


Concepto

Somos una marca fast good
lifestyle que propone comida
y bebida que sigue el estilo de
vida del cliente actual.

Contamos con una oferta gastronémica con esencia Real
Food, presentacion vistosa y alineada con las tendencias.
Todo ello enmarcado en un espacio moderno y acogedor
donde el diseio y la agilidad de servicio son su principales
sefas de identidad.




Filosofia

Somos de Alicante y eso nos enorgullece. Queremos
promover productores locales y ser un proyecto replicable
y escalable. Tenemos a nuestros clientes como guia para
escucharlos y buscar satisfacer sus necesidades superando
expectativas.

Nuestros valores son
innovacion, calidad, ambicion,
solidaridad, compromiso y
excelencia.
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VANADI
ES UNA
EXPERIENCIA



Menu

Real, healthy, indulgent food...
en un solo lugar: Vanadi

Ofrecemos una variedad gastronémica cuidando la calidad
de ingredientes y priorizando productores locales. Tiene
versatilidad y personalizacion. El comensal podra disfrutar
un desayuno energizante, un almuerzo funcional, una
merienda deleitante y una cena sabrosa. Siendo confiable y
conveniente en sus distintos formatos de negocio.




Ambiente
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EN ESTE LOCAL
! APOYAMOS

Espacios modernos,
impactantes, frescos,
tecnoldégicos y acogedores.

Un conjunto de elementos que permiten una ambientacion
coherente y dindmica. Los espacios Vanadi son cémodos,
identificables y tienen mucha personalidad.

MIENTRAS
TE PONES
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Servicio

Nos caracteriza un servicio
dinamico, eficiente y jovial.

Nuestros integrantes buscan dar una experiencia de ti a ta
en la que se cuida la amabilidad, la calidad y el generar un
recuerdo positivo. Distinguibles por la agilidad en el take away
y delivery, adaptéandose a nuevas necesidades.




Digital

Redes Sociales Aplicacién

EXPERIENCIA
TOTAL DE Correo Mévil




Negocio

Espacios




Espacios

Vanadi nace para dar respuesta
a las necesidades, el lifestyle y
las circunstancias de unrango

amplio de publicos.

Su modelo de negocio es capaz de combinar esencia y
versatilidad, adaptando la experiencia de marca.

Premium

NUESTROS
ESPACIOS
SIGNATURE

Corner

EL ESPIRITU
VANADI EN
FORMATO
MINI

District

UN FORMATO
VERSATIL
Y CERCANO
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Expansion

Creamos un concepto flexible,
repetible y rentable.

Preparado para una progresiva expansion que no solo lleve su
propuesta a diversas localidades de Espaia: también a varias
capitales de Europa. Vanadi es un proyecto alicantino de alta
escalabilidad.

EL SECRETO DE NUESTRO -

TAKE AWAY ESTA 4
EN DEJARSE LLEVAR. o > .




PLAN DE NEGOCIO
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1.- SITUACION DEL SECTOR: TENDENCIAS EN ALIMENTACION Y COMPETENCIA

EVOLUCION DEL CONSUMO

Supervivencia

eAlimentacion,
cubrir necesidades
basicas de forma
eficiente

S

MEGA TENDENCIAS DE CONSUMO

Conveniencia

eAhorro de tiempos

e|nnovacién en
términos de

eDisfrutar

eDesarrollos en
términos de

J

Posicionamiento Vanadi

®Bienestar, vinculo
cuerpo-mente.
eAlimentacién

|dentificacidon

®|mpacto social y
comportamiento
ético

disponibilidad, indulgencia, funcional, eDiferenciacion,
durabilidad, experiencia, etc. Nutricional, comportamientos
formatos formatos zero, sin, éticosy
etc. responsables con
el entorno

J

COMPETIDORES

SANTAGLORIA

Co{'Fee & Bakery

Consumidor
individual

< &

o CafésTé RODILLA

COFFEE & RESTAURANT DESDE 1939

e
DUNKIN'

CREAR COMUNIDAD

vialniaioli

Q- Consumidor

Commerce digital

Cristina Oria

Vuelve el
“fuera del
hogar”




1.- PRINCIPALES SOCIOS Y PERSONAS CLAVES

Soclos

SALVADOR MARTI VARO VICENTE TEROL SAN ROMAN

Empresario e impulsor de diversos proyectos empresariales, entre los Ingeniero de Telecomunicaciones y empresario con amplia experiencia en
que cabe destacar la fundaciéon de la tecnolégica FACEPHI BIOMETRIA, de el sector de la hosteleria. Ha invertido con éxito en distintos proyectos
la que fue presidente hasta mediados del 21 y que cotiza desde el 2014  empresariales en fase temprana.

BME Growth, y del Club de Futbol Intercity, que cotiza en bolsa desde

noviembre del 2021, convirtiéndose en el primer club de futbol espanol

en estar cotizado.

PERSONAS CLAVE

MANUEL MENA CARMEN GONZALEZ

Jefe de compras y responsable del drea de cocina de Vanadi. Manuel ha  Profesional de la hosteleria con més de 20 afios de experiencia en el

trabajado en distintas cocinas espanolas tanto como cocinero como sector. Carmen ha trabajado en todos los procesos hosteleros tanto

formador y asesor nutricional. Ademés de la vertiente creadora y nacional como internacionalmente. Destaca su experiencia como Chef en

nutricional, Manuel estd especializado en escandallos de hosteleria y un restaurante 2* Michelin (UK), Jefa de Sala en Ramses (Madrid) o como

control de cartas. Directora de Operaciones del Restaurante Zalacain (Madrid), posicion en la
que se incorpora a Vanadi.




2.- ESTRATEGIA'Y MODELO DE NEGOCIO: VISION GENERAL
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Wamedh @aten co ur proyecto empresarial vinculado a la hosteleria saludable adaptada a las nuevas demandas de consumo. A octubre 2022, el
Proyecto dispone de tres centros abiertos en el drea metropolitana de Alicante: Avenida Maisonnave, Paseo de la Explanada y Playa de San Juan. A
estos tres locales en funcionamiento hay que anadirles dos adicionales en el drea de Torrellano y Juzgados de Alicante que estaran en funcionamiento
en las proximas semanas.

A cierre del 2022 dispondremos de 5 locales abiertos. Los accionistas buscan alcanzar las 30 cafeterias en el ejercicio 2023 mediante financiacién
propia con el fin de cotizar la Compafia en ese mismo ano. Se trata de un Proyecto con una clara vocacion de crecimiento y expansién basados en la
excelencia de la experiencia y la alimentacién saludable a precios competitivos. >

ST ——

El Modelo de Negocio se basa en un
crecimiento  orgénico a través de

. Tecnolog el | . 1 i 3
Praciis ecnologia & : cafeterias propias en areas en las que
s Digitalizacion .
asequibles: exista una demanda de consumo de
Competencia \ ; i ;
gl : ] alimentacion saludable y de calidad,
local. pivotando el proyecto en torno a la

Enfoque Eco-

Healthy &
entorno
amigable

¥

Alto valor afiadido
percibido por el cliente

calidad de los productos y la excelencia
del Café.

No se busca competir con cadenas
Premium (Cristina Oria, Santa Teresa,
Mallorca, Starbucks...), sino
posicionarnos junto a las Cafeterias
tradicionales en términos de precio
ofreciendo un entorno amable, con una
decoracién cuidada y un producto de
calidad, sano y responsable.
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2.- ESTRATEGIA'Y MODELO DE NEGOCIO: ESTRATEGIA

La Estrategia de Vanadi Coffee pasa por un fuerte crecimiento organico hasta llegar a las 30 Cafeterias en el 2023 con el fin de poder obtener
economias de escala y ser mas eficientes, especialmente, en los procesos de compra y manufactura.
Para alcanzar estas 30 cafeterias, se disponen de tres modelos de cafeterias con caracteristicas distintas:

e

Creacidn de marca.

Dotar de capilaridad

Localizaciones Base del Negocio

il a la marca.
P : Implantacién en areas :
- Presencia en zonas de
Centro de con poca atencién de >
S . alta rotacién de
distribucién interno. marcas premium.
personas.

Vanadi Maisonnave:
Generador de marca local,
1% apertura

Vanadi Explanada: 2°
apertura; refuerza la

marca y da visibilidad y

genera volumen.

Vanadi Playa: Dota
capilaridad a la marcay

genera caja y mayor
volumen 6

MODELO DE IMPLANTACION NUEVA LOCALIDAD

Entrada mediante Apertura cafeterias
Flagship, Cafeteria District en 1 mes desde
Prémium inauguracion

Explorar oportunidades
Corner.

CREACION DE MARCA




2.- ESTRATEGIAY MODELO DE NEGOCIO: ESTRATEGIA

< 1. Répida Expansién: La estrategia de Vanadi pasa por generar un rapido ™\
\

crecimiento y alcanzar en 12 meses economfas de escala.

2. Financiacién Propia: Crecimiento financiado mediante Capital propio y

ESTRATEGIA VANADI

Fondo de Maniobra negativo, caracteristico del Negocio, con el objetivo de

agregar valor al Proyecto ante una inminente salida a bolsa.
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3. Competencia Cafeteria Local: Vanadi no compite con cadenas tradicionales: E
1
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- o S 2z - Cristina Oria, S.Teresa, Mallorca, Starbucks o Café&Té, sino contra
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L% 8 Z_i) c - establecimientos locales asentados en la plaza.
<<
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S O L = Q 4. FEficiencia Logistica y Volumen: Vanadi no busca competir en precio ni
o Z L w
R (2l — G ;.
& = = = \ pretende posicionarse en la banda alta. El éxito del proyecto pasa por un
T O ) k. /
o *«_ fuerte crecimiento en ventas y mejoras en el aprovisionamiento. 4
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2.- ESTRATEGIA'Y MODELO DE NEGOCIO: DAFO

Fortalezas

1.Crecimiento a base de Capital, sin
endeudamiento.

2.Negocio generador de caja con
necesidades de financiacién
negativas.

3.Conocimiento profundo de la
plaza inicial.

4.Equipo Directivo con experiencia
en el sector y salidas a bolsa.

5.Digitalizacién back-to-front.

Oportunidades

1.Nueva marca adecuada a las
nuevas tendencias de consumo y a
los nuevos consumidores.

2.100% digital.

3.Competencia en un nicho sin
grandes jugadores: Cafeterias de
barrio.

4.Sinergias con Intercity FC.

5.Crecimiento del OOH.

6.Venta cruzada con tienda propia
en las ubicaciones

Debilidades

1.Modelo por probar.

2.Coste de estructura elevado.

3.Sin marca

4 Retail muy susceptible a
ubicaciones adecuadas.

5.Sector con alta dependencia de
personal: fuertes Costes fijos en
cada ubicacion.

Amenazas

1.Contexto macroeconémico actual
con restricciones en consumo.

2.Obrador propio: sin back-up en
caso de fallo en la produccion que
genera rotura de stock.

3.Altas necesidades de reinversion
para alcanzar el volumen
necesario.

4.Errores en las ubicaciones obligan
a permanencia en lugares con
peérdidas o break even.

Exito en la
creacion de
“Comunidad

Vanadi”:
Generacién de
marca VANADI

Tecnologia
confiable.

Gestion de
Recursos
Humanos,

optimizacion del

personal y
adecuada
seleccién.

FACTORES CLAVE

DE EXITO

Planificacién en
la produccién:
sin roturas de

stock.

Gestion
adecuada de los
procesos de
pagos para
generar mayor
financiacién
espontanea.

Adecuada
identificacion de
las ubicaciones.




3.- MODELO DE CRECIMIENTO

s i

Vanadi basa su crecimiento en un Modelo de “mancha de aceite”: Primera implantacion en el ndcleo de poblacion més representativo de la zona y se
expande desde aht:

,/"EI mercado espanol (sin considerar Canarias) tiene 6 grandes ) \
zonas con perfiles socio econémico y de consumo similares b
(conocidas como “Zonas Nielsen").

v Vanadi comienza su crecimiento en el drea metropolitana de
Alicante para expandirse en la provincia hacia el sur, Murcia,

y el norte, Valencia, posiciondndose en todo el Levante:

v El siguiente paso de la Expansion pasa por instalarse en:

» Malaga para expandirse por la linea de costa hasta
Almeriay hacia el interior hasta Granada y Cérdoba.

» Madrid centro y crecimiento en el drea metropolitana
y periferia.

» Barcelonay Mallorca con un crecimiento hacia
Tarragona y las islas.

v Esta crecimiento en mancha de aceite permite creacién de
marca en cada una de las zonas identificadas, ajustar el
producto y el servicio a la demanda local y tratar cada una
de las zonas de forma individual, con su propia logistica
local y aprovechando las economias de escala que se
generan por el volumen de la cadena.

v Cada érea tendré un Lider Regional encargado de impulsar
el crecimiento en su area y ajustar el Negocio a las

% particularidades locales. p
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4.- OBJETIVOS ESTRATEGICOS, DE NEGOCIO Y OPERATIVOS

OBJETIVOS ESTRATEGICOS 22-25

Alcanzar una facturacion Cotizar la Compania en el Ioca'\ﬂjasc?oenceiséi 11 Ticket medio de
de 1T0MME en el ano 2023 P

y de 30MME en el 2025 afio 2023, provincias (2025). 150 consumicion 9€.
localizaciones en total.

OBJETIVOS DE NEGOCIO 22-25

Fidelizacion de clientes a
través de la Comunidad
Vanadi VANADI:
Recurrencia.

Omnicanalidad

Acercar las cafeterias a las Introduccién de productos
areas de influencia de nuevos como first movers
nuestros clientes. en el mercado.

EBITDA superior al12% Apertura una zona Nielsen
por tienda por ano.

OBJETIVOS OPERATIVOS 22-25

Reducir los periodos de
Desarrollo y alta usabilidad espera y de pago de los
de App propia. clientes mediante
tecnologia.

Disponer de una base de
datos de cliente por
Cédigo Postal

Disponer de P&L y Balance
analitico por cafeteria y
Zona Nielsen.

Desarrollo de Cafeteria +
tienda

21



5.- PLAN DE ACCION

ACCIONES INMEDIATAS

Instaurar un sistema de Control y Reporting

Negociacion constante de nuevas apertura.
Equipo dedicado exclusivamente a
expansion.

Elaboracion de un presupuesto de
Necesidades de Capital.

Up selling de productos y creacion de
tarifas: Foco en productos con margen y en
la calidad del servicio.

Validacién del modelo.

Creacion de sinergias mediante integracion
vertical.

Equipo de IT en desarrollo de la App:
pedidos y pagos on-line.

Procesos de delivery in-house.

Desarrollo de la “Comunidad Vanadi”.

Crecimiento fuera de Zona Nielsen inicial.

Inteligencia de cliente: desarrollar una base
de datos de calidad.

Listar la Compaiiia.

Exportar y crecer el Modelo

Mejorar el Modelo

Validar el Modelo

22



6.- ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

CONSEJO

Direccién de
Finanzas, RRHH y
SSEE

Direccién Direccién de Direccién de
Marketing Operaciones Tiendas

Mantenimiento

Lider Regional

Finanzas, Control y Juridico y Recursos
Servicios Generales Humanos

Planificacién

Proyectos

- o - oy

EXTERNALIZADO I
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6.- ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

Funciones principales de las Direcciones:

Director
Finanzas,
RRHH y SSGG

Director de
Marketing

Director de
Operaciones

Director
Tiendas

Lider de la organizacion encargado de gestionar y dirigir las diferentes dreas del Negocio.
Responsable ultimo de garantizar el cumplimiento del Plan de Negocio y de la formulacién de
la Estrategia junto al Consejo.

Responsable del presupuesto, la estrategia financiera de la Compafia y la asignacién de
recursos por procesos. Realiza la interlocucion con los bancos, auditores y proveedores de
administracién. Valida las operaciones de compra verificando que se encuentran dentro del
presupuesto y que cumple con las politicas de la empresa. Responsable de las areas de
soporte. Entre sus funciones destaca el seguimiento de los margenes de la Compafia y las
rentabilidades obtenidas por establecimiento. Validacion ultima de los pagos

Responsable de la imagen corporativa de la Compaiia, la visibilidad de la marca y el
presupuesto designado a este fin.

Responsable de los procesos productivos de la Compafia salvo los relacionados
exclusivamente con las cafeterias. Responsable de las estrategias de compras, acuerdo con
proveedores y planificacion de las compras de acuerdo a las necesidades de las areas
geogréficas. Sus principales responsabilidades son aquellas vinculadas con los procesos de
I+D y todos aquellos que son comunes a todas las dreas geogréficas.

Responsable de cada una de las dreas geogréficas en las que esta implantada la Compania.
Dirige a los Lideres Regionales y es el responsable de la expansion del Negocio el equipo de
especialistas de conservas y gestionar su zona de responsabilidad. Es el responsable ultimo
de la operativa en cada una de las ubicaciones.

Liderar la compafifa hacia un
crecimiento acelerado y rentable en
los proximos 5 anos.

Garantizar el cumplimiento  del
presupuesto y la solvencia financiera
de la compafia. Conjuntamente,
garantiza que los procesos de soporte
funcionen adecuadamente.

Posicionar la marca en el nicho de
mercado de la forma mas eficiente.

Gestionar de manera eficiente las
actividades de transporte y logistica y
stock, desarrollo  de  nuevos
productos y servicios, dar soporte a la
Direccién de Tiendas.

Supervision y monitorizacién de los
resultados y las iniciativas de los
lideres  regionales.  Liderar la
expansion de Vanadi.
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7.- PRINCIPALES MAGNITUDES: ESTRATEGIA P&L PROYECTADA MODELO PREMIUM & DISTRICT ANO NORMAL

MODELO PREMIUM

| | Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto |Septiembre| Octubre |Noviembre | Diciembre | Acumulado
Consumo 11.340,16 € 11.340,16 € 11.340,16 € 12.807,05 € 12.807,05 € 14.728,30 € 14.728,30 € 14.728,30 € 12.807,05 € 12.807,05 € 11.340,16 € 11.340,16 € 152.113,87 €
Suministros 3.850,00 € 3.850,00€ 3.850,00€ 4.137,00€ 4.137,00€ 4.757,00€ 4.757,00€ 4.757,00€ 4.137,00€ 4.137,00€ 3.850,00€ 3.850,00€ 50.069,00 €
Personal 19.499,52 € 19.499,52 € 19.499,52 € 22.021,86 € 22.021,86 € 25.325,47 € 25.325,47 € 25.325,47 € 22.021,86 € 22.021,86 € 19.499,52 € 19.499,52 € 261.561,47 €
Bancos 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 6.720,00 €
Alquil&General ~ 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 144.000,00 €
Marketing 563,57€ 563,57€ 563,57€ 636,47€ 636,47€ 73195€ 73195€ 73195€ 636,47€ 636,47€ 563,57€  563,57€ 7.559,58 €
Mantenimiento 1.046,00 € 1.046,00 € 1.046,00€ 1.046,00€ 1.046,00€ 1.046,00€ 1.046,00€ 1.046,00€ 1.046,00€ 1.046,00€ 1.046,00€ 1.046,00€ 12.552,00¢€
G. Totales 48.859,25 € 48.859,25 € 48.859,25 € 53.208,38 € 53.208,38 € 59.148,72 € 59.148,72 € 59.148,72 € 53.208,38 € 53.208,38 € 48.859,25 € 48.859,25€ 634.575,92 €

Ebitda (%) 13,30% 13,30% 13,30% 16,40% 16,40% 19,19% 19,19% 19,19% 16,40% 16,40% 13,30% 13,30% 16,06%

MODELO DISTRICT

|| Enero | Febrero | Marzo Mayo Diciembre | Acumulado

19.800,00 €] 19.800,00 €| 19.800,00 €| 26.761,00 €| 26.761,00 €| 38.365,00 €| 38.365,00 €| 38.365,00 €| 26.761,00 €| 26.761,00 €| 19.800,00 €| 19.800,00 € 321.139,00 €

Consumo 4.007,52€ 4.007,52€ 4.007,52€ 5.416,43€ 5.416,43€ 7.765,08€ 7.76508€ 7.765,08€ 5.416,43€ 5.416,43€ 4.007,52€ 4.007,52€ 64.998,53 €
Suministros 2.404,00 € 2.404,00€ 2.404,00€ 2.622,00€ 2.622,00€ 2.950,00€ 2.950,00€ 2.950,00€ 2.622,00€ 2.622,00€ 2.404,00€ 2.404,00€ 31.358,00€
Personal 6.412,23 € 6.412,23€ 6.412,23 € 8.666,55€ 8.666,55€ 12.424,51€ 12.424,51 € 12.424,51€ 8.666,55€ 8.666,55€ 6.412,23€ 6.412,23€ 104.000,87 €
Bancos 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00 € 6.720,00 €
Alquil&General 3.200,00 € 3.200,00€ 3.200,00€ 3.200,00€ 3.200,00€ 3.200,00€ 3.200,00€ 3.200,00€ 3.200,00€ 3.200,00€ 3.200,00€ 3.200,00€ 38.400,00 €
Marketing 198,00 € 198,00 € 198,00€ 267,61€ 267,61€ 383,65€ 383,65€ 383,65€ 267,61€ 267,61€ 198,00 € 198,00 € 3.211,39 €
Mantenimiento 693,00€ 693,00€ 693,00€ 693,00€ 693,00€ 693,00€ 693,00€ 693,00€ 693,00€ 693,00€ 693,00€ 693,00€ 8.316,00 €

G. Totales 17.474,75 € 17.474,75 € 17.474,75 € 21.425,59 € 21.425,59 € 27.976,23 € 27.976,23 € 27.976,23 € 21.425,59 € 21.425,59 € 17.474,75 € 17.474,75 € 257.004,79 €
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7.- PRINCIPALES MAGNITUDES: ESTRATEGIA P&L PROYECTADA MODELO CORNER ANO NORMAL

MODELO CORNER

| | Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto |Septiembre| Octubre |Noviembre| Diciembre | Acumulado |
11.275,00 €/11.275,00 €]11.275,00 €/14.120,00 €14.120,00 €|18.862,00 €|18.862,00 €|18.862,00 €/14.120,00 €|14.120,00 €11.275,00 €/11.275,00 €| 169.441,00 €

Consumo 2.328,85€ 2.328,85€ 2.328,85€ 2.916,49€ 2.916,49€ 3.89595€ 3.89595€ 3.89595€ 2.916,49€ 2.916,49€ 2.328,85€ 2.328,85€ 34.998,04€
Suministros 1.095,00€ 1.095,00€ 1.095,00€ 1.141,00€ 1.141,00€ 1.232,00€ 1.232,00€ 1.232,00€ 1.141,00€ 1.141,00€ 1.095,00€ 1.095,00€ 13.735,00€
Personal 3.526,82 € 3.526,82€ 3.526,82€ 4.416,74€ 4.416,74€ 5.900,03 € 5.900,03€ 5.900,03 € 4.416,74€ 4.416,74€ 3.526,82€ 3.526,82€ 53.001,14¢€
Bancos 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 6.720,00€
Alquil&General 1.500,00 € 1.500,00€ 1.500,00€ 1.500,00€ 1.500,00€ 1.500,00€ 1.500,00€ 1.500,00€ 1.500,00€ 1.500,00€ 1.500,00€ 1.500,00€ 18.000,00€
Marketing 112,75€ 112,75€ 112,75€ 141,20€ 141,20€ 188,62€ 188,62€ 188,62€ 141,20€ 141,20€ 112,75€ 112,75€ 1.694,41€
Mantenimiento 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 560,00€ 56000€ 560,00€ 560,00€ 56000€ 6.720,00€
G. Totales 9.683,42 € 9.683,42€ 9.683,42€11.235,42€11.235,42 € 13.836,60 € 13.836,60 € 13.836,60 € 11.235,42€11.235,42 € 9.683,42€ 9.683,42 € 134.868,59 €
Ebitda (%) 14,12% 14,12% 14,12% 20,43% 20,43% 26,64% 26,64% 26,64% 20,43% 20,43% 14,12% 14,12% 20,40%
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7.- PRINCIPALES MAGNITUDES: ESTRATEGIA P&L PROYECTADA 30 ( 3,15,12) CAFETERIAS EJERCICIO COMPLETO

| | premum |  oDistict |  Comer |  Totales |

Consumo 456.341,61 € 974.978,00 € 419.976,46 € 1.851.296,07 €
Suministros 150.207,00 € 470.370,00 € 164.820,00 € 785.397,00 €
Personal 784.684,40 € 1.560.012,98 € 636.013,74 € 2.980.711,12 €
Bancos 20.160,00 € 100.800,00 € 80.640,00 € 201.600,00 €
Alquil&General 432.000,00 € 576.000,00 € 216.000,00 € 1.224.000,00 €
Marketing 22.678,74 € 48.170,85 € 20.332,92 € 91.182,51 €
Mantenimiento 37.656,00 € 124.740,00 € 80.640,00 € 243.036,00 €
G. Totales 1.903.727,75 € 3.855.071,83 € 1.618.423,12 € 7.377.222,70 €

Ebitda (€) 364.146,25 € 962.013,17 € 414.868,88 € 1.741.028,30 €
Ebitda (%) 16,06% 19,97% 20,40% 19,09%

Costes de apertura:

* Premium: 413.300 € : TIR 29,36 %
e District: 142.500 € : TIR 45%
e Corner:49.500 € : TIR 69,84

Total inversidn necesaria para la apertura de 30 locales en un afio: 3.971.400 €
TIR del proyecto combinado: 43,83%
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7.- PRINCIPALES MAGNITUDES: ESTRATEGIA P&L PROYECTADA 30 ( 3,15,12) CAFETERIAS EJERCICIO COMPLETO

v'30k€

v'Finanzas, Control y
SSGG.

v'90kE

v'Juridico y RRHH

v 60k€E

PRESUPUESTO BAJO GESTION

180KE 50K€

vI+D

v 60kE
v'Obrador

v 40KE
v'Mantenimiento
v'35K€E
v'Compras

v 40KE

175K€

v'Lider Regional
v/45K€

v Expansion
v'55K€

100Kk€E

v'Director General

100K€

v CEO & Presidente

100k€E

200€

TOTAL COSTES DE ESTRUCTURA: 705.000€

COSTE ESTRUCTURA CENTRAL

| Premium

Alquileres 21.516,00 €
Personal 705.000,00 €
Asesorias 18.000,00 €
Suministros 0,00 €
Telefonia 2.400,00 €
Viajes y dietas 5.400,00 €
Material 1.500,00 €
Otros 3.000,00 €
G. Totales 756.816,00 €

| | premium |  Distict |  Comer |  Totales |

Consumo 456.341,61 € 974.978,00 € 419.976,46 € 1.851.296,07 €
Suministros 150.207,00 € 470.370,00 € 164.820,00 € 785.397,00 €
Personal 784.684,40 € 1.560.012,98 € 636.013,74 € 2.980.711,12 €
Bancos 20.160,00 € 100.800,00 € 80.640,00 € 201.600,00 €
Alquil&General 432.000,00 € 576.000,00 € 216.000,00 € 1.224.000,00 €
Marketing 22.678,74 € 48.170,85 € 20.332,92 € 91.182,51 €
Mantenimiento 37.656,00 € 124.740,00 € 80.640,00 € 243.036,00 €
Costes estructura 188.233,76 € 399.818,63 € 168.763,46 € 756.815,85 €
G.Totales 2.091.961,51 € 4.254.890,46 € 1.787.186,58 € 8.134.038,55 €

Ebitda (%) 11,67% 12,10% 10,79%




7.- PRINCIPALES MAGNITUDES: PLAN DE EXPANSION

Aperturas
30" 30

PROPIOS FRANQUICIADOS
m2022 2023 02024 2025 m2026

Total Unidades
59

PREMIUM DISTRICT CORNER
EFRANQUICIA B PROPIOS

VANADI Mlan Expansion - 3 Plan de aperturas 1
2022 PROPIOS FRANQUICIADOS TOTAL
Aperturas 5 100,0% 0 0,0% 5 100,0%
PREMIUM 1 20,0% 0 0,0% 1 20,0%
DISTRICT 2 40,0% 0 0,0% 2 40,0%
CORNER 2 40,0% 0 0,0% 2 40,0%
Unidades al final 5 100,0% 0 0,0% 5 100,0%
Total inversiones 827.312,00 827.312,00
2023 PROPIOS FRANQUICIADOS TOTAL
Unidades inicio 5 0 5
Aperturas 25 400,0% 0 0,0% 25 400,0%
PREMIUM 3 12,0% 0 0,0% 3 12,0%
DISTRICT 12 48,0% 0 0,0% 12 48,0%
CORNER 10 40,0% 0 0,0% 10 40,0%
Unidades al final 30 500,0% 0 0,0% 30 500,0%
Total inversiones 3.444.900,00 316,4% 4.272.212,00 acum
2024 PROPIOS FRANQUICIADOS TOTAL
Unidades inicio 30 500,0% 0 0,0% 30 500,0%
Aperturas 30 20,0% 0 0,0% 30 20,0%
PREMIUM 3 10,0% 0 0,0% 3 10,0%
DISTRICT 15 50,0% 0 0,0% 15 50,0%
CORNER 12 40,0% 0 0,0% 12 40,0%
Unidades al final 60 100,0% 0 0,0% 60 100,0%
Total inversiones 3.971.400,00 15,3% 8.243.612,00 acum
2025 PROPIOS FRANQUICIADOS TOTAL
Unidades inicio 60 0 60
Aperturas 30 -50,0% 0 0,0% 30 -50,0%
PREMIUM 3 60,0% 0 0,0% 3 60,0%
DISTRICT 15 300,0% 0 0,0% 15 300,0%
CORNER 12 240,0% 0 0,0% 12 240,0%
Unidades al final 920 0 90  50,0%
Total inversiones 3.971.400,00 0,0% 12.215.012,00 acum
2026 PROPIOS FRANQUICIADOS TOTAL
Unidades inicio 920 0 920
Aperturas 30 -667% 0 0,0% 30 -667%
PREMIUM 3 60,0% 0 0,0% 3 60,0%
DISTRICT 15 300,0% 0 0,0% 15 300,0%
CORNER 12 240,0% 0 0,0% 12 240,0%
Unidades al final 120 0 120 33,3%
Total inversiones 3.971.400,00 0,0% 16.186.412,00 acum
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7.- PRINCIPALES MAGNITUDES: PLAN DE EXPANSION

VANADI Plan Expansion - 4 Resultados y financiacion de la expansion 1
Resultados 2022 2023 2024 2025 2026 Total
Ingresos 510.458,00 5.297.250,76 14.386.365,05 24.169.036,37 34.225.255,50 78.588.365,68
Propios 510.458,00 5.297.250,76 14.386.365,05 24.169.036,37 34.225.255,50 78.588.365,68
Franquiciados 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos y depreciaciones 962.529,00 4.484.923,04 12.012.212,37 20.229.631,42 28.486.577,64 66.175.873,47
Gastos Central 413.960,00 756.816,00 1.021.701,60 1.277.127,00 1.468.696,05 4.938.300,65
Beneficio Bruto (BAI) -866.031,00 55.511,71 1.352.451,08 2.662.277,95 4.269.981,81 7.474.191,56
Financiacion

Inversiones 1.430.000,00 3.174.100,00 3.971.400,00 3.971.400,00 3.971.400,00 16.518.300,00

Flujo de caja estimado -839.741,12 328.333,54 2.093.385,30 3.907.044,51 6.032.669,10
Autofinanciacién (max) -2.269.741,12 -2.845.766,46 -1.878.014,70 -64.355,49 2.061.269,10 -4.996.608,68
Capital previsto 2.377.415,00 5.000.000,00 2.500.000,00 1.500.000,00 0,00 11.377.415,00
Financiacion bancaria 250.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 250.000,00

30



