrollo del plan de marketing, se establecen ciertos objetivos

respectivos.



En primera instancia, las actividades de la empresa estardn enfocadas en la campafia inicial
de marketing con la finalidad de buscar alcanzar un posicionamiento en el mercado y poder
llegar al publico deseado, ya que, dado el giro comercial de la empresa, es fundamental poder
mostrar y dar a conocer la marca, y asi poder concretar de manera ideal la exposicion y venta
de las obras.

Se considera, ademas, el tipo de visita que presentaria el segmento objetivo, el cual se asocia

al siguiente gréafico.

Grafico 1: Tipo de visitantes a cafeterias, segin compafiia

M Amigos/as

M Compafieros de Trabajo
M Familia

M Con Hijos

M Sola

Fuente: “Plan de Negocios Cafeteria Guillo”

De este, se observa que la gran mayoria de los asistentes a cafeterias, realizan su visita
de forma acompafiada, siendo muy bajo el nimero de asistentes individuales, lo cual, va en
sintonia con el tipo de asistencia comunmente registrado en actividades de indole cultural o
artistico, siendo estos dos espacios, tipicos de una asistencia grupal o social.

Es asi, como se espera que, del total del pablico objetivo y teniendo ademas en cuenta el

tipo de visita que estos presentan, siendo esta acompariada en gran parte, es que se estima que,



por lo menos cerca de un 2% de estos sean clientes durante el primer mes en relacion a productos
de cafeteria, y un 0,2% lo sean para las pinturas. Posteriormente, por un lado, en virtud del
crecimiento proyectado para la industria del café, se espera que el negocio aumente un 4%
mensual con respecto a las ventas derivadas de los productos de cafeteria durante el primer afio,
para luego ir progresivamente disminuyendo a medida que aumenta la competitividad de la
industria, teniendo asi un aumento del 3% mensual para el segundo afio, un 2,5% para el tercero,
un 2% durante el cuarto, y terminar con un 1% mensual para el quinto afio.

Mientras que, con respecto a las pinturas, se espera completar la venta de las obras expuestas
durante cada una de las exposiciones, contando con 2 de estas en cada mes, y partiendo el primer
afio con una cantidad de 20 obras por cada una, las cuales aumentarian a 25 para el segundo afio,
y posteriormente para el afio 4 llegar a una cantidad de 30 obras por exposicion.

Estrategia de Marketing

Con el objetivo del correcto cumplimiento del plan de marketing, se definen a
continuaciéon cuatro estrategias clave, siendo estas de producto, precio, distribucion y
comunicacion.
9.3.3 Estrategia de Producto

El funcionamiento de la empresa se basa en sus componentes esenciales, siendo estos
los productos que se busca satisfagan las necesidades de los consumidores, siendo estos los

presentados a continuacion.

Tabla 2: Productos ofrecidos



Producto Descripcion

Piezas de arte pintadas con base al éleo y por diferentes artistas, contando asi con diferentes

Pinturas tamafios disponibles, desde los 20x20cm hasta llegar a los 200x250cm al quinto afio.
Diferentes preparaciones hechas a partir del grano de café de especialidad, incorporando aquellas
Café con mayor demanda en el mercado, asi como también contando con dos formas diferentes de
preparacion, tanto mediante una maquina de espressos, como también utilizando métodos
filtrados (Chemex y V60).
Agua mineral Botella de agua mineral de tamafio individual en sus formatos con o sin gas.
T4 Infusiones de té Chai de dos tipos diferentes, negro y verde, contando cada una con sus propios

aromas y gustos caracteristicos, mediante la mezcla de diferentes hierbas en cada una.

Snacks dulces a modo de acompafiamiento a alguna de los bebestibles, considerando tres tipos
Snacks dulces

diferentes, galletas, alfajores y muffins.

. Envase individual de papas fritas Lays, que forman parte como la alternativa salada en los
Papas fritas

alimentos.

Fuente: Elaboracion Propia

En cuanto a la venta de pinturas, se contempla la venta de pinturas realizadas a base de
6leo y acrilico, dado que estas son las mas comunes y las que frecuentemente son transadas en
las galerias, ademéas de ser las de mayor disponibilidad en oferta y es el tipo de arte mas
lucrativo, en donde, este tipo de obras son las que cuentan con un mayor precio de venta
(Ramirez, 2023), siendo lo mejor para la rentabilidad del presente modelo.

Con respecto a la venta de café, esta se llevara a cabo mediante la realizacion de distintas
preparaciones de este, las cuales se agrupan en preparaciones con maquina, las cuales funcionan
a base de espressos, y las preparaciones con métodos de filtracion, para las cuales se utilizan
distintos utensilios y técnicas para la preparacion del café mediante la filtracion de los granos.

Tras una evaluacién de la oferta del mercado, se eligieron las mas comunes, en donde

entre las seleccionadas se encuentran:

e Espresso simpley doble.
e Americano simple y doble.
e Capuchino simple y doble.
e Flat White



e Macciato simple y doble
e Latte simple y doble
e Moka simple y doble
e Filtrados (Chemex y V60)
A continuacidn, se realizard una descripcion para cada una de las preparaciones establecidas:
e Espresso
Preparacion mas béasica del café, correspondiente a una pequefia cantidad de agua que es
forzada a pasar por los granos de café finamente molidos utilizando mucha presion y en poco
tiempo, obteniendo asi una cantidad aproximada de 30ml de café de alta intensidad y amargura.
e Americano
Consiste en una base aproximadamente 60ml de agua, a la cual se le afiade un shot de
espresso, resultando asi en un café de alto sabor e intensidad similar a un espresso, pero mas
diluido y no tan concentrado. Esta preparacion varia segun el lugar y el barista, por lo que a
veces es realizada afiadiendo el shot de espresso en primer lugar, para luego ser diluido
colocando el agua.
e Capuchino
Corresponde a una base de espresso, sobre la cual se afiade una cantidad aproximada de
entre 150 a 180 ml de leche, resultando en una bebestible con un mayor dulzor dada la leche,
con un toque amargo otorgado por el shot de espresso.
e Flat White
Es una preparacion pequefia en cantidad, que consiste de 3 componentes, siendo estos 1
espresso, leche vaporizada y espuma de leche, siendo asi de poco mas de 40ml.

e Macciato



Preparacion sencilla que considera un shot de espresso, al cual se le afiade una ‘cama’
de espuma de leche encima, resultando en una pequefia porcion de café concentrado, pero con
un mayor dulzor que permite cortar un poco la intensidad del café.

e Moka

Consiste en una preparacion hecha a base de leche, chocolate y café, caracterizada por
su dulzor dado por la leche y el chocolate, a los cuales se le afiade un ligero amargor, otorgado
por un shot de espresso que se utiliza.

Con respecto a lo anterior, la diferencia que determina el que una preparacion sea
‘simple’ o ‘doble’, consiste en la cantidad de shots de espresso que esta lleva, en donde aquellas
que son simples, llevan solo 1, mientras que los dobles llevan 2, de ahi el nombre. De esta
manera, las preparaciones dobles, al contener una mayor concentracion de café, estas presentan
un mayor tamafo, ya que se les afiade una mayor cantidad de agua o leche, de manera de
mantener una consistencia en el sabor.

En cuanto a las preparaciones mediante la utilizacion de métodos filtrados, existen
distintas formas y herramientas para esto, sin embargo, de igual forma que con las
preparaciones, se seleccionaron algunos de los métodos méas frecuentemente utilizados por las
cafeterias de especialidad, estos son:

e Chemex

Consiste en un método de goteo utilizando un matraz de cristal Pyrex, el cual posee
una amplia boca en la parte superior, en donde se coloca un filtro (por lo general se utiliza uno
mAas grueso que en otros métodos) y sobre el cual se apila el café molido, para posteriormente

verter el agua encima, generando el filtrado por gravedad y cayendo el café como tal al



interior del recipiente. Con este método se logra obtener una taza de menor cuerpo, mayor

dulzor, sin residuos ni acidez.

e V60
Se trata de un método de goteo, en donde su nombre se debe a la forma conica que posee
este instrumento, el cual es como una ‘V’, y 60 es por el dngulo al que se encuentra.
Cuenta con un solo orificio, lo cual facilita que se realice una extraccion uniforme. Con este
método de extraccion de café se obtiene una taza con mayor cuerpo, aroma y una acidez que se

mezcla con notas dulces.

Con respecto al planteamiento de productos ajenos al café como parte de la oferta, se
debe, por un lado, al gran porcentaje de demanda que otros tipos de bebestibles registran en
cuanto al consumo en cafeterias, como lo son otros bebestibles calientes como el té, o también
los frios, como lo pueden ser jugos o0 agua. En este sentido, se observa que el té es junto al café,
uno de los bebestibles que también ha ido en aumento durante los ultimos afios, siendo la opcion
preferida de algunos (Respaldiza et al., 2014), y teniendo en cuenta los datos observados en el
grafico 2, es que se considera, ademas, al menos contar con 1 alternativa de bebestible frio.
Por otro lado, segun lo sefialado por (EMCEBAR, 2019), en cuanto a que, toda cafeteria que no
cuente con alguna opcion comestible dentro de su menu esta destinada al fracaso, lo cual se
relaciona a lo comentado por (Diaz, 2023), con respecto al alto porcentaje de consumo de este
tipo de productos en una cafeteria. Es por esto, que se plantea la oferta de algunas opciones
comestibles dentro del mend, abarcando opciones dulces como saladas.

9.3.4 Volumen de productos
De esta manera, las pinturas seran el componente principal de las actividades

comerciales, ya que representan el mayor porcentaje del flujo de ingresos y egresos que registra



el Modelo de Negocio, en donde durante el primer afio, debido a que se comenzaria trabajando
con artistas emergentes o sin un sélido posicionamiento, se contara con un total de 20 obras para
cada exposicién, considerando asi, 40 piezas por mes, para luego, a medida que se proyecta una
mayor colaboracién con artistas mas experimentados y consolidados, se espera aumentar a un
total de 25 piezas por cada exposicién a partir del segundo afio y durante el tercero, para por
ultimo, durante los dos ultimos afios proyectados, considerar un total de 30 piezas por cada
exposicion.

Por otro lado, durante cada afio, se busca ir progresivamente aumentando el rango de los
tamarios disponibles y ofrecidos, lo cual va de la mano con un incremento en el rango de precios,
contando con los siguientes rangos y cantidades por cada uno. Estimando, ademas, la mayor
dificultad que se encontraria en solicitar mas de 1 obra de un mismo rango, a partir de los

90x90cm, por lo que, pasado este rango, solo se considera 1 obra por cada tipo.

Tabla 3: Volumen de pinturas segin rango de tamafio

Cantidad
Tamafio (cm) = = = = =
Ano 1 Ano 2 Ano 3 ano 4 afo 5

20x20 2 3 3 3 3
30x30 4 5 5 b 5
40x40 7 8 8 9 9
J0x70 5 b 5 7 7
90x90 1 1 1 1 1
100x120 1 1 1 1 1
130x150 0 1 1 1 1
150x150 0 0 1 1 1
150x200 0 0 0 1 1
200x250 0 0 0 0 1
20 25 25 30 30

Con respecto al stock de productos de cafeteria, estos estan relacionado con el nivel de
ventas esperados, en donde este se encuentra estimado siguiendo los porcentajes de demanda

basados en el siguiente grafico.



Grafico 2: “Resultados de estudio cuantitativo correspondiente a encuesta sobre porcentajes de demanda segun tipo de

producto en cafeterias de Santiago .
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Fuente: “Estudio cuantitativo Plan de negocios Cafeteria Guillo”

De acuerdo al gréfico, se obtiene que, aproximadamente el café presenta una preferencia
en el consumo de un 40% por sobre el té, y cerca de un 20% por sobre otra opciones de
bebestibles frios, mientras que la diferencia entre la demanda de té y bebidas frias es de un 10%.

De esta forma, se obtiene que, para el presente Modelo de Negocio, se considera en cuanto
a los porcentajes de demanda, que, del total de consumidores de alguno de los productos
bebestibles, el 55% de estos sera café, un 30% correspondera a bebidas frias (agua mineral) y
un 15% para el té.

Por otro lado, de acuerdo a lo mencionado por (Diaz, 2023), en donde la gran mayoria de
los clientes de una cafeteria realizan un doble consumo, tanto de bebestibles como de algun
alimento, es que se establece que, un 70% de los clientes de alguno de los bebestibles, serd
también consumidor de alguno de los tipos de snacks disponibles. Es asi, como de la
informacion del gréafico 1, se tiene que, alternativas dulces como postres o galletas, cuadriplican
la demanda por sobre opciones saladas, siendo representada por los sandwiches en dicho gréafico.

Por esto, se ha establecido que, de aquellos consumidores de snacks, un 80% de estos preferira



alguna de las 3 opciones dulces, ya sea galletas, alfajores o muffins, por lo que, las papas fritas
estarian concentrando el 20% del consumo restante.
9.3.5 Servicio Post Venta

Para la venta de las pinturas, se ofrecera un servicio de post venta para poder cubrir con
los eventuales escenarios en donde por ejemplo, se logre comprobar que alguna obra presente
algin mal trato o descuido por parte de la galeria en alguno de sus procesos de movilizacion,
asi como también, por otro lado, en aquellos escenarios en donde la pintura presente fallas o
defectos referentes a la calidad de los materiales ocupados en estas, para lo cual se ofreceran

soluciones en comunicacion directa con el artista involucrado.

9.3.6 Estrategia de Precios

En cuanto a los precios que se manejan, estos por el lado de las pinturas, estos son
definidos en gran parte por el artista, y en menor medida definido entre este en conjunto con la
galeria o intermediario. Sin embargo, se considera una comision del 70% del valor de la obra
para el artista, de acuerdo a los estandares del mercado y lo sefialado por (Ramirez, 2023), siendo
esto para todas las obras, independiente del tamafio o precio, y durante los 5 afios proyectados
en el presente Modelo de Negocio.

Los precios de las pinturas se encuentran directamente relacionados con el tamafio que
presenta cada obra, con lo cual, en virtud de los precios encontrados en el mercado,
considerando, por tanto, el tamafio de las obras se cuenta con lo siguiente.

Con respecto a las obras de 6leo, se observan que, en las galerias, estas presentan un precio
minimo observado de $165.000, siendo estas de un tamafio aproximado de 20x20cm, mientras
que las piezas mas caras, bordean entre los 100x150cm - 200x300cm, y presentan precios entre

los $5.000.000 y $14.000.000



De esta forma, a medida que aumentan las dimensiones, también lo hace el precio, sin
embargo, no hay una regla o forma exacta de valorizar las obras de acuerdo a sus medidas, ya
que, estas también dependen en gran medida de la técnica y estética que presentan, por lo que
se dificulta la labor de agruparlas de acuerdo a dimensiones y precio, pero de manera general y
aproximada, a continuacion se presenta una estimacion de los valores de obras de observadas
en el mercado de acuerdo a sus tamafios, teniendo: Entre los $165.000 y los $300.000, se
encuentran obras que presentan dimensiones promedio de 20x20cm a 30x30cm; Entre los
$300.000 y los $450.000, se ubican aquellas obras que bordean los 30x40cm y los 40x40cm;
Siguiente, se encuentran las valorizadas entre los $500.000 y $800.000, que presentan
dimensiones que oscilan entre los 50x50cm y los 80x80cm; luego entre los $800.000 y
$1.000.000, se ubican aquellas de tamafio entre 60x100cm y 90x90cm; A esto, siguen aquellas
con valor entre $1.000.000 y $2.000.000, que presentan dimensiones aproximadas de entre
100x100cm y 100x140cm; Entre los $2.000.000 y $5.000.000, se encuentran las obras con un
tamafio que bordea los 120x150cm; Por ultimo, las obras con un precio de $5.000.000 0 mas,
suelen ser las méas grandes, con un tamafio aproximado que varia entre los 150x150cm y
200x300cm.

En virtud de lo anterior, se presenta a continuacion el listado de rango de tamafios y precios

con los que se contara en la empresa.

Tabla 4: Rango de tamafios y precios pinturas.



Tamafio (cm) Precio (CLP)
20x20 S 130.000
30x30 S 350.000
40x40 S 480.000
J0x70 S 700.000
90x90 S 1.000.000

100x120 S 2.000.000
130x150 S 3.500.000
150x150 S 6.000.000
150x200 S 8.500.000
200x250 S 12.000.000

Fuente: Elaboracién Propia

Sin embargo, como fue sefialado en la tabla 3, los rangos de tamafio y precios iran
aumentando progresivamente con el tiempo, en donde el precio mas alto registrado para una
obra para el primer afio es de $2.000.000, mientras que para el afio 5, este precio maximo se
eleva a $12.000.000.

Cabe destacar, que cada uno de estos productos se encuentran afectos a IVA, tanto
aquellos parte de la cafeteria como también las obras.

Con respecto a la venta de los productos cafeteros, se consideran en gran medida los

precios encontrados en el mercado, los cuales se registran en la siguiente tabla.

Tabla 5: Precios Cafeterias de especialidad Santiago.



Preparacion/Cafeteria |London Coffee| Guztarria |Wonderland Café Mandrake

Espresso simple 5 1.500 | S 2.000| S 3.400 | S 2.400
Espresso doble 5 1.800 | S 2400 S 3.600| 5 2.800
Americano S -1 s 2.100 | S 400018 2.400
Americano doble 5 2.200| S 2500 5 -1 s 2.800
Capuccino S 2.200 | S 2.500 | S 4200 S 2.700
Capuccino doble 5 2500 | S 3.000 | S -1 s 3.200
Flat white S -1s 2.700 | S 44005 2.900
Macciato S 1.600 | S 2.100 | S 3.600 | S 2.500
Macciato doble S 1.800 | S 2.500 | S 3.800 | S 2.900
Latte S 2.500 | S 2.000 | S 48005 3.000
Latte doble 5 2.800 | S 3.200| S -1s 3.400
Mocaccino/moka S 2.900 | S 3.100 | $ 5.200 | § -
Mocaccino doble 5 3.4001| S 3.200| S -1 s 3.300
Filtrados S 2.000 | S 2.700 | S - | $3.500 - $5.900 - $9.000
te/Chai latte S 2.500 | S 3.100 | S 5.000 | S 3.990

Fuente: Elaboracion Propia.

De esta forma, considerando dichos precios, ademas de también los costos de

produccion, es que se establecen los siguientes precios de venta por producto.

Tabla 6: Listado de precios Galeria Hannes.

Producto Costo unitario (CLP) Margen Precio (CLP)
Espresso 5 771 60% S 1.900
Espresso doble 5 1.176 50% S 2.300
Americano 5 323 65% S 2.300
Americano doble| 5 1.257 50% S 2.500
Capuccino 5 1.050 60% S 2.600
Capuccino doble | S 1.529 50% S 3.000
Flat white S 1.004 65% S 2.800
Macciato 5 794 65% S 2.200
Macciato doble | & 1.222 50% S 2.500
Latte S 1.169 60% S 2.900
Latte doble S 1.738 50% S 3.400
Mokaccino 5 1.330 55% S 2.900
Mokaccino doble| & 1.952 45% S 3.500
Filtrados S 1.083 60% S 2.700
Té Chai S 597 75% S 2.400
Galletas 5 400 45% S 700
Alfajores 5 300 45% S 1.400
Muffins S 650 45% S 1.200
Papas fritas 5 609 40% S 1.000
Botella agua 5 499 45% S 900




Fuente: Elaboracion Propia.

Teniendo asi, que por cada producto se espera un margen de ganancia diferente, sin
embargo, estando estos en promedio alrededor del 45%.
Formas de Pago

En cuanto a las transacciones, se aceptaran los siguientes métodos de pago:

e Pago en efectivo: Dada la venta fisica en el local, el consumidor puede realizar la
compra mediante el dinero en efectivo.

e Tarjeta débito o crédito: Se contara con la disponibilidad de un aparato Mobile POS
de Transbank, que permitira estas formas de pago dentro del local, el se compra por un
valor cercano a los $4.000, y cobra una comision de 1,79% para cada venta realizada
con débito, y un 2,79% para aquellas realizadas con crédito.

e Transferencia: Los consumidores también podran pagar por transferencia bancaria,
facilitando asi las transacciones en los casos que sean necesarios, dada la comodidad
presente en este método de pago.

Se considera, ademas, que un 43% de los consumidores realicen el pago con tarjeta de

débito, un 43% con efectivo, y un 14% con tarjeta de crédito (Banco Central, 2020).

9.3.7 Estrategia de Distribucién

En cuanto a esta estrategia, es relevante que el local se encuentre ubicado en las
proximidades del segmento objetivo, facilitando asi factores claves como el transporte desde el
local hasta el hogar de cada consumidor luego de ser compradas algunas de las obras. Ademas
de esto también facilitar la visibilidad del negocio frente a este publico.

Con respecto a la cadena de distribucion de los productos, esta comienza en primera

instancia con la compra de las pinturas posterior al contacto con estos. Los cuales, por lo general,



provienen desde el domicilio de cada artista o de algun estudio que tengan o al que pertenezcan.
Considerando de esta manera, que estas labores de retiro de las obras serén realizadas por el
emprendedor.

De esta manera, se considerara como responsabilidad de cada uno de los consumidores
el transporte de las obras compradas por cada uno.

Por el lado de los productos de cafeteria, la distribucion comienza con la compra de los
insumos necesarios, los cuales son comprados en tiendas especificas o supermercados, siendo

esto realizado por el emprendedor, para luego ser llevados al local.

9.3.8 Estrategia de Comunicacion

Esta estrategia permite definir los fundamentos vinculados a los canales de
comunicacion que serdn utilizados para llegar a los clientes esperados, pudiendo asi dar a
conocer la marca y los diferentes productos. Es en este sentido, que, para el presente Modelo de
Negocio, se pretende disponer de la creacion y uso de una pagina web, la cual en conjunto con
el uso de algunas redes sociales como lo son Facebook e Instagram, se puedan concretar los
objetivos propuestos con respecto a la demanda y ventas.
Facebook

Mediante el uso de esta red social se pretende lograr llegar al publico objetivo, dando a
conocer la informacion basica y fundamental de las actividades de la empresa, mediante
principalmente el pago de publicidad, con lo que se espera alcanzar un mayor contacto con dicho
publico.

Esta red social permite, ademas, la creacion de algin tipo de contenido ya sea
informativo o publicitario, que favorezcan la visibilidad de la marca.

Instagram



De igual manera que con Facebook, esta red entrega una herramienta capaz de generar
valor mediante el alcance que entrega, siendo de las redes sociales con mayor participacion de
usuarios actualmente. En este sentido, se realizarian labores de marketing mediante el pago de
publicidad a través de la presente red, favoreciendo el contacto con el segmento objetivo.
P&gina web

Con el disefio y creacion de una pagina web, se busca contar con una plataforma dedicada
especificamente a un caracter informativo, mediante el cual se pueda dar a conocer el giro
comercial de la empresa, asi como también ir actualizando la informacion respectiva a las
constantes nuevas exposiciones y obras disponibles. Sin embargo, para el presente Modelo de
Negocio, no se pretende que dicha plataforma permita el pago online, siendo Unicamente posible
el pago de forma presencial.

De esta forma, para poder lograr una mayor cobertura y alcance de la pagina, se pretende
realizar el pago de alternativas tales como ‘Google ads search’ y ‘Google ads display’, en donde
la primera, se relaciona con la publicidad en el motor de busqueda de Google relacionada a la
tematica buscada, mientras que ‘Google ads display’ consiste en banners que son colocados en
distintos sitios webs.

Local fisico

Este corresponde al canal principal y Unico de ventas, para el cual estara dirigido los
esfuerzos de marketing y publicidad, de modo de llamar la atencion del segmento objetivo y
poder asi generar un contacto y cercania con el publico, dando a conocer la empresa y lo que
ofrece.

De esta forma, se busca contar con un llamativo y agradable espacio fisico, que cuente
con espacio disponible que permita la comodidad de los consumidores, y poder asi cumplir con

facilidad la propuesta de valor generada en torno a la innovacién de la experiencia ofrecida



mediante los productos. Contando para esto, no solo con un amplio espacio y visualmente
acogedor, sino que también preocupéndose de componentes externos tales como la temperatura
del ambiente, para la cual se plantea contar con un aire acondicionado de alta gama que permita
la correcta calefaccion o ventilacion del espacio de acuerdo al clima del momento. En este
sentido, se busca también que dicho activo de aire acondicionado funcione como elemento
protector de las mismas obras de arte, siendo el manejo de este componente ambiental, de los
unicos factores que suelen ser controlados por las galerias de arte, en virtud del cuidado de las
piezas.
9.3.9 Proyeccion de Ventas

Para poder desarrollar la proyeccion de ventas, es necesario en primer lugar tener claridad
del publico objetivo al que se pretende llegar y poder asi cuantificarlo. En este sentido, el publico
objetivo fue segmentado de acuerdo a datos obtenidos del Observatorio de Politicas Culturales
(Observatorio de Politicas Culturales, 2019) en conjunto con datos del Departamento de
Estudios Seccidn de Observatorio Cultural (Observatorio Cultural, 2011), de donde se obtuvo
que, la poblacién total nacional anualmente interesada en tematicas artistico-culturales y
participantes de museos anualmente es de 2.572.388, de los cuales, un 25,2% corresponden a

habitantes de la Region Metropolitana, es decir, el equivalente a 648.242 personas.

De dicha cantidad, se calcula que un 58,7% de estos son visitantes asiduos, es decir, que
no presentan un caracter de visita casual o esporadico a este tipo de actividades, sino que
presentan una mayor frecuencia al momento de visitar este estas actividades de indole artistica

o cultural, representando una cifra de 380.518 personas (Observatorio Cultural, 2011).

Por otro lado, se tiene que un 38,3% de aquellos, presentan una preferencia a asistir a

museos de artes visuales por sobre otros tipos, siendo estos 145.738 personas, y de los cuales,



un 57,9% prefieren las exposiciones relacionadas a pinturas por sobre otros tipos de arte visual,

dejando un numero de 84.383 personas (Observatorio Cultural, 2011).

De dicho restante, se calcula que un 61% presenta una edad de afio o superior
(Observatorio Cultural, 2011), con lo cual se obtiene una cantidad de 51.473 personas. De la
misma forma, es que se considera que un 43,6% de estos asistentes, forman parte de los ultimos

quintiles de ingresos (Observatorio Cultural, 2011), quedando con una cifra de 22.442.

Por ultimo, de este porcentaje, de acuerdo a la informacién obtenida de (elmostrador,
2022), un 88% de la poblacién es consumidora de café, por lo que se extrapola dicho porcentaje,

concluyendo asi, con una cantidad anual de 19.749 personas parte del publico objetivo.

De esta manera, para poder conectar con dicha cantidad de clientes, se considera un gasto
en marketing equivalente a poco mas de $37.000.000 para el primer afio, el cual contempla el
costo que supone tanto la herramienta ‘Google ads search’ como ‘Google ads display’ en llegar
al nimero anteriormente mencionado de publico, asi como también, considerando un gasto en
Facebook e Instagram, en términos de publicidad, contando con ademas, por Gltimo, el costo de

publicidad fisica mediante vallas, ubicadas a lo largo del sector.

El gasto en marketing seréd incrementado en un 30% para el segundo afio, luego en un

40% para el tercero, y al final aumentarlo un 45% para los dos Gltimos afios.

Con respecto al alcance de las ventas, por un lado, con la venta de café y similares, se
considera una tasa de conversion del 30%, de acuerdo a los estandares de la industria
(Portermetrics, 2019), por lo que, del total de visitas mensuales estimadas, siendo estas de

aproximadamente 1.600, se obtiene una cifra de 494 clientes que consumen alguno de estos



productos, sobre los cuales, se aplican los porcentajes de demanda estimados y sefialados

anteriormente.

En cuanto a estas ventas, se considera el porcentaje de crecimiento esperado para el
consumo de estos productos, en un plazo cercano a 2 afos, para finales del 2024, el consumo de
café en Chile aumente un 98%, representando asi un crecimiento de un 49% anual, siendo
equivalente a un aumento del 4% en el consumo mensual. Por lo que, para el primer afo, se
considera este porcentaje como aumento en la demanda mensual para estos productos (Pulso,

2022).

Por otro lado, con respecto a la venta de pinturas, se considera una tasa de conversion
cercana al 8%, de acuerdo al promedio del mercado (Portermetrics, 2019), con lo cual,
suponiendo la cantidad mencionada de visitas, se permite facilmente considerar la venta de la
totalidad de las obras dispuestas en cada una de las 2 exposiciones consideradas para cada mes,
siendo de 20 obras para cada una de estas durante el primer afio, y con una duracién aproximada

de 14 dias para cada una de las exposiciones.

De manera que se espera el primer mes poder vender la cantidad de productos de la siguiente

tabla.

Tabla 7: Proyeccion de ventas mes 1.

Producto Mes 1
Pinturas 40
Café 272
Agua mineral 148
Te 74
Snack dulce 277
Papas fritas 69
Total 880




Con respecto a estos nimeros, dada la tasa de conversion del 30%, se espera una cantidad
de 494 consumidores para el primer mes, siendo estos representados como consumidores de
algunos de los tipos de bebestibles, ya que, de estos, un 80% se estima consuman algin alimento,
sin embargo, se considera que el 100% de los que consumen algun alimento, lo hacen

acompariado de alguna de las opciones de bebestible.

9.4  Plan Operativo
En este plan se desarrollan aspectos fundamentales respectivas a las operar de la empresa
y los componentes presentes alrededor de este, siendo estos principalmente los productos e

insumos necesarios para el funcionamiento.

9.4.1 Insumos

En un primer lugar, para el inicio de actividades, se necesitan de algunos activos
intangibles, los cuales corresponden a una patente comercial, de manera de poder contar con el
permiso para la realizacion de transacciones, y, ademas, un permiso sanitario, el cual certifique
y avale que el local cumple con los requisitos establecidos para la oferta de alimentos.

Dentro de los activos tangibles necesarios para el desarrollo del plan, dada la naturaleza
cafetera, se necesita en primera instancia, de una maquina e implementos para su realizacion,
por lo que, en base a lo sefialado por André Vega, barista y docente en ‘Centro Barista Lab’
(Vega, 2020), se han identificado los siguientes utensilios y herramientas que son necesario para
toda cafeteria. Estos son:

e Maquina de café
e Balanza
e Molino

e Nivelador



e Tamper

e Tamper mat

e TermOmetro

e CronOmetro

e Knock box

e Brocha o cepillo
e Pafios

A estos, se le afiade, ademas, los utensilios que son usados frecuentemente acompafiados
del consumo del café y del proceso de preparacion, entre los cuales se encuentran paletas de
madera para revolver, tapas, mangas de carton para el agarre y evitar quemaduras, sachets de
azucar y Stevia, productos de limpieza para la maquina de espressos y sus componentes,
métodos de filtracién como Chemex y V60, entre otros.

En términos generales de espacio, se ha establecido que para el local se pondran a
disposicion una acotada cantidad de mesas y sillas, ya que, dada la propuesta de valor del
Modelo de Negocio no corresponde a lo tipico de una cafeteria, debido a que no se busca ofrecer
una mayor comodidad que incentive a los asistentes a acomodarse y mantener un consumo
estatico, sino que se espera que este sea dindmico y se incentive asi el recorrido por la galeria,
por lo que, al acotar la cantidad de mesas y sillas disponibles, y la comodidad de estos, se permite
alcanzar de mejor manera dicho efecto, generando asi que quienes asistan, se vean mas
dispuestos a realizar un recorrido por la galeria durante su estadia en el local.

De esta manera, para llevar a cabo el proposito mencionado, se podran a disposicion 3

mesas al interior del local, las cuales seran estilo bar, es decir, altas, redondas y compactas,



siendo ideal para 2 personas. A cada una de estas, se le afiadiran 2 sillas, tipo banquillo, siendo
también de estilo bar, ya que, presentan una mayor altura y son adecuadas para el tipo de mesa.

De manera aparte, se contard ademas con la incorporacion de un aire acondicionado
capaz de realizar los cambios necesarios en la temperatura del ambiente interno del local.

Por otro lado, para el sector de la cafeteria, se considera la compra de un meson de
atencion, una estanteria, un mueble tipo arrimo, un frigobar, un meson de metal para sostener la
maquina de café y una vitrina vertical para los snacks.

Esto, considerando ademas que el té es uno de los bebestible que también ha ido en
aumento los ultimos afios, dadas sus caracteristicas energeéticas y saludables, que permiten
mantener el cuerpo despierto y son una opcion mas sana para aquellos que cuidan de su cuerpo
y lo que ingieren. (Respaldiza et al., 2014). De esta forma, se considera la oferta de té del tipo

Chai, el cual corresponde a la infusion de distintos tipos de hierbas.

Por otro lado, se contara también con la oferta ademés de agua embotellada mineral, en
sus formatos con y sin gas, de manera de contar con al menos una opcion de bebestible que no
sea caliente, permitiendo asi abarcar un mayor rango de eleccion para los clientes. Esta seréa de
la marca ‘Vital’, siendo esta una marca recomendada por Marcelo Pino, sommelier y creador de
la ‘Guia de Aguas’, la inica guia de aguas en Chile y considerado de los méximos expertos de
agua del pais, y quien hace unos afios selecciond dicha marca como la mejor agua mineral del
pais (Bley, 2021). Esto es considerando su opcion de envase de 600ml, considerando como
proveedor a la empresa ‘Andina’.

Con respecto a la leche utilizada para las preparaciones, en base al funcionamiento actual
de las cafeterias de especialidad y de disponibilidad de estas en la oferta en el mercado, se ha

elegido contar con 4 tipos diferentes de este producto, entre los cuales se encuentran variedades



de origen animal y vegetal. Con respecto a las alternativas de origen animal, se encuentra la
opcion entera y semidescremada, mientras que, de las opciones de origen vegetal, se ha
seleccionado la leche de avena y almendras. En cuanto a un formato de leche de tipo descremada
solo se tendré disponible con las opciones vegetales.

La leche del tipo entera corresponde a la alternativa mas espesa y pesada, ya que contiene
una gran cantidad de lactosa y nata, lo cual aporta al café un sabor mas intenso y cremoso.

La semidescremada es la alternativa mas facil de espumar y la mas demandada dentro
de las de origen animal, y corresponde a un tipo de leche mas ligera que la entera, pero
manteniendo una consistencia y cremosidad similar, y sin perder vitaminas durante el proceso
de descremacion.

Por el otro lado, dentro de las alternativas de origen vegetal, se encuentra la leche de
avena, que corresponde a uno de los principales sustitutos de la leche de vaca en términos de
propiedades, ya que, contiene 9 aminoéacidos diferentes, minerales y vitaminas B y E. Esta es
una bebida que se digiere con facilidad y cuenta con propiedades diuréticas y beneficiosas para
el sistema nervioso. De igual manera, se encuentra la alternativa de almendras, la que posee
propiedades similares a la leche de avena, ya que también aporta beneficios al sistema
inmunoldgico, y ayuda también a disminuir el colesterol. Esta leche atrae una gran demanda por
parte de los consumidores debido a su alto contenido proteico y cuenta ademas con la propiedad
de mantenerse fresca por un tiempo prolongado (Lascasas, s.f.).

Cabe destacar que la leche de soja ha sido de las opciones mas populares y demandadas
de esta categoria, y su consumo ha sido asociado a distintos beneficios para la salud, sin
embargo, dichos beneficios no han logrado ser comprobados, siendo incluso un producto
cuestionado actualmente por el uso de fertilizantes, pesticidas y agroquimicos utilizados en su

cultivo (Fuentes, 2019), por lo que no sera considerada.



Para las preparaciones de café anteriormente mencionadas, se ha establecido que estas
seran servidas y ofrecidas utilizando vasos desechables, en lugar de tazas, ya que, con el modelo
de negocio desarrollado se pretende que la actividad de consumir café sea una labor sencilla y
en un segundo plano, por lo que, al ofrecer las preparaciones en envases sencillos y desechables,
se logra limitar el deseo del cliente de realizar el consumo con una mayor comodidad, y se le
incentiva de mayor manera a que este consumo sea mas acorde a la actividad de recorrer una
galeria, es decir, que el tomar café pase en mayor grado a un segundo plano y se pueda caminar
mientras se toma de manera mas facil.

Para esto, se contempla el uso de vasos desechables que cuenten con un componente
ecoldgico, al ser compostables y biodegradables, siendo estos fabricados con materiales a base
de plantas, y son disefiados especialmente para soportar la temperatura tanto de liquidos frios
como calientes.

En este sentido, se ha establecido que, de acuerdo al menu ofrecido, se contara con 4
opciones distintas de tamafio para los vasos, partiendo desde las 4 onzas, luego 6 onzas, 8 onzas
y por Ultimo 12 onzas. Estas iran variando de acuerdo a la preparacion y al tipo de esta, pudiendo
ser simple o doble.

9.4.2 Procesos Operativos

En los procesos involucrados, se encuentra en primer lugar la recepcioén o retiro de los
productos e insumos por el emprendedor, para luego ser ubicados en el local. Distribuyendo asi
los productos de cafeteria en su sector correspondiente, junto a la distribucion de las obras a lo

largo del espacio.



Una vez ubicado los productos, se dara autonomia al barista contratado para que este
administre su entorno de trabajo, para que este sea de su mayor comodidad y presente un
beneficio en a eficiencia de su trabajo.

Dada la venta fisica, una vez concretada la venta, los productos son puestos a libre
disposicion de los clientes, siendo estos responsables de su traslado.

Procesos Administrativos
Como parte de los procesos administrativos necesarios, se encuentran los siguientes.
e Contacto con artistas

El contacto con los artistas colaboradores es clave para el funcionamiento de las
actividad comercial de la empresa, siendo estos quienes, mediante sus obras, se permita llevar a
cabo la propuesta de valor. De esta forma, el emprendedor, mediante su red de contactos con
artistas y estudios de arte, debera conseguir generar el contacto con distintos artistas que puedan
entregar la cantidad de obras requeridas, y que cuenten también, con los niveles de estética y
disefio esperados.

e Procesos Contables

Dado que no se considera la contratacion de un contador dentro de la empresa, estas
labores contables deberan ser realizadas por parte del emprendedor, pudiendo asi mantener un
correcto manejo de los ingresos y egresos registrados durante los periodos.

e Control de Inventario

En cuanto al control de inventario, por un lado, en las pinturas este sera realizado
principalmente por el trabajador emprendedor, y en menor medida por la asistente
administrativa, y con respecto al stock de los productos de cafeteria, el monto inicial es

determinado por el emprendedor, sin embargo, a medida que se concreta el consumo de estos,



es responsabilidad del barista de mantener un control de este e informar para la recompra de
estos cuando sea necesario.
e Retiro o transporte de productos
El retiro de los productos de los distintos puntos de distribucién, siendo estos,
supermercados, tiendas especificas, domicilios de los artistas o estudios de arte, sera realizado
por el emprendedor durante el primer tiempo de funcionamiento de la empresa.
e Manejo plataformas online
Dada la importancia de las plataformas online utilizadas, es fundamental que estas sean
constantemente administradas y examinadas, para poder ir obteniendo informacién que
permite evaluar el alcance y eficiencia en cuanto a desempefio publicitario, pudiendo asi
evaluar alternativas de cambio o aspectos de mejora que ayuden a obtener un mayor

rendimiento como empresa.

9.4.5 Ubicacion

La gran mayoria de las cafeterias de especialidad se encuentran agrupadas en 3 sectores,
siendo estos la comuna de Providencia, Las Condes y el barrio Lastarria. De esta manera, el
barrio Lastarria corresponde a uno de los mas turisticos de la capital, con una gran concentracion
de locales comerciales y siendo ademas el barrio mas bohemio y cultural de la ciudad, lo cual
lo estableceria como una zona ideal para el desarrollo del presente modelo.

Sin embargo, al momento de considerar el mercado del arte, las galerias de arte a nivel
regional se encuentran en su mayoria ubicadas en la zona oriente de la capital, en especifico en

la comuna de Vitacura.



En este sentido, de las 7 galerias de arte evaluadas anteriormente, 4 de estas presentan
un punto de venta fisico, y de estas, 3 se encuentran ubicadas en la zona oriente de la capital, en
la comuna de Vitacura. Esto es debido al segmento objetivo y tipo de publico que asiste.

De esta manera, en virtud de que el eje central del modelo desarrollado corresponde a la
venta de arte por sobre el café, se decide que la galeria sera ubicada en la comuna de Vitacura,
dado que esta corresponde a la comuna con mayor ingresos de la capital y con el mayor
porcentaje de ingresos per capita (Chechilnitzky, 2019).

Considerando también el componente cafetero de especialidad, es que la galeria tendra
que ser ubicada en las cercanias de la Avenida Presidente Kennedy, la cual corresponde a la
delimitaciéon de Vitacura con la comuna de Las Condes, ya que, por un lado, en esta Gltima
comuna, y no muy lejos del sector se encuentran algunas conocidas cafeterias de especialidad,
por lo que es una zona conocida por la oferta de este tipo de productos. Mientras que, en cuanto
a la comuna de Vitacura, y cercano a la avenida mencionada, es que se pueden encontrar
distintas galerias de arte, por lo que el sector se ajustaria a ambos rubros involucrados, debido a

la actual cantidad de oferta de ambos mercados en dicho lugar.

lustracion 1: Ubicacion empresa
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Fuente: Elaboracién Propia

De esta manera, para el desarrollo del presente modelo, con el fin de cumplir las
condiciones mencionadas, se considera el arriendo de un local comercial ubicado en la
interseccion entre la avenida ‘Los abedules’ y ‘Avenida Vitacura’, encontrandose a pocos pasos
de la Avenida Presidente Kennedy y con la Costanera Norte, y cuyo valor de arriendo es de
$1.400.000 y con $320.000 en gastos comunes. Este corresponde a un espacio destinado a ser
un local comercial, por lo que cuenta con una patente comercial, y presenta una superficie de 50

metros cuadrados de espacio disponible, distribuidos a lo largo de una sola planta, siendo ideal
para recorrer de manera tranquila. Se encuentra ubicado en un sector con algunas calles de poca
concurrencia a sus alredores por lo que se facilita el estacionamiento en caso de ser necesario.
Cuenta con 1 bafio, un espacio con acceso a agua potable. De esta manera, se pretende poder
contar con una ubicacion estratégica que permita llegar al publico objetivo, al encontrarse dentro

de un eje comercial, gastronomico y residencial de la zona, estando ademas ubicada préxima a

la futura Linea 7 proyectada por Metro de Santiago.



9.5 Plan de Recursos Humanos

9.5.1 Estructura Organizacional

La estructura de la organizacion se establecié de acuerdo a los parametros del
funcionamiento de la industria, considerando de esta forma, las evaluaciones realizadas al
mercado, como también lo mencionado por (Diaz, 2023) y (Ramirez, 2023).

De esta forma, con respeto al funcionamiento de la venta de arte como galeria, no se
requiere mas que un personal administrativo a cargo de la recepcion, que realice las labores de
asistencia al publico, como también el llevar a cabo las transacciones que se realicen, tanto para
las pintura como venta de relacionados a la cafeteria.

Por otro lado, se necesita contar con un barista que se encuentre capacitado para poder
manejar los productos y articulos que se le pondran a disposicién, y que pueda asi, llevar a cabo
las preparaciones sefialadas de forma correcta.

En cuanto al resto de labores, siendo estas las de retiro y traslado de productos, tareas
contables y labores logisticas, seran realizadas por el emprendedor.

Por altimo, en cuanto a la creacion web, se supone el pago de un profesional para que
realice dicha labor, sin embargo, esto corresponde a una tarea especifica y dicho profesional no
se mantendra como trabajador en la empresa, por lo que no es considerado dentro de la estructura
organizacional.

9.5.2 Remuneraciones

Con respecto al trabajador emprendedor, y al tipo de labores que realizara, siendo estas
las de contabilidad, distribucién y labores logisticas relacionadas al contacto con los artistas y
al montado de cada una de las exposiciones, y considerando precios estimados de acuerdo al

sitio web “cl.talent.com”, se considera un sueldo de $800.000 para el primer afio, el cual ird



aumentando cerca de un 50% afio a afio, hasta llegar a un monto cercano a los $3.800.000 para

el quinto afo.

Para llevar a cabo las actividades cafeteras, se requiere de la contratacion de un barista
profesional, el cual se encuentre capacitado y con experiencia para manejar y preparar distintas
recetas utilizando granos de café de especialidad, para lo cual se requiere conocimientos y
habilidades para utilizar tanto las maquinas de espresso como los métodos de filtrados mas
comunes.

Otro aspecto por requerir se debe a la habilidad con la que debe contar el barista para la
realizacion del conocido ‘latte art’, el cual corresponde a los disefios realizados por un barista
sobre la superficie del café, siendo esto bien valorado por un porcentaje de los consumidores y,
por tanto, un factor importante y beneficioso a considerar (Ignacio Diaz, 2023).

De esta forma, la contratacion de un barista con las caracteristicas y especificaciones
mencionadas, el cual presente un manejo y asegure una calidad, representa un costo mensual de
entre $600.000 y $800.000, dependiendo de la experiencia del barista (Diaz, 2023), por lo que,
se considera un sueldo para el primer afio de $600.000, el cual ira aumentando a medida que
aumente la demanda y la cantidad de trabajo realizado, hasta llegar a un monto de unos $800.000
para el 5to afio, representando un aumento de poco mas de un 8% anual.

A esto, se afiade la necesidad de un trabajador que cumpla con las labores de recepcion
del lugar, quien se encuentre encargado del recibimiento con respecto a la atencion de los
clientes, llevar a cabo las transacciones y de la actualizacion de la informaciéon referente a la
empresa en las redes. Cabe destacar que, dentro de las labores requeridas, no se encontraria el

de poseer un mayor conocimiento o estudio respectivo al arte expuesto en la galeria para llevar



a cabo la atencion al cliente, dado que este tipo de labores son frecuentes en el mercado
secundario de la venta de pinturas, en donde se transan obras de mayor valor y reputacion.

Por tanto, para dicho puesto, se considera el cargo de un recepcionista que se encargue
de las labores administrativas y de ventas tanto de arte como de café. Para esto, se considera un
costo de $500.000 mensuales en términos de sueldo para este cargo durante el primer afio, valor
observado segun el sitio web “cl.talent.com”, para luego ir aumentando progresivamente a
medida que aumente la demanday el flujo del local, de manera de llegar al 5to afio a un sueldo
de $650.000, siendo esto un aumento cercano al 7% anual, y llegando a ser levemente superior
al salario mas alto registrado para este cargo en dicho sitio web.

9.5.3 Horario Funcionamiento

Segun lo establecido por el reglamento chileno del Cadigo del Trabajo, los limites de la
jornada laboral se encuentran limitados a una cantidad maxima de 45 horas semanales, las cuales
deben ser distribuidas en una 5 o 6 dias, sin poder tampoco exceder las 10 horas de trabajo por
dia.

Es por esto, que se establece el horario laboral para el proyecto el cual corresponde a
lunes a sdbado, siendo de lunes a viernes desde las 10 am hasta las 19 pm, con 1 hora de colacion,
mientras que los dias sbados, con un funcionamiento de 11 am a 17 pm, considerando también

1 hora de colacioén.

9.6  Plan Financiero

Como parte de este plan se encuentra la determinacion de la viabilidad economica que
presenta el Modelo de Negocios desarrollado, con lo que, para esto, se realiza el calculo en una
primera instancia de la inversion inicial, para luego continuar con los costos e ingresos

proyectados a un periodo de 5 afios.



9.6.1 Inversion Inicial

La inversion inicial requerida se contempla sea financiada completamente por el
emprendedor, y esta incluye el gasto y compra y todos los recursos claves necesarios para poner
en marcha la empresa, considerando en mayor medida el stock necesario para ambos tipos de

productos ofrecidos para que la empresa pueda funcionar durante el primer mes.

Es asi, como se presenta la tabla de la inversidn a continuacion.

Tabla 8: Inversion Inicial

Inversidn Monto (CLP)
Capital de trabajo |5  5.958.045
Muebles S 3.100.000
Articulos cafeteria | S 4.574.143
Stock pinturas S 16.268.000
Total S 29.900.188

Fuente: Elaboracion Propia

Con respecto al capital de trabajo, en este se incluyen todos los costos necesarios para
contar con los recursos necesarios para el 6ptimo funcionamiento de la empresa para el primer
mes, y que pueda asi, autofinanciarse, considerando también, por tanto, el cobro por la campafia

publicitaria necesaria para poder captar a los clientes desde la puesta en marcha.

De esto, se observa que el mayor desembolso se genera con respecto al pago de las obras,
las cuales suponen dicho valor dado el precio que presentan, siendo este el 70% de la obra, para
lo cual, se considera el pago de las 40 obras que seran expuestas durante el primer mes, debido
al poco margen de tiempo existente entre el desmontado y montado entre exposiciones, por lo
que, para el inicio del mes, ya se debiese contar con todo el stock mensual, para cumplir asi con

los tiempos definidos.



9.6.2 Presupuesto de Ventas

De acuerdo a lo especificado dentro de los objetivos de marketing, se tiene que, con
respecto a la venta de pinturas, se cuenta con una taza de conversion de un 8%, con lo que se
espera obtener sin problemas una cantidad de 40 ventas mensuales durante el primer afio,
equivalentes a 20 obras por cada exposicion. Esta cantidad aumentara a 50 obras mensuales para

el segundo y tercer afio, y a 60 para los dos ultimos afios, tal como se sefiala en la tabla 3.

Considerando que se podrian vender mas obras dada la tasa de conversién del publico
objetivo, se presenta el tope de stock con el que cuentan los artistas con quienes se estaria
colaborando, dado que, en un inicio, estos serian emergentes o sin una gran trayectoria recorrida,
por lo que se vuelve inviable asumir que se podria considerar una cantidad superior a la cantidad
definida para cada exposicion, considerando los dichos de (Ramirez, 2023) con respecto a la
exclusividad que tiene cada exposicion con cada artista, siendo de esta manera que el

funcionamiento de estas se centra en solo 1 artista a la vez.

Por el lado de la cafeteria, contando con una tasa de conversion del 30%, se estima una
cantidad de 494 consumidores de alguno de estos productos para el primer mes, de acuerdo a lo
sefialado en la tabla 7, con un crecimiento del 4% mensual para el primer afio, para luego, a
medida que el mercado vaya siendo mas competitivo se espera que esta tasa de crecimiento baje
a un 3% para el segundo afo, luego a un 2,5% para el tercero, 2% para el cuarto, y por Gltimo

mantenerse en 1% para el ultimo afio proyectado.

De esta forma, con respecto a la proyeccion de ventas para los 5 afios evaluados se

presenta en la siguiente tabla.

Tabla 9: Proyeccién de Ventas



Productos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Pinturas S 278.880.000| S 420.945.888 |S 563.512.442 | S 854.684.729 | 51.171.944.672
Cafeteria S 21244761 |5 31.817.243 | S 43,778,752 | § 56.961.761 | S 67.641.806
Total S 300.124.761| S 452.763.131 S 607.291.194 | $ 911.646.489 | $1.239.586.477

9.6.3 Estructura costos
A continuacion, luego de una cotizacion en busqueda de las mejores alternativas en
términos de calidad y precio, se detallan y describen los costos asociados a la compra de

articulos e insumos para la puesta en marcha del presente modelo de negocio:

e Maquina de café - $3.189.200

De acuerdo a lo establecido por Diaz, para un uso comercial, recomienda el uso de una
maquina de espressos semiautomatica, de 2 grupos y de origen italiano. Esto dado en primer
lugar, a que una maquina manual es disefiadas para un uso casero, ya que, presentan una
preparacion mas lenta y todas sus funciones deben ser controladas y realizadas de forma manual,
por lo que se dificulta la tarea de conseguir una uniformidad y constancia en las preparaciones,
mientras que con las automaticas se consigue una elevada independencia que aleja al barista del
proceso, por lo que se pierde el control sobre las preparaciones en caso de querer realizar

arreglos o modificaciones, siendo estas mas delicadas y requieren de un mayor mantenimiento.

El que presente 2 grupos permite el uso simultaneo de 2 portafiltros, utilizando por lo
general un portafiltros doble y uno simple, con lo que se pueden conseguir 3 shots de espresso
en un instante, con lo que se podra asegurar una rapida y efectiva atencion a los clientes de alta
calidad. Por altimo, con respecto a la marca de origen, Diaz describe a las maquinas italianas

catalogandolas como “connotadas y solidas, en términos de calidad y duracion” (Diaz, 2023).



En virtud de lo anterior, y en términos de calidad/precio, para el presente negocio se
considera la adquisicion de una méaquina de espresso semiautomatica modelo Lunna de 2
grupos, de la marca Wega, la que cuenta con las especificaciones mencionadas. Esta maquina
también cuenta con sistema de dosificacion automatico, lo que representa un menos consumo
energético, ademas de contar con un volumétrico programable con el que se puede medir el
volumen de agua que se utiliza de manera de poder aumentar la precision y consistencia en las

preparaciones.

e Grano de café - $27.000

Envase de 1kg de grano de café, y presenta 4 variedades distintas de distinto origen,
todas del mismo valor, entre las que se podré ir rotando mensualmente de acuerdo a las
preferencias de los consumidores. Estos son proveidos por la empresa Coffee Culture por un
valor de $2.500, la cual presenta una tostaduria que se encarga del tostado semanal de los granos
a pedido, y realizan despachos a toda la region, ademéas de contar con politicas en pro del

comercio justo con los agricultores del café.

e Tamper - $20.000

Instrumento utilizado para presionar y apretar el café en el portafiltros, para compactarlo
y asi generar una mayor resistencia al agua, y asi favorecer la extraccién, siendo esta mas

uniforme y consistente en toda la superficie.

e Tamping mat - $11.000

Superficie de goma fundamental para una barra de café, ya que, sobre este es donde se

realiza el “tampeo” del café en el portafiltro, permitiendo que este sea de manera comoda y sin



dafiar el portafiltro ni la superficie, contando ademas con un apoyador para el tamper,

permitiendo mantener un mayor orden del espacio.

e Nivelador - $35.000

Instrumento metélico con superficie plana que permite nivelar el café molido dentro del
portafiltros una vez realizado el “tampeo”, ayudando a generar una mejor distribucion del café
en el portafiltros, y asi mejorando las extracciones. Este nivelador cotizado posee altura

ajustable para adaptarse a diferentes dosis de café.

e Cronometro - $5.000

Herramienta indispensable para mantener una precision y uniformidad en las preparaciones.

e Balanza digital - $25.000

Componente esencial en una cafeteria, permitiendo mantener un mayor control sobre las

preparaciones.

e Termémetro analogo- $9.000

Modelo disefiado para su uso en cafeteria, especialmente elaborado para trabajar
midiendo temperaturas en agua y leche, compatible con la tapa de la gran mayoria de teteras y

con rango de medicion de 10 — 120°C.

e Knock box - $17.000

Recipiente disefiado para su uso en cafeterias, permitiendo vaciar la carga del residuo

del café dentro del portafiltro.

e Tetera cuello largo - $36.000



Tetera de 1 litro con disefio de cuello largo ideal para mantener un mayor control sobre

la caida del agua al realizar métodos de filtrado.

e Hervidor - $50.000

Hervidor de 1,7 litros con termometro analogo incorporado que permite mantener un

control sobre la temperatura del agua, para asi realizar las preparaciones en su punto 6ptimo.

e Tetera porcelana - $18.500

Tetera de porcelana de 180ml o 6 onzas de capacidad, ideal para realizar las

preparaciones de té.

e Infusor - $3.000

Instrumento en la que se introducen las hierbas y permite realizar las infusiones de té Chai.

e Molino semiprofesional- $470.000

Instrumento fundamental para una cafeteria, utilizado para moler los granos de café,

siendo esto lo segundo méas importante en la preparacion del café (Flat & White, 2021),

y formando parte de las “4m del café” (EMCEBAR, 2019), las cuales son mano, mezcla,

maquina y molido.

De esta forma, se pretende contar con un molinilo eléctrico semiprofesional, ideal para
una atencion al cliente con un flujo moderado. EI modelo en cuestidn corresponde a un ‘Eureka
Mignon Silenzio’, el cual ademas posee un sistema de silencio, que disminuye el ruido que

genera la maquina, siendo asi méas adecuado para el modelo de negocio descrito.

e Chemex - $40.000



Herramienta de vidrio utilizada para realizar preparaciones de café mediante un método

de filtracion, a diferencia de la maquina de espressos. Presenta una capacidad para 3 tazas.

e Filtros Chemex - $10.900

Pack de 100 unidades de filtros de café compatibles con la Chemex.

e V60 02 con recipiente y filtros - $18.000

Pack de V60 de tamafio 02, ideal para un uso comercial, con un recipiente incluido de
700ml, utilizados para realizar las preparaciones de café mediante un método filtrado. Incluye

40 filtros compatibles con la V60.

e Filtros V60 - $4.950

Pack 100 unidades de filtros compatibles con la V60.

e Leche entera - $930

Envase de 1 litro de leche entera de origen animal.

e Leche semidescremada - $880

Envase de 1 litro de leche semidescremada de origen animal.

e Leche Almendras - $1.990

Envase de 1 litro de leche vegetal de Almendras, libre de gluten, sin soya y apta para veganos.

e Leche Avena - $2.250

Envase de 1 litro de leche vegetal de Avena enriquecida con calcio y vitaminas, sin azucar

afadida.



e Té Chai Negro - $7.700

Envase de té Chai negro Ceylan para 45 infusiones, con canela, jengibre, cardamomo,
anis estrella, pimienta blanca y negra, nuez moscada, naranjay pétalos de caléndula. Estimulante

del sistema nervioso y del metabolismo.

e Té Chai verde - $7.700

Envase de té Chai verde Gunpowder para 45 infusiones, con flores de lavanda, poleo,
melisa, cedron, manzanilla y piezas de lemongrass. Contiene antioxidantes y acelera el

metabolismo.

e Galletas - $10.000

Pack de 25 unidades de galletas grandes de avena con chocolate. Proveidos por una

emprendedora independiente dedicada a la pasteleria ubicada en la comuna de Cerrillos.

e Alfajores - $10.800

Pack de 12 unidades de alfajores de maicena, coco y manjar. Proveidos por una

emprendedora independiente dedicada a la pasteleria ubicada en la comuna de Cerrillos.

e Muffins - $7.800

Pack de 12 unidades de muffins de vainilla. Proveidos por una emprendedora

independiente dedicada a la pasteleria ubicada en la comuna de Cerrillos.
e Manga Papas fritas Lays - $6.090
Pack de 10 unidades de 38 gramos de papas fritas Lays.

e Purificador de agua - $18.000



Purificador para colocar en la llave del agua para purificarla, y esta poder utilizarla en
las preparaciones de café y té. Mediante este proceso de purificacion se reduce la dureza y
mejoran las propiedades arométicas y gustativas que ayudan a potenciar los sabores de las

preparaciones (Viga Home, s.f.).

e Contenedor hermético - $40.000

Envase de almacenamiento al vacio de 1,2L, que permite mantener fresco el café hasta
5 veces mas que una bolsa normal, alejandolo de la oxidacion, humedad y rayos UV, los cuales

degradan al café.

e Cepillo portafiltros - $7.000

Cepillo utilizado para realizar la limpieza de la maquina de espresso y los portafiltros,
permitiendo remover los residuos en estas. Cuenta ademas con una cuchara en la parte trasera

con la dosis adecuada para el uso de productos de limpieza.

e Cepillo molino y superficies - $12.000

Cepillo para la limpieza de los molinos y los residuos al interior de estos, asi como
también permite su uso en las superficies del meson en donde se encuentre, debido a que cuenta

con una doble punta en cada extremo con un cepillo y escobilla.

e Limpiador maquina espresso - $18.000

Detergente de limpieza para maquinas de espresso que permite remover los aceites
adheridos a los portafiltros y a los componentes de la maquina, eliminando los residuos de café

y mejorando el sabor, la higiene y aroma de las preparaciones.

e Pafios barista - $20.000



Set de 4 pafios de microfibra ideales para su uso en cafeterias, permitiendo mantener una
limpieza completa de la maquina de espresso y sus alrededores. Se incluye 1 pafio con clip para
la mayor comodidad del barista, y otros 3 para asi contar con un pafiuelo de uso exclusivo para

cada componente.

e Vasos 4 oz - $3.927

Pack de 50 unidades de vasos de 4 onzas 100% reciclables y biodegradables, fabricados
con materiales a base de plantas, disefiados para poder soportar temperaturas tanto de liquidos

frios y calientes.

e Vasos 6 0z - $5.355

Pack de 50 unidades de vasos de 6 onzas 100% reciclables y biodegradables, fabricados
con materiales a base de plantas, disefiados para poder soportar temperaturas tanto de liquidos

frios y calientes.

e Vasos 8 oz - $6.783

Pack de 50 unidades de vasos de 8 onzas 100% reciclables y biodegradables, fabricados
con materiales a base de plantas, disefiados para poder soportar temperaturas tanto de liquidos

frios y calientes.

e Vasos 12 oz - $8.925

Pack de 50 unidades de vasos de 12 onzas 100% reciclables y biodegradables, fabricados
con materiales a base de plantas, disefiados para poder soportar temperaturas tanto de liquidos

frios y calientes.

e Palillos revolvedores de madera - $9.200



Pack de 1.000 unidades de palillos de madera utilizados para revolver café y te.

e Manga cartdn vasos 6, 8 y 12 0z - $23.205

Pack de 1.000 unidades de collarines de carton genéricos para vasos de 6, 8 y 12 onzas,
utilizados para contener los vasos que contengan bebidas calientes y asi prevenir quemaduras

durante el agarre.

e Tapas vasos - $750 por pack

Pack de 50 unidades de tapas para los vasos que permiten facilitar el consumo de los

liquidos calientes. Disponibles en tamafios de 6, 8 y 12 onzas por cada pack.

e Pack sachet azlicar - $8.738

Pack 800 unidades de sachets de azlcar de 5g para endulzar el café y te.

e Pack sachet Stevia - $10.710

Pack 1.000 unidades de sachets de Stevia de 0,5g para endulzar el café y té.

e Servilletas - $1.470

Pack de 250 unidades de servilletas, utilizadas principalmente para el consumo de los

snacks disponibles en oferta.

e Cacao en polvo - $10.710

Envase de 1kg de chocolate en polvo ideal para realizar preparaciones dulces como el

café moka.

e Agua mineral - $5.990



Pack de 12 unidades de botellas de 600ml de agua mineral marca Vital en sus opciones

con y sin gas, proveidos por la empresa Andina por un costo de envio de $2.990.

e Mesén de atencién - $410.000

Mueble tipo mesén para ser ubicado en el sector de la cafeteria para atender a los clientes

y cumpliendo la funcion de divisor entre estos y el barista.

e Vitrina pastelera vertical - $450.000

Vitrina refrigerada con temperatura ajustable, ideal para colocar los snacks disponibles

dentro de la oferta del menu, tales como galletas, muffins y alfajores.

e Frigobar - $140.000

Frigobar de capacidad de 93 litros, ideal para mantener a una fresca temperatura las

opciones de bebestible frio como el agua mineral.

e Mesén metalico - $110.000

Mesén industrial compacto, hecho de acero, ideal para soportar el peso de la maquina de

café, el cual supera los 70kg.

e Mueble arrimo - $100.000

Mueble tipo arrimo para ser ubicado en el sector de cafeteria y almacenar algunos de los

productos e insumos que sean utilizados.

e Estante - $70.000

Estante alto para ser ubicado en el sector de cafeteria y almacenar algunos de los

productos e insumos que sean utilizados.



e Aire acondicionado - $1.200.000

Aire acondicionado capaz de temperar o enfriar la temperatura del local, para mayor

proteccion a las obras, asi como también mayor comodidad a los clientes.

e Escritorio - $130.000

Mueble escritorio para que sea utilizado como espacio de trabajo por la recepcionista del

local.

e Silla escritorio - $40.000

Silla para ser utilizada en conjunto con el escritorio por la recepcionista del local.

e Computador recepcion - $550.000

Computador para ser utilizado en la recepcion por recepcionista, para realizar las labores

administrativas.

e Teléfono fijo - $19.000

Teléfono fijo para su uso en la recepcion en la comunicacion con los clientes.

e Mouse y teclado - $15.000

Compra de un aparato de mouse y teclado para el uso con el computador por parte de la

recepcion de la empresa.

e Silla barista - $30.000

Silla compacta para ser ubicada en el sector de la cafeteria y sea utilizada por el barista

durante el tiempo de descanso.



e Silla tipo bar (6) - $30.000 c/u

Silla alta estilo bar con altura ajustable para ser ubicada al interior del local,

correspondiente a 2 por cada mesa.

e Mesa tipo bar (3) - $80.000 c/u

Mesa alta y redonda estilo bar, para ser ubicada al interior del local.

e Caja registradora - $300.000

Caja registradora para ingresar el dinero en efectivo de las compras realizadas.

e Galones de pintura - $190.000

2 baldes de pintura, cada uno de 4 galones, capaces de cubrir la superficie del local,

permitiendo asi darle un minimo de 2 capas de pintura a las murallas.

e Sueldo barista - $600.000

Sueldo mensual correspondiente al barista encargado de las preparaciones considerando
un sueldo de $30.000 por jornada, con un total de 5 jornadas a la semana, cumpliendo 45 horas

semanales.

e Sueldo recepcionista - $500.000

Sueldo mensual correspondiente al trabajador encargado de la recepcion y asistencia en

las ventas, considerando 45 horas de trabajo a la semana, distribuidas en 5 dias a la semana.

e Arriendo - $1.400.000

Costo correspondiente al arriendo del local comercial ubicado en la comuna de Vitacura,

equivalente a 59 UF.



e Gastos comunes - $320.000

Costo asociado a los gastos comunes mensuales respectivos al local comercial.

e Transbank Mobile POS - $4.000

Costo derivado en la adquisicion del artefacto de Transbank mediante el cual se realizan

las ventas mediante sistema débito o crédito.
e Servicio internet y telefonia - $26.990

Costo correspondiente al gasto mensual relacionado con el uso de los servicios de

internet y telefonia al interior del local por parte de los empleados.
e Servicios bésicos (Luz y Agua) - $78.768

Costo correspondiente al consumo aproximado tanto de los servicios de agua y luz,
medidos en base a la potencia de cada instrumento electronico utilizado en la cafeteria como
también aquellos usados en el negocio en general, como ampolletas o el aire acondicionado, y
estos en virtud del tiempo de uso. Considerando un uso constante de aquellos como el frigobar
y la vitrina vertical, ya que estos contienen productos que requieren mantenerse frescos, y, por

otro lado, considerando el gasto de agua utilizado para las distintas preparaciones del menu.

De esta manera, utilizando datos de la empresa ‘Aguas Andinas’, se utilizé un costo
estimado de agua correspondiente a $523 por cada metro cubico utilizado, y un costo de $109

por cada KWh (kilo Watt por hora), segun lo establecido por (GlobalPetrolPrices, 2022).

9.6.4 Costos fijos
En virtud de lo anterior, se procede a presentar el recuadro correspondiente a los costos

fijos proyectados para los 5 afios.



Tabla 10: “Costos Fijos Galeria Hannes”

Costos fijos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Salario propietario S 9.600.000 | $ 13.500.000 | $ 20.250.000 | $ 30.375.000 | $ 45.562.500
Articulos cafeteria 5 162.900 | 5 519.051 | 5 578.016 | & 567.902 | § 556.916
Alquiler 520.640.000 | 5 21.589.440 | S 22.582.554 | § 23.621.352 | S 24.707.934
Salarios 513.200.000 | § 14.217.600 | $ 15.314.201 | § 16.495.972 | S 17.769.584
Plan telefonia y wifi S 297.000 (S 310.662 | 5 324952 | § 339.900 | § 355.536
Sitio web 5 46.400 | S 48.534 [ S 50.767 | & 53.102 | S 55.545
Depreciacién S 1.149.363 | S 1.149.363 | S 1.149.363 | S 1.149.363 | S 1.149.363
Marketing $37.356.538 | 5 48.563.499 | S 67.988.899 | S 98.583.904 | $142.946.660
Total Costos fijos $82.452.201 | § 99.898.151 | $128.238.753 | $171.186.496 | $233.104.039

Fuente: Elaboracion Propia
De la tabla se observa que los costos fijos mas influyentes son el correspondiente al

marketing, los salarios, y el arriendo del local.

En este sentido, se presenta que, con respecto a los salarios, se utilizan aquellos

mencionados en el Plan de Recursos Humanos.

En tanto los articulos de cafeteria, estos corresponden a la renovacion de los productos
utilizados como herramienta de trabajo, es decir, aquellos que se utilizan para trabajar con los
insumos. De esta forma, se considera la renovacién constante de estos instrumentos, siendo
algunos renovados anualmente, otros cada 2, o 3, dependiendo de la vida til y uso estimado
para cada uno. Es importante también observar que estos costos bajan considerablemente luego
de la inversion inicial, en donde se abarca la compra de los articulos de cafeteria mas caros, lo

cual reduce en gran cantidad los costos para los afios siguientes.

El plan de telefonia y wifi contempla la contratacién de un plan por un monto cotizado

en $27.000 pesos mensuales, permitiendo abarcar las necesidades del local.



El costo del sitio web incluye el costo del dominio de la pagina que se utilizara, ademas
del holding, en donde el primero de estos se paga 1 vez al afio, y el segundo representa un costo

mensual.

Con respecto a la depreciacion observada, esta se encuentra detallada en la siguiente
tabla, para la cual se utilizé el célculo de la depreciacion mediante el método lineal sin valor
residual, ocupando asi el costo del bien dividido en su vida util, para los cuales se utilizaron

datos obtenidos de (Servicio de Impuestos Internos, s,f.).

Tabla 11: “Depreciacion Galeria Hannes”

, Depreciacion
Articulo
Ario 1 Ario 2 Afio 3 Ario 4 Afio 5
Muebles S 227143 | S 227.143| S 227.143|S 227.143| S 227.143
Equipos electrénicos S 723.332|S 723.332|S 723332|S 723.332|S 723.332
Equipos refrigeracion S 1988805 198.889|S5 198.880|S 198.889|S 198.8890
Total Depreciacion anual | 5 1.149.363 | § 1.149.363 | $ 1.149.363 | 5 1.149.363 | 5 1.149.363

Fuente: Elaboracién Propia
Por otro lado, las comisiones del sistema de pago de Transbank, y corresponden a las
mencionadas en la estrategia de precios, los cuales son de un 1,79% para los pagos con débito,

y un 2,79% para los de crédito.

Por ultimo, en el gasto de marketing se representa el costo que presentan las diversas
plataformas utilizadas para alcanzar al publico objetivo sefialado en el plan de marketing. Con
respecto a ‘Google ads search’, se considera un costo anual de $23.224.824; Para ‘Google ads
display’, un costo anual de $9.479.520; Facebook, un costo anual de $864.000; Instagram un
costo de $896.494 anual, y por ultimo, $2.891.700 para la publicidad fisica representada como

vallas publicitarias alrededor del sector del local.



9.6.5 Costos Variables

Estos costos se encuentran principalmente asociados a los costos que involucra la
compra de los insumos que serian utilizados para la venta de los productos de cafeteria. En
donde estos varian en cuanto al tiempo en que debiesen ser repuestos, siendo para algunos un

habito mensual, mientras que otros se estiman tendrdn mayor duracién, por algunos meses, por

ejemplo.
Tabla 12: “Costos Variables Galeria Hannes”

Costos variables Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Grano Café S 2.241.000 |5 3.756.186 | S 5.228.780 | S 6.507.774 | S 7.670.446
Filtros (Chemex y V60) S 95.100 | § 115.894 | S 137.832 | S 157.170 | 5 175.321
Leche S 496.100 | 5 776.345 | S 990.340 | $ 1.176.024 | S 1.325.173
Té Chai S 190.517 | S 285.328 | S 416.553 | S 517.408 | S 609.848
Alimentos S 3.196.186 | S 5.006.963 | S 6.988.238 | S 8.680.228 | S 10.231.029
Agua mineral S 1.111.556 |5 1.741.301 | S 2.430.341|$ 3.018.774 |5 3.558.106
Utensilios café S 1.055.483 | S 1.584.049 | S 2.203.243 |5 2.732.223 (S 3.217.198
Servicio basicos S 952.036 | S 952.151 | $ 952.277 | S 952.375 | S 952.458
Comision artistas $192.427.200 | § 294.662.122 | $394.458.709 | $598.279.310 | $820.361.270
Comision sistema de pago | 5  3.482.348 | § 5.392.647 | S 7.470.513 | 5 11.439.164 | 5 15.840.817
Total Costos variables $205.247.526 | § 314.272.987 | $421.276.826 | $633.460.452 | $863.941.666

Fuente: Elaboracién Propia
Se observa, ademas, que dentro de estos costos se encuentran aquellos correspondiente
al pago de servicios basicos de agua y luz, los cuales, dado el giro del negocio, se encuentran
relacionados al volumen de actividad que se presente, considerando de esta misma manera las

comisiones de venta tanto a los artistas como las del sistema de pago Transbank.

9.6.6 Flujo de Caja

Con respecto al flujo de caja proyectado a 5 afios, se tiene que para todos los afios se
cuenta con un resultado operacional positivo, obteniendo un saldo de IVA débito superior al
crédito, lo que se traduce en el pago de impuestos mensualmente, representado de manera anual

en el flujo. El alto valor de este impuesto se debe en su mayoria a la compra y venta que se



deriva de las transacciones del arte, siendo estas afectas a IVVA tanto al momento de realizar la

transaccion con el artista como también con el cliente final.

Por otro lado, se considera ademas el correspondiente pago al impuesto de Primera

Categoria, el cual supone un pago del 25% sobre la renta (Servicio de Impuestos Internos, 2022).

De esta forma, se cuenta que, para el primer afio, se tiene una utilidad después de
impuestos negativa, la cual se refleja en un bajo flujo operacional positivo considerando la
depreciacién. Sin embargo, esto solo se presenta para dicho afio, siendo posteriormente positivo

para cada afio posterior dicha utilidad después de impuestos.

Por dltimo, se cuenta que, pasado el primer afio, las utilidades de la empresa se
solidifican y se presentan ingresos estimados progresivamente crecientes, siendo en particular
el segundo y cuarto afio, aquellos con mayor margen de utilidad con respecto al afio anterior, lo
cual se debe al incremento en las ventas que se registran en dichos afios debido principalmente
a la venta de pinturas, en donde para esos afios (segundo y cuarto), es en donde se realizan los
aumentos en las cantidades de obras vendidas mensuales, asi como también el rango de precios

que se va alcanzando en cada uno de esos afos.

A continuacion, se presenta el mencionado flujo de caja proyectado.

Tabla 13: ” Flujo de caja proyectado Galeria Hannes”



Descripcidn Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Flujo de Ingresos

Ventas $300.124.761 | $452.763.131 | $607.291.194 | $911.646.489 | §  1.239.586.477
Total Ingresos $300.124.761 | $452.763.131 | $607.291.194 | $911.646.489 | $  1.239.586.477
Flujo de Egresos

Inversion 29.900.188

Costos Variables $205.247.526 | $314.272.987 | $421.276.826 | $633.460.452 | $ 863.941.666
Costos Fijos $ 82.452.201 | § 99.898.151 | $128.238.753 | $171.186.496 | § 233.104.039
Total Egresos 29.900.188 | $287.699.728 | $414.171.137 | $ 540.515.579 | $804.646.948 | $  1.097.045.705
Resultado Operacional $ 12.425.033 | § 38.591.994 | $ 57.775.615 | $106.999.542 | § 142.540.772
Impuesto Prim.cat $ 3.106.258 | S 9.647.999 | S 14.443.904 | § 26.749.885 | $ 35.635.193
Impuesto (IVA) $ 10.198.117 S 18.087.322 § 25.266.164 $ 39.439.896 | $ 54.280.923
Utilidad después de impuestos $  -879.342 | $ 10.856.674 | S 18.065.547 | $ 40.809.760 | $ 52.624.656
Depreciacién $ 1.149.363 | S 1.149.363|$ 1.149.363 | § 1.149.363| § 1.149.363
Flujo operacional -29.900.188 | §  270.021 | $ 12.006.037 | $ 19.214.910 | $ 41.959.123 | § 53.774.020

9.6.7 Tasa de Descuento

Con el fin de realizar la estimacion de la correspondiente tasa de descuento para el

proyecto, se considera como base el modelo de valorizacién de activos financieros CAPM, por

su nombre en inglés.

llustracién 2: Formula modelo CAPM

Elr]=r, + B(E[r,]-r,)

Fuente: Modelo de valorizacién de activos CAPM (Morreno & Gutiérrez)

En cuanto a la tasa libre de riesgo, se utiliza la Gltima tasa libre de riesgo a 5 afios plazo

que ha sido registrada en el Banco Central, es decir, de un 7,51% (Banco Central, 2023).

Para el beta, se considera el unlevered beta de 0,9, siendo este el relacionado al beta de

este afio 2023 para la industria de productos del hogar y decoracion (Damodaran, 2023).

Con respecto al ultimo dato faltante, se obtuvo mediante la filtracion de la tasa de retorno

de los ultimos 10 afios registrado en el IPSA (Investing, 2022), teniendo asi un valor de 22,6%.



Es asi como, utilizando los valores obtenidos y siendo estos reemplazados en la férmula
de la ilustracion 2, es que se presenta con un valor calculado de 21,09% como la tasa de

descuento para el presentado proyecto.

9.6.8 Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno

A continuacién, se presentan los valores obtenidos correspondientes al VAN y la TIR del

proyecto.

Tabla 14: Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno

VAN TIR
S 29.502.543 45%

Fuente: Elaboracién Propia
De esta forma, mediante los valores obtenidos, considerando un VAN de poco menos de
$30.000.000, junto a una TIR de 45%, la cual se encuentra por encima de la tasa de descuento,
siendo esta la que representa el coste de oportunidad, es que se tiene que la inversién en el
proyecto y el desarrollo de este es rentable, y produciria ganancias durante el plazo estimado de
5 afios, siendo de esta manera, viable econdmicamente para su puesta en marcha, ya que, de

invertir en el proyecto conllevaria un mayor margen de ganancia que adquiriendo bonos libres

de riesgo.



10. Conclusion
El presentado Modelo de Negocios, en base a los datos presentados ha permitido
demostrar su rentabilidad econdmica, el cual presenta un Valor Actual Neto (VAN) de 29
millones de pesos, junto a una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 45%, con lo que, estos
indicadores financieros destacan la viabilidad y el potencial de ganancias que presenta dicho

negocio.

La propuesta de valor de la galeria de arte combinada con el giro de una cafeteria radica
en brindar una experiencia Unica y multisensorial para todos sus visitantes, permitiendo abarcar
tanto al publico amante del arte, como el del café. En este sentido, este tipo de publico se

encuentra en crecimiento, ligado al crecimiento que presenta la industria, en particular del café.

De esta forma, los visitantes tendran la oportunidad de disfrutar tanto de obras de arte
contemporaneo de talentosos artistas locales, como de la degustacion de café de especialidad,

junto a otros productos tipicos de una cafeteria.

Ademas, el proyecto busca promover y apoyar a la comunidad artistica local, al
brindarles un espacio para poder exhibir y vender sus creaciones. Esto contribuira al desarrollo
cultural y artistico de la regién, al mismo tiempo que proporcionaré a los artistas una plataforma

para dar a conocer su trabajo.

Es asi como, como término, se tiene que la Galeria Hannes ofrece una innovadora
propuesta de valor, y esta cuenta con indicadores financieros solidos que permiten concluir con
el potencial que presenta el proyecto de ser un exito tanto desde el punto de vista economico

como cultural.
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12. ANEXos

12.1 Entrevista Ignacio Diaz, dueiio y barista de ‘Astrologycoffee’.

¢ Qué méaquina de café utilizan en la cafeteria y cual recomiendan?

“Nosotros usamos una maquina espafiola semiautomatica de dos grupos, que viene con un
porta filtros simple y otro doble, y asi podemos conseguir una mayor cantidad 3 shots de
espresso de una tirada, y al ser semiautomatica, podemos tener un mayor control sobre la
preparacion del café, por sobre las cafeteras caseras, que por lo general son manuales. Las
automaticas no las recomiendo porque se encargan de hacer todo y el barista pierde el control
de algunas de las variables que estan presentes en la preparacion, por lo que te recomiendo

alguna semiautomatica.”

¢Alguna marca en particular que recomiendes?

“Ahora estamos usando una espariola, pero porque la conseguimos por mientras nuestra
maquina italiana la estan arreglando, y aunque nos ha funcionado stper bien, las marcas italianas

son las mas connotadas y solidas, en términos de calidad y duracion.”

¢ Qué hacen con respecto a los residuos de café?

“El molido del café que queda en los porta filtros después de hacer el café, lo echamos
en una caja (knock box), y desde ahi después botamos el contenido en la basura como cualquier

otro residuo normal.”

¢ Qué tipos de leche ocupan? Y ¢donde las compran?



“Ocupamos leche de origen animal libre de gluten y lactosa, y también leche vegetal a
base de soja y almendras. Estas las compramos en distintos locales minoristas de por acé cerca,

y dedicamos los dias martes para ir a reestablecernos.”

¢qué tanto se consumen productos diferentes al café, tanto bebestibles como snacks?

“Muy frecuente, y va variando segun la temporada, en los meses de calor, se venden
harto las preparaciones frias, porque la gente busca refrescarse con algo frio, mientras que pasa
lo contrario en el invierno con el frio, donde el café se pide mucho mas. Por lo general, la gran
mayoria de los clientes piden algo para tomar, acompafiado de algo para comer, ya sea un
sandwich o un pastelito, cosas asi, porque la gente se tienta mucho. Por lo que es importante

tener este tipo de opciones disponibles.”

¢ Cada cuénto se abastecen de café y cuanto compran?

“Por lo general, en estos meses hemos estado comprando de a 3kg de café por mes, o
sea, serian 3 envases de 1kg cada una, y los vamos abriendo a medida que se ocupa. Al inicio
comprabamos de a 1 kg cada semana, pero después preferimos comprar para todo el mes y asi

nos ahorrarnos el esfuerzo de comprar constantemente.”

¢ Cudl es el sueldo promedio de un barista?

“Un barista normal, te va a cobrar como unos 30 mil por dia o jornada, que son como
$600.000 al mes, pero hay otros que ya son de mayor renombre, que han ganado algun tipo de
concurso o algo similar, y estos te pueden llegar a cobrar hasta unos $900.000. Entonces por lo
general, un barista bueno, que se maneje bien con las maquinas y las herramientas, pero que no

sea tan de ‘elite’, te va a cobrar entre $600.000 y $800.000”

En su cafeteria ¢ venden té o infusiones?



“Si, contamos con 5 diferentes opciones de infusiones, que compramos en una teteria de
recoleta, y alld mismo es donde tomamos un curso y nos certificamos para poder trabajar bien

con el tema de las preparaciones con té.”

12.2 Entrevista Ricardo Ramirez, artista y fundador academia ‘Arte Real’.
¢ Cémo funcionan las galerias de arte?

“Las galerias se dividen en 2, en las de arte “real” y arte conceptual. Las galerias de arte
conceptual son las mas comunes, sin embargo, las que menos se venden. Usualmente las mismas
galerias les paga a las personas para que ellos paguen grandes sumas de dinero por las obras
conceptuales que se exponen, y asi generan el titular y aumenta la valorizacion del artista detrés
de la obra, pero, al fin y al cabo, ese dinero es solo parte de un espectaculo.”
¢ Cuéntas obras se suelen poner?

“Todas las que quepan en la galeria. Las exposiciones por lo general durante entre 14 y
21 dias (2-3 semanas).”
¢usualmente hay agentes involucrados que se encargan de la venta, como funciona esto de
los agentes de arte?

“Los agentes de arte o montajistas no son necesarios para cuando el arte es “real”, sino
que solo cuando el arte es conceptual, ya que, se necesita de alguien que explique el trasfondo
y el contexto en el que fue hecho. Ya que el valor del arte conceptual no es directo y debe ser
explicado.”
¢ Qué tan necesario para la venta del arte es que haya un guia o algo asi que vaya explicando

el origen y contexto de los artistas y obras?



“Para nada, no es algo que se use mucho en las galerias de arte “real”, a menos que sea
algo muy sofisticado. Lo que se suele usar es que hay catalogos, donde se exhiben las obras y
los artistas y se cobra el costo de impresion.”
¢ Se puede vender sin tener un agente?

“La venta se suele hacer directamente con la galeria, los agentes solo se usan cuando el
artista tiene demasiado antecedentes y renombre, ya que es el agente que se encarga de ir
“explicando” y dando “fe” de la historia y los estudios del artista.”
¢ Como se suele hacer el contacto con los artistas?

“Se puede dar ambos casos, que el artista busque a la galeria, o también que la galeria
busca al artista. Siendo este ultimo el caso que se llevaréa a cabo.”
¢ Como funcionan las galerias en términos de duraciéon?

“Suelen funcionar durante todo el afio, teniendo por lo general un funcionamiento de 10-
11 meses al afio y un periodo de descanso o vacaciones.”

En caso de no vender algunas obras en X periodo de tiempo, ¢estas se subastan?

“Por lo general, cuando no se venden las obras, se devuelven al artista, ya que no son de
la galeria, sino que del artista. Las subastas solo se realizan en las pinacotecas, que son galerias
mas amateurs, con obras de artistas principiantes y desconocidos, y son una mezcla entre galeria
y bodega.”
¢Cémo funcionan los porcentajes en cuanto a la venta del arte en las galerias? ¢con
cuanto se queda el artista y con cuanto la galeria?

“Por lo general las tarifas que se manejan son de un 60-40 o 70-30, en donde el mayor
porcentaje es para el artista y el resto es para la galeria. Esto se paga por lo general solo cuando

se realiza la venta y si es que esta ocurre. Si no se vende la obra, no se le paga al artista.”



¢qué cuidados se necesita tener con las obras? ¢ Se necesita de algin trabajador que las cuide
o0 algun producto en particular?

“Solo se ponen las obras en exposicion en una habitacion cerrada y con una luz
focalizada, pero nada méas. Solo los dibujos suelen tener una pantalla de vidrio que los cubre,
pero en cuanto a las pinturas, lo que se suele hacer es realizar prohibiciones de tomar fotos con
flash, por ejemplo, o el implementar un sistema de acondicionamiento para mantener una
temperatura estable, pero no se ocupa nada mas en particular ni tampoco hay alguien que se

encargue de la mantencién.”

¢ Como funciona la venta de obras con respecto al tipo de técnica?

“En cuanto a la exhibicion y venta, todas son por igual, sin embargo, los precios y
valorizaciones cambian segun el material que se ocupe como base. El orden de valorizacién de
las obras es grafito-carbon-pastel-acrilico-6leo.”
¢ Como se valorizan las obras? ¢ Quién establece el precio, la galeria o el artista?

“El precio de las obras viene en primera instancia establecido por el propio artista,
llegando luego a un punto intermedio con la galeria. Por lo que es principalmente labor del
artista de valorizar su obra acorde al esfuerzo realizado por este, para luego ser negociado con
la galeria para dar el precio final.”
¢ De donde se consiguen las obras?

“Las obras se encuentran mediante el contacto con los artistas, y esto se hace por lo
general buscando por las obras en redes sociales, y de ahi, se busca al artista detras. Para las
galerias, se suele dar tanto que estas busquen a los artistas, como también el que estos se
contacten con la galeria para ofrecer sus obras. Asi es como una va buscando por obras que

Ilamen la atencion del estilo que a uno se le haga llamativo, y todo esto puede ser por redes



sociales. El criterio tendria que ser “si a ti te gusta, eligelo”, porque si no te convence, entonces
es mejor no ir por dicha obra porque posiblemente la gente comparta el pensamiento y no se
venda.”

¢ Cémo influye el tamafio de las obras? ¢ cuales son los mas comunes?

“Las obras més grandes suelen ser las mas caras, pero las que menos se venden, por el
tamafio y la menor facilidad para ser expuestas. Por lo que aquellas obras con tamafios mas
compactos y que pueden ser facilmente expuestas sobre una muralla, son las mas vendidas.”
¢ Qué tipo de publico es el que va a las galerias/exposiciones?

“Por lo general el publico que asiste es adulto, asi como de 40-50-60 afios, ya que son
los que tienen la plata, el gusto y la disposicion para comprar las obras a esos precios, ya que
son caros y suelen ser cercanos al millén de pesos 0 mas, segun la obra.”
¢Hay gente en Chile que pague esas cantidades por las obras?

“Si, y no es poca. Cada vez que he ido a alguna de las galerias de Santiago, siempre me
he encontrado con que tienen todas las obras vendidas en el transcurso de las 2 semanas que
dura la exposicién. Asi que no te sabria decir si hay mucha gente o no que esté dispuesta a pagar,
pero de que la hay, si, completamente.”
¢ Como funcionan las exposiciones?

“Duran entre 2-3 semanas y por lo general se basan por artista. 1 arista presenta sus obras
en 1 exposicion y la idea es no combinar artistas, por temas de ego. Ya que un artista que no es
tan bueno no suele querer que lo presenten al lado de otro artista que sea claramente mejor en
cuanto a técnica, ya que ambos estarian expuestos al mismo precio y la gente se daria cuenta de
la diferencia, y preferirian comprar la obra de al lado.”

“De esta manera, por lo general, las galerias trabajan con carteras de unos 10/20 artistas,

dandoles 2-3 semanas de exposicion a cada uno. Y lo comdn es que 1 artista no presente mas de



1 vez por galeria en un plazo de 2 afios, es decir, si un artista es expuesto, no seria nuevamente
expuesto hasta un plazo aproximado de 2 afios.”
Para la valorizacion de las obras, ;influye el “background” o CV del artista?

“No, lo importante y lo que le da el valor a la obra es lo que se ve, lo superficial. Lo
importante es coémo queda la obra, da lo mismo si el autor estudio en una universidad por aca

en Chile, o en Europa, lo que le da el valor es el cdmo se ve la obra finalizada.”



