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legar v s¢ deben hacer todos los esfuerzos por tener a los clientes satisfechoe en todo
momento. ya gue un cliente satisfecho es una fuente de atraccion a nuevoe elienteg
Sctede 2 gue contard su experiencia positiva a varias personas. En cambio si ¢l chientc
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VAN (en UF)
Escenarios Tasas de descuento
14,43 1377 13,33

Optimista 104778 108383 112033
Normal 75220 78003 BOBZ3
Pesimista 38087 37748 39432

TIR (tasa interna de retorno)

Escenarios TIR

Optimista 103,24

Normal 78,84

Pesimista 47 17

Como se ve en los cuadros, el proyecto tiene un retorno bastante alto, por lo que
se podria pensar en comprar la casa donde se desempefiara la microcerveceria, para
evilar el poder negociador del arrendador, lo que aumentaria la inversion inicial a casi
UF 40.000, que bajaria ¢l TIR a aproximadamente 40 % en escenario normal Sin
embargo, es practica comun en el sector industrial el arrendar el lugar, lo que hace pensar

que no deberia haber mayor problema en ese sentido.
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1. INTRODUCCION

El presente proyecto es acerca de una "Minicerveceria” en la ciudad de Santiago.
Se trata de una cerveza exclusiva v Unica, que se produce cn una planta pequefia, con
capacidad instalada de 120.000 litros al afio. Esta cerveza se comercializara en el mismo
lugar donde se encuentra la fabrica y contard también con una division de restaurant, que

pesmitira al chiente degustar de algunos platos mientras prueba la cerveza.

La fabrica no necesita una superficie mayor a 120 metros cuadrados, lo que
sumado al restaurant hace un lugar no muy grande que perfectamente puede ubicarse en
el sector alto de la capital. La idea es que la gente pruebe la cerveza en un lugar unico, de
ambiente agradable, donde encuenire un servicio excelente v pueda familiarizarse con -:.i

proceso productivo de la cerveza, por encontrarse la planta ahi mismo.

Se busca dar al consumidor un producto ¥ un servicio que no satisfagan sus
deseos v necesidades (nicamente, sino que también le permita sentirse beneficiado y

satisfecho psicologicamente.
1.1.- RAZON DE SER DEL PROYECTO

£n &l mundo de la indusinia cervecera las condiciones de la competencia estan
oblizando = las cervecerias a producir en grandes escalas y a construir megaplantas.
Como respuesia a la consecuente estandanizacion de la cerveza, estan cobrando fuerza
las pequefias fabricas de muy reducido ambito de comercializacion, las cuales producen
un producto de alio grado de diferenciacion, dmico.




El negocio cervecero esta teniendo un boom espectacular en América Latina y
esta atrayendo a grandes gigantes de la cerveza estaunidense como Anheucer Bush y
Muller Brewang. asi como a otras grandes empresas europeas.

Chile v Argentina son dos buenos gjemplos. Al ritmo de esa prosperidad v de la
ads vez mayor preferencia de los consumidores por la cerveza, el crecimiento en ambos

mescados es verdaderamente espectacular: 60% en Chile desde 1990 v 90% en la
Arsentina.

Esto hace que la competencia en el mercado cervecero haya aumentado bastante,
as) como los gastos en publicidad del sector. En Chile todo esto se descencadend a partir
de 1990 con la entrada de la Cerveceria Quilmes de la Argentina al mercado local, que,
con su producto Becker le quité a la Compaiiia de Cervecerias Unidas (CCU) el
monopolio que tenia hasta entonces. Todo esto hace, sin duda, madurar al mercado de la

cerveza en Chile, y da paso a la creacion de las megaplantas en el pais.

Coexistiendo con la megaplanta, esta la microcerveceria, que aparece como una
ewolucion estratégica del canal de la hosteleria y su cerveza de barril.

La microcerveceria es una fabrica pequeia, de 1.000 a 20.000 hectolitros anuales,

Suye producio final resulta de manipulaciones sencillas, a veces ni siquiera filtrado ni

envasado. pero servido en tanques que suelen abastecer un solo establecimiento.

Puesto que el ambito de comercializacion es muy reducido, los requerimientos de
estabilidad del producto no son muy altos; ello permite elaborar cervezas de
personalidad. que constituyen una alternativa clara a las cervezas standart y pueden tener
gran capacidad de atraccion del consumidor.
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El desarrollo de la microcervecerias, con gran dinamismo en Nortcamérica vy
Europa. cuenta con avances tecnologicos que permiten elaborar en estas pequefias
fSbncas un producto de alta calidad v elevada productividad.

El mercado chileno expenmenta en la actualidad una batalla en el sector
mdustnal de las megaplantas de cerveza entre la CCU y Quilmes y de paso se ticne
dentro la oferta de cervezas una gran cantidad de cervezas importadas de varias paries
del mundo. Esto hace que el consumidor chileno de cerveza sea cada vez mas culto y
mas exigente en lo que a matenia cervecera respecta, aspecto que hace pensar que una
microcerveceria en Chile, mas concretamente en Santiago, pueda tener el éxito enorme

que esta gozando en otras partes del mundo.

Para lograr este éxito en Santiago se debe poder entregar un producto de
excelente calidad (tanto en la cerveza como en la parte gastronémica), al igual que un
servicio de alta calidad. donde en todos los "momentos de la verdad"! que se den entre el
pessonal de la empresa y los clientes se puedan obtener buenos resultados, que permitan
& ks empresa it posicionandose de manera adecuada en la mente de los consumidores.

Solo para dar un ejemplo del éxito de las microcervecerias en los Estados Unidos,
Sabe destacar que desde el afio 1982 se viene organizando en Denver, Colorado el
Sl ameal de la cerveza. En 1982 empezd con 40 variedades de cervezas y fué
visstado por aproximadamente 700 personas. Ahora, 14 afios después participaron en el

"Momento de s verdad {J. Carlson) Es un episodio en el cual el cliente entra en contacto con cualguier
aspecto de Is organizacion y tiene una impresion sobre la calidad de su servicio.
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r que ¢l negocio de las Microcervecerias tuvo ingresos cn Fstados
11348000000 en el afio 19943 Por todas estas razones, bien
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1.2.- RAZONES PERSONALES

La industria cervecera me ha fascinado y ha significado mucho para mi desde
muy pegqueno, va que con este afio se cumplen 25 afios que M papa trabaja como gerente
de produccion en la Cerveceria Boliviana Nacional (CBN), empresa que produce la

cerveza “Pacefia” que también se comercializa aca, en Chile.

Creo que evaluando ¢l proyecto de una microcerveceria para Santiago podré de
alguna forma familiarizarme aun mas con lo que mi papa hace, si bien las dos empresas
compiten en mercados completamente diferentes, en dimensiones diferentes y con

enfoques completamente diferentes.

Otro aspecto que me llama profundamente la atencion es posibilidad de llevar a
cabo este proyccto de forma absolutamente real en un plazo no muy lejano, por la

viabilidad de este.

La empresa proveedora de la maquinania y del know-how dejé puesto de
manifiesto su interés por colaborar en la puesta en marcha de una minicerveceria en la

ciudad de Santiago.




2. LA EMPRESA

2.1.- PROPOSITO

El proposito principal del proyecto es satisfacer la necesidad de exparcimineto,
prodeciendo bienes vy servicios que permitan al. clicnte gozar de un momento
vesdaderamente agradable en compaiiia de los amigos en un ambiente idéneo para eso

2.2.- MISION

Para satisfacer la necesidad definida en el proposito, la empresa fabricard
cerveza artesanal en una microplanta v un set de platos de comida adecuados a los
requerimientos v los comercializara en un local unico, otorgando siempre un buen

SeTVICIO.

2.3.- OBJETIVOS

Se han clasificado los objetivos segun el horizonte de tiempo (de corto, mediano
y largo plazo) y también segin el agente (inversionistas, clientes o consumidores,

trabajadores y proveedores).




mantene m:mmdmﬂnq&mp&mﬁ&uym&dmteh

r la posicion de la empresa en el mercado, manteniendo siempre la

- OBJETIVOS DE LARGO PLAZO _
hhm“hsmcwﬂmhnlmhdoahmmalcammﬂmgm
ymmmmhmmmddmmrmImaqmse
' mtasuﬁhchdmdﬁmaemcmpﬁ:mﬁmamm
losmvcmnms!asEsmsuiuseimimmmejoeﬁmdclmmmhs

qmlaﬁrmacm




R R T BT A Y ST

TR ,wp 1

Lk

. ]
.-
.

b) SEGUN LOS AGENTES

-~ OBJETIVOS HACIA LOS INVERSIONISTAS

Como principal objctivo, la empresa debe preocuparse de eniregar a los
propeetanios ¢l maximo retorno posible a la inversion reahizada por ellos. Este retorno se
Sehe lograr a fraves de un manejo eficiente de los recursos vy de ¢l logro de los diferentes
efyetivos anteriormente expuestos. Este retorno debe estar acorde con el riesgo corrido

por los accionistas al invertir en el provecto.

-OBJETIVOS HACIA LOS TRABAJADORES

La empresa debe ser para los trabajadores una fuente estable de trabajo v un
ambiente exigentc donde puedan ganar compensaciones por encima del promedio de la
industria si responden a las expectativas de la firma en su trabajo. En este negocio es
fundamental ¢l compromiso de los trabajadores con la empresa, va que, por tratarse de
una empresa de servicios, los "momentos de la verdad” exitosos son indispensables para
lograr alcanzar la imagen quese busca. En los momentos de la verdad una sola persona
representa a toda la organizacion, la persona es toda la organizacion, de la importancia
de que exista un compromiso por los resultados de parte de todos y cada uno de los
empleados. Por ello, a parte de dar remuneraciones internamente equitativas y
externamente competitivas se debe buscar dar "algo” mas a los émpleados que les

permita satisfacer sus necesidades de tranquilidad, seguridad y pertenencia.

- OBJETIVOS HACIA LOS PROVEEDORES

Los proveedores son un agente de gran imporatancia para el adecuado desarrollo
del negocio de la firma, ya que en gran medida, de la calidad del producto que ellos
entreguen, depende la calidad del producto final que la empresa entregue a sus clientes.




Es por elio que la relacion con ellos debe ser la mejor y ésta solo se logrard si ambas
° partes cumplen con sus obligaciones en tiempo y en la forma.
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2.4.- FACTORES CRITICOS DEL EXITO

Las microcervecerias se manejan igual que pequefias cervecerias, con la
diferencia de que cuentan con una division gastrondmica. Renacieron a mediados de la
decada del 70 y desde entonces se han abierto muchas, sin embargo no todas tuvieron ¢l
musmo exito, debido fundamentalmente a que no todas prestaron especial atencion en los
factores criticos del éxito.

Las que si pusicron atencion a dichos factores y se preocuparon de cumplirlos
adecuadamente gozan hoy de gran éxito v dan a sus duefios altos retornos. Los factores

en los que esta empresa debe poner especial atencion en este caso son;

- La calidad del producto: Una alta calidad del producto es naturalmente
necesaria para el exito de cualquier cerveceria v no es excepcion en las microcervecerias.
La cerveza tiene que estar libre de microorganismos que la dafien y de otros factores que
alteren su sabor y su olor. Hay que lograr un producto lo mas estable posible, donde las

vanacones en el sabor sean las mimimas posibles.

- Limpieza: Tanto en el interior de la planta cervecera, asi como también en la
Socma. comedores, bar, bafios y el resto de las instalaciones la limpieza es fundamental.
Dide gue los clientes tienen la posibilidad de visitar la fibrica cuando gusten para
eamecer v familiarizarse con el proceso productivo, debe estar todo siempre limpio y
pulcro para gue siempre puedan llevarse la mejor impresion y tengan la confianza de que
estan comsumiendo productos de la mejor calidad bajo estrictas normas de higiene!.

La cocina debe estar también siempre limpia, ya que ahi se preparan los platos que se

"Nota: Para mayor informacion, ver ANEXO 2 (Normas de higiene y presentacion personal)
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serviran los clientes. La limpieza del restaurant, del bar, bafios y demas instalaciones, asi
como la higiene del personal son aspectos fundamentales para que los clientes no se

lleven una mala impresion en ningin momento.

- La ubicacion: Las instalaciones deben estar situadas en un lugar cercano v
famaliar al mercado meta. Esta debe tener todas las medidas de seguridad y comodidad
para que ¢l cliente est¢ venga tranquilo y no. por ejemplo, preocupado porque le roben o
raven el auto en la puerta del local, etc.

- La decoracion: La decoracion y todo el ambiente que sc pueda crear, es
indispensable para el éxito de la minicerveceria. Esta tiene que tener harto cobre y todo
tipo de instrumentos tipicos cerveceros como parte de la decoracion que faciliten la

creacion de un ambiente adecuado. Se debe crear un "museo cervecero”.

- Tecmico cervecero. Otro factor indispensable para el éxito, es contar con un
técnico cervecero que tenga la capacidad de generar un producto estable, que guste al
consurmidor. Este profesional debe estar en su lugar de trabajo por lo menos 40 horas
semanales y supervisar todo el proceso. Hay que tener claro que se va a hacer cuando
esta persona se ausente del trabajo, ya sea por enfermedad o vacaciones, va que no es un
puesto que se pueda dejar a cualquier persona. Una solucion posible es entablar
conversaciones con gente de otras cervecerias para que presten a un cervecero en estas

situaciones.

- Recursos Humanos. A parte de contar con un técnico cervecero de gran
capacidad v habilidad para desempefiar su labor, es necesario contar con un chef de
cocina de reconocida capacidad v habilidad. El resto del personal debe tener facilidades

para el contacto interpersonal, de forma de lograr atender de manera correcta v amable a

11
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3. ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL

Para comenzar con ¢l analisis del sector industrial ¢s nccesario determinar y
anlizar cusles son las variables que afectaran a todo el sector en general y cuales son lag
vanables que afectan a la empresa en particular. Con este objeto se dividira el anilisis en
%o gue son variables circundantes genéricas y las que son variables contingentes

especificas:

3.1.- VARIABLES CIRCUNDANTES GENERICAS

En esta seccion se analizaran aquellas variables que afectan a todo el sector.
Entre ellas se puede encontrar de tipo tecnologicas, socio-cullurales, econdémicas y

politico legales

FACTORES TECNOLOGICOS

La minicerveceria es una empresa intensiva en mano de obra, debido a que, a
pesar de que la tecnologia permite facilitar bastante las cosas, tanto ¢l producir cerveza
como el preparar platos de comida en la cocina, tienen un alto porcentaje de "arte” en su
elaboracion, donde el know-how del cervecero y del cheff de la cocina son

fundamentales para obtener un producto con un sabor especial, timico.

A pesar de que ¢l factor arte es tremendamente importante, la tecnologia aporta
su parte tambi€n vy no puede ser ignorada. Es por ello que la organizacion contara con la

tecnologia de punta en maquinaria de cerveza v en cocinas industnales.

El sector Restaurant es intensivo v mano de obra, ya que lo que tiene valor para el

consumidor es la capacidad del personal para darle el mejor servicio posible, con

13

e e =

e = T o =




cordialidad. respeto y ambilidad. En éste caso todo depende unicamente de la capacidad
interpersonal del personal de la empresa que esta en contacto con ¢l cliente
permanentemente.

FACTORES SOCIO-CULTURALES

La ciudad de Santiago cuenta con aproximadamente cinco millones v medio de
habstantes y en ella se puede encontrar personas de todos los gustos v sin duda alguna,
Bay un mercado para el desarrollo de las microcervecerias, gue tienen un gran €xito en

Ewropa v Estados Umdos.

El consumo de cerveza en Chile esta teniendo un crecimiento espectacular, va
que ha aumentado cn un 60% desde 1990, tras el ingreso al mercado de el grupo
argentino Quilmes, con su producto Becker. De esia forma se perdio el monopolio con el
que contaba la CCU en Chile y el gasto en publicidad se incremento bastante, producto

de la creciente competencia.

Todo lo antenor contribuyo a hacer de la cerveza un producto de alta demanda en
el pais. FEl bombardeo de publicidad. sumado a una gran cantidad de cervezas
extranjeras que hoy se pueden encontrar en casi cualquier lugar en Santiago, hizo que el
comsumidor de cerveza chileno esié mas culto y mas exigente en lo que a materia
cervecera se refiere. Es por ello que ahora el consumidor chileno esta dispuesto a pagar
Un Premno por una cerveza unica, exclusiva, artesanal y de gran calidad, que sumada a un

ambiente exclusivo y grato, le permita pasar un momento verdaderamente agradable.

Con el incremento en la demanda por cerveza se esta pasando de ser un pais

amante del vino a un pais preferentemente cervecero.

14




FACTORES ECONOMICOS

Esta empresa al ser una empresa de servicios estd afectada por variables
economicas como el crecimiento de la economia y la inflacion. La cconomia se espera
creaca aproximadamente un 6.5% este afio y no se esperan grandes cambios en los
prosames anos. La inflacion serd de mas o menos un 7% anual con tendencias a 1a baja, v
&80 s esperable va que el Banco Central de Chile seguird con su proceso de ajuste el

BEmpo que sea necesano.

El sector en el que la empresa esta incerta estd creciendo a una tasa
considerablemente imporianie y no se preveen cambios en el futuro, debido a que el pais

esta alcanzando una cstabilidad adecuada para mantenerse.

FACTORES POLITICO-LEGALES
La empresa debe cumplir con una sene de aspectos, reglamentos, normas legales

y tributarias para poder desempefar sus funciones de forma legal.

El recinto debe contar con ciertos requisitos de acuerdo al Ministerio de Salud
como son condiciones sanitarias generales, normas de servicios higiénicos, de los
servicios de alimentacion, de la disposicion de basuras v de la mantencién,

funcionamiento ¢ higiene.

La moderna tecnologia con la que cuenta la empresa en la parte productiva de
cerveza hace que ¢sta no produzca ruidos v olores molestos que puedan causar malestar
en los vecinos. Esto también se puede probar debido a que la mayoria de las
microcervecerias se encuentran ubicadas en lugares céntricos y muy concurridos en las

distintas ciudades donde hay una. De cumplir con todas las normas requeridas por las

15
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- Patente Municipal
- Patente Comercial

- Patente de Alcoholes
- Patente de Restaurant

- Declaracion de capital (apertura de giro)
- Timbraje de facturas y boletas
- Timbraje de libro de remuneraciones




 3.2-VARIABLES CIRCUNDANTES ESPECIFICAS
Las varisbles circundantes especificas son aquellas que sélamente afectan a la

Einnﬂﬁl_&rz:ismmpeﬁtivasdehﬁuhdm.l Cabe destacar que el sector industrial en
elquﬂparﬁcipalaemmesaesmmmm%iahdmdcmm

~ barreras de salida, pero, sin embargo, se pueden obtener altos retornos producto de la
- ik :’?;“difaanciaciﬁn imperante en las estrategias genéricas de las diferentes empresas.
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- 9 - COMPETIDORES POTENCIALES
£l sector industrial en el que compite la empresa, (el del negocio gastrondmico)
3 ‘,-_'memmeﬂﬁ nulas barreras de entrada, va que el capital

ra entrar en este negocio es relativamente bajo.

 microcervecerias como tal. Es por ello, que al ser los primeros se puede

chientes que permita crear una barrera de entrada.
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je, ya que para claborar cerveza se debe contar con un técnico
@ capacidad, que pueda darle a la cerveza un sabor Gnico que la distinga
_, clusiva, v también que pueda lograr una estabilidad en el producto
"__1hmimene1 sabor final que pueda tener el producio. El

empresa v ésta puede influir sobre ellas. Para analizarlas se utilizara €l modelo de las

explicard en el siguiente analisis, las barreras de entrada son bajas, lo mismo que las
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problema que tendran los competidores potenciales es que los técnicos cerveceros

capaces son tremendamente escasos en esta parte del planeta. La tecnologia no soluciona

este problema. si bien lo simplifica bastante.

COMPETIDORES ACTUALES

La industria en la que la empresa estd inscerta es una industria donde los costos
de cambio de una empresa a otra son tremendamente bajos. Es por ello que es imperioso
lograr dar a los clientes productos v servicios de la mejor calidad para alcanzar un

posicionamiento favorable para la empresa en la menie del consumidor.

En Santiago de Chile, lugar escogido para llevar a cabo este proyecto no existe
ninguna otra empresa que haya desarrollado el concepto de la microcerveceria como tal.
Si bien existe un lugar por Irrardzabal. que comercializa cerveza elaborada por ellos, el
aparato productivo empleado para producirla estd en Temuco, osea que la gente no
puede familiarizarse con el proceso productivo de la cerveza v no puede probarla recién

hecha. Ademas este lugar busca diferenciarse, pero con otro enfoque.

El otro lugar que hay en Santiago, que produce una cerveza artesanal, es la
discoteca "Laberinto”. Este lugar es una discoteca, donde la gente va principalmente a
Saslar v no a probar y consumir un producto exclusivo, por lo que su mercado objetivo no
es el mismo que el del proyecto que acd se analiza. Otro aspecto que es importanie
mencionar acerca del "Laberinto”, es que su cerveza no gusto a la gente, v que por lo
tanto, la gente va ahi solamente a bailar y a consumir otros tragos que se sirven ahi, pero
de cerveza. muy poco. Este caso refleja la importancia de dar al clinte un producto que
sea bueno a los "ojos del consumidor”.
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Lo anterior muestra que en Santiago no existen competidores directos que
apliquen el concepto de las microcervecerias como tal, es decir, dar una cerveza
exclusiva, en un ambiente especial, con decoracion de forma de ser un museo cervecaro
vy con la planta de produccion en ¢l mismo lugar del restaurant, de forma de familiarizar

a los clientes con el proceso productivo.

Hay que dejar claro que las megaplantas de cerveza, como las de la CCU o
Quilmes con su producto Becker, no son competidores del proyecto por estar en negocios
distintos, por satisfacer diferentes necesidades, por tener una mision distinta, etc.

Tocando el punto de las barreras de salida, estas existen en este caso por tener
entre los activos algunos que son altamente especializados, como ser toda la planta

produciora de cerveza, que tiene un alto valor y es un activo poco liquido.

AMENAZA DE LOS PRODUCTOS SUSTITUTOS

Esta empresa cuenta con un gran numero de empresas que ofrecen productos
sustitutos, es decir, que buscan satisfacer la misma necesidad. Es por ello que es
fundamental el lograr dar y mantener productos v servicios de calidad para poder

satisfacer las expectativas de los clientes v lograr un buen posicionamiento en su mente.

Se encuentran entre las empresas que ofrecen productos sustitutos de la
microcerveceria a los "pubs tradicionales” v a los restaurants de renombre que abundan
en la ciudad de Santiago. En estos lugares se pueden encontrar cervezas de varios lugares
del mundo, como por ¢jemplo de Estados Unidos, Alemania, México, Bolivia, Peri,
Inglaterra, Hﬂiaﬁd& ¢tc, que igualmente son cervezas que, por su baja oferta en el
mercado local, pasan perfectamente como cervezas exclusivas,
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Es por lo anterior que se debe poder ofrecer una cerveza tnica, exclusiva, que sea
lo mas estable posible y no fluctie en sabor y color de un dia para el otro. Debe poderse
entregar un producto lo mas uniforme posible, que realmente logre distinguir a la

empresa de entre la gran cantidad de sustitutos existentes en el mercado.

Todo lo anterior es también valido para los productos quc sc ofcrtaran de la
division restaurant de la microcerveceria, los cuales contribuiran a lograr una mavor
diferenciacion de la microcerveceria en la mente de los consumidores. Igualmente

importantes son el servicio y el ambiente que se puedan generar en el lugar.

PODER NEGOCIADOR DE LOS PROVEEDORES

Los proveedores seran aquellos encargados de suministrar los insumos vy los
$ervicios necesarios para el adecuado funcionamiento de la empresa. Es importante que
se tenga la mejor relacion con ellos de forma de que ambas paries cumplan en tiempo v
en forma con lo acordado, es decir que los proveedores entreguen los insumos y servicios
en ¢l momenio oportuno y en la calidad exigida y que la empresa cumpla con el pago a
uempo de sus obligaciones.

Las empresas que son proveedoras en este caso, trabajan en sectores altamente
Smementados, donde hay varias compaiiias y ninguna tiene una participacion importante,
por b0 gue las fuerzas de ellos y de la empresa estaran en equilibrio y por lo tanto no se
&2 &l escemano necesario para que alguna de las empresas ejerza fuertes presiones a la

Lo que si es que la empresa se desempefiara en un local arrendado, y el duefio del
lugar. es decir el proveedor de las instalaciones tendra un alto poder negociador por
todos los costos que tendria para la empresa una ruptura del contrato de arriendo.
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PODER NEGOCIADOR DE LOS CLIENTES

Los chientes buscaran obtener siempre la maxima cahdad al menor precio posible.
En este caso no existira ningin cliente que sea importante en cuanto al volumen de
produccion que este compra de la empresa. Sin embargo no hay que tomar el poder
negociador de I_n@ clientes por ese lado en esta industria. llay que tener claro que los
clienies son la razon de ser del negocio. por la sencilla razon de que sin clientes, no hay

NEEOCIO.

Es fundamental para la empresa que los clientes se sientan conformes en todo
momento con los productos v servicios que ella da. Esto porque si hay algun cliente
descontento con los productos o con el servicio que recibio, no solo ¢l no va a volver
nunca mas a la microcerveceria, sino que va a dar malos comentarios de su experiencia
con la compaiiia a sus conocidos, desammandolos a ellos también de probar los
productos de la empresa. Es por ello que al tratar mal a un cliente, no solamente se esta

perdiendo un cliente, sino cienios de clientes potenciales desamimados por el primero.

Por lo tanto, los clientes tienen un alto poder de negociacion con la empresa, no
en cuanto a precio, sino en cuanto a poder exigir lo mejor de la empresa en producto y en
servcio. La empresa debera tratar se satisfacer estas expectativas y exigencias en la
medida de lo posible. El cliente siempre tendra la razon en la medida que su
comportamiento no moleste al resto de los clientes.

£l cliente debe sentir en todo momento que esta pagando lo justo por lo que esta
obtemendo de la empresa a cambio.
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b) DEBILIDADES
- Una debilidad que puede enfrentar la empresa es que esta introduciendo el
comcepto de las microcervecerias a Chile, y este es un proceso largo y no libre de

dficgiades.

- La mayor debilidad con la que cuenta la empresa radica en que las instalaciones
som arrendadas, lo que indudablemente hace que el poder negociador del ducfio de las
imstalaciones sea alto. Dada la excelente rentabilidad del protecto, podria pensarse en

adguirir el inmueble.

¢) OPORTUNIDADES

- El consumidor chileno de cerveza esta mas cullo y exigente en materia a
cerveza desde que la Quilmes de Argentina entré a competir al mercado local con su
producto "Becker”, debido a la gran batalla que se generd con la CCU, con el aumento en
la publicidad en cerveza v con el aumento de la oferta que originaron que el mercado en
Chile para éste producto crezca en un 60% desde el afio 1991. Todo esto, sumado aque el
segmento objetivo de la empresa tiene la oportunidad de viajar mucho y probar varias
cosas, entre ellas los mas diversos tipos de cerveza, tiene como resultado que la gente
santiaguina csta dispuesta a probar un tipo de cerveza exclusiva y (nica en el contexto
nacional. Esto permitird en un futuro ver la posibilidad de abrir sucursales en las
regiones, empezando por los centros de veranéo, y en otros paises donde este concepto

también estd en pafiales.

- El crecimiento del pais, que sera entre un 6% v un 7%, crea el ambiente

propicio para todo este tipo de empresas de servicios.
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3.4.- DEFINICION DE LA ESTRATEGIA
COMPETITIVA GENERICA.-

Una wvez realizado ¢l andlisis del sector industrial, corresponde definir la
estraicgia competitiva genérica con la que la empresa competira en el sector industrial
gac corresponde.

£n este caso la estratégia gencrica que se ha decidido utilizar es la de
"Daferenciacion con Enfoque”, es decir, un servicio diferenciado para un segmento
especifico del mercado.

La principal fuente de diferenciacion con la cuenta la empresa es la presencia de
& plamtz de produccion de la cerveza en el mismo lugar donde esta situado el restaunt v
& Bar Todo esio genera un ambiente cervecero, que sumado a los tipos de cervezas
umnces en Chile, porque a la fecha nadie las produce, permite diferenciarse del resto de
S compendores v productores de sustitutos que la industria presenta.

La estratégia genérica es diferenciacion con enfoque debido a que la empresa no
pestende senvir a todo el mercado, sino solamente a un segmento de mercado. Esto para
comcemtrarse en los aspectos que tienen valor para el segmento escogido y poder servirlo

mejor
El segmento que se ha escogido como mercado objetivo de la empresa es el

compuesto por las personas pertenecientes al grupo socio-economico ABC1, mayores de
24 anos. Esto basicamente porque al producir una cerveza exclusiva y Ginica, ésta va ha
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4. ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo se explicara todo ¢l trabajo rcalizado para dctcrminar las
caracteristicas principales del mercado meta escogido para ser servido por la empresa.
Lucgo, habsendo realizado una investigacion de mercado, se procederd a determinar la
esirstema comercial que se empleara para llegar al mercado, v por Gltimo se estimara la
demanda que va ha haber por los productos y servicios de la microcerveceria,

4.1.- INVESTIGACION DE MERCADO

La mvestigacion de mercado que se realizd tuvo como objetivo principal
dctermunar algunos de los habitos de salida a restaurants v pubs del mercado objetivo que
2 fSrma decidio servir. Para ello se realizé un cstudio concluyente descripitivo, que se
Bro com el wso de entrevistas estructuradas! a 50 personas mayores de 24 afios,
penenecientes al grupo socio-economico ABCI.

En la entrevista no se pidio mayor informacion a cerca del estilo de vida de las
personas, porque toda la informacion de las caracteristicas principales de los diferentes
Zupos socio-econdmicos se encuenira ya disponible en ICCOM Ltda.?2 Sin embargo, a
partir de los resultados obtenidos en la pregunta nimero 4 de la entrevista, se puede
mfenir el estilo de vida del mercado objetivo, por cuanto el porcentaje de personas que
prefiera al salir a Bellavista, tendra preferencia por ambientes bohémios, que no cuadran

con ¢l estilo de vida de las personas que estaran satisfechas en la microcerveceria.

}T\-'er anexo # 5
“Veranexo # 3.
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' ﬁmﬁTﬁnﬁ@me;uhequé no va sicmp[c#un mismo lugai, $ino que reparte sus
salidas, razon por la cual el sector en que la empresa compite es un sector fragmentado,
- donde ninguna empresa tiene una alta participacion de mercado. Sin embargo, por el alto
grado de diferenciacion obscrvable en la industria, las empresas pueden obtener altos
| 'msimmammﬁnamawiedemquemmimPamdéxﬁ@,

.-EI_s&gundumuitaduian:seMﬁthspﬁmms'qmﬁ]ma
tomarse un trago y compartir un momento con los amigos, en un 64 % consume algo
,’E_’* para comer a parte de lo que consume para tomar. '

Otro resultado de gran importancia en éste caso especial son los resulatdos
obtenidos a la pregunta de si gusta 0 no la cerveza. Un 68 % de las personas
: Immmwlﬁﬁmhwv\&ﬁyséhm%_mﬁ%mﬁjéquﬂ
 nole gusta la cerveza Esto es importante porque ¢l producto principal de la i
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4.2.- ESTRATEGIA COMERCIAL

En la pnmera parte de la estratégia comercial se procederi a definir el mercado
obgetivo gue va ha servir la empresa, para lucgo pasar a definir la mercla comercial, es
decwr kas 4 P's (precio, plaza, promocion y producto).

MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo al que va ha servir la empresa ¢sta formado principalmente
por las personas pertenecientes al grupo socioccondémico ABCI, habitantes de las
comunas de Las Condes, Vitacura, Providencia, La Reina, Lo Bamechea v Nufioa.

Otra variable por la cual la empresa segmentara el mercado, es la variable edad, v
se ha decidido que las personas pertenecientes al mercado objetivo de la microcerveceria

sean mayores de 24 afios, por las caracteristicas del producto que se ofrece.

Por altimo, se segmentara por la variable estilo de vida. I.a empresa servira mejor
al tipo de persona tranquila, que le gusta salir a pasar un rato agradable en compafiia de
los amigos, sin excesos y disfrutando de un ambiente propicio para el didlogo, v de un

producto que satisfaga sus necesidades tanto fisicas como psicolégicas.

Se cree que personas mayores de 24 afios, del GSE-ABCI, son las personas que
forman el mercado objetivo de la empresa porque ellas ya seran en su mayoria gente-
culta, profesional, que valorara el poder consumir una cerveza exclusiva, Unica, v estara
dispuesta a pagar un plus por esta. Este grupo es también el grupo que mas valorara el
tipo de servicio exclusivo que la empresa pretende dar. Serd un lugar para juntarse con
los amigos después de una jornada de trabajo.
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Otro aspecto importante que se consideré al momento de elegir el segmento del
mercado al que se va ha servir, es que al no dirigirse a gente menor (18-24 afios), la

cmpresa no esta expuesta al efecto moda, que tanto afecta a los Pubs y restaurants

dingados a ese segmento.
MEZCLA COMERCIAL

PRODUCTO

La empresa partira entregando al cliente dos tipos de cerveza que no hay por el
momento en Chile. Estas son las denominadas cerveza ALE v cerveza SABORIZADA.
También se dara una serie de platos que podrin ser cambiados en funcion de las
necesidades y exigencias del medio, sin embargo, entre los tipos de platos mas
nﬂv;:dﬂsns que se pretenden dar al publico se encuentran ¢l Fondue y el Raklet, comidas
en las cuales el cliente podra participar de la coccion de la comida mientras pasa un rato

agradable disfrutando del ambiente v del servicio.

Como parte del producto que la empresa olertard al pablico se puede encontrar
tambien el servicio de calidad que se dard, con todos los miembros del personal al
servicio de los clientes, para que estos se lleven la mejor impresion del lugar. Entre las
atracciones del lugar se encuentran los tours por las instalaciones de la microcerveceria,
en las cudles el cervecero explicara a los clientes el proceso productivo. La decoracion
del lugar también es un factor que viene introducido en el paquete que uno compra al
visitar la microcerveceria. Esta cuenta con una serie de instrumentos tipicos cerveceros,
harto cobre, etc, aspectos que en conjunto con todo el resto de las cosas, musica a un

volumen moderado, etc, generan un ambiente Gnico que dejaran al cliente satisfecho.
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Si s¢ considera el ciclo de vida del producto que la empresa ofertard al mercado,
se observa que este esta en la etapa de introduccion, debido fundamentalmente, a que el
conceplo de las microcervecerias propiamente tal, ¢s nuevo en Chile, ya que los

anteniores intentos de comercializar una cerveza artesanal en Chile han tenido otros

enfoques.

Los ciclos de vida de las empresas que dan servicios sustitutos al mercado, es
decir los Pubs, tienen un ciclo de vida de maximo tres afios, pasando de moda
rapidamente. Tos restaurants, si no son bien administrados y no se manejan
correctamente los momentos de la verdad v no se pone atencion en mantener la calidad

inicial del producto, igualmente desaparecen en un tiempo relativamente largo.

Es por ello, que la microcerveceria debera tratar de matener la calidad, tanto en ¢l
servicio como en €l producto, para poder posicionarse correctamente en la mente del
consumiodor y poder alargar lo mas posible el ciclo de vida de forma de poder pasar a
formar parte de los locales tradicionales que existen en Santiago y que siguen
diferenciandose del resto y manteniendo sus ventajas competitivas, como por cjem[:;]c- el

Munchner, el Herd for Grill, etc, del sector El Bosque.

La empresa oferia un producto de consumo final, no durable, de busqueda. Es de
busqueda porque no es un producto que se consuma todos los dias. es un producto
exclusivo, de alto precio, pero que sin embargo, no tiene un gran impacto en el bolsillo
del mercado objetivo. Es también un servicio, que, como todos los servicios tiene la
particularidad de se consume el mismo momento en que se fabrica. De ahi la
importancia de todos los momentos de la verdad y del personal de primera linea, que serd
¢l encargado de representar a toda la empresa en estos momentos, creando una imagen

buena o mala de la empresa.
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PLAZA (o DISTRIBICION)
L2 empresa para distribuir su producto, utilizara el canal directo, es decir, la
empresa misma se encargara de comercializar sus productos, sin recurrir a ningun tipo de

g i

L1a empresa comercializara sus productos en un Gnico punio de venta en la
capeial gue estard situado en la comuna de Providencia, de forma de estar lo mas cerca
posible de el mercado objetivo. Al comercializar un tipo de cerveza unico en Chile vy
generar un servicio unico y exclusivo en la industria, se debe tener solamente un Gnico
punto de venta, caso contrario se perderia esa percepcion de exclusivo que debe tener el

mercado objetivo acerca de la microcerveceria.

PROMOCION
Dado que el concepto de las microcervecerias que se pretende introducir en esta
oportunidad es nuevo en Chile, se lo debe comunicar al mercado objetivo de diversas

formas, sin que esto afecte la percepcion de exclusivo, que se pretende dar al lugar.

Para ello se debe anunciar a la firma en periddicos que sean leidos por el mercado
objetivo de la empresa, es decir El Mercurio, La Estrategia, El Diario. También se debe
buscar que los criticos de los diferentes suplementos de los periddicos destinados a la
gastronomia dediquen buenas criticas a la microcerveceria, invitando a la gente a probar

los productos y el servicio en cuestion.

También se hara un mailing directo, para informar e invitar a los clientes a ira la
microcerveceria a probar los productos y a disfrutar de los servicios que la empresa

brinda. Para ésto hay que comprar una base de datos. El mailing debe respaldar la
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imagen de exclusivo y fino que la microcerveceria intentard pocisionar en la mente de

los clientes.

Por ultimo se deben poner anuncios en la radio que oiga el mercado objetivo de
laempresa

En las empresas de servicios es fundamental servir bien a los clientes, de forma
gue es1os se creen una imagen positiva de la empresa y lo comuniquen a sus amigos y
conocidos, de forma que sus amigos concurran al local sabiendo que la persona que les
hablo bien del local, ya tuvo una expenencia positiva en la microcerveceria. Esta es la
mejor forma de mantenerse bien posicionados y de atraer a nuevos consumidores, que

con el tiempo se vuelvan chientes.

Caso contrario es el que sucede cuando el servicio que se presta es malo,entonces
el consumidor se crea una mala imagen de la empresa, no vuelve nunca mas, v de paso
cuenla su experiencia negativa con la empresa a una serie de personas conocidas por €1,
que con lo que oyen, ya no quieren mi siquiera venir a probar ¢l servicio y los productos
que la empresa brinda. Asi, no sélo se perdio un cliente, sino que éste auyentd a varios

as.
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4.3.- ESTIMACION DE LA DEMANDA!

Para estimar la demanda por los productos y servicios de la microcerveceria, on
prumer lugar, se procedid a determinar la cantidad de personas del grupo socio-
scomomuco ABCI, que resullo ser 313.178. Para éste calculo se considerd solamente lac
persomas gue viven en las comunas de La Reina, Las Condes, Lo Barnechea, Providencia,
Nefoa v Vitacura.

En segundo lugar, se procedio a obiener el nimero de personas ABC1, que estan
entre los 24 afios v los 55 afios. La poblacion de Santiago, que sc encuentra en esa
distribucion por edad, es el 40,05 % de la poblacion total. Por lo tanto, se calculé que el
numero de personas ABC1 en ese rango de edad es 126.890,

Para continuar con ¢l analisis, se tomaron los datos obtenidos de la investigacion
de mercado, donde se encontré que el 74 % de las personas encuestadas preferian ir a
locales ubicados en las comunas de Providencia, Vitacura y Las Condes al momento de

salir.

Tambicn se tomé en cuenta el dato que sefiala que el 68 % de las personas

entrevistadas gustan de la cerveza

Luego de multiplicar el nimero de personas ABC1, de edad entre 24 y 55 afios,
por los factores de estilo de vida y gusto por la cerveza, se obtiene que 63.851 personas

serian aquellas que podrian visitar la microcerveceria. Este serfa el mercado potencial.

“Todos los datos usados aqui acerca de la cantidad de personas, de los grupos socio-econémicos, y de la
comuna de residenca se obtuvieron de ICCOM Lida. Para més detalles ver Anexo # 3.
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A continuacion se explica todo con mas detalle:

Distribucion de las personas por comuna -
Comuna # de personas ABC1 | Distribucién por edad
La Reina 28843 11687
Lzas Condes 108579 43588
Lo Barmnechea 13226 5359
Providencia 69963 28349
Nufioa 49661 20123
Vitacura 42906 17386
313178 126880
rlota La distribucion por edad se hizo considerando que el porcentaje
de la poblacidn entre 24 y 55 afios. es el 40, 52%.

En la entrevista realizada con el propésito de llevar a cabo un estudio de mercado
concluyente descriptivo, se obtuvo que ¢l 74 % de las personas del grupo socio-
economico ABC1 escoge lugares ubicados en las comunas de Providencia, Las Condes vy
Vitacura, sector de la capital donde también se ubicara la microcerveceria. Es por ello

que se multiplicé el total de las personas ABC1 por el factor 0,74.

126,890 x 0,74 = 93.899

Luego se procedio a multiplicar el resultado obtenido por el factor 0,68, que

representa el porcentaje de personas que les gusta tomar cerveza.

93.899 x 0,68 = 63.851

Esas 63.851 personas que les gusta, al momento de salir, ir al sector en que la

microcerveceria estara situada, y que les gusta la cerveza, es la demanda potencial que
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comodas simultancamente, y suponiendo que en el escenario normal se espera que la
capacidad sea utilizada 2 veces al dia, se tiene que en condiciones normales la empresa
deberia recibir a 440 personas diariamente. ;

= ~ Recibiendo a 440 personas al dia, atendiendo al publico 6 dias a la semana, ya
L que se descansa los lunes, la empresa stenderia a 10.560 personas mensuales, lo que
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5.- ESTUDIO TECNICO
5.1.- PROCESO DE PRODUCCION

En la microcerveceria son especificamente tres los procesos de produceion que se

llevardn a cabo; el de la cerveza, el de los alimentos y el del serveio.

CERVEZA

El proceso productivo de la cerveza se desarrollara en un aparato productivo, que
no ocupa un area mayor a 120 mis cuadrados. Los siguientes son los insumos que se

utilizaran en la produccion:

El agua forma mas del 90% de la cerveza, por lo que se necesitan 600 mts.
cubicos para una produccion de 1000 HL. al afio. Para tener una idea 600 metros cibicos
son 600.000 litros, lo que es igual a 6000 HL. Por lo tanto para producir un litro de
cerveza sc necesitan 6 litros de agua. Es por ello, que la zona escogida para la ubicacion
de la planta debe tener acceso a abundante agua potable. Esto no sera problema, a pesar
de la sequia de la zona central del pais, debido a que la zona donde se ubica la
microcerveceria reciba agua potable de EMOS, empresa que tiene garantizado el

sunministro de agua potable a la region metropolitana.

El segundo insumo importante en la produccion de cerveza, es la malta, la cual
debe ser fermentada para volverse cerveza. Los tipos de cerveza que se produciran en la

microcerveceria se diferencian por el tiempo y la temperatura a la que es fermentada.

El resto de las materias primas necesarias para la produccién de cerveza son el

lapulo v la tierra de diatoméas, que es una tierra blanca compuesta por esqueletos de
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0rganismos marinos microscopicos, que es utilizada como un agente filtrante cn la

industria v no introduce aditivos a la cerveza.

Por ultimo se usa desinfectantes autorizados, levadura (que facilita ¢l proceso de
fermentacion). gas v energia eléctrica. Esos son todos los insumos a los que la empresa
debera recurnir para la elaboracion de una cerveza de calidad, que sea el factor

diferenciador de la microcerveceria en el mercado.

EL PROCESO
El proceso se traduce basicamente en una primera parte denominada
“cocimiento”, donde se hierve la malta. mezclada con el lapulo, un poco de levadura v

bastante agua.

Luego viene la etapa de "fermentacion”, donde se deja reposar la cerveza después
del cocimiento a bajas temperaturas por un periodo que es variable segun el tipo de

cerveza que se desea producir.

Por altimo viene la "filtracion”. que es una parte opcional. Se dice que la cerveza
o flirada viene con todo el sabor a malta v lipulo y con todas las vitaminas de la

cerveza intaclas.

Luego de la filtracion que es opcional, la cerveza esta lista para ser consumida y
mieniras mas pronto mejor, porque la cerveza no es como el vino, que mientras més

afieja mejor. En el caso de la cerveza mientras mas fresca mejor.



COCINA

L2 cocina es ¢l lugar destinado a la preparacion, elaboracion v despacho de los
alimentos 2 los distintos lugares de servicio como restaurant y bar de la microcerveceria
e los boranos de almuerzo, cena o cuando sea requerido.

PROCESO DE DESPACHO DE PLATOS

Una vez que el garzon ha tomado ¢l pedido, pasa la comanda a la Caja de
Adicion, en la cual se procesa, poniendo la hora y el timbre de la caja. Solo una vez que
Ia comanda ha ha sido timbrada por el cajero, ésta es pasada a la cocina , donde se inicia
el proceso de preparacion y posterior despacho.

En caso de haber alta demanda en la cocina, un maestro designado por el Chef,
controla la Nlegada de comandas, numerandolas con ¢l objeto de respetar el orden de
llegada de las mismas. De este modo, el despacho de platos sera de acuerdo al orden en
que se tecibieron los distintos pedidos, dis.minuytﬁ‘fﬁﬂ asi las posibilidades de reclamo de

los clientes por sobretiempo de espera.

En el caso de platos calientes, una vez que estos van siendo despachados, se
depositan en el meson caliente, en orden a mantener la temperatura mientras son

recogidos por el garzén.

Una vez que ¢l plato es despachado, ¢l maestro designado efeciia una marca en
ia comanda, con la cual va controlando la preparacion vy salida de los siguientes platos.
Las comandas procesadas se van acumulando v al final del dia son enviadas a costos,

donde finalmente se controlaran contra las boletas de la caja adicionista.
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CONTROL DE ORDEN DEL CHEF
Este control es una planilla, donde el Chefl registra toda la mercaderia

(porcionada o de alto costo) que entrega a los maestros para su trabajo durante el dia

Este registro de lo entregado se cheguea de forma periddica durante el dia, contra
fas comandas procesadas, debiendo cuadrar la cantidad entrcgada con las despachadas
mas las devoluciones.

En este control se pueden detectar irregularidades, va sea de servicio como de
despacho, elc.

PROCEDIMIENTOS DIARIOS

Al inicio del dia

Comenzando el dia, se revisan todas las instalaciones de la cocina, cerciorandose
que no haya fugas de gas, agua, cables eléctricos descubiertos o equipo en general en mal
estado. Posteriormente, se ponen en funcionamiento todos los equipos, ya sea cocinas,

freidoras, marmitas,etc.

Sc¢ confecciona un inventario de existencia en la cocina. Se determinan las
necesidades del sector y se ve cuanto hay que sacar de bodega. Luego de haber sacado

los bienes de la bodega se debe registrar las cantidades o pesos de estos.

Estando conforme con ¢l control de cantidad o peso, esta mercancia ird a los

diferentes lugares, donde se procesara para las diferentes necesidades.

La guia de pedido cuenta con tres hojas las cuales se distribuyen: 1 Costos, |

Bodega v 1 cocina.
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DESCRIPCION DEL SERVICIO

El Maitre del restaurant es el responsable de todas las fases del servicio,
incluyendo la apariencia del restaurant y sus empleados, para que los clientes se sientan
been

El Maitre es la persona que lleva a los clientes a su mesa. Supervisa que nadie se
mecgue a dar servicio y ve que no haya desperdicios y ineficiencias. El debera revisar la :
apanencia del restaurant v de los empleados antes que se abra a la atencion de piblico.

Los puntos de importancia en el restaurant a ser revisados son: Techos, puertas, ventanas,

AR G T

ceniceros, lamparas, base de floreros, espejos, cortinas, sillas, saleros, salseras, palntas

ornamentales, paredes, manteles, arreglos de mesa, mend, etc.

Cada garzon debe presentarse ante el Maitre antes de comenzar la jornada, a fin
de controlar el vestuario y apariencia personal. En esta inspeccion asigna el numero de

mesas que cubrira cada garzon.

El Maitre y todo el personal de la microcerveceria deben saber:
- El precio de todas las entradas v platos del meni.
- Preaparacion de las y de los platos del menu.
- Tiempo aproximado requerido para preparar las ordenes.
- Aconsejar sobre el tipo de orden hecha.
- Aconsejar sobre las cervezas que se ofrecen y que son de la casa y saber cuales son las
caracleristicas de cada una.

El Maitre aprovechara las reservas efectuadas para conocer el nombre de sus
clientes. va que muchos de ellos consideran de gran distincion ser conocidos por al
Maitre, particularmente en un restaurant de lujo.
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Nunca el maitre debera llamar la atencion al garzon delante de los chientes,
debido a que esto molesta al cliente y humilla al garzon, desmotivandolo. Si el garzon
comete emores durante ¢l servicio. el maitre lo llamard a su oficina v le hablara en

privado a cerca de los errores cometidos.

GARZONES
Cortesia y rapidez son dos aspectos indispensables. Los garzones deben estar

atentos a cualquier solicitud, de forma de generar "momentos de la verdad” exitosos.

Duando es tomada una orden, siempre deberin anotarse las preferencias del
cliente, como por ejemplo, came bien cocida o término medio, etc. Esto ayudard a que

no s¢ tenga que volver siempre a la cocina para ratificar errores.

Cuando en la mesa hay un grupo de personas y ninguna esta actuando como
anfitrién, es mejor tomar las ordenes cerca de la mesa, siguiendo la secuencia de derecha
a 1zquierda o viceversa. De esta manera no se olvidara ninguna orden y cuando el garzén

vuelva, sera facil poner frente a cada persona la orden pedida.

Todo el persoanal representa a la microcerveceria y por eso su apariencia es de
vital importancia, partiendo porque, ademas, ninguna comida parecerd sabrosa si es
servida por un mesero con apariencia descuidada Los uniformes deben estar muy
limpios vy bien planchados. En caso de que algunas gotas de comida se hayan derramado
sobre el uniforme, debera cambiarlo enseguida. Las manos y ufias deberan estar siempre

limpias y cuidadas, al igual que el cabello, que debe estar bien cortado.
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FORMALIDADES PARA LA RECEPCION DE UN CLIENTE

Los siguientes pasos deberan ser observados por cl .personal de la microcerveceria
al recibir, acomodar v atender a los clientes. Solo siguiendo estos pasos se logrard
alcanzar ¢l posicionamiento deseado en la mente de los clientes.

RECEPCION Y ACOMODACION

Se debe saludar siempre a los clientes con naturaleza, correcion y simpatia, luego
se debe dejar al cliente un tiempo adecuado para que observe el local y escoja el lugar
donde desea sentarse. Se debe procurar darse cuenta quién es el anfitrion, caso que lo
haya, para fener eso presente durante el tiempo que vaya a durar su visita al lugar. Por

ultimo es necesario cerciorarse que el cliente se encuentre comodo en el lugar escogido.

Luego se debe entregar el menu y dar un tiempo para que el cliente pueda escoger
con calma lo que desea servirse. Se debe recomendar los tipos de cerveza que se

producen en el lugar, indicando cuales son sus caracteristicas principales.

ANOTACION DEL PEDIDO Y ORDEN PARA SU PREPARACION

Después de haber esperado un tiempo prudente para que el cliente escoga con
calma lo que va ha pedir, se le debe preguntar su preferencia y anotarla en la libreta de
ordenes (comandas). Se deben anotar las observaciones que formule el cliente para su
comida. Sc debe anotar también el nimero de mesa, la fecha, la hora en que fue

entragada la orden y la clave o inicial del garzon.
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DEBERES PARA CON LA CLIENTELA

Al recibir al cliente se lo debe saludar con amabilidad y cortesia. En caso de que
¢l cliente se encuentre indeciso para seleccionar un lugar donde sentarse, hay que darle
tiempo y despucs recomendarle alguno.

Cuando se solicite algin servicio, se lo debe atender con prontitud y amabilidad.
En caso de contranar algin deseo del cliente, se deben presentar las excusas lo antes

posible, haciendo ver el motivo y ofreciendo una solucion clara v diplomatica.

Nunca aconsejar hasta que el cliente pregunte.
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5.2.- CAPACIDAD DE LA EMPRESA

El aparato productivo que la empresa esta adquiriendo es una planta que cuenta
con una capacidad de produccién de 1.000 barriles al afio!, lo que es igual a 117.388
litros al afo. Esta capacidad puede ser facilmente ampliada, ya que el costo adicional de
los eguipos para una posible ampliacion es relativamente bajo, cn relacion al costo del

equipo base. quc cs ¢l que se tiene.

El local donde funcionara la microcerveceria tiene una superficie construida de

650 mts cuadrados contruidos, lo que tiene un costo para arriendo de UF 400 mensuales.

De los 650 metros cuadrados, la microcerveceria ocupara 120, la cocina 100, el
restaurant 200 y el bar 120 metros cuadrados, dejando el resto para oficinas y demds

dependencias.

El restaurant, con sus 200 metros cuadrados de superficie tiene capacidad para
recibir a 150 personas comodas, sentadas. con mesa. Esto equivale a decir que se tendran

42 mesas, con 4 sillas cada una.
El bar, con 120 mis. cuadrados, de los cuales 50 seran ocupados por ¢l bar, tendra
10 mesas, con 4 sillas cada una y ademds 30 taburetes al rededor del bar, lo que hace en

total una capacidad de 70 personas comodas.

En total el lugar tendra capacidad para 220 personas.

'Wer Anexo 24
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5.3.- LOCALIZACION DE LA EMPRESA

En &ste negocio es indispensable para el éxito de la empresa el estar cerca de los
clientes, en un sector que sea familiar para cllos v que lo consideren seguro.

Ademas existen sectores que son relacionados por los clientes con determinados
estilos de vida. Por ello el sector escogido debe ser percibido como un sector donde
predomine un estilo de vida acorde con el que la empresa pretende acaparar.

Por todo lo anterior se determino que ¢l local tiene que estar situado en alguna de
las comunas donde el mercado objetivo acostumbra a salir, y es por ello que se debe

ubicar el lugar en alguna de las siguientes comunas; Providencia, Vitacura o Las Condes.

La empresa no encontré impedimento alguno para situar sus iﬁstalaci{rm-‘m en las
comunas anteriormente mencionadas. Las diferentes municipalidades indicaron que el
unico requisisto escencial con el que se tiene que cumplir es el de obtener la autorizacion
del Departamento de Higiene Ambiental (S.N.S). que debe verificar que el lugar cumple
con todos los requisitos sanitarios adecuados. Sin ella no se obtendrd la patente. La
planta cervecera no tendri problemas en este aspecto, ya que no emite olores ni ruidos
molestos para los vecinos. Prueba de ello estd en que la mayoria de las microcervecerias
estan ubicadas en lugares céntricos de las ciudades, paseos peatonales, ete, sin molestar a

los vecinos ni a los paseantes.?
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6.2.- ANALISIS DE CARGO

En las sigmentes paginas se hard un analisis de los cargos que aparecen en el
organigrama Mas especilicamente se hard una descripicion de los cargos, donde
quedaran claramente explicadas las distintas responsabilidades y obligaciones de éstos.

SECCION ADMINISTRACION

a) ADMINISTRADOR

Es el representante legal de la empresa. Su funcion serd la de planificar,
organizar, dirigir v controlar las actividades de las distintas areas. Es la persona que
representa a la microcerveceria ante las autoridades y entidades oficiales y ante las

diversas camaras o asociaciones de las que la empresa sea miembro.

Es el responsable de fijar las politicas generales de la empresa para el logro de los
objetivos establecidos, asi como velar por el cumplimiento de los objetivos de corto,
mediano v largo plazo de la empresa. También debe velar por el cumplimiento de todas
las leyes legales v administrativas.

Debe propiciar metas, que estén de acuerdo con el proposito y la mision de la
empres2. v es el encargado de coordinar v fiscalizar las diferentes actividades de las
areas o umidades de servicio para poder planificar los distintos objetivos de la empresa.
Para ello debera generar mecanismos de comunicacion y coordinacion con las distintas

personas encargadas de las diferentes secciones.

Sera responsable por el manejo financiero de la empresa, y debera buscar en todo

momento maximizar el valor presente de los lujos futuros para los accionistas.
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Debe velar porque existan las herramientas v condiciones adecuadas de trabajo
para que los empleados se desarrollen positivamente tanto en el aspecto laboral como en
¢l humano, sin perder la motivacion y actitud de servicio tan necesarias cn este tipo de

empresa

Debe mantenerse informado constantemente de los aspectos inlernos v externos
Que pucdan tener alguna repercucion directa o indirecta en la empresa, a fin de poder

anticipar movimientos competitivos, responder adecuadamente a distintas amenazas o

aprovechar oportunidades que se puedan generar para la empresa.

Debe firmar cualquier tipo de contrato necesario para el desenvolvimiento

normal de las actividades de la empresa.

b) CONTADOR EXTERNO

Su funcién primordial es la de mantener informacion econémica v finaciera
confiable, oportuna y precisa, asi como cumplir con las normas del Servicio de
Impuestos Internos v con las necesidades de informacion propias de la empresa. Ademas
tendra bajo su responsabilidad las leves sociales del personal. (AF.P., ISAPRE,

licencias, vacaciones, anticipos, etc.)

¢) SECRETARIA
Deberd cumplir responsablemente con las ordenes entregadas por la gerencia, y
por los diferentes jefes de seccion (cervecero, chef, maitre), como por ejemplo tipear v

enviar cartas, hacer v contestar llamadas telefonicas, etc.

Tendra que mantener y realzar la imagen del lugar con una buena presencia y

predisposicion tanto con sus supériores como con el personal subalterno.
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SECCION COCINA

a) CHEF
Tiene la funcion de planificar, organizar, dirigir, controlar y supervisar ¢l trabajo
realizado en la seccion cocina, asegurando el cumplimiento de los estandares y cumplir

con las metas de costo y produccion fijadas por la gerencia.

Debe velar constantemente porque se cumplan los estindares de calidad,
procurando de esta manera un servicio eficiente v superior, también debe establecer los
estandares de presentacion y preparacion para los diferentes alimentos ofrecidos por la

microcerveceria.

Debe desarrollar acciones que motiven al personal bajo su dependencia v debe
estar atento a los comentarios, quejas o requerimientos de los clientes, tomando accion
en cada caso personalmente. Debe exigir a su personal el cumplimicnto de las normas de

disciphina v profesionalismo.

Debe participar en los procesos de seleccion y contratacion del personal v
determinar las acciones para capacitar y entrenar al personal segin las necesidades de
¢ste. De la misma forma debe observar y evaluar el desempeifio de todo ¢l pérsonal de
arca, en relacion al servicio, trato con los compafieros, ejecucion de sus funciones v

presentacion personal.
Debe establecer politicas y pmcadimjento;s de higiene vy sanitizacion a lo largo de

todo el proceso de manufactura de un alimento o de una bebida. También debe controlar
¢l estado de los equipos a su cargo, recomendando cambios, mantencion y remplazos.
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Debe llevar un control del registro de existencias actualizado en refrigeradores v
en bodegas.

Por ultimo, debe asegurar la entrega de un servicio de excelencia. dando el
gjemplo al personal y debe controlar a los ayudantes, en su operacion, higiene, trato,
honestidad v profesionalismo.

b) AYUDANTES DE COCINA
Le corresponde realizar todas aquellas funciones que tiene relacion con la
preparacion de alimentos y la correcta presentacion de estos. Debe elaborar, preparar v

despachar a los diferentes servicios.

Deberd mantener constantemente el cumplimiento de los estandares prefijados
por los superiores y controlar el estado de los equipos a su cargo recomendando cambios.

mantencion y reemplazos.

Vernificara la calidad de los productos de acuerdo a los estandares prefijados,

devolviendo aquellos que no cumplan con los estandares requeridos.

En definitiva, deben lograr las metas impuestas en cuanto a calidad de servicio,

aprovechamiento de insumos y atencion al cliente.

¢) ENCARGADO DE LIMPIEZ A

Es el responsable del funcionamiento, limpieza, y mantencion correcta de todos
los equipos. Acomoda y reparte loza y cristaleria a los diferentes centros de servicios.
Limpia el plaqué, lava ollas, cacerolas, marmitas, etc.
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SECTOR RESTAURANT

a) MAITRE

Debe supervisar el montaje del restaurant y el bar v controla las reservaciones.
Tambscn es la persona que da la bienvenida a los clientes y los conduce a su mesa. Debe
&sinbuir la clientela equitativamente en las diferentes dreas. Debe supervisar el trabajo
de los garzones e interviene en los problemas que puedan generarse entre ellos y los
chentes. Debe tener excelente presentacion, amabilidad y tener conocimiento del idioma

Debe asegurar la entraga de un servicio de excelencia, dando el ejemplo al
personal. Debe controlar al personal de servicio en su operacion, higiene, trato,

honestidad v profesionalismo.

Es el responsable del funcionamiento y mantencion correcta de todos los equipos
de su area, y es el encargado de confeccionar turnos, programar vacaciones v permisos

del personal del area, controlando su asistencia de acuerdo a lo estipulado en su contrato.

Debe desarrollar acciones que motiven al personal bajo su dependencia y debe
velar constantemente porque se cumplan los estandares de calidad, procurando de esta

manera un servicio eficiente y superior.

Debe estar atento a los comentarios, quejas o requerimientos de los clientes,

tomando accion en cada caso personalmente.

Debe observar y evaluar el desempefio de todo el personal del drea, en relacion al

servicio, trato con compaiieros, ejecucion de sus funciones v presentacion personal. Debe
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realizar realizar reuniones periodicas con su personal, para el analisis de situaciones
puntuales, tales como: programacion de servicio de platos y tragos, control de higiene.
cambios en las canas, etc.

b) GARZONES
El garzon debera operar, coordinar y controlar el accionar suyo con el maitre. Le
corresponde realizar todas aquellas funciones que tienen relacién con el servicio de

alimentos y bebidas y asegurar un servicio de excelencia.

Se debe presentar al trabajo debidamente aseado, tanto el cuerpo como el

uniforme.

Debe dar al cliente mends, ceniceros, etc, v atenderlos en todo lo que ellos
deseen. Dobla servilletas y es responsable de tener surtidas las estaciones de servicio con
todo lo necesario: sal, azicar, salsas, cubiertos, etc. Debe poder sugerir todo tipo de
alimentos y bebidas y debe saber de qué se tratan los platos v los tipos de cervezas que se
ofrecen en el lugar, sus ingredientes, etc. Es el que toma las ordenes respectivas.
También solicita al cajero el talon por la cuenta del cliente, presentandosela

posteriormente al mismo,

¢) BARMAN

El barman debiera operar, coordinar y controlar el accionar suyo en conjuntocon
el maitre. Le corresponde realizar todas aquellas funciones que tienen relacion con el
servicio de bebidas de la microcerveceria.. Debe asegurar la entrega de un servicio de
excelencia y le corresponde ser el responsable del funcionamiento y mantencion correcta
de todos los equipos. debe levantar inventarios diarios vy solicitar lo faltante a

abastecimientos. También sirve las bebidas para que los garzones las lleven a las mesas.
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En algunos casos toma ordenes directas de los clientes y recibe el pago, que
entrega a caja a través de la comanda. Por ultimo es el encargado de elaborar un

muestrano de bebidas y tragos para el consumo.

d) CAJERO

Son los encargados de dar las boletas y las facturas correspondientes, de recibir el
dinero por concepto del consumo y de dar el vuelto en caso que sea necesario. Debe
sellar todas las ordenes de pedidos e ir registrando lo que se va consumiendo. Por Gltimo

deben cuadrar la caja con el monto que figura en las boletas.

SECTOR CERVECERIA

a) CERVECERO

El cervecero es el encargado de planificar, dirigir, organizar y controlar toda la
produccion de la cerveza que ofertard la empresa. Debe mantener una calidad excelente
y un producto uniforme, estable, que guste a los clientes. Debe mantenerse comunicado
con abastecimientos, para saber exactamente cuando realizar los pedidos de los insumos
necesarios. También debe realizar reuniones periodicas con la gerencia general para

definir la cantidad a producir.

Es la persona encargada de conducir los paseos por la planta de los clientes v
explicar todo el proceso productivo de la cerveza. Para ello debe contar con una
capacidad de comunicacion interpersonal. ya que debe explicar el proceso con
amabilidad y simpatia y debe responder a todas las preguntas que surjan. El es una parte
importante dentro de los muchos "momentos de la verdad" que el personal de la empresa

debe enfrentar diariamente.
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Debe supervisar a los ayudantes de la seccion cerveceria en su trabajo v debe
saber motivarlos, corrigiéndo sus errores y explicandoles la forma correcta de hacerlo.
También debe ser la persona que esté involucrada en el proceso de seleccion y
contratacion del personal de su seccion. asi como en los procesos de capacitacion, donde
¢l debe detectar y recomendar donde esta hace falta.

b) AYUDANTES

Los ayudantes de la seccion cerveceria deben colaborar al cervecero en el proceso
productivo y obedecer sus ordenes. Deben tratar de aprender también todos los pasos
necesarios para producir una cerveza de calidad excelente y lo mas estable posilﬁle.
Deben estar también siempre presentables y responder a las consultas de los clientes en
los tours por la planta que se efectuardn diariamente. También son los encargados de
mantener la apariencia externa de la planta en forma implecable para que los clientes se

lleven una impresion buena en todo momento.
ABASTECIMIENTOS

@) ABASTESOR

Es la persona que debe estar permanentemente en contacto con las diferentes
secciones de la empresa para it comprando los distintos insumos en los mopmentos
presisos de forma de no afectar la produccion y el normal desenvolvimiento de las
actividades de la empresa.

Debe mantener buenas relaciones con los proveedores v debe tener una cartera de

proveedores alternativos, para recurrir a ellos en determinadas circunstancias.
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6.3.- SELECCION Y CONTRATACION DEL PERSONAL

Sera ¢l directorio de la empresa quien defina la contratacion del gerenie general.
¥ luego el directorio en conjunto con el gerente general lomarin decisiones a cerca de la
contratacion de los jefes de las diferentes secciones (cervecero, chef, maitre). La decision
de la contratacion del resto del personal estard a cargo de los jefes de cada seccion.

El reclutamiento se realizara a través de fuentes externas en la primera etapa de la
empresa, en las etapas posteriores existira la posibidad de recurrir a fuentes internas, en
caso de que se cuente con la persona idonea en el interior de la organizacion. Caso

contrario se¢ continuara con las fuentes de reclutamiento externo.

De todas formas la empresa pretende alcanzar con el tiempo un indice de rotacion
de personal lo mas bajo posible.

El pmoesn de seleccion hasta llegar a la contratacion, sigue las siguientes etapas
en la microcerveceria:
|- Defimir el perfil de cargo y las caracteristicas personales requeridas para ocuparlo.
2 - Selicitar por medio de instituciones o contactos personales, candidatos posibles a
ocupar el cargo.
3 .- Solwcatar v recepcionar curriculum.
4 - Entrevistar al postulante para formarse una opinion directa de la persona.
5.- Venficar antecedentes del postulante preseleccionado.
6.- Efectuar un examen prictico al postulante de los conocimientos exigidos para el
cargo.
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7.- Solicitar un examen medico que sefiale que el postulante no cuenta con ninguna
enfermeda que pueda ser contagiosa y que ponga en peligro al resto del personal y a los
clientes de la empresa.

8 - Mantener al empleado en observacion mientras atraviesa por un periodo de prueba, el

cual no debiera superar los 30 dias.

Una vez que el candidato es aceptado, se fjarda la remuneracion,
horanos.beneficios adicionales, etc, es decir, se pactaran los derechos v deberes de
ambas partes contratantes.

——— rr——
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6.4 REMUNERACIONES DEL PERSONAL

CARGOD Cantidad | Mensual Total Anual
Mensual

Gerente General 1 92 92 1196

Contador Externc 1 15 15 195

Secretena 1 24 24 312

Chef 1 60 &0 780

Ayudantes 3 17 51 663

Personal de limpieza 2 13 26 338

Maitre 1 60 60 780 ,
Garzones 12 13 156 2028

Barman 2 15 30 380

Cajero 2 17 34 442

Personal de Seguridad 1 10 10 130

Cervecero 1 60 60 780

Ayudantes 2 17 34 442 |
Abastecedor 1 50 50 650 i

31 702 9126 _;

Nota: Todos los datos estén expresados en UF
MNota: Remuneraciones Liguidas

La politica de remuneraciones que se aplica en la microcerveceria busca ser lo

mas, internamente hablando, equitativa v, externamente hablando, competitiva.

Tambien hay que considerar que en el calculo del total de remuneraciones
anuales que paga la firma, se multiplica las remuneraciones mensuales por 13 meses, va

que se considera un sueldo extra al afio por concepto de aguinaldo.

Las remuneraciones creceran al 5 % anual, debido al crecimientio de la economia

¥ de la poblacion activa.




7. ANALISIS FINANCIERO

El ssgmenie capitulo es un analisis de todas las variables financieras que se veran
traducidas en ¢l flujo de caja del siguiente capitulo. Acé se presenta un andlisis detallado
de los imscasos del flujo de caja. con las correspondientes explicaciones de como se llegd
2 cads monto. Por dltimo, es mecesano destacar, que todos los datos utilizados en ¢l
caputulo estan expresados en UF, 2 no ser que se explicite lo contrario.

7.1- INVERSION INICIAL
L2 mversion mmcial s ageella en gue se tiene que incurrir para que la empresa
Comsenze 3 operar en forma normal

A continuacion s presenta en cuadro resumen de la inversion inicial:

INVERSION INICIAL EXPRESADA EN U F.
Monto

Inversion en activos fios 16100,08
Honorarios 5214
Publicidad y promocion 331,06
Gastos de puesta en marcha 2870
Capital de Trabajo 621,08

19974.36




INVERSION EN ACTIVOS F1JOS

La empresa no es duefia del local, donde produce la cerveza, la comida v los
servicios que presia, y donde los comercializa. El costo del alquiler mensual de unas
instalaciones con las caracleristicas que una microcerveceria requiere esta estimado en
UF 400 En la inversion inicial se consideran 7 meses de pago de alquiler, 6 de los cuales
son por ¢l tiempo antes de salir al mercado que se requieren tener las instalaciones para
adecuarla y decorarla segin los requerimientos. El séptimo mes que se considera cn la
mversion inicial es por el mes de garantia que hay que pagar al momento de firmar un

contrato de arriendo.

El costo de la remodelacion del lugar, en funcién de las necesidades de la
microcerveceria esta estimado en US 12.000, es decir UF 381, 48.

Todo lo que mvierte en equipo considera la planta de produccion cervecera, el
equipamiento de la cocina, el bar y el restaurant, es decir, considera por ejemplo, 2
cocinas industriales, todo lo relacionado a muebleria, etc. En total esta inversion
asciende a UF 9455.72.

También se considera una inversion en decoracion que asciende a U.F. 3.000.
Esta inversion es particularmente importante para generar todo el ambiente de "museo

cervecero”, que es un factor diferenciador.
El dlimo compomente de la inversion en activos fijos, estd compuesto por una

camioneta Chevrolet LUV, que cuesta UF 341.48 y que servira basicamente para la

funcion de abastecimientos.
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A continuacion se presenta una lista detallada de lo que considera como inversion

en activos fijos.

Inversion en activos fijos
Inversién
Cerveceria 7950,75
Recepcion 19.83
Bar 381.26
Cocina 531 61
Oficinas Administrativas 222863
Restaurant 32216
Alquiler (7 meses) 2800
Remodelacion 381,48
Camioneta 341,48
Servicio Restaurant 35,18
Decoracion 3000
Otros 112.7
Total 16100.08
EQUIPAMIENT(
Cant. Equipo Valor unitario | Valor en UF. | Total en UF,
&n pesos
Microcerveceria
1] Planta de Produccion 79420000 604015 6040,15
Importacion:
18 % IVA
11 % Aranceles 23031800 1751,64 1751.64
Total T791.79
'_Hempcifm
1] Mueble Mostrador 208000 15,82 15,82
1] Meson 52480 3,99 399
Decoracion 1000000 76,05 76.05
Total 95,86

—
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Cant. Equipo Valor unitario | Valor en UF. | Total en UF.
en pesos
. Bar
1] Sila cajero 37900 288 2,88
1 | Estante Portabotellas 320000 24,34 24 34
1| C=a Registradora 208772 15,88 15,88
1| Barra en forma de "U" 905000 68,33 68,83
2| Shoperas 276500 21,03 42 06
30 | Taburetes bar 18816 1,51 45 21
10 | Mesas cuadradas de rnaden1 31650 241 24 1
20 | sillas 16723 1.27 50,87
200 | Vasns S44 0.07 21.54
500 | Shops 1620 0,12 B18
50| Jarras de 2 Lis, 2340 0,18 Q24
Otros 200000 1521 15,21
Decoracion 2000000 152 11 152,11
Total 533.87
1
:
3 Cocina
; . 2| Cocinas Industriales 292201 2222 44 45
; 1| Freezer Industrial 354604 2697 26,97
i 1| Refrigerador 252531 19,21 19,21
: 2| Lava Platos 150220 11,42 2285
& | Muebles de cocina 16631 1,26 7.59
3| Homos a Microondas 96530 7,34 2202
35| Racklets 32100 2,44 8545
35| Fondues 12200 0,93 3z 47
Artefactos Eléctricos 250000 18901 19.01
Utensilios 458000 35539 35,59
Total 315.61
Restaurant
40| Mesas Cuadradas 35373 269 107 .61
160 | Sillas 16723 1.27 190,78
25| Mesitas Auxiliares 12503 0,95 2377
Decoracién 2000000 152 11 152,11
Total 474 27

RN e | i ke al  aii sl i R T
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Cant. Equipo Valor unitario |Valor en UF. | Total en UF
en pesos
Oficinas Administrativas
3| Escritorios Gerencia 96000 7.3 219
1 | Escritorio Secretaria 51308 3.9 329
B8] Silkas 16723 127 10,17
3 | Computadores 498000 3795 113,85
2| impresoras 103000 7.83 16,67
1| Estante 20523 1,56 1,56
2| Lineas telefdricas 200000 1521 2042
1| Fax 180000 13,69 13,69
| Utiles y papeleria 164000 12.47 12,47
l Tokal 223.63
= Restayrant
550| Vapiia 708 0,05 30,15
560 | Cubierios 118 0.01 503
Total 35,18
Ooos
4] Exzniores 153017 11,64 46 55
60| Uniformes 12503 0.95 57,05
1| Casilleros Personal 57000 4.34 4.34
2] Muebles Bodegs 31324 2.38 478
Tokal 1127
lll—'ﬁhnu
1 | Camwoneta Chev LUV | 4490000 | 341.48] 341,48
Tosd 341,48
ARRIENDQ, REMODELACION Y DECORACION
& | Amendo 400 2400
1] Garantia 400 400
Remodelaciones 381,48 381,48
Decoracion 3000 3000
Total 5781.48
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HONORARIOS

La empresa debe incurrir en los siguientes gastos por de honorarios a el abogado

v al constructor.

El trabajo del abogado consiste en realizar todos los trdmites necesarios para el
amendamiento de las instalaciones, donde la empresa desempefiara sus labores diarias v
tambicn llevar a cabo todos los tramites necesarios para la constitucion de la sociedad.
Por esto, se cancela al abogado un equivalente a un 2 % del valor de total de los trdmites.

El constructor es la persona encargada de remodelar el local para adecuarlo a las

necesidades de la microcerveceria. Por eso cobra un 10 % del total de la obra.

Honorarios

Honorario Constructor (10 % de U.F. 381,14) 3814
Honorario Abogado (2 % de costo de tramites) 14
Total 52.14

Nota: Datos en U.F.
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GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

Los siguientes son los gastos que se deben realizar para que la empresa pueda
empezar a funcionar. Acd se deben incluir los gastos en remuneraciones del personal que
se debe contratar antes de abrir al piblico para su entrenamiento, como también todos
los gastos relacionados con la constitucion de la sociedad y todos los costos que son

necesanos para la puesta en marcha de la planta productora de cerveza.

En total, en este caso se deben gastar UF. 2.870 para la puesta en marcha.

Total de gastos de puesta en marcha (en UF)

Remuneraciones 1407

Creacion de la Sociedad 300

Costo Promedio Puesta en 1163

Marcha de la Cerveceris

(ver Anexo # 4)

Total 2870
Bemuneraciones

Meses Sueldo Total UF
Administrador 6 92 552
Cervecero 4 60 240
Chef 4 &0 240
Maitre 4 60 240
Secretaria 1 24 24
Ayudantes de cocina 1 17 51
Ayudanies cervecero 1 17 34
Limpieza 1 13 26
Total 1407
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campafa de lanzamiento del servicio. Es importante aprovechar lo mejor posible estos
TECUTSOS. para que se convierta en una inversion y no en un gasto. Se debe buscar

posscionar la empresa cn la mente del consumidor, de acuerdo a lo definido cn la

GASTO DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

En este punto se consideran todos los gastos realizados por concepio de la

esimategia comercial. Dado que la empresa se diferencia del resto por dar un producto

emico y exclusivo, se destinara un porcentaje de la inversion en publicidad al mailing

directo que permita establecer un vinculo con los clientes.

Inversion en publicidad y promocion

Cant. tem Valor Unit. Valor total Valor UF
2000 | Base de datos 300 600000 4563
2000 | Folletos Cuatromia 330 660000 49 89
200 | Folletos Cuatromia (hotel) 330 660000 499
48| Aviso El Mercurio 137500 6600000 488
48 | Aviso Suplemento Wiken 137500 6600000 488
Evento Lanzamiento 6000 1200000 91,26
1| Paginas Amarillas 1418000 1419000 107,92
Total 1275
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CAPITAL DE TRABAJO

En la industnia en que esta inserta la empresa, el ciclo productivo es bastante
coro. Las ventas que hace la empresa son en su mavoria en efectivo. lo que hace que los
requenmuentos de capital de trabajo sean relativamente bajos, sin embargo, el segmento
al gue la empresa esta dingida paga muy a menudo sus cuentas con tarjeta de erédito, lo
Gue atrasa la recepeion del monto vendido (pero nunca mas de un mes). Es por cllo v

dado que ¢l capital de trabajo varia junio con las ventas, es que se ha decidido usar como

capital de trabajo a un monto equivalente a 2 semanas de costos de produccion.

Estoa costos, por el crecimiento de la economia, crecen a un 5 % anual, lo que

obliga a realizar aumentos en el capital de trabajo en la misma proporcion.

Costos de produccion (afio 97) En UF

Anual Mensual |2 semanas

Cerveza 1458 121,56 60,75

Alimentos 11551 o963 481,32

Servicio 4108 342 33 171,17

Total 713.24

Variacién de capital de trabajo

1997 | 1998 1999] 2000] 2001 | 2002 2003 2004 ] 2005] 2006
Variacidn anual 3566| 37.5|39.32141.29]143.35(4552(47,79|50,18|52.69]55.33
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7.2.- FINANCIAMIENTO

L2 empresa se financiara 100% con capital. Existen 2 socios, que son los que
aporian <l capital en partes iguales, es decir que cada uno de los socios aportara UF
9 987,18, exactamente el 50% de la inversion total que se hace en esta empresa y que es
de UF 19.974,36.

7.3.-INGRESOS POR VENTA

Como se sabe, la empresa vendera cerveza (su producto estrella), comida y dara

un servicio de gran calidad.

La empresa cuenta también con una planta de produccién cervecera con una
capacidad de 117.387 litros al afio. y se espera vender en un afio normal un 66% de la
capacidad total de é€sta, lo que equivale a 76 960 litros al afio, para lo cual se tendrian

que vender 246 litros diarios.

Esto es factible, dada la capacidad de la empresa de recibir a 220 personas
comodamente sentadas en sus instalaciones. Si se presume que en un dia normal visiten
el lugar 440 personas, cada una tendria que tomar en promedio 0,61 litros de cerveza
para cumplir con la meta, lo que equivale a poco menos de dos shops por persona,

También se supone, producto de la investigacion de mercado realizada, que el
62% de la gente que visite la microcerveceria va ha comer, se obtiene un panorama
bastante alentador a cerca de las perspectivas de la empresa, prometiendo dar un retorno
alto.

74



Se venderan los siguientes tamanos de shops: {En pesos)

Precio Unit. | Precio por litro | % de la venta

Shop 0,33 Its. 1200 3600 35

Shop 0.5 Its. 1800 3600 35

Jarra de 2 Its. 4000 2000 30
Precio promedio por litro 3120

76960 iitroslafio x3120 = 240115200

= UF 18262

Como se menciond en la glima pésina se supone gue 420 personas visitan
diariamente la microcerveceria, osea gue ¢n una semana de 6 dias (se descansa lunes), se
recibirin a 2.520 personas, que por 53 semanas hacen 133 560 personas al afio, de las
cuales un 62 % (82.507 personas) come un plato, gue ea promedio vale US 10. Por lo
tanto la empresa vende al afio por concepto de comada un total de UF 26 325

Eso, sumado a lo que se vende en cerveza, hace que ka microcerveceria facture un
total de UF 44.587 al aifio. Estas ventas crecen aproxamadamente un 5 % al afio, por el

crecimiento de la economia

Ventas Totales Estimadas (en UF)

Cerveza 18262
Comida _26325
Total 44587
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7.4 COSTOS DE VENTA

La estimacion de costos de venta se ha separado en el costo de producir la
comida el de producir la cerveza y por ultimo, el costo de generar el servicio.

a) COMIDA

Se ha estimado que se venden 82 807 platos de comida aproximadamente al afio,
con un precio de venta promedio de 10 dolares. De ese monto, en promedio 4 ddlares se
destinaran a cubrir ¢l costo de los insumos por plato, lo que hace 1a suma de UF 10.109.

De 1gual forma debe tomarse en cuenta ¢l costo de la mano de obra directa, que

es la del chef v la de sus tres avudantes. costo que es igual a UF 1.443 anuales.

Por lo tanto, el costo de venta de la comida es 1gual a UF 11.552 al afio.

Costo de Comida (en UF)

Materias Primas 10109
Mano de Obra Directa 1443
Total 11552
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¢) SERVICIO

El costo del servicio esta dado por las remuneraciones de todo el personal que
€sia en contacto directo con los clientes, es decir todo cl personal del sector del sector
el restaurant y del bar. Este costo asciende a UF 4.108 al afio.

Costos del Servicio
UurF

Maiire 780

Garzones 2028

Barman 390

Cajero 442

Seguridad 130 -
Personal de limpieza 338

Total 4108

Comida 11551
Servicio 4108
Total 17117
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7.5.- COSTOS OPERACIONALES

REMUNERACIONES INDIRECTAS

A continuacion se presenta un cuadro con las remuneraciones indirectas
comespondientes al personal administrativo de la empresa. El monto total que la empresa
: debera pagar para cumplir con éstas obligaciones es de UF 2.353 para el primer afio. Fn
Jos afios posteriores eslos salarios creceran a un 5 % anual debido al crecimiento de la

economia y de la poblacion activa.

Hemuneraciones Indirectas (en UF)

Monto
Administardor 1196
Contador externo 195
Secretaria 212
Abastecedor 650
Total 2353

GASTO EN PUBLICIDAD

La empresa, por ser algo exclusivo, y bajo la consigna de que la mejor publicidad
que se puede tener es la recomendacion de clientes satisfechos, no aumentara su gasto en
publidad y promocion. Lo mantendra igual a lo de la inversion inicial, manteniendo
mclusive los gastos del evento de inaguracion, ya que se festejard una vez al afio, el
cumpleafios de la empresa organizando un evento similar. Por lo tanto, el gasto en

publicidad v promocion anual sera de UF 1275
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GASTOS GENERALES

. _| Gastos Generales Anuales (en UF)
Monto
Patentes Municipales 737
Agua, Luz, Gas 350
Teléfono 51
Gastos de mantencién 210
Varios 110
Total 1458

Patentes Municipales: Corresponde al 0.5 % semestral sobre el capital propio de

la empresa, considerado al inicio del del ejercicio igual al capital social.

Varios: Considera utiles de administracion, mantencion de oficinas, correos v

envio y gastos de mantencion de extintores.




a

SEGUROS '
Se contrataran seguros que abarquen incendios, va sea sobre bienes muebles o

inmuchies, robos, destruccion casual o premeditada o cualquier dafio material provocado

por sssmos, inundaciones, terrorismo, etc.

El monto a asegurar sera el de la inversién en activos fijos, ¢s decir UF 16.100.

A continuacién se presenta una tabla con el monto a asegurar y la prima

correspondiente a la cobertura que se esta contratando.

Cobertura Monto Aseq. Tasa%  Monto Prima
UrF

Contenido 16100 0,05 B8

Contenide Terremoio 16100 0,18 28 r
Riesgos Naturales 16100| 0,15 24 i
Terrorismo 16100 0,25 40 |
Otros 16100 0,10 16

Total 117
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DEPRECIACION .

&
Se deprecia por el método lineal.
Depreciacion
Item Vida Util Valor Dep. Anual
UF 3
Cerveceria 20 afos 389
Cocina 20 afios 16
Camioneta 10 afios 34
Equipo Oficina & anos 30 [
Equipo Restaurant & afos 63 ,
 Equipo Bar 6 aflos 32
. Total 564
MANTENCION DE MAQUINAS
Se ha estimado que un 5 % del valor de la inversion en activos [ijos se destinard
anualmente a mantencion, debido al alto movimiento al que estan expuestos los activos
fijos de la empresa, vale decir maquinas, muebles, etc. Se trata de UF 690.
®




7.6.- IMPUESTO A LA RENTA
Actualmente en Chile, el impuesto a la renta es de un 15% sobre las utilidades.

7.7.- VALOR DE VENTA DE LA EMPRESA

El valor de venta de la empresa es el valor presente de los flujos futuros que ¢sla
fendra por su propia actividad.

Para estimar ¢l valor de venta de la empresa, se ha considerado el altimo flujo
descontado a perpetuidad a la tasa del proyecto v sc lo ha castigado un 20 %, La tasa cs
un promedio de las tres tasas de descuento que se utilizaron para evaluar el provecto. Las

tasas son 14,42 %, 13,78 % y 13,13 %. dando un promedio de 13,77 %.
7.8.- TASA DE DESCUENTO

Para determinar la tasa de descuento del proyecto se aplicod el modelo CAPM. |
donde:
Ko= Rf+| E(Rm)-Rf]xB

Ko . Corresponde a la tasa de descuento del proyecto.

Rf . Corresponde a la tasa libre de riesgo.
En este caso se usa la tasa del PRC a 10 afios, que es 6,17%
Al corte de 22/10/96.

E{(Rm) . Es la esperanza de retorno de mercado.

[ E(Rm) - Rf] :Es el premio por riesgo. (Riesgo por invertir en un pais)
En Chile (A-) es 6.50%
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B - Corresponde al beta del proyecto, el riesgo del provecto.

En este caso se utilizd dos betas del S&P, que perfectamente pueden ser
aplicados al ambito chileno.

Beta del iempo libre: 126

Beta de entretenimiento: 1.08

Para calcular el Beta de este proyecto se dio igual ponderacion a ambos betas y se
obtuvo un Beta para el proyecto igual 1,17. _}

Beta Microcerveceria = 1,17 f

Lo anterior permite determinar la siguiente tasa de descuento:

Ko=6,17 +[6,50] x 1,17
Ko = 13,77

También se evaluara el proyecto con otras dos tasas, que seran producto de

aplicar la misma formula, con betas de 1,27 y 1,07, con lo que se obtiene lo siguiente:

=y e

Tasa de Descuento del Proyecto
Beta Tasa
1.27 14,42 %
1,17 13.77 %
1,07 13,13 %
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VAN [en UF)
. Escenarios Tasas de descuento
14,43 1377 13,13
Optimista 104778 108383 112033
Normal 75220 78003 80823
Pesimista 36087 37748 39432

TIR [tasa interna de retomo)
Escenarios TIR
Optimista 103,24
Normal 78,84
' Pesimists 47 17

Para calcular el escenario pesimista se considerd que la microcerveceria es
visitada 1.5 veces su capacidad dianamente, es decir por 330 personas en promedio al
dia

Para calcular el escenario optimista se tomé que la microcerveceria recibe
dianamente a 2.5 veces su capacidad, es decir que cada mesa es utilizada en promedio
2.5 veces al dia Para atender a esa cantidad se necesita contratar a nuevo personal de

contacto para mantener la calidad de servicio y clientes satisfechos.

38
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9. CONCLUSIONES

La empresa esta en condiciones de alcanzar una alta rentabilidad, inclusive en
escenanos pesimistas. Sin embargo, hay una gran cantidad de empresas que acaban
cerrando a pesar de excelentes proyecciones iniciales. Es por ello que es fundamental dar
al cliente un servicio de primera de forma de mantenerlo sicmpre satisfecho y en caso de
que se produzca algun error en el servicio solucionarlo a la brevedad posible de forma de

que el cliente no se vaya desilucionado vy con una mala imagen de la empresa,

Para alcanzar lo anierior es también fundamental prestar especial atencion a los

factores criticos del éxito.

La empresa esta en un sector industrial donde la competencia es grande y sin
embargo se puede alcanzar altos retornos producto de la diferenciacion. La participacion
de mercado que se pretende alcanzar es de solo un 2,6 %.

Las 440 personas que se esperan recibir en un escenario normal diariamente son
perfectamente alcanzables, ya que por ejemplo algunos competidores del sector como El
Club recibe diarimente a 480 personas y el Pub Licity a 560.1

Los altos retornos indican que se podria comprar la casa donde la
microcerveceria operara para asi evitar el alto poder negociador que tiene el duefio de la
casa. En un escenanio normal, la compra de la casa inplicaria una inversion inicial de UF

40.000, ¥ atn asi se tendria un alto retorno. Sin embargo, no se divisan mavores

I Fuente: Revista APERTURA, Junio de 1997, "Los Guardianes del Bosque”
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TRAMITES LEGALES

Previo a la apertura de un local comercial, de las caracteristicas de la empresa en
cuestion, se deben realizar los siguientes tramites:

1) Solicitud de R.U.T. ante el servicio de Impuestos Internos, para lo cual debe
presentarse una copia de la Constitucion de 1a Sociedad y llenar el formulario pertinente.

2) Solicitud de Inicio de Actividades ante el Servicio de Impuestos Internos;
actualmentc existe un formulario para hacer esta presentacion en conjunto con la
solicitud del R U.T. Debe acompafiarse una copia de la escritura de la Constitucion de la
Sociedas; copia del estracto inscrito en el Conservador; copia de la publicacion en el
extracto del Diano Oficial Ademas debe acreditarse el domicilio de la Sociedad
adjuntando algin documento que lo demuestre.

Si es propietario: Ultimo recibo de la Cobranza de Bienes Raices donde aparezca

su nombre:; o bien escritura de compra con inscripicion vigente.

Si es arrendatario: Contrato de arriendo firmado ante Notario, y acreditar la
propiedad del arrendador.

Ademas se debe adjuntar fotocopia de camet de identidad de cada uno de los
socios. El tramite debe realizarlo el Representante Legal, o bien un mandatario
autorizado.

e w o




3) Timbraje de documentos: Una vez obtenido el nimero de RUT de la Sociedad
s¢ mandan & comfeccionar los documentos necesarios (facturas, boletas, guias de
despacho, etc).

Awmtonzada la iniciacion de actividades, se debe timbrar los libros y la
documentacién que se va ha utilizar en el Servicio de Impuestos Internos.

4) Permiso Municipal (Patente). Paralelamente a los tramites anteriores ante ¢l
S.LL, debe conseguirse la autorizacién municipal para el funcionamiento del local, que
para este caso seria la "patente comercial” y la " patente de alcoholes". Para ello la
municipalidad pide realizar los siguientes tramites:

a) Autorizacién del Departamento de Higiene Ambiental (S.N.S.): Por
tratarse de la comercializacion de alimentos, este Depto. del SN S. debe verificar que el
local cumple con todos los requisitos sanitarios adecuados para la venta de estos
productos, emitiendo un informe al respecio.

b) Informe del Departemento de Obras (Municipalidad): El Departamento
de Obras de la Municipalidad debe verificar que el local cumple con los requisitos de
construccion y estructura adecuada para la actividad a desarrollar y emitir el informe
autorizado.

¢) Autorizacion de Carabineros: Por tratarse de una solicitud de patente de
Alcoholes, la Municipalidad solicita a Carabineros un informe autorizado de venta de
estos productos en ese domicilio.

d) Una vez obtenidas las autorizaciones ya enunciadas, ¢l Departamento
de Rentas y Finanzas procede a autorizar las Patentes solicitadas, fijando el valor
semestral a cancelar por cada una de ellas. Este es un porcentaje en relacién con el

capital.



CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

En Santiago, Repiblica de Chile, a ..............c.coooocooo....._, ante mi, Arluro
Alvarez Kawai, Abogado, Notario Publico Titular de Santiago, de este domicilio, Calle
Carmen Sylva numero 2315, comparecen: don JUAN RENE MARCELO RUIZ
NAVAJAS, boliviano, soltero, estudiante, cédula nacional de identidad nimero catorce
millones quinicnlos treinta v un mil cuatrocientos diez v ocho rava seis, domiciliado en
Los Leones 1315 depto 74 y don ALVARO RUIZ NAVAJAS, boliviano, soltero,
estudiante, cédula boliviana de identidad nimero veinte v cuatro sesenta quinientos
noventa y nueve, domiciliado en Avemida Ballivia 487, La Paz, Bolivia, mayores de
edad, quienes acreditan su identidad con las cédulas indicadas v exponen: PRIMERO -
Que la presente escritura constituye en derecho una sociedad comercial de
responsabilidad limitada, conforme 2 las normas de la Ley tres mil novecientos diez y
ocho y sus modificaciones, lo que se establece en este pacto y en subsidio por las
disposiciones de los Codigos Civil y de Comercio para las sociedades colectivas.
SEGUNDO - La sociedad girara bajo el nombre o razon social de Cerveceria Restaurant
Ruiz Limitada, pudiendo usar como nombre de fantasia en todas sus actividades el de
PROST LTDA., gquedando en tal caso obligada tal como si empleara su razon social
completa. TERCERO. - El objeto de la sociedad sera el de producir cerveza y alimentos y
comercializarlos en su local, pudiendo ampliar el giro a otras actividades similares o
conexas. Para el cumplimiento de de sus fines la sociedad podra estructurar las

- Organizaciones necesarias o conducentes a su objeto, formar parte de otras sociedades,
asociaciones, corporaciones. CUATRO.- El domicilio serd la ciudad de Santiago, sin
perjuicio de las sucursales o agencias que pueda establecer en otros puntos del pais.
QUINTO.- El capital social sera la suma de UF 19.974 que se aporta por los socios por
partes iguales y se paga y entera en dinero en efectivo en arcas sociales.con esta misma

fecha, reconociéndolo asi el compareciente. SEXTO.- La administracion de la sociedad v

—



¢l uso de la razon social correspondera a ambos socios de consumo y obrando de esta
manecra ¥ anicponiendo a sus firmas la razon social la obligarén en todos los actos o
coniratos mecesanos conducentes al cumplimiento de sus fines sociales v sin que la
ShemmecTacion siguiente sea limitada o taxativa, podrin contratar y abrir cuentas
comentes de depdsito, giros y/o de crédito en toda clase de Bancos, reconocer y rechazar
Jos saldos de cuentas corrientes, retirar talonarios de cheques para las cuentas corrientes,
setirar talonarios de cheques para las cuentas corrientes sociales, girar y sobregirar en
&ichas cuentas y girar sobre los créditos; efectuar y retirar depositos de todas clases,
girar, cancelar, endosar y revalidar, cobrar y protestar cheques, girar, aceptar, reaceptar,
endosar en cobranza, en garantia o en domicilio, sin limitaciones, letras de cambio,
pagares a la orden, libranzas y demas efectos mercantiles de crédito y/o pago, afianzar,
prorrogar, cobrar, cancelar y descontar letras de cambio, pagarés v toda clase de
documentos mercantiles de crédito y/o de pago, contratar mutuos, préstamos, avances
contra aceptacion, présatmos con letra, créditos en cuenta corriente, sobregiros en cuenta
especial y demas operaciones bancarias y comerciales de crédito, estipulando libremente
penas, sanciones, multas, gamtias, cauciones, plazo y forma de pago, descuentos,
comisiones, ete, hipotecar y/o dar en prenda los bienes sociales con o sin cliusulas de
garantia general hipotecaria y/o prendaria, celebrar toda clase de contratos, gratuitos y
onerosos, de administracion o de enajenacion con toda clase de personas juridicas y/o
naturales, inclusive los de compra y venta de bienes raices y muebles, valores, bonos v
efectos de comercio, acciones, debenture, ¢tc: contratos de arrendamiento de estos
mismos bienes, estipulando libremente las cldusulas v condiciones de dichos contratos;
estipulando precios | cabldas deslindes y formular en todos estos contratos, las
declaraciones meramente enunciativas o dispositivas que convengan; constituir toda
clase de garantias hipotecarias, prendarias, reales o personales para seguridad de las
obligaciones de la sociedad, como fiadora o codeudora solidaria de cualquiera de sus

S0Ci0s para caucionar las responsabilidades que estos pudieran tener con el Servicio de




Impuestos Internos; cobrar y percibir todo cuanto se adecuare a la sociedad o llegare a
adecuarsele por cualquier motivo, causa o concepto, firmar recibos, cancelaciones ¥y
fimiquitos. contratar empleados y obreros, poner término a estos contratos: dar v retirar
valores en custodia y/o garantia, solicitar v gestionar registros de importacién, abrir
acreditives, utilizando o no las lineas de crédito de los bancos, revocables, divisibles o no
dnisibles, sin limitacion alguna, retirar, endosar v disponer de los documentos de
embarque, ejecutar todos los actos incluso de enajenacion o disposicion, que tequiera el
comercio internacional en virtud de las leyes vigentes o que en el futuro se dictaren,
mclusive las ordenanzas y reglamentos y resoluciones o instrucciones que rijan el
comercio internacional; representar a la sociedad ante el Banco Central de Chile y ante
toda otra entidad, institucion, reparticion o Empresa Estatal, semifiscal, de
administracion auténoma, municipal y/o de cualquier otra naturaleza, con todas las
facultades que se han sefialado precedentemente y en especial las de formular las
declaraciones que fueren menester respecto de todos v cada uno de los actos de Negocio
de comercio internacional o nacional, transigir, comprometer y otorgar a los arbitros
facultades de arbitradores, aceptar y hacer donaciones en pago; conferir poderes
especiales o generales, revocar los poderes y reasumir cuantas veces quisieran sin
limitacion alguna, contratar cuentas corrientes mercantiles y reconocer y aceptar sus
saldos; renovar y compensar, remitir, condonar, renunciar acciones resolutorias,
recisorias y de cualquier otra naturaleza. En orden judicial tendrén todas y cada una de
las facultades que se sefialan en ambos incisos del articulo Séptimo de Cdédigo de
Procedimiento Civil. SEPTIMO.- Se pacta expresamente que los socios administradores
podran delegar la administracion de la sociedad vy el uso de la razén social e igualmente
podran conferir mandatos generales o especiales. OCTAVO.- La socidad practicara
balances el dia 31 de diciembre de cada afio y las utilidades o pérdidas que resulten se
distribiran entre los socios por partes iguales.




NOVENO. .- Cada uno de los socios podra hacer retiros mensuales con cargo a utilidades
s1 la situacion de caja lo permite, por una suma equivalente a cinco ingresos minimos.
DECIMO - El plazo de duracipon de esta sociedad serd de cinco afios a contar de la
fecha de esta escritura y este plazo se entenderd renovado tdcita, sucesiva e
indefinidamente por periodos iguales si ninguna de las partes manifoiesta su voluntad de
ponerle término mediante escritura publica de la que debera tomarse nota al margen de
nscripcion social con una anticipacion minima de seis meses. UNDECIMO.- La
Iiquidacion de la sociedad por cualquier causa, se hara de comim acuerdo entre los socios
y a falta de acuerdo por la persona que mas adelante se nonbra como arbitro, a quien se
le confieren para este efecto la calidad y facultades de liquidador. DECIMO
SEGUNDO.- Las dificultades que se promovieren entre los socios o entre éstos y la
sociedad con motivo de la interpelacion, cumpliendo o incumpliendo los pactos sociales
0 liquidacién anticipada de la socidad, serén resueltas por dofia PAOLA CLAVER
OSSIO, a quien las partes designan arbitro arbitrador v quien debera actuar sin forma de
Juicio y las partes renuncian a los recursos en contra de las resoluciones o fallo que dicte.
DECIMO TERCERO - Se faculta al portador de copia autorizada de la presente escritura
para que recabe del conservador de Bienes Raices las inscripciones y anotaciones que
procedan.
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NORMAS DE HIGIENE Y PRESENTACION PERSONAL

Higiene

Una situacion de falta de higiene puede perjudicar fuertemente a la imagen de la
microcerveceria. Esta situacion puede enmendarse con una constante vigilancia desde el
momento en que los alimentos son recibidos por la entrada de servicio hasta que son
servidos al cliente. La contaminacién de los alimentos ocurrc generalmente despucs de

que estos entran al establecimiento.

El Ministerio de Salud se encarga estrictamente de averiguar cémo son
preparados los alimentos y el almacenamiento v envase con que salen a la venta.
Asimismo los métodos de envasado, la temperatura a la que son transportados, su
frescura y su humedad serdn objeto de minusiosa inspeccion.

Se debe verificar que estén libres de contaminacion todos los cuarios o despensas
donde son almacenados, preparados y servidos alimentos, asi como todo el material
usado para su preparacion y los empleados que trabajan con la alimentacion. Estas
recomendaciones ayudaran a que no se¢ presenten problemas de contaminacion y

envenamiento de los alimentos.

Los problemas que se presentan en los alimentos pueden deberse a:

1. Falia de conocimiento de normas de salubridad e higiene.

2. Desconocimiento de los procesos de congelamiento.

3. Desconocimiento de la temperatura a la cual deben ser cocinados ciertos
alimentos.

4. Desconocimiento de los alimentos que se descomponenmas rapidamente.

5. Desconocimiento que en una cocina sin higiene, el mal olor se mezcal con los




alimentos y les da un sabor desagradable.
Un caso serio de envenamicnto por alimentacion (infoxicacion o botulismo),

podria causar la muerte de una persona v como consecuencia, la clausura de la

dependencia.

Estindares de higiene
Es necesario que cada implemento de la cocina, resaturant y bar y sus equipos
sean limpiados periddicamente. Se deben incluir en ello los pisos, ventanas, manejo dfe

la basura y esterilizacion de las latas.

La himpieza diaria no es recomendable efectuarla durante el dia, va que ello
molesta los empleados v clientes. por lo tanio, este trabajo debe ser ejecutado en las
noches. Cada trabajo tendrd un tiempo en el cual deba llevarse a cabo la tarea.

A lo menos una vez por semana, se debera hacer una inspeccion de las
condiciones de sanidad e higiene de las dependencias. Esta verificacion implicara los
siguienies items:

Alimentos Perecibles
- Refngeracion desde ¢l momento de entrada hasta el tiempo de servicio.
- Revision diaria en orden a evitar su descomposicion.
- Alimentos dulces deben ser colocados en recipientes adecuados después de su
preparacion y guardados adecuadamente en el refrigerador.
- Cerdo y sus productos deben ser preparados en el momento de servir la comida.
- Leche debe usarse dentro de su tiempo de expiracion y si no es envasada, dentro de 48
horas como tiempo limite.

- Mariscos deben ser recibidos en fuentes especializadas v confiables.




Equipos en General
- Limpieza del abridor de latas.
- Limpicza de la tabla de cocina, cucharas, etc. No deben tener corrosion.
- Mesa de vapores limpia v con la temperatura adecuada.
- Limpieza de equipo que no esta en uso.

- Equipo de cocina limpio y sin corrosion.

Paredes, pisos y techos
- Deben estar limpios y sin acumulacion de grasas.
- lluminacion adecuada.

- Ventanas y lamparas limpias v sin acumulacion de grasas y polvo.

Basureros
- Deben estar tapados correctamente.
- Deben estar almacenados lejos de los alimentos.
- Deben estar limpios.
- Cuarto de basureros limpio v sin mal olor.

Refrigeradores o cimaras
- No deben tenr mal olor.
- Piso limpio.
- Caja de carnes limpia.
- Funcionamiento v uso adecuado.

- Temperatura adecuada alos diversos tipos de alimentos.




Baiios
- Buena iluminacion y ventilacion.
- Limpieza de ventanas, pisos, techos, muros ¢ implementos.
- Jabon v secadores disponibles.
- Gasfiteria en buen estado.

Restaurant, bar y salones

- Limpieza de mesas, ventanas, pisos, muros, techos, carro de postres, buffets, etc.
- Correcto funcionamiento y limpieza de equipos e implementacién en general.

Sanidad de almacenamiento de alimentos
Una de las mayores fuentes de contaminacion, la presenta el manejo inadecuado
del mantenimiento de los alimentos y de los utensilios.

Si se recibe algin articulo contaminado, debe ser selecionado al recibirlo y
descanado inmediatamente, por ¢jemplo, latas abombadas, insectos en envases que
contienen uvas. nueces y cereales; cames y pescado de color dudoso o con apariencia de
ofras capas encima. Verduras o frutas muy maduras, leche vieja, mantequilla rancia,
manscos no chequeados por el proveedor, legumbres vigjas.

El hielo debe permanecer siempre cubierto, especialmente el usado para enfriar
bebidas, ensaladas. productos del mar o el que se use para el consumo directo 0 que

tenga contacto con alimentos a consumir.

El lugar de almacenamiento debe estar libre de peligros de contaminacién, con un
buen mantenimiento y siempre debe estar limpio.




Alimentos congelados .  17°C bajo cero

Productos del mar ey 11°C bajo cero a 1.1°C sobre cero
Ca.rm. - - 0°C a2°C
febhie s i 0°C a 2°C
Frunas; Tesumbres (vepetales) 0°C a 2°C
- Helados : : 12°C bajo cero

Otros : - 4°%Ca l0°C

T' Se debera tmaf dlmiblm varias camaras para mantener las variadas
ura Mbmmsedwmmpcmmrﬁmhquﬂm@uam
Mqhmylmhmmh&mﬁmmmmmhm




Las frutas frescas y las legumbres deben ser lavadas antes de usarsc, o sea justo

cuando van a cocinarse. Deberan ser desinfectadas con productos quimicos o con lavado

manual cusdando que guarden siempre su perfecta apariencia.

La came molida o picada nunca debe guardarse en el refrigerador por mas de 24
Boras de serusada; los pedazos de carne pequefios se arruinan mas rapido que un pedazo
grande.

Las viceras como higado, sesos, corazon, deben ser usadas lo mis rapido posible
después de ser adquiridas.

Entre los alimentos que contienen un activo agente de envenamiento si su
mantenimiento es inadecuado estan: flanes, tortas rellenas de crema, pollo, ensaladas de
productos del mar, particularmente cuando contengan mayonesa, ensalada rusa, anchoas,
sardinas, etc.

Salud

Es aconsejable y necesario que las personas empleadas en los departamentos de
alimentacion prueben su estado de salud por medio de certificados médicos. Este
ceruificado se debe exigir a todas las personas involucradas en la preparacion vy
manipulacion de alimentos, tales como personal de cocina, restaurante, bar, asi como

también a personal de plaqueceria y bodegas.

En dicho certificado debe constar que el funcionario no padece de tuberculosis ni
enfermedades venéreas, enfermedades de la piel, etc. Que disfruta de buena salud y no

padece de ninguna enfermedad transmisible.




Se deberd exigir este certificado una o dos veces al afio. Si se descubre que un
empleado es portador de una enfermedad contagiosa, se le debe apartar inmediatamente
y obligarlo a estar bajo tratamiento médicohasta que desaparezca la posibilidad de
contagio. Una enfermedad tempéral como un resfriado puede ser transmitida facilmente
a los clientes y también a los compafieros de trabajo. La politica del establecimiento no
le permtira trabajar hasta que haya desaparecido todo sintoma y se haya recuperado.

Se debe contar con un botiquin bien equipado en esios sectores, ya que alguna
herida muy infectada puede causar disenteria a los clientes.

Higiene Personal

La higine personal es de vital importancia que sea respetada sin excepciones. Es
imprescindible que exista un prolijo lavado de manos antes y después de usar el bafio y
especialmente antes de empezar a trabajar. Cada funcionario tendra su propio locker v le
estara estrictamente prohibido guardar alimentos en ellos, ya que esto atrae cucarachas,

ratas, gusanos, etc.

Los umiformes de los empleados que estin en contacto con los productos
almenticios v utensilios deben estar limpios. En caso de mancharse los uniformes estos
deberan ser cambiados por otro limpio.

Es obligatorio el uso de sombrero o gorra para mantener recogidos los cabellos de
los empleados de la cocina.

Las manos y las ufias deben mantenerse limpias siempre. Nunca deben llevarse
las manos al rostro ni a los cabellos ni a ninguna parte del cuerpo cuando estén
trabajando. Los utensilios nunca deben ser tomados por la parte que estd en contacto con

los alimentos o bebidas. Nunca se debera escupir, estornudar o fumar en la cocina.







ANEXO3

INFORMACION ESTADISTICA
POBLACIONAL BASICA
Y DESCRIPCION DE LOS
ESTRATOS SOCIO-ECONOMICOS
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> L DESCRIPCION POR G.S.E.: AB }
E ]
. l ESCRIPCION GEMNER g h ;
ﬂ' . DESCRIPCION GENERAL. Corraspondzn al 2%, nivel maés alta en la poblacidn, ‘unas &
5’ 22 000*1 familias en Santiage, con injress  prameadio
e i familiar®2 mensual de $3.960.000. Pueden darse todos los
?‘ | lujos y gozan de todas las cameodidades de la vida modarna. i :
= | N, COMUNAS. Principalments en Las Condes, Vitacura, Frovidencia. Parte de
E | | La Reina, Nufioa y de Lo Barnechea.
n. SARRIO snts homogénsos a con C1, dreas verdes espaciosas E
dansidad ;
W. EXTERIOR DE LA VIVIENDA. i ran tamafo, con amplios jardines ylo pargues :-
snidas. Pusden ocupar hasta una manzana,
pent-house. en edificios de lujo. Finas
sxcelente construccién y mantencidn. Rejas
as de ¢! Partergs eléctricos, citdfonos.
5
Valar suserior 2 10.000 U.F. |
V. DISTRIBUCION DE LA VIVISROA. habitacionas, espaciosas, de WUSOS especificos:
cala ds jusgo. sala de estar, uno Q mas salones,
! a1c.
|
| VI. MOBILIARIO Y DECORACION | Muebles exciusivas, fines, de estlo. Dzcoracidn artistica,
! | cuadras eriginales, parcelanas, platerias, cristales. Liémparas
finas, szclusivas. Alfombras finas. Cartinajes de calidad.
| Vil POSESIORELIEL SEnan isfactos elecirodomésticos vy electrénicos,
fisticados. 1
- —
Vi AUTOMOVIL S 100°% poses modernos, de marcas de mas alta costo,
Mereadas Banz, BMW. Volvo. tienen mds de una.
= | A wecas con choler. :
X. TELEFOND Posas 2l 100%
] e e e = SR ; " |
X. SEIVICIO DOMESTICO | Sin resiricciones, generalmente mas de ung, muchas veces
| mozo. chefer. usan uniformes. son de huena presentacidn, con
' i . s
| | eQuUCICITN.
XI. PROFESIONIACTIVIDAD Grandes empresarios industriales, agricultores. Prafasionales
can varios afos en el ejercicio de la profesidn. Ejecutivos.
altas =mpleadas. comerciantes, funcianarios de organismos
internacionales, diplamaticos, etc.
]
Xil. LAS PERSONAS. Oe ascectio distinguido, slegants vestuario. confeccion de
excslente calidad y buen gusto, de modelos selectos Y
exclusivas, telas de origen natursl. {
| Escolaridad X = 18 afos.
Carrssponds sn propiedad a 13 Provineia de Santiage y camanas das Puents Alto y San Barnardo, paro excepia las cifres y comunas.
2 descripeidn es aplicable 2 las demas siudades,
=1 L3 pobiz=ign estd actualizada de acuerdo al resyvents =raliminar Censo 1932,
=2 Las ingratos han zide estimados & Enero de 1893 cansideranda IFC 1392 y cracimiento 1822, aliziales y calculada para los
G 5 E. segin sstimaciones del Instinsta.
de TCCOM LTDA f.'F.-,,-.r:n_-r}-:?:'-_?S{'Gj .

Prolubida st ."::jr'rr'-'m'nc.:'."f.'l.'.' i el contSErHLIe o _;:.-'.-_".."r..l ehe
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DESCRIPCION POR G.S.E.: C1

—

{ I. DESCRIPCION GENZ=aL Caorresponczn al 8%, nivel medio alto en la pobdacidn, san unas
' 87.000 familias en Santiago, con ingreso promedio familiar
mensual d= $355.000. Cubren sus necesidades sin problemas
¥ gozan de los adelantos de |3 vida moderna.
E COMUNAS Principalmenta en Providencia, Las Condes, Vitacura. parte de
L na, Modoa, Lo Barnechea y excapeionalmentg en otras,
B Eassn0 Generaimeniz homogéneos o con C2. Areas verdes

. EXTERNDR DE LA VIVIENDA,

Viniendas =mplias. no sizmpre aisiadas o departamentos en
edificios c= iujo o de consirucciones nuevas, rodeado de
iardines. =s:acionamienta privado, citdfong. La pintura, datalles

=z :arr-ji.-a:-:".es. san de buen gusto y calidad.

de 1z wiviends 2000 U.F. 2 10.000 U.F, y si estin
s 2=~ ol sector Oriente de la ciudad., sus valores son,
ner:s desde 5000 U.F.

LN}
L
3
€ W
_]

V. DISTRIBUCION DE LA VIVIENDS.

Varias hztiiacignes. algunas de uso especifica: recibidor,
fioteca. -cmedor, departamentog, etc. Par la menos 2 bafos,

L8]

Vi. MOBILIARIO ¥ DECORACION.

Buenos musales, alfombras, cortinas, adornos de muy buen
gusto, no i~custriales o en sarie, ni plasticos o reproducciones.
Bastantes zizntas de intzriores finas: gomeros, filodendros

giras.

VI POSESION DEL HOGAR.

Poseen tocss los slectrodamésticos de2 uso corrients ¥ otros
mas sofissczdos. La mayoria tiens televisor color, lavadora
programatiz y toda una szrie de electirodomésticas menaores de
alta tecnciagia, sdlo equipos electrdnicos de marcas de
arestigio: Sany-JVC-Technics-Fisher. Red de TV Cable.

WL AUTOMOWVIL, El 100% =aose= modernos, de los uGltimos cinco afos. De
marcas taies como Mercedes Benz, BMW, Volve y ultimos 2
zfios en los modsalos que 3 continuacidn se sefialan: Peugeot
605, Tayc:z 2.0, Hyunday 2.0, Honda 2.0, Alfa Romeo 2.0,

Ii7k etc. Puedean taper mds de un automdvil.

|
|

IX. TELEFONO.

Paoses af 100%

X. SERVICIO DOMESTICO.

Cuentan czn servicio doméstico (80%)

Xl PROFESION/ACTIVIDAD

Profesionaizs universitarios, ejecutives, industriales medios,
empresarios, comerciantes, agricultoras.

Xl LAS PERSOMNAS.

De aspec:s distinguido. Modales, lenguaje, reflejan educacidn,
cultura. Pregcupacion por apariencia parsonal, peinado,
vestuario ¢s buena calidad, combinacianss de colores en &l
vestir, son 22 ‘huen gusio, con estila y e Ega‘ICIa, lo

aunque yisian spart,

Escaolaridaz x = 14 afios.

U
Ly

-8

Begler st renroduccion sin et ool

tsentinentc ~revio de [CCOM LTDA. { Fonn:695-2000})
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ANEXO 4

REFERENCIAS, COTIZACION
Y
PROYECCIONES DE INGRESOS Y COSTOS
PARA MICROCERVECERIAS DE
DIFERENTES TAMANOS.

"THE PUB BREWING COMPANY"



ub

BREWING COMPANY I

We at 'ub a
brewing installativ

Mease (el fice to

3 We hope this broe

Very truly yours,
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BREWING COMPANY I

——y S & Y

REFERENCES

Tulsa Brewing Company
72nd & Memorial

Tulsa, Oklahoma 74133 -
Contact: Kenny Tolbert
Telephone: 918-459-2739

Hops Grill and Bar (Twelve Locations)

3030 N Rocky Point Drive W

Rocky Point Centre Suite 630

Tampa, FL 33607 Contact: John Schwarzen
Telephone: §13-282-9451

John Harvards Brewhouse

33 Dunster Street

Cambridge, Massachusetts 02139
Coutact: Tin Morse

Telephone: 617-868-3585

Cambridge Brewing Company

| Kendall Square, Blg. 100
Cambridge, Massachusclls 02139
Coatact: Phillip Bannatyne
Telephone: 617-494-1994

Bariey and Hops

201 South B Street

San Mateo, CA 94401
Contact: R_J. Trent
Telephone: 415-348-7808

Strand Brewing

101 23rd Street
Galveston, TX 77550
Contacl: Michael Briggs
Telephone: 409-762-0292

FAST COAST

185 B 17 MORTH « RMAFWAH, M| 07410

{201} 5120387
(2o} 512.1459 FAX

Waterloo Brewing Company _

401 Guadalupe ;'
Austin, Texas 78701 '
Contact: Steve Anderson
512-477-1836

—

Marin Brewing Company
1809 Larkspur Landing Circle
Larkspur, Califurnia 94939
Contact: Brendan Moylan
Telephone: 415-461 4677

Bricklown Brewery
1 Notth Oklahotna Avenue
Oklahoma City, Oklahoma 73 104

Contact: Brian Jester
Telephone: 405-232-0531

Sissoin's Restaurant

36 E. Cross Street
Baltimore, Maryland 21230
Contact: Jack Callanan
410-539-2093

0ld Salem Brewery

278 Derby Street

Salem, Massachusetts 01970
Countact: Joln Athanasopoulos
Telephone: 508-74 1-7088

Two Row Brewery
5500 Greenville Ave

" Dallas, TX 752006
Contact: Mike Brotzman
Telephone: 214-696-2739

WEST COAST

3600 " STANDISH AVE. * SANTA ROSA,
(7o7) 586-1798
[7o7) 586-1215 FAX

CA 95407
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BREWING COMPANY |

REFERENCES

i e

Brew Brothers (Silver Legacy Casino) Jaspers

-mvrmv'w'“rrlwl LA AN ARAAREREREE R

Fomth & Virginia Streat
Remo NV 39501
Contact: Darren Whitcher
{702) 786-5700

Brew Moon (3 locations)
114 Broadway, Route | North
Saugus, MA 01906

Contact; Tony Viera

(617) 941-2739

Cambridge Brewing Company
1 Kendall Square, Building 100
Cambridge, MA 01239

Contact: Phillip Bannatyne

(617) 494-1994

Crescent City Brewhouse
527 Decatur Street

New Orleans, LA 70130
Contact: Wolfram Koehler
(504) 522-0571

Hops Grill & Bar (16 Locations)
3030 M. Rocky Point Drive West
Rocky Point Centre, Suite 650
Tampa, FL 33607

Contact: John Schwarzen

(813) 282-9451

Hyde Park Brewery
514 Albany Post Road
Hyde Park, NY 12538
Contact: Joey LoBianco
(914) 229-6146

EAST COAST

T MR TH + MAHWAH, M) 07410

2011 51 2-0187

—=r AES _EAW

150 Route 206 South
Hillsbocough, NJ 08876
Contact: Joe Mancuso
(908) 526-5584

John Harvards Brewhouse
33 Dunster Strest

Cambridge, MA 02139
Contact: Tim Morse

{617) 868-3585

O1d River Brewhouse
708 Walter Street
Madisonville, LA 70447
Contact: Wolfram Koehler
(504) 345-5102

Barley & Hops

201 South B Strest
San Mateo, CA 94401
Contact: R.J. Trent
(415)348-4839

Sly Fox Brewery
Pikeland Viilage Square
Building 9, Route 113
Phoenixville, PA 19460
Contact: Pete Giannapolous
(610) 935-4540

Two Row Brewery
5500 Greenville Avenue
Dallas, TX 75206
Contact: Mike Brotzman

WEST COAST

1600 " STANDISH AVE. » SANTA ROSA. CA 9540,

{707 586-1738
(7071 586-3135 FAX

-
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=@ BARRELS/BOTTLE RUN:

BREW SIZE: 15

FILLER SPEED IN BPM: 35

UNITANK SIZE:

CYCLE TIME:

BRITE BEER TANK SIZE:

18 BARRELS

14 DAYS

28 BARRELS

e i ==y
2,000 | ;*:nnu | 10,000
e - - O] 340670 | 661340 | 992,010 Ii 1322680 | 1653359 | 3306700
s per oo @412 ) AT | T | 215 4334 | sz | agve | 13119
arrels per year | Lo 2,000 3,000 4,009 5,000 10.990
S - Feai s a4 | 6 | 30 m
thinz days per year @ 56 Larrels/lay 18 t 36 a4 I i 89 179
thes per month 1o | sz | seeen | ue2zs | 13179 | 23555
t:_u et s 1,148 2,296 3 A4 4,593 5,741 11,482
ot e anonth 83 167 250 333 417 23
Rios por i 5.95 1.9 17.86 23.81 9% | S
Bottling days per year @ 56 barrels/day | 1.49 2.9 446 5.95 L SN 1433
Botles pes week | oaes | mms | toem | mase | 3L G
Caves pix mih 1 s 530 195 Lol | 13 | 2
Basrels per week 19 38 58 T1 % | I
per week | 137 275 £.12 5.49 687 13.74
Wi days per year @ 56 barrels/day 0.34 0.69 1.03 137 1z | 38
Bottles per bottle run (36 barrek) 7591 17,591 1750 | 1Sy | 1SN 159
per bottie run 733 133 733 733 733 [E<S
[Bacrels per bottle run 53 53 53 53 53 53
“_r:.ws per bottie run = 4 4 4 4 + 4
Filler run time (in bours) | 56 5.61 5.61 st | 54l 5.61
Number of unitanks nesded - 3 5 i 1 4
Number of brite beer tanks needed 2 2 2 2 3 3
Number of brewers needed 1 2 1 Z » i__.
Number of bottlers needed on boutling days — —--- |- -8 e g ol 3 8 8 =
Number of hottlers wiauto easing & uncasing b 6 b 6 s
[Beeswing Eagual Cost (15 Barrel Brewhouse) 153500 | 1ev00 | 200300 | 215900 | 246,100 | 320300
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gas, water, etc. from brewery.

HIiE‘.’G’ER’f'Hl;Lﬂl{]R / []!MI%

WALK-IN COOLER $2,500.00

ELECTRICAL {1e ¢ tmicdoD $3,500.00

PLUMBING / STEAM LINES 2 $4,500.00

BEER SERVICE LINES $7.000.00

GLYCOL ST TR STy $500.00

LAB EQUIPMENT N Y akana i $1.500.00
STEAM & GAS VENT N tas s $1.250.00
FORKLIFT ' $500.00
BOILER START-UP Voo 2e s meche (a0dens - $250.00
{CHILLER START-UP Diz 0 tuuaxelo 2\ b $250.00
SPENT GRAIN CART Mg 0 Qlifp Ao - $350.00
FREIGHT St | $3.500.00
CLEANING CHEMICALS  Quiwcion Laiapiots - $1,000.00
Yarables are:

Types of beer taps, size of brewery floor, distances for electrical,




SALES & COST PROJECTIONS =0
FOR A 7 BARREL BREW Lo waiairts dlo = %
FULL GRAIN Pins Srnieo -

S300008300BRRBRRBRBRBNT

_ 313100 | $4340.00 | $4.340.00
e e S @RTOFGOOISSHID — = 5 Eeane o
Malt- 350 Ibs. - 1_ 5100.00 | " $150.00 |
Hops: 7.0 Ihs. @ $5.00h. - $35.00 | $35.00 |
Taxes Federal: $7.00/arrel — . | $49.00 | $49.00
Stpter $650barrel | 31550 34550 |
Labor: | $300.00 $300.00
-'% == Ilectricity: 193 KWH @ $.062/KWil ; 312.00 $12.00
= =~ =% WNatural Gas: 11 Therins @ 30.64/Therm 37.00 $7.00
iy 2 - 2 ¢ = [Water: 1000 gallons @ 3.0005/gallon 35.00 $5.00
=»<ot — IDiatomacious Earth (Filter Aid) $6.00 $6.00
Cleaning Chemicals 5.00 $5.00
@ o2 32.00 $2.00
[TOTAL COST OF GOODS SOLD- $797.00 $47.00
Contributions toward profit & overhead $3.543.00 $3,493.00
(Gross Margin) '
Assumptions:

Sales of $2.50 per pint assumes beer is sold in a Brew Pub type of retail establishment.

State income taxes are an average of all 50 states.
ihbor rate is based on one (1) full-time brewer making 1.000 barrels of beer per year.

Specifically, 2 barrel equals 310 gailous of beer. This is equal to two (2) normal kegs (15.5 gailons),
or 13.7 cases of 24-twelve ounce containers. loman ' = rdon]
13 pans Qe LYbolellen de O i b FC} ; ‘E,,.ir? J
S5 Aoz 2h = Joaaz
Below are some projections which relate annual production in barrels to sixteen ounce servings per day,

based on a fifty (50) week year:
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SALES & COST PROJECTIONS
FOR A 10 BARREL BREW
FULL GRAIN

e35335030000% I;ITITF

R X AR R RN RLE RN
| @

PET—

el

1D

S e e

HBares @ 1 ¥Wper 20

+= ] 3
fitoss 78 s @ 35,0010 ! : ]
[Tzzes Federal $7.00/barrel $70.00 $70.00 S.00
State: $6.50/barrel 365.00 $65.00 $65.00
flabor $300.00 $300.00 $300.00
{Electricity: 193 KWIT @ S.062KWII $12.00 $12.00 31200
Patural Gas: 11 Therms @ $0.64/Therm $7.00 37.00 $7.00
Water: 1000 gallons @ $.0005/gallou | 35.00 $5.00 $5.00
Diatomacious Farth (Filter Aid) E 36.00 2.00 %6.00
Cleaning Chemicals 1 $5.00 35.00 35.00
Co2 $2.00 . 5200 5200
TOTAL COST OF GOODS SOLD: 2657.00 3707.00 $957.00
Contributions toward profit & overhead $5,543.00 $5,493.00 $5.243.00
((Gross Margin)
Assumptions:

State income taxes are an average of all 50 states.

Sales of $2.50 per pint assumes beer is sold in a Brew Pub type of retail establishment.

lLabor rate is based on one (1) full-time brewer making 1.000 barrels of beer per year.

Specifically, 2 barrel equals 310 gallons of beer. This is equal to two (2) normal kegs (15.5 gallons),

or 13.7 cases of 24-twelve punce containers.

Below are some projections which relate annual production in barrels to sixteen ounce servings per day,

based on a fifty (50) week year:

500 10 2,480 354
7 15 3,720 531
1000 20 4,960 08
1500 20 1, 1,063
L 5 m) 9.920 1,416

——



FULL GRAIN

- SALES & COST PROJECTIONS
FOR A 15 BARREL BREW
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| £1006.00

SLO00.06

e g

1,606.00

= (OSTUF GOOISSOLD

e
e

S e

M- 750l $200.00 250,00 | 55000
Hops: 7.9 Ihs. @ £5.00/1h. 5100 £15.00 35,00
laxess Federak $7.00/barrel 9800 o800 IR0
State: $6.50/larrel ! $91.00 291.00 39100
Labor: i $300.90 $300.00 3300.00
Flertricity: 193 KWL @ $.062KWH | 51200 21200 $12.00 §
Natural Gas: 11 Therms @ 3064/ Therm $1.00 $7.00 $1.00
Water: 1,000 gallons @ $.0005/gallon | 55.00 £5.00 $5.00
Diatsmacions Farth (Filter Aid) LAl $6.00 $6.00
(Jeaning Chemieals | 500 2.0 £5.00
o2 | 200 $2.00 $2.00
TOTAL COST OF GOODS SOLEk : 36100 $511.00 $811.00
Contributivns toward profit & overhead ' $4,145.00 $4,095.00 $3,795.00

((iross Margin)

.-is;_l:llmp Lionis:

Sales of $2.50 per pint assumes beer &
Siate income Laxes are an average of all 50 states.

ll.:lmr rate is hased an

sold ina Brew Pub type of retail establishment.

ane (1) full-time brewer making 1,000 harrels of beer per year.

Specifically, 2 barrel equals 310 gallons of beer.
or 13.7 cases of 24-twelve ounce containers.

Delow are some
based on a filty (50) week year:

projections which relate annual production in barrels to sixteen ounc

This is equal w two (2) normal kegs (15.5 galloas),

¢ servings per day,

T OOBIS/YEAR | BUISAVERKC T 16 UZSERYING/WEEK | ] 07 SERVING/DAY -
1000 - 20 6,580 940
1,500 10 7,870 1,410
2,000 10 13,160 1,580

O :
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Sepiember 26, 1996

Mrs. Smiljama Barac

laps Bar

m%il? Costa el 5ol Blvd ;
Minme, FL. 3}78 |
{10%) 552-4519

Re: Proposal #5827

Dear Mrs. Barac:

® We we plessed Lo presenl ol pruposal 19 pot sde equipment and msiaiiation of & Pub Brewing Sysiem.

Chur services ace linutesd 10 the cyuipment asd operations Jetalled in s propusal.

we would be hapyy tu work with yout architact, contractors and other

As an equipment supplier of your project _ :
e - s xg amooth and expeditious as possible.

suppliers o help make your lrgwely OpElilg

We thauk you for the opportunily to present tus proposal.

COMUANY
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MICRO-BREWERY PROVOSAL

INDEX

Tapkage Deacription [Specilications

Brewhouse
Fermentalion Tenks
Finished Bear Tanks

Support Kquipment

Malt Conveying System
Glycol Chilling Unit

Steam Plant

Pumps

Filters

Brewers Platfoem
Temperature Control Stalias
Hagt Exchanger

Ml

lusialiation

Services Intluded In Syezmm Package
{tems Requirsd Bul Yoo Suppind

Preparation Of Facility T2 Accommeate Installation

Conmulti

Prelimina y Sizing Of Brewory And Layout Diawings

Racipe Formulations
On - Site Consulialion And Start-Up

Priging
Warranty

Terns And Coptract




I-1. Brewbouse:
A Kettte  Whrlpool - Working Capacity 7 Tarrels:
Top: Bottom:
12 Gaugze Dished And Flanged Flat Sloped Botiem
| 12" x 24" Wing Style Doot Insulation / Sicaen Jacke:
,__’ Condegssis Fung And Drain (§1;r Lags wiAdjustable Padg
o @ Vapor Stack Opeting taintess Stecl Cladding
| 3" Drain

183888

B, Combi Vessel - Working Cagacity 7 Banels:

Top: Bottom:

12 Gauge Dish And Flanged Flat Sloping

12" x 24 Wing Style Door 1-1/2" Botiom Drain
Sparpe Assembly {4} Legs w/Adjustable i*ads
Mash Jo Fimng

I-1 Fermenisticn:
A, {4) Fermenters - Waotkig Capacity 7 Barrels:

Top: Wottom:

|2 Gauge Inshed Head 17 Gauge 45 Depree Cone
CPC 02 Line I- 172" Rackinp Font
1.172" Relief Valve/Vacuum Fining Insulation

(<) Scheduis 40 e25

1-1:2° CIP Fitting oF
-1 Bogom D:ame

1-3 Finished Beer Tanks:
A. (5) Serving Taoks - Working Capacity 7 Bamrzls
Top: Holtam:
|2 Ciavee Disbed lop 1?7 Gauge Dushed Bonom
@ CIPICO1 Line (4) Schedule 40 Legs
1- 172" Relief Valve/Vacoum Fising -2 Thain
i-1/2" C1P Fitting

1I-3 Sieam Plant; Sussman I'5-72 electric steam penerator

Is] Services lncluded In Syatem Packuge:

l'.l"l?'l""l"!l'lll'lllllllllllllllllll‘l"l\“l“

required.

II-2 Teewss Required Bat Mot Supplied:

F-’"l"""" LR R RE N

11-2 Glyee! Chilling Umit: Tdwauds Model CF - & alr eooled glycol vhille

li-4 Pumps: (2) Waukeshs Sanitary Pumps wilh 33 heads and wasbdowi motoss.
(1) Type C216x (725 HPM, 1.5 P and () ']':,'pc. C 100 » 3450 H¥M, 1.5 HP.
11-5 Filters: Uella Toffola necssure leaf filtration system jucloding pump, pipwmg, earth doser, and valves.

-9 Mill; Peerless Model F-10. Quality two 1oiler mill wath & H¥. TEIC motor.
Section 111 - {nstallation

- Ou sits techuician for bréwery assembly maximuie 5 days. Aifwe, hotel, jud sustenance are Not ingjuded. 14 day advance police

- All elezuiesl, pas and water sowrcing and finail hookups W cguipment
Al drasnage wathin brewery, Plumbing o engineering of sigam lines including steam waps and manual shut off valves.

- lfulmdmg and placament of all equipment supplied. [oiler stan up and subsedquent botler watsr Malienance.

- Walk in refnperator for seiving tanks. System for delivering product to bar. All giveol and refrigeration piping for hrewery.
Start up of plycol unit and glycol. Plumbmg of glycol fines. 1ab sguipment, safety and cleaning. Maeh storage and wanster

Section I- Tankage Description / Specifications

4' 0" Dha x 4' 6" Cylinder
$4" 0D x &' 0" High
Ipsulation ! Steam Jacka
Copper Cladding
IPE:'."t:irI{mnI. Fitiny
Tharmwell

Sidewall:

Sidewall: ‘

40" Dia, x & 0 Cylinder |

44" 0D x T 6" High

lnsu]mitﬁ e ‘
Co o i

lG'Pﬁﬂ" Side Manway (2) |
Rug-Off Fittlog /Overflow ¢ Drain 1-1/2° |
Retwn Port 1-1/2° |
VoWire Sorsen |
Sidewall:

¥ 31D x &' 0" Cviinder

37" ODx T 3" High

12 Gauge Cyilinder

Cooling jackets / Insulation
Stainless Steel Cladding

16" x 20" Inswing / Outswing Door
172" Thermwell

3/8" Sample Port

Sidewsll:

3' 2" Dig. x 4' 0" Cylinde: x 5' 0" High
{2 Gauge Cylinder

3/8" Sample Pon

16" = 20" Inswing

Section 1L - Support Nquipmen

1I-1 Malt Canveying Systeme: 20" of 4° dia. malt suges with cxplosion proeof TEFC motor.

[I-6 Brewers Flatform: Stawdess steel tubular brewess platiom with grated botiom.

11-7 Temperature Control Stations: Digital controblets with elecuonic LED digplay for codling and hegling cyules
Meounted and wired in NLMA 4 euclosures.
11-8 Heat Exchanger: Thennaline 7-4 plate heat exchangers with stainless sieel piates.

- All squipment previously Hemized in Section 1 and Section 11, Solenoid valves for termeanters and kenle,

Final leveling and anchoring of tankage, Technical supervision 1o overses waler, gas, elsctrical and refriperation bookups.
- Comsest and mount all scoessories supplied. | eveling, anchoring gad plumbing all sunitary pumps and worl cooler.
- Al process anitary piping in brewhouse and cellar. Assembly of Livwers plation, sub frame, and manifold

All flue vepting and piping for brewhouss and steam genera



T e e i L AR TR, TR SR .-
must be constrectcd and wall coatings of tile aftpii-_-,d priof 10 ingtalling process service jlncs.
T svailahie on promrses ai time of instailation for tachnical supervision to occur.

These Memss reastituie the wimsst lmpot tance, faflere Lo adbere to these will cause del

sve which wlil be billed st an hourly rats.

Section 1Y Cupsulting [ Tiniging
Sizing Ol Brewery And Drawings:
mitraaboe customer's tvps il style of product.

318 1 Sweczsaons X specifications [ egquipment along with necessary utility sowrcing requitoments
ed beswery Teisted drywings wifh dimeusions, and lucations of equipment, elerirical and draindgs.

b
0 fom restoewer s samples [ descriptions. A (otal of four (4) recipe formulations will be pro ided with Hus coniract
Os-Site Crasaitation And Start-Ulp- ; iy e
- lion of the sn-site instructions period of four (4] days. Ajr fare and hot2i [#dging 2r?

=il w3t 5p and Srew ca site for the duri
sestion ¥ ~Erisieg

¥-1 Atcemsaries:
Hm!w (191 11/2* RuitetNly Valves
Combi Tank (1) Thsnmometer U - 250 Degrae Falyenbsit
Fesmepeers (1 % -1/2" Sight Glass - In Line
Ti {13 Asrator - 1-1/2"

(507 Brewery Hose |-1/2"

Platform
541 Hose Rarbs 1.1/
b engiut Bguipsecs 1} {S".arbountmg Stons
_ |4 (9) Sample Fon
Steam Piant 10 BHF (9) Pressure | Vacuum Relief
3 Unit 5 HP {9) Pressure Cauge 0-30 P8I
) Pressure Lonf Filtes {91 CO2 Connector - Quick Disconuedt
21 Hest Exchanger 74 . (1) CiP- 360 Degres
1 1 Convevor (o= 112" Clamps Triclover
B T ure Control Stations €10y 1+172" Gaskels Trivlaver
v :;r'ﬂ esha Pumps (23 A" Clamps / Gaskets Triclover
Installation: r
FOB Mahwah, N/ / Santa Rosa, U'A (Purchaser pays all freight chasges; due upon receipt of involce
5§190,000.00

TOTAL BREWERY COST:  (Puichaser pays all state, local and federal taxes)

Delivpry: Total lngwery will be delivered to U.S. post within 4 months of signing of contracl

o4 letier of credit for full amount of purchase price is required to initiate this sals.
0% will bt drawn upon sipning of contiact, Anrs of balanes will be drawi upon iume o3 shipmont. k
This contract amotnt i€ designated in U S, Doilars. This contract will be puverned by the {.aws of the United
Stales of America, specifically the Srgie of New York and the Junsdicstion shall be New York, New Yok

Seption ¥1- Warranly
of the brewhouse and other tiukage for 2 period of one (1) calendar year f1om shipmer
Factares of that item and carries the wananty they have issucd for their products. T
if ihe peed should wise.

Terms of Sale; An imevocable, comfum

S b o b

E
_&he Pub Brewing Company wartants the operstion
| sihes cquipment 15 wartuntod by the gpeciflc manu
Brewing pany will assist in honoIyig 20y wananiy

Seciton Y11 - Terms And Condltions

Interest at 1-1/2% pes month is added to accounts past due. 1f collection 15 required. customer assuines COSL of |

Late PRymients: i : - :
collection, including 1easonable atlatucy L28=. : : |
ES‘!rHr Interest: Th the event the cusiomer takes delivery of any equipment of of any of {5 component thim;aﬂe.r referre:
1 10 a5 "equipnieii”], the customer hreby grauts The Pub Rrewing Company a secunty migfest in toe 2
full furce and effect upon ail the marchandise delivered unul such

merchandise. This security shall 1¢main in ; ;
time the merchandiee i paid in full. The customer further agrees (o axecule any dogumesuls jequired by The I
L

wing crunte andlor record said security interest ; .
B i e g it beﬁmudt as per the specifications, & pant of this propos.

ality Staadards: jtamns inanufactured by the Pub Jrewing Compatiy w _ ¢ :
ﬁuﬂ!‘mhn: In event customer cancels iy erdet rior o the commencement of any work by The Pub Brewing Company, af
it be fopfeited by the cusiciner and applicd to engineering (OS5, M

it %4 of the 60% deposit sha ; .
TP:E:::’I;LI cfhﬁeﬁ iar. m;m !'UidlhIis particular jub. The waiance of the depasit shall be retumed 10 the CUEl?;‘II:: i
Defavs: The Pub Brewing Conipany cannol pa liahle for Joss / damage o delays in compjetion of the Hems mand=e

dut 1o causes beyond it cuntrol ncluding, but wilheut limitation 10, acth, oiders or request of ey
authority; strikes; labor difficultics: accidents; fires; fack of trausportation equipment, and wability tw secure
malenals necessary 10 process the izems "‘”1-11 hergunder.



. Addiosal work of changss vrdered by customer uzt be in wiiting and customer agrees (o pay the additienal

~ tos1 of exira or changed work ss detennined by The Pub Brewing Company.
~ jems described i this proposal may not mest earthquake specifications. Consequently, custolner acknowledges

sigmeeg that he waives any /all claims ‘whatsoever against The Pub Beewliip Company, fur damagss sustained

due to loss occaivned by earthguake and related damage 1o any of the items that are the subject of the proposal.
Ths Pub Bacwing Company accepls fo respousibiiity for equipment covered by otber manufacturers wananiies.
The Pub Bucwing Company maintains all rights and privileges Lo interchange componsnis of the same
specification and guality upon avatlability and changes of thesz components.

Centracy
Tetal Costrace Price: 5190 .663.90
0% Advamece paymess wpon accepiance of proposal: 5114,000.00

4% Dwesal tme of compietion of tanks: § 76,000 00

ﬂﬂf wnly 1o this proposal. |t s tlearly undersiood by all parties ¢oncemned that items furnished In this proposa
oty mder the tenns of this proposal.  Accaptance of this proposal constitutas consent to all tetms and conditicns stated abow

Beccemes 3 contract between Purchaser and The Pub Browing Company upon signing. Proposal velid for thirty (30) duays

egespanset supplied bias 171 listing.,
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