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RESUMEN EJECUTIVO
PET-MOVIL SERVICE LTDA.

Propésito

Mejorar la calidad de vida de dos tipos de mascotas (perros y gatos),
entregandoles una vida mas sana, higiénica y confortable. Al mismo tiempo dar a
sus amos todas las comodidades y facilidades para que puedan brindar a sus
animales una vida mas digna y hasta placentera.

Mision

Implementar un servicio movil de aseo y peluqueria a domicilio para
mascotas (perros y gatos). Lo cual serd de gran comodidad y conveniencia para
el consumidor y también para los animales, puesto que no requerirdn ser
trasladados de sus domicilios y recibiran el servicio a través de personas mas
especializadas.

Para esto la empresa contara con cinco vagonetas tipo van modernamente
equipadas.

Objetivos generales

- Elevar el nivel del recurso humano de la empresa, por medio de una
adecuada capacitacion y entrenamiento de éste. De manera de lograr un
constante mejoramiento en el nivel de eficiencia, y al mismo tiempo entregar un
servicio de alta calidad, consiguiendo de esta manera la satisfaccion plena del

cliente.

- Consolidar la posicion de la empresa en el mercado como una
organizacion gue entrega un servicio de alta calidad, muy conveniente y cémodo

para el usuario.



- A traveés de un constante mejoramiento en el nivel de eficiencia de los
empleados, lograr un constante crecimiento en el numero de atenciones anuales
gue estos realicen. Las tasas de crecimiento variaran dependiendo el escenario
gue se tome en cuenta: para un escenario optimista la tasa de crecimiento sera
de 7,5%; para un escenario normal un 6,5%; y para un escenario pesimista un
6%. Estas tasas se determinaron tomando en cuenta la tasa de crecimiento de la

economia del pais.

- Concientizar a los duefios de perros y gatos a quererlos mas a sus
animales y gue este carifio se transforme, no solo en proteccién sino también en

cuidado permanente de estos.

- Entregar a los duefios de la empresa un retorno a su inversion de al

menos 20%, de manera que el proyecto sea atractivamente rentable invertir en él.

- Entregar a los trabajadores de la empresa todos los recursos
(herramientas, equipos e insumos) y medios (capacitacién y entrenamiento), para
que puedan cumplir de la mejor forma sus tareas y obligaciones y sin faltar a la
ética.

- Ofrecer a los consumidores un servicio de buena calidad acompafnado de
una gentil atencion de parte de los empleados de la empresa, de manera que el
usuario de este servicio quede realmente satisfecho y contento.



Investigacién de Mercado

Antes de explicar la estimacion de demanda se hace muy necesario
mostrar las conclusiones que se obtuvieron luego de realizar la investigacion de
mercado, puesto que muchos de los datos e informacion entregada por dicho
estudio fue de gran aporte para la estimacion de demanda.

1.- Solo un 3% de los amos de mascotas no tienen ningln interés en
realizarles alguna vez un aseo o pelugueria a sus animales, esto principalmente
por la creencia que los gatos no requieren de un aseo. El resto de los
encuestados realizan este servicio a través de distintas maneras, la opcién mas
preferida es que la actividad la realiza la persona misma o alguien de la casa
(39,6%), seguidamente estan las alternativas de llevar a la mascota a la

veterinaria (22,9%) y llamar por teléfono para que la vayan a recoger a la mascota
(20,2%).

2.- La mayoria de los encuestados (57,2%) pagan por el servicio de aseo

y/o pelugueria para sus mascotas.

3.- Las veces promedio que un amo toma la decision de que su mascota
reciba un servicio de aseo o peluqueria, son de 4 veces al afio (cada tres meses).
Esto tomando en cuenta que los gatos se asean en periodos de tiempo mas
prolongados que los perros, también de que existen razas de perros que no

necesitan del servicio de peluqueria.

4.- La relacion existente entre los requerimientos del servicio de aseo y
pelugueria es: cada 4 mascotas, 3 reciben el servicio completo vy 1 recibe el
servicio de bafo. Es decir, un 75% demandan peluqueria y un 25% demandan

barfiado.



5.- Por razones de comodidad, se ve una clara inclinacion de los
encuestados a preferir este tipo de servicios a través de una llamada telefénica ya
sea para que recojan a la mascota o para que llegara al mismo domicilio una

empresa especializada a entregar el servicio en ese mismo lugar.
6.- En este segmento (grupo socio-econdmico ABC1), existen dos factores
decisionales de compra muy importantes, que son: el recibir un servicio que su

mascota reciba un servicio de calidad (35,1%) y la comodidad (31,3%).

Estimacion de la Demanda

La investigacion de mercado realizada y explicada detalladamente en el
punto anterior fue de gran ayuda en la estimacién de la demanda para este tipo
de servicio, ademas de recurrir a las municipalidades de las distintas comunas,
especificamente a la seccion de aseo y ornato de cada una de ellas, de las cuales
se pudo obtener informacién y datos muy importantes que se exponen a

continuacion:;

S

Entonces tomando como dato base la poblacion de cada comuna, y
dividiendo por el factor de la relacion unitaria que se da entre la cantidad de
personas que existen por un perro (can) y un gato (felino), se obtendra la cantidad
total por comunas de canes y felinos respectivamente.

53.098 + 24.386 = 77.484



De este total se tiene que descontar dos tasas: el 3% de las personas que
no les interesa o segun ellas no necesitan que sus mascotas reciban estos
servicios (aseo ylo peluqueria) y el 6% del total de las mascotas que no tienen
amos en las cuatro comunas (ver ultima columna del cuadro):

77.484 x (1 -0,09)=70.511

Finalmente la demanda potencial por este servicio se obtiene multiplicando
esta ultima cantidad por el nimero de veces promedio que los amos requieren de
eslos servicios para sus mascotas:

Demanda Potencial = 70.511 x 4 = 282.044

Por otro lado la empresa estimé una cantidad inicial de atenciones anuales
de 9.840, lo cual da una participacién inicial de 3,5% (9.940/282.044). Para

determinar esta cantidad se tomé en cuenta los siguientes aspectos:

- La etapa de introduccion en la que se encontraria el servicio.

- El nimero promedio de atenciones y las participaciones de mercado gue
tienen las distintas empresas de la competencia indirecta.

- La politica de precios (descreme) que utilizara la empresa para limitar su
numero de atenciones maximas.

- La condicién de pionera que tendria la empresa al ingresar al mercado.

- La capacidad de atencion que tiene cada uno de los méviles con sus dos
ocupantes (operario y ayudante). Con este nimero inicial de atenciones (9.940)
se estaria comenzando a operar utilizando tan solo un 50% de la capacidad de la
empresa, con un promedio de 69 atenciones diarias por movil (tomando en
cuenta que se trabajan 6 dias a la semana).

- Los resultados obtenidos con la investigacién de mercado realizada
anteriormente.



Resultados Financieros

o

Conclusiones

Este es un proyecto rentable, como muestran los resultados expuestos en
el cuadro, entregando a los inversionistas un retorno mayor al 20% inclusive en
un escenario pesimista. Principalmente este motivo hace que invertir en el
proyecto sea algo altamente atractivo.

También es un aporte a la naturaleza puesto que ayuda a mejorar la

(

calidad de vida de las mascotas mas preferidas por las personas de esta
sociedad.




Ademas entrega un gran aporte social, por dos motivos:

- Colabora a concientizar a los duenos de mascotas hacia un mejor cuidado

y proteccion de sus animales.

- Ofrece al personal de la empresa un grato ambiente de trabajo, la
posibilidad de alcanzar altos niveles de remuneraciones, acompafiado de una
excelente capacitacion y entrenamiento. De esta manera se podra obtener altos
niveles de motivacion y eficiencia en los trabajadores.
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l.- INTRODUCCION



1.- Razén de ser del proyecto

Este proyecto esta realizado con la intencion de cubrir una necesidad que
actualmente en el mercado chileno esta insatisfecha.

La empresa ofrece un servicio (aseo y peluqueria) de buena calidad para
mascotas a domicilio. Con tan solo llamar a la central un mévil se dirigira hasta la
residencia del cliente para que su mascota reciba el servicio, dentro del mismg
vehiculo y en la puerta de su casa.

De esta manera se le permite a los amos, mejorar el cuidado, limpieza e
higiene de sus mascotas.

También para aquellas personas que no se animaban a tener un animal
domesticado en su casa, por el cuidado que estos requieren, PET-MOVIL les da la
oportunidad de tener ese gusto sin que eso signifigue alguna preocupacién o

problema.

Ademas la empresa a través de su trabajo le brinda al consumidor muchas
mas ventajas como ser: el ahorro de viajes que significa el hecho de lievar y traer
al perro o gato a una peluqueria, la mascota no deja nunca su hogar, no tiene
contacto con otros animales, un cuidado de mascotas especializado e individual,
los cachorros se encuentra en un ambiente familiar, menos stress para la mascota,
no necesita de cajas ni de casilleros y el proceso realizado es méas corto y delicado.

Y por Ultimo este servicio esta dirigido principaimente a todos aquellos
duefios de mascotas que: viven en departamentos, no puede manejar, no tienen
transporte y a los adultos de la tercera edad o que tengan alguna incapacidad.
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2.- Razones personales del proyecto

Hace un par de afios atras, estando en el exiranjero tuve nuevamente la
oportunidad de ver en la calle un tipo de estos moviles en plena realizacion de sus
tareas. En ese momento me llamoé la atencion dos aspectos: primero lo novedoso y
util del servicio, y segundo la gran demanda que tenia. Desde ese dia que tengo
esta idea metida en la cabeza, por lo cual agradezco la oportunidad que me dan de
poder desarrollarla mas a fondo.

Por otro lado me gustan demasiado los animales y durante mi vida he tenido
una constante preocupacion por el cuidado de éstos, motivo por el cual este
proyecto podria colaborar con la idea de entregarles, en este caso a los perros y
gatos, un mayor cuidado por su estética y salud, mejorandoles asi su calidad de
vida.

Pero la razén principal por el que se realizd este proyecto de factibilidad es
porgue en un futuro me gustaria concretizarlo como negocio propio, ya sea en
Chile o en mi pais (Bolivia).

También me incentiva bastante realizar este proyecto debido a la gran
oportunidad que hoy en dia ofrece Chile, concretamente Santiago, a este tipo de
servicios, al no existir empresa alguna que sea similar a la que se desea realizar,
por lo menos en cuanto a la forma de entregar el servicio. Esto trae consigo las
distintas ventajas que puede dar el hecho de ser pionero y por el momento Gnico
en un mercado o un segmento dado.



Il.- LA EMPRESA
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1.- Propésito

En los ultimos tiempos se ha visto un fuerte incremento de parte de las
personas por preferir tener una mascota en sus domicilios, y también una mayor
preocupacion por el cuidado de estos animales.

Entonces esta empresa nace para satisfacer la necesidad de estas
personas de una manera muy novedosa y comoda para el usuario.

El propésito de la empresa es mejorar la calidad de vida de este tipo de
mascotas (perros y gatos), entregandoles una vida mas sana, higiénica y
confortable, y al mismo tiempo déndoles todas las comodidades y facilidades
posibles a sus amos para que puedan brindar a sus perros una vida mas digna, y
no solo eso sino que hasta placentera.
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2.- Misién

La empresa tendra como misién la implementacion de un servicio movil de
aseo y peluqueria a domicilio para perros y gatos, lo cual seré de gran comodidad
y conveniencia para el consumidor. Al mismo tiempo el servicio le ofrece a los
duenos de las mascotas todas las comodidades y facilidades para permitirles dar
una vida mas digna a sus animales.

PET-MOVIL ingresaria al mercado en calidad de pionera.

Para esto la empresa contara con cinco vagonetas tipo van modernamente
equipadas. (ver anexo 1)
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3.- Objetivos
3.1 Segun el horizonte de tiempo

* Objetivos de corto plazo (menor a un afo):

- Elevar el nivel del recurso humano de la empresa, por medio de una
adecuada capacitacion y entrenamiento de éste. De manera de lograr un constante
mejoramiento en el nivel de eficiencia, y al mismo tiempo entregar un servicio de
alta calidad, consiguiendo de esta manera la satisfaccion plena del cliente.

- Desarrollar una campafia publicitaria en las cuatro comunas a las cuales
se dirigira la empresa, donde se tenga como fin informar a las personas, en
especial a los duefios de mascotas, en que consiste el servicio y los beneficios
gue le pueda reportar al obtenerlo.

Cumpliendo con los dos puntos anteriores se podra lograr un buen
conocimiento de la empresa y de la calidad que entrega a través de sus servicios,
lo cual es fundamental para toda empresa nueva que se inicia en este rubro.
También con esto se podréa conseguir alguna barrera a la entrada de futuros
competidores.

* Objetivos de mediano plazo (1-5 afios):

- Consolidar la posicion de la empresa en el mercado como una
organizacion que entrega un servicio de alta calidad, muy conveniente y comodo
para el usuario.

- A traves de un constante mejoramiento en el nivel de eficiencia de los
empleados, lograr un constante crecimiento en el nimero de atenciones anuales
que éstos realicen. Las tasas de crecimiento variaran dependiendo el escenario
gue se tome en cuenta: para un escenario optimista la tasa de crecimiento sera de
7,5%; para un escenario normal un 6,5%; y para un escenario pesimista un 6%.
Estas tasas se determinaron tomando en cuenta la tasa de crecimiento de la
economia del pais.



- Concientizar a los duefios de perros y gatos a quererios mas a sus
animales y que este carifio se transforme, no solo en proteccion sino también en
cuidado permanente de estos.

- Alcanzar un adecuado know-how con los equipos adquiridos, de manera
gue le permita a la empresa ser cada vez mas eficiente.

&

jetivos de | | mavyor a cinco anos):

Expandir la empresa tanto a nivel nacional como internacional a medida que
los distinios futuros mercados vayan logrando cumplir con algunos requisitos
basicos, con los cuales necesita contar el proyecto. Estos requisitos son: un
crecimiento del grupo socioecondémico ABC1, un mejoramiento en la calidad de
vida de estos individuos y una mayor preferencia por tener mascotas y cuidar de
ellas.

A nivel nacional las opciones de expansion son las siguientes ciudades:
Vina del Mar, Concepcion y Antofagasta.

Y a nivel internacional, paises tales como: Bolivia, Paraguay y Pert.

Para llegar a tomar este tipo de decisiones, principalmente se debera tener
en cuenta los siguientes aspectos:

a) Las ventajas competitivas que la empresa haya podido desarroliar en
todo el tiempo que ha transcurrido desde su origen y analizar si estas ventajas le
servirian como tales en los mercados nuevos.

b) Distintos acuerdos o tratados que puedan existir entre los paises, como
ser el Mercosur.

c) El riesgo pais y en especial las reglamentaciones existentes para el
ingreso de empresas extranjeras a paises donde la empresa se quiere dirigir.



3.2 Segun el agente
* Obijetivos hacia los duefios:

- Entregarles un retorno a su inversion de al menos 20%, de manera que el
proyecto sea atractivamente rentable invertir en él.

* Objetivos hacia los administradores:

- Otorgarie un ambiente de trabajo muy comodo y con todos los recursos de
la empresa a su disposicion.

- Darles constantes reconocimientos por las buenas tareas cumplidas o per
los resultados u objetivos alcanzados.

- Entregarle toda la autoridad y responsabilidad que necesita para el
desempeio de sus funciones, de manera de conseguir una utilizacion eficiente de

los recursos de la empresa, y un correcto manejo de ésta.

* Objetivos hacia los empleados:

- Entregarles todos los recursos (herramientas, equipos e insumos) y medios
(capacitacion y entrenamiento), para que puedan cumplir de la mejor forma sus
tareas y obligaciones y sin faltar a la ética.

- Ofrecerles la posibilidad de un trabajo en equipo de manera coordinada y
con respeto mutuo.

- Lograr una adecuada conceptualizacion del tema de calidad en la entrega
del servicio, de manera de siempre consequir la satisfaccion del cliente.

* Obijetivo hacia los consumidores:

- Entregarles un servicio de buena calidad acompafiado de una gentil
atencion de parte de los empleados de la empresa, de manera que el usuario de
este servicio quede realmente satisfecho y contento.



4.- Factores Criticos del Exito

Este proyecto cuenta con dos aspectos que son claves para el éxito del
mismo. Estos son:

a) El hecho de ser los pioneros en la entrega de este tipo de servicio, es
muy importante para la empresa, puesto que le facilitara el desarrollo de barreras a
la entrada de nuevos competidores y la obtencién de ventajas competitivas.

b) Contar con los moviles debidamente equipados para poder entregar el
servicio a domicilio, lo que le permitira a la empresa tener una mayor flexibilidad en
la entrega del servicio.

¢) Los trabajadores de la empresa al estar debidamente capacitados y
entrenados tendran como principal cualidad entregar un buen servicio con la
utilizacion de insumos de alta calidad acompafiado de un trato muy amable y
considerado al cliente.

10



lll.- ANALISIS DEL
SECTOR INDUSTRIAL



(1

1.- Variables Circundantes Generales
1.1 Variables Socio-Culturales:

De un tiempo a esta parte se ha podido observar que en Chile las personas
estan cambiando su forma de pensar o su mentalidad con respecto a la tenencia,
cuidado y proteccion de las mascotas, aumentando la preferencia por tener un
animal domesticado en sus casas y Su preocupacion por entregarles un mejor
bienestar. Claramente este aspecto afecta a la empresa de manera positiva, al
presentarse como una gran oportunidad a ser aprovechada, entonces es muy
importante que PET-MOVIL ayude en el desarrollo de una campafia de
concientizacion y educacion para las personas en cuanto a la convivencia con
mascotas, para que sus frutos a obtener en el mediano y largo plazo sigan
creciendo.

La explicacion anterior indica que las personas estan cada vez mas
dispuestas a pagar por un mejor cuidado de su mascota, entregandoles servicios
de mayor calidad. Entonces se hace muy importante ayudar a una campafia de
concientizacion y educacion a las personas con respecto a este tema.

Los individuos buscan contar con una mascota por distintos motivos, que
son los siguientes: por compafia, por necesidad, para exposiciones y por
seguridad.

También es cada vez mayor el nimero de personas que viven solas, ya sea
porgue son jovenes independientes, matrimonios sin hijos y adultos mayores que
necesitan y buscan compafiia en una mascota, entregandoles mucho carifio y
cuidado, al grado de ser considerados como parte de la familia.

Por otro lado, hoy en dia las personas tienen menos tiempo disponible como
para ser dedicado al cuidado en forma personal de sus mascotas, por lo que este
tipo de actividades son encargadas a otros individuos o empresas.
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1.2 Variables Tecnolégicas:

Para un mejor analisis de como estas variables afectan a la empresa, se
debera distinguir dos partes de la empresa misma que se encuentran afectadas
por la tecnologia:

A) La parte administrativa del negocio, cuya tecnologia se basa en la
utilizacion de tres lineas de teléfono, fax, equipos de radiocomunicacién (una
central y 6 handys) y tres completas computadoras (ver anexo 5). Este ultimo
elemento es de mucha importancia y utilidad para la empresa porque uno de los
computadoras estara cargado con un moderno y completo software, llamado
Kennel Master, se lo consigue en internet, los beneficios que trae son:

- Guarda datos de los cliente y de sus mascotas.

- Permite acercar mas a la empresa con sus consumidores a través de
envios de Mailing.

- Asigna a la mascota a su peluquero favorito.

- Lleva un completo informe de todas las atenciones pasadas.

- Entrega los horarios que le corresponden a cada movil.

- Permite recordar a los clientes las siguientes fechas de su proxima
atencion.

- Controla los reportes diarios de los ingresos cobrados por los operarios.

- Incluye reportes realizados por los operarios acerca de cada atencion
realizada.

- Emite tarjetas de agradecimiento para sus clientes, al mismo tiempo les
envia mensajes recordatorios de su proxima atencién.

- Lleva la contabilidad tanto de los ingresos obtenidos como de los costos
incurridos (costos de venta y costos operacionales).

- Lleva el control de inventarios de los insumos (articulos de aseo),

avisando la fecha de reposicién de éstos.

- Calcula el monto de pago anual de impuestos del periodo que le
corresponde por sus operaciones realizadas.
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El otro eguipo estara instalado con el sistema de Internet, se lo utilizara
prncipaimente para la capacitacion del personal de contacto, en cuanto a todas las
tecnicas del grooming (cuidado de mascotas) en general.

En cuanto a los equipos de radiocomunicacion seran también de mucha
importancia puesto que permitira la constante comunicacion de la central con los
distintos moviles (5) y con el furgon de auxilio y pedidos.

B) La parte del servicio mismo, esta basado principalmente por los moviles
debidamente equipados por una empresa en Santiago (VIPORT), pero con
estandares y caracteristicas utilizadas por empresas Norieamericanas expertas en
este tipo de vehiculos especializados. Los elementos que componen este equipado
estan detallados en el anexo 1.

Y en cuanto a la entrega o realizacion del servicio en si, estara a cargo de
personas debidamente capacitadas y entrenadas, cuya principal cualidad sera la
de dar un buen servicio utilizando insumos de alta calidad acompafiado de un trato
muy amable y considerado al cliente.
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1.3 Variables Econdémicas:

Chile es un pais economicamente muy estable, con una buena solidez y
presenta las mejores perspectivas de crecimiento sostenido, especificamente en el
nivel de ingresos de las personas, lo cual es muy importante para la empresa
puesio gue de esta forma las personas estaran mas dispuestas a tener mascotas y
darles un mejor cuidado a través de servicios de mayor calidad.

La apertura econémica que sostendra el pais con el ingreso al Mercado
Comun del Sur (Mercosur), permitira un mayor intercambio comercial de distintos
productos y servicios entre los paises componentes de este acuerdo. Este
intercambio afectara a PET-MOVIL, de dos maneras:

- Existiria la posibilidad de que ingresaran competidores extranjeros en el
rubro que se encuentra la empresa. Al mismo tiempo, disminuye las barreras de
entrada hacia esos mercados, de manera de permitir la expansion de la empresa.

- Por otro lado, en el constante afan de la empresa de utilizar insumos de

buena calidad, el Mercosur daria la posibilidad de que ingresen este tipo de
productos al mercado chileno.
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1.4 Variables Politico-Legales:
Las unicas normas gue afectarian a este proyecto son las siguientes:

- Cumplir con la obtencién de la patente de funcionamiento de la empresa,
en la municipalidad correspondiente a la comuna donde se ubique las instalaciones
de la empresa.

- Normas legales que protegen la integridad y vida de los animales en
general, velando por sus derechos, los cuales deben ser respetados por todos los
individuos. (ver anexo 2)

- Normas ambientales en lo que se refiere al lugar de desaglie y al
tratamiento de las aguas utilizadas en el servicio.

También es importante mencionar que Chile es un pais que incentiva la libre
competencia en sus mercados por o que cualquier tipo de monopolio esta
prohibido, ademas se permite toda clase de actividad econdmica que no atente
contra la moral, las buenas costumbres, el orden publico y la seguridad social.
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2.- Variables Circundantes Especificas (Porter)

2.1 Competidores Actuales:

Es fundamental resaltar en este punto, que la empresa no cuenta con un
competidor directo, puesio que hoy en dia en todo el mercado nacional, no existe
un sustituto perfecto de este tipo de servicio. Sin embargo existen algunas
empresas que entregan servicios gue se asemejarian en cierta forma al que ofrece
la empresa. Estas empresas son consideradas como competidores potenciales en
el momento que decidan implementar o completar los servicios que les faltan,
ademas que como compiten en forma indirecta con la empresa, pueden atacarla
por “flanco’, por lo que se hace muy importante tenerlas en cuenta, estudiandolas y
analizandolas como se realizara en el punto siguiente.

La diferenciacion del servicio es muy importante mencionarla, puesto que
gracias a esto se logra satisfacer en una completa y mejor forma, una necesidad
que claramente existe en un mercado con las caracteristicas que tiene Chile y en
especial Santiago.

Las barreras de salidas son bajas. Lo Unico que influiria es el grado de
especializacion de los activos (méviles y equipos).



2.2 Competidores Potenciales:

Es muy importante tener a estos entrantes potenciales bien estudiados vy
analizados ya que las barreras de entrada por el momento no son altas, por lo que
se hace necesario que la empresa en su calidad de pionera desarrolle ciertas
actividades que hagan elevar estas barreras, como ser. una adecuada
diferenciacion del producto (servicio a domicilio en el mismo mavil), entrega de un
servicio de alta calidad y desarrollo de una campafia publicitaria, entonces la
empresa podra posicionarse mejor en la mente de sus consumidores (top of mind),
permitiendoles de esta manera una mejor identificacion de marca.

Los distintos aspectos a tomar en cuenta son que los requerimientos de
capital para ingresar a este negocio son bajos, no es dificil acceder a la tecnologia

necesaria y es sencilio el aprendizaje de operacion.

Las economias de escala y acceso a canales de distribucion no son factores
muy influyentes debido a la manera de dar el servicio.
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Las principales empresas que se dirigen al mismo segmento y que ofrecen
un servicio similar al que entrega PET-MOVIL, las clasificaremos a continuacion de
acuerdo a las comunas gue pertenecen:

ESTABLECIMIENTO COMUNA
Anubis Clinica Veterinaria o Las Condes
Centro Clinico Veterinario San Franﬁ&m Las Condes
Clinica Veterinaria Coldn Las Condes
Clinica Veterinaria El Golf Las Condes
Clinomovil Las Condes
Pets Center - Las Condes
Clinica San Cristébal Providencia
Pelugueria California Providencia
Fono Mascotas Providencia
Montparnasse Providencia
Clinica Veterinaria Integral issanieves Providencia
Peluqueria Veterinaria Kennedy Vitacura
Clinica Veterinaria Las Condes M.R. Vitacura
Peluqueria Canina Quiltritos Vitacura
Veterinaria Vitacura - Vitacura
Alemana La Dehesa : e Lo Bamechea
La Dehesa L S : Lo Bamechea
R e e

Estos son los competidores mas cercanos a PET-MOVIL de un total de 38
en las cuatro comunas.

Con relacion a la exposicion de esta lista, es importante tomar en cuenta
que muy pocos de estos establecimientos mencionan en su razén social el
concepto de pelugueria, generalmente este aspecto se encuentra inserto dentro de
Clinica Veterinaria o Veterinaria.



2.3 Sustitutos:

Este servicio tiene algunos sustitutos a considerar, tales como:

- Las distintas veterinarias que entregan el servicio de aseo y peluqueria en
sus locales ya sea cuando el amo lieva su mascota por su cuenta o cuando una

camioneta de la veterinaria recoge y lleva a la mascota.

- El bariado de las mascotas en su mismo domicilio, realizado por su amo o
por algun empleado de éste.

La gran disponibilidad de sustitutos cercanos y el bajo costo del cambio para
el usuario se transforman en cierta forma en una amenaza para la empresa.
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2.4 Poder Negociador de los Clientes:

Los clientes de PET-MOVIL seran todos aquellas personas duefias de
mascotas que residen en la region metropolitana, dentro de las comunas de: Las
Condes, Providencia, Vitacura y Lo Bamechea; que tengan la necesidad de
realizarles un servicio de aseo y/o pelugueria para sus perros y/o gatos.

A confinuacion se analizara las caracteristicas mas influyentes de los
clientes en este aspecto:

- La diferenciacion del servicio: alta calidad, a domicilio y atencién dentro el
mismo movil. Estos tres aspectos son considerados de mucha importancia para el
cliente, lo cual hace disminuir su poder negociador especificamente en cuanto al
precio.

- Dado que en el mercado no existe otra empresa que dé un servicio igual a
este, impide al cliente a cambiarse de proveedor. Sin embargo el consumidor
puede optar por algunos servicios sustitutos, pero aumentandoles su incomodidad,
lo que llegaria a significar su costo de cambio.

- Ninguno de los clientes adquiere el servicio en grandes cantidades.
Entonces después de este analisis se podra determinar que en realidad el
poder negociador del cliente es minimo. Tan solo se nota en el derecho a exigir la

mejor calidad y el mejor servicio. Sino se correra el riesgo de que estas personas
no vuelvan a llamar nunca mas.
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2.5 Poder Negociador de los Proveedores:

Las principales caracteristicas de los proveedores que influyen en el poder
negociador que éstos puedan tener con la empresa, son las siguientes:

- Existen vanos proveedores o distribuidores de los insumos que necesita la
empresa para poder operar, y ninguno de ellos puede influir en el precio. Inclusive
estos insumos pueden ser nacionales o extranjeros, la empresa preferira aquellos
de mayor calidad. (ver anexo 3)

- Debido a que la empresa estard constantemente buscando aquellios
insumos (inclusive para los mdéviles) de buena calidad y las empresas que lo
producen o distribuyen son pocas, el costo de cambio de proveedor puede
resultarle alto a la empresa. Por lo que en este punto también se tomd en cuenta el

grado de contribucion de los proveedores a la calidad del servicio que ofrece la
empresa y la industria en general.

- El servicio requiere de la tenencia de un insumo muy importante que es el
movil especialmente equipado para este servicio, sin embargo solo en EE.UU.
existen por lo menos tres empresas que pueden enviar estos maéviles para Chile,
igualmente en Santiago - Chile y Buenos Aires - Argentina existen en cada uno de
estos lugares al menos 3 empresas que pueden equipar las vagonetas segln
muestras e instrucciones, comprando previamente el vehiculo (vagoneta tipo van)
en una tienda de automéviles. Entonces se podrd determinar que existe
disponibilidad de sustitutos de los productos de los proveedores. (ver anexo 1)

- No existe la amenaza de una integracion hacia adelante, debido a que
pueden ser negocios completamente distintos.

En general, se determina que el poder negociador de los proveedores que
puede influir a la empresa es bajo.

22



3.- Analisis FODA
3.1 Fortalezas y Debilidades
* Fortalezas:

- En estos momentos no existe otra empresa en el mercado, que ofrezca
este tipo de servicios de la manera como entrega sus servicios PET-MOVIL, por lo
tanto la empresa se encontraria en calidad de pionera.

- La comodidad que la empresa le brinda al cliente, que con tan solo una
llamada a la central de la empresa y sin que su mascota necesite moverse de su
domicilio recibe el servicio.

- La tecnologia y el equipo completo con los que cuentan los méviles,
ademas de los insumos de calidad que utilizan permite ofrecer un servicio de alta
calidad.

- La flexibilidad con la que cuenta la empresa en cuanto se refiere a la
entrega del servicio, esto por la forma en que lo entrega (a domicilio).

* Debilidades:

- La empresa al estar inicidndose en este mercado y ser nueva en el rubro
no es conocida y tampoco cuenta con algin prestigio, para lo cual la empresa
necesita, en ios primeros afios, entregar un buen servicio y desarrollar una
adecuada campafa publicitaria con el principal objetivo de darse a conocer Y
principalmente como una empresa que da un servicio de calidad.

- En sus inicios la empresa no cuenta con un know-how y requerirad un
tiempo para que los trabajadores de produccién con la practica logren alcanzar una
mayor experiencia, tasas razonables de productividad y una 6ptima motivacion.



3.2 Oportunidades y Amenazas

* Oportunidades:

- En estos momentos en todo el mercado chileno no existe una empresa
similar a eésta, es decir, que ofrezca un servicio de peluqueria y aseo para
mascotas en el domicilio del cliente y dentro del mismo mavil. El servicio mas
parecido gue existe en este mercado son algunas veteringrias a las cuales una
persona puede llamar y cancelando un cierto monto adicional al del servicio, lo
recogen y lo traen al perro luego que recibié el servicio en la veterinaria. Este
ultimo sistema presenta varias incomodidades para el perro, como ser: estar en
contacto con otros animales, debe viajar dejando su ambiente familiar, debe sufrir
un mayor stress, etc. Por este principal motivo es que se ha detectado una clara
necesidad insatisfecha.

- Ultimamente se ha visto que estd cambiando la mentalidad de las
personas acerca de la tenencia y cuidado de mascotas, preocupandose cada vez
mas por el bienestar del animal.

- También en los Ultimos tiempos se ha podido notar el fuerte crecimiento en
cuanto a las preferencias por tener mascotas.

- En los duefios de mascotas, especialmente de fina raza, existe la fuerte
disposicion a pagar por mejores servicios (de calidad) para sus animales.



* Amenazas:

- El éxito de la empresa y el hecho que otros se den cuenta que existe un
gran mercado que esta siendo satisfecho en forma parcial, seran buenos motivos
para incentivar al ingreso de competidores directos, que actualmente no existen.
Por lo tanto es fundamental que la empresa con la oportunidad que tiene de ser
pionera logre crear ciertas barreras al ingreso de nuevos competidores,
haciendose conocer y obteniendo una buena imagen y un adecuado

posicionamiento.

- Al ser considerado este servicio como un bien de lujo, los descensos en &l

nivel de vida de las personas causan disminuciones en la demanda por dicho

- Todavia existe una tendencia de algunas personas a querer asear a sus
mascotas en forma personal o a fravés de algin empleado de la casa, proceso que
no siempre es llevado en forma adecuada ni utilizando productios de especializados
para las necesidades que tengan los animales. Por ejemplo shampoo especial para
perros o gatos, shampoo especial para combatir cierto tipo de parasitos, etc.
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4.- Definicién de la Estrategia Competitiva Genérica

Una vez realizado un completo analisis del sector industrial en el cual esta
inserto la empresa PET-MOVIL, determinando todas las oportunidades y
amenazas que ofrece el medio, ademas de las distintas fortalezas y debilidades
con gue cuenta la empresa; se esta en condiciones de determinar la estrategia
genérica que la empresa debe seguir. Esta estrategia serd de diferenciacion
enfocada.

PET-MOVIL sera una empresa diferenciada, principalmente por dos
aspectos:

a) Es la Unica empresa en el mercado que entrega un servicio de aseo y
pelugueria para mascotas a domicilio, dentro del mismo mévil. De esta manera se
le entrega una mayor comodidad al cliente cuando requiere este tipo de servicios
para su mascota. Tan solo bastara con hacer un llamado a la central de la empresa
y en menos de 24 horas, tendra el maévil en la puerta de su domicilio.

b) Dado que en este rubro la mejor forma de publicitar el servicio se da de
una forma boca-oreja, ya sea por recomendaciones o comentarios de personas
Que probaron el servicio, la empresa también se diferenciara entregando un
servicio de alta calidad.

Para lograr esto la empresa prestarda especial atencion en los siguientes
aspectos:

- Utilizacion de insumos de primera calidad.

- Capacitacion y entrenamiento del personal, de forma de que los empleados
sean cada vez mas eficientes en sus labores, den un trato amable a los clientes y
un adecuado manejo de los animales.

- Contar con una adecuada tecnologia que se ve reflejada en la adquisicion
de modernos moviles completamente equipados.
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Por otro lado la empresa se enfocara geograficamente a las comunas de
Providencia, Las Condes, Vitacura y Lo Barnechea. El motivo principal es que el
servicio esta orientado para aquellas personas que poseen un mayor nivel de
ingreso econdmico, tengan preferencia por recibir un servicio de calidad y que
ademas le brinde una cierta comodidad; estos individuos residen en las comunas
antes mencionadas.

También es importante mencionar que el servicio estara dirigido solo para
dos tipos de animales: gatos y sobretodo perros.
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IV.- ESTUDIO DE
MERCADO
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1.- Estrategia Comercial

1.1 Mercado Objetivo

Para definir el mercado objetivo al cual se dirigira PET-MOVIL, analizaremos
previamente las distintas variables de segmentacion.

* Variables Geografica:

PET-MOVIL en un comienzo se situara en la regién metropolitana (a largo
plazo existe la posibilidad de extenderse a otras regiones, tales como: V y VIIi) y

especificamente se dirigira a las comunas de Lo Bamechea, Las Condes, Vitacura
y Providencia.

Se segmentaréd geograficamente de esta manera principalmente por dos
razones:

a) En estos momentos en la regién metropolitana se encuentra el 75% de |a
poblacion total de perros de Chile. Ademas, datos entregados por fuentes muy
relacionadas con los animales de este tipo, indican gue en promedio en toda esta
region, se da una relacion de tres perros por un gato.

b) Por otro lado la empresa al entregar un servicio que es considerado como
un bien superior ademas de tener un alto valor agregado para el consumidor
(atencion de sus mascotas en la puerta de su domicilio), es que se hace necesario
dirigirse a aquellos sectores donde residan personas que cuenten con mayores
recursos (nivel de ingreso).
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* Variables Demograficas:

- En este caso, la edad y el sexo no son variables de segmentacion
influyentes para tomarias en cuenta, pero si definen la preferencia en cuanto al tipo
de mascota (perro o gato) y la raza, respectivamente.

- La distribucion del ingreso es una variable muy importante para PET-
MOVIL, puesto que por la razon expuesta en el inciso b) de las variables
geograficas, se requiere que los consumidores estén dispuestos a pagar un valor
adicional (al promedio del mercado) por recibir este tipo de servicios.

- La educacién es fundamental en la medida en que los amos se informen,
se preocupen y mejoren sus habitos con respecto al cuidado que necesitan sus

mascotas.

* Variables Psicograficas:

- En cuanto a la clase social, la empresa se enfocara a los niveles alto (AB)
y medio-alto (C1).

- En relacién al estilo de vida, este servicio es para personas que tengan
ciertas caracteristicas, tales como:

a) Personas que por mantener o lograr cierto status tienen mascotas de fina
raza.

b) Personas que tienen como “hobby” tener mascotas de fina raza ya sea
para exposiciones o tan solo para compaiiia.

c) Personas de mucho trabajo que viven solas y que no tienen el suficiente
tiempo disponible para asear a sus mascotas.

d) Individuos que por seguridad cuentan con perros guardianes.

€) Y por dltimo, las personas que les gusta tener mascotas por entretencién

(para ellos mismos o sus hijos).
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* Variables Conductuales:

- En cuanto a la variable conductual, la empresa también se dirigira hacia
aquellas personas que les guste recibir un buen servicio de calidad, estando
dispuestas a pagar por este valor adicional.

- Por ditimo es fundamental que los consumidores tengan una actitud
positiva hacia el servicio.
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1.2 Mezcla Comercial
* Producto:

La empresa ofrecera un servicio de aseo y peluqueria a domicilio (movil),
para mascotas (perros y gatos). Tiene como principal caracteristica, el ser
entregado de manera directa y realizado en la misma puerta del domicilio del
cliente.

El servicio se brinda con fines estéticos, sanitarios y funcionales. Las
mascotas, en especial los perros, son sometidos a bafios ya sea de belleza o
sanitarios, esfos ditimos con el fin de eliminar los ectoparasitos (pulgas y

garrapatas) y también enfermedades especificas de la piel, como ser la sama y la
dermatomicosis (tifia).

De acuerdo a una investigacién previa basada en consultas realizadas a
personas especializadas y a algunos de los competidores indirectos que entregan
servicios sustitutos al que ofrece PET-MOVIL, la durabilidad de este servicio
debiera ser en promedio 3 meses, dependiendo principalmente de la raza del
animal.

Existen algunas razas que provienen de zonas con climas frios que tienen
mucho pelaje o lana, los cuales requieren de un constante cuidado (bafio y corte)
mas seguido que otras razas, sobre todo en temporadas de mucho calor, esto con
el fin de adecuar la capa pilosa del animal a las condiciones ambientales de la
zona donde viven.

Asi mismo los cachorros tienen un pelo llamado “lanugo” que es necesario
cortarlo para que el siguiente salga mas firme. También existen otras razas que no
necesitan de corte de pelo pero si requieren de bafios de belleza o sanitarios y de
ser cepillados y peinados.
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En cuanto a las unas tambien requieren de cuidados especiales. Los perros
gue se mueve sobre superficies duras (cemento, parket, lozas, etc) gastan mas
sus ufias que los que se mueven sobre superficies mas blandas (césped),
entonces estos UGltimos necesitan cuidar (cortar y limar) sus ufas, para evitar
problemas de cojeras y otros.

Este servicio sera adquirido por el comprador para su consumo final, y la
compra de éste es considerada como de especialidad.

* Precio:

La determinacion de los distintos precios para los servicios que ofrece la
empresa, se basaron en los siguientes aspectos:

- Los precios de la competencia que entregan servicios sustitutos.
- La estrategia de diferenciacién enfocada que sigue la empresa.

- El valor agregado que este tipo de servicio le brinda al consumidor,
principalmente en cuanto a comodidad y calidad en la entrega del mismo.

Estos puntos fueron los que permitieron fijar un nivel de precios gue fuera
un 20% mayor que el nivel de precios promedio de la competencia, esto se debe a

que la empresa a traves de su politica de precios (descreme de mercado) permite
limitar su maxima demanda.

A continuacion se presenta la lista de precios, sin IVA, con los cuales PET-
MOVIL comenzara a operar en el mercado:

ITEM Pequefic Mediano Grande Gigante Promedio Promedio
($) - {UF)y
Bafio (25%) : 5.500 8.500 10.000 14.500 9825 L on

Bafioy Peluqueria (75%) ~ 7.000 10000 11500 16500 11250 = 083

Para la determinacion del valor en UF se tomd en cuenta el valor de la
misma a la fecha del 6 de Junio de 1997.
1UF =% 13.600,41

L
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* Plaza:

Este aspecto es muy importante para la empresa porque en la manera de
distribucion de este servicio radica la principal ventaja competitiva y la principal
caracteristica de diferenciacién de la empresa.

El negocio de aseo y peluqueria de mascotas mavil, en el mercado chileno
se encuentra en una etapa de introduccion. Por el motivo antes mencionado, por
considerar la naturaleza intangible del servicio y porque la empresa tiene como otro
elemento de diferenciacion, el hecho de ofrecer un servicio de alta calidad, es que
se hace imprescindible optar por un canal directo de distribucion (sin
intermediarios) permitiendo al mismo tiempo un mayor control en la entrega de
este.

* Promocion:

Los objetivos que perseguira una promocion dependera de la etapa del ciclo
de vida en gue se encuentre el servicio . Asi se tendra 3 situaciones muy
importantes:

a) En la etapa de introduccion y a corto plazo, la promocion perseguira el
objetivo de informar. Porque se trata de un servicio novedoso y una empresa
nueva, lo cual necesita imprescindiblemente darse a conocer y al mismo tiempo
informar acerca de los beneficios que entrega este servicio.

b) En la etapa de crecimiento y a mediano plazo, se perseguira el objetivo
de persuadir. Esto con el principal fin de lograr cierta fidelidad de los clientes con la
‘empresa y consolidar un buen posicionamiento del servicio en el mercado.

c) Y en la etapa de maduracion y a mas largo plazo, se buscara recordarles
a las personas el nombre de la empresa y los beneficios que se consigue con el
Servicio.
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Entonces la campafia publicitaria partira con el objetivo principal que sera el
de informar a las personas. Para esto se realizara lo siguiente:

1) Reparto de folletos explicativos y panfletos promocionales en cada una de
las casas en las comunas donde se enfocara la entrega del servicio, en los
distintos shoppings (Parque Arauco, Alto Las Condes, Apumanque y La Dehesa) y
en puntos estratégicos de mayor afluencia de publico.

2) Poner aviso en las paginas amarillas de la Compaiiia de Teléfonos de
Chile.

3) Anunciar en distintas revistas especializadas (Kennel Club, Chilcoa y
SAG) y no especializadas (como Dato Aviso).

(Ver pagina 64 para evaluacion de estos tres puntos).

Pero es muy importante resaltar que en este rubro, Ia mejor publicidad se
realiza a través de la recomendacion. Una razon mas por la que la empresa debe
poner especial énfasis en ofrecer un servicio de alta calidad y asi lograr cada vez
mas clientes satisfechos.

Finaimente a mediano plazo se tiene planificado una promocién con el fin de
lograr una mayor fidelizacion del cliente con la empresa y también por conveniencia
de la misma empresa, se tendra una oferta de que los clientes gue aseguren
atenciones permanentes en periodos no mayores a un mes, tendran descuentos
especiales.
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2.- Investigacion de Mercado

La investigacion de mercado fue realizada de manera cientifica, tomando en
cuenta el tipo de servicio que se ofrece la informacion que se quiere obtener y el
grado de conocimiento que se tiene. Este proceso se baso en el cumplimiento de
las siguientes etapas:

2.1 Formulacion de los Objetivos

Los principales objetivos que persiguié esta investigacién son:

- Conocer mejor el mercado.

- Servir como una herramienta de apoyo en la estimacion de la demanda.

- Determinar los factores influyentes en la compra de este tipo de servicios.

2.2 Diseiio de la Investigacion

Tomando en cuenta el estado de conocimiento que se tenia acerca de la
poblacion canina y felina, y el enfoque que se adopté sobre el tema, se escogié un
estudio de tipo cuantitativo.

2.3 Disefio, método y forma de recopilacién de datos

El disefio de la investigacion es de tipo no experimental puesto que no se
requiere de una manipulacion deliberada y consciente de las variables (individuos).

El método utilizado fue a través de encuestas estructuradas de modo
personal debido a la flexibilidad que permite y la cantidad de informacién que
entrega. Se realizé en distintos puntos estratégicos correspondientes a cada
comuna: Canta Gallo - La Dehesa, Panoramico - Providencia, Alto Las Condes y
Parque Arauco - Las Condes, Lo Castillo y Los Cobres - Vitacura.

La forma basica del disefio es transversal, es decir, en un solo, unico y
preciso momento del tiempo.
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2.4 Muestra y recoleccion de datos

Para la seleccion de las muestras, se tomd en cuenta dos aspectos: que la
persona elegida sea representante de la poblacién (que tenga alguna mascota en
casa) y el caracter aleatorio en el procedimiento de probabilidad de seleccion.

El tipo de muestra fue de tipo no probabilistica porque el procedimiento
utilizado no es mecanico ni esta relacionado con formulas de probabilidad, por lo
que el sesgo esta siempre presente.

El tamafio de la muestra fue de 120 personas, perienecientes al grupo
socio-economico ABC1.

La recoleccion de datos estuvo realizada por una sola persona, en los
puntos antes mencionados y con un nimero total de 120 encuestas realizadas, a
través de entrevistas directas con estas personas y en horas de mayor circulacion.
(ver anexo 4)

2.5 Analisis e interpretacion de datos

El analisis e interpretacion de los datos estuvo a cargo de la misma persona
que los recolectd, lo que permitié un trabajo mas homogéneo y con menos sesgo
de informacion y con un menor margen de error (5%).

Esta etapa estuvo basada principalmente en la tabulacién de todas las
encuestas realizadas, lo que permitié una mejor y mas precisa interpretacion de los

datos.

2.6 Conclusiones
La realizacion de este proceso colabord bastante en la determinacion y

resolucion de aspectos que son de mucha utilidad para la empresa, ademas del
mejor conocimiento del mercado de las mascotas en Santiago.
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La informacion obtenida después de la interpretacion de los resultados es de
gran valor para la empresa, cumpliendose asi con los objetivos trazados en el
comienzo de este proceso, por lo gque a continuacion se presenta las principales
conclusiones que se pueden obtener después de la realizacion de este proceso:

1.- Solo un 3% de los amos de mascotas no tienen ningun interés en
realizarles alguna vez un aseo o peluqueria a sus animales, esto principalmente
por la creencia que los gatos no requieren de un aseo. El resto de los encuestados
realizan este servicio a través de distintas maneras, la opcidén mas preferida es que
la actividad la realiza la persona misma o alguien de la casa (39.6%),
seguidamente estan las alternativas de llevar a la mascota a la veterinaria (22,9%)
y llamar por teléfono para que la vayan a recoger a la mascota (20,2%).

2.- La mayoria de los encuestados (57,2%) pagan por el servicio de aseo
y/o pelugueria para sus mascotas.

3.- Las veces promedio que un amo toma la decision de que su mascota
reciba un servicio de aseo o peluqueria, son de 4 veces al afio (cada tres meses).
Esto tomando en cuenta que los gatos se asean en periodos de tiempo mas
prolongados que los perros, también de que existen razas de perros que no
necesitan del servicio de peluqueria.

4.- La relacion existente entre los requerimientos del servicio de aseo y
pelugueria es: cada 4 mascotas, 3 reciben el servicio completo y 1 recibe el
servicio de bafio. Es decir, un 75% demandan peluqueria y un 25% demandan
bafiado.

5.- Por razones de comodidad, se ve una clara inclinacién de los
encuestados a preferir este tipo de servicios a través de una llamada telefénica ya
Sea para que recojan a la mascota o para que llegara al mismo domicilio una
empresa especializada a entregar el servicio en ese mismo lugar.

6.- En este segmento (grupo socio-econémico ABC1), existen dos factores
decisionales de compra muy importantes, que son: el recibir un servicio que su
mascota reciba un servicio de calidad (35,1%) y la comodidad (31,3%).

38



()

3.- Estimacion de la demanda

La investigacion de mercado realizada y explicada detalladamente en el
punto anterior fue de gran ayuda en la estimacion de la demanda para este tipo de
servicio, ademas de recurrir a las municipalidades de las distintas comunas,
especificamente a la seccion de aseo y ornato de cada una de ellas, de las cuales
se pudo obtener informacion y datos muy importantes que se exponen a
continuacion:

Providencia  109,324.00 94a1 188a1 20a1 1163021 581511 1%
Vitacura - 8351000 8%a1 211a1 24a1 938315 395782 0%

Las Condes 22288600 9231 186a1 20at1 2422674 119831 2%
LoBamechea 6600900 84a1 251a1 30a1 785821 262084 3%

TOTAL 481,729.00 W EEn : 5300831 243858t 5%

Entonces tomando como dato base la poblacion de cada comuna, y
dividiendo por el factor de la relacién unitaria que se da entre la cantidad de
personas gue existen por un perro (can) y un gato (felino), se obtendra la cantidad
total por comunas de canes y felinos respectivamente.

53.098 + 24 386 = 77.484

De este total se tiene que descontar dos tasas: el 3% de las personas que
no les interesa o segln ellas no necesitan que sus mascotas reciban estos
servicios (aseo y/o peluqueria) y el 6% del total de las mascotas que no tienen
amos en las cuatro comunas (ver Ultima columna del cuadro):

77.484 x (1-0,09) = 70.511

Finalmente la demanda potencial por este servicio se obtiene multiplicando
esta ultima cantidad por el nimero de veces promedio que los amos requieren de
estos servicios para sus mascotas:

Demanda Potencial = 70.511 x 4 = 282 044
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Por otro lado la empresa estimé una cantidad inicial de atenciones anuales
de 9.940, lo cual da una participacion inicial de 3,5% (9.940/282.044). Para
determinar esta cantidad se tomo en cuenta los siguientes aspectos:

- La etapa de introduccion en la que se encontraria el servicio.

- El numero promedio de atenciones y las participaciones de mercado que
tienen las distintas empresas de la competencia indirecta.

- La politica de precios (descreme) que utilizara la empresa para limitar su
numero de atenciones maximas.

- La condicion de pionera que tendria la empresa al ingresar al mercado.

- La capacidad de atencion que tiene cada uno de los moviles con sus dos
ocupantes (operario y ayudante). Con este numero inicial de atenciones (9.940) se
estaria comenzando a operar utilizando tan solo un 50% de la capacidad de la
empresa, con un promedio de 6,9 atenciones diarias por movil (tomando en cuenta
gue se trabajan 6 dias a la semana).

- Los resuitados obtenidos con la investigacion de mercado realizada
anteriormente. :
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V.- ESTUDIO TECNICO
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1.- Tratamiento de la Produccion

Cada inicio de jornada requiere que el ayudante del movil, prepare este
vehiculo con la cantidad necesaria de insumos (agua, articulos de aseo,
combustible y las herramientas) para poder operar en todo el dia. Al final de cada
jornada y antes de entregar el movil , es limpiado y desinfectado completamente, al
mismo tiempo de devolver los insumos en caso que hayan sobrado. En ala parte
financiera, el operario rinde cuentas a la contadora, entregando el dinero cobrado
en el dia junto con la copia de las boletas.

43



y

2.- Proceso de Produccion

El proceso comienza con la llamada del cliente a la central de la empresa,
en ese instante sera atendido por una persona encargada de tomar los datos del
cliente y respecto a su mascota saber: el tipo (perro o gato) y si es perro suraza y
su tamano. Después se pondran de acuerdo el dia y la hora (por politica de la
empresa el cliente no debe esperar mas de 24 horas para recibir el servicio) en el
que el movil llegara a su casa. Posteriormente la centralista organiza el recorrido y
el itinerario de cada uno de los méviles ayudada por el software Kennel Master y
tomando en cuenta los lugares donde se encuentra y el tiempo que debiera tardar
en cada uno de los sitios, para esto se requiere que la central se encuentre en
constante comunicacion con los moviles. De esta manera la central le asignara a
cada movil el lugar del domicilio al que tenga que dirigirse y la hora exacta en la
que deba estar el movil en dicho lugar. En ese momento se procedera a entregar el
servicio, tomando a la mascota e ingresandola dentro del vehiculo para realizarle
un bafio o un servicio completo (bafio y peluqueria), de acuerdo a la peticion del
duefio. El proceso debe terminar con un cliente satisfecho, el pago correspondiente
y el recibo de su boleta. En ese instante el movil reporta a la central que ese
servicio termind y que se dirige a otro lugar.

Es importante destacar que el rol de la centralista es fundamental dentro

este proceso, al tomar las distintas llamadas y organizarias de acuerdo a sectores
y horas.

Para un mejor control del servicio, es importante que se mantenga una
constante comunicacion de la central con los distintos méviles, para esto cada uno
de los vehiculos cuentan con equipos de radiocomunicacion (tipo handy portable).



3.- Layout de la Planta
En este tipo de empresa no cuenta con una planta de produccién pero a

continuacion se muestra la distribucion y el equipamiento que tendran los méviles.
(ver anexo 1)
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4.- Estudio de Localizacion de la planta

Puesto que esta empresa opera fundamentalmente con maéviles, el aspecto
de la localizacion de las oficinas es muy importante tomar en cuenta para la
determinacion del lugar mas éptimo para establecerse, el que debe cumplir con
dos aspectos que son fundamentales:

1.- Que sea un lugar de facil acceso y movilizacién, es decir, que esté
situado cerca de avenidas de facil flujo vehicular.

2.- Que sea en un punto estratégicamente determinado de manera que esté
ubicado en el centro del campo de operaciones.

Tomando en cuenta estos aspectos se recomienda que el lugar mas dptimo
sea en la comuna de Las Condes, especificamente en el sector de la Escuela
Militar.

Entonces dado este lugar, se encontrd en los avisos clasificados del
periodico "El Mercurio” una casa con las condiciones requeridas por la empresa, la
cual se ofrece en arriendo por un monto de UF 36,8 mensual (UF 4416 anual).



VI.- ORGANIZACION
INTERNA



1.- Organigrama

Administrador
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2.- Analisis de cargo
2.1 Administrador

Es el principal representante de la empresa tanto interna como
externamente. Tiene bajo su responsabilidad el desarrollo de los siguientes

aspectos:

- Planificar, organizar, dirigir y controlar los distintos recursos de la empresa.

- Dirigir y encaminar todos los esfuerzos hacia el cumplimiento de los
objetivos propuestos y definidos.

- Implementar estrategias de marketing con el principal fin de lograr la
atraccion de consumidores en un principio y luego mantenerios.

- Es el encargado de llevar a cabo el proceso de reclutamiento, seleccién y
capacitacion del personal

Requisito para este cargo es ser ingeniero comercial con minimo dos afios
de experiencia con conocimientos en inglés y en computacion, ademas de tener
facilidad de comunicacién con las personas de manera de poder lograr buenas
relaciones con las personas.

2.2 Secretaria

El rol principal que desempefia esta persona es fundamentalmente de apoyo
(staff) al administrador.

Es la encargada de llevar toda la parte financiera de la empresa recibiendo
la gran ayuda que proporciona el software Kennel Master. Recibe los ingresos
diarios al final de la jornada de manos de los operarios de cada movil.

Al mismo tiempo cumple funciones de apoyo al administrador organizandole
sus entrevistas , recepcionando sus llamadas telefénicas, faxes, correspondencia,
clientes, etc.

Para este cargo se exigira contar con conocimientos de contaduria,

computacion y dactilografia, ademas de tener buena presencia.
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2.3 Guardias

También se los considera como personal de apoyo que estara a cargo del
administrador.

La entrega de este personal es realizada por una empresa especializada en
el rubro de la seguridad (Seguridad y Servicios), la cual se encargard de
seleccionar el personal adecuado y capacitarlo debidamente.

La funcion principal que debieran realizar estas personas es vigilar la
totalidad de las instalaciones de la empresa, velando por la seguridad e integridad
de los activos de la empresa.

El horario para este personal es el siguiente: Lunes a sabado de 18:30 a
10:00. Y de sabado a domingo de 19:00 a 09:30.

2.4 Centralista

La tarea de esta persona fundamentalmente consiste en atender las
distintos llamadas de los consumidores que requieren del servicio, les toma sus
datos generales y los de su mascota, en el caso que no se encuentren ya
registrados en la base de datos luego se pone de acuerdo con el cliente en el
horario de atencion considerando la disponibilidad que se tenga. Posteriormente es
la encargada de realizar el itinerario correspondiente a cada mévil. esto con la
ayuda del software Kennel Master.

Por otro lado esta persona esta en constante comunicacién con los distintos
moviles cumpliendo principalmente la funcién de apoyo y control.

La exigencia para este cargo son conocimientos en computacion y facilidad
de comunicacién con las personas.
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2.5 Operario Movil (5)

- Al ser el representante de la empresa, en el contacto directo con los
consumidores, es el encargado de brindar al cliente una excelente atencion a
través de un buen trato a éste y de entregarle un servicio de alta calidad.

- Es el responsable principal de la realizacion y entrega del servicio, por lo
que éste desempefia las principales actividades del proceso, que son: bafio
completo (pelaje, orejas, ojos y glandulas anales), corte de ufias y peluqueria para
las mascotas.

- Es la persona encargada de mantener una constante comunicacion con la
central de la empresa, de manera de reportar detalladamente todo lo que se le
realizo a la mascota, asi se podra obtener el precio total a ser cobrado. También
se indicara el tiempo utilizado en el lltimo servicio y el tiempo que se demorara en
llegar a la siguiente direccién, segun la ubicacién que tenga en ese momento.

- Finalmente recibe el pago del consumidor y le entrega la boleta
correspondiente.

Principalmente se requiere para este cargo un gran apego y gusto por los
animales, luego conocimientos de veterinaria y la capacitacién recibida en la
empresa tanto técnicos como de relaciones humanas, lo cual sera evaluado por el
administrador. Ademas es importante que estas personas cuenten con buena
presencia, por ser éstas parte de la imagen de la empresa hacia los consumidores.
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2.6 Ayudante Movil (5)

- A primera hora del dia prepara y equipa el mavil con todos los insumos que
se requiere para poder operar todo el dia.

- Conduce el vehiculo.

- Recepciona y prepara el animal para que reciba el servicio

- En el proceso mismo, colabora con el operario en el manejo de la mascota,
en el alcance de los insumos necesarios y los distintos elementos o herramientas
que se utilizan. Y en el caso que se tenga que atender a dos mascotas al mismo
tiempo, el ayudante realizara |a actividad de secado y peinado.

- Encargado de mantener limpio el moévil, tanto por dentro como por fuera.
También debe desinfectar las herramientas utilizadas, después de cada entrega
del servicio, para lo cual el movil se encuentra equipado con un esterilizador.

Los requisitos necesarios para este cargo son basicamente: contar con un
gran apego y gusto por los animales, conocimientos basicos de veterinaria y haber
realizado los cursos de capacitacion (técnicos y de relaciones humanas)
entregados en la misma empresa, lo que serd evaluado por el administrador.
También es importante que estas personas cuenten con buena presencia.

2.7 Junior

- Responsable de realizar los trémites bancarios simples.

- Chofer del furgon que se utiliza como auxilio de los méviles. cuando se
quedan sin algun insumo o cuando tienen alguna falla mecanica, también se utiliza
para hacer mandados y para comprar o recoger los pedidos de insumos.

- Encargados de Ia limpieza de las oficinas.

- Deberan atender y realizar todos aquellos pedidos requeridos por la
secretaria.

Los requisitos para este cargo son minimos. Lo Unico que se requiere es
buena presencia y haber terminado el colegio.
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3.- Reclutamiento de personal

En los inicios de la empresa se realizard un reclutamiento externo, el que
estara basado fundamentalmente por anuncios en la prensa y en las distintas
universidades. Es importante resaltar que las universidades, sobretodo aquellas
que entregan la carrera de veterinaria, seran la principal fuente de reclutamiento
para los cargos de operador y ayudante del méuvil.

Una vez que la empresa esté en marcha, el reclutamiento se realizara tanto

en forma interna como externa, sobretodo para suplir el cargo de operador con un
ex-ayudante de movil y el cargo de ayudante sera reclutado externamente.
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4.- Seleccién y Contratacion del personal

Una vez realizado el proceso de reclutamiento se estara en condiciones
para desarrollar el proceso de seleccion del personal mas idoneo que requiere la
empresa. El reclutamiento y la seleccion de personal estan muy relacionados
porgue cuanto mayor sea el numero de reclutados, mayor sera la probabilidad de
que se elijan las personas mas adecuadas para la empresa y para cada uno de los

cargos.

El proceso de seleccion que la empresa seguird, consta por las siguientes
etapas:

Etapa 1: Recepcion preliminar de solicitudes

Se reciben la documentacion de cada postulante, la que estara compuesta
por: su curriculum vitae y una foto.

Etapa 2: Pruebas de idoneidad

Las pruebas a realizar seran de dos tipos:

a) Pruebas de conocimiento: Enfocadas a determinar el nivel de
conocimiento técnico que requiere el cargo al que se postula la persona. El
responsable y evaluador de esta prueba sera el administrador.

b) Test psicolégicos: Estara a cargo de una psicdloga especialista en
seleccion de personal. Este tipo de test no solo permitira conocer al postulante de

manera mas profunda, sino que también el grado de aceptacién y facilidad de
acercamiento que tenga hacia los animales, en especial los perros y gatos.
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Etapa 3: Verificacion de datos y referencia

En esta etapa ademas de verificar todos los datos entregados por el
postulante, ya sea a través del curriculum o por las entrevistas; también se busca
obtener informacion de terceras personas (ex-supervisores y/o de la universidad
donde estudio), acerca del desempefio anterior y la personalidad del individuo.
Todo esto ayudara a redondear la opinién que se logre tener del postulante.

Etapa 4: Examen médico

El postulante gue llegue hasta esta etapa, debera someterse a un completo
examen medico para determinar si padece de alguna enfermedad y si esta en
condiciones optimas para desempefiarse en el trabajo.

Estos examenes estaran a cargo de una clinica privada.

Etapa 5: Descripcion realista del cargo

El administrador informara al postulante de manera clara, detallada y precisa
las distintas actividades o tareas que éste debe realizar en caso de ser aceptado
en la empresa.

Etapa 6: Decision de contratar

Finalmente, una vez tomada la decisién de aceptar al postulante como parte
de la empresa, se procedera a la realizacion del contrato correspondiente. Entre

las principales clausulas se especificara distintos aspectos tales como: el sueldo a
recibir, el trabajo a realizar, el horario de trabajo, etc.
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5.- Capacitacién del personal

La capacitacion del personal estara dirigida principaimente a los operarios y
ayudantes del mdvil, aunque estas personas (especialmente los operarios)
debieran contar con un adecuado conocimiento acerca de los animales, puesto que
son veterinarios o estudiantes de los Ultimos afios de la carrera de veterinaria. es
por este motivo -que estas personas- tendran um -trato y un manejo mas
especializado para con la mascota.

Esta etapa estard enfocada tanto a aspectos técnicos como también a
relaciones humanas se refiere.

Debido a que el servicio es muy novedoso es necesario dirigir la
capacitacion técnica hacia los siguientes temas: bafio (pelaje, orejas, ojos y
glandulas anales), enjuague, secado, peluqueria (corte y peinado) y corte de ufias.
El curso se desarrollara en base a médulos entregados via internet, debido a lo

cual la empresa cuenta con un computadora especiaimente disefiado y destinado a
este fin.

También en el tema de brindar una alta calidad al consumidor a traves de
las relaciones humanas en este tipo de servicios, se pondra a disposicién del
postulante a los distintos cargos, una adecuada bibliografia acompanada de
seminarios de apoyo dictados por especialistas en el tema (estos seminarios seran
fundamentales en los inicios de la empresa).

La bibliografia para capacitacién estara compuesta por:
* JOSEP CHIAS: El mercado son personas.
* JACQUES HOROWITZ: La calidad del servicio.
“DAN R. E. THOMAS: En las empresas de servicio la estrategia es diferente.
*T. W. FIRNSTAHL: Mis empleados son mi garantia de servicio.
* CHRISTOPHER HART: Errores en el servicio para clientes encantados. ;Como
logrario?.
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Una vez concluido este proceso de capacitacion el administrador sera el
encargado de detectar tanto la calidad como la cantidad de recepcién de la
informacion que tuvieron los postulantes, y en base a eso reforzar los aspectos que
son necesarios entenderlos adecuadamente.

Es fundamental para la empresa, debido a la forma de entregar el servicio,
que los operarios y los ayudantes vayan adquiriendo cada vez mas practica en
cuanto a las actividades que realizan, de manera de ir mejorando constantemente
su productividad y esto les permita realizar mas atenciones en igual periodos de
tiempo.

Por ultimo es importante resaltar que el proceso de capacitacion sera mas
intensivo y minucioso en el comienzo de la empresa, que durante el desarrolio de
sus actividades, porque a mayor tiempo de vida transcurridc mayor sera el
conocimiento y entrenamiento del personal, lo que les permitira a estas personas
estar en mejores condiciones para ensefar a los nuevos ingresantes a la empresa.
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6.- Politica de Remuneraciones

La determinacion del nivel de remuneraciones fijadas para PET-MOVIL, se
baso en la consideracion de los siguientes aspectos:

- El nivel de remuneraciones que cancela la competencia a sus empleados.

- La forma y los horarios de atencion al publico (de Lunes a Viernes de
09:30 2 13:30 y de 14:30 a 18:30; y el Sabado de 10:00 a 14:00 y de 15:00 a
15:00).

- El numero y tipos de tareas que se deben realizar.

- Que este pago sea lo suficientemente incentivante para los trabajadores,

especialmente para-losoperariosy ayudantes de los moéviles.

En cuanto a este dltimo punto, estos dos cargos al ser los (nicos que estan
directamente relacionados con la produccion poseen un parte fija y otra variable
que esta determinada por un cierto porcentaje de los ingresos por venta, como se
detalla a continuacion:

- Operarios: Reciben como renta bruta un monto de $ 150.000 y un 11% de
los ingresos por venta.

- Ayudantes: Reciben como renta bruta un monto de $ 100.000 y un 6% de
los ingresos por venta.

Entonces de acuerdo a esta determinacién el monto total a recibir para las
personas que ocupan estos cargos, estara en directa relacion con el trabajo que
realicen, permitiéndoles fijar sus propias metas e ir superandolas una a una. Por lo
tanto dada la manera de operar de la empresa se requiere que estas personas
tengan fuertes incentivos para ir mejorando su rendimiento constantemente, en
cuanto a ir aumentando paulatinamente el nimero de atenciones al mismo tiempo
que iran aumentando sus remuneraciones.

Los demas cargos tendran un reajuste real anual, equivalente al 3%.
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Todos los valores en UF expuestos en los distintos items de este capitulo y
el siguiente, estan calculados tomando en cuenta el valor de dicho instrumento al

dia 6 de Junio de 1.997:

UF =% 13.600,41

1.- Inversién Inicial

Capital de Trabajo
TOTAL INVERSION INICIAL

1.1.- Inversion en Activo Fijo

Méviles (5) * .
Transformacion de Moviles (5)
Equipamiento de Méviles

Equipos de Oficina :

Muebles de Oficina

Vehiculo de Pedidos ylo Auxilio

TOTAL INVERSION EN ACTIVO FIJO

MONTO (UF)
725297
402,23
135,50
8.010,08

MONTO (UF)
312123
3.011,17

232,22
386,27
191,06

311,02
7.252,97

* Todo lo relacionado con las caracteristicas del movil y su transformacion,

se encuentra detalladamente expuesto en el anexo 1.
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1.1.1 Equipamiento de Moviles

e




1.2 Gastos de Puesta en Marcha

Refiuneraciones R
it 368
Capacitacion y Entrenamiento L ' 522
Imprevistos B e
TOTAL GTSDE PUESTAENMARCHA . 40223

- El tiempo estimado de puesta en marcha de la empresa es de un mes, por
lo tanto todos estos gastos corresponden a los totales incurridos en ese periodo de
tiempo, en cuanto a las remuneraciones y el arriendo de la casa donde estara
ubicada las oficinas de PET-MOVIL.

- Los gastos de reclutamiento y seleccién de personal se refiere a los costos
de publicaciones de avisos en prensa y a los honorarios cobrados por el médico
que realizara una completa revisién médica a los postulantes seleccionados.

- Los gastos de capacitacion y entrenamiento corresponden a los cursos

tanto técnicos como de relaciones humanas dictados para los empleados de la
empresa.
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1.3 Publicidad y Promocion

ITEM === whbeans

. - e
Revistas Especializadas o 13.87
TOTAL PUBLICIDAD Y PROMOCION 219,38

Tal como se indico en el analisis de la mezcla comercial (promocién), en un
comienzo sera necesario realizar una campana de acercamiento al consumidor.
Esto estara basado en entregarle constantemente mucha informacién acerca de
los servicios ofrecidos, ya sea a través de carias eniregadas en sus mismos

domicilios o reparto de todo tipo de folleteria en los puntos de mayor concurrencia
de cada comuna.

También sera necesario de la publicacién y registro de los teléfonos de la
empresa en las Paginas Amarillas de la guia de la Compafiia de Teléfonos de
Chile S.A.

Por dltimo se utilizaran publicaciones en distintas revistas que llegan de una
u otra forma a manos de los consumidores potenciales.



cl

1.4 Capital de Trabajo

Para el calculo de este valor se ha utilizado el método de "Déficit
Acumulado”.

Es importante tomar en consideracion de que esta empresa por la forma de
operar, no requiere de un monto considerable en este aspecto puesto que recibe
sus ingresos por los servicios entregados de forma inmediata al término de éstos.

La determinacién del monto comienza con el prorrateo del niimero total de
atenciones gue la empresa realizara mes a mes. En base a la variacion de estas
cantidades variaran los siguientes items:

- El ingreso promedio, que se obtiene multiplicando la cantidad de
atenciones entregadas al mes por el precio promedio ponderado de los dos
servicios (ver cuadro pagina 33).

[(0,71x0,25)+(0,83x0,75) = 0,8]

- Las remuneraciones directas que son un porcentaje (17%) del total de los
ingresos.

- El combustible, el agua, los articulos de aseo y el reemplazo de
herramientas que estan en directa relacion con la variacién que tenga el nimero de
atenciones.

- E indirectamente el valor de publicidad también variara puesto que
representa un porcentaje de los ingresos (1%).

El resto de los items al no estar relacionados con la produccion se
mantienen constantes.
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3.- Ingresos por Venta

Los ingresos por venta son generados por los dos tipos de servicios
ofrecidos por PET-MOVIL.

Seguln la investigacidon de mercado realizada se determind que de cuatro
mascotas que demandaban alguno de los servicios de la empresa, ires preferian
bafio y pelugueria, y una solamente bafio. Eso significa que el 75% prefiere el
servicio completo y el 25% solo el trabajo de bafno. Por lo tanto, estos porcentajes
fueron tomados en cuenta para la cantidad de atenciones que se tendra por cada
servicio (demanda proyectada). La cantidad de atenciones por cada servicio es
multiplicada por el precio promedio correspondiente al servicio respectivo (Bafio =
0,71, Bafio y Pelugueria = 0,83) , es de esta manera que se obtiene el ingreso por
venta de cada servicio y con una sumatoria de ambos, se obtiene el total.

De esta manera es que se calcula el ingreso por venta para cada uno de los
escenarios. Recordando que:

- En el escenario normal el nimero de atenciones que la empresa entrega al
afno, crece a una tasa de 6,5%

- En el escenario optimista crece a una tasa de 7,5%

- y en el escenario pesimista crece a una tasa de 6,0%
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4.- Costos de Venta
Los costos de venta consideran cinco items gue son:

- Remuneracion Directa: como tiene una gran parte variable (11% operarios
y 6% ayudantes) y ofra fija, el reajuste que tiene se da via el aumento en el nimero
de atenciones, segun el escenario que se tome en cuenta.

- El combustible, el agua, los articulos de aseo y el reemplazo de
herramientas crecen a la misma tasa dependiendo el escenario.

* Escenario normal los costos explicados anteriormente crecen en un 4%.
* Escenario optimista los costos de venta crecen a un 4,5%.
* Escenario pesimista los costos de venta crecen 3,5%

Las tasas de crecimiento entre ingresos y costos no son las mismas
principalmente por dos motivos:

- Economias de escala, a mayor producciéon menor sera el incremento en los
costos.

- Los descuentos obtenidos en la compra de insumos son mayores a medida
aumenta el volumen comprado.
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5.- Costos Operacionales

5.1 Remuneraciones Indirectas

Estas remuneraciones reciben los trabajadores que no estén directamente
relacionados con el proceso productivo, es decir, corresponde al personal
administrativo:

CARGO 'CANTIDAD REM. BRUTA (UF)
Administrador iy 84,5
Secretaria/Contador e 29,2
Centralista S 41,4
Junior 1 14,3
TOTAL REMS. INDIRECTAS 4 169.4

Este monto corresponde al primer afio de operaciones, posteriormente
tendra un incremento real de 3% anual.

5.2 Publicidad

Por politica de la empresa se definié que el monto anual correspondiente a
publicidad, sea igual al 1% del total de los ingresos por venta, por lo tanto este
item se ird incrementando en la misma tasa de incremento de los ingresos.

Este monto se utilizara para continuar con la campafa explicada en la parte

del analisis de la mezcla comercial y en el punto de Publicidad y Promocién de la
inversion inicial.
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5.3 Gastos Generales

e - L 938
Teléfono N - : 58,03
Gastos Vehiculo Pedidos _ aor
e g e . s
Derecho Frecuencia Radiocomunicacion 944
TOTAL GASTOS GENERALES | e

(*) El monto correspondiente a la patente municipal esta calculado en base a
la siguiente formula:

Pago Anual Patente Municipal = 0,5% x Capital Propic

Dato obtenido con la persona encargada del cobro de patentes municipales
en las oficinas de la Municipalidad de Providencia.

5.4 Gastos de Seguridad

Esto corresponde al monto que se cancelaria a una empresa de seguridad
especializada (Seguridad y Servicios S.A.), por contratar los servicios de un
guardia que vigilara y cuidara tanto de-las-instalaciones como de los moviles en-las
noches y los domingos todo el dia.
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5.5 Seguros

Por la forma de-como opera la empresa, es fundamental contar con un- -~~~

contrato de seguros, en especial para los moviles.

Los valores y las caracteristicas entregadas por la Compaiiia de Seguros
Generales Euroamérica, se detallan a continuacion:

a) Mévil = 34 UF al anual por mowvil

Cobertura Basica: - Daros al vehiculo
- Robo
- Robo hurto uso no autorizado
- Responsabilidad civil o dafios a terceros

Cobertura Adicional: - Dafios por conmocion civil (huelgas)
- Danios por sismo
- Darios por carga propia
- Dafios a terceros por carga propia

b) Oficinas = 9,44 UF anual

- Incendio (3,54 UF)
- Robo (5,9 UF)

Entonces en total se cancelara una prima de 179,44 UF al afio

5.6 Mantencion de Maquinas

A pesar de que todos los méviles presupuestados son O Kms. y que tienen
garantia y revisiones periodicas gratuitas, se considera como gastos de
mantencion todos los servicios de cambios de aceite de motor, filtros y a mas
tiempo cambio de algunos repuestos y reparaciones mayores. Es por este motivo
que se considera un incremento anual del 2% desde el primer afio hasta el afio 10.
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5.7 Arriendo de la Oficina

Se ha considerado un monto mensual de 36,8 UF para el pago de un
arriendo de una casa que sirva de oficinas y garaje de los distintas vehiculos con
los que cuenta la empresa, ademas de que este lugar cumpla con los requisitos de
ubicacion expuestos en el punto de Localizacion de la Planta. Este lugar sera
dentro de la comuna de Las Condes, especificamente en el sector de Escuela
Militar (esto se encuentra explicado en mayor detalle en el estudio de localizacion
de la planta, pagina 45).

5.8 Depreciacion

El meétodo utilizado para la depreciacion es Lineal. A continuacién se
presentan los cinco items sometidos a depreciacion:

VALORDE ANOSDE VALOR = DEP.
ITEM COMPRA (UF) VIDA UTIL RESIDUAL ANUAL (UF)

Méviles Transformados ~ 6.132.4 10 73527 539,71
Equip. Méviles : ool g R T
Equipos Oficina /2T 10 S 0 38,63
Muebles Oficina 191,06 e R
Vehiculo Pedidos = <iLiiel g o s
TOTAL DEP. ANUAL i o R SR

6.- Impuesto a la Renta

Para efectos de la evaluacion de este proyecto se toma como supuesto que
durante los diez afios de estudio, se mantendra constante el impuesto a la renta

que es igual al 15%, que se aplica sobre las utiidades presentadas antes de
Impuestos.
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7.- Valor Residual de la Empresa

Para calcular el valor de venta de la empresa, se utilizo la siguiente formula:
(flujo operacional del afio 10)
x0,8

(promedio de las tasas de descuento)
El promedio de las tres tasas utilizadas en este proyecto es: 18%

El flujo operacional correspondiente al afio 10, variara de acuerdo al
escenario gue se tome.

Por ejemplo para el escenario normal, el valor residual de la empresa sera:

(3.853,42 UF)

n

18.468 53 UF
(0,18)

8.- Tasa de Descuento

Para determinar las tasas de descuento utilizadas en la evaluacion de este
proyecto se utilizé el modelo de CAPM, que se representa a través de |a siguiente
formula:

E(Ri) = Rf + [E(Rm) - Rf] * i donde,
E(Ri) : Tasa de descuento del proyecto
Rf . Tasa libre de riesgo

E(Rm) : Retorno Esperado de Mercado
i : Riesgo sistematico o "beta" proyecto
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- La tasa libre de riesgo (Rf): esta determinada por la tasa
que ofrecen los pagarés reajustables con cupones a 10 afios
(P.R.C.), cuya rentabilidad corresponde al 6,3%.

- El premio por riesgo [E(Rm) - Rf]: en Chile esta fijado en una tasa igual
al 6,5%.

- Riesgo Sistematico (Bi): debido a que no existe un determinado valor del
"beta” para este tipo de empresas, es que se tuvo que tomar en cuenta dos
aspectos:

a) La elasticidad ingreso que afecta a este tipo de servicios, en especial el
que entrega PET-MOVIL que es considerado como un servicio suntuario. Pero
también tomando en cuenta el grupo socio-econémico al que esta dirigido (ABC1)
ademas de su posicion de empresa pionera en el mercado.

b) La experiencia y recomendacion de prestigiosos economistas del medio,
a través de entrevistas obtenidas con ellos.

Por lo tanto, se definié el valor del beta para este proyecto en:
Bi=18
Cuya sensibilizacion entrega los siguientes otros valores:

BETA1 BETA2 - BETA3
EL 1.8 | g

Entonces con estos tres valores y la férmula del modelo CAPM planteada en
el comienzo de este punto, se podra construir la siguiente tabla:

TASALIBREDE PREMIO POR RIESGO  TASADE
RIESGO(R) RIESGO SISTEMATICO  DESCUENTO
5,3% i . : 5,5% i ks S r51 i ‘LT e 1?,35% ;
CBa%. L s T BT e
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VIil.- FLUJOS DE CAJA
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Este estudio considera tres escenarios distintos: normal, optimista y
pesimista.

Cada uno de estos escenarios reflejara el crecimiento de la demanda por los
distintos servicios y por lo tanto el crecimiento de los de los ingresos por venta, el
que varia para cada caso.

Al mismo tiempo mostrarad el crecimiento de los costos por venta, gue
igualmente sera distinto en cada escenario.

No obstante, la inversion inicial, el tratamiento de la mayoria de los costos
operacionales (menos la publicidad porque representa un 1% de los ingreso) y su
proyeccion, la amortizacion de los gastos de puesta en marcha, la manera de
calcular el impuesto a la renta, la manera de calcular el valor residual de la
empresa y la depreciacion, seran iguales para los tres escenarios.

Para cada uno de los escenarios, se utilizaron tres tasas de descuento
distintas resultado de la sensibilizacion del "beta". Estas tasas son: 17,35%, 18,0%
y 18,65%, las cuales resultaron del modelo CAPM. Estas permitiran descontar el
flujo de caja neto, obteniendo asi tres VAN distintos, en cada escenario. Ademas
los flujos de caja netos permitiran calcular la tasa de retorno dela inversion (TIR)
para cada escenario.

El primer afio de operaciones para PET-MOVIL sera en el comienzo del afio
1.998, y el proyecto sera vendido a fines del afio 10.
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IX.- MEGATENDENCIAS



- Se pasa de la tecnologia obligada a la alta tecnologia con alto
contacto. Este proyecto es un claro ejemplo de como equilibrar las maravillas
materiales de la tecnologia con las exigencias espirituales de la naturaleza
humana. Gracias a la tecnologia que hoy existe en el mundo es que se puede
llevar a la realidad algo tan novedoso como es el entregar un servicio de bafio y
pelugueria para mascotas a domicilio y dentro de una movilidad.

- Se esta pasando de una economia nacional a una economia mundial.
En este caso, una idea que nacid por las necesidades de otra cultura y con la
tecnologia existente un otro lugar del mundo (Norteamérica), hoy en dia se puede
tener la alternativa de fabricar un servicio muy semejante al de ese pais y mejor
aun, se lo puede llevar a cabo en este pais, y como indican los resultados, de
manera muy rentable.

- Se pasa de una visién de corto largo a una de largo plazo. Es
importante anticiparse al futuro porque solo asi tendria sentido el presente. El
tratar de implementar esta idea hoy en Chile, implica un adelantamiento hacia el
futuro.

- Se esta pasando de la ayuda nacional a la autoayuda. Este tipo de
ideas interdependientes e independientes son las que estan llevando al éxito a las
empresas. Y al mismo tiempo mejora la competencia y la calidad de los
profesionales, puesto que el mercado se hace mas competitivos.

- Se esta pasando de la democracia representativa a la democracia
participativa. En esta empresa prima el trabajo en equipo y en el cual todos los

trabajadores pueden participar aportando con su trabajo y dedicacion al éxito de
PET-MOVIL.

- Se estd pasando de las jerarquias a las redes. Por la manera de
entregar su servicio, esta es una empresa muy flexible, el que tiene un desarrolio
mas horizontal, lo cual se confirmado con tan solo mirar el organigrama de esta
empresa.

&4



- La gente se esta moviendo geograficamente, abandonado lentamente
ciertas areas y poblando otras. Esto pudimos observar dado el crecimiento en
poblacion que tres de las cuatro comunas a las que se dirige PET-MOVIL estan
expenmentando, especificamente: Lo Barnechea, La Dehesa y Las Condes.

Providencia esta en periodos de decrecimiento debido al fuerte aumento de las
oficinas en el sector.

85



X.- CONCLUSIONES



Resultados Financieros
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Este es un proyecto rentable, como muestran los resultados expuestos en el
cuadro, entregando a los inversionistas un retorno mayor al 20% inclusive en un
escenario pesimista. Principalmente este motivo hace que invertir en el proyecto
sea algo altamente atractivo.

También es un aporte a la naturaleza puesto que ayuda a mejorar la calidad
de vida de las mascotas mas preferidas por las personas de esta sociedad.

Ademas entrega un gran aporte social, por dos motivos:

- Colabora a concientizar a los duefios de mascotas hacia un mejor cuidado
y proteccion de sus animales.

- Ofrece al personal de la empresa un grato ambiente de trabajo, la
posibilidad de alcanzar altos niveles de remuneraciones, acompaiiado de una
excelente capacitacion y entrenamiento. De esta manera se podra obtener altos
niveles de motivacion y eficiencia en los trabajadores.
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NiPORL S.A.

SANTIAGO, 1997 Junio 13

Sefior

Rodrigo Ovando
Perr Movile
Presente

Estimado serfior Ovando :

De acuerdo a lo solicitado, nos es grato cotizar a usted transformacién de
vehiculo tipo furgén techo alto en Pelugueria Mévil Canina, de acuerdo al
siguiente detalle :

EXTERIOR :

Dos ventanillas de vidrio de seguridad, rectangulares de corredera instaladas
en costado derecho de la cupula del vehiculo.

Equipo aire acondicionado frio/calor, Coleman de 13.500 BTU/Hra.. montado
sobre techo area trabajo, con alimentacién 220 volts, via electrégeno 6 red
externa.

Dos extractores de aire de 12 volts, instalados en el techo en extremos
delantero y trasero de area de trabajo.

Sefalética en scoth lite 3M autoadhesivo a solicitud del cliente.

INTERIOR :

¢ Paredes y cielo aislados, revestidos en férmica laminada, sobre base de
placa de madera.

¢ Piso en madera de alta densidad, revestido en linoleo de trafico intenso,
terminacion en molduras metélicas con sellado anti humedad.

¢+ Mesdn de trabajo de 1.80mt de largo, ubicado en costado izquierdo de
vehiculo en madera melaminica de alta densidad compuesto por :

=Tina de bafio de 1.20x0.75x0.40mt appx. fabricada en fibra de
vidrio(P.R.F.V.), color blanco, con sistema de desagle, empotrada y
centrada en el meson. Estanque de agua servida con capacidad de 100lts,

con bomba de agua para despiche, con salida externa, ubicado en zona
trasera del vehiculo.
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= Gabinete para almacenar elementos con division interior, con 2 puertas
abisagradas con llave, ubicado en panel de contracabina de 0.40x0.75x0.40
appx. en madera melaminica, superficie para secado.

+ Mueble lateral aéro sobre area de bafio, con divisiones y puertas de
corredera en policarbonato transparentes, para almacenar elementos.

+ Mueble lateral aéreo en sector de contracabina, con puerta de corredera
con llave, para almacenar elementos.

¢+ Silla abatible ubicada en panel de contracabina, construida en acero
tubular, con pintura termoconvertible, cojineria en espuma de poliuretano de
alta densidad, revestida en tevinil automotriz, sistema de sujecion de
asiento.

+ Paredes de sector de baro revestidas en linoleo, con sellado anti humedad.
Ducha tipo teléfono ubicada en sector de bafio, con llave unicomando.

+ Gabinetes en madera melaminica de piso a cielo, tres compartimientos con
puertas de corredera en policarbonato transparente, ubicados sobre
pasaruedas traseras costados izquierdo y derecho.

+ Cajonera ubicada en costado derecho, con dos gavetas con llave, superficie
tipo mesa de trabajo.

¢+ Sistema de sujecion para animales ubicados en zona de bafio y secado.

¢ lluminacién interior compuesta por 4 focos fluorescentes, con comando

independiente y foco faenero instalado en sector superior trasero, para
iluminacién area control de equipos.

+ Estanque de agua potable con capacidad para 100lts con sistema de carga
externa. Bomba de agua de 12 volts, succién y descarga automatica 40 PSI,
14lts/min., incluye filtro de agua. ubicados en zona de acceso trasero.

+ Calefactor de paso de acero inoxidable de 80cms de largo x 10cms de dia.,

peso 5kg, capacidad de acumulacion de agua 20its, 220 volts, con control
de temperatura incorporado, con entrada y salida de 1/2".
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¢ Generador de 220Volts marca Honda Mod. EM4500SXK1, monofasico, 220
volts, S50Hz, en potencia continua de 3,8KVA y potencia méxima de 4.3KVA,
12V V-8.3Amp. (permite recargar baterias), circuitos de proteccion térmicos
AC y DC (evita dafios por sobrecarga) AVR (regulador automético de
voltaje, equilibra la fluctuacion de energia entregada), arranque eléctrico
(maxima comodidad), luz piloto ( indica el funcionamiento de la ignicién)
voltimetro y ajustador de voltaje (indica el nivel de la tension), autoahogador
(elimina la necesidad de ajuste manual en la partida), autoeconomizador
(reduce el ruido y el consumo innecesario de combustible a baja carga),
estanque de larga duracion (permite mas horas de trabajo), medidor de
combustible (facilita el control del mismo), bajo nivel de ruido (tubo de
escape de gran capacidad, minimiza el ruido), alarma de aceite (ayuda a
prevenir el agarrotamiento del motor por falta de aceite).

Equipado con motor Mod. GX340K1 OHV, 11HP, bencinero, cuatro tiempos,
vavulas en la culata, monocilindrico, inclinado a 25 grados, refrigerado por
aire forzado, lubricado por aceite, encendido electronico, descompresor
automatico (minimiza la fuerza a utilizar en la partida), arranque eléctrico
por llave de contacto y manual por piola retractil. Incluye portabateria y
sistema de ruedas autoblogqueantes para su traslado, capacidad de
combustible 17 Its,, autonomia 6,9hrs, peso 80kg. Incluye sistema de
control remoto (kit de 10mts). Ubicado en zona trasera del vehiculo, alargue

flexible de tubo de escape para salida externa de gases, para evitar
contaminacion interior.

+ Inversor de corriente Prowatt 1500/12, que provee energia de 220 volts de
una fuente de 12 volts, capacidad de entrega hasta 1500 watts.

¢ Red eléctrica de 220 volts interior, debidamente protegida con interruptores
magnetotérmicos, con cuatro placas de toma de corriente cada uno.

¢ Cuatro luces de trocha (exigidas para vehiculos de trabajo para indicacion
de altura del vehiculo) color rojo, ubicadas en los extremos superiores
trasero y delantero del vehiculo.

+ Caja de fusibles de proteccion para los circuitos adicionales de 12 volts
(luces de trocha, foco faenero e iluminacién érea de trabajo).

* Peso total equipamiento : 707kg appx.

Valor Equipamiento : $ 8.190.641 (Mas IVA)
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FORMA DE PAGO : 50% Contado contra Orden de Compra y 50% contra
entrega conforme.

DESCUENTOS : 5% por compra de cuatro unidades.

PLAZO ENTREGA : 60-70 Dias de fecha de entrega de los vehiculos a
transformar.

VALIDEZ OFERTA : 30 dias

GARANTIA - 1 Aiio a contar de |a fecha de entrega

NOTA : Valor equipamiento es para vehiculo Peugeot Boxer Tolés, en el caso de
vehiculos techo standard, se debe agregar $ 850.000 por concepto de
alzamiento de techo.

A la espera de sus gratas noticias, le saluda muy atentamente,

S.
9 |
de Ventas '“’i?oqt

e
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MARCA

MODELO

ARO

LARGO TOTAL

ANCHO TOTAL

ALTO TOTAL

LARGO COMP. SANITARIO
ANCHO COMP. SANITARIO
ALTO COMP. SANITARIO
PESO TOTAL

CARGA

DISTANCIA ENTRE EJES
MOTOR

N! CILINDROS

CILINDRADA

RELACION DE COMPRESION
POTENCIA

GASTO NOMINAL COMBUSTIBLE

LUBRICACION
TORQUE
TRANSMISION
EMBRAGUE
TRACCION
FRENOS

DIRECCION

TIPO DE ENCENDIDO

VOLTAJE SISTEMA ELECTRICO
ALTERNADOR

ESPECIFICACIONES TECNICAS
PEUGEOT

Peugeot-Francia

Boxer-Tolés 320MH

1997

5.005mm appx.

1.998mm appx.

2.047mm appx.

2 860mm appx.

1.800mm appx (al piso)

1.75mm appx.

1.785kg appx.

1.475kq appx.

3.020mm appx.

Inyeccion electrdnica, gasolina sin plomo
4 en finea

2000cc

9351

1105 HP a 5,500 RPM

15kmfit en carretera appx.

10~ 7kmjtt en cuidad appx.

Forzada por bomba

171ibs., pie 3.400 RPM

Mecanica, 5 velocidades mas reversa.
Monodisco en seco con mando por cable.
Traccion simple

Delanteros Hidraulico servoasistido, disco de gran
diametro y pastillas con luz testigo de desgaste.
Traseros : Tambor balata con recuperacion automatica de
desgaste, doble circuito de frenos.

Servo asistida

12 voits, 60 amps.

90 amps.

LOS TRES ANTONIOS N 2779 — FONOS-FAX: (56-2) 2393187 - 2372302 - 2372303 - 237 2310 — MACUL — SANTIAGO-CHILE
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Pag. 2

BATERIA

ALTERNADOR CORRIENTE DE
SALIDA

TIPQ DE CHASSIS

EJE DELANTERO

EJE TRASERO

DIFERENCIAL

SISTEMA ESTABILIZACION
NEUMATICOS
AMORTIGUADORES
RADIADOR

ENFRIADOR DE MOTOR

TIPO CARROCERIA

MATERIAL CARROCERIA
SELLADO

ESPEJOS

PARACHOQUES Y MASCARA
CRISTALES PUERTA TRASERA
INSTRUMENTOS DE TABLERD

CINTURONES DE SEGURIDAD
LIMPIAPARABRISAS

PUERTA LATERAL

BOCINA

ESTANQUE

COLOR

PUERTAS TRASERAS

CALEFACCION

12 volts, B0 amps.
14 2 volts.

Monoblock compacto

1.460kg appx.
1.460kg appx.
Delantero

Barra de estabilizacion delantera y frasera.
175/70-145SR 6 telas

Hidraulicos de doble accion.

Servicio pesado, aluminio.

dom

Furgon

Acero laminado

Sellado antipoivo, original de fabrica.

Exterior, manual abatibles

Recubierto con plastico con refuerzo metalico.
De seguridad

Indicadores de presion de aceite, temperatura, voltimetro,
velocimetro, indicador nivel de combustible.
De 3 puntas, conductor y acompariante.
Eléctrico 2 velocidades.

De comredera

Eléctrica 1 tono

80 fts gasolina

Blanco

Dos (2) Verticales abisagradas con vidrios de seguridad
fijos

Calefaccion en cabina con defroster

$8.490.000 + IVA

LOS TRES ANTONIOS N* 2773 — FONOS-FAX: (56-2) 2393187 - 2372302 - 2372303 - 2372310 — MACUL — SANTIAGO-CHILE
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Mobile Pet Grooming Salons
Photo Gallery - Package 3

y ]

Front Interior View

Down the passenger side of the van will be a floor to ceiling cabinet towards the front. This cabinet will
have a hamper unit. closet for storage. and an upper compartment with adjustable shelves for storage.

Copyright © All Rights Reserved 1997 Odyssey Automotive Specialty, Inc.

(3}

eturn to Home Page
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et Lirooimme Salon Photo Gallery - Package 2 - Side View hittp: www_ody ssevauto.com. shirsdyvw hir
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Mobile Pet Grooming Salons

Photo Gallery - Package 2
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Side View

Extended fiberglass top with a fiberglass interior liner. a roof mounted 13.300 btu air conditioner and
3.600 btu heat strip. Side windows that slide open with screens and tinted.

. TSR TE IS

Copyright © All Rights Reserved /996 Odyssey Automotive Specialty, Inc.
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DECLARACION UNIVERSAL DE LOS DERECHOS DEL AMIMAL

Considerands que todo animal posee derechos.

Considerands gue el desconocimiento y desprecio de estos derechos
han llevado y siguen llevando al hombre a cometer crimenes contra
la naturaleza y contra laos animales Considerands que el
reconocimienta por la especie humana del derecho a la existencia

de las especies constituye el fundamento de la coexistencia de las
especies en 21 mundo

Considerando los genocidios que el hombre comete y el peligro  de
que sigan cometiendo otros

Considerando que el respeto del hombre por los animales va unido
al respeto del hombre por sus semejantes

Considerandos que la educacidn ha de ensefar, desde la infancia a,
observar, comprender y querer a los animales

SE PROCLAMA LO SIGUIENTE

ARTICULO PRIMERO

TODOS LOS ANIMALES NACEN IGUALES ANTE LA VIDA ¥ TIENEN EL MISMOD
DERECHO A LA EXISTENCIA.

ARTICULO SEGUNDO
I. TODO ANIMAL TIENE DERECHO AL RESFETO.

I EL HOMBRE ES UNA ESFECIE DE ANIMAL Y NO PUEDE ATRIBUIRSE EL
DERECHO DE EXTERMINAR A LDS DEMAS ANIMALES O DE EXFLOTARLOS

VIOLANDO ESE DERECHO. EL HOMBRE TIENE EL DEBER DE PONER SUS
CONOCIMIENTOS AL SERVICIO DE LOS ANIMALES.

ITI TODOS LOS ANIMALES TIENEN DERECHO & LA ATENCION, & LOS
CUIDADOS Y A LA PROTECCION DEL HOMBRE.

ARTICULD TERCERO
I NO SE SOMETERA MNINSUN ANIMAL A MALOS TRATOS NI ACTOS CRUELES.

I1 SI LA MUERTE DE UN ANIMAL ES NECESARIA, ESTA HA DE SER
INSTAMTANEA, INDOLORA Y ND GENERADORA DE ANGUSTIA.



L]

ARTICULO CUARTO

I TODO ANIMAL PERTENEACIENTE & UNA ESPECIE SALVAJE TIENE DERECHO
fal

VIVIE LIEBFE EN SU FROFIO AMBIENTE MATUFEAL , TERRESTREE, AERED O
ACUATICO ¥ A REPRODUCIRSE.

ARETICULDO QUINTO

I TODO ANIMAL FERTEMECIENTE & UNA ESFECIE QUE VIVA
TRADICIONALMENTE EN EL MEDIO AMBIENTE HUMANO TIENE DERECHO &

VIVIE, CRECER AL RITMO, Y EN LAS CONDICIONES DE VIDA Y LIBERTAD
FREOFIAS DE SU ESFECIE.

II TODA MODIFICACION DE ESE RITMO O DE ESAS CONDICIONES GQUE EL

HOMBRE, LE IMFONGA CON FINES MERCANTILES ES CONTRARIA A ESE
DEFECHO.

ARTICULD SEXTO

I TODO ANIMAL QUE EL HOMBRE HAYA ESCOGIDO COMO COMPARERD TIENE

DERECHO A GUE LA DURACION DE SU VIDA SEA CONFORME & SU LONGEYIDAD
MATURAL .

II EL ABANDOND DE UN ANIMAL ES UN ACTO CREUEL Y DEGRADANTE.

ARTICULO SEPTIMOD

I TODD ANIMAL OBFRERO TIENE DERECHO & UNA LIMITACION RAZONABLE DE

LA DURACION E INTENSIDAD DEL TEABAJO, A UNA ALIMENTACION
FEFARADORA Y AL REFOSO.

Ly

ARTICULO OCTavo

I LA EXFERIMENTACION ANIMAL QUE ENTRARE UN SUFRIMIENTO FISICO O
FSICOLOGICO, ES INCOMFATIELE CON LOS DERECHOS DEL ANIMAL, YA SE
TRATE DE EXFERIMENTACION MEDICA, CIENTIFICA O COMERCIAL, O DE
CUALGQUIER OTRA FORMA DE EXFERIMENTACION.

I1I LAS TECNICAS DE SUSTITUCION SE HAN DE UTILIZAR Y DESARROLLAR.

ARTICULO NOVEND

CUANDO SE CRIA PARA LA ALIMENTACION, EL ANIMAL SE HA DE ALIMENTAR,

ALBERGAR, TRANSFORTAR Y MATAR DE MODD QUE NO RESULTE PARA EL NI
ANSIEDAD NI DOLOR,



ARTICULO DECIMO

TODO ACTO QUE ENTRAAE LA MUERTE DE UN ANIMAL SIN NECESIDAD, ES UN
BIOCIDIO, ES DECIR, UN CRIMEN CONTRA LA VIDA.

ARTICULO DECIMO SEGUNDO

I TODO ACTO Gue ENTRARE LA MUERTE DE UN ANIMAL GRAN NUMERO DE
ANIMALES SALVAJES, ES UN GENOCIDIO, ES DECIR, UN CRIMEN CONTEA LA
ESFECIE.

I LA CONTAMINACION Y LA DESTRUCCION DEL MEDIO AMBIENTE NATURAL
CONDUCEN AL GENOCIDIO.

ARTICULO DECIMO TERCEROD
I UN ANIMAL MUERTO DEBE SER TRATADO CON RESFETO.

I1 LAS ESCENAS DE VIOLENCIA DE LAS BUE LOS ANIMALES SON VICTIMAS,
DEBEN SER PROHIBIDAD EN EL CINE Y LA TELEVISION, SALVDO SI 5SU
FINALIDAD ES DEMOSTRAR UN ATENTADO CONTRA LOS DERECHOS DEL ANIMAL.

ARTICULO DECIMO CUARTO

I LOS ORGANISMOS DE PROTECCION Y SALVAGUARDIA DE LOS ANIMALES HAN
DE ESTAR REFRESENTADOS A NIVEL GUBERNAMENTAL .

II LOS DERECHOS DEL ANIMAL HAN DE SER PROTEGIDOS POR LA LEY, COMD
LO SON LOS DERCHOS HUMANOS.

Texto definitiveo adaptado por la "LIGA INTERNACIONAL DE LOS
DERECHOS DEL ANIMAL Y LAS LIGAS AFILIADAS", con motivo de 1la
celebracién de la Tercera FReunidén Internacional sobre los Derechos
del Animal (Londres 21-23 de septiembre de 1977). La Declaracidén
fue proclamada el 15 de octubre de 1978 por la Liga Internacional
Y las personas fisicas Y morales que se asociaron al acto ¥ luego
Se someterd a las Naciones Unidas™

SOCIEDAD PROTECTORA DE ANIMALES
LIBERTAD 15S0-€B813015 ANEXO 32
SANTIAGO
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Renson s Clipper Paee http: www_stephensons.com/clippers.htm|

Clipper Type Retail Our Price

Cordless Clipper 504 S334.00 S249.00
Cord Pack Clipper  S119.95 $95.00

Blade Wash Soz S195 S350
Blade Wash-gal $33.95  §29.95

Mr. Lube N Cool $3.95 83350
Blade Case #502  S$15.95  §12.95
Blade Caddy SI8.00  S12.95
Blade Comb Kit  $26.95  S18.50
Big "K" Comb Kit $3495 826935
Super Battery Pack  S119.00 S83.00
Reg. Battery Pack  $98.00 [.§72.50
Quick Charger  $127.00 /$89.00
Handpiece @~ $139.00 [$89.95
Cord Kit $38.00 (827.00

WAHL CLIPPER CO.

Clipper Type  Retail Our Price

Kennel Pro Clipper $114.92 $79.95
Cordless Pro Series $99.95  $49.95

For Oster Prices Please Call
800-558-0593

[0AM9T 140
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tephensen’s Blade Page hup: www stephensons.com/blades.htm
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You are Visitor m since January 14, 1997

- Blades
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Blade Type Retail Our Price

40 Blade ~ SI18.50 S16.50

30 Blade $18.50 S16.50
15 Blade $1850 Si6.50
10 Blade $18.50 S16.50
9 Blade "§'1"3' 50 $16.50

8172 Blade [$18.50 Si630

7-7F Blade $20.70 S18.50
5-5F Blade ($22.85 'S20.50
4-4F Blade 525 70 nz* ~u

- Oster Blades*
“lor Uster prices please call 1-800-558-0593

| of2 0/0697 14-0
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hitp: www stephensons.com drvers_him

Dryers

CHALLENGAIR 2000A.D.
$115.00

CHALLENGAIR 9000
$259.00

[ 0A06T 14: 11



CORNEJO SOTO EUGENIO RINALDO A.
Y OTRA

Distribuidora y Comercializadora de Articulos Médicos,
Productos Veterinarios y Agropecuarios
RODRIGO DE ARAYA 2011 - MACUL

FOMNO 2385128 - FONO FAX 2383535 - SANTIAGO ‘jsc) b l
eA1.
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CORNEJO SCTO EUGENIO RINALDO A.

Y OTRA NOTA DE VENTA
]
N2 40045
Distribuidora ¥y Comercializadora de Articulos Médicos,
Productos Veterinarios y Agropecuarios
RODRIGO DE ARAYA 2011 - MACUIL
FOMO 2385128 - FONO FAX 2383535 - SANTIAGO
SENOR(ES): FECHA
DIRECCION: RUT
ClUDAD: FONO
& cCoDIGo CANT. DETALLE PRECIO UNIT. TOTAL
ek,
Balsame 2350 (i

Colenia desoceomnte . |34 ).
Shempoo Lquido 2sOcc 5SS

PErm .
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-t v v HCIH\.:ET 16l

Soc. Edicor Lide. Wezconia 19 F. 521720



DEO

\ drog pharma invetec

LISTA DE PRECIOS

Las Linkias 1193 - Maoul
Cagilla 295 - Coreeo 11

Fomns: 2385413 - 13R36T9 - 23R 1491
Pox: 2384052 - Santinpn - Chak:

LA PRESENTE LYSTA RIGE DESDE - DE NOVIEMERE DE 1986 Y ANULA TODAS LAS ANTERIDRES
Toda devolucidn yia canje deberd ser refirade dirsctaments por nusstro representante zonal.

-
VETERINARIA - ANIMALES MENORES
Producto Indicacidn Presentacidn Precio Neto
1 ACTIGOR Pratector Hepdtico- Hematogeno Fco Amp. x 50 mi, 4.153
?  CALCIDOG Calcioterapico en fablatas Foco. x 30 tab. 1.907
3 CALCIO VITAMINADD Polvo calcicterdpicn Lata x 100 g. QB8
4  CLINAFARM SMOKE Fungicida-Esponicida Humo Generador de Hurmo 6316
5  CLINAFARM SPRAY Fungicida: Esporicida Spray Feo. x 100 mi. 26595
6  COLLAR BRAY Collar anfipulgas c/Parmatnina Estuche Uniaria 1.382
7 COLLAR BRAY COLOR Coltar antipulgas c/Permetrina colores Estuche Unkario 1.185
E  COLLAR CATTI Cedlar antipulgas Estuche Unitario 550
§  COLLAR DOGLNCAN Collar antipulgas Estuche Unitario 550
10 COLLAR DOGUICAN REGALON Collar antpuigas Estucha Unitario 993
11 — pDALEX Shampoo Hipoalergénice Feo.x 140 mi. 1.067
12 DEPODRAG Anfialérgico, Anti-inflamatorio Feco. Amp.x 5 ml. 1.608
13 DEPODRAG Antigiérgico Anti-nflamatorio Fo. Amp.x 20 mi, 5.697
14 DIARREPAS COMIPUESTO antidiarréica oral Feo. x 100 mi. 1.730
15  DiG-DOG i Talquera x 100 g. 803
16 - EMOGUIPET Shampoo antiparasitario extamo Feo. x 100 ml TE9
i7 DoEUmT Multivitaminico y mineral Feo. x 30 tab. 2315
18 DORAZEL Shampoo aatiparasitario oPermetrina Feo. x 100 mi 1.129
19 DRAGOVIN Sol. dtica, antiséplica y cervminolitica Feo. x 10 mL 1.480
0 EQUITON Antiparasitario exlama Sobre x 20 gr. 794
2 ELT Shampoo medicada Frasco x 150 ml 1.630
22~ LFROTSI-N Shampoo neutrs Feo. x 140 ml. a7
23 GIMPET Capsulas desodorantes de Clorofila Feo. x 30 caps. 2.758
4 HASYUN Corticosteroide oral Cala x 10 comp. 1.076
2%  HEPROTEC JARABE Prot. Hepdtico-estimutante ogl apetito Feco. x 180 mi. 1.341
26 IMAVEROL Antimitatico de amplie espectro Feo. x 100 ml. 8144
27 INVEADE GOTAS Vitaminas A, D, E, oral hidrosoluble Fro. Gotano x 15 mi @81
28 INVERMIC COMPRIMIDOS Ascaricida en comprinddos Caja x 10 comp. 1.173
29 INVERMIC GOTAS Ascaricida liguido para cachorros Fco, Gotanio x 10 mL 306
30 INVETROID Insacticida Firetroide Bindegradabie Fco. x 100 mi 4785
31 JUVECAN Comglejo nutritiva con sabor 2 carme Pote x 250 g. 1.969
32  KETOSIOP Anestésico-analgésico inyect. Feo. Amp. x 10 mi 8.620
33 KILPUL Antiparasit. externo conc. para bafio Fea. x 10 ml BTT
34 KISS Balzamn desanrredant= Feo. x 100 mi. 736
35 LONGVID Thnico adaptbgena con Schizandra Caja x 30 comp. 230
3F  MAMISTOP Sustitute Mclzo Tarro x 150 gr. 2465
a7 MEBERMIC COMPRIMIDDS Antiparasitario interno de amplio espectro Caja x & comp. T63
3B MICROVET Cicatrizante, repelente, desinfectante Talguera x 40 g. B4
39 NISCLEREX POUR DM Antiparasitario extamo pour-on (pulgas v garrapatas) Feo. x 1 mil 1825
40 RONPET Anbiconcaptive gral Caja x 10 comp. 2516
41 OVO-6 Anticonceptivo Inyectable 1 Amp. x 1 mi. 1.877
42 DVOVERMIC Antiparasitario interno de espectro total Pute x 50 comp. (env. clinica) 33 SEIEI
43 PACIFOR COMPRIMIDOS Tranquilizanta Caja x 10 comp.
14 PACIFDR GOTAS Tranquilizante Fea. Gotaria x 10 mi. 1 EIJ:H
45  PACIFOR INYECTABLE Tranquilizante Feo. Amp. x 10 mi. 2.235
46 PACIFDR INYECTABLE Tranquilizante Feo. Amp. x 59 mi. 5.566
47 PANVERMIC Antiparasitario interno de espectro total Blister x 1 comp. 1051
48 [PELUX Shampao de seleccitn Feo. x 250 mi._ 1.078
43 PRAZIVERMIC Antiparasitario interno dosis (mica Blister x 2 comp. 1.558
50 PUPPY Jabon liguido de glicerina Foo. x 110 mi. 807
51 RESPIG Cotrimoxazol {Sulfametaxazol+lrimetropin) Feo. x 100 mil. 1172
32  SARNIVET FORTE Bafio contra garrapatas y pulgas Sachet x 15 gr. G678
53  SINPUL Polvo antiparasitario extemns Talguera x 100 g. 920
54  SPASMENTRAL Antidiarréico y espasmolitico inyeciabde Feo. Amp, % 50 mi. 10,653
3% ‘SUPERPET Complgjo nulritive para pief ¥ pelo Pote x 100 g. 1414
56 Tiby Polvo Shampoo saco Talquera x 100 g. 920
57  TOCDPER Foot Rot, Fungicida, Antiséplico, Cicatrizante
Lesras podales Feco. 250 mi. 5.079
50  TRANSIMED Suspensiin para ofitis y dermatitis Gotario x 15 mL 2.030
53 TRIAMCINOLONA [INY. Antighérgico. anti-inflamatoria Foe. Amp. x 20 mil. 5179
B0 ULTILEP Rocio sanitario (pulgas y garrapatas) Feo. rociador x 500 mi. 3.090
61 VACUNA CUANTUM Contra Parvovirus Estuchs dosis unit. 1.733
62  VERMIOUANTREL Tenicida de amplic espectro Blister x 1 comp. 573
63 VIT. INY_+EXT. HEP. Protector hepatica, hematdgena 5Amp. x 2 mb 1.843
64 VULKETAN Cicatrizante en gel Pama x 75 gr. 10.978

\_ Todo rectamo, relacionade con sus pedidas, serd atendido hasta 15 dias después de recepcionados. Gaso contrario se estimard recibidas totalmants conlarme

J

WOTAS. 1. Les preductos con fzcha de vencimiznlo sdlo se recibirén en canie con un minimo de 60 dizs antes de su expiraciin,
2 Las devoluciones serin autorizadas & precio con ¢l cual fue despachada la mercaderia.

3. La devolucidn de productos regicd solaments para aguellos faclurados directamente por drag-pharma imvetec 5.2, y deberd proporcionarse el nimero de factura

conespondients 3 12 compra de los mismos.

‘q
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SEXC:M{ };Fl )

COMUNEA: PROV{ L VIT{ JLC{ kLB )
EDAD:

OCUPACION:

1.- ¢{POSEE USTED ALGUNA MASCOTA EN CASAY

4)8i
{ ) Perro. Raza?
{ )Gato
{ yOtros

b} No. Por qué?
Le oustaria fener ajauna mascota en su hoaar?. Sif L Nol |

2.- CON RELACION A SU MASCOTA, CADA CUANTO TIEMPO LE REALIZA UN:
-Aseo: calla’ semanas| ); calla mes| '); calla’ meses’| ); calla’d meses{ )
“Peluguerta: catie L senanas( ');catlemes( ')cata B mesed| ot T meses( )
3.- PAGA USTED POR ESTE SERVICIO?

a) No
b) Si. Cuanto?

4.- PARA RECIBIR EL SERVICIO, QUE ES LO QUE USTED HACE?

aj Llama por teiéfeno para que vayan a recoger la mascota?

b Lleva usied mismoia) la mascota a la pelugueria o veterinaria?

¢) Llama a alguna persona para que vaya a su casa a realizar el trabajo?
d} Lo hace usted mismo{a) o alguien de la casa

&) Olros

5.- DE QUE MANERA PREFERIRIA USTED RECIBIR UN SERVICIO DE ASEO Y PELUQUERIA
PARA SUMASCOTA?

aj La Lievaria a la velerinaria ¢ pelugqueria

b) Lo haria usted mismo

¢} Lianmaria por teléfono a una empresa especializada para que realice el servicio en la
puerta de su domicilio

d) Liamaria por teléiono para que vayan a recoger la mascota para que reciba el
servicio en una veterinarla o opluayeria

e) Liamaria a una persona para que lo hagan dentro de la casa

I} Oiros

B.- AL MOMENTO DE DECIDIR LA COMPRA DE ESTE TIPO DE SERVICIO (ASEQ ¥
PELUQUERIA PARA SU MASCOTA) JCUAL ES EL FACTOR QUE A USTED MAS LE IMPORTA?

a) Baje precio

b) Buena calidad
c) Mas comodidad
d} Recomendacion
e) Olros
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TECNOPOLIS

MALL PANORAMICO
FONO : 363 0641
FAX :363 0642

Santiago. miércoles 11 de junio de 1997

Sefior:
Rodrigo Ovando
Fax :274 8638

Estimado Cliente:

De nuestra consideracion junto con saludarle le envio la cotizacién de los productos
solicitados.

COMPUTADOR IBM APTIVA H66
Procesador Pentium 166 Mhz

16 MB RAM

2MB Video RAM

3.1 GB Disco Duro

Fax/ Modem 33.600 kbp

CD RAM l6x

WIN 95

Sonido 3D

Momitor 14"

Variedad de Software

PRECIO OFERTA 5 1.379.000 cfiva

PACKARD BELL PACK MATE 333 CD
Intel Pentium 120 Mhz

16 MB Ram

Disco Duro 1.2 GB

CD-Rom 6X

Tarjeta de sonido 16 bits

Parlantes Stereo desmontables

Micréfono de pedestal

Monitor SVGA 14”

Modem/Fax 28.800/14.400 bps

Case Minitower

Windows 95, Navigator en espafiol

Sofware Preintalados : Pack 200 (30 titulos)
PRECIO OFERTA $ 8995.000 cfiva

&« & & & & & 8 * & @



MALL PANORAMICO
FONO : 363 0641
FAX 3630642

IMPRESORA LASER LBP 460

Impresora de alta resolucion 600x600dpi con refinamiento de imagen
Sistemna Stand by

128 Kb en RAM

Bandeja multifuncion de 100 hojas

Alimentacion de papel vertical

minimo ¢osto de mantencién

PRECIO OFERTA $ 254.000 c/iva
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IMPRESORA OKIDATA ML 321 T
390 Cps

9 Pines

Carro ancho

Matriz de punto

PRECIO OFERTA £ 269.497 cfiva

Co es Comerci

-Contado contra factura.

-No se acepta ordenes de compra, solo leasing.

-Sistema leasing, libre eleccion.

-Pago solo en moneda nacional

-Aceptamos tarjetas de crédito ( consultar ).

-Valor publicado “OFERTA”, pago en tres cheques 0 - 30 - 60 dias.
-Los cheques seran consultados por empresa externa.

-El 0 los documentos devén ser emitidos a nombre de Tecnopolis S.A.
-Pago al contado 2% descuento.

-Venta susceptible a stock.

-Enftrega y facturacion inmediata.

-Valides de la cotizacion 7 dias, a contar de la fecha de emision.
-Crédito directo hasta 12 meses, documentado con cheques.
-Crédito de consumo Credichile.

Sin otro particular y atentos a cualquier consulta adicional, se despiden atentamente.

‘Eﬂgﬁﬁ— Daniel Gajardo.

Ejecutivo de Ventas Jefe de Ventas
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ANEXO 6




CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

"PET-MOVIL SERVICE LTDA."

En Santiago, Chile a dos de Junio de mil novecientos noventa y siete, ante mi,
Humberto Santelices Narducci Notario Publico Titular de la Vigésimo Segunda
Notaria de este territorio jurisdiccional, con oficio en |la calle Bandera veinticuatro,
local mil ciento treinta y cinco, esta comuna, comparecen: Don Alfredo Landivar
Valdivia, boliviano con residencia en Chile, casado, Licenciado en Administracion
de Empresas, cédula nacional de identidad ndmero cuarenta y ocho millones
trece mil seiscientos ochenta y cinco guion tres, domiciliado en calle Josué Smith
del Solar numero trescientos noventa y nueve, comuna de Providencia, Santiago,
Don Rodrigo Alfonso Lavin Almazan, chileno, casado, Ingeniero en
Administracion, cédula nacional de identidad numero nueve millones doscientos
cincuenta y seis mil novecientos setenta y seis guion cuatro, domiciliado en
Avenida Ricardo Lyon numero mil trescientos diecisiete departamento ochenta y
dos, comuna de Providencia, Santiago, Don Alvaro Rodrigo Ovando Mealla,
boliviano con residencia en Chile, soltero, estudiante, cédula nacional de
identidad nimero catorce millones cuatrocientos setenta y ocho mil trescientos
sesenta y cinco guién cuatro, domiciliado en Avenida Eliodoro Yafiez numero mil
novecientos veinte departamento cuatrocientos dos, comuna de Providencia
Santiago, los comparecientes mayores de edad, quienes me acreditaron su
identidad con las cédulas respectivas, y exponen: PRIMERO: Por el presente
instrumento los comparecientes celebran y constituyen una Sociedad Comercial
de Responsabilidad Limitada, regida por las normas de la ley nimero tres mil
novecientos dieciocho y sus modificaciones, Codigo de Comercio, Cédigo Civil y
por las estipulaciones del presente contrato.- SEGUNDO: E| nombre o razoén
social sera: "PET-MOVIL SERVICE LIMITADA", pudiendo actuar y funcionar con
el nombre de "PET-MOVIL LTDA." para todos los efectos legales, comerciales,
bancarios y tributarios.- TERCERO: El objeto de la sociedad ser&: a) Efectuar los
trabajos de pelugueria y aseo en general para mascotas, especialmente perros y
gatos; b) Todas las demas actividades que los socios determinen realizar de
comun acuerdo.- CUARTO: El capital de la sociedad es la suma de ocho mil diez
Unidades de Fomento, que se pagan de la siguiente forma: a) Don Alfredo
Landivar Valdivia la suma de tres mil doscientos cuatro Unidades de Fomento,
pagando en este acto en dinero efectivo el equivalente al total de la suma antes
mencionada que ha ingresado a la caja social.- b) Don Rodrigo Alfonso Lavin
Almazan la suma de dos mil cuatrocientos tres Unidades de Fomento, pagando en
este acto en dinero efectivo el equivalente al total de la suma antes mencionada
gue ha ingresado a la caja social.- ¢) Don Alvaro Rodrigo Ovando Mealla la suma
de dos mil cuatrocientos tres Unidades de Fomento, pagando en este acto en
dinero efectivo el equivalente al total de la suma antes mencionada que ha
ingresado a la caja social.- QUINTO: Los socios limitan su responsabilidad hasta
el monto de sus respectivos aportes.- SEXTO: Las utilidades y eventuales
perdidas se distribuirdn segun los porcentajes de los aportes de los socios.-
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SEPTIMO: La sociedad comenzara a regir desde la fecha de este instrumento y
tendra una duracién de tres afios.- Se entendera prorrogada la duracion de la
sociedad en forma automatica por periodos iguales y sucesivos de tres afios cada
uno, salvo si alguno de los socios manifestare su voluntad de ponerle término por
escritura publica anctada al margen de la inscripcion social, con una anticipacion
de seis meses al periodo respectivo.- OCTAVO: La administracion y uso de la
razon social correspondera a cada uno de los socios segun los porcentajes,
quienes actuando conjunta o separadamente a nombre de la sociedad y
anteponiendo su firma, |a representaran y obligaran en toda clase de actos,
contratos, asuntos y negocios, y sin que la enumeracion sea taxativa podran:
Uno: Celebrar contratos de promesa.- Dos: Adquirir, comprar, vender y enajenar
a cualquier titulo, transferir, ceder, dar y tomar en arrendamiento, administracion o
concesion, y celebrar toda clase de actos y contratos nominades o innominados
respecto de toda clase de bienes corporales o incorporales, muebles, inmuebles,
acciones, bonos, valores mobiliarios, derechos, titulos de crédito, efectos publicos
y de comercio, y documentos negociables en general - Tres: Constituir, aceptar,
posponer, cancelar y alzar hipotecas, con o sin clausula de garantia general,
tanto sobre inmuebles como sobre naves; dar y recibir en prenda bienes muebles,
derechos, acciones, bonos, créditos, valores y todo bien susceptible de este
gravamen, ya se trate de prendas civiles con o sin desplazamiento, comerciales,
agrarias, de cosa mueble vendida a plazo, industriales u ofras especiales;
constituir, posponer, aceptar y cancelar toda clase de garantia o caucién,
prohibiciones, usufructos y otros gravamenes limitaciones de dominio respecto de
bienes muebles e inmuebles, corporales e incorporales, ceder traspasar, y
aceptar cesiones y traspaso de toda clase de bienes, derechos y créditos -

Cuatro: Celebrar contratos de seguro, pudiendo acordar primas, fijar riesgos,

estipular plazos y demas condiciones, cobrar indemnizaciones, endosar y
cancelar pdlizas, aprobar e impugnar liquidaciones de siniestro.- Cinco:
Celebrar actos y contratos de cualquier naturaleza que sean, ya sea con
instituciones bancarias y de crédito en general, nacionales o extranjeras, Banco
Central, Banco del Estado de Chile, Bancos Comerciales, Asociaciones de Ahorro
y Préstamo, Cooperativa y otros, darles instrucciones y cometerles comisiones de
confianza, especialmente contratos; abrir, operar y cerrar cuentas corrientes, sean
0 no bancarias, tanto de depdsito, de crédito, de ahorro o especiales y girar y
sobregirar en ellas; dar y tomar dinero en préstamo, con o sin intereses. con o sin
garantia, sea mediante escrituras publicas o privadas, suscripcion de pagarés,
descuento o aceptacion de letras de cambio o de otros documentos, contratar
avances o prestamos contra aceptacion de letras o en cualquier otra forma que
acostumbren los Bancos; girar, cobrar, cancelar, revalidar, suscribir, afianzar,
aceptar, reaceptar, renovar, descontar, prorrogar, avalar, endosar en dominio en
garantia, en cobranza con o sin restricciones y protestar cheques, letras de
cambio, pagarés, libranzas, vales y cualquier efecto de comercio, en cuanto sean
susceptibles de todas o algunas de estas modalidades: retirar talonarios de
chegues o cheques sueltos; aprobar u objetar saldos en cuentas corrientes, sean
© no bancarias, hacer, suspender y retirar depdsitos a la vista, a plazo,



condiciones y otros; firmar y/o afianzar pagarés, mutuos y documentos por boletas
de garantia, controlar y cancelar boletas de garantia, celebrar con Bancos
Comerciales, de Fomento, Banco del Estado de Chile, Instituciones de Crédito,
privadas, fiscales o semifiscales, centralizadas o descentralizadas, organismos de
administracion autdnoma, sean estos nacionales o extranjeros, todo tipo de
operaciones de crédito de dinero, con o sin garantias o reajustes, ya sea en forma
de mutuo, pagarés, avances contra aceptacion de letras de cambio o de
cualquiera otra forma.- Seis: Contratar cuentas de Ahorro, a la vista, a plazo o
condicionales, reajustables o no, en el Banco del Estado de Chile, en los Bancos
Comerciales nacionales o extranjeros, estatales o particulares, o en cualquier
sistema de ahorro, depositar en ellos y retirar en todo o en parte y en cualquier
tiempo los dineros de la sociedad, capitalizar o retirar intereses y/o reajustes;
imponerse de su movimiento; aceptar o impugnar saldos y cerrar dichas cuentas.-
Siete: Ceder y aceptar cesiones de créditos, sean nominativos, a la orden o al
portador y, en general, efectuar toda clase de operaciones con documentos
mercantiles, valores mobiliarios y efectos publicos y de comercio.- Ocho:
Aceptar toda clase de cauciones y garantia en beneficio de la Sociedad.- Nueve:
Cobrar y percibir, de los Bancos y de cualquier persona natural o juridica los
dividendos de acciones, crias, reajustes, intereses, bonos, valores y cualquier
suma o bien gue pertenezca o corresponda a la sociedad sea que ello provenga
de depositos, descuentos, valores hipotecarios reajustables, de otros documentos
del mercado de capitales o cualquiera que sea su fuente o causa, otorgando al
efecto los recibos de dinero, cancelaciones, finiquitos, traspasos, resguardos y
otros instrumentos que fueren menester, paga y, en general, extinguir por
cualquier medio las obligaciones de la sociedad.- Diez: Contratar operaciones
de cambio, en cualquier moneda y abrir, dar, expedir, aceptar y complementar
acreditivos simples o documentarios, cartas u ordenes de crédito u otros
documentos de comercio internacional; firmar, endosar, y retirar documentos de
embarque, conocimientos, manifiestos, pdlizas de Aduana y Seguros, facturas,
certificados de todo tipo y cualquier otro documento que diga relacién con la
sociedad, depositar y/o retirar acciones, bonos, valores y cualquier documento o
bien, sea en custodia, cobranza o garantia: arrendar cajas de seguridad y
abrirlas; contratar seguros, anticresis, avios, igualas y otros.- Once: Inscribir
propiedad intelectual, industrial, nombres ¥ marcas comerciales, modelos
industriales, patentar inventos, deducir oposiciones y solicitar nulidades.- Doce:
Celebrar contratos de confeccién de obra material, de arrendamiento, de
servicios, de confeccion o construccion de obra material, de transporte, de
fletamento, de trabajo, de arrendamiento de cosas y cualquier otro acto o
convencion, aun autocontratando, modificar y poner término de cualquier forma a
tales actos; concurrir a la constitucion de sociedades civiles y comerciales. de
comunidades, de sindicatos, de asociaciones y cuentas en participacion, de
corporaciones, de asociaciones gremiales y cooperativas, ingresar a las ya
constituidas, asistir a su reuniones y juntas con derecho a voz y voto y concurrir a
la prérroga, modificacién, disolucidn y liquidacion de aquellas de que forma parte:
concurrir a subastas o licitaciones plblicas o privadas y adjudicarse toda clase de



bienes en cualquiera condicion.- Trece: Celebrar contrato de comodato, de
mutuo, de deposito, de transaccion aun con respecto a cosas no disputadas, de
transporte, de cambio, de agencia, de comision, de correduria de representacion
y, en general, cualquier otro contrato nominado o no, pudiendo convenir en ellos
toda clase de pactos o estipulaciones, estén o no contemplados especialmente
por las leyes y sean de su esencia, de su naturaleza o meramente accidentales,
fijar riesgos, intereses, rentas, honorarios, remuneraciones, reajustes,
indemnizaciones, plazos, aun mayores que los usuales, condiciones, deberes,
atribuciones, epocas y formas de pago y de entrega, percibir y entregar, pactar
solidaridad, fianza o indivisibilidad, tanto activa como pasiva, convenir clausulas
penales y multas en favor o en contra de la sociedad.- Catorce: Pactar
indivisiones, celebrar contratos de cualquier especie; constituir servidumbres,
usufructos, uso, habitacién, aceptar daciones en pago, renunciar y reconocer
acciones y deudas, reconocer o compensar deudas judicial o extrajudicialmente;
efectuar y aceptar cesiones; donar, gratificar, hacer y aceptar transferencias de
acciones, bonos, valores, billetes, pagarés, titulos de crédito y efectos de
comercio; renunciar a acciones y derechos y posponerlos a otros; estipular en
cada conirato que celebre los precios, plazos condiciones y modalidades que
estimen convenientes; modificar, desahuciar, anular, rescindir, resciliar, resolver,
revocar, terminar, dar por terminados y retractarse de los actos y contratos que
celebre o modificar sus estipulaciones; novar, remitir, compensar, pagar vy
extinguir por cualquier medio toda clase de créditos, deudas y obligaciones, sean
civiles, comerciales, naturales o de otra especie; exigir rendiciones de cuenta,
impugnarlas y aprobarlas.- Quince: Aceptar y rechazar herencias, con o sin
beneficio de inventario y concurrir a todos los actos que requiera la particién de
esas herencias y comunidades en general; pedir y aceptar estimaciones de
perjuicios; retirar correspondencia certificada, encomiendas, paquetes, giros,
valores, dineros y cuaiquier bien, mercaderias o documentos, de las oficinas
postales, telegraficas, aéreas, ferroviarias, maritimas y otras.- Dieciséis:
Efectuar toda clase de operaciones de aduana y de cambio, en moneda nacional
y exiranjera, ejecutar toda clase de operaciones relativas a negocios de
importacion y exportacion, ante cualquier organismo y autoridad inclusive comprar
y vender divisas y moneda extranjera, efectuar aportes de capital extranjero,
internar bienes con cargo a ellos, liquidar divisas y celebrar los contratos
respectivos; presentar y firmar registros de importacién y exportacion, solicitudes
anexas, cartas explicativas, y toda clase de documentacion que fuere exigida por
el Banco Central de Chile, tomar boletas bancarias y endosar pélizas de garantia,
en los casos en que tales cauciones fueren procedentes y pedir la devolucién de
dichos documentos; soliticar la modificacion de las condiciones bajo las cuales se
ha autorizado una determinada operacién, comprar y vender divisas, firmar en
representacion de la sociedad la declaracion jurada de valores que forma parte
integrante del texto de los registros de importacion, autorizar cargos en cuenta
corriente relacionados con Comercio Exterior, y en general, ejecutar todo los
actos y realizar todas las operaciones que fueren conducentes al adecuado
cumplimiento del encargo que se le confiere.- Diecisiete: Representar a la
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sociedad ante las autoridades de gobierno, administrativas, técnicas, judiciales,
municipales, autdnomas, semifiscales y ante cualquier persona natural o juridica,
con toda clase de presentaciones, declaraciones aun obligatoria, peticiones, y
modificarlas o desistirse a ellas.- Dieciocho: Operar con amplias facultades en
el mercado de capitales, pudiendo comprar, vender, dar en prenda y negociar en
cualguier forma, toda clase de acciones, bonos, pagarés, debentures, y cualquier
clase de valores mobiliarios, letras de cambio, efectos de comercio, titulos de
créditos, certificados warrants, sean emitidos por el Estado o por particulares,
firmar todos los instrumentos que sea necesario para llevar a cabo tales
operaciones y fijar los precios, plazos, condiciones o0 modalidades de tales actos
0 contratos; establecer almacenes generales de depdsito.- Diecinueve: Solicitar
y aceptar licencias, permisos, autorizaciones oficiales de cualesquiera naturaleza,
registrar, utilizar y explotar marcas y nombres comerciales, patentes de invencion
y otros privilegios, como también adquiririos a cualquier titulo.- Veinte: Contratar
empleados y obreros y fijarles sus funciones y remuneraciones, celebrando los
respectivos contratos de trabajo, individuales o colectivos, contratar servicio
profesionales o técnicos y ponerles término mediante desahucio u otra forma
legal.- Veintiuno: Presentar ante el Banco Central de Chile, Banco del Estado
de Chile, Bancos Comerciales y otras entidades financieras, u ofras gue se
requieren, solicitudes, registros, licencias y declaraciones, y acompafar toda
clase de documentos, pedir y autorizar las modificaciones y/o anulaciones de
operaciones ya aprobadas o cualquiera de sus condicione; ofrecer, rendir y
sustituir garantias de cualquier especie y en cualquier forma.- Veintidos:
Senalar domicilios con prorrogar se jurisdiccion.- Veintitrés: Otorgar poderes o
mandatos especiales o generales, con todas las facultades que se estimen
necesarias y pertinentes para el correcto desarrollo de las actividades sociales,
pudiendo delegar todas y cada una de las facultades de administracién de la
sociedad en un tercero extrafio a ella, sea persona natural o juridica: revocar,
delegar o ampliar el mandato en todo o en parte. En el orden judicial, podran
representar a la sociedad ante cualquier tribunal ordinario, administrativo o
especial con las mas amplias facultades, pudiendo ademas delegar el mandato.
Tendran al efecto, todas y cada una de las facultades que se detallan en ambos
incisos del Articulo séptimo del Cédigo de Procedimiento Civil, y en especial, la
de desistirse en primera instancia de la accion deducida, aceptar la demanda
contraria, absolver posiciones, renunciar a los recursos y términos legales,
comprometer, transigir incluso extrajudicialmente, otorgar a los arbitros facultades
de arbitradores, aprobar convenios y percibir, pudiendo siempre designar
Abogados patrocinantes confiriéndoles las facultades ya sefialadas, y revocar
tales designaciones a su arbitrio.- Noveno: La sociedad no se disuelve en caso
de fallecimiento, incapacidad sobreviniente o insolvencia de alguno de los socios,
la que continuard con el socio afectado o sus herederos, quienes deberan
designar un procurador comdn para actuar ante la sociedad en un plazo no
superior a sesenta dias.- Asimismo en caso de fallecimiento de alguno de los
socios, las facultades de administracién y uso de la razon social se radicaran en
el socio sobreviviente.- Décimo: La sociedad tendra su domicilio en la Ciudad



de Santiago, sin perjuicio de las agencias o sucursales gue pueda establecer en
cualguier punto del pais y/o extranjero.- Décimeo Primero: La liquidacion y
division de |a sociedad se efectuara por ambos socios de comun acuerdo y a falta
de este la practicara la persona que los socios designen en calidad de arbitro
conforme lo expuesto en la clausula siguiente.- Décimo_ Segqundo: Toda
dificultad que surja entre los socios o cualesquiera de ellos y la sociedad o entre
estos y los sucesores de socio fallecido, y que tenga su origen con motivo o
causa de |la sociedad de gue da cuenta este contrato, sea que se plantee durante
la vigencia de la misma o de ocurrida su disolucién, sera resuelta por un arbitro
arbitrador.- Las partes designan para tal cargo a don Osvaldo Sotomayor
Rodriguez, y a faltar o negativa de este sera designado por la justicia ordinaria.-
Décimo Tercero: Para todos los efectos legales |as partes fijan domicilio en la
Ciudad y Comuna de Santiago.- Décimo Cuarto: Se faculta al portador de copia
autorizada de este instrumento par requerir las inscripciones, subinscripciones y
publicaciones que procedan.-




