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RESUMEN EJECUTIVO

Proposito: El propdsito de este proyecto es satisfacer la demanda de materiales
de obra gruesa para la construccién por parte de constructoras pertenecientes a la
region metropolitana.

Mision: Vender y distribuir materiales de obra gruesa para la construccion de
una manera mas eficiente de lo que hoy lo esta haciendo la competencia. Esto debido al
apoyo tecnologico con que se contard tanto en el proceso de la venta como también en
el despacho, con la finalidad de agilizar este proceso el cual es altamente valorado en la
actualidad por parte de los clientes de la industria a la cual se pertenecera.

Objetivos: En el corto plazo se debe lograr un tiempo de entrega de materiales
eficiente disminuyendo al maximo la posibilidad de demoras en el despacho, producto
de externalidades no previstas.

También es importante proporcionar una fuente de trabajo estable vy crear un
clima de trabajo calido y agradable. Donde pueda prosperar la iniciativa personal y el
trabajo en equipo.

En el mediano plazo se quiere lograr ser persividos por el mercado como una
empresa eficiente tanto en la venta como en el despacho.

Tambien se quiere lograr acaparar del 2% a 3% del mercado potencial al cual se
enfrentard la empresa.

En el largo plazo se buscara tener un crecimiento constante igual al 6%.



Ventajas Competitivas: Una de las principales fortalezas con que cuenta este
proyecto, s que se posee una importante experiencia en el negocio, lo que origina una
ventaja frente a empresas que ingresan por primera a cste mercado. Osto es de suma
importancia ya que se omiten los errores que se producen en el aprendizaje. Ademis, se
cuenta con relaciones ya instauradas con los proveedores dado a que estos abastecen los

locales existentes en Temuco v Valdivia.

Una debilidad que presenta el proyecto, es el gran esfuerzo tanto en capital como
tiempo, que se requiere para darse a conocer en un mercado tan competitivo como es
éste.

Estrategia Genérica: Se llevara a cavo una estrategia de diferenciacién con
enfoque El proyecto se diferenciard de la competencia, en el servicio de venta v
distribucion de materiales para la construccion, basandose en su agilizacion v eficiencia
en la entrega del servicio, para ésto se contardi con modemas tecnologias
computacionales que permitiran al vendedor realizar la venta en terreno, lo que estaria
aumentando ¢l ahorro de tiempo y satisfaccion del cliente, esto ayudado por un sistema
de bodegaje y distribucion que permita el despacho y entrega de pedidos en forma

eficiente.

Estimacién de la demanda: El mercado potencial al cual quicre enfrentar la
empresa esta compuesto por las empresas constructoras que se abastecen mediante las
distribuidoras de materiales para la construccion.

Se debe considerar que el mercado al cual se quiere ingresar a competir, es un
mercado perfecto con plena informacion tanto en precios como productos, en el cual
solo existen clientes y distribuidores tomadores de precio, debido a esto, la proporcién
del mercado que se quiera satisfacer dependerd de cuanto ecapital se invierta tanto en
publicidad como infraestructura,



Dado lo anterior, la empresa solo puede estar dispuesta a acaparar como

maximo un 2% a 3% del mercado, el cual esta representado por la proporcion del PGB

de la construccién de la Regién Metropolitana que se gasta en materiales de
t construccion, monto estimado para 1998 en U.F. 18,927.460.95.

Crecimiento de las ventas:

Afio ] | Afo2 | Afio3 | Afiod | Afio 5 | Afio6 | Ao 7 | Afio 8 | Afio 9 | Afio 10]
|

i

| .
X | 25% | 15% | 6% | 6% | 6% | 6% | 6% | 6% | 6%

Conclusiones financieras: El presente proyecto es técnica y econdmicamente

factible como se puede apreciar en los indicadores de evaluacién obtenidos.

*
E:’: SCENARIO  |NORMAL OPTIMISTA | PESIMISTA
VAN (15,55%) [21.965.82 131.624.46 15.139,1
(VAN (14,9%) |24.54444  |34.72665 6.811.93
VAN (162%)  |19.519.96 28 685,04 354734
TIR !23,1:]9 % 2537 % 17,77 %
De acuerdo a la TIR que arroja el proyecto, se puede concluir que el proyecto es
bastante rentable, se confia en la rentabilidad obtenida en la diferenciacién que busca
e conseguir la empresa respecto a su competencia.
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MCT Santiago SA.

L INTRODUCCION
Ji RAZON DE SER DEL PROYECTO

En la actualidad MCT SA. es una distnbuidora de materiales para la
construccion que opera en las ciudades de Valdivia v Temuco, ademds cuenta con un
departamento de adquisiciones el cual se encuentra en Santiago dado la proximidad con

los proveedores.

La casa matriz se encuentra en Temuco, donde opera desde 1983, alcanzando en
la actualidad una alta participacién de mercado v reconocimiento del mismo. También
se puede decir que posee un know how bastante significativo.

Por otra parte, se debe considerar, que la empresa ha identificado carencias en
los mercados, éstas se presentan en la prestacion del servicio, ya sea en la ineficiencia
en las ventas como en la distribucion, factores claves que impulsaron el desarrollo de

este proyecto.

Las ineficiencias antes expuestas tanto en proceso de venta, o sea, el excesivo
tiempo que este lleva en desarrollarse, y la poca eficiencia que existe en la distribucion
de los materiales ya sea no cumpliendo con los plazos estimados por ejemplo, el cual no
solo se presenta en los mercados de Temuco y Valdivia, sino que también en la plaza de
Santiago, y esto sumado a el inmenso mercado que representa éste Gltimo, han
despertado el interés de abrir una nueva sucursal en la ciudad de Santiago, el cual se
llamaria MCT Santiago SA.

El proyecto buscaria entrar en el mercado de Santiago mediante una estrategia
de diferenciacion con enfoque, aplicando alta tecnologia en todo lo que tiene que ver
con la venta y despacho de materiales, lo cual se lograria a través de conexiones

computarizadas entre los vendedores y la empresa en la cual se emitirian
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automaticamente las ordenes de despacho incluyendo éstas lugar y fecha en que el
cliente quiere que el pedido le llegue.

Se ha elegido la ciudad de Santiago para realizar el proyecto debido a el tamafio
que este tiene v a que los consumidores pueden ser abordados prestando un mejor

servicio que el que actualmente existe.

2. RAZONES PERSONALES

La razon principal que me llevo a realizar el presente proyecto de tesis es que es
un proyecto que podria llevarse a cabo en la realidad por la firma MCT SA. en donde un
familiar es el Gerente General. A quien yo le he ofrecido mi ayuda como futuro
Ingeniero Comercial, ya que puede serle util en un futuro cercano.

Por otro lado, en lo personal, confio en la factibilidad social y econdmica del
proyecto, debido a lo que se sefialé anteriormente. La mala calidad del servicio que
existe hoy en dia en la industria de la distribucion de materiales para la construccion, es
un aspecto que puede ser superado y quien lo realice va a obtener los beneficios que eso

representa para los clientes del mercado.
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IL LA EMPRESA

1. Proposito

El propésito de este proyvecto es satisfacer la demanda de materiales de obra
grucsa para la construccién por parte de constructoras pertenecientes a la region
metropolitana.

2, Mision

La Mision del presente proyecto sera vender y distribuir materiales de obra
gruesa para la construccion de una manera mas eficiente de lo que hoy lo esta haciendo
la competencia. Esto debido al apoyo tecnoldgico con que se contara tanto en el
proceso de la venta como también en el despacho, con la finalidad de agilizar este
proceso el cual es altamente valorado en la actualidad por parte de los clientes de la
industria a la cual se pertenecerd.

3. Objetivos

El objetivo del proyecto es ampliar la cobertura de venta de materiales de
construccion que desarrolla la empresa matriz la cual en la actualidad cubre las ciudades
de Temuco y Valdivia, apuntando esta vez a posicionarse como distribuidor mayorista
en la ciudad de Santiago. Para ello se ha contemplado establecer un local en la
Panamericana Norte (Quilicura) donde se distribuira al por mayor.
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3.1  Objetivos de Corto Plazo

Ser percibido por nuestros clientes como una empresa que vende v distibuye

materiales para construccién dando un servicio superior al que entrega la competencia
en la actualidad y con precios altamente competitivos.

Desarrollar constantemente la investigacién de mercado con el fin de conocer como
estd siendo la empresa percibida por el segmento al cual enfrenta.

Lograr un tiempo de entrega de materiales eficiente disminuyendo al maximo la
posibilidad de demoras en el despacho, producto de externalidades no previstas.
Crear un clima organizacional favorable, que permita lograr una baja rotacién de
personal.

Proporcionar una fuente de trabajo estable y que asi sea percibida por los
empleados.

Estar siempre preparado ante eventuales cambios que se puedan desarrollar en la
industria, respondiendo adecuadamente a éstos.

Lograr ventas que permitan superar el punto de equilibrio.

3.2 Objetivos de Mediano Plazo

Lograr acaparar el 2% a 3% del mercado potencial al cual se pretende satisfacer.
Lograr ser percibido como la empresa del sector con mayor eficiencia en la venta y
despacho de materiales.

Promover un nivel de desarrollo personal y de satisfaccion, mediante una politica de
superacion constante, en cuanto a capacitacion, instruccion y motivacion del
personal.

Realizar estudios que consideren la posibilidad de diversificarse al mercado de

minoristas.
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3.3  Objetivos de Largo Plazo

Poder mantenerse en el mercado creciendo a una tasa ignal al que éste lo hace,
Diversificarse al mercado minorista instalando ferreterias en ¢l sector centro de
Santiago.

Desarrollar alianzas estratégicas con:

Competidores: incrementar poder de negociacion frente a los proveedores.
Proveedores: distribucién exclusiva de algunos productos, ya sean nacionales v/o
importados.

Factores criticos del éxito

Los factores criticos del éxito son principalmente cuatro:

Cumplir eficientemente con el despacho de materiales: cumplir con la fecha, hora y
lugar de entrega de los materiales, dado que hoy en dia no solo se acuerda el lugar
de despacho sino que también la fecha v hora.

Despachar productos en ¢ptima calidad: se debe hacer entrega de materiales en
optima calidad, para asi, cumplir con las expectativas de los clientes,
manteniéndolos satisfechos y de este modo tener la oportunidad de aumentar la
cartera de clientes y no disminuirla.

Contar con vendedores eficientes: un factor de gran relevancia es el contar con
vendedores motivados y eficientes dado a que son ellos los representantes de la
empresa ante los clientes, por lo que su buen desempefio es un factor critico en el

exito.
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ener precios competitivos: otro elemento fundamental a considerar por los
midores al momento de la compra, es el nivel de precios, el cual en ésta
ri 'Mdﬁﬁﬁﬂé"wmmmmmMﬁqw,
: "ﬁmndom&mm_pﬁﬁch,melquhmmﬁﬁﬁdﬂmM
e de los clientes es muy alta.
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ANALISIS DEL SECTOR
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IIIl. ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL

1. Variables circundantes generales

1.1 Variables socio culturales

En la actualidad se cuenta con un mercado que conoce muy bien los productos
que se venden, las normas que estos deben cumplir ademas de la calidad que estos
deben poseer.

Los productos existentes, en su gran mayoria son vendidos a través de
distribuidoras, lo cual hace que exista uniformidad en los precios, ésto los clientes lo
saben, por lo que al momento de elegir si comprar a una distribuidora u otra, realizan un
sondeo sobre cual empresa presta mejores servicios adicionales, como por ejemplo,

rapidez del servicio, en el despacho y otros.

El precio de los productos es similar en las distribuidoras debido a que las
ndustrias que los fabrican son pocas, existiendo poca competencia entre ellas, por lo
que cada una de estas industrias utiliza para la venta de sus productos un alto namero de
distribuidoras.

Por su parte, es frecuente que los clientes de esta industria soliciten créditos en
la compra, debido a los altos voliimenes de dinero que éstas traen consigo, es por este
motivo que los clientes estin acostumbrados a negociar precio por plazo. Al respecto,
cabe sefialar que con frecuencia, los plazos de pago pactados entre cliente y empresa no
son cumplidos a cavalidad, teniéndose que aumentar los plazos por sobre lo pactado y
en algunos casos realizar cobranzas prejudiciales.
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Respecto al mercado, es necesario mencionar que por lo general en éste, no se
observa la existencia de lealtad de los clientes hacia una distribuidora u otra en especial,
por lo que es muy factible poder atraer nuevos clientes.

Los medios de comunicacion que por lo general utilizan los consumidores para
ponerse al tanto ya sea de los precios, productos o servicios que entrega una
distribuidora u otra son realizados en la mayoria de los casos, a través de los mismos
vendedores de las comercializadoras, he aqui la importancia de contar con vendedores
altamente capacitados que cuenten no solo con habilidades de negociacion, sino que
tambien con habilidades en dar a conocer los beneficios que la empresa provee y que la
hace unica en el mercado.

Otro punto importante de mencionar sobre la cultura de este mercado, es el
reconocimiento por ellos mismos del aumento del poder de negociacion que han
experimentado Gltimamente debido al aumento en la competencia actual lo que trae
consigo a clientes cada vez mas exigentes en cuanto a calidad, precio v servicio.

Por ultimo se debe sefialar que el cliente de este mercado privilegia a las
empresas que cuentan con gran variedad de productos para la venta ya que esto les
acomoda y facilita el proceso de compras.

12 Variables tecnolégicas

La tecnologia es una variable critica para el éxito de la distribuidora, ya que es mediante
una buena utilizacion de ella el posible éxito que se quiere alcanzar, sin embargo cabe
sefialar que no se puede decir que es una empresa netamente tecnoldgica, sino una
mezcla compuesta tanto por mano de obra calificada como de tecnologia.
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Como se trata de una empresa de distribucion, la tecnologia que se aplique a las
distintas unidades de la cadena de valor, tienen que estar orientadas a agregar valor al
servicio con que se tratara de diferenciar de la competencia, el cual cs la rapidez y
eficiencia en la venta y entrega de materiales, sin despreocupar los otros servicios que

los clientes valoran y que no se pueden dejar de realizar.

En la actualidad, la tecnologia que se observa en el mercado de la distribucién
de materiales es mediana, con esto quiero decir que existen grandes posibilidades de
aumentarlas sin tener que incurrir en costos de inversién muy elevados. Lo que en la
actualidad se esta perfeccionando en las empresas del rubro, es el layout de éstas, lo
cual les permite disminuir notablemente los tiempos de carga y despacho.

Un factor importante a sefialar es decir que la empresa que se quiere crear,
necesita de una alta implementacion tecnologica, para asi poder contar con ventajas
competitivas que permitan a la distribuidora enirar a competir. Esta empresa, MCT
Santiago SA., debido a las caracteristicas que presenta, requiere tanto de personal
entrenado, como el caso de los vendedores, operarios, etc. como de tecnologia por lo

dicho anteriormente.

La empresa, MCT Santiago SA. implementara innovadores sistemas de
informacion en red lo que permitira a los vendedores tener conocimiento de los stocks
de los diferentes productos, sus precios, el crédito del cliente v ademas podra realizar la
venta e inmediata emision de la orden de despacho.

Por ultimo cabe sefialar que debido al aumento cada vez mayor de la cantidad
de usuarios que ha presentado Internet, la empresa tendri pagina WEB que permita el

desarrollo de cotizaciones y ademas realizar consultas via e-mail.
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13 Variables econdmicas.

En la actualidad Chile enfrenta una de las mejores situaciones econémicas de su
historia. La fortaleza de la economia, construida a partir de las reformas aplicadas desde
mediados de los afios 70 y de los actuales consensos econdmicos logrados a partir de

los 90, auguran un desarrollo econémico fortalecido.

Para el presente afio se estima un crecimiento del PIB entre el 5,0% v 5,5%,
cifra menor a la misma estimacion realizada antes que ocurriera la crisis asiatica la cual
era del 6,4%.

La estimacion de la tasa de crecimiento econdmico del primer trimestre se
ubicaria en el 7,2%, y para el segundo trimestre un aumento del orden del 5,5 %, lo que
daria como resultado un crecimiento para el primer semestre de 6,5 %, cifra que al
compararse con la expansion de 9,3 % observada en el periodo julio — diciembre del afio
pasado, refleja con elocuencia la magnitud de la desaceleracién ocurrida en los
pnmeros meses de 1998, Este proceso se prolongaria al segundo semestre
observandose un crecimiento econdmico levemente inferior al 4 %. Con estos
antecedentes disponibles se apuntaria a una expansion del PIB de 5% a 5,5% durante
este afo.

El crecimiento para el sector construccion esta estimado en un 4,93% lo que
estaria indicando, que el mercado a que pertenece el proyecio, es el visualizado con el
crecimiento mas restringido tras la crisis asidtica. Tal crecimiento, del sector de la
comstruccion, se encuentra por debajo del nacional, lo cual demuestra la sensibilidad

del sector ante variaciones en la economia nacional.
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En cuanto a la inflacion se puede decir que las estimaciones la situan alrededor

_proyeccion se respalda en las politicas monetarias llevadas a cabo por el Banco Central

G

n relacion al alza de las tasas de interés realizada a principios de afio, dicha medida

i

:__._ arrestaria los beneficios que estaria dando el bajo nivel de inflacion proyectado.

Con relacion a otros indicadores macroeconémicos interesanles de analizar,
P dJemos sefialar que se espera que la balanza comercial cierre el afio con un déficit en

1m0 a USS 2.532 millones, es decir, mas de mil millones superior al de 1997.

=

Por ultimo se debe sefialar que MCT Santiago SA. al ser nueva en el mercado,
a0 estaria siendo golpeada al igual que las empresas ya existentes por la disminucion en

1 crecimiento a causa de la crisis asidtica.

#

1.4 Vanables politico - legales

~ La situacion politica en Chile es estable, con un gobierno elegido
'-r---: mente y un congreso equilibrado, la oposicion lidera el Senado v la
alicion de gobierno la Cémara de Diputados, lo que impide que se realicen
ar es drasticas en las leyes que rigen al pais.

g

 Enla actualidad, no es posible que cambien drasticamente las reglas del juego
s empresas chilenas, es decir, no se espera que ocurran cambios desfavorables en
mas tales como: el régimen laboral, el régimen tributario, repatriacion de utilidades,
3 cambio y cambios en la propiedad de la empresa, variables que definen el riesgo
' Una muestra, quizds de ello, es la evaluacion que tiene Chile
e nacionalmente, con una clasificacion riesgo pais de A-.
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Por altimo cabe sefialar que el proyecto por tratarse de una comercializadora de
productos, no esta afecto a disposiciones legales que atafien a procesos de fabricacion,
los cuales deben cumplir con una seric de normativas ambientales, de calidad, etc. Por
lo tanto las normas que se deberdan cumplir son:

* La Municipalidad exige un pago municipal y comercial, permisos de construccion,
etc.

* El Servicio de Impuestos Internos exige; rol imico tributario, timbraje de boletas y
facturas, timbraje del libro de remuneraciones y de contabilidad, etc.

* Se debera llevar un sistema de contabilidad completo.

* Se debe registrar la contratacion de los empleados, el pago de imposiciones, etc.

- 5 Variables circundantes especificas

2.1  Competidores actuales

En primer término se analizara el grado de nivalidad que se observa entre los
distintos competidores del sector, para lo cual se considera:

* Numero de competidores

Actualmente existen en el sector muchas distribuidoras de materiales para la
construccion interesantes para el estudio. Dado lo anterior, existe un alto nivel de
competencia en el sector. A continuacion se presenta una lista de competidores en

forma desglosada segiin categoria.
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Distribuidoras Nacionales:
Sodimac SA.
- Construmat SA.
Ebema SA.
i Distribuidoras Regionales:

Covadonga SA.
Fernandez y Fernandez Lida.
Comagq SA.
Distribuidoras Especialistas:
Fierro: Sack — Ulgini. SA.
Ausin SA.
Madera: Placa Centros SA.
Ulpiano Cabo SA.
N Yussef SA.
Fabricas:
+ Centro Acero SA.
Ipac SA.
Cintac SA.
Polpaico SA.

* Estrategias presentes en el sector

Las estrategias presentes en el sector son un factor muy importante de conocer, va
gque mieniras mds competidores tiendan a ocupar la misma estrategia, el grado de
nivalidad entre las empresas serd mayor vy mas dificil sera la posibilidad de obtener

. ventajas competitivas con respecto a la competencia.
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Las empresas de Santiago, por lo general utilizan la misma estrategia la cual es
tratar de competir via precios, pero casi no presentan una gran oportunidad como

elemento diferenciador.

2.2 Amenaza de ingreso de competidores

Los competidores potenciales que enfrenta este tipo de empresa pueden ser
medidos por todos aguellos que prevean un rendimiento mayor al que ofrece el sector al
cual pertenecen. Estos posibles competidores pueden ser totalmente ajenos al rubro o
bien puede tratarse de empresas internacionales que quieran instalarse en Chile, o
también, pueden ser que los proveedores se integren verticalmente, vendiendo v
distribuyendo ellos mismos los productos que fabrican, lo cual en la actualidad realizan
a pequeiia escala.

Los casos antes mencionados deben enfrentar barreras de entrada. Eso si, unos
cuentan con ventajas sobre otros, como es el caso de las empresas que ya estin en el
rubro, tienen conocimiento de la maquinana misceldnea, conocimiento del negocio de

la venta y distribucion, etc.

Las barreras de entrada estdan dadas principalmente por:

e Existen economias de escala en la medida que a mayores niveles de ventas que se
realicen de un producto, los proveedores dan comisiones que se entregan en forma
de nota de crédito para abastecimientos futuros, esto favorece en la disminucion de
costos de las grandes distribuidoras ya existentes. Esto se da por la creacion en el
tiempo de grandes carteras de clientes. Estas economias de escala pueden estar
presentes en distintas funciones del negocio, como por ejemplo la comercializacion,

investigacion, distribucion, etc.
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* Fuertes requerimientos de capital para poder contar con la infracstructura y
tecnologia adecuada con fin de poder realizar el servicio de venta y distribucion a
b altos volimenes de clientes con el objetivo de contar con economias de escala,

ademas para poder lograr una buena diferenciacion de la competencia.

» Se debe enfrentar un alto costo en dinero y tiempo para lograr una diferenciacion en
la prestacion del servicio de venta y distribucion, el cual debe ser cumplido de

forma tal que el mercado reconozca a la empresa como eficiente.

e Se requiere de tiempo, eficiencia y campafias publicitarias para que exista una
identificacion de la empresa por parte del mercado.

* Se puede considerar como barrera de entrada el conocimiento del rubro que se
. requiere poseer para poder asi trabajar de manera exitosa, como es por ejemplo el
contar con el personal adecuado va sea en ventas como en administracion. Ademas

de conocer el mercado al cual se provee va sea en sus habitos como costumbres.

# Por ultimo se debe considerar como barrera de entrada la estrecha relacion entre las
comercializadoras y los proveedores lo que les permite negociar mejores

condiciones de precios y plazos de pagos.

23  Competidores sustitutos

Aqui los sustitutos se ven representados por otras empresas que ofrezcan lo
. mismo que MCT Santiago SA., pero de una manera distinta. Los productos que
vendera la empresa son sustitutos perfectos (o casi). pues muchas empresas venden los

mismos productos ya sean de la misma marca u otra.
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Por lo anterior la diferencia se dard por el valor que se le agregue al producto a
través de la entrega de servicios adicionales tales como ¢l despacho.

Por esto, se puede entender que lo que el proyecto desea, es entregar un servicio
de distribucion eficiente para que el mercado pucda pereibir que sc les esta ofreciendo
algo mas que un simple producto.

24  Poder negociador de los chentes

Los clientes son basicamente empresas constructoras que utilizan los productos

que la empresa provee.

La amenaza que los compradores se integren hacia atrds, es muy improbable
dado a que es un negocio totalmente distinto al que éstos realizan, ademas, los datos
historicos no indican que se halla producido alguna vez ésta integracion.

Los costos de cambio para los consumidores son minimos dado que existe una
gran cantidad de distribuidores de materiales para la construccion en la region
Metropolitana, los cuales cuentan con precios similares entre si, esto se debe, a que casi
todas las comercializadoras distribuyen los mismos materiales, aunque éstos provengan

de distintos proveedores.

Donde se puede obtener ventaja sobre los consumidores, es en la entrega de un
servicio eficiente y distinto, que cree en el cliente una nueva manera de trabajar, para asi
acostumbrarlo a trabajar con MCT Santiago SA. asegurando su lealtad con la empresa.
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El poder que tiene el consumidor se incrementa con los niveles de compra que
efectua, al tener altos niveles de compra, se ve en la posicion de poder exigir mejores
precios y plazos. Esto ocurre frecuentemente con constructoras que lienen grandes

cantidades de contratos.

Por Gltimo, cabe sefialar que se puede dar el caso que una cmpresa que debe
gastar altos niveles de dinero en productos, puede adquirir éstos directamente con el
fabricante, por lo que se debe de hacer énfasis en los servicios que acompaiian a las
ventas y que los fabricantes no otorgan.

2.5  Poder negociador de los proveedores

Los proveedores de las distribuidoras del sector industrial son las empresas
productoras de materiales para la construccion.

Hay una seric de factores que determinan el poder de negociacion de los
proveedores del sector industrial, los cuales se detallarin a continuacion:

* Numero de productores

Dentro del sector de fabricantes de materiales para la construccion, se identifican
ciertos productos que son fabricados por pocos productores los cuales tienen un gran
poder de negociacion, en cambio existen productos como el cemento el cual presenta
varias alternativas de productores. por lo que poder negociador se ve limitado.



.
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¢ Productos sustitutos

Como existen varias empresas productoras con caracteristicas unicas, no existen en el
mercado nacional productos que sean sustitutos cercanos, por lo que estas empresas
poseen un mayor nivel de negociacion, sin embargo, existen otras empresas que
compiten fuertemente va que sus productos son casi sustitutos perfectos por ejemplo el

cemento, el yeso, la arena, etc.

e Porcentaje relativo de sus ventas

Debido a que la mayoria de las empresas productoras de materiales para la
construccion, venden sus productos a un gran numero de distribuidoras, el porcentaje
que representardn las compras de MCT Santiago SA. dentro de sus ventas, no sera de
gran importancia, por lo que los proveedores no se veran afectados si la empresa
disminuye sus compras. Por lo anterior, los proveedores pueden mantener un alto poder

negociador.

¢ [nsumo importante

Un punto importante a sefialar es el poder que pierde una distribuidora cuando
existe un proveedor que fabrica un insumo de gran importancia dentro del mercado. Un
cjemplo de esto es el cemento, el cual es un producto sin sustitutos perfectos y es el mas

usado en la construccion.

Es asi, como la distribuidora debe de fortalecer las relaciones con éste tipo de
proveedores, de manera que estos no creen incentivos para ejercer su poder negociador

ante la distribuidora.
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Integracion vertical hacia delante

La mayoria de los fabricantes de materiales para la construccion poscen grandes

volimenes de produccion, por lo que no les conviene mavormente vender a nivel de

pequefio y mediano consumidor.

3.

Analisis FODA

5.1 Fortalezas de la empresa

Una de las principales fortalezas con que cuenta este proyecto, es que se posee una
importante experiencia en este negocio, lo que origina una ventaja frente a empresas
que ingresan por primera vez al negocio. Esto es de suma importancia ya que se

omiten los errores que se producen en el aprendizaje.

El proyecto cuenia con la fortaleza de ya tener relaciones de negocio instauradas
con los proveedores quienes surten las distribuidoras de Temuco y Valdivia, esto
ayuda a poder negociar mejores precios v plazos de pago. Sin duda alguna, esto
reduce costos que una empresa que recién esté incursionando en el negocio, no

obtendria.

Otra fortaleza con que cuenta el proyecto es el prestigio que tiene la empresa matriz
en las localidades en que opera, lo cual es relevante va que un gran numero de
constructoras Santiaguinas realizan trabajos en éstas localidades.

Por ultimo, se debe mencionar como fortaleza del provecto el que éste contard con
sistemas de informacion y tecnologia que permitiran a la distribuidora realizar el
servicio de venta y despacho de una manera mas eficiente de lo que hoy existe en la

mayoria del mercado.
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3.2  Debilidades de la empresa

Una debilidad que s¢ puede mencionar en el presente provecto. es aquella que
enfrentan la gran mayoria de las empresas que se 1mmcian en ¢l mercado, que al no

ser conocidas, requieren de un gran esfuerzo para revertir esta falencia.

33  Oportunidades del sector

Que la economia interna del pais, y sobre todo el sector construccion, contimie
creciendo, como lo ha venido haciendo desde hace vanos afios. Esto implica un
crecimiento de las distnbuwidoras en el mercado.

Actualmente existe un mayor v mejor acceso a créditos de vivienda para los
consumidores, lo que hace aumentar la produccion de los clientes mayoritarios de
las distribuidoras que son las constructoras.

Otra oportunidad que ¢l mercado ofrece es el incremento del numero de
construcciones de parcelas de agrado v viviendas en las cercanias de Santiago a
causa de la creciente emigracion hacia estos lugares por parte de los habitantes de la
ciudad.

Se cuenta con un mercado fragmentado. con una competencia sana en que no se

encuentran grandes consumidores, proveedores ni competidores que puedan tener
algun grado de influencia mayor en el mercado.
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34 Amenazas del sector

e Amenaza que paiscs desarrollados en Europa v estados Unidos se establezcan en
Chile para competir en este mercado, a través de lirmas que operan con grandes

sumas de capital y tecnologia de punta.

e Existencia de crisis internacionales o nacionales que repercutan en la economia
interna presionando a que la entidad emisora implante politicas monetarias
restrictivas tales como subir las tasas de interés, provocando asi una disminucion en

las inversiones inmobiliarias en la region.

4. Definicion de la estrategia competitiva

Una vez presentado el analisis estructural de la industnia mediante el modelo de
las cinco fuerzas competitivas de Porter, y bajo el contexto de las variables circundantes
generales, podemos inferir dos tendencias importantes: primero, si bien en la actualidad
el crecimiento ha sido inferior a lo normal debido a factores externos al pais, el sector
construccion continuard creciendo, segundo, existe una clientela cada vez mas exigente

en cuanto a la calidad del servicio que las distribuidoras prestan.

Por otro lado, analizando las fortalezas y debilidades de este negocio, se puede
observar que se cuenta con el know how necesario para poder llevar a cabo de manera
optima el proyecto, como asi también con sistemas de informacion y tecnologia
avanzada.
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De esta manera, se llevara a cavo una cstrategia de diferenciacion con

enfoque, el cual estara basado en:

El proyecto se diferenciard de la competencia, en el servicio de venta v
distribucion de materiales para la construccion, basandose en su agilizacion vy eficiencia
en la entrega del servicio, para ésto se comtard con modemnas tecnologias
computacionales que permitiran al vendedor realizar la venta en terreno, lo que estaria
aumentando ¢l ahorro de tiempo y satisfaccion del cliente, esto ayudado por un sistema
de bodegaje y distribucion que permita el despacho v entrega de pedidos en forma

eficiente.

Esta estrategia debe ser enfocada, ya que se espera satisfacer las necesidades de
¢l mercado conformado por contratistas industriales, empresas constructoras, o
cualquier persona (natural o juridica) que tenga como giro principal la construccion v
que concentren sus actividades en la ciudad de Santiago. Se abordara este segmento del
mercado nacional para satisfacer a quienes requieren materiales para la construccion,
logrando cumplir con eficiencia el servicio de despacho con que la distribuidora quiere
diferenciarse, dado a que los costos de distribucion a lugares muy distantes de la

bodega, elevarian los costos a niveles que no permitirian el desarrollo del proyecto.
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ESTUDIO DE MERCADO
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IV. ESTUDIO DE MERCADO

- Estrategia Comercial

1.1  Mercado objetivo

El mercado objetivo al cual quiere satisfacer el proyecto, lo integran todos
aquellos contratistas industnales que compran sus matenales de construccion a un
distnbuidor ¥ no directamente a los productores, v que realizan su obra dentro de la
region Metropolitana Dentro de este mercado, a MCT Santiago SA. le interesa
posicionarse dentro de un segmento menor. Para determinarlo, utilizaremos el analisis
de segmentacion de los mercados industnales.

1.1.1 Vanables demogrificas:

La industria que nos interesa es esencialmente la de los contratistas industriales,
empresas constructoras, o cualquier persona (natural o juridica) que tenga como giro
principal la construccion, wa gue también existen ofras, que también utilizan como
parte de sus suministros algunos materiales de construccion, pero al presente proyecto
le interesan aquellos que presentan una demanda constante de una cartera completa de
matenales para la construccion.

Dentro de los contratistas se encuentran variados tamafios de empresas, unas
muy grandes y otras pequefias. A la empresa le interesa dirigir sus esfuerzos hacia las
empresas medianas y pequefias, pues son ésias preferentemente las que acuden a las
distribuidoras para abastecerse de materiales para la construccion a diferencia de las

grandes que recurren con frecuencia a los fabricantes.

Por ultimo, se debe sefialar que el area geografica que pretende abarcar el
proyecto corresponde a la Region Metropolitana.
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1.1.2  Varnables de Operacion:

Aqui se debe sefialar que MCT Santiago SA. se enfocard a aquellas empresas
que valoren la tecnologia dentro de sus procesos de abastecimiento, ademds que valoren

significativamente un servicio eficiente en la distribucionde los materiales.

Otro factor importante a considerar dentro de estas variables, es que MCT
Santiago SA pretende abastecer a aquellas empresas que sean “usuarios” intensivos de
nuestros servicios, dejando fuera a aquellos usuarios esporadicos.

1.1.3 Planteamiento de compra :

Como se dijo anteriormente, MCT Santiago SA se enfocara a aquellas empresas
contratistas industriales que necesiten de los servicios de la distribuidora en forma
constante y de largo plazo, no dando lugar a aquellos que compran en forma esporadica
¥ volimenes de compra pequefios. De acuerdo a esto, MCT Santiago SA. buscara
obtener relaciones solidas con aguellos contratistas industriales que pacten contratos de

largo plazo y que realicen compras mayores.

12 Mezcla comercial

1.2.1 Producto

El servicio que MCT Santiago SA ofrece al mercado es de intermediacién entre
productores y usuarios finales, ademas que entregari el servicio de distribucion de los
materiales desde las bodegas de la empresa o desde los mismos productores hasta la
locacion final la cual es determinada por el cliente.
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Definicion de nuestro producto:

Por la naturaleza propia del negocio de MC'T' Santiago SA, ésta no ofrece un
producto (un bien) como lo haria una fabrica, sino que la empresa ofrece un producto
agregado, entendiendose por tal a los matenales mismos mas el servicio que entrega
MCT Santiago SA. Siendo ¢éste Gltimo lo que nos diferencia de los competidores. Por

esto, s en defimitiva un servicio, es decir, un servicio como producto.

Luego, dentro de los productos tangibles (los materiales de construccion) la
empresa distribuira la mayor diversidad de productos que pueda, esto es dado a que un
factor de gran importancia para los clientes es poder contar con la mayor disposicion de
productos a la hora de comprar.

Ademas, la empresa desea entregar un producto agregado el cual es el que nos
va a diferenciar de la competencia. La diferenciacion se centra en la calidad del servicio

que se prestara tanto en la agilizacion del proceso de venta como en la eficiencia del

despacho.

Algunos de los productos mas representativos en las ventas son:

Fierros redondos, cuadrados y angulares.
Perfiles abiertos y cerrados.

Caiierias v tubos.

Planchas frias y calientes de acero.
Cubiertas, techos, muros y accesorios.
Cementos, ladnllos y aditivos.

Planchas de asbesto y veso.

Madera aglomerada, en bruto v puertas.
Tubos, plasticos v accesorios.

Eic.
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1.2.2 Precio

Las consideraciones al momento de fijar los precios, son el margen de utihidad
que s¢ quiere tener y los precios de la competencia existentes en ¢l mercado. En este

sector no existen restricciones legales con respecto al precio a establecer.

La estrategia de precios contempla tener los precios al mivel de mercado va que
existe una alta sensibilidad de este por parte de los consumidores. Los precios no
pueden ser mucho mas bajo que la competencia, dado a que ésta puede reaccionar de
manera agresiva, v segundo, dado a que el margen de utilidad que se obtiene es muy
limitado. Se debe tener conciencia que el mivel de precios con que se opere es un factor

critico del éxito por lo cual no se debe descuidar.

La comercializadora no competira via precios, yva que lo que se pretende es
lograr un posicionamiento basado en la prestacién de ciertos servicios, por lo que si se
puede en el futuro disminuir la sensibilidad existente a los precios por priorizacion del
servicio, entonces se podra aumentar levemente el nivel de precios.

Se otorgaran descuentos especiales de precios a clientes que adquieran grandes
volimenes de materiales ademds se les otorgard mayores facilidades en la forma de
pago ofreciendo créditos especiales.

El margen bruto que se espera lograr es del 9%, resultado de la ponderacion de
un margen del 10,3% para ventas minoristas y un 7% para ventas mayoristas. Con una
distribucion de la venta de un 60% a minoristas y un 40% a mayoristas.
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Algunos precios de los materiales mas vendidos por las comercializadoras son:

(Base diciembre 1978 = 100)

Fierro 12mm 1.516.68
Volcanita 15mm 2.62743
Cafieria cobre % 1.278,17
Arena 1.632.86
Cholguan 3,2mm 1.730.58
Cemento especial 273749

1.2.3 Plaza

El proyecto en si es un canal de distribucion, ya que se trata de una
comercializadora de materiales para la construccion, v esta comercializacion se
efectuara como lo hace en la actualidad la empresa matriz ubicada en Temuco.

1. Venta directa a través de vendedores de terreno.
2. Sala de ventas.

Los vendedores de terreno realizaran visitas a constructoras, empresas
industriales y comerciales que se ubiquen en Santiago, con el fin de desarrollar la venta
en el lugar de trabajo de los clientes.

La sala de ventas estara ubicada en el lugar en donde se encuentre la bodega v
oficinas administrativas de la empresa.
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1.24 Promocion

.~ Se canalizard la comunicacion en forma directa al segmento objetivo para

generar un aumento en la participacion de mercado.

La promocion de la empresa tiene por objetivo informar, persuadir y recordar.
Esta tarea se realizara a través de:

¢ Publicidad mediante avisos en el suplemento construccion del Mercurio, ademads de
avisos en ¢l boletin de la Camara Nacional de la Construccion. Fsta publicidad se

efectuara los primeros meses en que la empresa esté funcionando.

e Marketing directo; con el objeto de informar y persuadir dentro de grupos objetivos

- especificos.

e Merchandising por intermedio de los vendedores, a través de la entrega de

catalogos, lapices, llaveros, etc.
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2. Investigacion de Merecado

El objetivo de esta investigacion de mercado serd conocer la demanda por el
producto y las variables relevantes que determinan su comportamiento Fl estudio
llevado a cabo tendra el proposito de apoyar la decision gerencial sobre si conviene o no

desarrollar el proyecto a través del analisis de mercado vy sus clientes potenciales.

Es necesario realizar el estudio para poder conocer la viabilidad del provecto,
ademds es necesario para identificar las vanables relevantes que intervienen en la
decision de compra de los clientes. Tambien lo que se quiere lograr con el estudio es
conocer el potencial crecimiento del mercado al cual se dirige el provecto para lucgo

concluir si s 0 no aconsejable invertir en Santiago.

Para lo anterior se realizo una investigacion descriptiva en la cual se recolecto
tanto informacion primaria como secundaria. A continuacion se mencionan las fuentes

de informacion:

Secundarias: Boletines de la Camara Chilena de la Construccion, Informes y
estadisticas del INE, informes del Banco Central, boletines del instituto Libertad v
Desarrollo, informe de Seminarium e investigacion de mercado ya realizada por la

empresa Matniz.

Primanias: se han realizado entrevistas no estructuradas con personas eruditas en
el tema, tales como; duefios de constructoras, empleados de éstas v vendedores de
distribuidoras de materiales para la construccion.
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kX Estimacién de la Demanda

Se quiere estimar la demanda que va a tener nuestro producto agregado vy asi
poder determinar cudnto necesitamos poseer en inventarios para abastecerla. Respecto
del mercado, éste es maduro y nuestros productos (los materiales) son casi
perfectamente conocidos, es decir, todos los contratistas poseen la informacion de los
materniales disponibles para sus proyectos, por lo cual lo que preocupa a la empresa es
hacerse conocida por los contratistas industriales a los cuales estd enfocada la estrategia
comercial.

El mercado al que ingresara la empresa, es perfecto, existiendo una gran
cantidad de competidores, abastecedores y clientes, por lo que MCT Santiago SA.
enfrentara al mercado como un tomador de precio, por lo cual, lo que la empresa quiere
lograr, es acaparar al menos el 2% del mercado en el mediano plazo para luego
mantenerse o aumentar levemente esta participacion.

Dado entonces que la introduccion de productos agregados (aunque sean
distintos unos a otros) cac dentro de una sola categoria genérica, la cual es conocida por
el mercado que es maduro a este respecto. La demanda la estimaremos en base al
consumo total de productos agregados por los contratistas industriales, para de este
modo determinar cual va a ser la participacion de mercado que MCT Santiago SA.
espera v es posible que alcance.

Como la estrategia de MCT Santiago SA serd la diferenciacion, nos interesa
captar aquella proporcion que valore los servicios adicionales que prestard la empresa
sin costo adicional para el cliente. Cabe sefialar que la empresa no busca acaparar un
nivel de participacion muy alto sino que aquel que satisfaga sus objetivos de operacion
¥ crecimiento.



39
MCT Sanliago SA.

Antes de comenzar a explicar cuanto es el mercado potencial al cual quicrc
enfrentar la empresa, se debe decir, que gran parte de la competencia que se tiene en la
actualidad, dirige sus ventas no solo al mercado de la construccion, sino que también
satisface la demanda de industrias que requieren de los materiales que las distribuidoras
venden, con esto quiero explicar, que el mercado potencial (mercado de la construccion)
de MCT Santiago SA. se hace mucho mas favorable a penetrar, alcanzando la
participacion antes mencionada.

Para calcular el mercado potencial en la region metropolitana, primero se obluvo
el producto geogrifico bruto de la construccion a nivel nacional
(MMS$ 415.925, base aflo 1986), como lo que le interesa a la empresa es ¢l producto
geografico de la Region Metropolitana, se estimo ¢ste sacando el porcentaje que
representan los permisos de edificacion aprobados en la Region Metropolitana
(50,46%), temiendo entonces el producto geografico bruto de la Region Metropolitana,
se determind el porcentaje que representa el gasto en que se incurre en la adquisicion
de materiales para la construccion (58,56%). Asi se obtuvo el gasto que se determina a
la adquisicion de los materiales para la construccion en la regiéon metropolitana. A este
valor, se le trajo a presente va que estd expresado en valores del afo 1986,
multiplicando por la variacion del IPC entre el afio 1986 y 1997 (209,94%).

Con lo anterior se obtuvo el mercado potencial al que enfrenta la empresa, el
cual es de U.F. 18.038.108,74 anuales, esto representa al afio 1997, por lo que se le debe
aplicar el crecimiento esperado para el afio 1998, el cual es para el area un 4,93%, lo
que daria como resultado un potencial mercado de U.F. 18.927.460,95 anuales. Para el
primer afio de gjercicio se quiere obtener el 1,.2% de este mercado lo cual seria realizar
ventas por un total de U.F. 229.903_80.
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ESTUDIO TECNICO



41
MCT Santiago SA.

V.  ESTUDIO TECNICO

L Tratamiento de la Produccion

La capacidad de la empresa estard determinada por la demanda del mercado y
por ¢l capital que posea para comprar matenales, de lo contrario no podria vender.

Para efectos de este proyecto, la capacidad maxima serd ¢l mayor capital de
trabajo que necesite la empresa durante los diez afios en que se evaluara el proyecto.
Este valor sera calculado mas adelante.

Por otro lado, la capacidad de almacenamiento de materiales que depende del
tamaifio de la bodega, no es muy determinante al momento de definir el tamafio de la
empresa, va que se pueden dar los casos en que se distmbuya al consumidor final
directamente desde el proveedor de la empresa.

Por dltimo, se puede decir sobre los horarios en que se realizan los negocios, que
no existe algunos de éstos que esté por sobre el resto, o dicho de otra forma, no existen
horas de mayor frecuencia de ventas. Esto altimo se debe a que los mayores voliimenes
de ventas se realizardn por medio de vendedores de terreno, y en menor namero las que

s¢ realizaran en meson.



42
MCT Sanbiago SA.

2. Proceso de Produccion

El proyecto, trabaja mediante un proceso de venta directo con el cliente. o sea

sin intermediarios.

Los dias de funcionamiento son de lunes a sabado, con un horario de dos turnos
en la sala de ventas, los cuales seran de 9:00 a 14:00 vy otro de 15:00 a 20:00 horas. Por
otra parte, los vendedores de terreno comenzaran sus labores a las 9:00 y ajustardn su
horario segun las visitas que ellos planeen junto a los clientes, teniendo que finalizar el
dia realizando una reunién conjunta entre los vendedores y el personal administrativo,
con ¢l fin de resolver inquietudes que se puedan haber desarrollado en el dia. El horario
de bodega sera continuado ya que se tendra que realizar despachos dependiendo de lo
acordado por los vendedores con los clientes.

El proceso de produccion para ventas se realizara de la siguiente manera: El
vendedor visita al cliente, éste puede hacer un pedido de compra al vendedor quien a
través de un sistema computacional se contactara con la empresa, chequeard la
disponibilidad de matenales solicitados vy posteriormente enviara la orden de compra.
Esta sera procesada internamente y dard la orden a bodegas de realizar el despacho. La
venta de meson se efectuara por medio de igual mecanismo, obviando el primer paso.

Visita de El vendedor se Serealiza la Se procesa la
vendedor a conmccta en venla, v se orden de
clients linca a la envia la orden compra al
» empresa, > de compraa la | interior de Ia
mediante ¢l uso empresa cmpresa
notcbook

Se cavia Se realiza el Se carpa el
mternamente la despacho de camién con los
orden de — | materiales al — | materiales a
despacho a la lugar dispuesto despachar

bodega por el cliente
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Layout de la distribuidora
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Bodega n°1
Bodega n°2
Primer Nivel:
Recepcion
Baiio y lockers empleados
Segundo Nivel:
Oficinas administrativas
Bafios administrativos
Sala de Ventas y bodega articulos pequefios
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4. Estudio de la localizacidn de la distribuidora

La distribuidora estara ubicada en la comuna de Quilicura, en la calle
Caflaveral, habiéndose elegido este terreno por estar en un sector comercial de ficil

acceso. A continuacion se detallaran los aspectos relevantes a la eleccion del terreno:

a) Aspectos legales: El terreno corresponde a uso comercial, segun la Direccion de
Obras de la Municipalidad de Quilicura, por lo que es apto para la construccion de
la distribuidora.

b) Costo y disponibilidad del terreno: Debido al gran auge que ha venido presentando
la comuna de Quilicura, los terrenos disponibles son cada vez menos y sus precios
van en aumento, por lo que comprar un terreno en esa localidad, a parte de presentar
un oportunidad dado a su buena ubicacion, significard, una buena inversion.

¢) Ventajas del sector: El sector que se selecciono, presenta la ventaja de estar inserto
en un polo industrial de innegable crecimiento, lo cual presenta la posibilidad de
abastecer estas construcciones.

d) Accesibilidad: El terreno esta ubicado en la panamericana en un sector estratégico
que permite el acceso facil a todos los puntos de Santiago.

e) Disponibilidad de agua, energia y otros: El terreno elegido, es un terreno
urbanizado, por lo cual cuenta con todos los servicios necesarios.

f) Factores ambientales: Al no existir un proceso productivo, no hay peligro de emitir
gases contaminantes.
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ORGANIZACION INTERNA
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2 Analisis de cargo

DESCRICION Y ESPECIFICACION DEI

Jefe de Ventas

El jefe de ventas es el jefe de local. Quien ocupe este puesto debera cumplir con
las siguientes tareas:

En comercializacion: Es el encargado de planificar, organizar, administrar y
controlar las ventas, las cuales se realizan a través de un cuerpo de vendedores.

* Planifica cuando analiza geogrificamente los lugares mas apropiados para cometer
su gestion .

e Organiza las ventas asignando los vendedores mas apropiados a los distintos
segmentos que les corresponde.

¢ Admmstra a los vendedores asignando las tareas a realizar en el dia; sean ellas de
ventas o de cobranzas.

e Controla diariamente a cada uno de los vendedores, si cumplieron con las tareas
asignadas el dia anterior

En Administracion y Finanzas:

¢ Debe revisar la caja diaria al cierre del dia.

e Revisa diariamente los créditos de los clientes en cuanto a plazo v monto. Esta
funcion la realiza por si o a través del jefe de administracion.

e Administra el personal del local respecto a su asistencia y cumplimiento de tareas.

¢ Diariamente revisa el estado de endeudamiento y morosidad de los clientes del

local.
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¢ Ejecuta y envia las érdenes de compra al departamento de adquisiciones con el
objeto de satisfacer compras puntuales de clientes mayoristas o para reponer stock

e Contrata y finiquita contratos de personal con consulta a la gereneia comereial

Requisitos del cargo:

* Decbe ser Ingeniero Comercial con al menos 4 afios de experiencia en el rubro.

e Debe tener conocimiento y manejo de programas computacionales tales como
planillas de calculo, etc.

¢ Capacidad de liderazgo v motivacion de personal.

Subordinacion:
Su superior serd el Gerente de Comercializacion, vy su subordinado

directo sera el jefe administrativo.

Jefe Administrativo

El jefe administrativo realizara las siguientes funciones:

e Analizara diariamente los stocks de bodega. con el fin de no tener inconvenientes
inesperados.

e Sera responsable que se efectien eficientemente los despachos de materiales.

e Revisard diariamente la caja, v sera el encargado que se entreguen los sueldos
oportunamente.

¢ Es el encargado de realizar los tramites sociales que tenga la empresa.

¢ Se encargara que se cumplan las reglas que impone el servicio de impuestos

internos.
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Requisitos del cargo:
e Tener titulo de administrador de negocios.
* Tener conocimiento en programas computacionales tales como planillas de cdlculo,
¢ Tener capacidad de motivacion de personal.
Subordinacion:

Su superior directo serd el jefe de ventas (jefe de local), v sus
subordinados directos seran: la seccretaria, ¢l jefe de bodegas v personal del
departamento de ventas.

Cajera / Secretaria

» Serd la encargada de llevar los registros y/o archivos de la empresa.

e Debera recibir y enviar la correspondencia.

Debera colaborar con el jefe de administracion en sus labores cuando éste lo estime
necesario.

¢ Se encargara de registrar las entradas v salidas de caja diariamente.

e Sera la responsable directa en el momento en que no cuadre la caja.

Requisitos del cargo:

* Se le exigird haber estudiado por lo menos un afio de secretariado para que pueda
realizar sin dificultad las tareas basicas.

e Se le exigird tener conocimiento de programas computacionales tales como
procesadores de texto.

* Recomendaciones de trabajos anteriores si es que los ha realizado.

Subordinacion:
Su superior directo serd el jefe de administracion.



30
MCT Santiago SA.

Jele de Bodega

Quien ocupe este cargo estara:
Lincargado de coordinar la seccion bodega con despachos.
Encargado de impartir las tareas a sus subordinados en [orma clara v entendible.
Debera controlar el inventario exacto de existencias en la bodega en todo momento,
emitiendo informes del estado de stocks diariamente a su superior.
Debera contabilizar todas las entradas de materiales a bodega, cantidad, estado v
fecha, como asi mismo contabilizar todas las salidas bajo las mismas condiciones.
Debera controlar que los materiales estén distribuidos en forma correcta dentro de
las bodegas.

Requisitos del cargo:

Debe contar con estudios de contabilidad bdsica que le permitan llevar los stocks de
bodegas.

Debe tener experiencia laboral de al menos dos afios.

Debe tener condiciones de direccion de subordinados.

Subordinacion:

Su superior directo es el jefe administrativo y sus subordinados directos son el

jefe despachador y el jefe seccion patio.
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Vendedores

¢ Deberan realizar las ventas de los matenales de construccion.

¢ Realizardn un reporte de sus actividades diariamente.

¢ Realizardn la promocion de la empresa mediante merchandising directo a los
clientes.

e Deberin lograr los objetivos que la empresa les ha propuesto.

Requusitos:
e Tener habilidad en negociacion.
e Tener cuarto afio medio cumplido.

¢ Tener la capacidad de aprender a operar con computadores portatiles.

Subordinacion:

Su superior directo es el jefe administrativo.

Coordinador

¢ El coordinador debera de reemplazar a los vendedores cuando éstos estén en terreno
y sean requeridos por algan cliente.

e Deberdn realizar las rutas que los vendedores hacen diariamente para visitar a los
clientes.

+ Junto a los vendedores realizaran reuniones para analizar el trabajo diario.

e Seran el apoyo de los vendedores, encargandose que se cumpla con el tramite que

significan las ventas.



52
MCT Santiago 5A.
Requisitos:
¢ Tener habilidad de negociacion.
¢ Tener cuarto afio cumplido.

* Tener la capacidad de aprender a trabajar con la tecnologia que utilizara la empresa.

Subordinacion:

Su superior directo serd el jefe administrativo.

Jefe seccion patio

e Son los encargados directos de que se ubiquen y apilen en forma correcta los
materiales en las bodegas.

¢ Se encargan de dirigir a los operarios y al chofer de la gria horquilla.

¢ Dinigen los camiones de distribucion dentro del patio de carga asignando las cargas.

Requisitos:
¢ Cuarto afio medio cumplido.
¢ (Capacidad de direccion.

Subordinacion:
Su superior directo es el jefe de bodegas v sus subordinados son los operarios vy
el chofer de la gria horquilla
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Jefe de despacho.

e Encargado de realizar la ruta de despacho.

¢ Encargado que se realice eficientemente la labor de la distribucion.

* Realiza el chequeo de la carga que llevan los camiones distribuidores.

e Lleva la contabilidad de los despachos realizados.

e Encargados de la recepcion de los materiales que llegan desde las fibricas.

Requisitos:
¢ Cuarto afio medio cumplido.

e Experiencia laboral

Subordinacion.
Su superior directo sera el jefe de bodegas y sus subordinados seran los choferes
y el control de puerta.

Chofer

e Su funcion sera realizar el despacho de los materiales desde las bodegas hasta el
lugar dispuesto por el cliente para la enfrega de los matenales.
¢ Llenara un formulario completo en que indicara el recormdo que efectud y el

consumo de gasolina.

Requisitos:
e Tener cuarto afio medio cumplido.

¢ Tener licencia de conducir clase A.

Subordinacion.

Su supernior directo sera el jefe de despacho.
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Control puerta.

* El control de puerta es cl cncargado de verificar que la carga que llevan los
camiones concuerdan con las guias de despacho.

* Encargado de recepcionar los camiones que llegan desde las fabricas.

R' - =

e Cuarto afio medio cumplido.

Subordinacion:
Su jefe directo sera el jefe de despacho.

Operanos.

+ La funcién que tienen es cargar y descargar los materiales que llegan y que salen de
las bodegas.

Requisitos:
¢ Cuarto afio medio cumplido.

Subordinacion:

Su superior directo sera el jefe de patio.

Chofer Grua.

¢ Realizaran el apilamiento de los materiales dentro de las bodegas como también
cargaran los camiones con mateniales pesados.
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Requisitos:
e (Cuarto afio medio cumplido.

¢ Contar con licencia de manejar.

Subordinacion:

Su superior directo es el jefe de patio.

3. Seleccidn y contratacién de personal

La politica de seleccion que regira al proceso de contratacion se fundamentara
en la realizacion de entrevistas personales a quienes presenten interés en formar parte de
la empresa. Se le solicitara ademas su curriculum vitae y certificado de antecedentes,

El reclutamiento se iniciard en una primera ctapa en forma externa para ¢l jefe
de ventas y jefe administrativo  se le encargara la seleccion a una empresa dedicada a
dicho trabajo). En una segunda etapa, seran los jefes ya seleccionados y los
administrativos de MCT Temuco, quicnes conformardn el resto del equipo de la
empresa, llenando todos los puestos de los distintos cargos que tengan bajo su control,
atendiendo a los criterios de seleccion v contratacién comunmente aceptados.
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4. Politica de remuneraciones

Las remuneraciones son las contraprestaciones en dinero que debe percibir el
trabajador del empleador por su contribucion a la empresa y que estdn estipuladas en ¢l
contrato de trabajo.

La politica de remuneraciones con que trabaja la empresa se basa en una

remuneracion de mercado.

Como politica de la empresa, las remuneraciones se reajustaran en un 5% anual.

Las remuneraciones brutas son el costo del recurso humano para la empresa. Sin
embargo, para llegar a la remuneracion liquida que percibe el trabajador se debe
descontar un 13% correspondiente a las imposiciones de AFP y un 7% por concepto de

salud.

El 7% de salud, puede tomar valores supenores dependiendo del plan de salud
que opte el trabajador, considerandose solo el 7% como descuento legal. La vanacion
que se produzca es de cargo del trabajador y no de la empresa.

El impuesto de segunda categoria depende del monto de la remuneracion bruta
del trabajador menos los descuentos legales, lo que entrega la base imponible. Los
montos de base imponible que no excedan 10 U.T.M., estan exentos de este impuesto.
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ANALISIS FINANCIERO
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VII. ANALISIS FINANCIERO

i. Inversion Inicial

La inversion inicial se compone de 5 items, los cuales son:

Ll
1.2
13
14
1.5

Inversion en Activo Fijo
Impuestos y Derechos Municipales
Honorarios

Gasios de Puesta en Marcha

Capital de Trabajo

VALOR UF REFERENCIAL: § 14.304,33 (Correspondiente al 04/06/98)

A continuacion se detalla cada uno de ellos:

I.1

Inversion en Activo Fijo

Terreno y construccion.

METROS VALOR TOTAL EN
CUADRADOS | UF

SITIO 10.338.69 mt2 1530126
CONSTRUCCION | 3.000 mt2 125836
TOTAL 27.884.86
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Equipamiento Oficinas.
1 =3 VALOR TOTAL EN UF
- Muebles 321,58
Terminales comput., teléfonos, etc 174.77
Extintores ]9‘9-_-:'_!_ |
TOTAL 516,27
Equipamiento Bodegas
VALOR TOTAL ENU.F.
- Perfileras 9228
Pesas 83,89
Containers 104,86
TOTAL 281,03
Accesorio vendedores:
T e VALOR TOTAL EN UF
Notebooks (8) 1 671,13
TOTAL 5 671,13

59
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Vehiculos:
5 j UNIDADES |VALOR VALOR TOTAL
.' | UNITARIO EN UF
Gria Horquilla Yale |1 748,03 748,03
i
TOTAL | 748,03

Resumen inversion en activo fijo en UF

Terreno y construccion 27.884.86
iEquipamientu oficinas 516,27
: Equipamiento bodegas 281,03
| Accesorio vendedores 671,13
; 5 E Vehiculos 748,03 ,
. iTnTAL 30.101,32

1.2 Impuestos y derechos municipales

Estas son las obligaciones en que la empresa debe incurrir al momento de
miciar las actividades. Segiin el Ministerio de Vivienda y Urbanismo, este tipo de
construccion es de UF 2,08.
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Impuestos por construccion.
VALOR |
CONSTRUC M2 VALOR M2 IMPUES
. TOTAL TOTAIL EN
CION CONSTRUIDOS EN UF TO UF
2 galpones i
. 3.000 2,08 6.240 1,5% 83,6
mas oficinas

1.3 Honoranos

Para la construccion de esta empresa, se recurrira a la firma Arriagada y

Asociados Limitada, con ellos se negocia el pago que tendri que efectuarse al

constructor y al arquitecto.

El honorario del constructor seria de aproximadamente el 8% del costo total de

la edificacion y el del arquitecto seria aproximadamente del 1,5% del mismo costo. Se

debe aclarar que estos costos mas gastos legales que a continuacion expresare, ya estan

incorporados en el costo de construccion estipulado anteriormente. Por gjemplo, del
total del costo de la edificacion, el 8% corresponde a los honorarios del constructor.

Por 1ltimo, se debe considerar los gastos legales por honorarios del abogado, los
cuales se estiman en el 0.5% del costo de edificacion.
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Asi el costo total por honoranos se describe a continuacion:

| VALOR TOTALEN UF. |
| ARQUITECTO = 100669 _E
CONSTRUCTOR 188,75 |
ABOGADO 62,92 |
TOTAL SSE L 125836 _:

1.4  Gastos de puesta en marcha

Los gastos de puesta en marcha son aquellos en los que se debe incurrir con

anterioridad al imicio de las operaciones de la empresa. Se consideran:

* Remuneraciones; Se debera contar con el personal administrativo, especificamente
con los jefes de ventas, administrativos, de bodega, de patio y con los
coordinadores. Para ello se considerara un mes de remuneracion.

e Reclutamiento: Se considerard los gastos en que se incurre para atracr al mejor
personal operativo. Dentro de estos gastos se considerara poner avisos en el diario v
otros.

e Imprevisto: se considerara un 0,1% sobre la inversion de la edificacion.

A continuacion se exponen los gastos de puesta en marcha:

|GASTOS PUESTA ENMARCHA |  TOTALENUF
Remuneraciones } 235,31
Reclutamiento 1 6.99

| Imprevistos | 12,58
"TOTAL 254,88
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1.5  Capital de Trabajo

Para efectos de este provecto el capital de trabajo se calculara de acuerdo al
metodo de Periodo de Desface. El periodo a utilizar seran 15 dias, ya que es el periodo
que transcurre entre que los chientes pagan y la fecha en que la empresa cancela las

facturas a los proveedores.
La formula que se debe utilizar es la siguiente:

Costo Total Egresos X N® dias de desface

365 dias

Asi el capital de trabajo para ¢l primer afio seria:

226.603.39 x 15
365

= UF 931247

La vanacion del capital de trabajo para los proximos 10 afios se espera en:

Afio 1 Afio 2 Afio3 | Afo4 Afio5 |
219467 | 163544 | 77126 841,51 866,25
Afio 6 Afio 7 Afio 8 Ao9 | Afo10 |
918,06 | 99709 | 103114 | 1.09281 | 1.15857 |
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RESUMEN DE LA INVERSION INICIAL
ACTIVO FIJO 3010132
e |
IMPUESTOS Y DERECHOS MUNIC. i 93.6
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA | 25488
CAPITAL DE TRABAJO | 931247
TOTAL INVERSION INICIAL ' Tl 3976227
2. Financiamiento

El presente proyecto, MCT Santiago S.A., pasara a formar parte del Holding de
empresas Inverluz S.A. el cual financiara el proyecto en un 100% con capital propio.

Debido a lo anterior, no serd necesario recurrir a financiamiento externo.
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3. Ingresos por Ventas

Los ingresos por ventas de MCT Santiago S.A. se esperan que aumenien
substancialmente los tres primeros afios, alcanzando el primer afio ventas levemente
superiores al punto de equilibrio, para luego aumentar las ventas a una tasa del 25 % ¢l
segundo afio y un 15% el tercer afio. Este crecimiento se estima considerando que este
es ¢l periodo en que se espera conformar la cartera permanenie de clientes con que la
empresa trabajara en el futuro.

A partir del cuarto afio se estima que los ingresos por ventas creceran acorde al
crecimiento nacional que presente la industria de la construccién, va quc scra éste ¢l
crecimiento que se estima tendra la cartera estable de clientes. El crecimiento se estima

en un 6% anual.

Ventas estimadas:

Para el cilculo de las ventas que tendrda MCT Santiago S.A. se realizard una
estimacion de las ventas que se realizardn por familia de productos (las familias que
formaran parte de esta estimacion, estaran integradas por aquellos productos que
presenten mayor movimiento en las distribuidoras de matenales para la construccion).

A cada grupo se le estimara una ponderacion de la representacion que tiene en
las ventas, esta estimacion se determind a partir de las ventas reales que tiene la

empresa en Temuco y Valdivia.
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Cuadro resumen de los materiales mediante los cuales se estiman las ventas

totales:

'FAMILIAS VENTASEN UF. | PONDERACION
Perfiles abicrtos y cerrados 51.530,64 0.22414
Fierro red.. cuad., angul. 20.171,76 0.08774
Acero, planchas frio, caliente 33.74068 | 014676
Cemento, ladrillos, aditivos 36.890.36 0.16046
Mallas. clavos, alambre 7.147.71 0.03109
Madera aglom., bruto, puertas 3578912 0.15%67 |
Asbesto, yeso 939157 |  0.04085
Cubic;‘h; teuﬁﬂ, MUro, acces. 35.241,95 0.15329
TOTAL 22990380 | 1 1
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4. Costos por Venta

Los costos de wventa directos estan compuestos por los materiales de
construccion que integran cada una de las familias de productos antes expuesios, por lo
cual. estos costos estardn de acuerdo al total de ventas que se produzcan Ademas se
incluyen los costos de mano de obra directos en que incurra la empresa

' FAMILIAS VENTASEN UF. | PONDERACION
Perfiles abiertos y cerrados 47275 81 022414
Fierro red., cuad., angul. 1850620 | 008774
Acero, planchas ['ﬁ:},-{::a.liente 30.954,79 o W
Cemenio: Iadnillos; aditivos 33,844 36 0.16046
Mallas, clavos, alambre |  6.557,53 0.03109
Madera aglom , bruto, puertas 32 83405 0.15567
Asbesto, yeso 8.616,12 0.04085 i
Cubierta techo, muro, acces. 32.332,06 0.15329 ;
TOTAL = 2 210.920,92 1




El costo de las remuneraciones de mano de obra directa estard conformado por:
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| REMUNERACI
CARGO N° TRAB. TOTAL EN UF,
ON EN UF.

Vendedor 10 125,84 1.2584 |
k. g e
Operarios 10 134 23 13423 |
Choferes 4 176,17 704,68 t
TOTAL 3.305,38

A continuacion se presentan las remuneraciones directas estimadas para los

proximos 10 afios. El crecimiento de las remuneraciones de la mano de obra directa sera

de un 5% anual.

UF ANUAL

REMUNERACIONES DIRECTAS.
ANO 1 3.305,38
ANO 2 3.470,65
ANO 3 - 1.644,18
ANO 4 3.826,39
ANOS 401771
ANO 6 4.218.60
ANO 7 , 4.429.53
ANO8 | 465100
ANO9 488355
ANO 10 5.127.73



5. Costos Operacionales

Se incluyen aqui los siguientes items:

5.1
5.2
5.3
2.4
5.5

5.1

Remuneraciones Indirectas
Gastos anuales de publicidad
Gastos Generales

Gastos en Seguros

Gaslos de Mantencion

Remuneraciones Indirectas

MCT Santiago SA,
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La politica de la empresa consiste en incrementar estds remuneraciones

anualmente a una tasa del 5% anual. A continuacion se presenta un cuadro resumen de

las remuneraciones del personal administrativo.

CARGO N° TRAB. REMUNERACION [TOTAL EN
EN UF. UF. :
Jefe de ventas 1 | 91021 91021 |
!flEtE‘é&ininistratim 1 | 35570 355.70 |
Cajera o 1 13842 138,42
Jefe de bodega 1 ! 32969 32969
Control puerta 1 ; 196,30 196,30
Despachador 1 r 196,30 196,30
Coordinadores 3 '[ 297.53 892,59
Operador gria 1 | 176,17 176,17 |
Jefe seccion patio 2 16778 | 33556 |
TOTAL 3.530,94 |
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A continuacion se presentan las remuneraciones indirectas estimadas para los
proximos 10 afios.

REMUNERACIONES DIRECTAS. | UF ANUAL ,
. ANOI 3.530,94 :
ANO 2 3.707.49
ANO3 3.892.86
ANO 4 4.087.50 5
ANO'5 429188
ANO6 4.506.47
ANO 7 | 47180
£ ANO 8 496839
ANO9 5216.80
ANO 10 ' 5.477,65

Se debe afiadir, en este punio, los costos en que incurre la empresa por concepto
de pago de comisiones a vendedores, monto que asciende al 12% del diferencial entre
¢l costo de los materiales y los ingresos provenientes de sus ventas.

Para el primer afio las comisiones se estiman en UF 2.277,95
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5.2 Gastos anuales en publicidad

MCT Santiago SA. tendra como politica hacer publicidad a través de marketing
directo de conquista los dos primeros afios vy de mantencion v pequefia conquisia
durante los siguientes ocho afios. El costo mensual para el primer afio sera de 100 UF |
para el segundo afio tendrd un costo de 80 UF. mensuales. Para los siguientes ocho afos
los gastos en publicidad serdn de 35 UF. mensuales, que lo constituyen la impresion de
folletos, avisos en diarios y en paginas amarillas.

Gastos estimados en publicidad para los 10 afios:

GASTOS EN PUBLICIDAD |UF ANUALES
ANO 1 1.200
ANO 2 960
ANO3 420
ANO 4 420
ANO 5 420
ANO 6 o 420
ANO 7 420
ANO 8 420
ANO9 420

ANO 10 420
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5.3  Gastos generales

ITEM MONTO ANUAL EN UF.
Patentes Municipales (i) 397.62
Contribuciones (ii) 179,935

Agua, luz, teléfono 1.677.82
Combustible 469,79

Varios (iii) 10

Arriendo (iv) 234894
TOTAL 5.084,12

i) Patentes Municipales: Corresponde al 0,5% semestral sobre el Capital Propio de

la empresa.

Patentes Municipales = UF 39.762.27 x 0,5% x 2 = UF 397,62

ii) Contribuciones: Corresponde al 2% del avaluo fiscal, con un recargo del 30%
sobre el monto calculado. Para este fin se supone que el avalio fiscal es equivalente al
55% del valor de la construccion del bien raiz.

Contnibuciones=UF 12 5836 x 2% x 1.3 x 55% =UF 179.95

i)  Varios: se consideran dentro de estos items los gastos de articulos de escritorio,

articulos de aseo, etc.

iv)  Arriendo: La empresa arrendara los 4 camiones con que se realizara la
distnbucion de los materiales para la construccion. Debido al aumento del flujo de
ventas, se estimo conveniente que a partir del quinto afio se arrendara un quinto camion,

y a partir de octavo afio, aumentar otro camion.
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5.4  (Gastos en seguros
Se contratardn seguros contra incendio, los que incluyen las instalaciones, ¢l
contenido de las oficinas, mercaderias v el edificio, ademas se contratara un seguro

contra robos y se contratard seguro para la gria horquilla. El monto a pagar por los
seguros de incendio y robo sera de UF 61,41 anual mas UF 30 por concepto de seguro

para la groa.

Lo anterior daria como gasto anual en seguros UF 91,41

55 (astos de mantencion

La empresa deberd incurrir en ciertos gastos anuales por concepto de
mantencion de las instalaciones v vehiculos.

El total se calcula en UF 100 para el primer afio, cifra que se incrementara a una
tasa del 2% para los afios siguientes.
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El metodo a utilizar, sera el método de depreciacion lineal. La vida atil de esios

activos y su forma de depreciacion se presentan a continuacion.

et E?ALDR I VALOR IDPREC_ ANUAL |
[ | INICIAL RESIDUAL | UF

INMUEBLE

Construccion 12.5836 40 0 ’ 314,59
EQUIPAM.

| Gria horquilla 748,03 E | D 93.50 ‘
Equip. oficina 516,27 6 0 86,05

Equip. galpones | 281,03 ~® [ 0 T 26,84
Equip. vends. 671.13 6 I o | - 1118
TOTAL 65284
6. Impuesto a la renta

El impuesto a la renta es actualmente del 15% sobre las utilidades de la empresa,

s supone que este se mantendra constante a lo largo del periodo de vida del proyecto.

El valor del impuesto que afectara a la empresa, estara expresado en los flujos

de caja.
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i - Valor de venta de la empresa
(Ultimo Flujo Operacional x 0,8) / r = Valor Residual

Donde “r” es el promedio de las tres tasas de descuento consideradas en el
punto 8.

Esta evaluacion se ha realizado considerando la venta del proyecto en el décimo
periodo con el negocio funcionando. Para esto es necesario ofrecer a un futuro

comprador, una empresa con un VAN posilivo.

Escenario Normal: (18.297,72 x 0,8) / 0,1555 = UF 94.136,177
8. Tasa de descuento

Para determinar la tasa de descuento que tendrd el proyecto se utilizd el modelo
CAPM. Dicho modelo plantea que el retorno exigido a un activo va a ser igual a la tasa

libre de riesgo mas un premio que esta dado por la diferencia entre el retorno de

mercado y la tasa libre de riesgo.

E(Ri) =Rf+ (E(Rm)-Rf) x Bi

Donde:
E(Ri) = Retorno exigido al activo, tasa de descuento del provecto.
Rf = Tasa libre de riesgo

E(Rm) = Esperanza de retorno de mercado
Bi = Riesgo del proyecto no diversificable
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La tasa hibre de riesgo es aquella tasa que no covaria con las fluctuaciones del
mercado. Para tales efectos se uhlizara la tasa de los PRC a 10 afios por su
representatividad y liquidez en el mercado.

Esa tasa es de 7.10%.
El premio por riesgo en Chile equivale al 6,5%.

Para poder estimar el Beta adecuado a este proyecto, se recurridé a un estudio
realizado por S & P, el cual dio a conocer una lista de ellas para distintas industrias, por
lo gque para determinar el Beta que afectarda a MCT Santiago SA., se realizd una
ponderacion de distintos Betas.

Beta de la Construccion: 1,46

Beta de Materiales de Construccion: 1,33

Beta de Ventas al Detalle: 1,15

Se ponderd con un 15% al Beta de la industria dc la Construccién, con un 60%
al de Materiales de Construccion y al Beta de Ventas al Detalle con un 25%.

Bl1=06x133+0,15x146+025x1,15
Bl =1, 30%

Dado lo anterior se tiene que la tasa de descuento para el proyecto es:

E(R1)=7,1% +6,5% x 1,30
E(R1) = 15,55%
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Ademis es conveniente realizar una variacion en los Betas de mercado con ¢l fin
de obtener distintas tasas de descuento para determinar tres escenarios:

B2=1.20
B3 =140

Las tasas de descucnto correspondicntes a cstos Betas son:

E(R2)= 7,10% + 6,5% x 1,20 = 14,9
E(R3)= 7,10% | 6,5% x 1,40 = 16,2
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FLUJOS
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VIII. FLUJO DE CAJA

ESCENARIOS A REALIZAR

El andlisis financiero de este provecto tiene tres escenarios distintos. La
diferencia entre cada uno de ellos radicara en el crecimiento esperado en las ventas que
se tengan a partir del cuarto afo, el cual dependera de como se presente la actividad de

la construccion.
) Escenario normal

En este escenario se realizan las estimaciones financieras tal v como se
describieron desde un principio. La empresa comenzara el primer afio sobrepasando por
poco el punto de equilibrio, para en un segundo afio tener un crecimiento en las ventas
de un 25%, en el tercero de un 15% y a partir del cuarto afio estabilizarse con un
crecimiento igual al esperado para el mercado o sea un 6%.

2. Escenario optimista

En este escenario, se espera que a partir del cuarto afio, las ventas en lugar de

incrementarse en un 6% anual, lo haga en un 8% anual.

3. Escenario pesimista

En este escenario, se espera que a partir del cuarto afio, las ventas en lugar de

incrementarse en un 6% anual, lo haga en un 2% anual.
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IX. MEGATENDENCIAS

Como toda empresa, MCT Santiago SA. esta inserta en una economia cada vez
mas compleja, dado al creciente dinamismo vy evolucion que se estd presentando hoy en
dia.

Se estd pasando de una sociedad industrial a una sociedad de informacién:

Uno de los recursos mas importantes para una organizacion ¢s la informacion
con que se cuenta. Esto permite a la empresa poder enfrentar y anteponerse de mejor
manera a los posibles cambios que se presenten en el medio en que se opera, pudiendo

establecer estrategias y tacticas para actuar de manera cficiente.

Se pasa de una vision de corto plazo a una vision de largo plazo:

Esto se refiere a que no es necesario solo pensar y reflexionar en el presente,
sino que las organizaciones que desean crecer deben provectarse a futuro y planear su
rumbo. Tener una vision significa saber lo que se quiere ser en el futuro. MCT Santiago
SA. quiere llegar en ¢l largo plazo a tener un reconocimiento por ¢l mercado como una
distribuidora confiable v eficiente.

Se pasa de una tecnologia obligada a la alta tecnologia con alto contacto:

Se simboliza la necesidad de la exustencia de un equilibrio entre la realidad
fisica y la realidad espintual. MCT Santiago SA. requiere contar con una tecnologia que
permita a la empresa poder realizar su estrategia de diferenciacion con enfoque la cual

se fundamentara en la tecnologia que se utilizara en el proceso productivo.
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X. CONCLUSIONES

De la evaluacion de los flujos de caja para los distintos escenarios propuestos se

puede concluir lo siguiente:

El presente proveclo es técnica v econdmicamente [actible como se puede

apreciar en los indicadores de evaluacion obtenidos:

ESCENARIO  |NORMAL OPTIMISTA  |PESIMISTA |
VAN (15,55%) |21.965,82 31.624,46 5.139,1

VAN (149%) | 2454444 34.726,65 6.811.93

VAN (162%) | 19.519.96 :528_685_,{}4 354734
TIR izing%' _}.25'}3.? % 117,77 % |

De acuerdo a la TIR que arroja el provecto, se puede concluir que el proyecto es
bastante rentable, se confia en la rentabilidad obtenida en la diferenciacion que busca
conseguir la empresa respecto a su competencia.

Se concluye que dentro del escenanio pesimusta la TIR del proyecto es levemente
superior a la tasa de descuento utilizada para el proyecto. Dado lo antenor se concluye
que bajo esas condiciones la realizacion del proyecto no daria resultados lo

suficientemente rentables.

De acuerdo a lo planteado en los objetivos a corto plazo, éstos pueden, segun los
resultados de la evaluacion, ser cumplidos, como por ejemplo, cumplir el objetivo de

alcanzar el punto de equilibrio en el primer afio.

Por altimo se concluye a base del estudio realizado que a mediano plazo la
empresa podria lograr obtener entre el 2% a 3% del mercado, para luego mantenerse en
¢l a futuro
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MCT Santiago SA.

ANEXO #1

(Reunioén en que se acuerda la creacion de
MCT Santiago SA.)



REUNION N° 34 DE DIRECTORIO DE MCT S A,
TEMUCQ, 20 DE ABRIL DE 1998

Se abre la sesion a las 20,00 horas, efectuada en las
oficinas de la sociedad, bajo la Presidencia del Titular Sr.
XXXX XXXX XXXX, con la asistencia de los Directores Srs. xxxx
XXXX, XXXX XXXX, XXXX XXXX ¥ Xxxx xxxx. Oficia de
Secretario de Aclas el Gerente General don XxxXx XXXX.

1.- Correspondencia: No hay.

2.- Estado de Situacion: El Gerente hace una extensa y
detallada exposicion de los estados financieros de la Sociedad,
los cuales, luego de haber sido analizados en profundidad por
los sefiores directores son aprobados por unanimidad. (aqui se
consignan los datos del periodo mensual y acumulado anual,
ademas de los respectivos antecedentes presupuestarios).

3.- Exposicion del Gerente General: El Gerente General Sr.
xxxx hace una ampliada exposicion sobre la factibihidad de
instalar un local comercial en la Region Metropolitana, que
amplie nuestra actividlad comercial aprovechando las
siguientes ventajas. A) La mayoria de nuestros proveedores se
encuentran en Santiago, b) la disposicion de los proveedores,
en apoyarnos con mayor plazo y descuento especial en precio
de los productos, iniciar nuestra actividad local. C) El Know
how adquirido a través del tiempo que se ha explotado la
actividad en el Sur del Pais. con regular éxito (o beneficio).

Continuando con su exposicion el Gerente General da cuenta
que la inversion y el capital de trabajo esta asegurado por los
Bancos y los Proveedores (a través de materiales en
consignacion y plazo en las adquisiciones) y capital propio. En
cuanto al riesgo, éste estaria. dimencionado al: a) nivel de
ventas irrecuperables, b) el tiempo de puesta en marcha,
compuesto por los costos fijos. C) vender el terreno con sus
respectivos galpones construidos ad-hoc. Estas inversiones



pueden venderse, recuperando su costo inicial, y posiblemente
mayo valor debido a los valores agregados compucstos por los
permisos y patentes municipales y ofros de caracler
ambiental. Las existencias puedcen venderse en los locales
abiertos en el Sur.

El estudio de mercado consignado en el informe adjunto, si
bien esta basado mayormente sobre la base de supuestos, no
deja de tener la fortaleza de tratarse de una materia comercial
explotada por la sociedad en dos cabeceras de provincias,
compitiendo con los mismos distribuidores que se enfrentaran

en la Region metropolitana.

Los Directores cruzan opiniones sobre lo expuesto, toman
conocimiento del estudio de factibilidad sefialado y debaten en
detalle la propuesta del gerente general, aprobandola por
unanimidad.

Varios: no hay

Sin haber otra materia que tratar se levanta la sesion a las
23,50 horas, firmando para constancia los sefiores Directores:

XXX XXXXX KXXX XXXXX

AXXX XXXX
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(Algunos Materiales que se venderan)




IHD, TEALLO {Prod. Habituales)

Linea
1891 CHOLFMAN
10 | 02768-7 | CHOLEDAM LISO 0.50 % 1.22
20 | 01577-1 | CROLGUAX LISD 0.61 % 2.03
10 | 05778-4 | CHOLCUMH LISO 0N X203
40 | 02767-8 | CHOLEUANM LIS 0.76 % 1.52
50 | 02766-2 | CHOLCU&M LISD 6.6 % 2.03
55 | 10061-8 | CHOLGUAN LISO 0B X203
B0 | M754-7 | CHOLCUAM LISD .91 X203
B0 | 03174-7 | CHOLCUMN LIS0 2,4 1.32X 2.4
90 | 02415-3 | CHOLCUeN LISO 3,7 1.52% 2.4
§3 | 10330-5 | CROLCUAN DIANANTADO 3.2 MM 1.52 ¥ 2.44__
100 | 056355 | CHOLGUAM PERFORADO  0.76 X 1.52
110 | 02417-4 | CHOLGUAN PERFORADD 1.32 fz.4_
120 | 06189-5 | CHOLCUAN 25 BLAMCD 1.52 X 2.44
130 | 07624-0 | CHOLCUSN 25 EUCALIP. 1.52 X 2.44
140 | 076755 | CHOLCURN 25 LINCUE 1.2 828

150 | 02420-2 | DUROLAC UNICOLOR BLANCO
160 | 02750-3 | DUROLAC UNICOLOR CREMNA
170 | 07626-0 | BURDLAC WMICOLOR MEGRO
180 | 07627-6 | BUROLAC UNICOLOR CRIS PERLA
190 | 07628-1 | BUROLAC UNICOLOR ALMEMDRA
195 | 03145-9 | CHOLGUAM LISD 4,8 1.52 % 2.44
200 | 05128-9 | BUROLAC AZULEID FANTASTA

200 | 03668-4 | BUROLAC AZULEJD BLANCO

200 | 05170-7 | BURGLAC 4ZULEJD FLORSL ATUL _
200 | 05173-3 | OUROLAC AZULEJD DENECIA

200 | 05164-2 | DURGLAC AZULEJD FLOR/LUCUEA

710 | 03148-5 | CHOLCUSN LISD 6,0 1.52%2.44
210 | 07629-7 | BURGLAC AZUWLEID CELESTE

220 | 07767-9 | BUROLAC AZULEID GRANITO ROJO

230 | 077754 | BUROLAC AZULEJD GRANITO GRIS

240 | 07764-2 | BURDLAC CRENITO GRIS

250 | 07765-8 | BURDLAC CREXITO ROJO

260 | 07766-3 | BURDLAC CRANITO MEGRD

270 | 02422-3 | DUROLAC BABERS LISO PINO MATURAL
780 | 07630-4 | DURGLAC NADERA LISO EUCALIP. ATURAL
765 | 05177-5 | BUROLAC UNICOLOR ANARTLLO

265 | 05179-6 | BURCLAC UNICOLOR AZUL

785 | 05180-3 | BURDLAC UNICOLOR ROJD

290 | 07631-0 | BURDLAC IABERA LISO EUCALIP. TENIDO
00 | 07632-5 | BUROLAC NABERS LISO GUINDO MATURAL
10 | 07634-6 | DUROLAC EABERA LISO LINGUE

120 | 05415-8 | BUROLAC BABERS LIMGUE 0.5 X 1.22
70 | 076351 | DUROLAC NADERA EUCALIP 0.5 X 1.22
U0 | 04954-6 | BUROLAC ENTABLADO FINO

50 | 05181-9 | BUROLAC ENCIHA MATURAL

TS0 | 05182-4 | BUROLIC EXCTMA TENIDO

50 | 07636-7 | WUROLAC ENTABLABO LINGUE

30 | 07784-5 | BURDLAC ENTABLABO EUC. MATURAL

770 | 02419-5 | DUROLAC CAMTERA AZWL

380 | 07637-2 | WROLAC CANTERA CAFE

350 | 0329%-3 | BUROLAC COLONIAL STEMA

400 | 07638-8 | BUROLAC COLOWIAL BETGE

410 | 03144-3 | BURDLAC ALBAYALBE

20 | 02964-6 | BUROLIC PIZARRA KECRA

€0 | 01803-7 | PARQUET COLONIAL CHOLGUAN

€15 | 02677-7 | PARGUET COLONTAL 300 X 300 X 3.2MM__

Referenc. Unid
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Iim. TENUCD LFrod. dadiiualess

Linea

1791 TURCS ¥ FITTING PC SRNIT

1900 | 11057-27 | ENPAUETIDURA B3-125

1920 | 0Z360-0 | TUBO PUC SMN. 1 40 X 1.000 RN C/CAREIA__
1940 | 02361-6 | TUBO PUC SN D 40 X 6.000 EN S/CABEZN__
1960 | 02362-1 | TUBO PVC SAN. D 50 X 1.000 NN C/CAREZ4__
1960 | 02363-7 | TUB0 PUC SaN. U 50 X 6.000 NN S/CABEZA__
2000 | 02364-2 | TUBD PYC SAN. B 75 X 1.000 BN C/CABEZA__
2020 | 02365-8 | TUBO PUC SN. B 75 X 6.000 BN S/CABEZA__
7040 | 023663 | TUBO PUC SAN. B 110 X 1.000 EN C/CABEZA__
2060 | 02367-9 | TUBO PUC SEN. D 110 X 6.000 IN S/CABEZA__
7150 | 08276=1 | TUBD PUC SAM. D 160 X 6.000 MM BLCO C/GOMA
7160 | 02368-4 | COPLA PUC SAMITARIO B 40 M C/CEM___
7180 | 02365-0 | COPLA PUC SAMITARIO D 50 EM C/CEN

7200 | 02370-7 | COPLA PWC SAMITARIO B 75 EM C/CEN

2220 | 0Z371-2 | COPLA PVC SAMITARIO ¥110 N C/CEM

7300 | 06099-6 | C0OO PUC SAMITARIO D 40 X 45 C/CEM___
7320 | 02372-8 | CODO PUC SHMITARTO D 40 X 87.5  C/CE__
7140 | 08095-4 | CODO POC SAMITARIO D S0 X 45 C/CEM____
7360 | 02373-3 | CODO PUC SANITARIO D 50 X 87.5  C/CER__
7380 | 04822-9 | CODD POC SANITARIO D 75 X 45 ur:m___
2400 | 02374-9 | 000 PYC SHOTARIO D 75 X 87.5  C/CEN___
2420 | 06131-5 | CODO PUC SANITARIO D110 X 45  C/CEM___
2040 | 023754 | COD0 PUC SEMITARIO D110 X 87.5  C/CEM
2620 | 02859-0 | C0D0 KIDRMATCO 20 EX

2640 | 02860-7 | 0000 KITRAULICO 25 MK

2680 | 027891 | CO00 NI 20 Wt

7775 | 06650-9 | C0DO CAEARS D 180 X 90 C/C0mA

2920 | 01249-1 | TEE PYC SANITARIO B110 I 50 NN BLCO.C/COMA
2985 | 06638-0 | TEE PYC SAMITARIO D 50 X 40 % BLCO C/C08A
2987 | 06445-0 | TEE PYC SAMITARIO B 110 X 40 BB BLCO C/COM
3000 | 01253-5 | TEE PYC SMMITARIO B 40 X 40 EN BLCO C/COMA
3020 | 02376-0 | TEE PYC SANITARIO B 40 X 40 ¥N C/CEN____
3040 | 08086-3 | TEE PYC SANITARIO 50 X 40 EN C/CEN
3060 | 02377-5 | TEE PYC SMHITARIO B 50 X 50 WA C/CEN
3060 | 02378-0 | TEE PRC SANITARIO B 75 X 0 ¥M C/CEN____
1100 | 02379-6 | TEE PYC SANITARIO B 75 X 50 M C/CEX
3120 | 02380-3 | TEE PYC SANITARIO D 75 X 75 MM C/CEX
140 | 02381-9 | TEE PYC SBXITARIO B110 X 40 M C/CEX
160 | 02382-4 | TEE PWC SANITARIO §110 X 50 UM C/CEN__
3180 | 02383-0 | TEE PYC SANITARIO 110 X 75 BN C/CEN
1200 | 02384-5 | TEE PYC SMOTARID B110 X110 EN C/CEX
1220 | 08084-2 | TEE REGISTRO PUC SAN 75 A C/COMA

1240 | 07385-0 | TEE RECISTRO PUC SAN D 110 UM C/CEX___
1260 | 02858-4 | TEE RIBRAULICA 20 BN

1260 | 01304-6 | TEE DOBLE PUC S4M B110 X110 BN BLCO C/G0fA
310 | 06651-4 | TEE COLECTOR 180 X 180 M C/GORA

T30 | 06889-1 | TEE PYC COLECIOR 315 X 200 M

@21 | 11056-7 | TERMIMAL B - CA 125 X 140

Referenc. Unid
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<Ml §ERL NPT VS . DEULLUSLTSS

Linea Referenc, Unid

02431-7 | ATULEJO BLANCO 15 X 15 (CAJA 2 M2)
06138-3 | AZWEJD GRIS 15 X 13
06139-9 | AZULEJO CELESTE 15 X 13
06140-6 | AZULEID CHAMPAGNE 15 X 15
09733-4 | CERMIICO CORDILLERA CARRARA BEIGE 15 % 20
07085-0 | CERANICA CORD.PORCELAN DAKOTA 30 X 30 BATE
00875-4 | CEIRMIICO CORDILLERM IEVE 20 ¥ 20

09689-6 | CERMIICO CORDILLERA CAPRT CRIS 151X 20
09745-1 | CERANICO CORDILLERA CARRARA BLAMCO 15 X 20
01875-2 | CERAMICO CORDILLERA ONICE BEICE 33 X 13_
09864-6 | CERMMICO CORDILLERA QUILICURS 20 ¥ 20__

=
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5 | |

10 | i

15 | |
| |

20 | l

20 | i

2 | |
5| |

28 | |
0| I

30 | 07086-5 | CERANICA CORD.CALEDONIA BRILLAM 30X30 LEV_ |

30 | 00376-3 | CERMIICO CORDILLERA QUILTCURS 33 X 33____ |

15 | 09724-3 | CERMIICO CORDILLERA PUCDH 20 ¥ 20 |

40 | 09420-0 | CERMIICO CORDILLERA PUYERUE 20 X 20___ I

45 | 09374-6 | CERAMICO CORDILLERA CRISTAL 20 X 20_ I

50 | 09317-4 | CERMIICO CORDILLERA ROBLE 20 % 20 |

55 | 09%41%-2 | CERANICO CORDILLERA IEIZA 0%20_ !

58 | 08155-6 | CERMIICO CORDILLERS RMITE 20 X 20 |

60 | 09418-7 | CIRMICO CORDILLERA BLANCD wrw l

65 | 09373-0 | CIRANICO CORDILLERA ROSE FURMIE 20 X 20__ | T2
70 | 0%417-1 | CERANICO CORDILLERS BOME LISO 0120 | n12
75 | 09416-6 | CIRSMICO CORDILLERA CUTMM LISD 20 X 20__ | HT2
77 | 10483-0 | CERMIICO CORDILLERA RELECR0 20R% 20__ | N2
80 | 09415-0 | CERMIICO CORDTLLERA TACORS LISO 20 X 20___ | #T12
85 | 0%414-5 | CERMMICO CORDTLLERA GARZA LISO 20 X 20___ | nr2
90 | 09%413-0 | CERSMICO CORDILLERA ALPACA LISD 20 X 20__ | mT2
93 | 00230-8 | CERMMICO CORDILLER® ANTARES MECRO 201 20 | a2
94 | 07756-7 | CERAMICO CORDILLERA RNTARES BLENCO 20 X 20 | m2
95 | 00213-4 | CERRMICO CORDILLERA ANTARES CUIMDA 20 1 20 | W12
100 | 09732-9 | CEIRMICO CORDILLERA DEREY JAZNIN 20 X 25 | nr2
165 | 09731-1 | CERMIICO CORDILLERA DERSY BEIGE 20 X 25__ | a2
110 | 09850-8 | CERMMICO CORDILLERA CARRARA BEICE 201 20 | a2
111 | 10766-6 | CERANICO CORDILLERM CAPRI BLAMCA 20 X 30_ | n12
115 | 09730-8 | CERRAICO CORDILLERA BIANCD nruw | 2
120 | 09729-0 | CERANICO CORDILLER ROBLE 30 X 30 | W12
125 | 09728-5 | CERMIICO CORDILLERA TEIZA 30 X 30 | #12
130 | 04092-5 | CERMIICO CORDILLERA CRIS L.DIAC. 20 X 25_ | n12
130 | 04084-0 | CERMIICO CORDILLERA BLCO. L.DIAC. 20 X 25_ | A2
130 | 09727-0 | CIRMYICO CORDILLERA ALPACE LISO 33 X 33__ | 12
135 | 08871-8 | CERANICO CORDILLERS EHITE LISO 33 % 33___ | Hr2
118 | 0779%-9 | CERMNICA CORDILLERA BOME B33 13 | u12
140 | 09726-4 | CERSMICO CORDILLERA TACORM LISO 33 X J3__ | T2
141 | 10778-3 | CERMIICO CORDILLERA TETRA ROSA 33 X 33__ | 12
145 | 09725-9 | CERMIICO CORDILLERA COIWUE 33 X 33___ | HT2



S, § LAVYYS BT WU, NSWALESLT Pon el e S S

Linea Referenc. Unid

1783 CEAENTO C-B
35 | 02338-8 | CINENTO I - 1 KILO
360 | 02355-3 | CEMENTO B - 4 KILD
375 | 02539-5 | CEMENTO B -20 KILOS
350 | 02356-7 | CEMENTO C - 1 KILD
405 | 03653-0 | CENENTO C - 4 KILQ
420 | 02538-0 | CEMENTO C -20 KILOS
435 | 03821-5 | CENENTO C -200 KG TANBOR

— — e S — ——
— — — — — — —

1789 CERARICA  TA0N
EEaEEEIZ
10456-4 | CADIMA 23 KE.

61 |
| 10467-0 | CADITMA PASTA 30 KC.
|
|

10468-5 | CADDM BLAMCO 5 KG.
10469-0 | CADIMt ROSE 5 KL,

BEES
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IND. TENECD Lrrod. BADTLUgless

10 | 10029-6 | TERCIADO LAURELIA 3.5 Ml 1.22 X 2.44 2D4.

0308 BADERAS AMTILHUE
10¢12-1 | TERCIADO MOLD.PIRC 9 MM 1.22
0011-6 | TERCIADO BOLD.PINO 127N 1.22
o1
1

10 |
20 |1
30 | 10010-0 | TERCTIADO BOLD.PIND 1
351

|1

X 2.4 TIPO B
X 2.44 TIPD B
X 2.44 TIPO B
% 2.4 TIPD B
.20 2.44__

0066-5 | TERCTADO BOLD.PINO Z1M.

4
22
0009-3 | TERCIADO BOLDAJE PINO 15 KN

0

1HITMBNML
o|mm411mmmﬁmmm1mz«xln
%0 | 09355-0 | TERCIADD BOMA-CON EXT.38A 2101 2.46 X 1.22
60 | $5468-0 | TERCTADO BOMA-NOL CLAS.3RA 6NN 2. 44X1.22_
| 00383-3 | TERCIADD BOMA-MOL CLAS.JRA 168X 2.40%1.50_
80 | 09466-0 | TERCIADO BOMA-BOL CLES.IRA 18HK 2.24%1.50_
90 | 09406-1 | TERCTADO BOMA-NOL CLAS.IRA 1818 2.44%1.22_
100 | 02945-9 | TERCIADD BOMA-BOL CLAS 3Re 21KK 2.44K1.54_
110 | $0973-9 | TERCIABO BOWA-NOL PLUS IRA 16N 2.44X1.22
119 | 11025-2 | TERCIADO BOMA FILK CLAS.1C 1218 2.44 X1,
120 | 11695-2 | TERCIADO BOMA-FILN CLAS.1C 16ME 2.44 X1.
121 | 11700-3 | TERCIADD BOBA-FILN CLAS.1C 18% 2.44 X1.
122 | 025145 | TERCIADO BOWA-FILE CLAS.2C 1608 2.44

k1.
123 | 10445-8 | TERCIADO BOWA FILN CLAS.2C 18HN 2.44 X1.
124 | 10450-5 | TERCIADO BOMA FILE CLAS.2C Z1ME 2.44 X1.

el
L=

ﬂﬁﬁﬁﬁﬂn

1631 TERCIADCS INFODEMA

165 | 03061-0 | TERCIADO FUCMLIFTO 10 B2 1.52 X 2.44
167 | 11014-0 | TERCIADO MAKIN0 16BN 1.22X2 M4
167 | 11573-0 | TERCIADO ESTRUCT.PIND 12 N 2.44 X 1.
169 | 11574-5 | TERCIADO ESTRUCT.PIND 16 BN 2.44 % 1.
173 | 11015-6 | TERCIADD BASIN0 20ME1.22I 2.4
210 | 04175-6 | TERCIADO EUCALIPTO 35BN 2.44 %1
225 | 01624-0 | TERCTADD FIXALIPTD JSEEO.821%°
01625-6 | TERCIADO EUCALIPTO 3.588 0.721X 2
m-uum:nl:mmn IsminZx2
TERCIADD LAREL 3.5 2.20 X 0.72
TERCIADO LMREL 3.5 81 2.20 X 0.82
TERCIADO LMREL 3.5 M1 2.84 X 1.52
TERCIADO COLOR COIGUE 3.5 2.44 % 1.
TERCIADO COLOR COIGUE 3.5 2.44 X 1.52
TERCIABO STR.COLOR 6 B 2.#4 X 1.52
1
T
1

B
I

FFFFII

=2

|

|

%EE

:
F

:

II

ERCIADD STD.COLOR 108 2.44 X 1.532
ERCTADD STD.COLOR 1770 2.44 X 1.32
ERCIADO STH.COLOR 1641 2.44 X 1.52
TABLERO PRRTIC. EUCALIP.J.7 EM 2.44 X
TABLERO PARTIC. LAUREL 3.7 EM 2.4 X%
TABLERD PARTIC. COLOR 3.7 MM 2.44 X
I ]
I

ﬁﬁﬁﬁ
3ﬂﬂJII

ABLERD PARTIC. LAMUREL 3.7 B 2.4
ERCIADD RARINO 61!‘[211!1?‘2_

F83235ERE23833%Y
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I I
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I |
I I
I |
I I
I |
| |
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IKD, TERUCY LITODO. HADITUAles? T - %0 Wil 7Y
Linea Referenc. Unid

0570 PLANCEAS TINCALU LISO

120 | 02156-2 | ZIMCALUS LISO 0.4 X 1
130 | 02157-8 | ZIMCALUN LISO 0.4 %
140 | 02158-3 | ZTHCALUS LISD 0.4 X 1
160 | 02155-9 | TINCALIR LISD 0.5 1 1
180 | 0I303-7 | ZINCAL LISO 0.5 X 1.
511
631
611
Byl

il

200 | 02160-6 | JINCALIA LISO D.
730 | 03274-0 | TIMCALUR LISO 0.
240 | 03534-6 | ITMCALUE LISO 0.
270 | 11101-5 | 2IHCALI LISO 0.

EEEEEES

g82E8E8ES
S D D B NE DO BE DE D
M NN e
FEEEFEEEF
0w U U CQ 9 o3 O

g8

|

0520 PLANCRAS IINC SALY. LISO -
100 | 06301-7 | IIMC GALW.LISO 0.4 X 913 X 2.000
110 | 06202-2 | 2INC CALV.LISO 0.4 X 917 X 3.000
120 | 05420-7 | ZINC GALV.LISO 0.4 X 1.000 X 2.000
m]msum:mumunm:zm
| ZIMC GALY.LTSD 0.4 X 1.000 £ 3.000
ITMC GALY.LTSO 0.5 X 1.000 X 2.000
IINC GALV.LISO 0.5 % 1.000 X 2.500__
mt:m. B.LTS0 0.5 % 1.000 X 3.000
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Referenc .

EESSEISEX

G444 ACERDS C-43 NEXACONAL

ixl. TERUCD

Linea
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g’ MCT Santiazo SA.,

ANEXO #3

(Nota de pedidos y cotizaciones)
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DETALLE 2 UXID  CANTIDAD
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COTIZRCION ESPECIAL W hapee T
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d et e
Clisnts Local
Direcon Vendedor
Ciudad Has 0e FIazn:
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g A MCT Santiago SA,

ANEXO #4

(Indicadores de la Industria de la Construcci6n)




EDIFICACION APROBADA E INICIADA TOTAL PAIS

OBRAS NUEVAS
ENMERO - FEBRERO 1558

EDIFICACION VIVIENDA IND., COM., EST., HEHVHI
REGION TOTAL FINANCIERD
m* FE m" m* m* _‘Ii
Total Pais 1.707.922 17.367 1,236,483 i alick] M0
i | 22280 163 8.827 11.800 1,683
il 44 BAY am 23.788 17.385 3.548
] i 283N 144 9.158 18.703 470
W | B63.877 1.246 55.646 £.611 1620
v 154 455 1.733 122 A5 27235 4367
vi 132 582 2154 120,800 7.588 4.18%
Vil 78.630 S84 64.082 10.401 4147
Vil 126.587 1.306 B5.544 AT.B4S 0154
o 0. THT = 43.596 12.958 4233
X 112654 2.007 35670 13.818 3186 |
| 6160 13 1.030 2200 2930 |
XN 12006 100 T.382 4,029 EER \
R Metrop. B61.853 B.548 s@e.27 221.286 44 440
FUENTE: Instituto Nacional de Estacisscas, IME
EDIFICACION APROBADA E INICIADA
SECTORES PUBLICO Y PRIVADO
OBRAS NUEVAS Y AMPLIACIONES af
INDUSTRIA, TOTAL |
: WIVIENDA COMERCIDY SERVICIOS EDIF-
e o ESTAS. FINANG. CACION
(=4 m? m? md
1992 7408812 3041019 B77.100 11.124.90
1993 TET4.233 3.44T7.5T0 T17.823 11,830.426
1984 7.789.8593 3.246.497 BB0.332 11.886.722 |
1245 B.O031TS 4 547 044 815,344 14.260.563
1986 2.788.515 4.243.0N7 912.756 14.721.578
Pha97 Enero B13TET 283.243 75.833 1.172.803
Febraro 674 TEN 258.422 B9.860 1.023.083
Marzo 554.753 258.432 B3.708 B9E.989
Abril S85.88T 333.922 B9.904 1,389,783 |
Mayo 526840 258.455 53.154 1.230.448
Junio BTE.442 3233 126.321 1,326,154
Julic BZT.40 284,527 52.133 1.164.081
Agosio 616191 ar2.503 79.531 1.068.225
Septiambra 611.38 327 405 54,884 1.003.670
Octubre 058,356 320802 76915 {*11.365.873
Noviemore 1.000.539 225933 56.443 1.283. 315
Diclembre 620.309 415220 142.051 1.177.580
P/1858 Eneno(™) 687877 311.382 T9.361 1.188.630
Febraro 613.885 275.430 48064 937.380

& Mo incluye informasion scbre Inlraesiruciur Saniaria Sin espacio habitable adicional, Ley N* 16133 y 0.5, 140,

P Cifras Provisionales.

FUENTE: Obvisdn de Estadisticas Econdmicas. LN.E.

[*} Cilras rectificadas per la fuents.




INDICE COSTO EDIFICACION DE TIPO MEDIO: I.C.E,
(Inscrito como prop. intelectual bajo M¢ 36.188)
Conjunto Habitacional de 73 viviendas DFL-2de 1 piso de 63.60 m®
(base Dic/T8 = 100,00)

i | 2 SUB-INDICE S VARIACION
| aNO | ME ’» - INDICE —
[ SUELDOSY [MISCELAMNEDS] .. u En 13
[ | . MATERIALES 108 ) GENERAL anaual | En el afo meses |
1978 Dic 100,00 100,00 100,00 100,00 427 437
| 1979 Dic 145,08 146,80 130,83 144,01 [N 448
| 1880 Dic 194,71 184,74 119,08 150,83 e g
| 1981  Die 21731 235,69 126,63 218,57 145 14,5
[ 1982 Dic 248,60 219,62 140,22 27983 52 52
1883 Dic 288,83 218,63 177,35 263,63 10.3 10.3
1984 Dic 364,50 23212 202,91 301,45 18,0 18,8
1985  Dic. 472,80 256,17 234,65 370,97 291 231
‘| 1986 Dic 562,10 269,97 258,84 433,95 170 7.0
| 1387 Dic 712,50 351,16 0817 S42.18 748 4.9
| 1888 Dic B2 64 436,67 330,65 638 66 17.4 174
i| 198& Dic $7H,60 565,85 405,83 TG4 22,0 220
;1 1990 Die 1.218,15 755,03 550,77 588,74 273 2ra
il M Dic 142181 956,65 652,73 1.185,83 155 19,4
il 1982 Dic. 1.686,21 1.130,31 735,00 1.402,03 18,2 18,2
i} 1083 Dic 1.906,08 1.338,99 678,20 1.612.32 15,0 15,0
o1 Dic 2.044,81 1.505,72 263,50 1.758,55 _ 5,1 9.1
1995 Oo 2.167,53 1.638,73 1.045 28 1.882,59 05 7 B.5
| Mo 2.169,03 1.651,18 1.045,65 1.888,35 03 T4 B.0
!: Dic. 217540 1.657,39 1.048,51 1.894 49 03 T 1.7
1955  Ene. 2164 22 1.662.91 1.05%,23 1.902,07 0.4 04 TE
Fab. 2.180,02 1.673.12 1.068,57 1.909,92 04 0,8 7.2
Mar. 2.188,75 1.688,43 1.078,89 1.821,83 08 1.4 7.1
1 Abr. 221353 1.708,72 1.085,33 1.838,37 0.8 22 71
May. 2.226,06 1.721,33 1.099,12 1.850,35 0.7 29 72
Jun 2.23380 1.735,48 1,084, 11 1.958,77 05 34 71
Jul. 223494 1.750,87 1.101,11 1.968,95 0.4 3.8 65
Ago. 223533 1.767,90 1.104,75 1.974,15 0.4 42 59
| Sep. 224240 1.785.30 111222 1.985,34 0.8 48 8.0
l Oct. 225218 1.800,31 1.120,48 1.887.09 08 54 g1
I Mo 2.280,06 1.813,20 1,122.24 2.008,58 0.5 5.9 63
| Dic 2.266,54 1.824,11 1.126,00 201460 0.4 63 6.3
; 1997 Ene 227256 1.837,64 113288 2.023,65 04 0.4 64
| Feb 2.282 80 1.853,59 1,134,565 2.035,57 0.6 14 6.5
; Mar. 228072 1.865,90 1.136,85 2.044.84 0,5 1,5 6.4
i Abr, 2.295.44 1.871.61 1.140,09 2.048,87 02 18 58
i Mgy, 2.300,35 1.6883,64 1.141,08 205733 04 21 55
} Jun. 2.306,05 1.888,05 1,141,02 2.066,10 0.4 2,5 54
! Jul. 2.307.94 1.914,77 1.134 55 2.073,30 03 29 54
i Aga. 2.316,80 1.928,17 1.140,14 2.083,74 0,5 34 5.6
. Sep. 232572 1.950,48 1.145,77 2.097.75 07 4.1 57
Oct. 2.327,02 1.977,80 1.158,70 2110,04 05 47 57
Now. 234253 1.988,33 1.161,82 2.126,80 0.8 56 6.0
i Dic. 2.350,02 2.012,55 1.168,70 213692 0.5 6.1 6.1
1988  Ene. 2.356,42 203813 1.178,45 2,148,76 0,6 06 6,2
Fab. 235292 2.048,56 1.179,92 2.153,50 02 0.8 5.8
Mar 2.357,09 2.058,59 1.182,75 2.159,90 0.3 1.1 56
Importancia
i RelavaMarfos  (58,56%) (37, 76%) (3,68%)
i
. VARIACION DE SUB INDICES: MARZO 1998
- MATERIALES 0.2 0.3 29
| SUELDOS Y SALARIOS 0,5 23 10,3 |
:  MISCELANEDS 0.2 1,2 4,1

(1) Inchsye Permisos Municipales, Empalmas Domiciliarios, Seguro de Incandio, Consumos de Agua, Electricidad, |
Telélono, enseres y hemramiantas, copia de planos, combustibles y lubricantes, |
. |

FUENTE: Divisién de Estudios Técnicos. CAMARA CHILENA DE LA CONSTRUGCION, |




L

| Grifleo I Griflce | Crifieo rdfeo Grifleo | Grifico
' Nl | ne2 N3 N4 N'E N A
Ao PGB Empleo Tasa Despachos | Despaches | Edifiearidn
¥ Sector M enla Cesantfs | Cementos | Materlakes | aprobada
Trimestre Const. e Comst. | enConst |Acrumulsdos |Indice prom.| Total paix
| Miles Gdels | enll Mdvil | Miles M2
i MM | de Fza, Meses de Acum.
MM 5 86 | Trabjad | Trabsjo | MM.Sacos | 12meses | en 12 meses
%4 | TEITE Sep 3979 11.3% B4.] 2023 1265
2 79.9%4 Ot 3983 11.0% A 2057 12.554
3 | s Nov | 4100 9.8% 316 2100 13.031
4 86112 Dic | 4000 9.0% B55 2122 Ban
% 1 | De= Ene97 | 483 BE% B5.5 2147 12,966
5 86 164 Eb | 447 83% BS54 2162 1ZE55
3 9 36 Mar | 404 94% | B5S 2186 12.636
rl o7 921 Abr FEES 9.6% B5.5 4.1 13.015
% | 93 144 Mey | 4355 10.1% B854 3.1 13.225
3| e jm | 082 1L1% 859 225.4 13377
s : Jal | 492 122% BS.| 214 13,196
L3 lg-gg Ago | ﬁ'f’ 11.22 %33 gg.; !3mg
. 6 11 i 13.01
1| 9151 %.3 4554 104% | £13 139 1331
1 | 10077 Nov | 4m2 9.6% 13 | D44 13.170
3 | 103681 Dic 88 7% | 86 | 2SS 12468
| Ese38 | 4874 84% §9.4 ns6 12355
b | ®11 | 79% %01 12234
. Ma | | 916
. | BARCO Bl : , -
Fuenis: | CBTRAL Fucses: | INE INE | CCHC CCHC | IME
i Grifico Grifles Ii Grifien Grifieo Grifico Grifico
N7 Nt | nvy NI N1l N*12
N* { 1
M Viviendst | Pristamos | TirMedia | Indice Real Indices Reales de Indice Real
& | Aprobadas | Vivienda Letras Costo de Remunerackonesenel | Precios de
Total pais EaLCH Hipotee. | Edificacién Sector Construcchin Materiales
| N* Acumu. | N° Acuma. % % Variacida [SUSdosySal| Remun | g variscién
en 12 en 12 Promedio en % de Variacidn en
| Meses Meszs Mensual 12 Meses en 12 Meses 12 Meses
Qut 130358 5109 6.64% 041% 34% 0.6%* 22%
Nov 134.128 56.574 £66% 3% 31% 37%* 22%
Dic 143.88 571595 £.68% 03% 3.2% £0%* 23%
Fne97| 139.930 57.066 6E6% 05% 34% 525 T -26%
Feb 138.953 5115 £74% 06% 313% 4.7% * 28%
Mar 136,985 55711 675% 04% 35% 46%* 2.5%
Abr 141.409 56,163 6.76% 02% 14% 32%" 211%
May 143.107 55611 682% 00% | 33% 39%* 20%
Jun 147.381 56688 | 680% 02% | 39% £0% " -19%
Jul 144.675 51609 | 686% 42% | 16% £5%* 21%
Age | 13912 51078 | 694% 00% | 33% 40%* 18%
Sep | 142070 56,707 102% 03 | 0% £8% 12%
Oct 150.230 55345 721% 08B | 3% £1%* 30%
Nov 147,663 55240 7.19% 03% 37% 1% -1.5%
Dic 132.659 53.620 7.26% 0.1% 4.0% 07%* 212%
Enc98 | 129.867 1871% 0.1% 41% LER 24%
Feb 127.693 7.72% 05% | 50% 03%" 21%
Mar | 156% 03% | 48% 23%
Fuentes: INE SUPERINT. | BOLSA |
| BANCOS | COMERCIO| CCHC | CCHC INE CCHC.

(*) NOTA SOBRE EL ORAFICD N° 11: Para dar continuidad & la sene, nlg;uﬁr del mes de Abril el Indice de Remunerciones
base Diciembre 1982 = 100, 5= empalmd con el nuevo Indice Nominal de Remuncraciones por hors con base Abril 1993 = 100,
deflactada por LPC. aunque en términos concepiuales son diferentes.

{*) NOTA SOBRE EL GRAFIOO N*2 y N*3: A partir de Marzo de 1994 los datos comesponden a la nusva encuesla de emplen
v n son comparsbles con los anterones

"



"F'l'-

INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR LEC.
{Base abril 1969 = 100)

} % V{AUM 1
AN MES INDICE GEMERAL it I Enol ol o r
1984 Dicismbra 47 25 * 3.0 230
1985 Diciamiire 58,73 - 264 264
1988 Diciembra T0.10 17,4 17.4
1987 Diclambre 8513 - 215 N5
1988 Diciembra 95,93 127 127
1985 Diciembre 116,47 24 2.4
1990 Digiembra 148,30 . 273 73
1581 Diciembre 175,97 - 18.7 18.7
1882 DicismiDre 158,31 12,7 127
1993 Dicigmbre 222 57 - 12,2 12,2
1984 Diciembra 242 48 89 89
1885 Diclamire 262,36 82 nz
1996 Diciembre 279,76 - (=X g6 |
1997 Abril 28535 0.3 20 5,1
Wayo 286,01 0.2 2z 54
Junig 206,69 0.2 25 53
Julio 268,42 0.6 a1 5.6
Agosio 280,59 0.4 3.5 56
Septiembre 2g2.28 09 4.5 60
Cctubre 205,86 12 58 BB
Noviembre 256,26 [+ 58 623
Diciambre 296,67 oA 80 6.0
== Enero 28874 0.7 o7 6.2
Febram 298,35 -01 0.6 5.2
My 209,53 0.4 1.0 5.3
FLENTE: ISTITUTO MACIONAL DE ESTADISTICAS.
INDICE DE PRECIOS AL POR MAYOR LP.M.
(Base junio 1992 = 100)
3 % VARIACION |
ARG MES INDICE GENERAL . 1 En ol sho En 12 mesas
1585 Diciembre 38,18 - 30,3 303
1986 Diciembre 4516 18.2 18,2
1987 Diclembre 28T 173 LA
1988 Diclembra HE2 33 i3
1989 Diclembre 6r.o7 228 22,8
1950 Diciembra 8433 = 257 257
1891 Diciambra 88,23 - 16,5 16,5
1982 Diclambre 106,95 - [-%:] B.9
1993 Diciambre 114,14 - 67 6.7
1954 Diclambra 123,09 - T8 7.8
19495 Diclambre 123,18 82 82
1996 Diclambre 137,32 31 34
1997 Al 135,03 0.2 -0,9 0.1
Mayo 136,64 04 -0,5 0.7
Jumnig 13811 1,1 0,6 1,5
Julio 13751 -0d 01 1.5
Agogio 137,05 -0,3 -0,2 0.8
Septismbra 138,00 1.4 1,2 15
Oectubre 139,56 o7 1.9 1.5
MNoviembire 140,06 0,1 2.0 1.6
Diciembre 139,97 -0.1 1.8 1.9 |
1528 Enaro 140,04 0,1 0.1 1.3
Fabrero 140,12 0.1 0.1 1.7
Marzo 139,88 -02 -0,0 3.0

FUENTE: INSTITUTO MACIONAL DE ESTADISTICAS.




MCT Santiago 54,

ANEXO#S5

(Indicadores Macro econdémicos)
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CRECEIIENTO'(%)

INFLACION (%)

DESOCUPACION (%)

EXPORTACIONES (MUSS)

IMPORTACIONES (MUSS)

BALANZA COMERCIAL (MUSS$)

CUENTA CORRIENTE (% PGB)

Memorandum:
Gasto Interno (%)

Precio Cobre (prom. ctvs, US$/1b.)
Gasto Priblico ?%) '

Tipo de cambio Nominal (prom. aiio)

PROYECCIONES ECONOMIA CHILENA

7,4
6,6
54

15.249

1996

1997  1998(p)

71 5,0-5,5
6,0 45
5,3 6,0

16.923 16.530

18.218 19.062

-1.295  -2.532
".5:5 -ﬁ,S
9,5  6,0-6,5

103,2 80,0
6,2 10,2




