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RESUMEN EJECUTIVO

: '1-. ncepto del siguiente proyecto, es crear un Restaurant diferente, que
# tanto las necesidades de comidas y entretencidn, entregandole un grado de
acibn 2l cliente en |a slaboracién de su propio plato. El grupo objetivo, del proyecto

5

*ZW-MJI‘I:OE entre 25 y 40 zfos de edad, pertenecientes al grupo socio-
mémico ABCI, que deseen pasarlo bier y cotrpartir, especialmente del sector oriente de

-~

w23
"iago (Las Condes, Vitacura y Lo Barnechea).

: iﬁﬂﬁa del Sur presenta un nuevo sistema, donde el propio cliente puede preparar

5 decir, existirdn vitrinas refrigeradas en las cuales se podrén encontrar

stintos cortes de carne, los cuales podran ser elaborados en las grandes parrillas, tanto

.:. o6 clientes como también por los Chef del Restaurant. Adicionalmente existiran

FTas = ensaladas y postres de consumo ilimitado.

.. L: : Al llevarse a cabo el estudio del sector industrial, se pudo percatar la inexistencia

| menazas provenientes de los compradores y proveedores, debido principalmente a la

-

' de una gran cantidad y variedad de ellos, sin que ninguno presente un
¥

nt. m para la empresa. Ademas, el principal proveedor presenta vinculos
cisles con los integrantes de la sociedad.

-

Bl sector industrial, presenta bajae barreras de entrada, lo que permite el facil
‘#cceso de la empresa, sin embargo, el sector presenta una gran amenaza la cual estd
el por Ia gran cantidad de competidores directos y sustitutos. No obstante, podemos

e

que el mercado es bastante grande y que incluso presenta un gran auge.




" mtcgm a seguir, basandose en el modelo de Porter, es la de diferenciacidn
o alta segmentacién, ya que se quiere abarcar el sector particular de jévenes

2 'Hﬁmror oriente de la capital (Las Condes, Vitacura y Lo Barnechea), con un
ico ABC.

acogedora y eficientemente las recesidades de alimentacién de las
onas en forma entretenida y cordial.

alimentacion y entretencién a las personas, mediante un sistema de
i6n de diferentes cortes de carne.

etivos de corto plazo (1 afio)

ar a conocer el nuevo producto, quebrando asi las viejas costumbres.
&r, un 3% de participacién de mercado.
vos de mediano plazo (2 - 5 afios)

£

Luigar a los clientes y aumentar la participacién de mercado, logrando una
Fwdclﬂ-ﬁﬁ con respecto al sector.
jetivos de largo plazo (5 - 10 aMos)

lentar sus ventas en un 2.5% anual, y lograr una tasa intema de retorno de por
enos 25% anual.
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- D8ietivos hacia los inversionistas.

- Presentar retornos por sobre la competencia, maximizando sus utilidades.

fetivos hacia los empleados.

o grupos, equipos de trabajo con buenas relaciones entre ellos, creando un
,, "rn'lilimta placentero, un vinculo de amistad y ayuda.

_L_‘_ Recompensar adecuadamente sus labores,

® Objctivos hacia los clientes.

-L.‘ '.. Entregar un producto y servicio de primera calidad a un costo adecuado.

® Objetivos hacia la sociedad
- - Crear una nueva alternativa a la hora de salir y disfrutar una buena comida.

-

Variables de contingencias especificas

etidores actuales.
taurant de carnes y parrillas de todos los sectores de Santiago, especialmente
 del sector Las Condes, Vitacura y Lo Barnechea, que presentan un rango de precio

~ de $7.000 a $15.000 profedio por persona. Enfocado a los adultos jévenes,
. amantes de la entretencion y la vida nocturna,

e
e

:_ =tidores Potenciales.
- Bxisten 2 tipos de competidores, los malos, de los cuales debemos cuidarmos y los

del Sur presenta un servicic muy novedoso, el cual no se encuentra en el
o, pero sin duda éste puede ser imitado tarde o temprano.
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Competidores sustitutos.

e

-, > hir que hoy en dia ofrecen comidas y entretencién, Restaurant de distintas
-':-' - especialidades y los Fast Food.

Bagociadio de los clientes.

Los clientes desean obtener un buen producte a un precio razonable.
- Las personas pueden cambiar constantemente de Restaurant, sin incurrir en ningln
- Los clientes son la base del negocio, pero individualmente no presentan un poder muy

der negociador de los proveedores.
~ Existe un gran nimero de provesdores, todos entregan una calidad y beneficios
~ similares 2 un mismo precio

(]

competitiva genérica

&,

52 una estrategia de diferenciacion enfocada hacia las comunas de Las




n acién de la demanda

e T

acion por comuna de pereonas entre 25 y 40 afios de edad
 Total Santiago 1.078.069
Comunas estudio £89.696

cam

“

] ,, Lantes por comuna, segin clase social ABC!:
~ Total Santiago 433,352
~ Comunas estudio 164.711

e
-
4

rsonas de clase social ABC1, entre 25 y 40 afioe:

Sy

' Total Sarntiago 110.324
B Comunas estudio 44 634

N
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» Resto de personas que viven en Santiago de clase social ABCI entre 25 y 40 afios de

—

‘edad es de 65.760.

d

referencia de carnes y parrillas cuandoe se trata de salir a comer:
Resto de Santiago 2538
: estudio 17184

=

nen entre $7.000 y $15.000, cuando se trata de salir a comer:
Resto de Santiago 18,989
~ Comunas estudio 12.889




® (antidad de veces que salen a cenar y almorzar:

ena
Cantida de veces Forcentaje Cantida de Personas Consumidores
1 wez al mes 15.4% 1.714 1.747
2 veces al mes 73% 1.962 3,924
3 veces al mes B.a% o658 1.8974
£ veces al mes 26.6% 2.266 13.0864
B veces al mes 19,4% 1747 12.2976
12 veces al mes 17,57 1962 25544
Total 58.229

Almuerzo:

Cantida de veces

Forcentaje

Cantida de Personas

Consumidores

1vez al mes 25.8% 3.268 5,266

2 veces al mes 7.7% &74 1.748

3 veces al mes % O a

£ yeces sl mes 7.7 8574 3496

B weces al mes 5,6% E69 B2TZ

12 veces al mes 1,2% 222 2.664
No sale 487, 5445 0 o
Total 16.445

Total cena y almuerzo 74677

2 veces al mes




5 FTar i ; e .
Fara estudiar |a factibilidad de llevar a cabo el negocio, se realizo una evaluacion

Smanciera del proyecto, basandose en el sistema de flujos descontados y considerando

Sres posibles escenarios (normal, pesimista y optimista)

Farz la evaluacidn, se estimd una tasa de descuento dal 13,21%, basiandose en &l

moeielo de CAFPM.

La inversion inicial que presenta el proyecto es de 13.272,01 UF, destinadas a la

mwersion en activos fijos, promacion, puesta en marcha y capital de trabajo.

V.AN. (UF) T.LR. (%)

1722819 2159

Escenario Fesimista:

V.AN. (UF) T.LR. (%)

9545,65 21,686

Escenario Optimista:

V.AN. (UF) T.LR. (%)

24.685875 3255
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1. Introduccién

1‘K_R.‘llm"irl de ser del proyecto

5

La idea es proponer un negocio que no sdlo consista en entregar un muy buen
servicio a los clientes, si no que entregue conocimiento, entretencién y mas aun que sea

ana nueva experiencia para el cliente.

.  en dia en nuestra ciudad (Santiago), existen muchos problemas de contaminacion por
__ sl generalmente no es posible encender chimeneas, parrillas, o cualquier instrumento
pueda expeler humos contaminantes, ademas las personas buscan la comodidad y
:ff- jer desligarse de preocupaciones, al momento de celebrar o tener reuniones con
rentes amistades y/o familiares. Esta empresa busca solucionar estos problemas de
una forma distinta, ofreciendo un servicio de comidas en grupos, donde cada persona

pueda preparar a su gusto cualquier corte de carne, ademas podran aprender y compartir

4

som los diferentes Chef.

£ -hm soluciona esta necesidad, no satisfecha de un gran grupo de personas
§ sector alto, especificamente adultos jévenes, los cuales desean compartir una buena
me con diferentes amistades, pero al mismo tiempo no quieren preocuparse de la
anizaci pero si de la elaboracion.
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1.2. Razones personales del proyecto

e

Siempre ha sido un suefo poder tener una empresa de servicios alimenticios, un
pero ne uno comin, sino, unc diferente. Hace mucho tiempo en un viaje de
‘me toco conocer un Restaurant muy diferente, donde cada persona podia
su propia carfie eh grandes parrillas con un sistema de piedras volcanicas, en ese
& 2 ¢ me ocurrid poder traer esa experiencia a Chile, lo cual nurica pude realizar.
1 me presenta una gran oportunidad, ya que al poder desarrollar mi tesis en este

Tema podré darme cuenta si es factible y rentable realizar el negocio.

_ Con mis hermanos estamos dispuestos a hacer realidad este proyecto, una vez que
' ya evaluado, y que mejor manera que al desarrollar la tesis.
Mi hobby ha sido desde siempre la cocina, por lo cual no sdlo lo veo como un posible

F=n negocio, sino que también como un gran pasatiempo en el cual no sdlo podré
ftar, sino ademas podré crear de &l un gran negocio.

i

- Veo de este proyecto una y gran oportunidad de realizar algo diferente, un

o que otorga una cuota de participacién al comprador, transformandolo en




2.-Descripcibn del Entorno

0 de la gastronomia chilena

 Lae personas aunque estén pasando por un momento complicado en relacion con la

-, del pais. tratan de olvidar y dejar de lado loe problemas a la hora de salir a

rse un trago o a servirée un buen plato de comida, es mas, los ayuda a relajarse y
en momentos malos, recargandose as! de energla para poder enfrentar y
2 r de solucionar de la mejor manera posible sus problemas. Especialmente los jovenes

_ la hora de pasarlo bien se olvidan y dejan de lado los posibles problemas que

al pals, ya que tratan de descansar, cambiando de rutina para asl poder

ra con mas eficiencia.

Hoy dia en Santiago, existen aproximadamente 700 Restaurantes. Ademas el

sector gastrondmico ha sido uno de los con mayor crecimiento en el pals, asl se puede
que ha experimentado un crecimiento de alrededor de un 600% en los dlitimos 15

con lo cual nos podemos dar cuenta que el mercado gastrcnémicu es un sector muy

ANV

: -;._ A la vez las modas en este sector son muy cambiantes, ya vimos en el afio 1990 y
_ al boom de la comida Mexicana, hoy podemos ver con que fuerza nace en Chile la

Japonesa, pero de iqual manera, podemos afirmar que la comida tradicional como

meriecos y pescados, pastas, carmes y parrillas nunca pasan de moda, manteniéndose
e

: constante en el mercado gastrondmico.

Las modas pueden estar influenciadas por ciertas tendencias, pero en Chile, la
wetacion exbtica como comidas japonesas, indl, taillandesas, etc., representan un bajo
0. FPero siempre existe una demanda constante y paulatina por comidae

isles como son las carnes y parrilladas, lo cual es muy apetecido por el mercado
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r "'_pnﬂdonarsc adecuadamente, no supieron satisfacer adecuadamente las
jes de las personas.

grado esa afirmacion es verdadera, pero la principal manera de lograrlo, es
Mmm las cosas, llegando en forma eficiente a las personas y mas que
&H‘a&. a consumir hay que entusiasmarias.

e




Entorno del sector

Fodemos observar como las grandes ciudades del mundo se tornan hacia una
or y mejor produccion de servicio, ademas nos podemos dar cuenta del gran auge, que
e el turismo, la entretencion nocturna y la gastronomia.

En Santiago observamos los barrios como Bellavista, Suecia, El Bosque Morte,
= se han creado gran cantidad de locales de entretencién nocturna ya sean Fub,
ant, Discoteques, etc., pero en el ditimo tiempo podemos observar el gran auge que
tenido la comuna de Vitacura con respecto a éste, especialmente en la Av. Vitacura a
a2 altura del 9.000, donde se han y se estdn instalando gran cantidad de
decimientos orientados al adulto joven, para eatisfacer sus necesidades de
mtretenimienta Podemos decir entonces que un buen lugar para ubicar un Restaurant

o al adulto joven que busca entretencion es el sector de Vitacura.

& il




3. Descripcibn de la empresa

3.1. Presentacion y descripcibn del negocio

Razodn social : LA MESA DEL SUR

Giro : Restaurant

Ubicacion : Avenida Yitacura N° 9667

Mercado objetivo : Adulto joven entre 25 y 40 aflos, pertenecientes al GSE

ABCT (Ver anexo N°2)

Capacidad maxima 1140 personas

La Mesa del Sur atendera de martes a domingo, en dos horarios, almuerzo desde
1200 AM a 16:30 horas, cena desde las 20:00 hasta las 2:00 AM, salvo los dias
domingos que solo atendera a la hora de almuerzo.

Se Fx:drén hacer reservas, ademis de realizarse reunionss como cumpleafios
comidas de fin de aflo, ste..

La Mesa del Sur presenta un nuevo sistema, donde el propio cliente puede preparar
su glato, es decir, existirdn vitrinas refrigeradas en las cuales se podran encontrar
g stintos cortes de carne, los cuales pﬂdrén ser elaborados en las grandes parrillas, tanto
gor los clientes como también por los Chef del Restaurant. Adicionalmette existiran
Parras de ensaladas y postres de consumo ilimitado.

Cada cliente podrd eer asesorado por los Chef especializados con los cuales
cuenta La Mesa del Sur. Todo este sistema tiene un precio lnico donde no se incluyen
bebidas. Tendrd también una amplia variedad de licores y vinos para as! satisfacer los
gferentes gustos de los clientes, tendré un ambiente campestre con buena misica,
Temperatura agradable y un sistema de atercion informal.

Ls Mesa del Sur trabajara con diferentes modos de pago tales como: cheques,

tarjetas y efectivo.
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_ _ werdad es que ¢l propdsito de todo Restaurant es satisfacer las necesidades de

-1 el

smar a su cliente, hacerlos pasar un momento inolvidable, por lo que el pmpés'rto es

én de las personas, pero La Mesa del Sur busca mis que eso, desea

sfacer acogedora y eficientemente las necesidades de alimentacion de las personas

~ La misidn de La Mesa del Sur consiste en entregar alimentacion y entretencion a
e 5, Mediante un sistema de autoelaboracién de diferentes cortes de carne de
seleccion. For supuesto teniendo siempre la posibilidad de ser asesorados por un
especializado, adcmaﬁ entrega la posibilidad de miltiples y variados
pai. 06 con los cuales cada cliente puede elaborar su propio plato.

Tk

i 'El mercado objetivo al cual se enfocara La Mesa del Sur, serén los jévenes adultos
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La Mesa del Sur, quiere lograr llegar a satisfacer eficientemente las necesidades
glentes tanto de almuerzo como de cena y mas que eso quiere lograr ser un punto
:: I  de grupos de amigos, en el cual compartan y disfruten de una buena atencion y
-"' ite calidad. Desea lograr asi, una buena posicién no sdlo en el mercado, sino,
_ s mente de las personas, asegurandose la obtencion de retorros por sobre la
% iz, logrando maximizar lae expectativas de los duefios.

~ La Mesa del Sur no sblo desea atraer personas acostumbradas a salir a comer,

‘ s también a aquellas que no lo estan, presentandoles una alternativa diferente.

= Objetivos de corto plazo (1 aPo)

; Lo primero que se z;cﬁsa lograr es dar a conocer el nuevo producto, quebrando
- 2si las vigjas costumbres, sin dejar de lado la marca, creando una imagen y
logrando un posicionamiento rapido en la mente de las personas con la ayuda de
r lﬂ buena estrategia publicitaria, un precio moderado y una calidad invariable
"'_;; ;id'ﬁsmpa. Logrando asi, un 3% de participacién de mercado.

. Se desea crear desde el primer momento un ambiente juvenil, cordial, alegre,
atrayendo asi a una gran cantidad de clientes innovadores, logrando dar a

conocer rapidamente la tecnologia de La Mesa del Sur, obteniendo una rapida
participacion de mercado.




® Objetivos de mediano plazo( 2 -5 afios)
Al pasar ya un afio de la existencia de La Mesa del Sur, el mercado habra
cambiado, supuestamente existiran mas competidores por lo cual lo principal e
cuidar a los clientes y aumentar la participacion de mercado, logrando una
participacion del 45% con respecto al sector. Aumentando asi, las utilidades,

no solo mediante una mayor part.ic:ipasién, sifo, mediante un aumento en los

conocimientos y fortalecimiento frente a nuestros competidores y proveedores.

. e Objetivos de largo plazo (5-10 aflos)
Lo principal es ya poseer una propia clientela estable y atraer a algunos
rezagados poco a poco. A la vez lograr un buen potencial de conocimiento.
La Mesa del Sur, desea aumentar su par!:icipa::iéﬁ de mercado en por lo menos

un 25%. anual, y lograr una tasa interna de retorno de por lo menos 25% anual.

34.2. Objetivos especificos

e Objetivos hacia los inversionistas
™ La Mesa del Sur pretende presentar retornos por sobre la competencia,
maximizando sus utilidades.
Lograr un crecimiento constante en los resultados obtenidos.
Fresentar buenas relaciones comerciales, buscando nuevas oportunidades de
negocio.
Lograr un retorno de un 20% al afio sobre la inversidn.,

Presentar un crecimiento en las ventas de por lo menos un 2,5% al afio.




Objetivos hacia loe empleados

La Mesa del Sur desea lograr crear grupos, equipos de trabajo con buenas
relaciones entre ellos, creando un ambiente pl,ac:antﬂm, un vincule de amistad y
ayuda, entregandoles |las mejores y mas valiosas herramientas de trabajo como
buenos utensilios, y lugares de descanso, ademas crear un buen trato y relacion
con las personas de mas alta posicion en la escala jerarquica.

Recompensar adecuadamente sus labores, otorgarles una buena estabilidad

creando asi, un clima adecuado para su desempefio.

Objetivos hacia los clientes

Aqul el objetivo principal es entregar un producto y servicio de primera calidad a
un costo adecuado para los clientes. Crear un lugar de reunion donde oe pueda
compartir, disfrutar y pasar un tiempo agradable. Entregar un ambiente
acogedor, alegre, juvenil donde haya calidez e informalidad en |la atencion, donde

el cliente disfrute se entusiasme, comparta y obtenga una experiencia

Objetivos hacia la sociedad

Crear una nueva alternativa s |a hora de salir y disfrutar una buena comida, a la
hora de pasar un rato agradable, especialmente el adulto joven, entregarle algo
distinto, una experiencia inoclvidable, poniéﬂdolc:r@ en la p«::é-ic:iéﬁ de un Chef
profesional.

Presentar una constante preocupacion por los clientes entregandoles lo que

ellos realmente desean, no crear Una rutina sino miltiples diferencias dia a dia.
, P

10
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35. Factores criticos del éxito

Es muy importante avanzar por el camino, hacia una buena posicidn de forma
eficiente, por lo que primero se debe observar |a cadena de valor de los consumidores y de
& empresa, obteniendo informacion del clisnte acerca de los factores que mas valora, para
poder asi, enfocarse en ellos.

Nuestro punto mas fuerte con el cual nos diferenciamos de nuestros competidores
&5, gue conocemos al cliente y le entregamos lo que realmente desea, aun mas

- sscuchamos al cliente, le respondemos y le ayudamos colaborande con él, lo
estusissmamos, creando asi uha red de contacto, orienténdonos hacia él. Mas que
Somocer a nuestro cliente lo seguimos y cambiamos con y para él.

Presentamos una infovacion, un producto diferente, adecuado para nuestro
consumidor, para satisfacer sus necesidades.

El sector gastrondmico, presenta muy bajas barreras de entrada, sin embargo, se
puede decir, que la inversion inicial refleja una suma no muy despreciable, lo cual, se puede
fomar como una gran barrera de entrada.

Hoy en dia, existe una gran demanda por la buena mesa (por la buena comida), por
o gque toda empresa que incursione o se introduzca en el sector gastrondmico, pueda

- .ni'.trlr una demanda adecuada, es decir, puede adquirir un segmento de buen tamafio,
wbicado scgiin las necesidades de la empresa y con muy buenas tendencias. Ademazs, el
sector gastronomico ha presentado en el (ltimo tiempo un gran crecimiento, con lo que se

- puede decir, que toda empresa gastrondmica presenta grandes expectativas de

crecimiento en el sector.

11




4. Andlisis del sector industrial

Para poder observar y entender de buena manera el sector industrial, debemos
Somar en cuenta las variables de contingencia generales y fzspeciﬁcaﬁ. Las generales son
sausiias que afectan a todas las empresas, al sector industrial en este caso a todos los
Eestaurant, estas variables son las que hay en el medio ambiente y la empresa no puede
Wi en ellas, en cambio, las especificas dependen de la misma empresa y se pueden

modificar y afectar.

-

£1. Variables de contingencias generales

£11. Variables socio-culturales

Nuestro pals especialmente |a zona sur se caracteriza por producir una excelente
masa ganadera, lo cual se traduce a una muy buena produccion de cortes de carne.

Desde el inicio de nuestra cultura estamos acostumbrados a consumir carne de
wacuno, ¢s tan asi, que se ha llegado a pensar que un plato de comida no es tal, si no ssta
Somstituido por un buen corte de carne. Hoy en dia esto ha cambiado ya que la sociedad
& ha ido adaptando y modificando ya sea por factores de salud o econdmicos, la gente
WSroduce Gada vez mas productos a sus habitos alimenticios, pero podemos decir que la
greferencia de |z sociedad chilena, sigue arraigada hacia la carne, éste es un alimento aue
"0 ha pasado nunca de moda encontrandose siempre latente en la mente del consumidor.

En un aspecto mée general ee puede observar que la sociedad tiende a una cultura

Los habitos van cambiando con el transcurso del tiempo, las pereonas tratan de
Cudsrse cada vez mas, modificando sus habitos alimenticios, asl las personas demandan
Productos de una mejor calidad, provenientes de fuentes naturales y elaborados lo més

12
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4.1.2. Variables tecnolégicas

A la hora de crear un establecimiento gastronémico, la tecnologla es muy
importante ya que ayuda a entregar una mejor y mas eficiente atencion, es asi, que se
requieren diferentes utensilios que encierran una clerta tecnologla como grandes hornos,
frizer y refrigeradores. Se puede decir, que la tecnologia usada en un Restaurant, es muy
sencilla, la cual puede ser utilizada por cualquier persona, no es necesaric un grah
entrenamiento. Un Restaurant debe poseer la suficiente tecnologia para entregar una

3 atencion mas rapida y con mayor calidad. Sin embargo, se debe estar siempre atento a
los cambios techoldgicos, ya que éstos nos pueden ayudar a producir mas, de mejor
calidad y en menos tiempo.

Es importante sefalar que en el sector de la produccion de carne el cual se
emcuentra relacionado con el proyecto, se ha hecho cada vez mas importante la tecnologia
tanto en los mataderos como en los propios predios agricolas donde se crian los animales,
£5%0 ha sucedido ya que la competencia ha obligado a la reduccion de costos y a la
eficiencia en términos de tiempo y calidad, asi podemos ver la gran importancia que ha

temido la calidad en el (itimo tiempo en este sector, como por ejemplo tenemos la

Sipificacion.

L ]
£13. Variables econdmicas

Nuestro pals ha tenido un gran auge econdmico en los (itimos afios pero con

Todos los problemas asiaticos ocurridos en el (itimo tiempo, Chile experimentara una caida
en &l crecimiento. Asl se habla de un crecimiento en 1998, de sdlo un 3,5% a un 5.5%. For
otro lado las tasas de interés se encuentran elevadas de |las cuales se espera una baja, lo
@ue nos lleva a una curva de rendimiento con pendiente negativa.

' = L4
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En el ditimo tiempo, el gobierno ha creado grandes campaflas para incentivar el
ahorre lo que afecta de alguna manera a todos los sectores industriales, como son los de
Bienes y servicios.

Lo primero que la gente restringe a la hora de pasar por un problema monetario son
i2s salidas, debemos tener en cuenta que el grado depcndsré del nivel socio-econdmico de
8= personas. Ademis no debemos dejar de lado que las personas necesitan de clerta
distraccidn y descanso, por lo cual ee puede inferir que el sector gastrondmico es
afectado pero no en una gran medida, ya que la gente continua saliendo para asf poder

™ descansar y distraerse acumulando fuerzas para salir adelante. Fodemos ver que el
producto interno brute en el primer trimestre de 1998, en relacion al comercio, hoteles y
restaurantes fue de MM$362.570, lo que nos da una variacion porcentual 19971998, de
un B5L.

Chile se encuentra participando y negociando miltiples tratados de libre comercio
o cusl, afecta en gran medida a la agricultura chilena, especialmente al eector ganadero.
For un lado los precios se hardn més competitivos y por otro lado aumentara la calidad lo
cusl es muy importante para el sector gastrondmico especialmente para el sector
gedicado a |a carne.

Hoy en dia existe un gran auge turistico lo cual se encuentra estrechamente ligado

con todo lo que es la vida nocturna y entretenimientos.

»
414, Variables politicos legales
Chile se caracteriza por presentar una politica estable sin mayores conflictos y con
uns gran madurez, lo cual es un punto muy importante para el sector gaé‘tmﬂémica, I
Iwersion se hace menos riesgosa y los eectores industriales son mas estables, (existen
menos cambios radicales segln las tendencias).
. "
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For otro lado existen aspectos muy importantes en relacion a las normas
sanitarias a la hora de producir y manipular alimentos, las cuales son muy rigidas por
Giertas estipulaciones legales. Existen ciertas restricciones como la tipi—ﬁcacién de la
came y la prohibicidn de utilizar ciertas hormonas en la crianza de los animales, ademéas
exksten normas en relacién al contacto con los productos alimenticios tanto en
mataderos como en lugares de elaboracion. Estas iltimas ayudan a mejorar la calidad

con lo cual se puede satistacer de mejor manera las necesidades de los clientes.

Entorno legal

Se creara una sociedad de responsabilidad limitada ya que asi podemos simplificar
Su administracion y regulacion.
En esta sociedad, los socios responden en forma limitada a las deudas sociales,
S5lo hasta el monto de sus aportes. La sociedad de responsabilidad limitada se
gcomstituye mediante escritura piblica y un extracto de ella pasa al registro de comercio
debiendo ademas publicaree éste en el Diario Oficial antes de 60 dias para quedar
esslmente constituida (ver anexo N°1).
) En referencia a los requisitos legales, La Mesa del Sur se rige de igual modo que

otros Bestaurant y establecimientos similares.
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Tramites, inscripciones y requisitos necesarios para el inicio y funcionamiento

® Reguerimientos de infraestructura en general

Es necesario terer y adaptar red de agua potable (fria y caliente), red de
energla eléctrica, eliminacién de aguas servidas, eliminacion de basura que en el
caso del establecimiento escogido para La Mesa del Sur, ya se encuentran

adecuadamente instalados y en perfectas condiciones.
® Requisitos de acuerdo al Ministerio de Obras Fiblicas

- Respecto a salas de baMos, artefactos sanitarios y demas servicios
higiénicos, los cuales, deben estar bien ubicados en perfecta condicion e
higiene.

- Respecto a los pasillos y acceeos, estos deben ser lo suficientemente
expeditos de acuerdo a |a capacidad del establecimiento.

- FRespecto a sus cocinas e instalaciones, las cuales deben ser bien
estructuradas e higienizadas.

- Requisitos de acuerdo al Ministerio de Salud

- Autorizacidn de higiene ambiental

- Registro de contratacién del personal auxiliar

- Manipulacién y conservacion de alimentos

16
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e Obligaciones de tramites e inscripciones

- Servicio Nacional de Salud: ctorga una autorizacién sanitaria una vez que se
han cumplido todos los tramites pertinentes

- Municipalidad: otorga patentes

= Servicio de Impuestos Internos:

Iniciacion de actividades

Timbrajes de facturas y boletas

. Timbrajes de libro de ventas y compras

Timbrajes de libro de contabilidad

Timbrajes de libro de remuneraciones

~ Inspeccion del trabajo: exige libro de asistencia

— Caja de pensién de empleados particulares y servicio de seguro social: exige
registro para la contratacion de empleados y pago de imposiciones por lo que
la empresa debe hacer todoe loe contrato pertinentes a sus empleados y

exigir su afiliacidn a una AFP.

" Aﬁpectos tributarios

En materia tributaria La Mesa del Sur, quedard sometida a disposiciones
generales establecidas en los decretos ley N°8&24, 825,830 sobre impuestos a la renta,
Imsusctos a la venta y servicios (IVA) y codigos tributarios respectivamente.

17




a) Impuesto a la renta:
El decreto ley N°824, del 27 de diciembre de 1974, en su articulo primero define
que: “se entendera por renta los ingresos que constituyan utilidades e
incrementos de patrimonios que se perciban o devenguen, cualquiera sea su
naturaleza origen o denominacién”. Dicho decreto ley, establece dos categorias

de impuestos:

- Impuesto de primera categoria: es de caracter proporcional, tiene una
tasa que se aplica para todas las cosas, la cual es del 19%, ademas es un
impuesto directo que graba las rentas de capital o mixtas. Es aplicable
seqln el articulo 20 a la venta de bienes raices, capital mobiliario, rentas
del comercio, industrias, corretajes, agentes, ete.

Se determina de la siguiente manera:

Ingresos brutos
- Costos directos
Eenta bruta

- Gasto necesario para producir la renta (asociados al giro de la empresa)

Renta liguida imponible

- Impuesto de segunda categoria: es un impuesto lnico a los trabajadores
dependientes, es pagado mediante una retencién por parte del empleador.
El trabajador tributa sobre su ingreso, después de disminuir los

descuentos legales de AFP y salud. Ademés es de caracter progresive
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b) Impuesto al valor agregado (IVA)
El decreto ley N°825, del 11 de diciembre de 1974, en su articulo segundo, define
que: “se entendera por servicio cualquier accién o prestacién que una persona
realiza para con otra y por la cual percibe un interés, prima, comision o cualquier
otra forma de remuneracién siempre que provenga del ejercicio de las

actividades comprendidas en el numero 3 y 4 del articulo 20 de la ley de renta”

-N°3: Actividades de la industria del comercio, de la mineria, explotacion de
® la riqueza del mar y demis actiidades extractivas, compafiias

aéreas, de sequros, ete.

-N°4: Actividades que tienen que ver con corretajes, actividades de

hospitales y esparcimiento.

De acuerdo a las definiciones anteriores y atendiendo al hecho que La Mesa del
Sur es un establecimientos de servicios, estaria también afectada a este tipo
de impuestos, el cual equivale al 18% de las ventas y debe ser cancelado los dias

12 de cada mes.
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4.2. Variables de contingencias especificas

Son variables que afectan a la empresa. Forter define que la situacion de la
competencia en un sector industrial, depende de © fuerzas competitivas basicae las

cuales se toman en cuenta especialmente en este punto.
421 CamPetidorﬁﬁ actuales

La rivalidad interna es el resultado de diferentes factores estructurales que
interactuan.

En el Ambito gastrondmico especificamente en el sector de los Restaurant existen
uns gran cantidad de competidores los cuales se encuentran igualmente equilibrados.
Este sector presenta un gran crecimierto, un 600% en los (itimos 15 aPos.

El sector gastrondmico presenta como caracteristica el tener unas barreras de
entradas muy bajas, lo que permite la posibilidad de entrar a muchas personas al sector,
lo gue intensifica la competencia dia a dia.

La Mesa del Sur ofrece un producto nuevo, con lo que se puede pensar que ro
presenta competidores directos, pero el concepto es mas amplio por lo que podemos
. catalogar como competencia directa a empresas que elaboran y venden productos
similares y poseen una posicion de iguales caracteristicas es decir, estan enfocados al
mismo segmento con lo que caen en un rango de precio y calidad semejante a lo que

entrega la Mesa del Sur considerando asf al siguiente grupo:

e Restaurant de carnes y parrillas de todos los sectores de Santiago,
ﬂﬁpccjaimsnte del sector Las Condes, Vitacura y Lo Barnechea, que presentan
un rango de precio de $7.000 a $15.000 promedio por persona. Enfocados a los

adultos jovenes, amantes de la entretencion y la vida noctuma.
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La existencia de este tipo de Restaurant es la siguiente:

Ubicacion

Tipo de Restaurant

Ejemplos

N? de Restaurant
Frecio Fromedio por persona
Atencion Mensual Pmmedia

por Restaurant.

WO Panch?lc.cl

Entrevistas (Anexo N°4),

Ubicacion
Tipc; de Restaurant

Ejemplos

N? de Restaurant
Frecio Fromedio por persona
Atencion Mensual promedio

por Restaurant.

: Santiago
: Carnes y Parrilladas

: Rib's, Hereford Grill, Don Carlos, Break,

La Estancia, Lerok, ete.

: 40
: entre $7.000 y $15.000

: 5.250 personas

: Las Condes, Vitacura, Lo Barnechea
: Carnes y Farrilladas

: Rib's, El Fierrito, Friday's, Mi Rancho, Moros

y Cristianos, etc.

: 17
: entre $7.000 y $15.000

: 2.000 personas

w.awaw.apenchile.cl

Entrevistas (Anexo N°4)
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422, Comp&bidor&a FPotenciales

En todo sector industrial existe la amenaza latente de que nuevos competidores
se introduzcan al mercado eso depende, de la cantidad y fuerza de las barreras de
entradas al igual que las represalias gque puedan ejercer las empresas existentes.

Existen 2 tipos de competidores, los malos, de los cuales debemos cuidarneos y
estar atentos de sus movimientos y los buenos competidores, los que nos pueden ayudar
a aumentar nuestros beneficios dentro del sector.

El sector industrial en el cual se encuentra inserta La Mesa del Sur, no presenta
grandes barreras de entradas, como economias de escala, pero si, se requiere de un alto
capital inicial, ademas podemos ver, que un factor muy importante el cual se puede
catalogar como una barrera de entrada es la experiencia ya que es muy importante
entregar un producto adecuado de manera de satisfacer al cliente.

La Mesa del Sur presenta un servicio muy novedoeso, el cual no se encuentra en el
mercado, pero sin duda éste puede ser imitado tarde o temprano, por lo que es muy
importante estar atento hacia los competidores potenciales.

For otro lado, se puede decir que lo realmente dificil en el sector gastronémico es
mantenerse en €l, ya que se debe entregar una calidad pareja durante el tiempo lo cual
presenta una gran complicacién en el sector. Muchos competidores podran explorar el
Sector pero permanecer en &, sdle lo Icrgrar‘én algunos. De este modo, pode:mﬂﬁ decir que,
la lealtad de marca no es muy importante, en cambio si lo es la calidad, del producto y su
precio, los cuales son dificiles de mantener en el tiempo.

En el sector existen muchos canales de distribucién, los cuales no se encuentran
ssturados. El costo de cambio de un proveedor a otro, s préctjcamﬂntﬂ tulo ya que cada
uno de estos presentan similares beneficios. En el caso especial de La Mesa del Sur esto

no es un problema ya que la principal materia prima que es la carne se trae del sur.
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423, Compatidaraﬁ sustitutos

los sustitutos, pueden ocasionar una represion de las utilidades en el sector
industrial.

En el sector se pueden observar miltiples sustitutos como los Fub que hoy en dia
ofrecen comidas vy entretencidn, ademas tenemos loe Restaurant de distintas
especialidades, enfocados a un segmento similar, también se encuentran los Fast Food,
aungue estos sblo entregan alimentos y ho entretencion.

Algunos sustitutos son:

Tipo de Restaurant : Pub (20)
Ejemplos : Las Urracas, Café Sport, Santa Fé,
Reloj, etc

Precic Fromedio por persona : entre $9000 y $10.000

I

Tipo de Restaurant : Restaurant de alta categoria (48)
Ejemplos : Sonesta, Le Due Torri, Los Faisanes,
Anakena, Coco Loco,

Precio Fromedio por persona : entre $7.000 y $16.000

Tipo de Restaurant : Fast Food (15)
Ejemplos : Mac Donald, Kentucky, Fagoda

Precio Promedio por persona : entre $1.000 y $4.000

woww.openchile.cl

23



s W

424, Poder negociador de los clientes

Los clientes del sector desean obtener una buena calidad de producto a un precio
razonable y adecuado.

Las personas pueden cambiar constantemente de Restaurant, sin incurrir en
mingdn costo relevante, pero se les hace realmente dificil dejar un lugar donde se han
entretenido, se les ha atendido adecuadamernte, han observado un buen ambiente donde la

calidad es excelente y el precio es muy razonable y se les otorga una cuota de

- participacion, motivando al cliente, generando una relacion de identidad.

Cada comprador, es una fraccion muy pequefa de las ventas globales del
establecimiento, pero es un pilar muy importante para éste, ya que cada cliente atraera a
més compradores los cuales podran convertirse en nuevos clientes.

Asl podemos inferir que todos los clientes son muy importantes ya que dia a dia
£s mas costoso mantener y atraer a nuevos clientes,

Los clientes son la base del negocio, pero individualmente no presentan un poder
muy fuerte, sin dejar de lado que éstos, presionan en el sector forzando el aumento de
calidad y la disminucién de precios.

L
» -
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4.25. Foder negociador de los proveedores

En el sector industrial de La Mesa del Sur, existe un gran nimero de proveedores
ya que debemos recordar dque el mercado de éstos o sdlo son los Restaurant sino que
también, los Hoteles, Fub, Casino, Banquetercs, etc. Asl se puede decir, que el costo de
cambio de proveedor es nulo, ya que todos entregan una calidad y beneficios similares a un

MmiSMmo precio.

L ] El principal insumo de La Meea del Sur es la carne, |a cual es traida del sur de Chile,
ésta es preparada especialmente para el Restaurant por la empresa Centro Carne
(Lanco), ademas de adquirir cortes especiales listos para su preparacion, éstos se
adauieren a un menor precio en relacion con los demas proveedores, por tener relaciones
comerciales con Centro Carne. Los demés proveedores son los tfpic:aﬁ que existen en
Santiago, los cuales abastecen al resto del sector, éstos no presentan gran poder ya que
existe un gran ndmero de ellos (Ver anexo N°3).

La mayor fluctuacién, que presentan las materias primase repercuten en su precio,
por ser algunos de ellos influenciados por el clima, como por ejemplo: la carne, su precio es
afectado por problemas climéticos, que lleva a la poca produccion de forraje para su

= crianza, pero como vimos anteriormente, La Mesa del Sur presenta corvenios especiales

con su Fr'im;ipai prwsf;dﬂr.
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4.3. Andlisis interno de la empresa

Es hora de analizar detalladamente el interior de la empresa detectando las
distintas fortalezas y debilidades de ésta con respecto al sector industrial pertinente.

Una vez analizados los distintos puntos, se puede lograr la mejor p{:&iciéﬂ de la
empresa en funcion de las 5 fusrzas competitivas existentes en el sector, ademés de
sacarle el mejor provecho a las oportunidades y amenazas, logrando una fuerte y

adecuada po&i::ién frefite a los clientes.

e Fortalezas

- Se requiere de menos personal, ya que los clientes participan, obteniéndose
menores costos, lo cual ee ve reflejado en los precios, aumentando la
competitividad.

- La Mesa del Sur presenta una nueva tecnologia, insertando un nueve producto
en el mercado, un nuevo estilo de Restaurant, asl éste se podra posicionar
fuerte y adecuadamente en la mente de las personas con la ayuda de una buena
estrategia (ventajas de ser los primeros).

- Entregard un servicio de alta calidad con una buena atencién, un ambiente
agradable y a un precio razonable, sin dejar de lado |a relacion precio - calidad.

- Se enfoca hacia un segmento especial de los jovenes adultos que desean
pasarlo bien y que hoy sdlo tienen algunos Pub como lugares de reunion.

- La ubicacidn hoy en dia es muy importante, tanto como es la infraestructura.
La Mesa del Sur praﬁentar.é una muy buena ubicacion para poder alcanzar su
scgmento meta, ademas contard con una gran infraestructura para poder asi
ertregar un mejor servicio.

= E pr'l'ncipal pr‘ov&sdor (Centro Cam::], presenta vinculos comerciales, por lo que
los distintos cortes de carnes se conseguirdn a un precio muy econémico y de

una calidad dnica.
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- FPara gue las personas sean clientes, deben participar en cierto grado del
servicio, fisicamente, intelectualmente y efectivamente, lo cual es una de las
caracteristicas que presenta La Mesa del Sur,

- Adaquirir buena experiencia para asl poder posicionarnoce rapidamente en el
mercado, se noe hara relativamente facil, ya que se contaré con la asesoria de

gratuita de un administrador hotelero para asl poder adquirir rapidamente lo

Hecesario.
® s Debilidades

- Fuede ser que a muchas personas del segmento, no les agrade el sistema que
introducird La Mesa del Sur.

- La gente perciba a La Mesa del Sur sdlo como un Restaurant més y no como lo
que se quiere lograr, un lugar para compartir, pasarlc bien y vivir una nueva
experiencia. Esto se puede anular logrando una buena estrategia de
posicionamiento,

- Que a las personas no les agrade el sistema informal del Restaurant.

- Qe lo vean como un sistema de mucho trabajo.

> e Oportunidades
E - El sector industrial presenta muy bajas barreras de entrada, por lo tanto es
muy facil para nosotros poder entrar en el negocio.

- Lo que mas valora la gente en un Restaurant es la calidad del producto, y lo
sequndo mas importante, es el precio (Ver anexo N°4). La Mesa del Sur
preserta una muy buena relacion precio-calidad.

L] .
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- Hoy en dia el sector gastronémico muestra un gran auge en todas partes del
mundo y Santiago no se encuentra exento. En Santiago vemos un gran
crecimiento del sector gastrondmico. A la gente le agrada cada vez més salir,
especialmente a pasarlo bien y compartir una buena mesa.

- El gran auge que sostiene hoy en dia el sector de Vitacura se debe a la creacion
de un centro de entretencidén nocturna con Fub, Bestaurant, Discoteque, etc.

- La gran preferencia que existe en Chile por las carnes y parrilias. (Ver anexo N°4)

Amenaza

- La pronta copia del sistema (tecnologia), que introduce La Mesa del Sur, pero
ésta se pasicionar'é primero en la mente de los clientes, ademas crea una
estrategia incopiable.

- El ingreso de nuevos competidores al sector, por el atractivo que este presente
Yy pos sus bajas barreras de entrada. Al lograr un buen posicionamiento se le
teme menos a esta amenaza.

- Distintas repreealias que pueda tomar la competencia del sector, al ver la
introduccion de una nueva empresa, lo cual se puede minimizar o anular dandose

& coNocer coo una buena comp&t&nﬂia.
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4.4. Estrategia competitiva genérica

Al realizar el analisis del sector industrial y a la vez el anslisis interno de |z
empresa podemos decir que conocemos la ubicacion de ésta, cuales son sus fortalezas y
oportunidades, las cuales se deben aprovechar de la mejor manera posible para enfrentar y
minimizar las debilidades y amenazas que hemos logrado encontrar.

Analizando el sector industrial, observamos que éste presetita un gran auge, cada
vez existe un mayor nimero de competidores al ser éste un sector muy atractive. Del
mismo modo nos damos cuenta que nuestra empresa, presenta arandes ventajas sobre el
resto de la competencia, como el ser un lugar distinto, innovador, con una hueva
tecnologia. La Mesa del Sur ee quiere enfocar a un segmento ABC), de jovenes adultos, a
los cuales les gusta pasarlo bien y compartir con sus amigos. Tomando en cuenta el
segmento, los diferentes pros y contras tanto de la empresa como del mercado,
especialmente las preferencias de nuestros futuros clientes, podemos decir que la mejor
ectrategia competitiva que podemos adoptar es la diferenciacién.

Se adoptaré una estrategia de diferenciacion enfocada hacia los jovenes adultos
de un estrato socio-econdmico ABC, de las comunas de Las Condes, Vitacura y Lo
Barnechea, logrando un buen posicionamiento en la mente de las personas dando a
conocer el producto y la marca. Se creara una buena estrategia y tactica para lograr asi
un posicionamiento rapido.

Se entregard mée aue un eervicio de alimentacién, un lugar de entretencién donde
Se pueda compartir y vivir una gran experiencia, al poder preparar por uno misme su plato.
Asi nos diferenciaremos de toda nuestra competencia, pero ademas, tendremos un precio

adecuado para nuestro segmento, sin dejar de lado una excelente relacion precio-calidad.

29




5. Estudio de Mercado

5.1. Estrategia Comercial

Luego de todos los posteriores anslisis, corresponde definir una estrategia
adecuada para La Mesa del Sur, para lo cual debemos definir el plan de marketing,

comenzando por determinar nuestro Mercado objetivo o meta.

L
5.1.1. Mercado Objetivo
La Mesa del Sur se enfoca a un mercado objetivo muy especial.
* Variables socio-cultural
Jévenes adultos hombre y mujeres entre 25 y 40 aflos de edad con un nivel
socio-econdémico ABC. Jovenes ejecutivos, profesionales de distintas
ocupaciones, empresarios y estudiantes de Gitimes afios en Universidades.
- e Variable geogréfica

La Mesa del Sur se dirige especialmente a las personas de sector oriente de la
capital, Las Condes, Vitacura y Lo Barnechea, por supuesto sin desmedro de que
otras personas, la puedan visitar de otras comunas.

¢ Variables sicograficas
Personas que no sdlo busquen comida, sino, una verdadera experiencia que les
provea de sensaciones y recuerdos interesantes e innovadores, que presenten

una personalidad sociable, que les guste pasario bien y compartir.
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5.1.2. Mezcla Comercial

a) Producto
La Mesa del Sur ofrece un producto muy especial. Existiran barras, las cuales
prsﬁﬂntar'éﬂ diferentes variedades de acompaPamiento, tales come papas
cocidas, fritas, arroz, panaches de verdura a la mantequilla, puré, diversas
ensaladas y una miltiple variedad de postres. Ademés, existirdn vitrinas
refrigeradas las cuales contendran diferentes cortes de carne como filete, lomo
» vetado, lomo liso, entrecot, asado de tira y bife chorizo, los cuales se
encontraran identificados por su nombre. Las personas por cada pago fijo,
tienen el derecho a consumir Gualq_uif:r corte de carne unitariamente, a sxsapciérl
del filete, del clial se tendra derecho a dos cortes, cada corte adicional tiene un
precio adicional al igual que las bebidas.
El local estard acondicionado para lograr un ambiente calido, decorado en
madera a un estilo campestre, con misica country, buena iluminacién y
temperatura.
El servicio serd informal, muy grato y amable estableciéndose asi, un vinculo de
amistad entre los garzones y los clientes, y principalmente entre los Chef y los
- clientes, ya que éstos ayudaran a la elaboracion de su corte de carne.
El producto que entrega La Mesa del Sur, se puede clasificar como de consumo
final y de compra frecuente. Con referencia a la durabilidad podemos decir que,
por una parte entregamos un servicio y por otra, un producto o durable
(perecible), lo que hace poner gran énfasis en la calidad y manejo de ambos, ya
que éstos se consumen en forma casi instantanea.
Los productos se hardn para su consumo diario, llevando estadisticas de

requerimientos
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k) Precio
Al estudiar el sector industrial, especialmente nuestros competidores,
encontramos datos fundamentales para determinar el precic a cobrar por La
Mesa del Sur, es asl como podemos decir que el range de precio de nuestros
competidores directos, va desde los $7.000 y $15.000 en promedio por persona,
por una comida gue incluye 1 corte de carne, un acompafamiento, media botella
de vino y un postre.
La Mesa del Sur ofrece un precio Unico sin incluir bebidas (vinos, cervezas, jugos,
café, té, etc.), este precio es de $8.000 por pereona. Los vinos tienen un precio
que va desde los $4.000 a los $15.000, las bebidas tendran un valor de $1000
y las cervezas $1.000 ademis existirén diferentes tragos, como aperitivos y
bajativos, cuyos precios iran desde los $1.000 a los $6.000, el costo del té,
café y hierbas diversas tendra un valor de $1.000. El corte adicional de carne,
tendra un costo de $3.000, cualquiera sea éste, no asi los acompafiamientos y
postres los cuales seran de consumo ilimitado.
La Mesa de Sur se diferencia de sus competidores, ya que ofrece un producto
distinto de muy alta calidad y de buen precio.
El precio que ofrece en un comienzo La Mesa del Sur es acorde a la estrategia
de penetracién rapida, los costos y la imagen precio-calidad. Estos aumentaran

en un mediano p[aza.

c) Flaza
Los servicios ofrecidos por La Mesa del Sur, son distribuidos en el mismo lugar
de su produccién, es decir, en el mismo Restaurant, no se piensa en una
distribucion come Menl Exprese ya que fundamentalmente, la diferencia que
presenta La Mesa del Sur con respecto a sus competidores, es que cada
persona debe asistir al Restaurant, a preparar su propio plato, compartiendo y

adquiﬁﬂndﬂ una nueva sxpsr‘iﬂncia,
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4)

Fara determinar la ubicacién, se consideraron muchas variables como la
facilidad de acceso para los clientes, comodidad a la hora de situarse dentro
del establecimiento, lugares de estacionamiento, etc. For supuesto sin dejar de
lado los costos que esto significa.

La Mesa del Sur se encuentra en un lugar de facil llegada para los clientes,
inserts en un barrio, donde existen otros establecimientos similares es decir,
donde se concentran gran cantidad de clientes potenciales. Sus dependencias
son amplias y cuenta con lugares propios de estacionamientos asl, se puede

decir que La Mesa del Sur ofrece un servicio completo.

Promacion

La Mesa del Sur en un principio debe dar a conocer un producto nuevo, por lo que
la promocion es muy importante.

Al haber analizado los factores relevantes en el segmento, y definir la posicion
aue queremos lograr, nos hemos dado cuenta que debemos empezar con una
fuerte promocién, para dar a conocer el producto rapidamente y quebrar las
costumbres tradicionales. Se pretende realizar una estrategia de penetracion
répida, es decir, un precio bajo (sin dejar de lado |a relacién precio-calidad), y un
gasto en pr‘omocién alto ya que nuestro producto es desconocido, nuestro
mercado es grande y nuestros clientes son sensibles en algin grado al precio.
Para lo cual se realizaran diversas publicaciones en diferentes medios de
comunicasion, como por sjamplo el Weekend del Mercurio, Radio Activa, Radio
Concierto, P4ginas Amarillas y confeccién de diferentes dipticos, en los cuales
se dard a conocer el nuevo sistema que ofrece La Mesa del Sur, éstos serén

repartidos en diferentes sectores seqln nuestro mercado objetivo.
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Esta fuerte promocidn due ee realizard en la etapa de introduccidn, se
efectuara sin dejar de lado la marca eé decir, dando a conocer el nuevo
producto enlazéndolo con su marca. Después de la etapa de introduccion, se
continuaré realizando promociones pero en un menor grado, se seguira sblo con
avisos en Las Faginas Amarillas, Weekend del Mercurio y Radio Activa. Esto
puede presentar modificaciones segln los resultados observados.

En el transcurso del tiempo se podran realizar otras promociones, como Club de

Clientes frecuentes y miltiples eventos.
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5.2. Investigacion de Mercado

Fara la investigacién de mercado se utilizd un disefio de tipo concluyente
descriptivo, para obtener asl datos cuantitativos, cuanto compra la gente, que factores
valora mas, cuales son sus sectores preferidos, ete.

Se utilizaron fuentes de informacién primaria y secundaria, es decir, se obtuvo
informacién de personas e histdrica. La informacién de personas se obtuvo a través de
entrevistas estructuradas directas, cuestionarios formales con preguntas no
disfrazadas, disefiadas para obtener los hechos. Estas fueron formuladas con
anticipacion, tomando en cuenta los diferentes factores que influyen a la hora de realizar
una entrevista bien estructurada. Los tipos de entrevistas y sus resultados se pueden
observar en el anexo N°4.

Se entrevistd a 208 personas, las cuales presentaban caracteristicas acorde con
nuestro mercado objetivo, es decir, jovenes adultos entre 25 y 40 aflos de edad del
estrato socio-econdmico ABC), del sector oriente de la capital y con ganas de pasario bien
¥ compartir. Esta (ltima caracteristica se logré realizando las entrevistas en diferentes
sectores claves como en Fub, cercanias a Discoteque y Restaurant, (Suecia con
Costanera, El Bosque Norte, Vitacura a la altura del 2.000).

Ademas, se realizaron entrevistas a dueflos y administradores de diferentes
Rectaurant del mismo estilo de lo que seré La Mesa del Sur. Estas entrevistas, fueron de
tipo semi estructuradas directas, para asi tener una mayor flexibilidad y obtener
informacion adecuada.

Como se dijo anteriormente, se recopild alguna informacion de fuentes secundarias
(histéricac), acerca de la poblacion de las diferentes comunas, al igual que, sobre las

ventas de algunos Restaurant durante aflos pasados (Ver anexo N°5).
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B.3. Estimacién de la Demanda

El andlisis de |la demanda, pretende determinar la cantidad de personas que

podrian visitar anualmente La Mesa del Sur.

La demanda se ssocia a uha serie de

variables, como el precio, estrategia comercial, poblacion, gustos, etc., y se proyecta en el

tiempo.

Poblacion por comuna de pereonas entre 25 y 40 afios de edad estimada para

1998, segiin encuesta Casen:

Comuna Hombre Mujer Total
Las Condes |22.884 29.871 52.701
Yitacura 8153 Nn.932 20.090
Ls Barmaches 7.902 9.003 16.205
Total Santiago 1.078.062

Habitantes por comuna de clase social ABC, segin ICCOM LTDA.:

Comuna Totales
Las Condes 108579
l Vitacura 42206
Lo Bamechea 13.226
Total Santiago 453.552
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Forcentaje de personas ABC, por comuna:

Comuna Forcentajes
Las Condes B5%
Vitacura o5%
Lo Barnechea 27.2%
Total Santiago 10,24%

Fersonas de clase social ABCY, entre 25 y 40 afios por comuna:

Comuna Totales
Las Condes 52.701 * 55% 28.956
Vitacura 20.080 " BB Nn.osB0
Lo Barneches 16.905 * 27,2% 4598
Total 44.654
Total Santiago 1.078.062 * 10,24% Nn0.359

De este dltimo cuadro, podemos concluir que el resto de personas que viven en
Santiago de clase social ABC! entre 25 y 40 afios de edad es de 65.760, es decir, el total
que existe en Santiago menos los gue viven en las comunas de Las Condes, Vitacura y Lo

Barnechea.
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Total de personas ABCI entre 25 y 40 aflos de edad cuya preferencia son las carnes y

ido se trat ir & comer, comunas (sealn entrevi i
parrilladas cuando e¢ trata de salir a comer, por comunas (segun entrevistas realizadas):

Comuna Totales
Las Condes 28286 T 355% 1160
Vitacura 1050 * 365% 4.254
Lo Barnechea 4528 * 365% 1.770
Total 17.184
Resto de Santiago 65.760 * 38,5% 25318

Total personas ABCI entre 25 y 40 afios de edad cuya preferencia son las carnes y
parrilladas, y las cuales tienen un gasto promedic de consumo entre los F7.000 vy

$15.000, cuando se trata de salir a comer por comunas (seglin entrevistas realizadas):

Comuna Totales
Las Condes Nn1e0 * 75% &370
Vitacura 4.254 * 75% 3191
Lo Barnechea 1.770 * 75% 1328
Total 12.8689
Total Santiago 25318 * 75% 159869
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Total personas ABCI entre 25 y 40 aflos de edad cuya preferencia son las carnes y
parrilladas, y las cuales tienen un gasto promedio de consumo entre los $7.000 y
$15.000, cuando ee trata de salir a comer, segin preferencias por eector (eeqin
entrevistas realizadas).

Seaiin las entrevistas realizadas, se puede decir que al 88%, de las
personas les gusta salir a los Restaurant cercanos al sector de su residencia y al
restante 12%, les agrada ir a otros sectores.

Asl se puede decir, que de las 12.889 personas ABC, entre 25 y 40 afios de edad
cuya preferencia son las carnes y parrilladas, y las cuales tienen un gasto promedio de
consumo entre los $7.000 y $15.000, cuando se trata de salir a comer, 11.542 visitaran el
sector de Las Condes, Vitacura y Lo Barnechea al salir a comer y 1547 personas lo haran
fuera. De las personas que viven en el resto de Santiago, y que presentan las
caracteristicas de nuestro mercado objetivo, se puede decir que del total de 1852869
perecnas, 2.2792 les gusta visitar sectores distantes de su lugar de residencla, por lo que
podemos suponer que por lo menos dos veces por mes éstas visiten el sector de Las
Condes, Yitacura y Lo Barnechea.

Total personas ABC! entre 25 y 40 aflos de edad cuya preferencia son las carnes
y parrilladas, y las cuales tienen un gasto promedio de consumo entre los $7.000 y
$15.000, cuando se trata de salir a comer, ﬁegﬁﬁ prﬂfsrshﬂiaﬁ por sector y cantidad de

veces que salen a cenar y almorzar (segin entrevistas realizadas).
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Cena:

Cantidad de Forcentaje | Cantidad de Fersonas | Consumidores por mes
VECES
1vez al mes 19,4% 1.747 1.747
2 veces al mes 17.5% 1.962 290724
3 veces al mes 5,86% 858 1.974
4 veces al mes 28.6% 3.266 12.064
& veces al mes 15,4% 1.747 13.976
12 veces al mes 17.3% 1.962 23.544
Total B&.229

Cantidad de veces | Porcentaje | Cantidad de Fersonas | Consumidores por mes
1vez al mes 28,8% 5.268 - 3268
2 veces al mes 7.7% 874 1.748
3 veces al mes O O o
£ yeces al mes 7.7% &74 2496
B veces al mes 5,8% &59 5272
12 veces al mes 1.9% 227 2004
No sale 487 5445 O
Total 16.4486

Total cena y almuerzo 74.677
Visitantes del resto de Santiago |2 veces al mes 4558
Total mercado potencial 79.235




Segin los datos anteriormente sefalados, podemos decir que nuestro mercado
potencial es de 12.621 personas de las cuales 11.242 son del sector Las Condes, Vitacura y
Lo Barnechea vy presentan un indice promedio de cohcurrencia de 6,6 veces por mes, y
2.279 que son visitantes que presentan un indice promedio de concurrencia de 2 veces por
mes, siendo asi nuestro mercado potencial de clientes de un nimero de 79.235
concurrencias por mes.

Asl podemos confirmar, que el objetivo de corto plazo planteado por La Mesa de
Sur de obtener en un comienzo un 3% del mercado objetivo, es decir, entregar un total de
2.377 atenciones al mes (95 personas diarias), es una cantidad conservadora y
absolutamente alcanzable.

En un corto plazo La Mesa del Sur obtendrd una participacion del 45% del
mercado, gracias a la gran estrategia publicitaria realizada, luego la demanda aumentara
anualmente en un 2,5%, calculado basandose en el crecimiento de la poblacién, crecimiento
del F.LE., crecimiento proyectado por algunos duefios de diferentes Restaurant del rubro y
crecimiento proyectado por el Presidente de la Asociacién Chilena de Restaurant.

El sector gastronémico ha tenido un gran crecimiento en el pais, pero hoy con los
diferentes problemas econémicos, éste al igual que los demés sectores se ha visto
afectado, reduciendo su tasa de crecimiento. Fero se puede decir, que el auge de los
servicios ha ido aumentando, gracias a las diferentes relaciones internacionales logradas
por el pals. Estos factores nos indican que La Mesa del Sur, puede obtener su objetivo de
crecer un 2,5% anual, al menos en los primeros afios, pero para ser prudertes en el analisis
de este proyecto, ee estimara este crecimiento por la totalidad de aflos evaluados.

Fara poder evaluar las conclusiones obtenidas al estimar la demanda, se utilizd
informacién recopilada en las entrevistas realizadas a diferentes Restaurant del rubro de

La Mesa del Sur (Ver anexo N°4),
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6. Estudio Técnico

6.1. Tratamiento de la pmduccién

La Mesa del Sur presenta dos lugares de produccion, la cocina donde se producen
los diferentes acompaMamientos y postres. Fara esta elaboracion se dispones de grandes
mesones de acero inoxidable al igual que instrumentos industriales de gran tecnologia
como son los hornos, cocinas, hornos Microondas, ete.

Los acompafiamientos y postres seran elaborados por Chef profesionales y sus
ayudantes de cocina, éstos son producidos de acuerdo a las necesidades para el
abastecimiento de las diferentes barras.

El segundo lugar de produccion, ee encuentra en el miemo comedor, donde ee
ubican las grandes parrillas, ya que cada persona sera la encargada de cocinar su propio
corte de carme. las grandes parrillas funcionan a base de gas y piedras volcénicas,
ademas éstas presentan grandes campanas de extraccion.

Las materias primas ee pueden clasificar en dos grandes grupos: perecibles y no
perecibles. Loe proveedores de las materias pr'l' mas peracibmﬁ, las digtribuyen una vez por
semana, todos los dias lunes en |la mafana. Estas seran recepcionadas por el
administrador del Restaurant, serdn almacenadas correctamente segln las
caracteristicas del producto, frutas y verduras se mantendran en grandes refrigeradores
2 una adecuada temperatura al igual que los diferentes productos lacteos. El principal
insumo, los cortes de carne llegaran al vacio debidamente identificados sealn su tipo y
peso. Estos seran congelados para su posterior consumo.

Los insumos no perecibles seran recepcionados una vez por semana, los dias
Martes por la mafiana. Al nombrar estos insumos nos estamos refiriendo a: abarrotes,

bebidas y licores.
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Los Chef y sus ayudantes comienzan desde muy temprano la preparacion de los
acompafiamientos y postres, que deberan ser colocados en las barras para el posterior
consumo por parte de los clientes. Ademas de la preparacion de estos productos, ellos
deben encargarse de la distribucidon de los cortes de carne en las diferentes vitrinas
destinadas para ello, éstas cuentan con su sistema de refrigeracion, las cuales marntienen
una temperatura adecuada para los diferentes cortes.

Las vitrinas se encuentran a la vista del clients, el cual tiene acceso directo y es en
donde el podra elegir su corte de carne.

Las barras cuentan con un sistema de refrigeracion y calefaccién a bafio Maria
para el mantenimiento de los productos.

Mientras tanto, los garzones ordenan y preparan el comedor, adecuadamente para
su funcionamiento.

Las parrillas son encendidas media hora antes que comience el horario de atencién,
para que éstas alcancen la temperatura adecuada, calentandose asi, las piedras
volednicas.

Existiran personas encargadas del lavado de la loza, utensilios de cocina vy las
diferentes parrillas.

Al final de la jornada diaria, el administrador en conjunto con la cajera y el
supervisor de servicio revisaran las diferentes comandas y sus respectivas boletas,
colocando todos estos datos en el computador, una vez a la semana se chequearan las
salidas en relacion a los stock de productos. Los Chefy garzones deberan dejar ordenado

y preparado para un nuevo dia de labor sus respectivas areas de trabajo.
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©.2. Proceso de Produccion

Al llegar un cliente al Restaurant, éste sera atendido por un Hostess, el cual
primero que nada le preguntara si tiene una reserva y cuantas personas serdn, si la
tuviera sera llevado a su mesa correspondiente, pudiéndola cambiar si la disponibilidad del
Restaurant lo permitiera, si no tuviese reserva se le asignara la mesa a su eleccion. En el
caso que no hubiera disponibilidad, el Hostess invitaré al cliente a pasar a un hall de
espera donde podran degustar de un aperitivo.

Una vez en su mesa, los clientes seran atendidos por un garzén, el cual les
informara sobre el sistema del Restaurant, les entregara la carta de vinos y bebidas
ofreciéndoles un aperitivo y esperando las decisiones de éste. El garzon anota las
preferencias en una comanda, entregandoselas posteriormente al barman para que éste
prepare las diferentes bebidas.

Cada cliente se dirige a las vitrinas refrigeradas donde se encuentran las
diferentes alternativas de cortes de came, cada uno debidamente identificado. El debe
escoger un corte de carne y dirigiree a las parrillas para su posterior prﬂpar;aciéﬂ, para
esto, él tendra el asesoramiento de un Chef especializado, estableciendo una conversacion
informal para que asf el cliente se sienta comodo y confiado. Mientras se prepara la
carne, el cliente puede dirigirse a su mesa o bien llevar su bebida al lado de las parrillas,
donde esperara la coccién de su corte de carne sentado en una especie de banca o de pié
el asl él lo prefiera. Una vez terminado el proceso de coccidn, el cliente podra dirigirse a las
barras de acompafiamientos, donde podra elegir y serviree lo que desee y las veces que
deses, luego podra volver a su mesa y seguir compartiendo con sus acompafiantes.
Mientras ellos se encuentran en sus mesas, el garzén estard siempre atento para
prestaries cualr:tuier tipo de atencion. Una vez que el cliente termina su plato principal,
éste le sera retirado por el garzon, el cual los invitard a degustar los diferentes postres,
una vez terminado éste, se les ofrecerd café, té, hierbas o un bajativo a su eleccion,

entregandoles la carta de vinos y bebidas.



El garzén anota las preferencias en una comanda entregandoselas al barman. For
ditimo al pedir la cuenta el cliente, el garzon se dirigirad a la caja donde se encuentra una
copia de todas las comandas correspondientes a cada mesa, el cajero confecciona la
boleta, la cual es entregada al cliente con su respectivo detalle de consumo. El cliente
podra cancelar con: cheque, efectivo o tarjeta de crédito.

El cliente se retira siendo agradecido por su visita, luego el garzon ee encarga de

preparar la mesa para un nuevo cliente.
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©.4. Estudio de localizacién

La decisidn de localizacién obedece a un criterio econdmico y estratégice. Se buecd
un lugar de facil acceso para nuestro segmento objetivo, que estuviese inserto en un
ambiente adecuado y cercano a los proveedores.

Como ya sabemos, La Mesa del Sur se ubicara en el barrio de Vitacura, donde nos
encontraremos cerca de muchos clientes potenciales, ya que hoy en dia dicho sector ee
encuentra en un gran auge con relacidn de establecimientos de la categoria de La Mesa
del Sur.

En relacién a los proveedores, no existen mayores problemas ya que en el sector se
ubican establecimientos que son atendidos por los mistmos proveedores de La Mesa dsl

Sur,
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7. Organizacion

* |ntroduccion

La organizacién de la empresa, tiene como objetivo principal identificar y agrupar
las diferentes actividades del negocio hacia el logro de las diferentes metas, las cuales
nos conducen y nos muestran el camino hacia los objetivos generales.

Una de las principales objetivos de la organizacion, es la de satisfacer
adecuadamente |as necesidades de las personas y no sélo las basicas sino que también,
otras superiores como las sociales, de estima y de autorrealizacion. Es por esto, que La
Mesa del Sur quiere lograr un ambiente, un clima organizacional dinamico, flexible, donde
las personas formen grupos, equipos de trabajo, ayudandose unos a otros creando asi,
una eultura de logro y mejoramiento en la organizacion.

Se debe tener en cuenta que a la hora de entregar un servicio, la parte principal de
la Grgan[zas{én son los recursos humanos, los cuales tienen constante contacto con los
clientes por lo que se trata de crear un vinculo de amistad entre los diferentes miembros
de |a organizacion, para que asi éstos compartan su alegria y entusiasmo con los clientes.

La Mesa del Sur presenta una estructura con pocos niveles jerarguicos. Cada
peréona ee encontrara abierta a escuchar y ayudar a resolver diferentes problemas, las
decisiones las tomara quien tenga la informacion necesaria , tomandose asl las decisiones

donde ocurran los problemas, con el apoyo de toda la organizacion,
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7.2. Andlisis de cargo

o Administrador General

Kequiﬁitaﬁ:

Funciones:

Fersona de nivel profesional en el irea administrativa u hotelera.
Experiencia minima de 2 aflos en cargos similares.

Dominio del idioma inglés.

Realizar las diferentes politicas comerciales, establecer precios,
publicidad, promocién, etc.

Determinar funciones del personal, remuneraciones, promociones y
contrataciones.

Realizar politicas de calidad de producto, desarrollo de producto,
costos e innovaciones.

Determinar el control de contabilidad, flujos de caja,
reinversiones, mejoras, etc.

Debe servir de nexo entre la empresa y sus duefios.

Debe jugar un rol de lider, capaz de motivar a la gente que trabaja
con él.

Maximizar utilidades y velar por los intereses de los duefios.
Eeconocer y explotar oportunidades de negocio.

Llevar un registro de todas las salidas y adquisiciones.
Establecer buenas relaciones con los distintos proveedores.

Eesponsable de las relacionss interpersonales.
po P



® Secretaria y Contador

Eﬂquis‘:it-os:

Funciohes:

e (hef ejecutivo

Raqufsitas:

Secretaria FJ!‘CTFE.-‘E[DI"IEI[ de buen desempePlo y presencia con a lo

menos 1 afios de experiencia.

Contador general o auditor.

Sueldoe, contratos y relaciones
correspondientes.

Leyes sociales.

Fago proveedores.

Control de caja y cuenta corriente.

Pago de impuestos.

Contabilidad general.

con organismos

Correspondencia, archivos y recepcion de llamadas telefonicas.

Profesional del rubro alimenticio con estudio de gastronomia.

Con tres afios minimos de experiercia en Restaurant del rubro.

Entre 25 y 40 afios.

Dominio del idioma inglés.

Presentar buen desempefio en trabajo de equipo.
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Funciones:
- Dirigir la administracién de la cocina.
- Controlar y definir las funciones de su personal.
- Velar por estandares de calidad, de insumos, productos y
servicios,
- Innevacién y mantencion de materiales.
- Crear |a imagen del servicio.
- Establecer relaciones con el cliente.
- - Supervisar a sus subordinados.
- Preparacion de alimentos.

- Mantener contacto y aconsejar a los clientes.

e Sub Chef
Fequisitos:
- Frofesional del rubre alimenticio.
- Experiencia minima de 1 aflos en Restaurant del rubro.

- Entre 25 y 40 afios de edad.

Funciones:
- Desarrolla la labor de manejo de cocina.
- Preparacién y distribucién de alimentos.
- Preparacién de la comida del pereonal.
- Organizacion de materias primas,

- Velar por las normas de higiene en el lugar de trabajo.

i
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® Maestro de Cocina (Parrillero)

Requisitos:
Fersona idénea en el rubro con cursos de gastroromia.
- Entre 25 y 40 afios de edad.
- Experiencia minima de un aflo en establecimientos del rubro.
Funciones:

- Encargado de aconsejar a los clientes en la preparacion del corte
de carns.

- Elaboracién de alimentos en la parrilla.

- Supervisar y ayudar a su ayudante.

- Mantener el aseo en su Area de trabajo.

e Ayudante de Cocina

Eequisl'toi::
- Persona idénea en el rubro gastronomico.
Funciones:
- Preelaboracion de productos.
- Apoyo logistico a cocina.
- Mantencion y aseo del area de trabajo.
* Copero
Requisitos:

- Alguna experiencia en el rubro gastrondmico.

- No mayor de 40 afics.
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Funciones:
Limpiar y organizar loza, cubiertos y cristaleria.
- Ingresos y egresos flsicos de bodega.

- Mantencidén y aseo del area de trabajo.

e Ayudante del maestro parrillero
Requisitos:
- Presentar alguna experiencia en el rubro gastronémico.

- Entre 25 y 40 afios de edad.

Funciones:
- Ayudar al maestro de cocina (parrillero) en la entrega de servicios
a los clientes.

- Mantener el orden y aseo en su area de trabajo.

e Supervisor de servicio
Requisitos:
- Personas con conocimientos administrativos, estudios basicos de
hoteleria.
- Entre 25y 40 afios de edad.
- Dominio del idioma inglés.

- Intachable presencia.




Funciones:

* Hostess

Esquiﬁitaa:

Funciones:

s Cajera

Rﬂquiﬁitﬂﬁ:

Servir de nexo entre el hostess, cajera, garzones
administrador general.

Supervision y control de su personal a cargo.

Supervision de estandares de calidad del servicio.

Control de las entradas y salidas de caja.

Apoyo a todos sus subordinados.

Solucién de problemas estratégicos.

Mujer de buena presencia con dominio del idioma inglés.
Alguna experiencia en relaciones piblicas.
Entre 23 y 28 aflos de edad.

Presertar un buen nivel socio-cultural.

Recepcionar a los clientes.
Designar las mesas.
Atender reservas.

Entrelazar un vinculo de amistad con los clientes.

Mujer de buena presencia con estudios de secretariado.

Entre 23 y 25 aflos de edad.
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Funciones:

* (Garzones

Esquieit&s&:

Funciones:

& Parman

Requisitos:

Crganizar cuentas y comandas.
Emitir boletas o facturas.
Controlar los ingresos y egresos de la caja.

Desempefiarse con rapidez y eficiencia.

Jovenes hombres o mujeres de buena presencia con un buen nivel
socio-cultural.
Entre 23 y 35 aflos.

Con estudios de ensefianza media al dia.

Guiar y asesorar en |a eleccion de un plato o bebida.

Brindar el mejor servicio, satiefacer los deseos y necesidades de
sus clisntes.

Tomar el pedido, acarrear platos, servir la mesa, presentar |la
cuenta a los clientes.

Orden y aseo de su lugar de trabajo.

Fersona de nivel técnico, con cursos de barman.
Bpﬁr‘iﬁ:ﬂsia de a lo menos 2 afios en el rubro.
De buena presencia.

Entre 25 y 40 aflos de edad.
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Funciones:
- Freparacion y despacho de todo lo relacionado con bebidas.
- Establecer relaciones amenas con los clientes.
- Asesorar al cliente en su eleccion.
- PBrindarle conccimientos sobre las diferentes ahlternativas de
bebidas a los clientes.
- Supervision de la persona a su cargo.
- R‘epoeiciéﬁ de productos utilizados.

- lnvestigacion y creacion de nuevas bebidas.

s
* Ayudante de Barman.
Requisitos:
- 4° Medio rendido.
- Responsable y con algo de experiencia.
Fuhciones:
- Apoyo al barman profesional.
- Distribucién de bebidas a los garzones.
o - Mantencién y limpieza del drea de trabajo.
~ *
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7.3. Seleccidén y Contratacion del Personal

El reclutamiento del personal, en un comienzo se realizara por medio de fuentes
externas. Se pondran avisos en El Mercurio los dias Dominge, se colocaran carteles en
distintos institutos relacionados con la gastronomia y hoteleria, como Inacap y Cet
(Centro de Estudios Turisticos). For (ltimo, se le pedird a varios amigos que se
encuentran en el rubro gastrondmico y hotelero recomendaciones eobre diferentes
personas.

. Una vez que La Mesa del Sur adquiera experiencia con el tiempo, la primera
prioridad para puestos que se vayan desocupando seré para personal que trabaje en la
empresa si esto fuese posible (segin los requisitos), utilizando asl fuentes internas de
reclutamiento,

El proceso de reclutamiento y seleccion del personal serd muy exigente para asi
poder encontrar desde el primer momento las personas adecuadas para cada cargo
evitando las rotaciones de personal.

De todas las personas que presenten su curriculum, se hard una preseleccion de
acuerdo a las caracteristicas que presente cada candidato y las necesidades para el
puesto, a los cuales se les revisara sus cartas de recomendaciones. Los preseleccionados

L) seran entrevistados por el Administrador General realizéndoles pruebas de conocimientos
y habilidades fisicas. Luego seran entrevistados por su supervisor inmediato quien tendra
|z (iltima palabra en la seleccion, en conjunto con el Administrador General. Por (ltimo, se
les hard un test médico ya que es muy importante a la hora de manipular alimentoe
encontrarse en perfectas condiciones de salud.

El proceso de seleccion que presenta La Mesa del Sur es muy minucioso, pero e
debe tomar en cuenta que los recursos humanos en una empresa de servicio son muy
importantes, ya que se encuentran en constante conmtacto con loe clientes siendo ellos,

los encargados de presentar la imagen de la empresa.




7.4, Dsﬁcr‘ipcién de Turnos

Administrador general y Chef gjecutivo:
Ambos se destacan por presentar un horario flexible, debiendo desarrollar todas

sus funciones en el dia.

Sub Chef, Ayudante de cocina y Copero:
Existirdn dos turnos, el primero regira de Lunes a Sabado entre las 10:00 hrs. y
las 18:30 hrs, y el segundo turno serd desde las 18:30 hrs. a O3: hre. Ademas se

turnaran domingo por medio.

Maestro de Farrilla, Ayudante de FParrilla, Supervisor de Servicio, Hostess, Cajera,
Barman, Ayudante de Barman y Garzones:

Existirdn dos turnos de Lunes a Sabados de 11:30 hrs. a 17:00 y de 12:30 hrs. a
03:00 hrs. El turno de la mafiana debe trabajar los dias domingo de 11:30 hrs. a 17:00
hrs.

Los grupos el de la maflana y el de la tarde se turnarén semana por medio en los

diferentes turnos.

Secretaria
Tendra un horario fijo comprendido entres las 02:00 hrs. a 18:00 hre. de Lunes a

Viernes.
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7.5. Politicas de remuneraciones

Las remuneraciones establecen la recompensa monetaria por lag actividades de
los trabajadores.

Las politicas de las remuneraciones de La Mesa del Sur pretenden cumplir con dos
objetivos en general, ser internamente equitativas, es decir, compensar a cada cargo en
funcién de lo que aporta, y externamente competitivas, permitiendo asi, atrasr y mantener
al personal.

Las remuneraciones juegan un papel muy importante tanto como motivadores para
las personas, como para los costos de la empresa.

La Mesa del Sur pagara remuneraciones de acuerdo al promedio de las empresas
que operan en el rubro y a la vez, acorde con las funciones exigidas por la orgarizacion.

Para la empresa las remuneraciones son un factor motivador medianamente
relevante, ya que las personas se acostumbran a ésta, dejando de motivarias, pero i, son
consideradas un factor de higiene muy importante. La empresa presenta adicionalmente
otros tipos de motivacion, como la sapacitacién que realiza el Administrador General y el
Chef Ejecutivo, las buenas relaciones existentes entre jefes y subordinados, participacion
en la creacion de nuevos negocios y diversas responsabilidades asignandoles problemas
para resolver.

Los costos para la empresa eon las remuneraciones brutas, sin embargo, para
llegar a la renta liquida la cual es la que le interesa al trabajador, se debera descontar de
la renta bruta un 13% por AFF, compuesto por un 10% de Fondo de Fension (propiedad de
imponente), y un 3% que fluctuara dependiendo de la AFF correspondiente al seguro de
supervivencia (comisién). Ademéas, se descontara un 7% correspondiente a la lsapre de
Salud, éste puede tomar valores superiores dependiendo del plan que se tome. Estos
descuentos se deben efectuar sobe el salario bruto existiende un maximo monto el cual es

de 60 UF.



Efectuando los descuentos ya mencionados, se liega a la renta imponible de la cual

se descontara el impuesto de segunda categoria al que estan expuestos los trabajadores.

Sblo estan afectos a este impuesto los montos que superen las 10 UTM.

A continuacion se presenta un cuadro con las remureraciones mensuales;

Cargo Bruto AFP Salud |Impuesto| Liquido | Bruto
UF
Administrador 1.000.000 | M559 | 60.070 Z0127 798244 | 89,92
Chef ejecutivo 750.000 | 97500 | 52500 | 14835 BEDOEZ | B244
Supervisor de Servicio | 450.000 | 56500 | 31500 2.657 35713 31,46
Barman 450,000 | B&500 | 31.500 2.8867 S5TNS NAE
Sub Chef 380.000 | 42.400 | 26.600 126 203874 | 2657
Maestro Cocina 320,000 | 41.600 | 22400 - 256.000 | 22,37
Hostess J20.000 | A.600 | 22400 i 256.000 | 22,37
Ayudante Barman 280.000 | 36400 | 18.200 7 224400 | 19586
Cajera 280,000 | 36400 | 12.200 Z 224400 | 1956
Ayudante Cocina 250.000 | 32500 | 17500 - 200.000 | 1748
Ayudante Farrilla 250.000 | 32500 | 17500 200.000 | 1745
Secretaria 250.000 | 32500 | 17500 c 200.000 | 17456
Copero 250.000 | 32500 | 17500 200.000 | 1745
Garzones (+ propina) | 1©0.000 | 19500 | 10500 - 120,000 | 1042
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8. Andlisis financiero

Este capftu lo pretende analizar financieramente la factibilidad de la empresa, sus
requerimientos de inversion, financiamisnto, rentabilidad y otros aspectos importantes

para el éxito de la empresa.

8.1. Inversion inicial

La inversién inicial, es el monto necesario para ejecutar el proyecto, aquello en que
e debe incurrir hasta que la empresa comienza a operar en forma normal,

Esta incluye desde la inversion en activos fijos, como construccion, equipamiento,
etc., hasta el capital de trabajo, que constituye el conjunto de recursos necesarios para la
operacion normal del proyecto durante un ciclo productivo.

Para los diferentes valores se ha considerado el valor de |a UF del dia 03 de Junio
de 1998, la cual alcanzaba los $14.302.49.

A continuacion se presenta un cuadro resumen de los montos de inversion:

Concepto Valor UF
Inversidn en activo fijo 10.60055
Publicidad y Promocién 250,9
Puesta en marcha 1.040.55
Capital de Trabajo 1.579,286
Total 13.272,01
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&.1.1. Inversién en activo fijo

La principal inversién en activo fijo se detallan en los siguientes cuadros:

e Terreno y Local

ltem Cantidad |Valor unitario Total
UF LUF
[Terreno con casa 800 mt2 10.05 &040)
Modificaciones 321 mt2 255 &20]
e Equipamiento de Salones
tem Cantidad |Valor unitario| Total sin IVA
UF UF
Mesas v a5 1.74 0.2
Sillae 150 0.89 133.5)
Equipo de Misica e 1 17.77 17.77]
Farrilla con Campana MA.76 476
Barra de Fostres y ensaladas* 1nes 1neHo
\Vitrinas Refrigeradas & 41.47 55,58
Extintores . & 229 135741
Decoracion _.~ &84 &84
e Equipamiento de Oficinas
ltem Cantidad |Valor unitaric| Total sin IVA
UF UF
Fazx o 1 E.51 £.51
Computadores 2 25.7 i 474
Escritorios 2 &858 17,76
Impresora 1 B.54 884
[Teléfono 2 2.54 - 5.68
Estantes 11.85 11.85
Sillas de (Hicina & 145 585
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¢ Equipamiento Cosina y Bar

lem Cantidad Valor Total sin

unitario VA

UF UF
Lava vajillas 1 E5.08 55,08
Freidoras 2 30.6 792
Cocina con Horno 1 2E.66 2666
Sistemas de extraccion 1 117.61 117.61
Microondas 2 475 95
Mesones refrigerados 1 4977 48.77
Frizer vertical - 1 34.96 3496
Lava verdura 1 212 8.2
Mesones de Trabajo 3 .66 25,96
Organizador de loza sucia 1 30.9& 30.98
ICarros transportadores de comida e n 14.22]
Receptor de Basura - 1 5.09 5.09
Equipamiento menor de cocina - 23.62 93.62
UHtensilio varios de bar 14.51 14.81
Estantes y otros . V277 17.77]

La inversion en activos fijos se resume de la siguiente manera:

C. oncepto

Totales sin IVA (UF)

Inmuebles 8.8661]
Equipamiento de Salones 1.013,19
Equipamiento de (ficina 102,02
Equipamiento de Cocina y Bar 617,57
Total inversidn en activo fijo 10.600,5&
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&.1.2. Fublicidad y Promociones

Concepto Valor sin IVA
(UF)
Fublicacién Weekend 1.854
Radio Activa 90.92
Radio Concierto .56
Paginas Amarillas 106.6H
Dipticos 29,62
Total 280,89

£.1.3. Gastos de puesta en ma rcha

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

anterioridad al inicio de las operaciones de la empresa.

La Mesa del Sur estima como gastos de puesta en marcha lo siguiente:

Gastos legales necesarios para formar la sociedad.

Remuneraciones de personal. Algunos trabajadores como el Administrador
General, Chef Ejecutivo, Supervisor de Servicio, Barman, Sub Chef v Maestro
Parrilero serén contratados un mes antes de la inauguracion para su
capacit»aciéh y asi entregar un servicio de alta calidad desde un comienzo. Los
demas trabajadores serén contratados sélo con una semana de anticipacion.
Gastos en materiales. Se incluyen todos los implementos necesarios para
hacer funcionar el negocio como loza, cuchilleria, cristaleria, eta.

Imprevistos. Siempre existe la posibilidad de tener ciertos imprevistos al iniciar

el negocio.
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Los gastos de puesta en marcha seran amortizados en 3 afice.

A continuacion se presenta un cuadro resumen de estos gastos:

Concepto
Legales &0,74
Eemuneraciones AZ2 78
(zastos materiales 44,03
Imprevistos 106
Total 1.040 .55
o Legales
Concepto
Gasto Abogado 27,97
Escritura Publica 12,59
Fublicacion 8,9
Registro de Comercio 13,28
Total 60,74
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s Eemuneraciones

Cargo Cantidad Bruto UF Tiempo Total
por persona antes UF

Administrador 1 &9,92 1 mes &8.87
Chef gjecutivo 1 B2 44 1 mes 57 44
Supervisor de Servicio & .46 1 mes 62,92
Barman e 346 1 meas G292
Sub Chef 2 2657 1 mes 53,14
Maestro Farrilla 2 225 1 mes 44 T4
Hostess 2 22,57 1 semana 1,18
Ayudante Barman 2 1958 1 semana 9,
Cajera = 19,58 1 semana 9.6
Ayudante Cocina 2 1748 1 semana &74
Ayudante Farrilla 2 17,45 1 semana B, 74
Secretaria 1 17.48 1 semana B,74
Caopero 2 1748 1 semana 874
Garzones (+ propina) & 10,49 1 semana 20,96
Total 432,78
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o Gastos Materiales

Concepto Ndmere Valor unitario UF | Totales UF
Flato Grande v~ | 300 0,2 60
Flato Fan 300 0,063 18,9
Taza de café 300 0,038 1.4
Platillo de café. 300 0,034 10,2
Taza de Té 2an 0,044 1,1
Platillo de Té 25 0,044 1.1
Tenedor de Mesa - | 300 0,054 16,2
Cuchille de Mesa | 300 0,088 20,7
Cuchara de F’ﬂ&tt‘lﬂ 300 0,046 13,8
Cuchillo de Pﬂatr‘; 300 0,076 22.8
Tenedor de F’oﬁtrf_ 300 0,046 12,8
Cuchara de Té ' 30 0,027 0.08
Cuchara de Café - | 300 0,022 8.6
Vasos Trago 800 0,036 28,5
Copa de Yino 800 0,044 55,2
Vasos de 5370 co 00 0,042 12,6
Manteleria 139,63 139,63
Otros 2112 21,18
Total 44,023

e [m pre:vi.-—’:tﬂe

Para los imprevistos se considerd el 1% de los activos fijos, ee decir, 106 UF
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5.14.

Capital de Trabajo

El capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios para la

operacion normal de la empresa durante un ciclo productivo. El capital de trabajo fue
determinado por el método acumulado méximo es decir, el saldo negativo (ingreso mensual

- egreso mensual), acumulado maximo al afio y se hizo variar en relacién a como varia la

produccion.

Enero Fsbrero arze Abril Wayo Junic Judie Agosto Septiembre
ngrese 32,1 8642 797,04 797,04 2963 2963 [119556 136525 |157/88
Egreso 72357 | 922,83 100255  |1o0253 | 112208 112209 |[124,65 154262 147159
Saldo 301,47 228835 20549 -205.49 125,72 125,73 -48.09 21,25 Wwor2A
Acumulado | O 6501 -B5559 10@108 |-118657 |-131266 |-135875 137998 | 127277

Ao o 1 2 & 4 5 (5] 7 & 2 (e
Capital de |1.379,95 (689,99 |5175 |53,04|54,37 |5573 |57,12 |58,55 (60,01 |61,91 (63,05
Trabajo

En el cuadro anterior, se muestran las variaciones que experimentara el capital de trabajo

en el tiempo.
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8.2. Financiamiento

La Mesa del Sur sera financiada en su totalidad por sus socios:

o Juan Guillermo Valenzuela Bozinovich a3%
e José lgnacio Yalenzuela Bozinovich A3%

¢ Maria Paz Valenzuela Bozinovich 25%

El total del capital requerido para la inversién asciende a 13.272,01 UF, por lo que

. cada socio debe aportar 4.424,003UF, reflejando asi su participacion en la sociedad.
. .
h r

70



——

&.3. Ingresos por ventas

La Mesa del Sur, como podemos recordar cobrara un precio (nico por un corte de
carne con acompafiamientos y postres, los cuales son de consumo ilimitado. Las bebidas
y tragos no estan incluidas en este precio.

Se obtuvo un promedio de consumo por persona de $2.500 para efectos de la
estimacion de ingresos, analizando los diferentes gustos de las personas e Informacion
histérica de algunos Restaurant del rubro.

Ademés se considerd un aumento en el precio de un 3% anual debido principalmente
a los aumentos en los costos de venta que se pueden ocasionar, mirando la situacion
actual de la agricultura en la cual deberian repuntar los precios.

Se debe considerar también que la cantidad de clientes aumentara afio a afio. El
primer aflo ee atenderd a un total de 28524 personas, el segundo aflo se atendera a un
total de 42.786 personas. Los siguientes afios las ventas iran aumentando en un 2,5%
anual seqin lo proyectado.

De acuerdo a lo anterior se presenta el flujo de ingresos para el proyecto (precios sin IVA):

Afio FPromedio de Personas Precio por Fersona Ingresos Ventas
1 28524 056 15.873,44
2 42.7866 058 24.615,68
3 43.855,65 0.60 26,516,539
< 44.952,04 0.62 27.870,26
5 46.075,64 0.64 2945854
& 4722774 0.66 31.170,31
7 45,408,453 0.6e5 e N1TD
& 42.618,64 0.70 34.733,05
9 50.856.,1 0.72 36.616,56
10 5215058 0.74 38.576,64
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8.4, Costos de venta

La Mesa del Sur trabajard con el sistema de margen bruto para determinar sus
costos de venta, para esto se anhalizd los valores de las materias primas y se estimo una
salida de cada producto segiln los qustos de nuestros potenciales clientes, principalmente
basandonos en entrevistas realizadas, informacién historica entregada por duefios de
Restaurant y haciéndonos asesorar por un experto en el rubro gastrondmico para
determinar las cantidades que se utilizan en cada elaboracion y sus preferencias
promedio. Asl podemos decir que el costo de venta el cual incluye las remuneraciones
directas y las materias primas es de un ©0% del precio de venta. Luego se evalud nuestro
resultado con los margenes brutos histéricos de Restaurant del rubro de La Mesa del Sur

y pudimos concluir que nuestro resultado es bastante conservador.

lem Valor UF
Frecio por plato 056
Costo promedic por corte de came 0,084
Costo promedio por plato de enealada y acompatiamiernto Q.07
Costo promedio por postre 0,07
Costo por mane de obra directa por plato onz
Utilidad por plato 0,224

En este cuadro nos podemos dar cuenta, aue los costos promedios por plato equivalen a
9 P el

un 60%, del precio de venta.

Afio Frecio por pareona Coeto venta Fromedio de Persona Coeto total
1 056 0,336 28524 9.584.08)
2 0,58 0,348 42786 14.669,52
S 0.60 0,360 43,855,865 15.768,03
4 0,62 0,572 44.952,04 18:722,164
5 0,64 0.384 46.075,64 17.695,124

& 0,66 0,396 47.227.74 18.702.1

7 0.68 0,408 45.408,45 19.750,6
& 0,70 0,420 49.618,64 20.8639,563
9 0,72 0,432 50.856,11 21.971,14]
10 0,74 0,444 52.150,59 23.145 98

"
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&.5. Costos operacionales

o Eemuneraciones Indirectas

Las remurneraciones seran reajustadas en un 5% anual, es decir, aumertaran en UF
mas 5%.

A continuacion se presenta un cuadro con las remuneraciones indirectas, las
cuales estan conformadas por un administrador, dos supervisores de servicio, dos

cajeras, una secretaria y dos coperos.

Afio Remuneracion Indirecta

1 269328
2 282792
= 2969285
4 SM7,72
B 5.273,6
e 543725
7 3.609,12
& 237626
2 3.979,08
10 4178,04
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o Fublicidad

Loe gastos de publicidad en que incurrird La Mesa del Sur anualmente son los

siguiertes:
em Valor UF
Aviso Weekend 140,85
Radio Activa 1.091,4
?’éginaﬁ Amarillas 8475
CHros 180,65
Total 1.423,49
s Gastos Generales

ltem Valor UF
Fatentes 152.72
Contribuciones 49,99
Gas, Agua, Luz 1180
Teléfono y Fax 75
Gastos Abogado 125,85
Varios 122.5
Derecho Autor 26
Contador 121.56
Total 1.643,22

(aumentaran en un 2,5% anual)
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¢ Seguros

Estos seran contratados en la empresa Consorcio General de Seguros e incluyen Seguro

conbra robo e incendio del local y su contenido.

Sequro Prima (UF)
Edificacion 1025
Equipo 835
Total 165,58

» Gasto de Mantencion

Agui se consideran los gastos recesarios para mantener en forma éptima la

infraestructura propiamente tal y el equipo general de la empresa.

Gastos de Mantencion Valor UF
Artefactos de Cocina 47 2
Salones 35
Infraestructura 75,2
Ctros 12
Total 165,9

e Gastos de Reposicion

Se considera el gasto necesario para reponer articules como platos, manteles,

servicios, cristalerias, etc. y se estima en UFI05 al afio.
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e Depreciacion

Se realizard en forma lineal.

Item Valor Inicial Yalor Residual |Vida Util Depreciacion
Edificacion 3.495,80 O 40 afips a74

rticulos de Cocina 599,65 180 10 afios 41,98
Muebles 2328.,8 o] 10 aflos 25,78

rticulos de Salones 730,65 219 10 afos 51,17
Equipos de Oficina E4.85 7 10 afos 5,79
Total 215,1
e Reinversiones

Heem Afio | Valor UF | Valor Residual | Vida Util Depreciacion
Equipos de Cocina = g 192,35 5769 10 afos 13,46
Equipos Salon 5e 123 35,9 10 afios 861
Equipos Oficina &° 56,04 5,6 10 afos 5,04
Total 37,54
76



® e

5.6. Impusﬁto ala Renta

El impuesto a la renta que equivale a un 15%, se calculo de |a siguiente manera:
Margen bruto
- costos operacionales
utilidad antes de impuestos
- gastos necesarios para producir la renta (amoritzaciones, reinverslones, etc)
base imponible
. - 15%

impuesto

8.7. Valor Residual de la Empresa

El valor residual de la empresa se ha previsto para el afio 10, es decir, al término de
asta Pel';odo £a vandera |2 empresa.
El célculo de este valor se determind proyectando la rentabilidad de éeta para lo

cual se tomé el flujo operacional del afio 10 a perpetuidad multiplicado por un BO%,

» g '
castigando asi el valor de la empresa en un 20%, descontade a una tasa promedio
calculada con el Frﬂmcdio de las tasas con las cuales se sensibilizd el proyecto, siendo
ésta de 13,34%.

Los valores en los diferente escenarios fueron:

Valor residual escenario normal : 4315143 UF

Valor residual escenario optimista : 5240516 UF

Valor residual escenario pesimista : 33.8697,63 UF
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8.86. Tasa de Descuento

Para |a evaluacién del proyecto se utilizara el sistema de flujo descontado el cual
entregaré un valor presente neto (V.AN.), ademéas se calculara la tasa interna de retorro
(T.LR.), los cuales permitirdn tomar |a decisién de realizar el proyecto.

Para determinar la tasa de descuento del proyecto, se utilizd el modelo CAFM,
Este plantea que los retornos de un activo individual depende de los retornos de una
cartera (mercado), mas un conjunto de elementos que son independientes del valor de |a

cartera.

Tasa de descuento = Rf + (E(Rm) - Rf) * Beta

o PBeta

Fara calcular el Beta de nuestro proyecto se utilizé un promedio ponderado de
diferentes Betas. La ponderacion se baso en la importancia que presenta cada
industria para el proyecto. Baséandose en los ingresos del proyecto y la importancia a

la hora de la produccion y la demanda por parte de los clientes.

Industria Beta Fonderador
Alimentos 092 70% 0,6440
Bebidas Alcohdlicas 092 10% 0,0920
Bebidas Suaves 1,17 5% 0,0585
Entretencion 1,08 15% 01620
Beta del Froyecto 0,96




* Tasa 5:1-:: Descuento

Tasa de descuento = Rf + (E(Rm) - Bf) * Beta

Donde:
Rf = 7,10% (tasa de libre riesgo, FRC a 10 afios).
(E(Rm) - Rf) = &,5% (premio por riesgo)

Beta = 0,96 (beta del proyecto)

.
Tasa de descuento = 13,34%
Ademas, se calcularon otras dos tasas de descuento adicionales, haciendo variar
el Beta en 0,1 hacia arriba y abajo:
Tasa de descuento b: 13,99 (con un beta de 1,06)
Tasa de descuento c: 12,69 (con un beta de 0,66)
&
- -

T




9. Flujo de Caja

En este capftulo se presentan los flujos de caja que generara la empresa en tres
escenarios distintos: normal, optimista y pesimista.

El flujo normal es .aquel que presenta el escenario mae posible de realizar y ha sido -
obtenido sin deuda en su inversién (financiado completamente con capital propio).

Para el caso del flujo optimista se considero un incremento en los ingresos del 10%.

. Para el caso del flujo pesimista se considero una disminucion en los ingresos del
10%.

.

- "
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10. Analisis de VAN

El valor actual neto o también conocido como valor presente neto, es el valor

presente de los flujos de caja menos la inversion requerida para generar los flujos.

Fara poder analizar la
diferentes tasas de descuento (tasa normal, tasa b y tasa

anteriormente).

eensibilidad del proyecto se ha calculade el VAN con

6, especificadas

De esta forma, los diferentes VAN y las tasas internas de retormo del proyecto, en

cada escenario son mostradas en la siguiente tabla:

Escenario Tasa de Descuento VAN
Normal 1599 15.8926,65
Naormal 15,54 17.22E8,19
Mormal 12,69 186.582,74
Optimista 15,99 25,509,359
Optimista 135 24866757
Optimista 12,69 265586, 75
Fesimista 13,22 £.544.69
Fesimista 13,54 9.545,65
Fesimista 12,69 1060344
Escenario T.L.E

Normal 27.539%
Optimista 57.58%
Fesimista 21.685%

LR




1. Megatendencias

Hoy en dia la administracién enfrenta nuevos desafios para poder tener éxito en el
cumplimiento de sus objetivos, por lo cual requiere nuevas caracteristicas para lograr el
éxito. -
John Naisbitt en su libro macrotendencias define las grandes crientaciones que se
estan produciendo en los distintos palees, y que sin duda deben afectar la administracion
de cualquier organizacién. For lo que es un punto importante presentar una relacion de

estas macrotendencias con la organizacién (La Mesa del Sur).

® Se estd pasando de la centralizacion a |a descentralizacion

Las estructuras centralizadas se estan desmoronando.

La Mesa del Sur, otorga gran cantidad de oportunidades a las personas tanto
internas como externas. Las decisiones son tomadas donde se encuentra la
informacidn, creando asl, una estructura descentralizada y de apoyo. Ademas
s¢ toman en cuenta todas las opiniones de los participantes como de los

clientes, creandose asi una sociedad mas fuerte.
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Se esta pasando de la democracia representativa a la participativa

Las personas cuya vida se ve afectada por una decision, deben ser parte del
proceso de llevar a cabo esa decision. Asl, La Mesa del Sur presenta una
estructura flexible, donde todas las personas participan en la toma de
decisiones, ya que cada uno de ellos se ve afectado por las decisiones tomadas
dentro de la organizacion.

El lider dentro de La Mesa del Sur, es un facilitador , el cual apoya y ayuda a los
demés miembros haciéndolos participe, de las decisiones y consultando con ellos

los diferentes cambios a realizar.

Se esté pasando de la jerarquia a las redes

La gente se aleja de estructuras jarérq_uicaﬁ acercéndose a estructuras de tipo
mée informal. Esto surge por la mala resoluclén de los problemae de la
eociedad.

La Mesa del Sur, posee una estructura flexible, donde la gente intercambia
opinién y ayuda, creando asi, una estructura de redes, promoviendo E}
autoayuda de la organizacion, el intercambio de informacién y mejorando la
produccion.

La empresa logra un eslabdn horizontal, adaptando el trabajo en redes, lo cual

Hunca podré ser pmparcionado por una burocracia.




® Se esta pasando de |a alternativa a la accion miitiple

Hoy en dia han crecido las opciones para los cludadanos y para la organizacion,
lo cual obliga a la superacion personal.

La Mesa del Sur, ofrece una nueva c}pr:l'én para los ciudadanos, ya que introduce
un nuevo producto, ayudando asl al crecimiento de la sociedad y de la

organizacion.

Se pasa de una visién de corto plazo a una de largo plazo.

Es necesario una vision de largo plazo para poder afrontar realmente lo que es
la administracién moderna en el mundo.

La Mesa del Sur, aprende del presente escuchando a sus clientes y personal
interno, logrande anticiparse a los cambios que en el futuro puedan suceder,
para asi no perder la continua entrega de satisfaccion de los clientes.

Para lograr proyectar la organizacibn mas alld del corto plazo, los
part;ic:ipaﬂ‘teé, ¥ ésta como un todo, tienen muy claro el negocio en que
especificamente se encuentra La Mesa del Sur. Ademas, conocen sus objetivos

ayudando asl a |a proyeccion.

Se pasa de la tecnologia obligada a |a alta techologia con alto contacto.

Se debe aprender a equilibrar las maravillas materiales de |a tecnologia con las
exigencias espirituales de la naturaleza humana, por lo que La Mesa del Sur,

entrega un cierto grado de participacion al cliente, haciéndolo participe de la

tecnologia, equilibrando la parte material y exigencia espiritual del cliente.
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12. Conclusiones

Al finalizar el proyecto, y evaluar el analisis financiero en todos los escenarios
posibles, podemos concluir, que el negocio es factible, ya que el anélisis antes mencionada,
arroja cifras positivas en todos sus escenarios. Ademas, podemos decir que la evaluacion

se hizo de manera conservadora con el fin de obtener resultados realistas,

El proyecto constituye un gran desafio, ya que se esta introduciendo un producto

nuevo y diferente, tratando asi, de satisfacer una nueva necesidad al cliente.

El hecho de presentar una gran estrategia promocional, ros ayudard a

posicionarnos rapidamente en el mercado y mas que esto, en la mente de las personas.

Este proyecto es un negocio que implica estar en contacto con la gente, creando
un vinculo de amistad entre la organizacién y los clientes, mas ain, establecer una relacién

de apoyo mutuo, pudiendo asl, satisfacer adecuadamente las necesidades de los clientes.



Escenario Tasa de Descuento VAN
Normal 5,99 15.926,65
Normal 3,54 17.228,19
Normal 12.69 186.592,74
Optimista 13,92 23,305,329
Optimista 13,54 2488757
Optimista 12,69 26,558,705
Fesimista 12,99 5544 59
Fesimista 13,54 9.545,65
Fesimista 12,69 10.603.44
Escenario TR
Normal 27.59%
Gptimfﬁt&:—- S2.56%
Pesimista 21.68%

Fara evaluar los resultados del proyecto, se utilizaron 3 escenarios, normal,
pesimista y optimista. Fara alcanzar los escenarios pesimista y optimista, se
disminuyeron y aumentaron las ventas en un 10% respectivamente, ademas el valor actual
neto en cada escenario, fue calculado con 2 tasas de descuento para asl, poder
sensibilizarlo.

Al observar las cifras, podemos darnos cuenta que el proyecto es muy viable, ya
que en todos los casos presenta un VAN positivo, ademas si nos fijamos en la tasa
interna de retorno, ésla se encuentra acorde al mercado, por lo que podemos congluir que

seria un muy buen negocio llevar a la préctica el proyecto.

&Y




13. Bibliografia

Asaciacién Chilena de Hoteles y Restaurant

Asociacién Chilena de Gastronomia ( ACHIGA )

Instituto Nacional de Estadistica ( INE )

Servuccion : El Marketing de Servicios, P. Eiglier y E. Langeard, Editorial Mac Graw -

Hill

Gula de Restaurant 19928

www. Openchile.cl

Fatricio Fisher Angulo, Asesor Gastronémica y Hotelero ( Asesoramiento de : Fub y
Restaurant Elephant, Pub Las Urracas, nuevo Hotel Termas de Chillan, La Casa del
Shef, ete.

La Administracion en las Organizaciones, Estanislac Galofré
Eatratcgia Competitiva, Michael E. Forter

Cuerpo de Economia y Negocio del Diario El Mercurio de fecha 13, 14, 19, 16 y 17 de Abril,




ANEXO N° 1

|




ESCRITURA PUBLICA

N°2507 CONTRATO DE SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

En Santiago de Chile, el dia 25 de Marzo de 1998, ante mi, Camilo
Valenzuela Riveros, abogado, Notario Publico de este departamento y testigos
cuyos nombres se expresaran a la conclusion, comparecen: don Juan Guillermo
Valenzuela Bozinovich, chileno, soltero, estudiante de Ingenieria Comercial,
Cédula de identidad N° 10.306.509-7, domiciliado en Santiago, calle Suecia 845,
Departamento 608, Providencia, don José Ignacio Valenzuela Bozinovich, chileno,
soltero, estudiante de Ingenieria Civil, Cédula de Identidad y R.U.T. 13.587.218-0,
domiciliado en Santiago, calle Suecia N°845, Departamento 608, Providencia y
Maria Paz Valenzuela Bozinovich, chilena, soltera, estudiante de Artes Plasticas,
Cédula de Identidad y R.U.T. 13.319.603-K, domiciliada en Vifa del Mar, calle 2
Norte 1860, exponen que han convenido el siguiente contrato de sociedad:

Primero. Por el presente instrumento, los comparecientes constituyen una
sociedad comercial de responsabilidad limitada, en conformidad a las
prescripciones de la Ley N°39.128, de Marzo de 1923 y sus modificaciones,
teniendo ademas, presentes las disposiciones de los Codigos Civil y de Comercio
que versan sobre la materia, en todo lo que hubiese estipulado en este contrato.

Segundo: El objeto de la sociedad sera, en forma exclusiva, la prestacién integral
de servicios en el rubro alimenticio, como asi mismo el desarrollo de otras
actividades gue los socios acuerden dentro del marco sefalado.

Tercero: La razon social sera: “LA MESA DEL SUR".



Cuarto: La administracion y uso de la razon social correspondera al socio Juan
Guillermo Valenzuela Bozinovich, quien actuando por la sociedad y anteponiendo
la razon social de su firma, la representara con las mas amplias facultades,
pudiendo obligarlo en toda clase de actos, y sin que la remuneracion sea taxativa,
podra comprar toda clase de establecimientos, negocios, marcas, patentes,
derechos y privilegios sobre productos o materias primas; comprar y vender
bienes raices y muebles y darlos y tomarlos en arrendamiento; celebrar con
bancos, instituciones de créditos, sociedades civiles y comerciales y personas
naturales y juridicas segun fuese procedente, contratos con préstamos, mutuos
depdésitos, cuentas corrientes bancarias y mercantiles, de depdsito y de crédito,
girar y sobregirar en estas cuentas, girar, cobrar y depositar, endosar, revalidar y
protestar cheques, girar acepfar, endosar en cobranza, en garantia y con o sin
restricciones, avalar, descontar, prorrogar y protestar letras de cambio, libranza o
pagares, vales y cualesquiera otros documentos bancarios y mercantiles; invertir
los fondos sociales; comprar y vender acciones, constituir a la sociedad en
codeudor solitario; endosar documentos de embarque, retirar valores en custodia
0 garantia; dar poderes generales y especiales y, en general ejecutar toda clase
de operaciones bancarias y comerciales que la practica sancione, sin que la
enumeracion anterior importe alguna.

En el orden judicial tendra las facultades que enumera el articulo séptimo del
Codigo de Procesamiento Civil en sus dos incisos, que se dan por expresamente
reproducidos, con declaracién de que la facultad de transigir comprende también
la transaccion extrajudicial.

Quinto: El capital social de la empresa sera la suma de 13.272,01 UF, que se
aportara en partes iguales en la medida que lo requieran las actividades sociales,
sus ejercicios profesionales o se asesoria, de acuerdo a los programas que
establezcan los administradores.

Sexto: Las utilidades se repartiran entre los socios de acuerdo a lo siguiente:
50% para cada socio. Las eventuales pérdidas se distribuiran en la misma
proporcion mencionada anteriormente.

Séptimo: Los socios tendréan derecho a retirar, a cuenta de utilidades, las
siguientes cantidades: (en unidades de fomento).

Octavo: La responsabilidad de los socios queda limitada al monto de sus
respectivos aportes.



Noveno: La sociedad comenzara a regir el dia 30 de Marzo de 1998, y tendra una
duracién de 12 afos, renovable tacita y sucesivamente, por periodos iguales, si
ninguno de los socios manifestase su voluntad de ponerle término al final del
periodo que estuviere en curso, mediante una escritura publica que se inscribira
al margen de la inscripcidn social y se notificara judicialmente en forma personal o
por avisos o en la forma especial del articulo 44 del Codigo de Procesamiento
Civil, si procediese, a los demas socios, todo con una anticipacion de, a lo
menos, seis, meses antes del fin del respectivo periodo.

Décimo: En caso de fallecer uno de los socios, la sociedad continuara con el
sobreviviente y con los herederos del socio fallecido, quienes deberan designar
un procurador comun para actuar ante la sociedad, mandatario que no tendra
facultades y el uso de la razén social quedara radicada, desde la fecha del
fallecimiento, en el socio sobreviviente, con las mismas facultades indicadas en la
clausula 4,a.

Undécimo: Cualquier dificultad que se suscite entre los socios en relacion con
este contrato o con motivo de su aplicacion, interpretacion, cumplimiento o
incumplimiento, o de la disolucion, anticipada o no, da la sociedad, sera resuelta
por Claudia Andrea Gonzalez Reccius, en caracter de arbitro arbitrador en cuanto
al procedimiento y al fallo, sin que las partes puedan interponer en contra sus
resoluciones recurso alguno. En caso de que el arbitro mencionado no quiera o
no pueda aceptar el cargo, lo desempefiara Carlos Vieira Boern.

Décimosegundo: La sociedad tendrd como domicilio la comuna de Vitacura sin
perjuicio de las Sucursales o Agencias que establezca en el resto del pais.

Décimotecero: Se faculta al portador de copia autorizada de la presente
escritura, para que requiera las anotaciones, inscripciones o subscripciones que
sean de rigor para la legalizacion de este contrato.
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DESCRIPCION POR G.S.E. : AB

|.. Descripcion General

Corresponde al 2%, nivel mas alto en la poblacién, unas 22.000*1
familias en Santiago, con ingreso promedio familiar *2 mensual
de $3.960.000. Pueden darse todos los lujos y gozan de todas las
comodidades de la vida moderna

ll. Comunas Principalmente en Las Condes, Vitacura, Providencia. Parte de
La Reina, Nufioa y de Lo Bamechea.
ill. Barrio Generalmente homogéneos o con C1, areas verdes espaciosas y

de baja densidad.

IV. Exterior de la vivienda

Mansiones de gran tamafo, con amplios jardines y/o parques muy
bien mantenidos. Pueden ocupar hasta una manzana ,
departamentos pent-house en edificios de lujo. Finas
terminaciones, excelente construccion y mantencion. Rejas altas
o murallas de fiermo.

Porteros eléctricos, citéfonos, piscinas

Valor superior a 10.000 UF.

V. Distribucion de la Vivienda

Bastantes habitaciones, espaciosas, de usos especificos:
bibliotecas, sala de juego, sala de estar, uno o0 mas salones,
recibidor, etc.

VI. Maobiliario y decoracion

Muebles exclusivos, finos, de estilo. Decoracion artistica, cuador
originales, porcelanas, platerias, cristalees. Lamparas finas,
exclusivas. Alfombras finas. Cortinajes de calidad.

VIl. Posesién del hogar

Todo tipo de artefactos electrodomesticos y electronicos hasla los
mas sofisticados.

X. Servicio Doméstico

Sin restricciones, generaimenie mas de una, muchas veces mozo,
chofer, usan uniformes, son de buena presentacidn, con
educacion

Xl. Profesion/Actividad

Grandes empresarios industriales, agricultores. Profesionales con
varios aios en el ejercicio de la profesion. Ejecutivos, altos
empleados, comerciantes, funcionarios de organismos
internacionales, diplématicos, etc.

XIl. Las Personas

De aspecto distinguido, elegante vestuario, confeccidn de
excelente calidad y buen gusto, de modelos selectos y exclusivas
telas de origen natural.




DESCRIPCION POR G.S.E. : C1

|. Descripcion General

Corresponden al 8%, nivel medio alto en la poblacion, son unas 87.000
familias en Santiago, con ingreso promedio familiar mensual de
$855.000. Cubren sus necesidades sin problemas y gozan de los
adelantos de la vida modemna

ll. Comunas

Principalmente en Providencia, Las Condes, Vitacura, parte de La
Reina, Nuiioa, Lo Barmnechea y excepcionalmente en otras.

Ill. Barrio

Generalmente homogéneas o con C2. Areas verdes

IV. Exterior de la vivienda

Viviendas amplias, no siempre aisladas o departamentos en edificios
de lujo o de construcciones nuevas, rodeado de jardines,
estacionamiento privado, citéfono. La pintura, detalles de
terminaciones son de buen gusto y calidad.

Valor de la vivienda 2.000 UF a 10.000 UF y si estan ubicadas en el
sector Oriente de la ciudad, sus valores son cominmente desde 5.000
UF.

V. Distribucion de la Vivienda

Varias habitaciones, algunas de uso especifico: recibidor, biblioteca,
comedor, departamento, etc. Por lo menos 2 bafios, pieza de
empleada.

VI. Mobiliario y decoracion

Buenos muebles, alfombras, cortinas, adomos de muy buen gusto, no
industriales o en serie, ni plasticos o reproducciones. Bastantes
plantas de interiores finas: gomeros, filodendros y otras.

VIl. Posesion del hogar

Poseen todos los electrodomésticos de uso corriente y otros mas
sofisticados. La mayoria tiene televisor color, lavadora programable y
toda una serie de electrodomésticos menores de alta tecnologia.

sblo equipos electronicos de marcas de prestigio: Sony, JVC,
Technics, Fisher. Red de TV Cable.

Vil Automovil

El 100% posee modernos, de los dltimos cinco afios. De marcas tales
como Mercedes Benz, BMW, Volvo y dltimos 2 afnos en los modelos
gue a continuacion se sefialan: Peugeot 605, Toyota 2.0, Hyunday
2.0, Honda 2.0, Alfa Romeo 2.0 etc.

Pueden tener mas de un automaovil.

IX. Telefono

Posee el 100%.

X. Servicio Doméstico

Cuentan con servicio doméstico (80%)

Xl. Profesion/Actividad

Profesionales universitarios, ejecutivos, industriales medios,
empresarios, comerciantes agricultores

XI1l. Las Perconas

De aspecto distinguido: Modales, lenguajes, reflejan educacion,
cultura. Preocupacion por apariencia persona, peinado, vestuario de
buena calidad, combinaciones de colores en el vestir, son de buen
gusto, con estilo y elegancia.

Escolaridad promedio = 14 afios
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ECOFRUT

FRUTAS LQ.F.

>MORA

* FRAMBUESA
“FRUTILLA

" DAMASCO MITADES

* DURAZNO SLICES

° BOLITAS DE MELON

* KIWI ENTEROS Y SLICES

HORTALIZAS CONGELADAS

“ARVEJA
“ CHOCLO
*ESPARRAGO
*BROCOLI
“COLIFLOR
“PAPAS CUBO 10*10
"ENSALADA RUSA
"POROTO VERDE
FANAHORIA

(ONGELADS WIS

FRCCESADORA DF ALMENTCS

ECOFRUT S.A. :

v LINEA DE PRODUCTOS ECOFRUT
JUGOS CONGELADOS BASES PARA PREPARAR CREMAS
100% NATURALES Y SOPAS, 100% NATURALES
? LIMON " TOMATE
*FRAMBUESA * ESPARRAGO
®*FRUTILLA  BROCOLI
°“MORA = ESPINACA
° MELON 2 ACELGAS
© ZANAHORIAS

PULPAS CONGELADAS

° FRAMBUESA S/SEMILLA
° FRAMBUESA C/SEMILLA
“ MORA CON Y SINSEMILLA
° DAMASCO

° CHIRIMOYA

° MELON

“ TOMATE

HIELO EN CUBOS

“ A GRANEL
® EN BOLSAS DE 2 KG.

ECOFRUT 5.A
Planta: Camino Malloco, Parcela 27B
Tel: (562) 8572802 - Fax (362) 8572711
Of. Comercial: Augusto Leguia Sur 34 Of, B
Las Condes



Migel Moleker C.

Haiqueseniante

Orrego Luco Norte 054
B 251 2877 = Fax: 56-2-2332739
Santiago / Chile |

Ty — el s A3tool {
ECOFRUT -

3348
CNELADES AT
PROCESADORA DE ALMENTS
ECOFRUT S.A.

Caming Mailoca, Parcaia 27 3
Fane-Fax 3572802 Sam Bernardo
Santiaga CHILE PATRICIA ALDUMATE

COMERCIAL

NATURAL FOODS TRADING

Soll b L A HL 4805
(e L o L1 le=te

CRISTOBAL ACEVEDO SILVA

FOMND: 228-0859 FAM: 2AG-3182
FRANCISCO DE AGUIRRE aA7T2% - VITACLURA - SaNTIASD
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= SELETOE PROCOTT
RAADE P ITALY -

Keka Morales

Luz 2925, Las Condes Tl -3352921-20406213
Santiagn de Chile
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jSoluciones para
un Turismo de
Clase Mundial!

| Resuelva su
problema mas
critico !
Somos especialistas en’
capacitacidn:
* Calidad de Servicios
*Técnicas de Ventas

* Planes Maestros
» Disefio Circuitos
= Factibilidad -
= Promocion [ Marketing
* Imagen Corporativa
= Puesta en marcha de

* Recepcion Hoteles, Restaurantes
* Habitaciones '
+ Alimentos y Bebidas = Trabajos con
srseers PROFOS, FAT
| Solicite Catilogo de  sesanaas
Cursaos, libros, videos y 73 T j Consultores CORFO com
mucho mas | S Peragd - vasta experiencia |

Teléfono (56-2) 223 0949 = Fax (56-2)341 3531
Visitenos en www.wsa.cl

COMNSULTOORKES

HORTALIZAS
oW ESPECIALES Y
), DE CALIDAD

AGROACONCAGUA S.A.

- Atencion especializada a hoteles y restoranes

- Hortalizas para cocteleria

- Riego con agua de pozo profundo

- Reparto refrigerado Region Metropolitana y V Region
- Productos certificados por S.N.S.V Region

PARCELA N°1 LA VICTORIA LIMACHE
. FONOFAX: 32 * 813891 /

LS
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Page ! of |

Listado de Carnes y parrilladas
fwww restaurantes.cl] [Por upo de conuda] [Ln Lo region metropolitana] [En la guinta region] [Lista allobéica)
[Peseadus 1+ mariscos] [Vegetanana] [Conuda rapda] [Prrzenas]

-A la lefia Asados
-Armandita
-Auerbach
-Bavaria

-Break
-Broadway
-Cantina El Hoyo
-Casa Argentina
-Casa Verde
-Ché Bandonedn

-Club de Campo Javiera
Carrera

-Club Gran Avenida
-Cola De Buey
-Cristoforo

-0’ Angelo

-Dario

-Delicias Restaurant
-Dominica Rodizio

-Don Carlos

-Donde Carlitos Cespedes El
Gordo

-Donde La Cuca
-Ejército

-El Buen Socio

-El Chancho Mio

-El Chanco con Chaleco
-El Cordobes

-El Flerrito

-El Lagar de Don Quijote
-El Llano

-El Nowvillero

Carnes y parrilladas

-El Parador de Huilco

=El pollo Caballo

-El Refran

-El Retablo

-El Rincon de los Canallas
-El Toldo charmrua

-El Torredn

-El illorrio

-El Vozarrén de la Maldo
-Eladio

-Fisa

-Hereford Grill

-Hosteria Agua de Piedra
-la Brasilefia

-La Carambola

-La Camreta

-La Casa del Fondo

-La Casa Rosada

-La Casa Vieja

-La Casona Colonial

-La Cholita

-La Espuela

-La Estancia

-La Hacienda del Sol y la Luna
-La Jaula Dorada

-La Mia Papa

-La Pachanga

-La Paila

-La Parrilla

-La Pradera

e Openchile.cl
Servicios Interactivos Lida.
e-mail: manl wopenchile ¢l

G 1997

-La Querencia

-La Quintuple

-La Totora

-La Vaquita Echa

-Las Brujas

-Las Delicias de Quirihue
-Las Tranqueras

-Lerok

-Licanray

-Lomit's

-Los Braseros de Lucifer
-Los Buenos Muchachos
-Los Buenos Muchachos
-Los Cisnes

-Los Compadres

-Moros y Cristianos
-Merios

-Parrilladas a la Argentina
-Parrilladas Don Tito
-Ficoroco

-Pollo Stop - Auto Servicio
-Poncho Arriero
-Posada Tarapaca
-Rancho El Lazo

-Rib's

-Salvaje

-5i vas para Chile
-Tango 4

-Todo Papa
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.RESULTADO DE ENTREVISTAS A FERSONAS

Las entrevistas se realizaron en diferentes sectores como Vitacura, Las
Condes y Frovidencia. Estas fueron realizadas a un grupo de 208 personas con las
siguientes caracteristicas: hombres y mujeres entre 25 y 40 afios, pertenecientes al
GSE ABCY, a los cuales les gusta la diversion y el compartir, esta ltima
caracteristica se logré entrevistando a las personas en diferentes sectores de
entretencién, es decir en Pub, Restaurant, cercanias a Discoteques, etc.(Suecia con

costanera, El Bosque norte, Vitacura altura del 2000, etc.).

Los resultados fueron los siguientes:

Lo gue mas valoran las personas

* La calidad del producto 53.8%
s El precio 25%
e Fl ambiente 9,6%
e La ubicacién 5.8%
* La atencion 2.5%
® La rapidez 1.9%

Cantidad de veces que salen & cenar

¢ lnaver ala semana 268.8%

& Dos veces a la semana 15,4%

e Tres veces a la semana 17.%%

o lna vez al mes 150,479

o Dus veces al mes 17,.5% - .

® Tres veces sl mes 2.8%



=

Cantidad de veces que salen a almorzar

* |llna vez a la semana

*» [os veces a la semana
& Tres veces a la semana
® Unavez al mes

o [Dos veces al mes

® Tres veces al mes

o No salen

Preferencias segiin tipo de comida

e (China

e Carnes y parrillas

® Espafiola

* Pescados y mariscos
¢ Francesa

* Vegetariana

o Otra

Cantidad de dinero que gastan al salir

¢ Entre $3000 y $7000
» Entre $7000 y $19000
« Entre $15000 y $17000
e Entre $17000 y més

Sector gque prefieren

* (Cercano al lugar de residencia

® |ejos del lugar de residencia

1,7
5,8%
1.9%
2B5%
7.7%

Nno%
38,5%
5%
25%
1.9%
3,8%
96%

Nno%
5%

96%
5,8%

B&Y
12%



ENTREVISTAS A FERSONAS

QUE YALORA MAS DE UN RESTAURANT

1. EL PRECIO

2. LA UBICACION

3. EL AMBIENTE

4. LA CALIDAD DEL PRODUCTO

5. RAPIDEZ

&. OTRO

CUANTAS VECES A LA SEMANA SALE A CENAR

CUANTAS VECES A LA SEMANA SALE A ALMORZAR

QUE TIFO DE COMIDA LE GUSTA MAS

1. CHINA

2. ALEMANA

3. CARNES Y FARRILLAS

4. ESPANOLA

5. PESCADOS Y MARISCOS

©. FRANCESA

7. VEGETARIANA

&, OTRD

CUANTO GASTA EN FROMEDIO POR PERSONA CADA VEZ QUE SALE A CENAR

1. 5000 Y 7000

2. 7000 Y 15000

2. 15000 Y 17000

317000 Y MAS v




CUAL ES EL SISTEMA DE PAGO QUE MAS EMFLEA

1. CHEQUE

2. EFECTIVO

3. CHEQUE EESTAURANT

4. TARJETA

DONDE PREFIERE IR A COMER

1. CERCA DEL SECTOR DONDE VIVE

2. LEJOS DEL SECTOR DONDE VIVE




ENTREVISTAS A DUENOS Y/O ADMINISTRADORES

HACE CUANTO TIEMPO SE ABRIO EL RESTAURANT

CUAL ES SU ESFECIALIDAD

»
CUAL ES LA CAFACIDAD DEL RESTAURANT
COMOQ SE COMFORTAN LOS COMPETIDORES
¢SE COMPITE POR PRECIO?

L

CUANTA GENTE ATIENDE EL RESTAURANT AL DIA

CUANTO TIEMPO LE TOMO TENER LA DEMANDA QUE HOY TIENE

COMO DETERMINA LOS PRECIOS A COBRAR Y CUALES SON SUS COSTOS DE VENTA

I
1
]




Resultado de entrevistas a duefios y/o administradores

Fueron entrevistados 10 duefios y/o administradores de Restaurant sitmilares a
la Mesa del Sur, es decir, de la misma especialidad y dirigidos al mismo o muy similar

seqmento de la poblacién.

CUAL ES LA CAPACIDAD DEL RESTAURANT

De los establecimientos visitados el promedio fue de una capacidad de 120 personas

COMO SE COMFPORTAN LOS COMPETIDORES

La respuesta a esta pregunta en todos los casos fue positiva, y mas aun se ayudan en

algunos casos

2SE COMPITE FOR PRECIO?

La mayoria de los entrevistados contesto que en el sector no ee compite por precio

slne por diferenciaciones que cada uno presenta.

CUANTA GENTE ATIENDE EL RESTAURANT AL DIA

El promedio de atencién al aflo es de 47.150 personas



e
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CUANTO TIEMFPO LE TOMO TENEER LA DEMANDA QUE HOY TIENE
!”\quf se presetitaron dos tendencias, algunos se demoraron 1 afio en profedio y otros

2 afios. Los que se demoraron 1 aflo dijeron haber realizado una gran publicidad antes

de abrir, mientras que los demas aseverarot fo haber realizado publicidad anticipada.

COMO DETERMINA LOS FRECIOS A COBRAR Y CUALES SON SUS COSTOS DE VENTA

Los precios son determinados por el mercado (oferta, demanda).
En relacién a los costos de venta se trabaja con sistema de margenes brutos. Los

costos de venta flustuaron entre el 45% y 85% del precio de venta.




. £
CUANTO TIEMFO LE TOMO TENER LA DEMANDA QUE HOY TIENE
Agqul ee presentaron dos tendencias, algunos se demoraron 1 aflo en promedio y otros

2 aflos. Los que ee demoraron 1 afio dijeron haber realizado una gran publicidad antes

de abrir, mientras que los demas aseveraron no haber realizado publ[c.[dad anticipada.

COMO DETERMINA LOS FRECIOS A COBRAR Y CUALES SON 5US COSTOS DE YENTA

Los precios son determinados por el mercado (oferta, demanda).
En relacién a los costos de venta se trabaja con sistema de mérgenes brutos. Los

costos de venta fluctuaron entre el 45% y 85% del precio de venta.
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COTIZACIONES
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ACFRIGERAGION COMERCIAL IMBTALACIONES COMERCLALER

-~ VITAINAS CARNICERAS — MAMPARAS DE ALUMINIO

_ MOLEDOHA DE DARNT — MEGONES BN ALUMINIO Y MELAMINA

- COMADONRA BL HUEED -— MODULARES

SRS o we oo

; 1AL =y

. ’ﬁh%fia‘{% :ﬂ%ﬂuu AT; T EATANTERIAS £ ALUMINIO ¥ WELAMINA

COMBENVADSAAD DT 1F1 ANDG INGTALACIONFS PARA TL HOGAR

o LHrADORYS OF BERIDAR 2 0e Coc
f&rnﬁ%qvamﬁnnusw ALCS H!GTOR + b il A EﬁE“%NﬁguﬁaﬂlercAL!ms
== H ALLS — CLOSET

z rﬁmﬁﬁmﬁﬂ INSTALACIONES COMERCIALES Y _mnwmggt Urﬁu&:ﬂﬂrnﬂ

= - — PUERTA

- PALANZAS DIGITALES RE RACION =

- CORTADORAS DC FIAMBAL FABRICA DE MUEBLES ¥ FHGE Er?mmbclﬁ‘ ALUMINIO

= SR I Valenzuela Puelma 2684 - Fonos 5514857 - 5557519
Fono Fax 5561241 — San Miguel

PRESUPUESTO

SENOR(ES):__ JUAN GUIILERMO VALENZUELA
DIRECCION o . T i N® 01198
AUT. = FONOFAX: 696 22 77 Anexoy. 2700

De scuerdo a vuestra Solicitud, tenemos el agrado de cotizar(les) lo |Igulanta;m

CANTIDAD DETALLE TRABAJO TOTAL

a) | Mesén Panorémico 2 mte.

Materisles: Acero interior y exterior

gislacidn alta densided motor Prancés

Prents vidrio termopanel puertas de golpe.
VAIOR CON IVA, $ 840.000,=-

b) | Vitrinas Refrigeradas con puertas de vidrio

Medidags Largo 1,70 x Alto 1,80 x Fomda 0,70

VALOR CON IVA. $ 1.150,000.4
¢) | Cocina imduetrial 4 quemadores, Hornmo, Churrasquers
VAIOR CON IVA. $8 450,000+

4) | Preser Vertical 2 puertas 20 grados bajo cero
marca metalfrio. ;

VAIOR CON IVA. $ 590,000, -

VALIDEZ DEL PRESUPUESTO 15 Dias CONDICIONES DE PAGO,
NOTA: En el presente Presupuesto estén incluidos solo medidas, materlales y mano de obra contemplados.

Gue[qu:’nra otra modlficacién o agregado, en cuanto a matetlales 6 mano de obra, seré cotlzado en forma
separada.

SANTIAGO, 04 pr. JUNIO pE 1998 _

Imip. Fupafs - Montesal 5470 . F. 552196 p. oo VICROLUM

FIAMA CLIENTE



Seflor

EQUIPAM - CHILE Y CIA. LTDA.

EQUIP(S INDUSTRIAILS - PROYECTOS - DISTRIBUUTON - COMERCIALLLACION
AVTaA. EJERCITO 769 STUH). CENTRO FONOS 6990823 - 6982868 LAY 699076

JUAN GUILLERMO VALENZUELA
Presente

Fax

: 6962277 anexn 2700

Estimados seflores:

C.: 8096/9%
Santiago. Junio 04 de 1998

De acuerdo a lo solicitado por ustedes, tenemos el agrado de someter a Si consideracion.
cotizacion la siguiente cotizacion :

ITEM

DESCRIPCION

CANT

V. UNIT.
NETO

V. TOTAL
NETO

'E =iy

Meson refrigerado de 2000x600x80 mun. interior acero
inox ., exterior acero nox., temperatura de trabajo (re-
frigeracion), parrilla mtermedia completa, unidad de frio
3 puerta con llave, frio estatico. segun dibujo adjunto.

$ 896.000

$ 896.000

Freidora de papas marca Vulcan, depostto y frente
construido en acero nox., costades enlozades, capaci-
dad des estanque 22 Its., de aceite, 2 canastillos de
capacidad de 1 1/2 kgs. de papas, rendimiento 40 kgs
zona fiia dentro del estanque para mayor vida del acci-
te, unidad de control para apagado del piloto y regula-
dor.

$ 873,500

% 873.500

Freidora de papas marca Vulcan, deposito y frente
construido en acero nox., costados enlozados, capaci-
dad des estanque 18 Its . de acette, 2 canastillos de
capacidad de 1 1/2 kgs. de papas, rendimuento 27 kgs.
zana Fria demtro de) estanque para mayor vida del acei-
te, unidad de control para apagado del piloto y regula-
dor

$ 566.400

$ 566 400

Cocina seni industrial de 4 quemadores con homo,

segun catalogo adjunto

$ 545.350

£ 545350

LQUIFAM C8096-06 XLS

Pdgina 1 dec 2
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SANTIAGO, Junio de 04 de 1998
PPE/282
Sefior
JUAN GUILLERMO VALENZUELA
Presente

De nuestra consideracion:

Por medio de la presente, nos es muy grato presentar la siguiente propuesta publicitaria para
su Restaurant

RADIO ACTIVA
Santiago 92.5

* 04 frases diarias de hasta 30 segundos de lunes a sabado en horario repartido

Valor Mensual $ 1.800.000.- Bruto + Iva
-15 % Dscto. especial $ 270.000-
Valor Oferta Mensual $ 1.530.000.- Neto + Iva
-15% comision agencia $ 229500.-
Valor Oferta Mensual $ 1.300.500.- Neto + lva

Forma de pago :
Documentado a la fecha, o a 30 dias

Sin otro particular, se despiden muy atentamente,

CLAUDIA TORO REYES. / EHRIQUEZF;:TE ALDES

Ejecuhva de Venﬂ@ Gerente Cuentas Especiales

: -

LFY-11 1
.T- ¥ = = Th! §
i A (! i = |.
Energia nue f& miEvTe ﬂ L+ B HEN'I'IIHI s T
f

Dficinas [:nmerr.lales Santiago . uis Thayer OQjeda 1145, Foong ’| '”:"’."-,’. Fax 2310611- 2329441 « Antofagasta. Fone
La Serena Fono 275717 « Ovalle. Fono 525104 'ma del Hlar 1 RRG4RE Tal:a une 221850 # Los Angeles. Fory EEZE
» Temucao Forg 715557 - Puenn Montt =70 51655 = Punta Arenas /1o 20017

3252 « Copiapd Fono 221147 «
17 = Concepcidgn. Fono 231023
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E!f espera‘de vBrNGs favorecidos Con su eslimads arder nas e mrate raitararme e amme. oo ot

brarmaan Sen Coisiabes B OT g8 Fa5

-

PORCELANAS FLORENCIA S.A. ' R
AVENIDA LOS CERRILLOS 1111 - CERRILLOS

LEFONO $573338 . CASILLA 1082 : :
. ﬂOf N D MES ANC

RUT. 93.185.000-3

COTIZACION N! 4250 (04 06 4.

Safares) M2 VA G lj f}ﬁ?’{'{«wﬂ D? Q_G_'y* E‘:}'u' £ -CE — ——
i - ; EM Uy
Diteccién Spua E,éll Fone, ﬁﬁé_ =+ <lyC

: S‘iuﬂ;%g_ o f‘;fﬁ.ﬁi {i{'-‘r?\_.r&_iiﬁ. ;

Nos es gralo someler a su consigeracion 1a siguiente colizacion:

Marca M—@ ,ZLE HP&{‘O __L%_c_(_fﬁj_\..__es%_{
Calidad ﬁm :

Ciudad

Linea = -
Decorado .

L P .

200 | Voco Tz e firm i RN e : sq4 .+ 118 .2,

|
%

234 g1z g

300 | Coyo Uido

s T ——

e

E

Farma de Pago: w bl;z\;.. fow tlae e m Nato § 3@'2 {s 4}
A odea dr oy A ). 5¥%

Validez de |2 ofarta; H Flazo da antrega: _'L'kj,_'g-_ﬁf -Li.zi t_; 2 HTAL S__- Ltéz_éi
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impranse Bas Lonbal

PORCELANAS FLORENCIA S.A.

AVENIDA LOS CERRILIOS 111 - CERRILLOS
TELEFOMC 5573338 - CASDLLA 1082
RUT.- 93 1360003

COTIZACION N9

REPRES. VENTAS

i

ciaA |

0A

MES | AfD

4243

A
AUTA

"2 U':GQH"'U»LO

Oc | a3

Sefior{es)

L

Diraccidn SGL&C@'

U'Z ﬁ@ma}uvﬂ QE- .

Ciudad ; gim{{i%]

Faono: _é_% Eﬁf_m

A S{i‘ E "Qudb:z "

Mos as gralo someter a su cansideracidn fa siguiente colizacidn.

Marca : L L;;"-,n h_\_&m @Q{ == /U s A '\\.\
o = S

Calidad S——
Linea 5
Decorado
CANTIDA&D ARATICULD u:#ﬁa EETT
200. [)es0 sz%r lecae 29 ¢e. lixﬂ‘%ﬁ“} 4+ sa | 155
L Tec tﬂh\?‘; Diia o Pt FAPRY. {_Ewl'fﬂ_-?éﬁm} 6326~ 190. &or
| =
' _1.
j' 5 2
{ i
Farma de Pago: 38 C!'Lr_i o _r__'l w EJ;M-I:; Neto 3 3‘:6_;{:{)
v&.f_\;{ il S =
= N Hacke Lo £h eyl e 7 IVa {’?rj __g)ﬁt_:},
Valitaz da la ofesta; =" Plaze da antrega; d d(’u----'r's"lér, TOTAL $ ":If:rg gfﬂ ’
" f

£n espera de vernas tavorecidos con U sstimada

orden. Nas $5 grato reiterarnos COMe sus atles v =g

Sniraga 80 gias 08 recibida su ordsn de compra, con aprobacidn de decoracisn.

. ve B B
GERENCLA VENTAS |

Bdoocdo 12,5

a BAGATT | & -y



PORCELA“AS FLORENCIA 8.A,

REPRES. VENTAS

AVEMIDA LOS ZSRRILLOS 111t - CERRILLOS
TELEFONC -573338 . CASILLA 1082 _
F.7T:93.186.000.3 fencka MES | ARO
COTIZACION N2 4048 @4’ 6 | 9¥ |
Semore: ._.,:_: }ML&_\_é_\J_‘U l: 8 MAQ LI}'? ﬁe"’" 3R E‘E :
L
Dirgccidcr s T s il Fono: éﬁ%gﬂ_g‘fﬂﬂ
P
Ciudad : \.&_"I ELL\\\-'—J%CJ Al 5'{}1' e tﬁu&g

Nos 85 oo sameter a su consideracion |3 siguieme cotizacion:

Marca

Hf’h‘t\

Caligad A' £2 “rc’
L[qaa ,JJLVLM—M‘- 4
Decorac: = — mm—
= VALOR PAECIO
CANTIDAD ARTICULD UH#AHIO TOTAL 1
200 | raedot  de  wiess | I (A -230\&!2,_
200 | Ldulle de wesp Mg t [ 2¥¥ - 38210
Iz Tachacs de Soglo ,‘ M*f - quw &
00 | ‘yelacllo 4y Destr, M/ o do%& | 326 400
o ot Gaategoitle = 4 Loc-|4al feo |
a0, _}wef_‘-ﬂ}t e ?“"_é{f'!.. & ééif.|q£3€2§ {
30 Vthhsrz da Te S S . 4 283 =] {1 4‘?{} T
o) Cielaavwa A & E\u}.n?_ “f =30 - 93 oao 1
T e ]
: -
-
2 e eI mic ot "
il i s S e
3l
7 S -
] S i et
?j_ i
= = i ¥,
Formaos fago: D2 . e GO diy M :;L{i?r ke Neos | (53 0.
24\, ", =2 sy oede.. e ﬁﬂﬂaﬂu &= i 303.956
YVakdaz o aofarta: % Plaro da ar‘lt'aga:_a_.&'l_-_f_;i'_{,t_i‘fl | TOTAL § _!C-Igé Gﬁé, i |
En espera de v+ nos lavoracidos con su estimada orden, nos es grato redaramas ¢omo sus attos. v s.s.
Emrega 60 ma :2 redibida su orden de compra, con dprobacion de decoracian
? e | ..% u{go [=Zh 2.
GERENCI. "TNTAS REF[ ANAT O fimos

k -




l PORCELANAS FLORENCIA .4,

AVENIDA LOS CERRILLOS 1111 . CERRILLOS REPRES. VENTAS
TELEFONO 5573338 - CASILLA 1042
RUT.: 93.186.000.3 flore

| _Dia | MES | ARG
COTIZACION N2 4247 |04 |06 |q¢ |

: Sefortes) U2 F ¢ 1{::05*{"5«.4_0 Uz ﬁﬁ [ :-ju F.Q_E'

Dirgecign - v Y. x.E'.] A_z. i E:gé y) z%ﬂf 1 2¥e
Ciudad _S.&M:Ki%h e AL E,{Eé { V2 A

Nos 23 gralo someter a su consigeracsdn la siguisnta catizacion:

-

Marca _-GF gafuzn_m Caz
cadas . DNz ton Ciue JGL
' Linga : A00 4 :):..ﬂ_-:j

Decorado - : = Law 0, —

carono | aRTicuLo uon T pmeeo

3co | PLsles b:{}o_z’. 28 ©uu. ?ﬁ- . glﬂh@}‘"
Beo | PR de wa 9001 240 000 1
EPSR S TPE 8401 162.000-
20 '?EEI-;EE;L’ &ai‘e |__ 430 1 \kY ocor
| 258 | v Re _éiS_.* 15.635.
25 | PGTRW. 13 | 632.1 15.800)-

e
=
c.
3=

-l

2

:

:

2

1 :

] ._

i g !

: | |
Farma da Pago: éﬁ_{iﬁ Lo ﬁ{.l.:'t:‘;_u,q zﬁji ._;1_, Netw § J. 430 435 o
2 su Oodes  de QCL—-E.ﬁ_l — VA féc, LY
Yaiidar da la cferta: > g D{-""’"-i Flazo da antrega: & Eﬂ ﬂ di ‘f TQTAL § j . '-T#'c;{: q{:}zf o

En espera de Warnos favorecidos con su estimada orden, nos &5 grato reilerarmos Como sus atlos, v s.s.
— Enrega Etfu:!.' recibida su orden de compra, con aprobacién de decoracidn,

= ] Q&fw&ﬂo T 22—

GERENCLA YENTAS I P PORCELANAS FLORENCIA 5.4




