| G

| =

My luo

=

Profesor:

Prof. Aux :

Universidad Gabriela Mistral

Departamento de Economia v Administracion
Provecto de Empresa

Sea-mar Limitada

Estanislao Galafre Felipe Sahid Zarhu
Carolina Vita. 1% de Junio 1997,



e

RESUMEN EJECUTIVO

Sea-mar es una empresa gque se va a dedicar a
proporcionar un producto de alta calidad deseado por los
consumidores. Este producto va a permitir gque los
consumidores ahorren tiempo y les sea mas comodo al momento
de cocinar. Las personas hoy en dia, cada vez tienen menos
tiempo libre, por lo cual le queda muy poco tiempo para
destinar en a la cocina, en especial en lo que se refiere a
la limpieza de los pescados y mariscos. Debido a este
inconveniente ( ademds de otros que se analizan a lo largo
del proyecto), Sea-mar va a proporcionar un producto gque le
resuelva los inconvenientes cotidianos de los consumidores.
El fin de Sea-mar viene a ser entregar un servicic de alta
calidad vy deseado por los consumidores para poder dar abasto
a la demanda insatisfecha existente.

La misién de la organizacién va a estar orientada hacia
el cumplimiento del propésito de ésta, ofrecer a su mercado
objetivo una alternativa de servicio integral en lo referente
a la venta, distribucién y garantia de que sus productos sea

de mejor calidad que los de la competencia actual.

Como una forma de apoyar lo anterior, Sea-mar realizd un
estudic del sector industrial ( cinco fuerzas competitivas de
Porter y F.0.D.A., que se entra en detalle mas adelante en el
proyecto ) en que se va a encontrar compitiendo gracias al

cual se obtuvieron las siguientes conclusiones :

Las barreras de entrada son por lo general bajas, con la
excepcién del capital necesaric para ingresar. .Este debe ser
relativamente alto, porque al entrar en este mercado se

necesita cierta eficiencia y una gran calidad de 1los



productos, lo que es realizable gracias a una tecnologia de
punta. En relacién a los sustitutos, se puede mencionar al
proceso de faenacién realizado principalmente por los
consumidores finales, o por pequefios artesanos. En relacidén a
las distintas carnes existentes( vacuno, pollo, etc.) sdélo se
consideran como sustitutos indirectos de la materia prima, y
no del giro de la empresa. Por lo tanto se puede concluir gque
no existe wuna gran amenaza en relacién a los posibles
sustitutos, porque hoy en dia, los consumidores tienen cada
vez menos tiempo 'libre y desean productos gque le ahorren
energia y tiempo en cuanto a la preparacidén de éstos. Con los
proveedores se puede concluir lo mismo, porgue existen
diversos a lo largo del pais y en el caso de Sea-mar gque va a
tener algunos trabajando él1 ( mediante contratos informales y
“verbales” ), va a ser la misma empresa la que tenga el poder
negociador ya gque los montos de compra que le realiza a
algunos proveedores es muy grande en relacidén a esas empresa.
Otra razén del porque el poder negociador de los proveedores
es bajo se explica mAs adelante y se relaciona con remates
gue realiza el terminal pesquerco para no perder los
productos. Contrario a lo anterior, los clientes si tienen un
poder negociador alto, porque wvan a ser las cadenas de
supermercados las gque le compren grandes volumenes de
productos a Sea-mar. Por ultimo, las empresas gque existen en
el mercado, por lo general entregan productos de mala
calidad, lo cual desincentiva a los consumidores a comprar
estos productos. En relacién a Sea-mar, su preocupacion
numero uno son los clientes, wva a estar constantemente
preocupado por ellos, le interesa conocer las reacciones de
los consumidores en relacién a los productos, va dque la

calidad es una manera por la cual de tener a los consumidores
satisfechos.



En relacién al analisis F.0.D.A. realizado, en donde se
estudian, las fortalezas y debilidades al interior de la
empresa y las oportunidades y amenazas existentes en el
mercado, se acordd gque la estrategia genérica que mas
beneficiaria a Sea-mar es la diferenciacién con enfoque. Esta
estrategia se va a lograr inculcando a todos los que trabajen
en el interior de la empresa, gque buena calidad implica
buenos clientes actuales y potenciales. Un lema gue se va
hacer realidad en Sea-mar, es el sigﬁiente : “ al cliente hay
que satisfacerlo, porque éste siempre tiene la razon”. La
organizacién al interior de la empresa va ser entormo a una
calidad total de los procesos, para que asi se transfiere esa

calidad a los productos.

Después de la estimacidédn de la demanda de los productos
congelados y de haber analizado la produccidén posible de la
nueva tecnologia a implementar, se' proyecta +tener una

participacién aproximada del 3% del mercado.

La inversidtn necesaria para realizar el proyecto es de :
68,044 UF .

Seglin los analisis financieros, los resultados obtenidos
del VAN y TIR en los distintos escenarios son los

siguientes :

VAN
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INTRODUCCION



I.l.- Razdn de ser del Proyecto.

Este proyecto nace como una inquietud personal a la
expansién gue han mostrado estos productos en los ultimos
afios debido a la rapidez y facilidad de preparacién de los
productos y también a- la triste realidad en que se

encuentran los productos del mar y sus derivados :

En relacién a la rapidez y facilidad de preparacién, se
puede resaltar que cada vez los consumidores tiene menos
tiempo libre, lo cual hace que éstos deseen los productos
que le ahorren trabajo vy tiempo. Los consumidores ya no
desean un pescado enteroc o un kilo de machas por ejemplo,
sino que simplemente estadn prefiriendo estos productos sin

tener gque limpiarlos, llegar descongelarlecs y prepararlos.

Con respecto a la triste realidad, la produccién que la
empresa va a entregar al mercado va a ser una respuesta para
satisfacer a un segmento que por lo general ha sido muy mal
atendido por las empresas existentes en é&l. Se nota que no
ha habido un enfoque de calidad en los diversos productos,
parece ser que las empresas estdn méds enfocadas en
disminuciones de cosios para obtener ulilidades en wvez de
una preocupacién hacia la calidad. Esto ultimo se logra
apreciar sencillamente mirando los productos congelados y en

un articuleo de investigacién, en el cual se recogieron

AT}

azar 21 muestras de productos congelados y se analizaron en
el laboratorio CESMEC. El anélisis arrojdé por ejemplo, gque
al comprar 200 gramos de camarones a un precio de $1.160
(precio del afio del articulo), se paga mas de $504 por el

hielo que contiene.



También el analisis mostré que dos muestras mostraron
un recuento superior de microorganismos patdgencs en sus
camarones y que 9 muestras mostraron altos  recuentos de
coliformestotales, nuevamente en las muestras de camarones Yy
choritos, lo cual indica falta de higiene en la manipulacién
de los productos ( ANEXO 1 ).

Otra raztn del por qué, se debe a que al tratar caon
recursos del mar, se esta tratando con recursos escasos, los
cuales se deben aprovechar al maximo. La gran tarea para la
empresa es la maximizacién de estos recursos limitados de
tal manera que la empresa le asegura calidad y sanidad de
los productos a sus consumidores. Se pretende ofrecer
continuamente productos que aprueben el analisis que realiza
CESMEC, es decir, gque no tengan un recuento mayor al
permitido de microorganismo ( coliformes ) de riesgo para la
salud, entre ellos Escherichia-coli, Staprilococcus Aureas,

y Salmonella (estos tres son los mas dafiinos para la salud).

La . oportunidad radica principalmente en la
comercializaciéon y distribucién de 1los productos a los
supermercados, debido a que éstos sonn  los mayores
compradores ( mayoristas ) de los productos dque va a
elaborar la empresa, y también porgue son éstos mismos los
gue tienen sucursales a lo largo del pais, con lo cual, la
empresa va a poder comercializar sus productos en todo el

pais.

Lo que se desea es consclidar una marca de prestigio en
el mercado nacional y a la vez, tener la marca posicionada
positivamente en 1las mentes de los consumidores. Una
pregunta que se desea responder después del proyecto es,

En cuanto habré aumentadc la participacién de mercado y las



ventas de los productos un nuevo enfoque hacia la calidad y

preocupacién continua de los consumidores ?

I.2.- Razones Personales del Proyecto.

Escogi preferentemente este tema porque desde mi
infancia he sido un gran admirador de las actividades
silvestres ( pesca, caceria, etc.). Me es de mucho agrado
estar en contacto con el mar, v me considero conocedor de
todo lo que se relacione con éste. Parte de mi familia
tienen negocios que estan relacionados con los recursos del
mar. Gracias a la ayuda que le he brindado, he entendido a
simple rasgos como es el negocio y por lo mismo me he dado
cuenta de algunos cambios que se hacen necesarios para

corregir las falencias existentes.

Teniendo en mente el negocio (parte del know-how) 'y
después de ver los productos que ofrece la competencia, me
di cuenta de gque estos productos que la competencia
distribuye (en especial, en los supermercados) no tienen una
buena calidad, se nota gue no usan un procesc de calidad
total o un enfoque hacia el cliente (ej.: los paquetes de
mariscos congelados estén llenos de hielo, lo cual es una
sefial de poca calidad). Otro factor importante del cual me
he dado cuenta personalmente y ha influenciado en 1la
determinacidon de este proyecto, es que no existen muchas
marcas en los paneles de venta ( en especial fuera de
Santiago ), y la mayoria de las que existen o tienen
problemas financieros © tienen malos informes por el Sernap

en lo que se relaciona con la calidad del producto
4



( oportunidad que brinda el mercade, la cual hay que
aprovecharla y se analiza mas detalle ). El desafio radica
en sacar los productos al mercado con un enfoque al cliente
de manera de tenerlo siempre satisfecho con los productos y

a la vez, entregarle una buena calidad.



II.- LA EMPRESA



II.1.- Identificacién de la Empresa.

Mombre de la empresa: Sea-mar

Tipo de empresa: Sociedad Limitada

Giro de la empresa: Pesquera

Actividad: Elaboracién, Comercializacién y Distribucidn

‘de productos del mar.

II.2.- Descripcién de la Empresa.

Esta empresa va ha estar organizada entorno a una
calidad total del producto, teniendo en mente el siguiente
lema: “Al cliente hay que satisfacerlo, porque €l siempre
tiene la razdn”, Teniendo en mente que la competencia es
limitada, Sea-mar se dedicarda a elaboracién, faenacién,
empaquetacidn, congelamiento, comercializacidn v
distribucién de 1los distintos productos terminados. Para
realizar eficientemente lo anterior, wva a contar con una
planta en donde se realizaran todas las labores necesarias.
AdemAs, contard con una mano de obra especializada, sumado
al enfoque de calidad que los operarios tendran siempre en

mente, le dard una wventaja competitiva en relacién a la

competencia.

La tecnologia implementada desde el principic va a ser

de punta, porque no tiene fundamento entrar al mercado con
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una tecnologia mediocre y con la cual no se va a poder
producir de acuerdo a los estandares de calidad y cantidades

deseadas por Sea-mar.

II. 3.- Proposito de la Empresa.

Debido a gque hoy en dia existe una mayor preocupacldon
acerca de la dieta de las personas ya sSea para evitar
comidas dafiilnas para la salud o para mejorar el aspecto
fisico, la demanda por productos del mar es cada vez mayor,
con lo cual Sea-mar llega a su proposito final : “ abastecer
y satisfacer adecuadamente la necesidad gue tiene el mercado

de contar con productos provenientes del mar para el consumo
cotidiano®.

il.4.- Mision de la Empresa.

Lo que la empresa Sea-mar desea realizar es, preparar
para el consumo (faenar) los diferentes recursos del mar
deseados por los clientes. Para que Sea-mar cumpla
satisfactoriamente su propésito, le debe dar mucha
importancia a su proceso de elaboracién, porgue es

justamente en estaz etapa donde se puede hacer notar mas la

calidad de los productos. Para clarificar la idea, esta

etapa consiste en :



1.- Faenacién de los productos: limpieza general, despielar
o desconchar y eviscerar (remover los interiores a los
pescados) .

2.- Envasar los productos gque se encuentran listos para el
consumo al vacio, etigquetarlos, y luego dejarlos en las
camaras frigorificas.

3.- Comercializar los productos a lo largo del pais. El
destino principal son las cadena de supermercados.

4.- Distribucién de los productos terminados.

Existe un especial cuidado al momento de realizar 10s
pasos 2-5, en estos pasos, el recurso humano es de gran
importancia, es considerado una prioridad. Debe ser de una
alta calidad técnica, profesicnal y humana, junto con tratar
de tener un ambiente de trabajoc lo mas grato posible, hara
que las personas trabajen mas a gusto, lo que se traducira
en una prodoccién eficiente ( cumplir con las fechas
planificadas y también con las normas sanitarias ) ademas de
un producto de alta calidad; que es lo buscado. Un punto muy
importante es que la empresa encuentre una armonia interna,
es decir, que todos los trabajadores se sientan queridos por

la empresa y que a la vez, éstos quieran a la empresa.



II.5.1.- Objetivos Segun el Horizonte de Tiempo.

Para que Sea-mar pueda consolidares en el tiempo, como
una empresa segura, confiable y de calidad, se va a tener
que ir cumpliendo de forma cronoldgica los distintos
objetivos planificados, es decir, cumplir los objetivos de

corto, mediano y largo plazo.

Objetivos de corto plazo

Estos objetivos tienen un horizonte de tiempo menor a
un afio. Es importante gue éstos sean lo mas realilstas
posibles y también alcanzables ( lo mismo con los otros dos

objetivos) para todos los miembros de la empresa. Y son

¢ Dar a conocer en el mercado el nombre Sea-mar e inducir a

que los consumidores prueben los productos.

¢ Crear y mantener una imagen en el mercado en relacidén a
una calidad superior de los productos. A lo que se quiere
llegar es que cuando un consumidor wvea la marca Sea-ar,
lo asocie con un producto prestigioso y de muy buena
calidad.

Para que el objetive anterior se pueda realizar, la
empresa debe estar organizada en relacidén al concepto de
calidad total.

¢ Adgquirir experiencia en el mercado para poder realizar

publicidad en el futuro, porgue en el, mercado la

10



publicidad que hay hoy es minima en cuanto a productos
congeladoes.

e Empezar con una participacién de aproximadamente un 3 3

del mercado total.

e Empezar produciendo al 70 % de la capacidad productiva.

Objetivos de mediano plazo

Logrando estos objetivos Sea-mar va a consclidarse en
el mercado segun lo deseado. El horizonte de tiempc de estos
objetivos es, mayor a un afic y menor gue cinco afics. Los

objetivos son los siguientes:

® Empezar a consolidarse como seria y de calidad en el
mercado de los productos congelados. Se desea tener un
aumento gradual de participacidn para poder llegar a lo

planificado en el décimo afio.

® Con la experiencia obtenida, desarrollar publicidad para
fortalecer la marca en la mente de los consumidores y asi
lograr una lealtad de marca por parte de éstos. También
con la publicidad se desea hacer gque un mayor numerc de

consumidores prueben los productos.

e Aumentar la capacidad productiva en 6 % anual, para que
asi al comienzo del sexto afio se aproxime a una produccién

del 100% de la su capacidad productiva.



Objetivos de largo plazo

A la empresa se le facilita la tarea en la realizacién
de estos objetivos en la medida que cumpla adecuadamente los
objetivos de cortoc y mediano plazo. El horizonte de tiempo

para éstos son, mayor a cinco afios hasta los diez afios.

e Mantener el liderazgo del mercadoe en lo que se refiere a

calidad de los productos a largo del tiempo.

e Al terminar el décimo afio a la empresa le gustaria

mantener la participacidon aproximada del 3%.

¢ Lograr las metas u objetivos planificados para que Sea-mar

sea considerada como una empresa seria y prestigiosa.

II1.5.2.- Objetivos Segun el Agente.

Estos objetivos tienen 1la misma relevancia gque los
anteriores, con los cuales se trata de cumplir con leos
intereses de los distintos agentes que estan presentes en la
actividad econémica. Estos también van acorde con el

propésito y misidén de Sea-mar y se dividen en:

12



Hacia los Clientes

Tener una orientacién hacia 1la satisfaccién de las

distintas necesidades de los clientes.

Entregar a los clientes sélo productos de buena calidad y

a la vez respaldar los productos con una garantia.

Establecer mecanismos de control de calidad para asegurar
un buen servicio y la calidad de los productos.

Hacla los Trabajadores

Entregarle a los trabajadores todo lo necesaric para gue
puedan. realizar bien sus labores. Lo anterior incluye:
buenas condiciones de trabajo, gque exista un ambiente
armonioso ( que le sea agradable a los trabajadores llegar
¥y realizar sus labores 1ida tras 1ida ), tener Ilos

materiales adecuados, tener conocimientos de los procesos,
stc.

Promover el desarrcllo personal a través de la
capacitacién y de la educacién de tal modo que se

benefician tanto los trabajadores como la empresa.

Va a existir un proceso de fijacién de objetivos

participativo (con participacién del trabajador), asi

13



haciendo que el cumplimiento de él sea motivador,

alcanzable y sienta autorealizacién una vez logrado.

¢ Remunerar a los trabajadores de forma justa y de acuerdo

al mercado.

¢ Realizar actividades sociales con los trabajadores, como
por ejemplo: tener un eguipo de futbol inserto en una liga
en gque se compita con otras empresas, etc.

Con todos los puntos anteriores lo que se desea es gque
el trabajador que trabaje en la empresa se sienta realmente
identificado con ella, es decir , que los trabajadores de la

empresa tengan la camiseta puesta de Sea-mar.

Hacia los Proveedores

e 11 o e e = g =y == EE kol ) -
& HZ “"—1_.‘.' irtante an s | o v___z__]-____

T 5
B e = LIl e LS N

distintos proveedores porque son éstos los que entregan la

materia prima con la cual trabaja la empresa.

e Cumplir con las condiciones pactadas con los proveedores,

para evitar problemas de abastecimiento.

e Hacer que los proveedores se den cuente de que tratan con
una empresa seria y que es una de las que, entrega los

mejores productos al cliente.

14



Hacia los Inversionistas

¢ Las personas invierten en un proyecto con el fin de

cbtener un retorno superior sobre su inversidén, dado que

son éstos los que asumen el riesgo.

Mantenerlos informados acerca de los resultados obtenidos
periédicamente y también de los distintos sucesos gque se
han suscitado en la empresa, de manera gue tengan mucha
informacién disponible vy les facilite 1la toma de

decisiones.

Lograr la participacién de mercado, el crecimiento anual
esperado y el posicionamiento de acuerdo al proyecto. Con
ésto, ellos wven gue la empresa esta funcionando de acuerdo

a lo planificado.

Hacia la Sociedad

Cumplir con su propbosito ¥y su misién principal, sin
clvidar, gque siempre hay que respetar a su recurso méas

importante del que se dispone; las personas.

Respetar y cumplir con el medio ambiente, las distintas
leyes reguladoras que afectan a la industria y cualquier
otro aspecto necesario para cumplir con la tarea gue

impone la sociedad a nuestra empresa.

¢ Ser una fuente digna de trabajo.

15



¢ Cumplir con la “ promesa ” de entregar productos de alta
calidad a la sociedad.

II.6- Factor Critico del Exito.

Sea-mar para poder desempefiar su negocio necesita la
materia prima proveniente de sus proveedores, pero para que
efectivamente el negocio tenga éxito, el factor critico
viene a ser la calidad de los productos terminados ( es

resultado de la mano de obra empleada).

Uno de las claves mas importantes para la empresa, 51
es gue no es la mids importante es en relacién a los
distintos vendedores de Sea-mar. De cierto modo se depende
de ellos, porgque son éstos los que realizan las ventas gque

necesita Sea-mar para sobrevivir.( este punto se trata mas
adelante)
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IIT.- ANALISIS SECTOR INDUSTRIAL

17



III.1l.- Variables Circundantes Generales

Existen wariables que afectan a todas las empresas de
la industria de igual manera y tienen una caracteristica muy
peculiar que es que la empresas no las pueden modificar,
sino que s6lo se deben adaptar a ellas. Con el analisis de
éstas, se puede determinar la influencia que puede ejercer
el entorno-en el proyecto. Dichas variables son :

JIT.1.1.- Socio-Culturales

Cada pais tiene su propia cultura, y Chile no es 1la
excepcién a ésto. La cultura Chilena se podria decir que no
es muy estimulante en cuanto al consumo de productos del
mar, inclusive una costumbre que favorecia el consumc de
productos del mar ha disminuido a medida que el tiempo ha
ido pasando. La costumbre en cuestién se derivaba del
Viernes -Eanto, en gque antiguamente todos los Viernes se
consumian productos del mar. Pero afortunadamente en la

actualidad, como existe mas informacién acerca de los

productos{ informacién de cuanto mas sanos son éslos
relacionados a otros ), junto con la creciente preocupacion
de los consumidores de tener una dieta alimenticia mas sana
Y de mejorar la apariencia fisica, la demanda por productos

provenientes del mar ha venido recuperindose.
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Otro punto importante de nuestra cultura es que existe
consumo para todos los productos del mar. A esto se refiere
a gque las distintas clases sociales demandan distintos
productos de acuerdo al poder adquisitivo de cada clase. (
ej. : en los supermercados de la Florida se venden productos
como : merluza corriente, cholgas, surtido de mariscos, etc.
, en cambio en un supermercado de Sta. Maria Manquehue se

vende ostiones, camarones, langostinos, congric, etc.)

IIT.1.2- Econdmica

En general, Chile representa una excelente plaza para
instalar y desarrollar casi cualquier tipo de empresa,
debide a la prosperidad econémicas, a la estabilidad y al

crecimiento sostenido que ha mostrado el pais en los tltimos
afios. '

Realizando un anélisis del mercado, se podria decir que

las metas gque se propusc el gobiernc se cumplieron de una

forma u otra son

- mantener un ritmo de crecimiento econémico alto vy
sostenido hasta el afio 2000. Se privilegia la
sustentabilidad del crecimiento por sobre la posible
espectacularidad de tasas muy altas en determinadﬂs. afios
favorables. De este modo, se postula una tasa promedic de
crecimiento del producto del 6,5%, de tal manera que, en un

periodo de seis afios, el pais tenga un crecimiento del 42%.
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Ello significar llevar el PIB per capita a 3300 dbélares de
1993 a un nivel del orden de los 5000 délares en el afio
2000. Un punto de optimismo en cuanto al logro de las metas
propuestas por el gobiernc es gque pasados dos afios, se logrd
obtener 16 puntos ( de los 42 propuestos por el gobierno ),

lo que permite trabajar con optimismo los afios que viene.

En relacién a la meta inflacionaria, se puede decir se
controlé llegando a un 6,5% para 1996 y se proyecta una
cifra de alrededor del 5,5 - 6% para 1997. La inflacidn para
el gobierno ha sido una constante preocupacién econémica,
cifra gque ha registrado una baja sostenida a medida que han
pasado los afios. La otra cara de la moneda perc de manera
inversa con respecto a la inflacién es el desempleo,
variable que de la misma forma se logré controlar para el
afic 1996 en que fue de 6,5% cifra relativamente baja
considerando la tasa natural de desempleoc. En lo que ha
transcurrido del afio, la tasa de desempleo de Enero - Marzo
ha sido de 5,8%.

Ya analizadas las principales wvariables econdémicas, se
puede llegar a la conclusidn de que Chile representa un pais
estable para realizar una inversidén, no hay indicios que
indiquen que existe una probabilidad de que se detenga el
crecimiento sostenido, que se produzcan tasas altas de
inflacidén, que se registre un alto nivel de desempleo, etc..
Mas aun se tiene el respaldo del gobierno de que se cumplan
los equilibrios econémicos v asi que de alguna manera hacer

que el riesgo pais sea minimo.
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I1I.1.3.- Tecnolégica

En el pais, existen pocas maquinas especializadas para
desarrollar un proceso continuoc en el procesamiento de los
pescados y mariscos. La gran mayoria de los competidores
tiene maguinas de procesos artesanales, y Sea-mar va a ser
la excepcidn, va a empezar con magquinas continuas y semi-
continas. Su proceso tecnclégico va a consistir en : obtener
los productos semi limpios, sin cabeza 'y cola ; se
introducen dentro de una maquina gue los termina de limpiar,
otra que los congela ; una iUltima etapa continua que los
troza seglin especificaciones, pesa los productos terminados,
lo envasan al vacio manualmente y los etiquetan. Con estas
maguinas gque la empresa va a disponer, VvVa a poder
implementar Jjornadas de trabajo regulares sin ningun
problema de sobreexplotacién de las maguinas ( de 10:00 AM
hasta 20:00 de Lunes a Viernes y el Sébado de 9:00 a 14:00).

I11.1.4.- Politico-Legal

En cuanto a estas variables, existen tres instituciones
que se encargan y protegen al consumidor v al medio ambiente
con respecto a las labores diarias que se llevan a cabo en
el segmento y con respecto a los productos finales que se
transfieren al mercado para su consumo final. Estas
instituciones son : SERNAP ( Servicio Nacional de Pescal,
Servicio Nacional del Medioc Ambiente y el Servicioc Nacional
de la Salud
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El SERNAP se encarga se encarga de : las cuotas maximas
de captura (ya sea por barcos, por plantas procesadoras y
por regiones) para mantener un adecuado equilibrio del
ecosistema, las plantas autorizadas para procesar, elaborar
y comercializar los distintos recursos del mar. Y por
ultimo, elabora wuna lista de lms productos gque no son
autorizados para para la extraccién, debidoc a dgque se
encuentran en veda.

Con respecto al Servicic Nacional de la Salud y del
Medio Ambiente, buscan la ascepsia de las plantas ; se
refiere a que cada planta cumpla con la higiene y salubridad
minima necesaria para realizar sus labores.

Con el cumplimiento adecuado de todos los requisitos
impuestos por ambas instituciones nacionales, las plantas va
a poder obtener sus patentes municipales, lo gue le va a

permitir a las plantas trabajar normalmente.
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III.2.- Variables Circundantes Especificas

IIT.2.1- Amenaza de Nuevos Competidores

Este punto se centra en la cantidad de nuevas empresas
gue gquieren entrar al segmento de elaborar, procesar Yy
distribuir a los supermercados recursos del mar congelados |
pescados y/o mariscos ), como es el caso de Sea-mar. Se
trata de ver si las barreras de entrada son alta o bajas,
cuidl es el grado de dificultad para que una empresa nueva

entre a este mercado.

Para empezar.en este rubro, es necesaric una cantidad
alta de dinero, ya que se deben compran maquinas
procesadoras especiales { si se qguiere empezar con
tecnologia de punta), camiones y/0 camionetas especiales,
camaras frigorificas, computadoras vy un amplio lugar de
trabajo entre otras cosas necesarias. Es asi como la
cantidad® de dinero para empezar representa una barrera de
entrada importante.

Tener un acceso a los departamentos de compra de
productos congelados de los supermercados representa una de
las barreras més importante dentro de este segmento. S5i no
se tiene acceso, no se puede entrar a competir en este
segmento, es por esto que no existe un gran nimerc de

competidores ( importancia de los vendedores ).

No existe una gran diferenciacién de los productos gque
se entregan a disposicién de los supermercados a excepcidn
de a lo mejor una empresa gque muestra -un pococ de

preocupacién del producto ( es cosa de ver el producto en el
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supermercado, la mayocria de los productos congelados estan
rodeados de hielo, eso muestra claramente poca calidad ) que
es el caso de Santa Marina. Es aqui el gran punto en gque
Sea-mar va a centrar gran parte de su potencial para poner a
disposicién de 1los supermercados productos altamente
diferenciados en calidad con lo cual se va a esperar dque
traiga una buena identificaciétn de marca y una lealtad de
los consumidores finales, lo gque se deberia ver reflejado en
barreras de entradas un poco més altas una vez gque Sea-mar

sea parte del mercado .

Los cambios de proveedores son un punto bajo en este
sector, es una barrera de entrada baja, va dque eas
relativamente facil cambiarse de un proveedor a otro ( se

analiza un poco mids en detalle en el punto III.Z2Z.35 ).

Se puede concluir después de lo expuesto que no es del
todo muy favorables para empresa muy pequefias gue dispongan
de poco capital vy que no tenga un buaﬁ grupo de vendedores
entrar a este mercado, porque efectivamente si existen
barreras de entrada que deben ser consideradas en momento
gue se toma la decisién de entrar a competir en este

segmento.

Otra barrera que es menos conocida hace mencién a gque
las empresas puedan entrar a través de licitaciones
realizadas por los mismos supermercados, pero  estas
licitaciones tiene un costo adicional en relacién a algunos
supermercados. Estos cobran un 10% de las ventas totales
adicional como “comisién”, lo que hace que se necesite que
las empresas gque entre tengan un gran margen de rentabilidad
para soportar el 10% del supermercado, problema de

importancia para empresas pequefias gue no son muy solventes.
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III.2.2.- Rivalidad de Competidores Actuales

En el segmentc gue se va a desenvolver la empresa ( el
abastecer a los supermercados de productos congelados del
mar ), no tiene un numero demasiado grande de competidores (
en Santiago se puede decir que si), pero el numeroc de
competidores gque pueden ser de importancia es mas bien
reducido ( el resto de los competidores como se menciond
anteriormente o tienen problemas financieros o tiene malos
informes en relacién a la calidad de sus productos ). Dentro
de las empresas competidoras de Sea-mar, se pueden
considerar : Covelmar, Dimax, Open Pacific, Igloo, Fundiz,
Aldemar y Santa Marina entre otras, siendo esta dltima la
empresa a la cual hay que prestarle mayor atencidn, ya gque
tiene un buen porcentaje del mercado ( alrededor del 37 % ),
es la unica marca que se podria decir que se encuentra algo
posicionada. También es sabido que esta empresa ha obtenido
resultados favorables en cuanto a los informes entregados
por CESMEC.

Cabe destacar que dentro del segmento la promocién vy
publicidad es muy escasa, practicamente no existe, por lo

tanto es una oportunidad que hay gue aprovechar.

Un problema grande para todas las empresas gue se
encuentran compitiendo o tienen pensado ingresar, es gue una
integracién vertical hacia atras por parte de los
supermercados. Si esto llegase a sSuceder todos los
competidores estarian frente a una gran amenaza, lo cual es
poco probable porque los supermercados no desviarian sus
recurses ( generalmente algunos supermercados llaman a
licitacién ) en realizarlo y la gran mayoria de estos
supermercados llaman a los competidores a participar en una
licitacién.



Ademés, como es sabido, a los supermercados no les gusta
trabajar con su capital propioc, sino que mas bien con el de

sus proveedores.

ITT.2.3- Existencia de Productos Sustitutos

Dentro del segmento. en gue la empresa Se Va a
desarrcllar, no existen sustitutos perfectos de los
productos por si mismos, no hay ningin otro recursoc gue sea
igual a los recursos del mar. Esto es especialmente buenc,
porgque asi la empresa no va a tener un tope maximo en cuanto
a precios: ya que un segmento gque posee sustituto perfecto
no puede cobrar mias que el producto perfecto.

Debido a la misién de la empresa, se considera como
sustitutos del rubro de Sea-mar a todas aquellas formas en
que los consumidores finales compran los productos de manera
distinta a la que entrega Sea-mar al mercado. Esto se
refiere a que algunos consumidores compran los productos sin
faenar v son éstos mismos los cque los faenan. También se
puede considerar como posibles sustitutos a los artesanos

que se dedican a la faenacidén de los productos.
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III.2.4- Poder Negociador de los Compradores

Sea-mar va a estar enfocado a satisfacer
mayoritariamente a cadenas de supermercados gue tengan
sucursales a lo largo del pais, como Unimarc y Santa Isabel
entre otros. Estos dos supermercados van a tener un gran
poder negociador con respecto a la empresa que los provea de
productos debido a las grandes cantidades de compra gque
realizan mensualmente. Es importante tener presente gque los
supermercados “trabajan” con el dinero de sus proveedores en
la mayoria de los casos, es decir, a ellos se les entrega la
mercaderia pero pagan entre los 30 y 60 dias en general, si
es gue no se atrasan. Por lo tanto, la empresa que los
provea tiene que tener clarc gque con estos supermercados
tiene que ser un poco mas benevolente, porgue van a
representan un porcentaje alto de las ventas totales.

Supermercados como estos 50N el mercado objetivo de Sea-

mar.

ITIT.2.5.- Poder Negociador de los Proveedores

Debido a los diversos recursos con los cuales va a
tratar Sea-mar, va a ser necesarioc tener proveedores de
distintas regiones a lo largo del pais. Esto es producto de
que las especies se encuentran en diferentes zonas ( ej. :
el camarén se extrae principalmente de la cuarta y quinta
regién del pais ), las distintas especies se encuentran en
zonas de acuerdc a la temperatura del agua y de los

alimentos de las especies pertinentes.
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En la Regién Metropolitana, el principal proveedor de
Sea-mar va a ser el terminal pesquero, que es ahi donde
llegan todas las especies de pescados y mariscos frescos
listos para ser comercializados. Este terminal carece de
infraestructura para congelar y para procesar las especies,
lo cual es una buena oportunidad para Sea-mar ( se va a
analizar més adelante en el analisis F.0.D.A.). Los
productos gque este terminal no logra vender, se rematan
primero ( en estos remates los productos se pueden lograr
comprar hasta casi el 70 % mas barato ) y si no se logran

rematar, simplemente se pierden.

Una gran parte de los productos provienen del sur de
Chile y es justamente en estas regiones del pais gue Sea-mar
tiene empresas pesqueras trabajando para ella , lo que se
traduce en que estas empresas estan muy ligadas a la empresa
¥y por lo tanto se traduce en un poder negociador altc para
Sea-mar : algunas de estas empresa proveedoras son AGROMAR |
empresa de Talcahuano, que viene a ser el proveedor
principal de Sea-mar en el sur de Chile), SALMAR (empresa de
Puerto Aisen) y empresas “corredoras”™ a las cuales se les
compran productos que ofrecen a medida que tienen en stock,
no son fijas ni las cantidades ni la especies. Asi son la

mayoria de los proveedores de la guinta regidén ( en especial
Valparaiso).

Cabe sefialar también gque para el segmentoc que la
empresa se gqulere destacar en, existe un gran nuimero de
proveedores gque abastecen no s6loc en el segmento de
productos congelados, sino que también el de productos
frescos, el de harina de pescado, etc., por lo tanto, de
acuerdo a lo analizado no existe un gran costo para

cambiarse de proveedores si es que la empresa no se
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encuentra a gusto con el proveedor actual, le resulta féacil
cambiarse.

Por todeos los factores antes menciconados, se puede
decir que para Sea-mar, el poder negociador de los
proveedores es més bien reducido, y que la empresa es la que

tendra el poder en vez de los proveedores.
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ITII.3- Analisis F.O0.D.A.

ANALISIS INTERENO DE LA EMPRESR

IIT.3.1.- Fortalezas

Un punto muy importante es la organizacién de la
empresa, la cual va a estar enfocada a los clientes, con una
calidad total en todas las &reas de la empresa, asi
entregando al mercadoc productos diferenciados en cuanto a
una calidad superior, y el mejor servicic de asistencia y
post-venta a los clientes en conjunto con los supermercados.
Con lo anterior, se espera que se generen las fortalezas
esperadas como son : identificacidn de la marca, lealtad del

cliente y un prestigio de la marca.

Una fortaleza que va a ser importante para la empresa,
con lo cual se va a sacar provecho consiste en la tecnologia
que va -a implementar, ésta va a marcar una diferencia
creando productos de una alta calidad. Lo anterior se
considera como una fortaleza, porque las empresas que han
estado compitiendo por afios en el sector, no han realizados
cambios tecnolégicos, por ende no se prevén cambios futuros.
Con lo recientemente expuesto, sumado a gque la competencia
tiene una infraestructura desarrollada (las cuales no son
Optimas ), y modificarla es costoso, va a servir como un

fuerte pilar sobre el cual Sea-mar se va a apoyar emn.
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III.3.2.- Debilidades

Una gran debilidad para cualgquier empresas nueva gue va
a entrar en un mercado, y gque corresponde al caso de Sea-
mar, es el gasto gque se wva a tener gque desembolsar en
publicidad vy/o promocién para dar a conocer a los
consumidores finales el producto destacando sus atributos
que se consideran indispensables y gue van a marcar la

diferencia en el sector.

Una debilidad va a surgir en el momento gue se empiece
a usar la tecnologia planificada, es decir, cuando comiencen
a funcicnar las maguinas gque Vvan a Ser con un proceso
productivo continuo, se va a tener que capacitar a algunos
trabajadores para gque operen estas nuevas magquinas. Al
principio, Sea-mar va a estar “atados” Con estos
trabajadores especializados, va a depender de ellos para gue
la produccidén sea acorde con las maquinas. Esto va a ser una
debilidad momentanea, porque después de un tiempo de uso, el
manejo de estas maquinas especializadas va a ser conocido

por distintos trabajadores.
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ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA

III.3.3.- Oportunidades

Una tremenda oportunidad gque esta latente en este
segmento es gue el numerc de competidores importantes gque se
deben tomar en cuenta es reducido, es decir, gue no existen
grandes inversiones en magquinarias y gque la publicidad vy
promocién es sorprendentemente baja, son factores que Sea-
mar ha visto como oportunidades gque el medioc esta

proporcicnando, las cuales van a ser aprovechadas.

El hecho de que existen pocos competidores relevantes vy
que sus inversiones en instalaciones, maguinarias, etc. sean
bajo representa una gran oportunidad que Sea-mar va a
aprovechar. Dentro de los primeros afios se va a dedicar a
dar a conocer y posicionar positivamente en la mente de los

clientes la marca de la empresa.

Come se menciono anteriormente, en el segmento la
publicidad y/o promocién existente es muy baja, casi no
existe. Esta oportunidad va a ser aprovechada de 1la
siguiente manera por Sea-mar : entrar al mercado y dar a
conocer de inmediato sus productos destacando los atributos
sobresalientes que son los apetecidos por los clientes en
productos congelados. De esta forma se va a empezar a

escuchar la palabra Sea-mar en los clientes.

El servicio de post-venta que la empresa va a
proporcionar con todos sus productos va a representar una
oportunidad Unica que va a marca una diferenciz con respecto

al resto de la competencia.
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III.3.4.- Amenazas

Aspectos muy importantes para el sector dque se
encuentran ajeno a los humanos se refiere a plagas dafiinas
gue pueden afectar los recursos del mar, haciéndolos dafiino
para el consumo humano ( como es el caso de recursos

infectados con marea roja).

Una gran amenaza es en relacién a los dias que
efectivamente los pescadores puede salir a pescar, el tiempo
representa un factor que se debe considerar. A la vez otro
problema es en relacién a la captura efectiva que realizan
los pescadores, hay veces que captura mucho y otras veces

que capturan muy poco.

Otra amenaza para el sector v que si es controlade por
humanos, vienen a ser las distintas vedas que se imponen
durante el afio, para preservar la supervivencia de los
recursos. Las cuotas maximas de capturas representan una
menor amenaza, pero de igual forma disminuyen las ofertas de
los recursos marinos. Estas cuotas tienen por objetivo
evitar la captura indiscriminada de los recursos, evitando
que los recursos se incorporen a una lista de recursos que

se encuentran en peligro de extincién, haciéndolos
incapturables por las pesqueras.
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III.4.- Definicion de la Estrategia Competitiva
Genérica

Luego de tener claro .de gue Sea-mar gquiere ser el
principal abastecedor en cuanto a productos congelados
provenientes del mar, se hace necesaric conocer cual va a
ser la estrategia escogida y definida. Cabe sefialar que la
estrategia escogida va a depender del procesamientc de datos
de los distintos analisis realizados anteriormente del
sector industrial en gque se va a encontrar inserto la
empresa : variables circundantes generales y especificas, y
las variables F.O0.D.A. .

Las wvariables F.Q.D.A. sirven para gque la empresa
descubra y aproveche las oportunidades gque el medioc le
proporciona con sus fortalezas existentes dentro de la
empresa y a la vez, tener presentes las amenazas y tratar de
minimizar las debilidades.

La estrategia genérica por la cual va a optar Sea-mar

€s una estrategia de diferenciacidén enfocada, donde la clave

éxito va a estar dado por la calidad de los p

junto con el servicio post venta que se va a ofrecer.

La diferenciacién en cuanto a la calidad que va a
proporcionar Sea-mar, no s6lo va a consistir en un proceso
unitario que se inspeccione la calidad de 1los productos
terminados, sino que la calidad va a venir cumpliéndose a lo
largo de todas las etapas por las cuales pasen los recursos,
se debe a la organizacién en base a la calidad total. Esta
calidad total va a empezar desde el momentoc en gque se

obtienen las materias primas ( se inspeccionan en el estado
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que llegaron a la empresa ) hasta la distribucidén de los
productos, para terminar con el servicio post-venta.

Con respecto al servicio post-venta (lo cual se
constituye en otro elementc diferenciador), lo que se desea
comunicar es que los consumidores se den cuenta de gue estan
tratando con un producto seguro y confiable para consumir, ¥
gue ellos son de mucho interés para la empresa, tanto asi
que va a existir un nimero telefdnico en la parte posterior
de las bolsas para que los clientes se comuniquen con la
empresa para dar sus opiniones tanto buenas como malas. Con
este servicio, también va a gquerer otorgar asistencia a los
clientes con respecto a cualgquier duda que se relacione con
el producto. Este tipo de servicio es un “extra” que a los
clientes le proporciona una cierta tranquilidad y que se den

cuenta que para la empresa la calidad es primordial.

La estrategia ademds de ser diferenciada en lo gque
respecta a la calidad, se considera como enfocada debido a
gque no wva a tratar de abastecer todos los mercados de
pescados y mariscos congelados, sino gue va a segmentar de
tal manera que su mercado objetivo va a estar orientado
exclusivamente a las distintas cadenas de supermercados
eXxistentes en el pais, queriendo abastecer los distintos

locales a lo largo del pais, desde Arica hasta Punta Arenas.

Tedos los elementos recién mencionados apuntan a que
Sea-mar tenga varios elementos diferenciadores con los
cuales pueda sobresalir en relacién a la competencia, lo que

obviamente se traduce en una gran ventaja para la empresa.

4



IV.- ESTUDIO DE MERCADO

36



IV.l.- Estrategia Comercial

La formulacidén de la estrategia comercial que Sea-mar va a
utilizar consta de dos pasos. El primero, es definir nuestro
mercado objetivo o mercado meta al gue llegar la empresa y el
segundo, es encontrar la mejor forma posible de cébmo vamos a
satisfacer a nuestro mercado meta. Esto se realiza mediante la
mezcla comercial ( ésta consiste en las 4P's : precic, promocién,

plaza y producto) .

IV.1.1.- Mercado Objetivo

El mercado objetivo al cual la empresa se va a dedicar es la
comercializacién y distribucién a los supermercados. La elecciédn
de los supermercados que se va a entrar en competir fuertemente y
ganar la licitacién a la cual éstos llaman a concursog va a
depender de la variable geogrdfica. También importan las
condiciones que impongan los supermercados aquellos que ganen las
licitaciones, por ejemplo, algunas cadenas grandes le dan mucha

importancia a su poder de comprador gque representa y hace a

aquellas empresas que los abastecen bajarse mucho en los precios,
ademéds de gque algunos cobran una especie de “comisién” o
porcentaje sobre las ventas finales realizadas { alrededor del

10%), lo anterior representa una cadena grande a la cual, Sea-mar

no va a querer abastecer, como es le casco de UNIMARC S.A.

Segun el andalisis de la variable geografica, los
supermercados que la empresa va a tratar de abastecer van a ser
mayoritariamente aquellos gque sean multinacionales, es decir,
aquellos gue tengan varias sucursales de venta en la Regién

Metropolitana y que también tengan sucursales a lo largo del pais,
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aparte de lo anterior también van a ser importantes las
condiciones que impongan los supermercados.

Todo 1lo expuesto anteriormente no significa gque los
supermercados de tamafic mas pequefic no van a ser clientes
potenciales, también se wvan a tratar de abastecer algunos, pero
siempre después abastecer a los grandes y asi aprovechar la
capacidad de produccidniociosa que le reste a la empresa.

Iw.1.2.— Mezcla Comercial
Producto

Los productos que ofrecera Sea-mar al mercadeo son aquelles
que mis se comercializan y consumen. Son aquellos que mAas
satisfacen a los clientes finales. Todo esto acompafiadoc de una

inmejorable calidad, gue le dardn el caracter diferenciador a

nuestro producto.

Todo lo relaciconado con los producto se va a encontrar en
estrecha relacidén con el cliente, que sea acorde a sus qustos vy
preferencias.

Los productos gue tiene contemplado producir Sea-mar son los
siguientes
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PESCADOS MARISCOS
Congrioc Dorado Langostines
Merluza Espafiola Ostiones
Merluza con Piel Choritos
Filete Salmbn Camarcnes
Szalmén Ahumado Lenguas de Macha
Surtido de Marisco

Ademas de estos productos, se proveerd de un servicio rapido
Yy una constante asesoria a los clientes, lo gue nos dara

confiabilidad y reconocimiento de nuestros clientes.

El producto, serd un bien de consumo final, pero se venderan
a2 los distintos supermercados, porque éstos representan el mejor
lugar de venta. Los supermercados se consideran como los mejores

puntos de venta para los productos congelado en el pais.

Basados en las necesidades de los clientes, las

caracteristicas mas importantes de los productos gque elabore Sea-
mar seran:

1. Pescados y Mariscos congelados listos para cocinarlos, los

cuales se harén segun requerimientos del mercado y de los
clientes.

2. Excelente calidad, debido a una constante preocupacién y

énfasis en lograrla, con apoyc de tecnologia de punta vy un
laboratorio de prueba.

3. Innovacién, tanto en los productos como en el proceso
productivo (sin descuidar las necesidades especificas de los

cliente), lo cual se lograrid mediante tecnologia de punta,
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que permitirad la realizacién de estas tareas de la forma més
eficiente posible.

Precios

Los precios en este rubro suponen una cierta estacionalidad,
son mas bien constantes a lo largo de afios. Esto debido a que en
los dltimos la explotacién de los recursos marinos se le podria
llamar una especie de “scbre-explotacion”, v en lo que se refiere
a cantidad ha ido en pequefios aumentos en los fUltimos afios. Otro
factor importante es que la oferta de los productos no puede
variar al alza, debido a las distintas leyes y wvedas reguladoras.
Lo gue si podria afectar a la oferta pero en forma descendente es
gue los recursos se consideren en etapa de extincién vy se veten,
este hecho reduciria substancialmente la oferta de los productos,
lo cual haria que los precios de éstos aumente. Los precios segun
un afioc normal de captura son

PRODUCTOS PRECIO + IVA
Langostinos 3.266.-
Ostiones T.616.-
Choritos 1.401.~
Camarones 4,.945.-
Surtido Marisco 1.300.-
Lenguas de Macha 3.390.-
Congrio Dorado 2.696.-
Merluza Espafola Lo~
Merluza con Piel 827.-
Filete Salmén 1.781.-
Salmén Ahumado 6.700.-
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Plaza

Aungue existen dos formas de distribucién, la directa e
indirecta, Sea-mar operara a través de una distribucién directa en
dentro de las regiones en que se pueda. Para regiones gue se
encuentran muy lejos, existen  medios de ransportacién
especializados en el traslado de productos congelados, como por
ejemplo, buses con céamaras de frio. Dentro de las regiones
cercanas a Santiago, seran los vendedores en la mayor parte del
tiempo los que distribuyan, a no ser que € trate de cantidades muy

grandes y se requiera al camién para realizar la distribucidn.

Otra razén por la que la empresa va a usar medios directos de
distribucién, es por que garantiza que el producto sea tratado
mejor por los mismos vendedores y a la vez, los vendedores van a
poder resolver las distintas dudas que surjan. Lo anterior muestra

otra vez la preocupacidn por parte de Sea-mar hacia sus clientes.

Promocidén

La publicidad que realizaremos estara dirigida principalmente
a jefes de compra y duefios de establecimientos de alimentos (son
estos los que deciden si se realiza o no la compra),y también a
los consumidores finales, porque son éstos los due piden y compran
los productos en los supermercados. Para realizar lo anterior, se
utilizan medios que tengan la mayor llegada a este segmentos en
particular. Esta publicidad se hard en el Mercurio , cuatro veces

al mes dos Sébados y dos Domingos intercalados.
Por dltimo, se cree que es conveniente publicar un avisc en
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IV.3.- Estimacidén de la Demanda

La cantidad total de capturas que se destinan a productos
congelados, va seanh pescados y mariscos, se estimo de la usando
los afios 1993-1995, como cantidades destinadas a productos
congelados ( ya sean pescados y mariscos ), vy en base a estas
cantidades se proyectaron las cantidades futuras mediante una
regresién lineal simple. Luego de realizar una entrevista con un
gerente de una grande empresa del rubro (que posee aproximadamente
el 37 % del mercado del congelado), se estimd gque del total de
productos que ‘se 'destinan a congelados, es entre el 45% - 50%
aguellos destinados para los supermercados. El resto se distribuye
a hoteles, clinicas y al resto del mundo. Para efectos de 1la
estimacién de la demanda, se usa un promedioc, el cual es del 47,5
%.

Las cantidades de productos congelados gque se utilizaron en

la proyeccién lineal simple, son las los ultimos tres afios y son :

CONGELADOS

FUENTE: INE

Por lo tanto, la produccién total de productos congelados
para 1997, se estima alrededor del 67.073.867 kilos. La cantidad
potencial de compra del total de los supermercados es de
31.860.087 kilos { 67.073.867 x 47.5 %).
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ANO  CANTIDAD CANTIDAD

TOTAL POTENCIAL

KILOS ESTIMADA

KILOS

1997 67073867 31860086,8
1998 75708967  35960809,3
1998 84340067  40061531.8
2000 92973167 441622543
2001 101606267 482829768
2002 110238387  52363899,3
2003 118872467 564544218
2004 127505567 9 605851443
2005 136138667 646658668
2006 144771767 687665893

De acuerdoc con 1la produccién estimada vy la capacidad
productiva de la empresa, se puede decir que la participacidén de
mercado de la empresa sera alrededor del 3% del total del mercado.

Para escoger los supermercados para abastecer, Sea-mar se va

a tomar en cuenta en serie de factores ‘como el nimero de

sucursales de los distintos supermercados, de las distintas
regiones que- abarcan dichas sucursales, ventas anuales vy
porcentaje del mercado de cada supermercado. Para analizar lo

anterior, se tomd muy encuentra el siguiente cuadro.

VTAS ESTIMADAS %

CADENA EN MMUSS PARTICIPACION N® LOCALES
Santa Isabel 363,7 9,32 44
Ekono 349,1 8,94 15
Jumbo 246, 3 6,31 3
Unimarc 221,9 5, 68 19
Lider 207,8 B 32 5
Montserrat 164, 5 4,21 14
Las Brisas 160, 4 4,11 16
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Multimarket 156,1 4,00 24
Almac 133,1 3,41 8
Multiahorro 108,0 2,77 13
TOTALES 2110,9 54,07 165
RELEVANTES '

TOTAL PAIS 3903, 8 100 638

Fuente: ESTRATEGIA.

En relacién a este punto, se puede explicar porque uno de
los objetivos de Sea-mar es mantener el 3% de participacidn de
mercado a lo largo del periodo en mencidén. Dada la estimacidn
de la demanda, el mercado interno es muy inestable ( en cuanto
a la variacién de la produccidén afio tras afio ), y en promedio
a lo largo de los diez afios, éste crece a una tasa anual de
8,94 %. Debido a esta alta tasa promedio de crecimiento, Sea-
mar se va a considerara como una empresa poco ambiciosa y va a
tratar de mantener la participacién inicial, ya que para

aumentarla, se necesitard de una reinversioén.
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V.- ESTUDIO TECNICO
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V.1l.- Tratamiento de la Produccidn

El tratamiento de la produccidén consistira en el aumento gque
Sea-mar va a realizar afio tras afio de su produccién. Segiun los
planificado, Sea-mar va a empezar con una produccién del 70 % de
su capacidad total productiva. Espera que al comienzo del segundo
afioc la capacidad productiva aumente en un 6 % llegando asi a un
total del 76 % de su capacidad maxima. Durante los cuarto préximos
afios, se tiene planificado aumentar su capacidad en el mismo
porcentaje anterior, para que asi ‘en su sexto afic de
funcionamiento, Sea-mar se encuentre utilizande al maxime su
capacidad productiva ( para el afic 2002, se espera una produccidn
de 1.605.871 kilos, lo cual representa una capacidad del 100%). En
relacién a la planificacién de los aumentos de la capacidad en
porcentajes uniformes, se debe a que se cree que es mas facil para
una empresa aumentar su capacidad productiva en forma constante
pero sostenida, en vez de ir aumentade en forma discontinua a lo

largo de los afios.

Otro punto importante es en relacién al aumento de
productividad a medidas que el tiempo transcurre, es que los
operarios se hacen mas expertos en las labores que deben realizar,
lo que se ve reflejado en una productividad mayor ; como es
sabido, operarios especializados tienen una mayor productividad
que operarios no especializados. Por lo antericr, Sea-mar va a

tratar que la rotacién de trabajo por parte de los operarios sea
lo mé&s bajo posible.
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V.2.- Proceso de Produccidn

El proceso de produccién a simples rasgos consiste
basicamente en tres etapas. La primera etapa se refiere a la
recepcién, limpieza y an&lisis de la materia prima. La segunda
etapa consiste en porcionar y congelar los insumos. Y para
terminar la tercera etapa implica el empaque y mantencidn de los
productos yva terminados. A continuacién, se especifican mas las

tres etapas :

Al empezar la primera etapa, los productos se reciben en la
sala de recepcién, en la cual se wverifica gue lo descargado sea
efectivamente lo pedido. Esta sala contiene una piscina de agua y
hielo (tiene una temperatura aproximada de cero grados Celsius) en
la cual todos los productos son lavados v limpiados
minuciosamente. Luego pasan a una sala en gue se analiza la
calidad que llegaron los productos. Agui se determina si
cumplieron o no con los esténdares de calidad requeridos por Sea-
mar. kEsta sala se denomina Laboratoric de AnAlisis. Una vez gque la
materia prima -ha aprobado los estindares de calidad, ésta pasa a
una sala de procesos, en donde los insumos se evisceran y/o
desconchan (depende de que si son mariscos o pescados). Si los

insumos son pescados pasan a una maquina despieladora para que se
les remueva la piel.

Una vez que se tienen los insumos limpios, se pasa a la
segunda etapa del proceso productivo, que empieza con el
congelamiento de los insumos en el tunel de fric. En este tiinel
los insumos se congelan a una temperatura de - 40°C, con el fin de
preservarlos. Ya teniendo los insumos congelados, se procedes a
porcionarlos : en caso gque seah pescados se trozan en porciones de
medio kilo, y si se trata de mariscos, se rellenan bolsas de 200

gramos. En esta etapa se produce una “trampa” en los productos por
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parte de los competidores, gque se relaciona con el glaseo(se
refiere al contenido de agua que tienen los productos).

En la 1dltima etapa del procesc productivo es donde los
insumos ya terminados se empacan. Esto  lo hace una magquina
automadtica que le inyecta gas y al mismo tiempo le quita el
oxigeno a las bolsas en gque se encuentran los productos. E1L
inyectarle un gas especial y quitarle el oxigeno ayuda a que los
productos terminados se conserven mejor y a la vez, neutraliza las
bacterias de descomposicién. Posterior al empaque, los productos
terminados ‘se trasladan a una cédmara de mantencién de -18°C, en la

cual se conservan hasta su comercializacidn,

V.3.— Layout de la Planta

Al momento de realizar el layout de la. planta, Sea-mar va a
tomar algunas consideraciones que van a transformar a la empresa
en un mejor lugar para trabajar y un lugar con mas higiene, lo que
se va a ver reflejado en un producto de calidad superior. Se
refiere a los materiales que se recomienda usar y aquellos gue no
se deben usar ( por ejemplo, la madera no se debe usar) en la
construccién y también hace mencién a localizaciones claves de
algunas &reas en el interior de la empresa. A continuacién se

explicaran estas Areas de importancia :

¢ LA PLANTA

Las principales &reas que se requieren en una planta de
proceso son : una area donde se reciban los productos, A&area de
proceso, area de empaque y &rea de despacho, con sus respectivos

almacenajes en frio y almacenajes para desechos. También se
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requiere de bafios y vestidores.

Elementos que se tomaron en cuenta para realizar el layout de
la planta, son los siguientes : debe existir suficiente espacio
para evitar la congeStién y la posible contaminacién mutua. El
disefic tiene gque facilitar el flujo de los distintos recursos en
cada area, con separacidén higiénica y de desechos evitando asi la
contaminacién de los insumos y/o de los productos terminados.

Una breve explicacién del layout de 1la planta es 1la
siguiente : las bodegas de frio que esperan los productos
procesados, van a estar adyacente al area de recepcidn y al area
de procesamiento de materia prima. Dentro del 4&area de
procesamiento los productos se wvan a mover desde el area de
materia prima hasta el area de envasado. El area de almacenamiento
en frio para los productos envasados y que se encuentre listos
para su despacho va a encontrar adyacente al &rea de empague v
despacho. Las &reas de recepcién y de despacho se encuentran
dentro del recinto para que estén bajo el control del jefe

operacional.

A continuacién se desglosaran las recomendaciones hechas por

exXpertos y que va ha implementar Sea-mar en el interior de 1la
planta.

¢ LIMPIEZA E HIGIENE

Se debe cuidar los productos para que no se contaminen en el
recinto que ocupa en la planta. El recinto, los eguipos vy
utensilios deben estar disefiados de tal manera gque se puedan
limpiar fé&cilmente, sin recovecos o esquinas que hacen de atrapa

mugre. El recinto también debe estar disefiado contra bichos,
roedores, etc.
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Se debe pintar todo de un color claro para que se vea la
mugre vy la limpieza sea mas facil. Es importante que se pueda
limpiar alrededor y detréas de todas las piezas de los equipos.

El acero inoxidable se recomienda para muchas superficies v
partes de los equipos. Hay varios grado de acero inoxidable pero
el mads conveniente es el 18/8.

+ LOS PISOS

Los pisos en todas las areas de la planta deben ser lisos y
parejos, Iimpermeables y antideslizantes cuando estén mojados vy
faciles de limpiar. En las Areas himedas los pisos deben tener un
desnivel de 1 a 100 hacia el desagiie. Esta desnivel del piso es la
medida justa entre un drenaje efectivo y comodidad de uso.

El material para los pisos debe ser culdadosamente
seleccionado para que soporte la continua humedad y el trafico sin
gue se resqﬁebraje. El material recomendade es el concreto
graneolitico , que es un material muy practicc y resistente,

adecuado para todas las &areas.
¢ LAS MURALLAS

Las murallas deben ser lisas, impermeables vy faciles de.
limpiar. En las &reas con bastante trafico, los muros v los
pilares deben estar protegidos con rieles o con listones de
madera. Los lavatorios empotrados en la muralla ¥ las superficies
de trabajo deben tener protectores contra salpicaduras. En lo

posible, todas las cafierias deben estar dentro de los muros en
cajas.
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En las areas de proceso, almacenaje y otras Areas expuestas a
una gran contaminacién y donde se requiere limpiar con frecuencia,
se recomienda que los muros se recubran o embaldosen hasta una

altura por lo menos de 2 metros.

En aquellas &reas que se reguiere bastante proteccién fisica,
por ejemplo en las &areas de recepcién, en donde se estan moviendo
cajas, se recomienda recubrir con acerc inoxidable o aluminio.

La tecnologia moderna nos provee con una gran variedad de
pinturas para recintos alimentarios. De gran valor para las

procesadoras son las pinturas anti-hongos.

¢ RECUBIERTA DEL TECHO INTERIOR

La recubierta del techo se debe construir y acabar de tal
manera de que se pueda mantener limpic y que no se acumule
contaminantes que después puedan caer en los productos. Los techos
tienen que tener una superficie lisa, de color clarc y libres de
hongos. Se recomienda que estén aisladas Para reducir la
condensacién y para ayudar a mantener el control de la temperatura

en la planta. Idealmente los techos deben tener una altura de 3 a
3.6 metros.

¢ PUERTAS, VENTANAS Y GASFITERIA

Las puertas y ventanas deben proteger de la entrada de
roedores.

Para facilitar la limpieza, todas las puertas, ventanas vy

gasfiteria deben ser simples Y sin adornos. La gasfiteria debe ser
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de material anti-corrosivo que facilita la limpieza vy no requiere
pintura.

Las puertas deben cerrarse solas Yy correctamente vy se
sugieren puertas mecénicas para aquellas puertas que se abren con
frecuencia. Estas deben ser lo suficientemente grande para
permitir el movimiento de cajas, Yy para la instalacién y
movimiento de equipos.

No se recomienda abrir ventanas a lo menos gue tengan mallas

protectoras, de lo contrario pueden entrar insectos y asi
contaminar los productos.

¢ SUMINISTRO DE ENERGIA

En relacién a esta instalacién, se debe tener mucho cuidado

Y asegurar el tendido eléctrico en un ambiente htimedo Comg es una
planta de proceso.

En las &reas himedas, los enchufes Yy otros equipos eléctricos
deben estar protegidos. Los enchufes deben ponerse a una cierta
altura v los cables deben arrastrarse por el suelo. Las maquinas

deben tener aislantes eléctricos.

Se le da un gran énfasis que las labores para este punto las
realice un ingeniero competente.

¢ ALUMBRADO

Un buen alumbrado es esencial si se quiere tener el recinto
Segurc y que sea facil de limpiar. Esto se puede obtener con una

combinacién de luz natural con luz artificial, o solamente con luz
artificial.
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La luz fluorescente es la més recomendada ya que produce
menos calor gque la tradicional y también menos deslumbramiento,

ademas ahorra electricidad.

Todos los aparatos de luz deben tener un disefio simple, ser
anti corrosivos y faciles de limpiar. Las luces deben estar
disefiadas de tal manera que no pueda caer vidrio roto en los

productos. Los interruptores deben ser resistentes al agua.

4 ABASTECIMIENTO DE AGUA

Toda el agua que se usa en el recinto debe venir de una
central publica o debe estar tratada para que sea de una calidad
potable similar.

Las cafierias usadas deben cumplir con todos los
requerimientos impuestos por la Compafiia de Agua Potable.

Debe haber un suministro amplioc a todas las &reas y en todo
momento para la limpieza general para el lavado de los productos y

para la higiene personal.
4 DESAGUE

El recinto debe estar disefado para hacer frente a grandes
volumenes de agua que se usa al procesar o al lavar 10s productos.
Todos los desagiies deben tener una rejilla protectora para impedir
la entrada de roedores, la emisién de malos olores, o el reflujo
de agua servida. Estas rejillas se tiene que poder sacar
facilmente, para que se puedan limpiar cuando sea necesarioc vy
ademas, deben ser lo suficientemente resistentes para soportar una
gran densidad de trafico.
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¢ INSTALACIONES DE DESECHQS DE BASURA

Debe haber un Area especial para el almacenamiento de 1la
basura, preferentemente fuera de la planta pero con un accesoc
facil. Deben haber contenedores separados para los desperdicics de
los pescados y mariscos y otro para los papeles y envoltorios.
Estas instalaciones deben estar protegidas contra los roedores vy
de las inclemencias del tiempo y deben de ser muy faciles para
limpiar.

Para protegerse de los roedores, se recomienda gque los
basureros se guarden en una plataforma levantada unos 50 cms. del

suelo.

¢ BANOS, DUCHAS Y CAMARINES

A todos los trabajadores de la empresa se les pondréd a su

disposicién tanto los bafios como un lugar para dejar su ropa de

calle y sus zapatos.

Un punto relevante del layout de la planta, es que los bafios
no deben abrirse directamente hacia las areas de trabajo, por

razones obvias.

V.4.- Estudio de la Localizacidn de la Planta

El terrenc escogido por Sea-mar corresponde a un sitio gue
tiene un terreno de 1089 metros cuadrados Yy un galpdédn construide
de 446,5 metros cuadrados. Dentro de estos metros construidos se

tiene una cdficina de 155 metros cuadrados, la cual es ideal para
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gque se desarrollen las labores administrativas necesarias.

El sitio se encuentra localizado en el lote Los
Industriales ubicado en Huechuraba. Se escogi® éste entre las
distintas opciones que se barajaban porque es de facil acceso para
los trabajadores, sus alrededores se encuentra pavimentado v por
ultimo porgue no se encuentra lejos de su principal lugar de
abastecimiento y a la vez se situa cerca de la carretera, lo cual
facilita el traslado de los productos hacia- las distintas regiones

del pais.
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Como Sea-mar serda una sociedad de responsabilidad limitada,
los roles de los duefios seran distintos a los de los
administradores, es decir, se mantendra Separada la propiedad de
la administrqcién.

Es importante mencionar que esta empresa planea mantener una
comunicacién muy buena entre los duefios v los ejecutivos de manera
que los primeros puedan enterarse de los logros y las necesidades
que van surgiendo al interior de la organizacién. Debido a que
Sea-mar se considerard como una empresa pegquefa, se hard mas facil
mantener una estrecha relacién con todo el perscmnal de la empresa.

Se debe tener presente ademas, que las personas al pertenecer
4 una determinada organizacién, pretenden satisfacer un conjunto
de necesidades. Es por esto, que se hace necesaric mantener un
clima organizacional donde las personas se sientan como tales vy
puedan satisfacer la mavor cantidad de necesidades dentro de 1la

empresa, lo que indudablemente repercutird en un mayor desempefio
futuro.

Para lograr lo anterior, Sea-mar implementara sistemas de
incentivos y proporcionarid a sus empleados un grato ambiente de
trabajo, en el que cada persona se realice tanto en la busca de
sus objetivos individuales como de su objetive comin. Los
incentivos monetarios seran sélo una parte de los mecanismos
motivacionales, por lo que en el desempefio de la gerencia en esta

area serad de gran incidencia, como también los demas factores
motivacionales.
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VI.2.- Andlisis de Cargo

GERENTE GENERAL

El Gerente General debera planificar, organizar, dirigir vy
cantrolar todas las actividades y operaciones, a fin de satisfacer
los requerimientos de los clientes de la empresa. A la vez, tiene
a su cargo la responsabilidad de desarrollar politicas v
estrategias, con el fin de alcanzar los objetivos que se han
fijado en conjunto entre los duefios de la empresa y é&l. Ademas
sera el representante oficial de la organizacién hacia el

exterior.

El Gerente General debera cumplir, a lo menos, con las

siguientes funciones:

¢ La experiencia en el medio, y un titulo profesional que este
acorde con las exigencias del puesto, seran vitales para el buen
desempefic del cargo. Para esto, la persona indicada es un
ingeniero comercial, que tenga alrededor de 35 afios, con
experiencia y con claro conocimientc de nuestras fortalezas y

debilidades, ya que el medio en el cual se desenvolvera nuestra
empresa es de alta competitividad.

. Debe servir de nexo entre 1la empresa y sus dueifios,
proporcionandoles 1la informacién necesaria acerca de las
distintas actividades realizadas por la organizacién vy de los
distintos problemas y necesidades que surjan, a través de

reuniones convocadas con regularidad.

¢ Establecer metas que la empresa tiene que alcanzar, siendo

consecuente con el propdsito y la misién de la organizacién.
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Debe velar por el cumplimiento de cbjetivos, tanto de corto,

como de mediano y largo plazo.

Tendra que asistir a eventos, conferencias y reuniones que se
dicten relacionadas con el rubro para asi, mantenerse al tanto
de los cambios producidos en el mercado y en la industria.

Debe coordinar y fiscalizar las distintas &reas de la empresa.

¢ Tiene gque estar constantemente informado sobre los aspectos
tanto internos como externos gque tengan alguna repercusién en la

empresa, ya sea en forma directa o indirecta.

GERENTE ADMINISTRATIIVO

Este puesto en la escala jerarquica viene directamente debajo
del gerente general. Este gerente recibe ordenes de el gerente
general y al mismo tiempo le debe reportar todos los hechos

relevantes que suceden al interior de la empresa.

Tareas, acciones y a obligaciones que este gerente dehe

[
I.I:E
1
jai]
i3]

llevar a cabo son :

¢ Debe intervenir y fijar los objetives de trabajo de los

operarios de la empresa en conjunto con ellos, es decir, se

deben fijar en forma participativa.

Debe velar por un ambiente armonioso ¥ no temeroso para que los

miembros de la organizacién se sientan motivados Yy desarrcllen

sus labores sin miedo.
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Tiene que coordinar en forma optima la labores de los dos jefe
existentes : de ventas y operacional. Esto representa una clave

para un eficaz funcicnamiento de la empresa.

Debe entrevistar a los empleados potenciales en el proceso de

seleccién de personal, con lo cual debera llegar a una eleccién

(excepto los vendedores) y asi escoger a los operarios. Se entra
mas en detalle en el item sigquiente.

Debe wvelar por el estricto cumplimiento de los plazos convenidos
con los clientes.

Manejar los niveles de inventarios de la empresa.

Debera pagar las distintas remuneraciones en sus plazos

convenidos y llevar planillas de A.F.P.

JEFE OPERACIONAL

Las labores que deberid cumplir este jefe son las sigquiente :

Es el encargado del funcionamientec operative de la empresa. Se
refiere a gque tiene que hacer que la empresa funcione
adecuadamente, es decir, que se produzca de acuerdo 2 lo
planificado entre otras cosas.

Conocer como funcionan las maquinas ¥y los procesos que se llevan

4 cabo dentro de la organizacién.
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e Contabiliza los pedidos que llegan a la empresa y los analiza en
el laboratorio. Es este el que aprueba la calidad de los insumos
recién llegados.

® Se preocupa de que los recursos se utilicen eficientemente en la
produccién Y le notifica al gerente operacional los
requerimientos de insumos.

¢ Debe controlar y supervisar que los operarios estén cumpliendo

sus objetivos de acuerdo a lo planificaﬂo.

® Debe mostrarle preocupacién y saber motivar a los operarios. Es
importante, porgue es el que estd en directo contacto con ellos.

JEFE DE VENTAS

En esta Area, Sea-mar rompe los esquemas tradicionales Yy se
encarga directamente de seleccionar a su fuerza laboral. Esta &area
se considera como el verdadero negocio de Sea-mar ( se entra en

mas detalle en el item siguiente).

Labores que debe cumplir este jefe son las siguientes :
¢ Contrata su propia fuerza de wventa, realiza entrevistas ¥
pruebas minuciosas, para determinar cuales son los vendedores

idéneos. Se le da mucho énfasis a la personalidad de 1los
vendedores,

* Debe estar en permanente contacto con el jefe operacional, ya

que ambas Areas estan relacionadas.



¢ Tener un permanente contacto con sus vendedores que van a estar
distribuidos a lo largo del pais.

® Registrar y comunicar las ventas realizadas por sus vendedores
al gerente operacional. También se debe hacer cargo de que

 ingresen los documentos provenientes de las ventas.

VENDEDORES

Los vendedores escogidos por el Jjefe de ventas estaran
encargados de ofrecer y vender los productos de Sea-mar en sus
respectivas regiones. Son la cara de Sea-mar antes los clientes.
La labor esperada de ellos es que simplemente se- pongan la
camiseta de Sea-mar y vendan los productos en los supermercados.

¢ Un aspecto muy importante dgque se recalca es la comunicacién,
estos deben estar en constante contacto con su jefe de wventa

avisindole de todos los hechos de relevancia.
® Deben vivir en la regién que le toca representar a Sea-mar.

e Es importante que tengan conocimientos de la elaboracién de los
distintos productos elaborados dentro de la empresa : precios,

calidad, plazos de entrega, plazos y formas de pago.
¢ Deben tener experiencia en el rubro, con cartera de clientes.

® Deben realizar visitas constantemente a los clientes para poder

captar sus necesidades.
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OPERADORES

Son los encargados de la produccién misma, se espera de los
operadores las siguientes actividades :

® Ayudar a planificar sus objetivos en conjuntc con el gerente
Aadministrativo.

® Realizar los esfuerzos fisicos necesarios para cumplir con los

objetivos.

e Saber utilizar las maquinas, herramientas 1 Procesos

productivos.

* Representar una fuente estable y digna de trabajo.

CHOFERES

Son responsables del traslado de las mercaderias ya sea hacia
Sea-mar o hacia los clientes de Sea-mar. Sélo distribuiran a los

clientes que se encuentren dentro del siguiente rango de regiones.

¢ Deben poseer las licencia y experiencia requeridas.

® Deben trasladar la mercaderia segun la localizacién del cliente,

¥a sea a través de camionetas o mini camién.

* Tiene que encargarse de gque la guia de despacho sea firmada por

el cliente, porque asi se deja constancia de que los productos
fueron entregados. ,
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e Deben realizar los mandatos requeridos por la gerencia.

CONTADOR

Este funcionara como un staff externo de la empresa y tendra

bajo su responsabilidad las siguientes acciones :

e Llevar la contabilidad de la empresa, como también calcular el
pago del I.V.A. e imposiciones mensuales.

s Preparar gque preparar el presupuesto general, los flujos de
cajas y los estados de resultados de la empresa para cada afio.

e Dirigir el manejo tributaric de la empresa, para asi no caer en

errores con el Fisco.

¢ Debe entregar toda a informacién financiera que soliciten los
duefios de la empresa.

SECREETARIA

* Su trabajo es ayudar al Gerente General en las funciones mas
mecanicas, como escribir cartas, recibir todos los llamados,
concertar entrevistas, organizar la agenda diaria, mantener
cierta informacién al dia (para ayudar en la toma de
decisiones), facilitar el flujo de informacién entre el Gerente

General, Gerente Administrativo y los Jefes, etc. '
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¢ Debe contar con titulo de secretaria ejecutiva o similar.

e E1 uso de un computador es fundamental, debe tener
conocimientos a nivel de usuario . suficientes para

desenvolverse sin problemas.

e Debe tener al menos tres afios de experiencia.

VI.3.- Seleccidn y Contratacidn del Personal

"En cuanto a la seleccién del personal, primero se debe
reclutar. El1 reclutamientoc se realizard a través de fuentes

externas ( por ejemplo en el diario, agencias de trabajo, etc.).

El gerente administrativo seréd el encargade de tomar la
decisitn final en cuanto a las personas gue van a ser contratadas,
salvo los vendedores. Estos seran seleccionados exclusivamente por
el jefe de wventas porgue Sea-mar sabe que es el departamento de
ventas ( en especial sus vendedores) el que hace que ingresen los
recursos necesarios para su funcionamiento. Sin un buena fuerza de
venta es muy dificil para cualguier empresa llegar a ser lider en
el mercado o simplemente ser una empresa exitosa. Es justamente
aqul donde se encuentra la clave.

La capacitacidén de los cperarios se efectuarz antes de que
empiecen a trabajar. Con la incorporacidén de nuevo personal en la

empresa, Seran los mismos operarios los encargados de
capacitarlos.

La capacitacién consistird en ensefiarle a los operarios el

funcionamiento de las distintas magquinas y procesos que se
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realizaran en el interior de Sea-mar. Un aspecto muy importante
que se llevara a cabo en esta etapa es el inculcar a los operarios
los valores en los cuales la empresa se basa.

VI.4.- Politica de Remuneracicn

Las remuneraciones gque pagara Sea-mar es tanto para la
estructura administrativa como para la operativa. La estructura
administrativa se paga una vez al mes y se desglosa de la

siguiente manera

SUELDO ERUTO PERSONAL ADMINISTRATIVOD

Cargo Nimero de Sueldo Bruto Sueldo Bruto

Personas en S en UF

G. General 1 1230.000 90,286

G. Administrativo 1 T50.000 55,052

J.Administrativo 1 580.000 42,574

Jefe Ventas 1 580.000 42,574

Contador 1 330.000 24,223

Secretaria 1 170.000 12,479

Total Planilla 6 $ 3.640.000 267,188

Administrativa

La estructura de remuneraciones para la &area operativa se

Paga una vez al mes y esta constituida de la siguiente forma
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SUELDQO EBRUTO PEERESONMAL OPERATIVO

Cargo Namero de Sueldo Bruto | Sueldo Bruto | Total en UF
Persona en $ en UF
Operarios S §5.000 6,239 31,196
Chofer 1 85.000 6,239 6,239
Vendedores * 8 85.000 6,239 49,912
Total Planilla 14 $ 255.000 18,717 87,347

UF EEFERENCIA 30 DE JUNID 18997

* Estos tiene un sueldo fijo de $ 85.000, pero también se les paga
un porcentaje de las ventas realizadas, que es de el 3,5 % del
total. Esta medida hace que los vendedores se esfuercen al méaximo

en conseguir ventas para asi poder tener un sueldo lo mas alto

posible.

Todas

consideraron en bruto,

las remuneraciones

se presentan en el anexol.

consideradas en el

Todas las remuneraciones se calculan en UF, por

analisis se

el calculo de las remuneraciones liguidas

lo que no

sera necesario estar reajustandolas peridédicamente de acuerdo al

IPC..
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VII.- ANALISIS FINANCIERO
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VII.1l.- Inversidn ITnicial

Dentroc de este item, se contabilizan todos los desembolsos
realizados en la compra, redisefio, equipamientc y todo lo demas

que sea necesario para que Sea-mar pueda operar sin problemas vy
generar sus propios ingresos.

La unidad monetaria utilizada en este andlisis es la Unidad

de Fomento (UF) al 30 de Junio de 1997, gue tiene un wvalor de
"$ 13.623,39 .

INVERSION INICIAL EN UF

i

VII.1.1- Inversidn en Activo Fijo (UF)

INVERSION EN ACTIVOS INMUEELES (en UF)
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Al galpbn gque se encuentra construide se le hard una

remodelacion para que acomode los requerimientos de la empresa que
también incluye la construccién de camarines y algunos

estacionamientos techados. El monto de esta remodelacion es de

1.817,23 UF.

INVERSION EN VEHICULOS
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Sea-mar va a realizar una compra de 9 camionetas Opel Combo,
porque es la empresa la que le va a proporcionar a los vendedores
su modo de movilizacién. Ocho de éstas son para los vendedores y

una es para la planta al igual que el camién.
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Cabe seflalar que el pago de permiso de circulacién, patente y
revisién técnico le corresponde a los mismos vendedores.

Sea-mar va a comprar las camionetas descritas, porque al

pedir una orden de cotizacién al contado, recibidé una muy buena
oferta.

INVERSION DE PLANTA
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Todas las maquinas son AUDIONBAC, marca prestigiosa de origen
Alemanas. No es necesario realizar importacién, porgque si existe

un distribuidor al cual hay que hacerle el pedido con dos meses de
anticipacién.

1 a E
El mesén de corte ez de acero inoxidable, con tablerec de grafite y es auto-

sedante.
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La 1inversidén de planta representa el gasto que se va a
realizar Sea-mar para comprar de las maquinas vy de las
herramientas de trabajo que le permitan a los operarios realizar

sus labores sin problemas.

VIiI.1l.2.- Honhorario

Los gastos en honorarios corresponden al gasto que debe
realizar la empresa por concepto de abogado y arquitecto. Dentro
de los gastos de abogado se incluye la escritura de la formacién
de la sociedad limitada y su inscripcién en el conservador de

bienes raices.

Estos se descomponen de la sigquiente manera

* Abogado : 2 % del costo de la construccidn.

¢ Arquitecto : 10 % del costo de la construccidén. *

* se refiere al costo tanto del arquitecto como el constructor ya

sea por construccién o remodelacion.
Por lo tanto del monto total del gasto por honoraric asciende
Gasto Honorario : 12 % x costo construccién

Gasto Honorario : 0,12 x 13.817,23
Gasto Honorario = 1.658,07 UF,. .
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VII.1.3.- Promocidén y Publicidad

Como Sea-mar no va a tener un departamento de
Comercializacién, va a tener gue cantratar los servicios
especializados de una agencia de publicidad, para que le elabore
un plan de promocién y publicidad para dar a conocer la nueva
marca Sea-mar, en conjunto a sus productos que ofrece. Una vez que
la marca se encuentre consolidada, la agencia de publicidad tendra
como obijetivo ayudar a convertir a la marca como lider en el

mercado.

El plan de publicidad gque implementard Sea-mar en su primer
afio de marcha es, hacer una campafia publicitaria en que se
lleguen a los clientes potenciales, es decir, a los compradores de
los supermercados v a los clientes finales. Los medios gue se
usaran representan medios publicitarios masivos y son : Las

Paginas Amarillas y el Mercurio.

Descripecidén Cantidad Costo Unitario | Costo Total
en UF
El Mercurio Sabado Z 45,91 91,82
{1/16 pag.)
El Mercuric Domingo 2 59,17 118,34
(1/16 pag.)
Faginas Rmarillas i 68,23 68,23
Total Promocién y Publicidad 278,39

Vale la pena mencionar, que la publicidad que se realizara en
El Mercurio, saldra al publico una semana el Sabado Yy la semana

siguiente saldri el Domingo.
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El gasto destinado a promocién y publicidad, aumentara en 1%
respecto al afio anterior a lo largo de los 10 afios, ésto debido a
gque se pretende a informar de la mejor manera posible a los
consumidores respecto a los productos de Sea-mar, e informarle
acerca de cualquier cambio de algin producto o inclusive informar

acerca de algin producto nuevo gque se lance al mercado.

VII.1l.4.- Gasto Puesta en Marcha

Estos gastos corresponden a aquel desembolso obligatorio que
necesita realizar la empresa antes de empezar a funcionar. En el
caso de Sea-mar, la empresa empezara a funcionar 1 mes antes de
ofrecer sus productos al mercado. El total de estos gastos se
amortizan en su totalidad en sus primeros de cuatro afios de

funcionamiento.

GASTOS PUESTA EN MARCHA
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A. Remuneracién Indirecta

Son aguellos cargos que entran a trabajar antes gque la
empresa empiece a funcionar, pero gque no se consideran como
operativo, sino mas bien administrativo. En el caso de Sea-mar,
estos trabajadores entraran a trabajar con un mes de anticipacién,
ésto con el fin de temer un stock de productos para ofrecer desde
el primer dia.

El monto de estas remuneraciones asciende a 267,188 UF.

B. Mano de Obra Directa

Representan aquellos trabajadores que tienen directa relacién
con la produccién, son éstos los que realizan las labores para
producir. Como se mencion® en el punto anterior, éstos entraran a
trabajar también con un mes de anticipacién con el fin de acumular

un stock suficiente como para entrar al mercado.

El monto al que ascienden estos trabajadores es de : 87,347
UF.

C. Capacitacién

La capacitacidén se basara principalmente en los operarios y
los vendedores de la empresa, ya gque tienen gue familiarizarse con
los procesos Yy maquinas que se usaran. El costo de esta
capacitacién, se debe en gran parte a la repatriacién de 1los
vendedores que viven en las distintas regiones de Chile y también
al costo de tener un técnico que entrene a la fuerza productora en

relacién al uso eficiente de las maquinas productivas.
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En cuanto a la capacitacién del personal administrativo,

no

necesita ser capacitado porque tienen un conocimiento amplio a las

actividades que se desarrollan al interior de la empresa.

El monto

D. Costo de Produccion

Esto representa el costo de la
la produccién.

materia prima
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El monto del costo de la materia prima se obtiene sumando el
costo unitario de un kilo por producto y se divide por el numero
de productos elaborados ( 11 ), con lo se calcula el promedio.

Costo total materia prima por kilo = 1,902
Nimero de productos = 11

Costo promedio materia prima => 1,902 +11= 0,173 UF el kilo.

Segin estimacién, la produccién total diaria alcanza a 4000
kilos en el primer afio. '

Los dias de trabajo en promedio al mes alcanzan 23.
Produccién Mensual : 4000 kls. X 25 = 100.000 kls.
Costo Promedio Mensual Materia Prima :

100.000 x 0,173 UF = 17.300 UF.

E. Gastos Varios

Son gastos gue corresponden mas gue nada a gastos cotidianos,

como : agua, luz, gas y teléfono que llegan a 33,17 UF.

F. Imprevistos

Los gastos imprevistos representan un monto para solventar
todas las emergencias no planeada que surgan y afecten a la
empresa. Por politica de la empresa representa el monto 1% de la

inversidén en activo fijo y alcanza un monto de 249,56 UF anual.
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VII.1l.5.- Capital de Trabajo

El capital de trabajo, es el conjunto de recursos necesarios
en forma de activos corrientes, para la operacién normal del
proyecto durante el ciclo productivo.

Para obtener el capital de trabajo se utilizara el método de
periodo de desfase y se calcula de la siguiente formula:

Capital de trabajo = (costo anual + 365) x nimerc de dias de
desfase

Calculo del costo total anual de Sea-mar para el primer afio es :
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El pericdo de desfase se va a calcular de acuerdo a los
documentos recibidos de los clientes, ya sean a 30, 45 y 60 dias.
El periodo utilizado va a ser el promedio de los tres plazos y
equivale a 45 dias.

El calculo final del capital de trabajo es el siguiente :

*

80



Gastos totales anuales : 222.790,8
: (222.790,8 +365) =6089
: 6089 x 45 = 27.404,4 UF

VII.1.5.1.- Variacidn Capital de Trabajo

El calculo de la variacién del trabajo estd en directa
relacién con su valor inicial, el cual supone un cierto nivel de
produccién y como es sabido la produccién de Sea-mar aumenta
uniformemente en un 6% anual durante los primeros cinco afios. Es
asi, como en los primeros cinco afios el capital de trabajo variaré
en proporcidn al aumento en la produccién, es decir, en un 6%. En
los cincos afios posteriores, la variacién serad acorde con la
variacién de un 3%, cifra que representa el cambio en las

remuneraciones.

VII.Z2.- Financiamiento

La empresa se financiara en un 100% con capital propio, el
cual serad aportado por cada socio, segiin su porcentaje en Sea-mar.
El monto total asciende a unidades de fomento, el monto ¥y oal

porcentaje que aportara cada socio se desglosa de la siguiente
forma :

¥ APORTE TOTAL
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VII.3.- Ingresos por Venta

La cantidad gue se espera producir y vender el primer afio
es un 70% de la produccién potencial de Sea-mar. Esto se debe
a gque es una empresa nueva, y debe consolidarse en el mercado
para que asi cada afioc logre incorporar un mayor numero de los
clientes potenciales. A partir del sexto afio, se espera que la

produccién de Sea-mar se aproxime al 100 %.

PRODUCTOS PRECIO
b VENTA UF
Langostinos 0,24
Ostiones 0,58
Choritos 0,103
Camarones 0,36
Lenguas de Machas 0,248
Surtido de Marisco 0,095
Congrio Dorado 0,198
Meriuza Espaiiola 0,084
Meriuza con Piel 0,061
Filete Salmon 0,131
Salmon Ahumado 0,49
TOTAL PRECIO
DE VENTA 2,581

NOTA : CINCO BOLSAS DE MARISCOS HACEN UN KILO Y DOS BCLSAS DE
PESCADOS HACEN EL KILO.

Precio Promedio de Venta por Kilo en UF : 2,58 +11= 0235UF.



et L v-.}r"r'- .

PRECIO CANTIDADES  INGRESOS
ANO PROMEDIO  VENDIDAS TOTALES
ENUF EM KILOS UF
1897 0.235 1200000 282000
1998 0,235 1272000 298920
1988 0,235 1348320 318855
2000 0235 1428219 335887
2001 0235 1514972 3sE019
2002 0,235 1605871 377380
2003 0235 1B0SET1 377380
2004 0235 1805871 3770
2005 0235 1605871 377380
- 2008 0,235 1805871 377380
TOTALES 14793865,02 3476558279

VII.4.- Costo de Venta

Los costos de venta de Sea-mar estan representados por

costos de mano de obra y del los costos de materia prima.

Costo promedio de la materia prima al mes : 17.300 UF.

Costo promedio de la mano de obra al mes : 87,347 UF.
Costo de venta total al mes + 17.387,347 UF.
Costo wenta anual fijo : 208648,164 UF

los

83



T e—

1997
1898
1988
2000
2001
2002
2003
2004
2005
20086

COSTO
MATERIA
PRIMA UF

207600
220056,0
233259 4
247254 .9
262080,2
277815.6
277815,6
27TB15,6
27TTB15.8
27TB15.8

COSTO
MANO DE
CBRA(BRUTO)

1048.,2
1078.6
1112,0
1145.4
11787
12151
1251.,6
12881
1327.8
1367.6

COSTO
MANOQ DE
OBRA VAR.

11280
11956,8
126742
134347
14240.8
15085,2
15085,2
15085,2
15095,2
15085,2

COSTO DE
VENTA
TOTAL UF

2199282
233082 .4
2470456
261835.0
2775107
294125.8
284162 .4
2841899
284238.8
284278 .4

VII.S5.- Costos Operacionales

VII.5.1- Remuneraciones Indirectas

Estos sueldos se van a reajustar constantemente por el hecho

de estar pactados en UF y ademas obtendran un aumento del 3 % a lo

largo los 10 afios del primeros 10 afios de funcicnamiento de

empresa. La variacién se ve en el siguiente cuadro :

la
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VII.5.2.- Gastos Generales

A continuacién se presenta un cuadro resumiendo los gastos

generales en que incurrird la empresa en cada afic.

Este monto de gastos generales, aumentari en aproximadamente
en un 6% los primeros cinco afios de funcionamiento. El1 aumento
correspondera a una alza proporcional al aumento de la produccidn

anual en los primeros cinco afios, para luego permanecer constante
hasta el afio diez.

VII.5.3.- Gastos de Seguridad

Este gasto correspondera a que los Operarios tengan uniformes

de trabajo vy adem&s que exista al interior de la empresa un

ambiente seguro para realizar las labores. El cuadro resume los
gastos de seguridad :

T e———



Dado que es primordial mantener el ambiente interno seguro
para realizar las labores pertinentes, se va a destinar un aumento

del 1 % anual para este fin. Los montos se veran el los flujos

financieros.

VII.5.4.- Seguros

Los gastos en seguros, corresponden a asegurar la planta
contra todo tipo de accidente y/o siniestro. También se incluyen

los seguros de los vehiculos de trabajo de la empresa.

Luego de haber cotizado mediante el precio de los seguros se
llego a una estimacién total de : 207 UF. Los montos se desglosan

en el siguiente cuadro lueqo de haber realizado una entrevista con

un agente de seguro :

Objeto Cantidad Monto Monto Total
Asegurado Unitario UF en UF
CamionetaOpel ] 23 207
Camion Isuzu 1 27 27
Planta (1100mts) 1 36 36
SEGURO TOTALEN UF 270

VALORES 5IN I.V.A.

* Vestimenta incluye : botas, impermeables, guantes y gorres.
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Los seguros intluyen cobertura de riesgo politico, incendios,
dafios naturales, dafios wvehiculos, etc. Es un plan con una

cobertura maxima. >

El wvalor de los seguros se mantendra constante a lo largo de
los diez afios, porgue dentro de este plazo, ho se tiene
presupuestado ningin aumento de activos, y s6lo son éstos los que
se aseguran.

VII.5.5.- Gasto en Mantencién

Para estos gastos por politica de la empresa, se destinarsa el
1% del total de 1los activos fijos. Estos gastos tiene como
objetivo mantener los equipos y el interior de la empresa en
condiciones optimas. El monto es de 249,56 UF anuales. Como no se
tiene planificado aumentar la inversién en activos fijo, el monto
destinado a la mantecién va a permanecer constante a lo largo del

tiempo. Ademés el monto a gastar se considera como suficiente.

VII.6.- Depreciacidn

Para realizar el céAlculo de la depreciacién se utilizara el
método de depreciacién lineal. Los gastos se muestran en el
siguiente cuadro:

3

COTIZACION HECHA EN ENTREVISTA CON EL AGENTE DE SEGURO DE EUROAMERICR,
FERNANDO LEVIN.
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Activo Valor Vida dtil Valor residual Depreciacién
en LLF. {afios) en U.F. anual
Planta 13.817.23 40 0,00 345,43
Equipos de oficina 314 10 94,08 21,85
Maquinaria B.8935.45 20 1.387,09 277 42
Vehiculo 3.908.31 10 390,83 351,75

VII.6.- Impuesto a la Renta

Actualmente, el impuesto a la renta es de un 15% sobre las
utilidades antes de impuesto. El detalle del monto de impuestos
pagados durante cada afio y para cada escenario, se detalla en los

distintos flujos de caja presentados a continuacién.

VII.7.— Valor Residual

Los pasos que se utilizaron para calcular el valor residual
de la empresa consiste bisicamente en dos etapas

® ‘calcular y utilizar el wvalor actual para un comprador, es decir,

obtencidn del dltimo flujo de caja ( el del afio 10 ).

castigar el Ultimo flujo en un 20% debidoc a que la empresa se
vende previo a una negociacién, y es esta ultima la que hace que

se castigque en el porcentaje mencionado. Los valores se
presentan a continuacién
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Valor de Vera de la Empresa
uimofiujo  opercional x 80%

887 x8Fk 3570
1241%

VII.8.—- Tasa de Descuento

La tasa de descuento utilizada en esta evaluacién fue
determinada en base al modelo de valorizacién de activos de

capital, conocido como CAPM,
Por lo tanto, la féormula que emplearemos sera la siguiente:

E(Ir) = rf + (E(Rm) - rf) x PBI

Donde:
E(Ri) = Retorno exigido a un activo
tE = Tasa libre de riesgo
E (Rm) = Retorno esperado del mercado
BI = Riesgo no diversificable

Para la determinacién del B en este proyectoc se utilizaron

dos indices extraidos de la empresa S & F, la cual posee una
e

completa lista de diferentes betas para cada determinadc sector de
la economia.

Los valores que se obtuvieron fueron los siguientes:
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¢ B de la industria “Retail: food chains” , cuyo valor es de 0,95

e P de la industria “food” , cuyo valor es de 0,92

Para obtemer los mejores resultados hicimos un promedio

entre los dos betas ponderados, lo que arroijé:

Célculo del Beta
S&P Beta Importancia Ponderacion
- Beta de las cadenas de comida: 0,85 70% 0,665
Beta de la comida: 0,92 30% 0,276
Beta promedio: 0,841

Para sensibilizar el proyecto, utilizaremos dos diferentes

betas, los cuales se detallan a continuacién:

B = 1,041
B = 0,941
B = 0,841

La tasa libre de riesgo (rf) se tomd de los PRC del Banco

Central de Chile, cuyo valor es de, 6,3 &.

El premio por riesgo (E(REm) - (Rf)) considerado para Chile,

que catalogado como A- es de un 6,5%.

Por lo cual, los datos aplicados a la férmula nos entregan

los siguientes wvalores:

g i e i



e 6,3 % +6,5% x 1,041 = 13,06 %
e 6,3 %+ 6,5% x 0,941 = 12,41 %
e 6,3 ¢+ 6,5% x 0,841 = 11,76 &%

Por lo tanto, las tasas gque utilizaremos en este proyecto
son:
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VIII.- FLUJOS DE CAJA
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VIII.1.- Flujo de Caja Escenario Pesimista

A0 Af01 A2 ANO3 AMo4 Afod ANcb Ao/ A8 ANod Ahol0
Ingresos Venta ZET0  2SME0  HETT  OAGET  ADE1E  XOVT3  XAPT3 ZAT3 XMVT3 XAVTS
Costo Venta ASTOSS  IREDSN  2INSE DR el S0 SO O 0 2
MARGENBRUTD SEEE SIS WD ETSM ST TEESS T3 TEBRT T o

COSTOS OPERACIONALES
Remun. indrecta J0E S50E 26WE FES S84 393 4865 085 0Ba81 AFES
Publicicad 307 341 B4R B3N8 34E3 35N 35e2 T TS ey
Gasios Generaes ADGAED ANMEZ -MESH 12560 AINMP 4NT2 4MTZ MNTZ AT AamT2
Segurcs an Zm 0 I 2 270 -z Zm 2
Mantenc Maguinas 345 @545 2545 2345 0 A5 3645 /45 -B45 3545 ¥ 5
Depreciacion MEE ST oA ST AT MBS SES S5 4SS EES
FLLLIOS OIS ST ST TEeSTI SESA1? SRS SETE SHETSTS SOTAS3 SIOE0RE
OPERACIONALES
Amoriizacion Gasto
Puesta en Marcha -E653 -JMEESE SEEE -Samm
UTILIDAD W04 4004 S4N3F ETEEE SEN41Z 6006219 S9EMS1 SEETSTD SBATAS)  SO0RS (RS
ANTES IMPTOL
Impin. Renta mEERT BT BE0E THAL SADOE 000X BEE0TT 953 BEM S SR IED
Valor Resicusl Emp. : vaglr)
UMUDAD NETA IO B0 AT M4T133 STEMS SI0REE 0B 04 STAA S0ST 44 SITRET
Degreciacicn . A5 SB5 EBS §6F 2§85 WS EeE O EeT WS o
Amort Pta Marcha WSS 3EM 39AS  200em
Capitdl de Trabsio ABAT AMELE ST IEMET ATZS ATTIER IEZ08 IB1BA 19853 19054475
Irversion Inica £EI751
FLLLIO DE
CAJANETU E3375,1 oSSEe 3EESTAD  4196B1 44id0 14 JT0SGS SOOV6GS GOOBOGE ASERS08 4561169 414ESLTT
11, 76% 1241% 13.06%

ta=a descuento IOBTT  ZESTE  TEIESD
van e
tir
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VIIT.2.- Flujo de Caja Escenario Normal

Ao 0 ANo1 ARo2 ARo3 ARod ARob5 ARoB ARoT AROE AROS AROITO0
Ingresos Venta 282000 298820 318855 135867 156018 377380 37TI80 377380 ITTIEO 177380
Costo Venta 219928  -233082  -4TO0ME 26183 ITTS11 2OMIIE  2041EF 264200 294737 -2042TR
MARGEN BRUTO a2a72 BAE2E 6950 Ta032 TASO0E B354 E3Z1E B3180 B3143 83102
COSTOS OPERACIONALES
Remun. Indirecta 34308 35338 -35308 AT485  -3EEY 4 39773 ADEES 42195 AM4E 4 AATES
Publicidad 33407 3374 34078 34418 ~3478.3 A51%.4 35462 35817 -3E1TS 36537
Gastos Genemiss 108492 1118322 -1185.308 12584288 1331812 A411T2 10172 40172 41172 141172
Seguros 270 7m0 o 270 270 Z70 270 -270 270 ZT0
Mantenc Maguinas 2845 3545 3545 545 545 3545 -354.,5 3545 3548 3545
Depraciacion GEES55 -SOBS5 GG As 99655 BOES5 00858 HUESS S9ESS  -BPESS 998 54
FLUJOS E2E24 5181 EER5S B3984 8217 7733 TI543 T2348 72147 71838
OPERACIONALES
Amortizacion Gasto
! - Puesta en Marcha 4437 4437 4437 4437
| UTILIDAD 48187 51744 55518 89577 BEZTT T2TRR T2543 TI346 72147 Ti533
! ANTES MPTO.
Impto. Renta FIIBA TIGIE  BIITT H9200 102326 -10009.5 108814 -10851.9 -10B228 107909
- Valor Vta Empresa 441428,28
UTILIDAD NETA 40945 43082 47190 50505 5THES E1823 1661 £1404 E1375 S025TT
|
! Depreciacion 994,68 9956 BOEE BE 6 §95.5 LR 995.6 996.8 S5E 5 BOE.E
| Amort Pta Marcha 4437 4437 4437 a437
| Capital de Trabajo 16442 1T420 984TS 1BSE3 207E8 22004 22884 2334366 24044 24765
Inversion Inicial Ba04L
| FLUJO DE
CAJA NETO T 4aT4m ATETE 110778 s40T3 58808 H0818 8031 0158 59017 s01087
tasa descuento 11.76%  1Z41%  13.06%
van 437343 ADETTE  diEe
tir aa%
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CONCLUSIONES
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A modo de conclusién, se considerd gque no existe una
necesidad de realizar un flujo de caja optimista, dado gue con el
flujo normal se obtienen retornos anormales, es decir, se obtiene
un TIR del 84 %, v en el peor de los casos, con una disminuciodn
del 15% de la cantidad wvendida vy producida se cobtiene un TIR del
66%. Por lo tanto, se puede concluir gue el proyecto es rentable
en los dos escenario desarrollados, lo cual es producto del margen
de utilidad que deja por kilo cada producto, lo gque se suma a la
gran cantidad de kilos vendidos.
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X.- MEGATENDENCIAS
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A continuacién se analizaran las megatendencias de Naisbitt
mas importantes o de mayor relevancia con Sea-mar. Esto se hace
con el propdsito de saber de que manera esta cambiando y actuando
el medio ambiente en el gque esta inserto Sea-mar y asi tener a la
empresa preparada para ellas.

Aunque Sea-mar no tiene proyectado abastecer mercados
externos, esta magatendencia podria ser importante en un momento
del tiempo que se empiece a considerar 1la posibilidad de
aprovechar las oportunidades externas al pais. Lo anterior debe
considerarse un punto de importancia, porque la posibilidad de
exportar los productos de Sea-mar se puede concretar, pero
utilizando un enfoque distinto al gque se usa en el mercado
nacional ( lo recién expuesto se considera relevante y factible

porque en los iltimos afios las exportaciones Chilenas de productos
del mar han registrado un gran crecimiento ).

X.2.- Se esta pasando de una sociedad industrial a una
sociedad de informacidn.

Dentro de una gama recursos que se consideran indispensables
Para una empresa es la informacidén, La informacidén va a ser el
recurso que le va a permitir a Sea-mar estar al tanto de los
distintos cambios que suceden en el medio ambiente y asi poder
diseflar estrategias que van a tener presentes los distintos
cambios y que a la vez, van a ayudar a mejorar a la 'gestidn de la

empresa. La mayoria de la informacién se va a obtener a través de
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la comunicacién que Sea-mar va a mantener con sus clientes,

proveedores y su perscnal.

X.3.- Se esta pasando de la tecnologia obligada a una
tecnologia con alto contacto.

Sea-mar tiene claro la importancia de esta magatendencia, es
precisamente por ésta, que la empresa prevé un cambio tecnolégico
después de unos afios de funcionamiento. La alta tecnologia va a
ser en base a unas maquinarias que permitan aumentar la cantidad
producida en el mismo tiempo de trabajo y con los mismos
productos. Estos cambios le van a permitir a Sea-mar tener una
mayor productividad y eficiencia. Debido a lo anterior, el trabajo

realizado por el recurso humano va a resultar trascendente en 1la
operacidn.

Dentro de la empresa va a ser necesario llegar a un
equilibrio que permita llegar a una convivencia entre la alta
tecnologia y los empleados ( tanto aquellos que las operan como
aquellos que no las operan).

Como es sabido, la relacién con el cliente es el factor mas
importante para cualquier empresa. El éxito empresarial depende de
la percepcién que el cliente tiene con los productos de la empresa
Y con la empresa misma. Una buena percepcién por parte de los
clientes se puede traducir en una lealtad por parte de los
consumidores y es la ideas que tiene Sea-mar. Es por lo anterior,
que se a ha estructurado la empresa con un concepto de calidad
total. Este concepto consiste en basar las pdliticas, los

procedimientos, y todos los otros aspectos generales de la empresa
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en base al cliente, para asi darle la mayor satisfaccidn posible y
mantenerlos siempre satisfechos. Para que lo anterior se pueda
lograr eficientemente se debe tener una interaccién con los
clientes y Sea-mar va a fomentar para que su fuerza laboral

interactue con ello

X.5.- Se pasa de una vision de corto plazo a una de largo
plazo.

Cuando se tomen decisiones de importancia dentro de la
empresa, siempre tendran una visién del impacto posible que tenga
en el largo plazo.

Pensar en el largo plazo es crucial para Sea-mar, porque va a
permitir aprovechar las oportunidades que se presenten a través
del tiempo, debido a lo anterior, la empresa se concentrara en
mantener su vision y asi satisfacer nuevas necesidades de los

clientes y visualizar de una manera mas facil las posibles
amenazas.
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Congelados
que hacen

Analisis de 21 muestras de productos
congelados revel6 un contenido
excesivo de agua. Por ejemplo, al
comprar 200 gramos de camarones a
5 1.160, se paga mis de $ 504

por el hielo que contienen.

CcCv

£n los Gltimos afios. los alimantos
CONgeiagos Nan tenido una signifi-
cativa expansion en ei mercado. La
rapidez vy facilidad de preparacion
@2 es105 productos v ia posibilidad
de egnservaros varios meses los
nan comvertido en UNa opcidn atrac-
tiva frante a los afimentos frescos.
Faverecidos por la dptima conser-
vacion del vaior nutritivg, del color
¥ de su apanencia, pescados ¥
mariscos congelados tienen tam-
bién la virtud de ser alimentos =in
despemndicios y con garantias des
higiene gue aseguran un consume
S2M0 ¥ Sin riesgos dal coiera,

Ademas. cuando se cuenta con un
homo de microondas, hasta as
positle descongelar rapidamentsa
¥y cocinarios en poce tiempe.

Sin embargo, no siempre todo lo
que prilla es ore, por io gue no es
farg que el consumidor se encyuen-
tre mds de alguna vez con el infor-
twnig de gue, al momento de des-
congalar un paguete de mariscos,

= FEduc a Ung n I-

ma percion del comestible Y auna
inesperada cantidad de agua.
Porgue si bien hay razones tecni-
Cas gue avalan el emplea dal "gla-
ceaco”, es decir, &l uso de una fing
Capa de agua conpelada pars me-
jorar la apanencia v conservacian
de estos producios, en muchas oca-
SI0NEs 52 aDusa de esta técnica
por lo que &a termina com prando
agua a precio de un nco v delicadso
MAnsco 0 pascado.

Estos hechos motivaron a3 SER-
MNAC a analizar algunos ge ios gra-
Cuctos gue ofrece el mercado. cen-
trando 3 investigacion an la canti-
dad de agua que contienen los pa-
Quates congelados v su incidencia
en el precio, asi como en la calidad
microbiolgica da los mismas,

Se recogieron y enviaron 21 mues-
tras de pescados ¥ Manscos con-
gelados al laboratorio CESMEC,

Para evitar el descongelamiento ime-
Quiar gde las Muesiras. & tomaron
pagquetes de vitnnas oien frigs, los
Cuaies Se ransportamn en c3@Es
termicas con hisie que ASeCuUrdaran
8 mantencion de (3 iemperatura.

Diez muestras correspondieron 3
RESCAN0S (MEenUZa, congno, remeta
ys2imdn) v 112 mariscos (choritos,
Macngs, CAmaronas ¥ I@ngosnnos],
02 las marcas Arepesca Lids.
Pesouera Catafina. Coveimartteg.,
El Gollo 5.A, Fun-Diz gel Mar,
Gupemar, Ricomar v Open Pacific,

Calidad microbiolégica
L2s muestras sa somatiersn 2 un
analisis microbisldgico. determi-
nandose el recuento total de micro-
organismes. A la vez, sz realizaron
recuentos de coliformes tomales,
Escherichia-coli. Staphilococcus
aureus y Salmonella. siendo los 5
ultimos, los de mas nesgo para la
Saiud,

Laos resultados fuercn baszante pa-
sitivos. Ninguna muestra presents
recuento de microorganismos
patdgenos fuera de los limites per-
mitides per el Reglamenta Sanita-
rio de los Alimentos vigente y solo
2 muestras, correspondienies 2 -
marones Open Pacific v choritos

Jun-Diz oet Mar, presentaron un

racuento total algo superor al per-
mitido. La mayor cantigad de m-
Croorganismos &n un producto re-
duce la posibilidcad de consarva-
CION sana de los mismos.
En cuanio 2 andlisis especit
MUEesIras tuvieron alos recuor
de coliformes (otaies, gestacanoo-
s2 las muestras de camarones ¥
chomos Open Pacific v la meriuza
Anepescz, lo cual indica falta de
nigrene en la manipuiacion de los
proguctos.

Peso
En 2l laberatong. se peso = pro-
ducio congelado de cada muestra
para esiablecer el peso nato real Y.
tras descongelar v drenar gj agqua
52 obtuve el peso drenada real, al
cualrepresenta lo gue efectivamen-
'8 Se consume y por lo cual ==
Paga. Estos datos permitieron de-



terminar las diferencias porcentua-
23 antra al peso drenado real y el
pes0 daciarado en cada muestra y
astablecer el porcentaje de liquido
escurmda. {Ver cuadro).

Aungue &5 normai gue, como con-
secuencia del “glaceadn”, se pro-
duzca ciena sxudacidn de liguido
al descongeiar. en los Manscos &
EXUdacion resultd excesna, Con un
promeaio de peso drenado real in-
femor en un 31,9% respecto del
peso declarado.

La dmica excepcidn fue la de los
chontos Fun-Diz del Mar, cuyo peso
drenada real (249 g) fue un 18.6%
superior al deciarado (210 g).

B i L os resultados dal
analisis fusron mMpactantes, ya gus
la giferencia promedio entre peso
neto vy peso drenado fue del 34%,

llegando al L2 822y 41.79% an los
casos de ias marcas Qpen Pacific
y Ricomar. Esto significa que, al
descongelar los camarones, casila
mitad 5& comvierte en agua.
Fun-Diz del Mar, con -15%, fue la
MEarca que presento iz menor dife-
rencia.

& Choritos: Con excepcion de la

marca Fun-Liz del Mar, gue decla-

ra aspecificameanta el peso drena-

ao, &l re de [as muesiras

mar 1w
exnibieron una diferencia prome-
dio entre &l peso neto y el paso
drenado de un 30%, con valores
extremos de 35,7% para el caso de
Open Pacific y 26.7% para
Covelmar,

>Laggostigos. | o muasira ana
Zada, marca Gupemar, presentd
un peso drenado 24,9% menor al
pEs0 nato

# Machas: La dnica muestra ana-
izada, marca Covelmar. presento
un 34% menos de peso drenado
comparado con el peso neto,

® Pescados: En este caso (ver
cuadro), la cantidad de liquido es-
curnido fue notablemente menar
que an los marscas, a pesar de lo
cual gl promedio de -9,15% de casi
la totalidad de las muestras sobre-
paso la tolerancia legal de pérdida
d2 peso admitida en Europa, que
25 dei 6% del peso nato.

Las maximas diferencias corres-
pondiercn a merluza (-15%) y
congrio (-14,8%) de Pesquera Ca-
lalina. La unica eaxcepcion fue la
meruza Covelmar, que presento
un peso drenado supenor en un
2.5% al peso naeto ratulads

(gramos) (1)

(gramuos)

(Skiln) (2)

D2 (35 mussires ananss
CETIETTNES S &1 [ B
SINDT & MEOY OTCETEN 02 A

Presio
real

($/kilo) (3)

T e S
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REMUNERACICONES LIQUIDAS

CARGO SUELDOBRUTC  DESCUENTD BASE BASE FACTOR CANTIDAD IMPUESTOZ* RENTA,
AFP.SALLD  IMPONIBLE S IMPONIBLE REBAJADA CATEGORIA LIQUIDA
20% UM uT™ :
G.GENERAL 1.230.000 245000 584,000 41,49 0.1 2,1 4860023 935,400
CADMINIST. 750,000 150000 600.000 253 00s 0.6 1577314 584227 |
J OPERACION 580.000 118000 454,000 1955 0,05 08 BUES,TE 455004 |
JVENTAS 580,000 118000 484,000 19,56 0,05 0.8 B9E57E 455004 |
CONTADOR 330,000 BE000 264.000 113 264.000 |
SECRETARIA 170,000 24000 138000 573 138.000 |
VENDEDOR 85.000 17000 £8.000 257 68.000 |
OPERARIO BS.000 17000 £2.000 287 68.000 |
Para el calcnlo de las remuneraciones ligquidas, se

utilizo en wvalor de la U.T.M. al 30 de Abril de 1997 de
$ 23.719.

El descuento que sufren los sueldos brutos por conceptos

de AFP y salud equivalen aproximadamente al 20%.

tesis,

se redon. -a a este wvalor.

Tabla Impuesto de Segunda Categoria

Por concepto

Renta Imponibhle Factor Cantidad a
( Mes ) Rebajar

Desde Hasta

0 10 UTM Excento 0

10.0001 30 UTM™ 0,05 0,6 UTM

30.0001 50 UTM 0,10 2,1 UTM

20,0001 70 UTM 0,15 4,6 UTM

70.0001 90 UTM 0,25 11,6 OTM

90.0001 120 UTM 0,35 20,6 UTM

120.0001 Yy Mas 0,45 32,6 UTM
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COSTOS DE VENTAS ESCENARIO PESIMINSTA

{ FRODUCCTION 15% MENOS )

1997
1998
1999
2001

COSTD  COSTO  COSTD

ANO MATERIA MANO DE MAND DE
PRIMAUF OBRAjeauto) OBRA VAR. TOTAL UF

10482
10798
11120
11454
178.7
12151
12618
1288,1
13278
13676

101632
0T

I

COSTO DE
VENTA

187096,2
198280,5
2101558
nTNE
Z26061,0
2501883
2802257
26502633
250302,0
2503418




