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Resumen Ejecutivo

IMAaCc S.Aa. cs una empresa manufacturera metalmecamica. Su mision es
manufacturar cocinas industriales para satisfacer la creciente demanda por estos productos.
La demanda se compone principalmente por hoteles. restoranes. cualquier empresa que
tenga casino para alimentar a su personal v distnbwdores de estos productos

Para esto necesitara invertir en mucho activo fijo desde el principio. Esto con el fin
de lograr ser mas eficientes que el resto de la competencia v poder ofrecer productos de
buena calidad a un precio 1gual 0 menor que la competencia.

Al analizar el sector industrial se puede ver que solo existe un compeudor
importante v que éste es lider en el mercado, con aproximadamente el 70 % . La idea
estrategica es posicionarnos los primeros afios quitando mercado a las empresas mas
chicas, osea al 30 % restante. Luego de estar consolidados en el mercado nuestra
participacion se hara mas importante cada afo, esto se lograra con un el adecuado esfuerzo
de ventas y aumentando la eficiencia en la produccion. Contamos con la tecnologia v know
how suficientes como para dar una buena competencia al lider, aunque no es la idea
desplazar a éste. Fl objetivo es lograr una participacion relativamente alta en los primeros
cuatro afios, pero no ser lideres del mercado. Mas a largo plazo, sobre 10 afios, este
objetivo podria ser real. si las condiciones asi se dieran.

Al analizar el mercado se puede ver que existe un peligro alto de ingreso de nuevos
competidores y productos sustitutos ya que no existen altas barreras a la entrada. Hay
peligro de competencia externa, mas que interna. Pero también se puede ver que la
demanda nuestra como son los sectores de comercio, hoteles v gastronomia crece a un
10.4% que es bastante alto. Lo mismo el aumento del numero de empresas en general En
forma bastante conservadora se tomo como tasa de crecimiento un 8% va que es mas
cercana al crecimiento del pais. esto por tener como mercado un gran numero de empresas
de diferentes sectores.

La inversion requenida por la empresa es de UF 30242- lo que incluve
instalaciones. equipos, gastos de puesta en marcha v otros que se detallan en el analisis

financiero



Se encontro que la tasa de descuento relevante es de un 12,93%. la que se obtuvo
utilizando el CAPM v el promedio de los betas de los sectores de alimentacion v la
industria manufacturera en general. La tasa libre de nesgo es de un 6.3% v el premio por
riesgo es de un 6,5%. estos valores corresponden a Marzo de 1997. Tambien se utilizaron
las tasas de 12.28% v 13.58% por el error que pueda haber existido al estimar el beta
adecuado, utilizando una vanacion de un (.1 sobre este.

Los resultados del andlisis financiero son:

Escenario VAN(12,28%)] VAN{12,93%)| VAN(13,58%)| TIR
Normal 3.682.00 1.334.00 -869.00 13.32
Optimista 17.255,00 14.303.00 11.530.00 16.82
Pesimista -10.669,00| -12.404,00 -14.027.00 9.03

Se concluye que el provecto es remable en la medida que la participacion de
mercado sca relativamente alta. Es importante lograr una alta eficiencia en el proceso de
desarrollo de los productos y disminuir al minimo los costos directos (sin disminuir la

calidad), ya que tienen un alto impacto en el margen.
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A INTRODUCCION

1. RAZON DE SER DEL PROYECTO

La empresa manufacturera metalmecanica en Chile en su mavona se ha mantemdo
en un nivel bastante artesanal en sus procesos productivos. salvo algunas excepciones que
son empresas relativamente grandes. Con los recientes tratados de libre comercio que sc
han efectuado se ha llegado a un momento en que se hace inevitable el cambio dentro del
sector.

Este provecto se refiere especificamente a una empresa manufacturera
metalmecanica productora de cocinas mdustmales.

En esta indusiria no se han modernizado mucho los procesos productives, por lo
que seria una ventaja competitiva muy interesante con respecto a las empresas nacionales
reorganizar una empresa v modermzar los procesos aplicando conceptos como el just in
time en una produccion en linea. A la vez esto permitiria a la empresa poder competir con
productores externos de estos equipos. tanto en el mercado nacional como en el extranjero.

Hoy en dia existen vanias empresas que sobreviven casi sin problemas en este rubro
a pesar de los. procesos arcaicos y desorganizados, por lo que procesos mas eficientes de
produccion serian muy rentables. Esto se vera al final del proyecto.

A simple vista se puede ver que existe una gran demanda por este tipo de equipos,
va que existen gran cantidad de proyectos en el sector gastronomico. Se habla de una sobre
oferta de hoteles para los proximos afios, dentro v fuera de Santiago. También existen
proyectos turisticos a lo largo de todo el pais. Algo que es muv importante es el auge de
locales para comida rapida y restoranes en general. Con respecto a esto es importante tener
€N cuenia que un numero importante de empresas cuentan CoOn suUs Propios casinos. se
puede ver que el nimero de empresas crece todos los dias o que las mismas empresas
renuevan sus instalaciones.

Por las razones antes mencionadas se puede pensar en que es un provecto viable.

que lograra altas rentabilidades.
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2 RAZONES PERSONALES DEL PROYECTO

La empresa OPPICI S.A. es una empresa familiar, que me ha pedido que desarrolle
este proyecto para ver la posibilidad de reorganizar v modernizar la empresa. Para esto se
Creara una empresa nueva con las caracteristicas que se busca tenga la empresa. La idea es
Crear una empresa nueva que compita con OPPICI S A de esta forma no se estara
limitando este proyecto con las caracteristicas de la empresa antes mencionada.

OPPICT S.A. durante muchos afios fue lider en este mercado. v en cierto modo aun
conserva esta imagen. También se caracteriza por entregar productos de altisima calidad,
Como punto en contra se puede decir que es lenta en la entrega va que siempre se ha
trabajado a pedido, lo que produce que se pierdan clientes por no tener suficiente stock
para entrega inmediata. Este es el peor problema Vva que cada dia es mas la gente que quiere
las cosas para hoy, v los plazos de entrega se van acortando dia a dia. La idea es mejorar
€stos problemas en la nueva empresa.

OPPICT S.A. manufactura v comercializa una amplia gama de productos
gastronomicos, también tiene un drea clinica, pero este proyecto va a estar desarrollado
solo para una linea de productos. Esta linea de productos es la que a mi parecer se le puede
sacar mejor provecho si se planifica y organiza de mejor forma y es en las que se’lograria
una mavor rentabilidad.

Aparte de las razones practicas y técnicas, existe una razon de sangre. OPPICT S A
©S una empresa familiar que tiene mas de 70 afios, en la que va han pasado dos
generaciones. Es importante para mi aportar con lo que pueda para lograr que siga

funcionando en el tiempo v creo que este proyecto puede ser muy util para este fin.



Il. LA EMPRESA

1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

El nombre de la empresa es “ymame” que viene de: manufacturera de cocinas.
Esta se dedicara a la manufactura de cocinas v hornos industriales para casinos.

EXREC sera una sociedad anonima cerrada.

Sus oficinas comerciales vy la fabrica se encontrara en el Parque Industrial Vespucio
Lo Echevers, Parcela n°® 46 Quilicura. Lote 8A. (anexo 1)

IMAC =.A. iniciara sus actividades en Marzo de 1998

En el disefio del logo se pensé en un elefante porque este es un animal que
representa las caracteristicas de nuestros productos, es fuerte, noble pero también es

amigable.



2. PROPOSITO Y MISION DE LA EMPRESA

Propaesito

Satisfacer la creciente demanda por productos para el equipamiento de cocinas

industriales en: hoteles, restoranes v centrales de alimentacion en general.

Misidn

La manufacturacion v comercializacion de cocinas industriales. A través de un
proceso de produccion en linea (disefiado bajo el concepto de just in time, o tendiendo a
€l), con lo que se podra responder a las necesidades de stock ( osea disminuir el tiempo de
entrega ) y reduccion de costos ( lo que se traduce en precios mas bajos ), para cumplir con

las exigencias del mercado.



3. OBJETIVOS

3.1 Objetivos segin el horizonte de tiempo:

Obietivos de corto plazo:

I. Entregar al cliente productos de buena calidad.

[

Crear una buena imagen percibida por los clientes, por la calidad de los producto v el
Servicio.

Cumplir a tiempo con los plazos de entrega. Si es posible, ser capaces de anticipar la

Lid

demanda v contar con el stock necesario para entrega inmediata.
4. Crear un servicio técnico.
3. Contar con el personal idoneo para implementar v obtener buenos resultados en el
proceso productivo.
6. Ser una fuente generadora de trabajos.

Objetivos de mediano plazo-

I. Aumentar la participacion de mercado hasta un 22 %. En el analisis de mercado v
estimacion de la demanda se explica como V porque es posible.
2. Promover el desarrollo de los empleados a traves de nuevos cursos de capacitacion que

S€ Impartiran y exigiran en forma constante.

Lid

- Consolidarse en el mercado nacional,
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Objetivos de Largo plazo:

Recuperar la inversion.

Aumentar la participacion de mercado a un 30% aproximadamente.

. Buscar representantes en otros paises de sud América v si es posible ubicar un

representante en Miami.

Expandirse a nuevas lineas de productos con los mismos procesos de produccion. una
linea de autoservicio, una linea de mesones de trabajo, etc. Este objetivo solo se
realizara despues de 10 afios, va que dependera de la situacion de la empresa en el

futuro. si se vende o si sigue funcionando.

3.2 Objetivos segiin el agente

Los objetivos segin el agente se basan en satisfacer las necesidades de los diferentes

grupos quc se relacionan con la empresa, como son:

Inversionistas:

Las pretensiones de los inversionistas son de obtener una rentabilidad v un retorno
superior a la inversion, dado el riesgo asumido.

Asegurar la continuidad de la inversion a través del tiempo.

Hacer crecer la empresa para asi tener mavor peso en IMagen v aumeniar el TMargen de

contribucion.

Trabajadores:

AseBurar a los trabajadores una fuente de trabajo estable. con remuneraciones



internamente equitativas y externamente competitivas. Es muy importante socialmente v
economicamente el sector industrial va que es la segunda fuente de empleo mas
importante en el pais, con 860.000 ocupados lo que significa el 16 % aproximadamente
de Ia fuerza laboral total en Chile, que es de 5.299.000 personas.

Crear un ambiente familiar v fomentar las actividades deportivas para colaborar con el
desarrollo social de las personas, aparte de crear un sentimiento de identificacion con la
empresa.

Proporcionar continua capacitacion para darles mayor proveccion profesional.

Hacer sentir a los trabajadores participes del progreso. lo que motiva a esﬁ:-rzafse mas
por el grupo.

En general ayudar a los trabajadores en su autorealizacion COMO PETSOnas v como

profesionales.

Clientes:

Entregar un producto de muy buena calidad.
Cumplir con los plazos (nunca hacer esperar a un cliente)
Excelente atencion.

Proporcionar un excelente servicio de post-venta.

Proveedores:

Mantener una relacion de amistad con los principales proveedores.

Cumplir siempre con los plazos de pago.
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Sociedad v Medio Ambiente:

Ser una fuente de trabajo.
Cumplir con las regulaciones de S.N.S.

Respetar los limites de contaminacion impuestos por la CONAMA u otro.

FACTORES CRITICOS DEL EXITO

Cumplir a tiempo con los plazos de entrega. Para lograr esto se debe organizar en forma
eficiente y oportuna la produccién, por lo cual el area de comerciaiizacion debe definir v
estimar constantemente cual es la demanda. No entregar en forma oportuna o no tener

para entrega inmediata crea una mala imagen, la cual seria cara v dificil de cambiar.

La calidad percibida de los productos por los clientes. Esto se puede lograr manteniendo

buena comunicacion y buenas relaciones con los clientes.

Mantener motivados a los trabajadores.

Tener un servicio técnico eficaz mas que eficiente.

Un oportuno abastecimiento de materias primas. especialmente el acero. que se importa

v hay que pedirlo con varios meses de anticipacion



IIl. ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL

L. VARIABLES CIRCUNDANTES GENERALES

Estas son variables que afectan a todas las empresas que conforman un sector
industrial. Son importantes de analizar va que representan el marco general en que nos
movemos. De este se pueden observar posibles oportunidades V amenazas que s1 podrian
afectar a cada empresa en particular. |

1.1 Socio- Culturales

Con la apertura y auge del pais, se han visto afectados diversos aspectos de nuestra
cultura. Por ejemplo, cambios en las costumbres alimenticias, tanto en lo que comemos
como en la forma y lugar de comerlas. A la gente cada dia le gusta mas salir a comer afuera
0 comer comida rapida. E] ingreso de empresas de comida rapida del extranjero v el auge
de restoranes -y la publicidad v promocién de estos, ofrecen al consumidor una gran
variedad y precios alcanzables para casi todos los sectores.

Chile es visitado por importantes Cheffs de todo el mundo, que son traidos por los
hoteles mas importantes v por otras empresas para hacer seminarios. También se realizan
ferias gastrondmicas donde se muestra lo mejor de la comida v de los equipos
gastronomicos de Chile v otros paises. Lo importante de esto es que los Cheffs son una
influencia bastante importante para restoranes v hoteles en la hora de decidir que equipos
gastronomicos comprar. Por lo tanto los equipos deben estar a una altura internacional

Otra cosa importante es que por el auge de sectores relacionados como la hoteleria.
han surgido carreras especializadas en el tema- hotelerta. administracion hotelera v otras
carreras relacionadas con el area gastronomica. sto hace que los clientes sean mucho mas

expertos en relacion al conocimiento de los equIpos.



1.2 Tecnolégicas

La tecnologia en este caso no es lo mas relevante en el producto. Esta esta
relacionada con el sistema de produccion v los sistemas de informacion necesarios para un
funcionamiento optimo. Un sistema de produccion en linea para que logre ser just in time
requiere informacion actualizada constantemente. También necesita maguinas v equipos de
punta para que logre ser eficiente, v entregar productos de alta calidad V 4 un precio
competitivo. Este sector no se desarrolla a una velocidad acelerada todo lo contrario, por lo
que ia tecnologia no es critica. Pero a pesar de esto las empresas extranjeras que invierten
en Chile exigen cierto nivel de tecnologia, lo que obliga a 1r a la par con lo que pasa en el
extranjero.

1.3 Economicas

Es importante analizar cl crecimiento del sector. El crecimiento del sector
manufacturero de articulos metalicos ha crecido un 5.9% en promedio en los ultimos 6
anos. La inflacion del afio pasado fue de 6.6% v se espera para 1997 una inflacion de 5.7%
y para 1998 una de 4.8%. El sector industrial ha tenido una caida considerable en este
ultimo periodo, este sélo ha crecido un 1% en comparacion al afio anterior en igual fecha,
al igual que el sector de comercio. Esto es el resultado del ajuste via tasas de interes que se
ha experimentado en el ultimo periodo, lo que desencadeno que se acentuara la
desaceleracion en la economia, repercutiendo en algunos sectores. Pero se espera que se
recupere la economia en general v vuelva a alcanzar las tasas de crecimiento esperadas para
Chile (alrededor del 7,0 6 7.5 porciento al afio).

También es importante analizar otros puntos. Primero el crecimiento de la
economia chilena fue de un 7.2% el afio 1996 V 5¢ espera para este afio 1997 sea de 5.4 %
pero para 1998 se espera que suba nuevamente a 7.4%. Esto junto con la politica monetaria
en general han provocado un incremento importante de la inversion extranjera en nuestro

pais, a la vez que ha incentivado la inversion interna. Segundo, que estos elementos han



provocado crecimiento en sectores relacionados como el sector hotelero, gastronomico v
comercial en un 10.4 % v otros,

El crecimiento ha producido un incremento en el poder adquisitivo de las personas
lo que favorece al sector de la comida como a muchos otros.

Existen factores desfavorables como que en este ultimo tiempo la mano de obra se
ha hecho muy cara lo que hace que muchas empresas prefieran importar que producir. Esto
también se da porque existen grandes empresas como por ejemplo en México que producen
los mismos productos a precios muyv bajos, por mejores sistemas de produccion v mavor
volumen de ventas. |

El tipo de cambio es muy importante, las empresas dependen para las exportaciones
del tipo de cambio. y cada dia es mas importante salir a buscar nuevos mercados va que ¢l
nuestro es muy chico. Muchas empresas chicas metalirgicas han cerrado lo mismo que
empresas de otros sectores. Este altimo tiempo las variaciones del tipo de cambio han
perjudicado este sector.

Estos problemas se ven compensados por los convenios de libre comercio como el
Merco- Sur. A esta industria le conviene ya que al bajar los. aranceles se hacen mas baratos
los productos y pueden competir afuera. Pero no afecta mucho en los insumos ya que estos

S€ compran en-otros lados, el acero en Suecia por ejempio.

1.4 Politico- Legales

Hace poco salio una nueva ley sanitaria. la quc afecta este sector industrial. Segun
ciertas disposiciones se requenira la fabricacion de nuevos equipos para cumplir con
detalles como los siguientes: las cocinas se deberan separa en zonas de lavado v tratamiento
de los alimentos. también los alimentos tendran que ser lavados sobre cierta cantidad de
grados.

Otro punto importante es la nueva jornada unica de los colegos, la que exigira la
construccion y equipamiento de nuevos casinos.

Todas estas empresas deben cumplir con una certificacion de calidad impuesta por
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la Superintendencia de Electricidad y Combustible. ¥ que puede ser hecha por cualquiera
de las empresas de control de calidad inscritas que existen. Se deben cumplir ciertos
puntos: Primero la empresa calificadora entrega un certificado de tipo o de prototipo segun
las normas vigentes, v segundo se debe hacer un control del proceso productivo. Se efectua

un control cada 6 meses.

2. VARIABLES CIRCUNDANTES ESPECIFICAS

Estas variables afectan directamente a la empresa y de diferente forma a cada una.
por lo tanto es muy importante conocerlas para entender mejor el mercado v actuar
correctamente. Estas son varables en las que vo puedo influir. Para este analisis
utilizaremos el modelo de Michael Porter de las 5 fuerzas competitivas. Esto sera de mucha

utilidad para luego definir nuestra Estrategia Competitiva Genérica.

2.1  Rivalidad entre competidores actuales

Esta industria en particular se compone de aproximadamente entre 25 y 30
empresas. Esto incluye las empresas mas importantes productoras nacionales de cocinas
pero también incluye a empresas que importan cocinas. El numero de empresas no es
€Xacto ya que existen empresas que son distribuidoras de todo tipo de productos para
hoteles, restoranes v casinos en general que importan vy compran aca.

Los principales competidores a nivel nacional e internacional son: a nivel nacional
las empresas mas importantes son: OPPICI. BIGGI v MAIGAS v a mvel internacional
existen muchas pero las principales para nosotros son._

Se pueden agrupar por tipos de productos v por calidad. existen empresas que
tabrican productos de altisima calidad pero a alto precio v otras con una baja calidad. Hay

una notable diferencia de calidad entre las cocinas.



Conclusion es un sector complicado por diferentes razones. Primero existen claras
diferencias entre los competidores segun la calidad de los productos v el mercado de cada
uno. En los de mejor calidad estan OPPICI v BIGGI que tienen muchos afio en ¢l mercado
y estan consolidados. Por otro lado esta MAIGAS que produce productos de menor calidad
pero mas baratos y vende mucho mas volumen a un mercado mas masivo. Por lo tanto por
ahi es donde se debe entrar. con un producto relativamente alta calidad con un precio bajo

a un mercado mas masivo, y obtener utilidad por volumen,

2.2  Competidores Potenciales

Si existe amenaza de ingreso de nuevos competidores. Es importante va que no
existen altas barreras de entrada. Existe amenaza de nuevos que se pueden separar en dos
grupos. El primero es de pequefios empresarios que aparecen a cada momento, produciendo
articulos de baja calidad v a bajo precio. Estos son competitivos ya que las empresas
relativamente grandes no tiemen procesos altamente tecnologicos que aprovechen
economias de escala para tener una ventaja sobre estos, la Unica ventaja son los recursos
€condmicos y contactos.

El segundo grupo son empresas extranjeras, en este momento existen por lo menos
dos empresas internacionales, una de ellas es “Electrolux™ que anda examinando el
mercado v viendo la posibilidad de asociarse o comprar una empresa nacional, y la otra es
una empresa alemana que recién se esta instalando en nuestro pais.

En el caso de Electrolux, esto seria muy bueno para la empresa con que se asocie v
muy malo para el resto, ya que las perspectivas son de ser productor para todo sud america.
También colaborarian con un importante aporte financiero y tecnologico. lo que marcaria

una clara diferencia con el resto.
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23 Amenaza de productos sustitutos

Como sustitutos se pueden considerar las magquinas que se usan en algunos negocios
de comida rapida, como los Essomarket v otros similares. Pero estos apuntan a un mercado
diferente. es otro el tipo de cliente que compra eslds equipos v es otro el tipo de cliente que
consume los productos preparados en estas maguinas.

Otro posible sustituto son unas maguinas nuevas de origen 1taliano. que venden
almuerzos preparados en forma automatica. estas las importa Vending Automatico S.A. La
idea de estos es competir diciendo gue estas no necesitan espacio v que resueiven ei
problema alimenticio del personal sin necesidad de equipar un casino. Pero estas solamente
venden comida fria. Por lo tanto estas maquinas estan limitadas a cierto tipo de comida va
cierto numero de raciones. Y tampoco concuerda exactamente con el mismo concepto al
que apuntan los equipos de ¥IMA=C S.a. A futuro estos podrian transformarse en
serios competidores va que estan pensando en ampliar su gama de productos con platos
calientes y otros. Es problematico ya que estarian satisfaciendo una necesidad que existia
pero que la satisfacian productos como los que I &aC m.&. fabricara.

Otro posible sustituto, son los hornos a vapor. Pero funcionan bajo el concepto de

horno v no de cocina.

2.4 Poder negociador de los clientes

Los clientes son todas aquellas CMpresas 0 personas que entregan un serviclo de
alimentacion a grandes grupos de personas. por lo tanto existe mucha diferencia en los
clientes segun el volumen de gente a Ia que atienden. También. influve el volumen de la
inversion que realiza el cliente, osea que tan significante es el casino con relacion a sy
inversion total (un hotel o un restoran. por ejemplo). También hav empresas que tienen
cadenas de negocios. También esta el Gobierno.

Se puede dividir en distintos tipos de clientes, los cuales tienen diferente grado de

poder negociador, las empresas que hacen proyectos v los distribuidores tienen un alto



poder de negociacion. mientras que los clientes particulares o finales no.
2.5  Poder negociador de los proveedores

Los proveedores son todas las empresas que nos entregan los insumos v las partes
para elaborar nuestros productos.

Los proveedores tienen un bajo poder negociador va que existen muchos de cada

. 8 ANALISIS FODA

El analisis foda (fuerzas. oportunidades. debilidades V amenazas) consisite en
analizar el medio que rodea a la empresa y detectar las amenazas v oportunidades. Luego se
hace un analisis interno para reconocer las fortalezas v debilidades con el fin de aprovechar

las oportunidades v defenderse de las amenazas.

31 Analisis externo

Oportunidades
* El crecimiento del pais ha mostrado ser relativamente alto v tendena a mantenerse asi.
Esto significa crecimiento en diferentes sectores. como el nuestro v otros relacionados.
Por ejemplo el sector turismo ha experimentado un Importante auge aproximadamente
de un 14 % en los iltimos 10 afios. Lo mismo con la mavoria de los sectores lo que

implica un mavor numero de empresas v por lo tanto un mavor namero de casinos v

centrales de alimentacion



La nueva jormada escolar. Los alumnos van a estar casi todo el dia en el colegio lo que

significa que van a tener que construir casinos.

La oportunidad mas importante es que las empresas actuales no poSeen procesos
productivos modernos v organizados. tampoco un alto nivel tecnologico v menos
estudios de mercado. Esto pone bajas barreras de entrada v la oportunidad de lograr una

buena y sustentable posicion.

Los tratados de libre comercio (Mercosur). hacen que los productos lleguen a los

mercados extranjeros a un precio competitivo, en el caso de expandirse.

Amenazas

Como todos, este sector depende de varios otros. En este caso, el sector hotelero deberia

experimentar un desaceleramiento.
Existen empresas extranjeras que estan viendo la posibilidad de entrar en este mercado.
Empresas como Electrolux que es multinacional. ha investigado el mercado v a los

principales productores con la intencion de comprar o asociarse con alguna de las

grandes empresas del sector.

Se podria esperar una fuerte reaccion de la competencia (no muy leal que digamos)

Bajas en el tipo de cambio.



3.2 Analisis interno

Fortalezas

Los administradores de esta empresa seran personas con un importante conocimiento del

producto y del mercado.
Va a contar con un proceso de produccion mas modermo v organizado que el resto de los
va existentes. Va a contar con un estudio de mercado v una estrategia bien definida. lo

que no tiene el resto.

Lo anterior va a permitir entregar productos de calidad a un Precio mas competitivo v

mas rapido.

Con las anteriores, se crearan barreras de entrada.

Servicio Téenico organizado.

La empresa cumple con todas las normas que exige la Superintendencia de Electricidad

v Combustibles (SEC). .a empresa certificadora sera Sical Ingenieros S.A.

Debilidades

Va a costar mucho para que entre una marca nacional nueva en el mercado. va que

exislen varias que son muy conocidas v que tienen muchos afios en el mercado nacional.



4. DEFINICION DE LA ESTRATEGIA COMPETITIVA GENERICA

Luego de haber analizado las oportunidades. amenazas. fortalezas v debilidades. se
ha llegado a la conclusion que la estrategia generica sera la de Liderazgo en Costos con
Enfoque.

Gracias a tener una tecnologia mejor que Ia gran mavoria de la industria se podra
entregar al mercado productos mas baratos pero manteniendo una alta calidad.

En este sector se ha notado. a nivel internacional. que la tendencia es una
estandarizacion de los productos. La idea es basarse en los modelos de las grandes
productoras de estos equipos v adaptarlos a las necesidades del mercado chileno v sud
americano si fuera el caso. Al contrario de lo que se viene haciendo aqui, se van ha fabnicar
solo pocas variedades y estandarizar la produccion. Antes se hacia todo especial. De esta
forma se busca lograr economias de escala. Se buscara obtener rentabilidad en base a ser
mas eficientes v a mayor volumen.

No va enfocado a ningun sector especial pero si a todas las cmpresas relacionadas
con grandes cocinas o casinos. Existen empresas muy conocidas como para competir en
segmentos de productos con alta calidad (como los grandes hoteles, centrales de
alimentacion y los mejores restaurantes). Este va a estar disponible para todo el que guiera
comprarlos. La idea es que sea competitivo en el precio. De esta forma ganar las
licitaciones de las grandes empresas y del gobierno.

El liderazgo en costos se lograra a través de lograr un funcionamiento eficiente en la
produccion. Disminuyendo los stocks de materias primas s6lo a lo necesario para producir
lo que la demanda exige Esto implica una excelente comunicacion entre ventas.
produccion y abastecimiento. Por lo que a traves de un estudio de mercado se intentara

definir lo optimo a producir. También con un proceso simple de produccion en linea.



1V. ESTUDIO DE MERCADO
1. ESTRATEGIA COMERCIAL

En esta parte se definird un mercado objetivo y la mejor forma de llegar a él. Para
esto se hara una sugerencia en base a las cuatro “p”. La investigacion de mercado intentara
obtener una estimacion de la demanda v en base a esto v nuestros objetivo determinar

cuanto producir.

1.1  Mercado Objetivo

El mercado objetivo esta compuesto por todas las empresas que estan relacionadas
con grandes cocinas o casinos. Ya sea porque su negocio es el gastronomico o porque una
parte de cstc correspondc a la entrega de alimentos. Entra una gama muy amplia de
negocios diferentes, como por ejemplo: hoteles, restauranies. colegios, universidades,
hospitales, centrales de alimentacion, industrias en general E;ue tienen casino para alimentar
a sus empleados, etc. También a distribuidores de estos productos. Por lo tanto, el gIro No
es una variable significativa.

En general va a estar enfocado a todas las empresas relacionadas con grandes
cocnas sin hacer consideraciones o diferencias por los tamafios de los clientes. Eso si que
s¢ segmentara el mercado para planificar de mejor manera como llegar a todas partes. Es
importante ubicar y establecer relaciones de negocios solidas con los distribuidores v con
empresas que se dediquen a hacer grandes provectos de alimentacion.

El unico sector que no va ser satisfecho es el de los pedidos especiales. Es un
porcentaje alto pero el problema de hacer a pedido v especiales es que sale mucho mas
caro. es mas complicado y no se crean economias de escala al aumentar la cantidad
producida. En general estas empresas que piden cosas especiales son las mas grandes v
hacen los pedidos mas gandes también. Por eso es que no se va a sacar solo un producto

sino que varias alternativas, con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes para



diferentes situaciones y no limitarnos tanto v perder clientes.
1.2 Mezcla Comercial

Es importante notar que el ciclo de vida de estos productos se encuentra en una
etapa de madurez vy se va ha ingresar a este con una empresa nueva. osea que la marca esta
en una etapa de introduccion. Por lo tanto, las estrategias se basan en esta caracteristica del
mercado. También hay que hacer notar que es un mercado industrial, aunque sean bienes
de consumo final. Las caracteristicas de un mercado en la etapa de madurez son: las ventas
han llegado a un punto maximo, las empresas buscan un costo bajo por cliente, se esperan
altas utilidades, el mercado es estable, existen varios competidores v los chientes va
conocen el producto.

El objetivo principal de la empresa en esta etapa es aumentar al maximo las
utilidades defendiendo la participacion de mercado.

Como es una empresa nueva, esta esta en una etapa de introduccion. El objetivo en
esta clapa es pasaria lo antes posible porque significa una cantidad bastante alta de gastos.
Por lo tanto hay que crear una conciencia del producto en el mercado v hacer que este sea
probado lo antes posible por los clientes. En lo posible debe ser bien percibido, como una
marca de calidad, donde mi producto es igual o mejor que la competencia, v con un menor

precio.

1.2.1 PRODUCTO

En un mercado que se encuentra en una etapa de madurez. la idea es que existen
muchos competidores y que el producto es conocido. por lo tanto una estrategia
concordante con esta etapa seria diversificar la marca v entregar al mercado varios modelos
del producto. Por esto es que no solo se sacara un modelo sino varios modelos.

El producto consiste en cocinas, existen basicamente dos modelos, uno con 4

quemadores y otra con 6 quemadores. Ademas tiene la posibilidad de agregar una plancha



churrasquera con la mano y adaptarle contenedores para mantener la comida caliente.
Las medidas v los disefios se basan en lo que las empresa mas importantes
del mundo estan fabricando, v lo que la tendencia en general busca.

Algunas caracteristicas de estos productos son. Estos son bienes de consumo final y
tienen como fin un uso industrial. Son productos de busqueda. En general los factores
determinantes son los precios v los plazos de entrega. va que la calidad como en todo
tiende a ser bastante pareja en la mayoria (aunque si existen diferencias de calidad).

Con respecto a la marca. a&.C s.&. €s un nombre corto v facil de recordar v
aunque suena familiar no existe ninguna empresa en este rubro (ni en Chile en cualquier
rubro). Surge de la idea del negocio, una empresa manufacturera de cocinas (mac). Con
respecto al logo, un elefante. Esto simboliza un producto fuerte, noble e inteligente.

1.22 PLAZA

Los canales de distribucion cumplen un papel importante. Como va dijimos es una
¢mpresa nueva v es muy importante que el cliente nos conozca lo antes posible. Por esto es
importante elegir los canales adecuados para esto.

Esta se llevara acabo de la siguiente forma. Vamos a tener una sala de ventasen la
empresa, una cosa chica con el fin de que algiin cliente que esté en la fibrica tenga la
oportunidad de conocer nuestros productos. La planta va a estar ubicada en el parque
industrial antes mencionado. Osea nosotros venderemos nuestros propios productos al
publico en general.

Pero también vamos a trabajar con otras empresas que no son fabricantes pero si
distribuyen estos tipos de productos v se dedican al equipamiento de hoteles v casinos en
general v tienen muy buenos contactos. Se tratara de buscar la exclusividad con nuestros
distribuidores. Lsto sera lo mismo para el caso de expandirse a otros mercados extranjeros

Por lo tanto la distribucion se llevara acabo en forma directa v a través de
distribuidores especializados.

Se contara con un camion chico y una camioneta para la distribucion de los
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productos. En la planta se contara con un lugar especial para cargar los productos en los

camiones con el fin de que sufran lo menos posible en este proceso de transporte.

1.2.3 PRECIO

El precio esta limitado por los precios de los productores nacionales v
principaimente de los importados. Tambien es importante determinar el costo de cada
cocina para estimar el precio minimo v la utilidad por cocina.

Todos los precios deben incluir TVA, pero no es relevante porgue nuestros clientes
son empresas v se va ha exportar, por lo que los valores que a continuacion se dan no lo
incluven.

Los precios de las cocinas de nuestro principal competidor son: $ 355.750.- (UF
26,16) la cocina de 4 quemadores v $ 399.187.- (UF 29,35) la cocina de 6 quemadores. El
precio internacional es de USS 850.- (5 355.300.-).

Los valores del délar vy la UF son los correspondientes al Sabado 7 de Junio de
1997: UF = 13.601.- y USS = 418 -

Los costos de producir cada cocina son los siguientes: de 4 quemadores $ .255.200.-
y de 6 quemadores $ 278.700.- Estos valores incluyen todos los materiales y partes
necesarios para terminar la cocina. Hay que sumar el valor de la mano de obra directa que
lo estimé en $ 11.823 - por hora. También hay que agregar de alpuna forma los gastos de
fabrica al producto, los que se calculan en horas / hombre, v da aproximadamente $ 4.340 -
(esto es, se suman los gastos totales indirectos v se dividen por la mano de obra directa v
por el nimero total de horas trabajadas al mes. osea 192 hrs.)

Los precios de ventas de ambos modelos seran: $ 397.000- la cocina de 6

quemadores v § 355.000 - 1a de 4 quemadores.



1.2.4 PROMOCION

La idea es darse a conocer va que nadie nos conoce vy crear una buena imagen en el
mercado con respecto a la marca v a los productos.

En este caso no se puede hacer una campafia masiva de publicidad v promocion ya
que es un mercado industrial. Lo que se busca son relaciones de negocios con los clientes
especialmente con algunos. Ya que para eso tenemos un servicio técnico encargado del
SETVICIO post venta, que entre otras funciones debe mantener comunicacion periodica con
los clientes. Lo mismo que ventas, la relacion con el cliente recién empieza con la primera
compra o visita a nuestro n:éocin_ Peniodicamente los vendedores se comunicaran con los
clientes preguntando si han tenido problemas vy ofreciendo mas productos segun sean sus
necesidades. Por lo tanto el vendedor es fundamental.

Una cosa importante de sefialar es que los duefios son personas gue estan metidos
en el tema y conocen el mercado. Muchas de las relaciones de negocios mas importantes se
realizan a través de los gerentes y duefios de la empresa v los contactos que tengan. Ya que
estos se relacionan con los duefios o gerentes de otras empresas o clientes. Osea esta forma
de promocion es muy importante va que de esta forma la empresa se hace conocida y se
arma con un buen curriculum. Esto ayuda a la formacion de una imagen de la empresa.

Las principales formas de promocion que se usan en esta industria son las
siguientes: avisos publicitarios en revistas especializadas en el sector gastronémico, poner
un aviso relativamente grande en las paginas amarillas. participar en ferias ( principalmente
la FISA en el stand de la SOFOFA). participar en las licitaciones de equipamiento de
casinos del gobierno y de grandes empresas, también contratar el servicio de internet v
tener un e-mail y una pagina Web mostrando los productos que tenemos.

Los costos que se presuponen en promocion al afio se calculan en los siguientes:

* Paginas amarillas $ 215.00.- (UF 15.8) mensual

¢ Revistas (Lobby) $ 400.000 - (UF 29 41) mensual
* Internet UF | mensual

¢ Fenas USS 1000 por stand (UF 30,73)

* Folletos § 2.500.000.- anual (UF 183.81)
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En el afio nimero 7 se aumentara el gasto en promocion yva que se quiere aumentar
la produccion para lograr un salto importante en la participacion de mercado. Esto debido a

un aumento en la capacidad productiva.

2. INVESTIGACION DE MERCADO

Es importante Miw una forma de obtener informacion relevante en cuanto a
las caracteristicas y magnitud de nuestro mercado. Para asi determinar el producto y la
dimension de la capacidad productiva de la planta.

Existen tres puntos importantes que tocar en esta parte:

» dificuliad
* crecimiento de la demanda

* produccion y ventas del mercado en su totalidad

En el mercado no existe informacion disponible para hacer una investigacion de
mercado. No por lo menos a través de los canales habituales v los no tan habituales. Esto es
INE, SOFOFA, Bco. Central, revistas especializadas, empresas de bases dc datos, Pro
Chile. Tampoco se tenian los recursos como para mandar a hacer una investigacion de
mercado, y por ultimo el apellido Oppici es conocido entre la competencia por lo que no
fue facil conseguir informacion con estos. Por lo tanto se decidio partir estimando por el
lado de la posible demanda y luego por la produccion nacional de estos productos. lo que
llevo a un numero bastante real de lo que se produce en Chile. lo que se exporta vy lo que se

importa de cocinas industriales,

El estudio de la posible demanda llevo a las siguientes conclusiones y resultados.

La demanda esta compuesta por hoteles, restaurantes, empresas de diferentes rubros que
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tienen cocinas para proporcionar alimentos para sus empleados y empresas que se dedican
a prepara almuerzos para grandes grupos de personas osea centrales de alimentacion. Este
tipo de informacién se obtiene principalmente en el SERNATUR, en HOTELGA, en
ACHIGA, en revistas como LOBBY y en empresas de bases de datos como Publimail, ctc.

Existe informacion de cuantos hoteles, moteles v otros pueden ser potenciales
clientes. En Chile habfan aproximadamente 2000 hoteles en 1995, que cumplen con las
caracteristicas para ser clientes ya que existen establecimientos de alojamiento de tipo
complementario como residenciales y campings por ejemplo que no se consideran.

También existe informacion de la cantidad de restoranes que hay en Chile. No hay
estudios especificos pero segin aproximaciones del departamento de estudios de
SERNATUR hay aproximadamente 8000 restaurantes en Chile y de esos 5000 aprox. en
Santiago.

De los 2000 establecimientos de alojamiento turistico sélo se considerara el 50 %
como posible demanda, lo mismo para los restaurantes. osea de 8000 que hay en todo Chile
solo se consideraran 4000. Esto para eliminar los que no tienen la capacidad financiera
como para adquirir estos equipos o a los que no les interesan.

El nimero de otras empresas posibles de clientes no se pudo determinar, pero lo que
si se pudo estimar fue la proporcién aproximada que hay entre hoteles, restaurantes y otras
empresas. Esto es, las otras empresas son aprox. entre 6 ¥ 9 veces el mercado de hoteles y
restaurantes en Chile. Esto segiin las estimaciones de las empresas de las que obtuve
informacion, segin los tipos de clientes a los que les venden v las cantidades que les
venden. Arbitrariamente y para no sobre estimar la demanda consideraré 7 veces.

El crecimiento de cada sector lo obtuve de di ferentes publicaciones hechas en la
prensa. El sector hotelero crece en Chile a un 14 % en promedio, anualmente. Pero en
conjunto los sectores de comercio, hoteleria y gastronomia crecen a un 10.4 % anual Y la
economia se espera que crezca a tasas de un 7 %.

Se estimo también que un 10 % del total que se produce se exporta anualmente. En

promedio las exportaciones industriales han crecido en un 17 % aprox. en los altimos afios.

Por altimo al no tener un nimero definido de produccion nacional y de ventas de
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cocinas, me entrevisté con las tres empresas mas importantes del rubro: OPPICI, BIGGI ¥
MAIGAS. Luego de conversar con ellos y obtener sus producciones en unidades de cocinas
y sus participaciones de mercado aproximadas, pude determinar cuantas se fabrican en toal
anualmente. Esto es: se fabrican 5.700 cocinas anuales en Chile v se exporta el 10 % de la

produccion. También, se importa el 10 % de lo que se vende, aproximadamente.

Mas informacion sobre investigacion de mercado en anexo 2.

3. ESTIMACION DE LA DEMANDA

La posible demanda se estimé a través de la informacion histérica de los
principales productores de cocinas industriales del pais. Esto es, en Chile se venden 5.700
cocinas de produccion nacional y se importa un 10 % del total de ventas osea 633 cocinas.
En total se venden 6.333 cocinas industriales. De estas s6ld el 90 % es relevante como mi
demanda ya que existe un porcentaje de 10 % que busca productos especiales y mas caros.
Esto me deja con 5.700 cocinas, de las que se exportan 570 cocinas aproximadamente.
Osea, 5.130 se venden en el mercado nacional y 570 se exportan.

Para estimar la demanda supuse un crecimiento parejo de un 8 % (aunque fue de
10.4 %) para las ventas nacionales, que corresponde al crecimiento promedio esperado de
los sectores de comercio, hotelero y gastronémico (ya que se espera que este sector
desacelere su crecimiento). Supuse un crecimiento parejo también para las exportaciones
de un 17.7 %, que es el crecimiento promedio de las exportaciones industriales a nivel

naclonal,

Es asi como nos queda:

ANOS 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 20068 2007
NAC. 5540 5983 6462 6979 7537 8140 8791 09495 10254 11072
EXP. 671 790 930 1094 1288 1516 1784 2100 2471 2909
TOTAL 6211 6773 7331 8073 8825 9656 10575 11584 12726 13083

[% [ 01 014 018 022 023 024 025 03 031 0,32




|DDA | 621 948 1330 1776 2030 2317 2644 3478 3045 4475)

Primero se muestra la demanda nacional de cocinas para cada afio v luego mi
demanda segun mi participacién de mercado.

Dado las caracteristicas del producto v el precio es perfectamente posible lograr una
participacion de mercado del 10 % el pnmer afio y un aumento de 4 puntos para el segundo
afio, con el suficiente esfuerzo de ventas y promocion. Sm mucho cambio de ahi en
adelante iremos aumentando la participacion de mercado pero cada ves en menos, hasta
llegar a un 25 % de participacién en el afio 7, donde se aumentara la capacidad productiva
pudiendo aumentar la participacion de mercado 4 % ese afio, hasta llegar a un 30 % de
participacion y luego tratar de manteneria y aumentarla ligeramente.

Es importante hacer las siguientes aclaraciones. Existe actualmente una empresa
que tiene el 70 % del mercado, por lo tanto existe un 30 % dividido entre muchas otras
empresas chicas. Mi idea es quitar participacion en mayor medida a los chicos, de los que
espero no tengan la capacidad de competir conmigo. Pero también le voy a quitar
participacion de mercado al lider que existe en este momento. I ELC S.&. cuenta con
la tecnologia v eficiencia en produccion para poder competir en precios con el lider v se
sabe que este no tiene los recursos como para empezar una guerra de precios de inmediato.
Es por esto también que el crecimiento de nuestra participacion sera de sélo 4 puntos cada
afio, para no despertar la atencién de éste y darnos tiempo de consolidarnos en el mercado.
Se podria decir que el crecimiento de los primeros afios es medio, osea no es ni un salto

rapido ni un crecimiento tan lento.
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V. ESTUDIO TECNICO

7 TRATAMIENTO DE LA PRODUCCION

La produccion ird aumentando de acuerdo a la demanda. El proceso productivo esta
limitado por una maquina, la procesadora de metales (Pullmax), va que es la mas lenta.
Esta nos permite una produccion maxima de 1,33 cocinas por hora. Seria posible comprar
una que nos permita producir 2 por hora pero igual habria que comprar otra mas adelante v
tendriamos una capacidad no productiva bastantes afios. v el precio es el doble de la actual.
Por lo que lo que se hara es, en el afio 7 reinvertir en otra maquina igual lo que nos
permitiria aumentar la produccién en 3 cocinas por hora vy también hay que doblar la
cantidad de gente en el drea de ensamble, osea contratar 6 personas mas. Las otras
maguinas no son relevantes ya que por ejemplo la guillotina o prensa demoran menos de 5
segundos por pieza. |

Este aumento de la capacidad productiva nos permitira aumentar nuestra
participacion de mercado, ayudado por un esfuerzo del area de comercializacion.

Por lu-que a continuacion se muestra el detalle de produccion anual para los
proximos 10 afios:

[DDA | 621 948 1330 1776 2030 2317 2644 3478 3945 4475

lrodimes | 52 79 111 148 169 193 220 290 329 373

Es importante decir que la relacion de cocinas de 4 quemadores v de 6 que se

venden es de 2/3 y 1/3 respectivamente.
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2. PROCESO DE PRODUCCION

~ Es un proceso de produccion en serie. A grosso modo la planta se compone de las
siguientes partes o etapas:

Primero se recepcionan los materiales vy las piezas en bodega. Luego pasan al taller
donde las piezas se cortan, doblan, etc. De ahi pasan a la seccion de ensamblado donde se
arman las cocinas con las piezas construidas en la planta y las otras partes que se compran
afuera. Una vez terrunadas se revisa v pasan un control de calidad. Bajo ciertos estandares
impuestos por empresas dedicadas al control de calidad (como Certigas). Luego de
revisadas las cocinas terminadas se embalan y se almacenan para su retiro o envio.

En el taller van a ir circulando grupos de piezas iguales a través de la distintas
maquinas, va que las mismas maquinas tratan diferentes piezas y materiales cada una. Este
grupo de piezas dependera de la cantidad a producir. En un principio se subutilizara la
capacidad de produccion, pero se supone que sera un periodo de aprendizaje y de ajuste de
errores. El primero y segundo afio, lo mismo que servira para posicionarnos.

Las maquinas por las que pasan las piezas son:

I. Las piezas pasan por la guillotina donde se hace el dimensionado o mejor dicho se
cortan las planchas de acero o fierro.

2. Pasan por la prensa donde se cortan las piezas o se les da forma.

3. Luego, se hacen todas las perforaciones de cada pieza en una maquina Pullmax. Esta, a

pesar de ser una maquina computarizada es bastante lenta en comparacion con el resto de

las maquinas. _

4. La escantonadora, que hace los cortes previos al plegado de las partes.

5. La plegadora, hace los dobleces a las piezas de acero.

6. En esta parte se hacen dos cosas que no forman directa relacion con la linea. La primera

es que hay que mandar a enlozar las piezas a otro lugar, lo que se demora dos dias. pero

pueden ser todas las partes que se quiera. La segunda es la parte de soldado que se hace en

la empresa.
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7. La etapa de ensamble: esta se ha dividido en tres etapas:

 La primera etapa consiste en armar la camara del homno y la estructura para la cocina.
También aqui se pondra el aislamiento.

e En la segunda etapa, se instalaran las valvulas, quemadores, pilotos, etc. y se hara el
piping.

« En la tercera etapa se instalaran las puertas de los hornos. Tambien aqui se revisaran los
productos, se les hara una prueba ose un control de calidad. Este se hara en forma
aleatoria v bajo la supervision del jefe de taller.

Luego las cocinas se embalan y pasan a la bodega de mercaderias terminadas, para luego
ser embarcadas.

A continuacion se explica la funcion de cada bodega:

Existen tres bodegas las que no necesariamente estan divididas fisicamente:
¢ Bodega de materias primas (acero, fierro, madera, otros)

* Bodega de partes y piezas.

+ Bodega de productos terminados.

La prim.m'a debe proporcionar al proceso de produccion con los insumos requendos
por la primera etapa del proceso, dada la cantidad a producir por la demanda estimada. Es
importante aqui considerar cuando se pediran las materias primas va que se compran en el
extranjero vy se demoran aproximadamente 6 meses en llegar a Chile. Hay que mandar
comprar 3.25 tons. de acer de | mm y 1.330 hg. de acero de 1.5 mm. Esto debiera hacerse
aprox. en Julio de 1997 para tenerlas en Febrero y poder empezar a trabajar.

La segunda debe provisionar a la etapa de armado de todas las piezas v matenales
requeridos para ensamblar y terminar las cocmas. Estas se compran en plaza.

La tercera debe embalar v almacenar los productos terminados. También debe

coordinar con la parte comercial los despachos de las cocinas o el retiro de estas por los

clientes,

Este proceso de produccion con las maquinas antes descritas permite una
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produccion maxima aproximada de 250 cocinas mensuales. Pero se aumentara la
produccion en el 7° afio lo que permitira producir teéricamente el doble de cocinas, para

asi responder la creciente demanda.

3. LAYOUT DE LA PLANTA

La planta contara con todas las instalaciones necesarias para su normal
funcionamiento v operacion. En esta se encontrara ademas de la planta: las oficinas del
personal administrativo y gerencial, una sala de reuniones, la cocina, un comedor v los
bafios.

Esta contara con un lugar especial para cargar los productos v descargar las materias
primas.

La distribucion de las oficinas. cocina. comedor v demas se efectuard en una
superficie de 300 mt cuadrados.

La planta tendra una superficie de 1000 mt cuadrados, en los que se encontraran el
taller v las bodegas.

La distribucion se muestra en un dibujo en el anexo ..., y los nimeros muestran la

ubicacion de las maquinas y las diferentes areas, las que siguen la secuencia logica:

1. Bodega de Materias Primas y Partes

I~

Guillotina

Lad

Prensa

Pullmax
Escantonadora
Plegadora

Area de ensamble

Bodega de Productos Terminados / Embalaje / Control de Calidad

il B - R LR

Hall de recepcion y entrada al galpon
10.Area de oficinas

11.Area de carga / descarga de camiones.
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En el anexo 3 esta el dibujo del layout.

4. ESTUDIO DE LOCALIZACION DE LA PLANTA

La planta estard ubicada en el Parque Industrial Lo Echevers, que queda camino al
aeropuerto, en Quilicura.

Se eligid esta localizacion porque tiene una buena ubicacion para recibir las
materias primas y para despachar los productos terminados, osea tiene un buen acceso. Ya
que esta cerca del camino a Valparaiso, si queremos exportar v si recibimos materias
primas del extranjero. También esta cerca de la Panamericana.

En este sector existe una alta disponibilidad de terrenos. Construir en el centro de
Santiago o arrendar algo en el Centro saldria mas caro ¥ no seria lo que uno quiere.

Existe locomocién colectiva que permite el normal traslado de los empleados desde
vy hacia sus casas.
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2 ANALISIS DE CARGO

A continuacion se describiran los cargos requeridos por la empresa, para asi dejar
bien estipuladas las funciones. derechos v obligaciones de cada cargo para facilitar el

desempefio del personal.

2.1  Directorio

Se encarga de la admimstracion del negocio. en lo referente a planificacion. toma
de decisiones importantes v otras funciones detalladas en el anexo 5. Fijara las estrategas v
los objetivos importantes de la empresa, los que se transmitiran al gerente general para su

posterior consecucion.

2.2  Gerente General \

Sera el nexo entre el desarrollo de las actividades del negocio v el directorio.

Su tarea principal sera la de buscar el buen funcionamiento v coordinacion de las
actividades para el desarrollo del negocio. Deberd planificar, organizar, dirigir v controlar
todas las actividades, areas y recursos de la empresa, para asi poder alcanzar los objetivos
de esta.

Debera tener una vision global del negocio para tener dominio del marco general en
el que se desempeiia el negocio de la empresa. También tendra que estar al tanto de lo que
sucede al interior de la empresa. Sera responsable de todo lo que suceda en esta v debera
tomar las medidas que estime conveniente para solucionar cualquier problema. Debera
poseer la capacidad de relacionarse con personas de un alto nivel para crear v mantener
contacto con personas y clientes importantes,

Sera la ultima palabra en la compra de maquinaria. En la contratacion de gerentes y
jefes de areas.

Tendra la obligacion de citar a una reunion mensual, para planificar la asignacion

de recursos y coordinar las actividades, a los tres subgerentes (Administrativo,



Comercializacion v Produccion).

Educacion requerida: Ingeniero Comercial

Experiencia minima: 10 afios en el mismo cargo.

23  Gerente de Produccién

Tendra a su cargo todo el proceso de produccion de las cocinas. Esto incluve
bodegas, taller y todo el personal y labores que se deban realizar.

Debera planificar v orgamizar la produccion. Para esto debera estar en constante
comunicacion con el area de comercializacion para estimar la cantidad a producir.
También sera responsable por el normal funcionamiento de las personas v de las maquinas.
Y de los tiempos v cantidades de produccion.

Debera preocuparse por sus empleados estableciendo y ¢ontrolando las medidas de
seguridad necesarias como el uso de guantes, tapones para los oidos, cotonas, antiparras,
ctc. También debera preocuparse de controlar el mantenimiento de las maquinas y
herramientas.

Serd la (iltima palabra en la contratacion de personal operativo. Propondra cambios
y mejoras del sistema de produccion, que deberan ser revisadas por el gerente general.

Su oficina se encontrara en un altillo sobre la recepcion. esto con el fin de tener una

vision del interior de la planta.

Educacion requerida:Ingeniero de Ejecucion

Experiencia minima:5 afios en igual cargo

24  Gerente Comercial
Sera la persona encargada de comercializar el producto. Esto es planificar y
organizar toda la parte comercial del negocio. Esto significa, deterthinar un gstrategia

comercial y dar a conocer el producto al mercado. osea promocionarlo. Debera hacer una
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estimacion de la demanda cada dos afios con el fin de planificar la produccion y contar con
los productos suficientes para abastecer la demanda.

Debera mantener un flujo permanente de comunicacion entre la organizacion y el
mercado. Debera controlar el servicio v atencion al cliente y la percepcion que tiene el
cliente del producto. Para asi proponer cambios en beneficio de la organizacion.

Debera mantener una base de datos actualizada de los clientes, la que servira para
atender mejor a nuestros clientes, ofrecer periodicamente mas productos v facilitar el
trabajo del servicio técnico.

Tendra a su cargo dos vendedores con lo cuales planificara en conjunto sus

actividades v los controlara. También una secretana.

Educacion requerida: Adm. de Empresa o Publicista
Experiencia minima: 5 afios en igual cargo

2.5  Gerente Administrativo

Tendra la obligacion de administrar, organmizar v cuﬁtmla.r todas las actividades no
operacionales de la empresa. Tambi¢n debera preocuparse de la administracion de los
recursos financieros, v aunque el contador es externo debera supervisar su trabajo. Se
encargara de administrar la caja, pagar las remuneraciones, impuestos y todos los que la ley
obligue.

Junto con el gerente general se preocupara de las inversiones de la empresa v de las
politicas de pago de dividendos vy de reinversion.

Debera coordinar junto con el Gerente de Produccion el uso de recursos financieros

para planificar en forma oportuna el abastecimiento de materias primas para el area de

produccion.

Educacion requerida: Adm. de Empresas

Experiencia mimima: 5 afios de experiencia
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2.6  Secretaria

Se encargara de las labores propias de una secretaria. entre cllas: Atender llamadas,
recibir mensajes, recepcionar documentos, recepcionar visitantes y clientes, tipiar v enviar
cartas y mensajes, etc.

Ademas debera apoyar a los diferentes gerentes que requieran de sus servicios
especialmente a su jefe directo, claro que esto dentro de los hmites que se establecen en el
contrato de trabajo.

Educacion requenda: Secretanado

Expeniencia minima: 2 afios en igual cargo

2.7  Jefe de Servicio Técnico )

Debera preocuparse de las reparaciones v de la mantencion de nuestros productos
después de vendidos. Debera llevar un registro de los clientes v los productos. Debera
preocuparse resolver cualquier problema que surja en las cocinas luego de su venta, contara
con los recursos necesarios para €l ir donde el cliente v solucionar el problema, entre estos
recursos una camioneta para trasladarse v transportar los repuestos.

Este servicio tiene dos beneficios para la empresa: primero, le da una buena imagen

v segundo. es un excelente sistema de retroalimentacion.

Educacion requerida: Escuela Técnica

Experiencia minima: 3 afios trabajo similar

2.8  Técnico (del servicio técnico)
Se encargara de los trabajos manuales de reparacion v mantencion de las cocinas,
Estara bajo el mando directo del jefe del servicio técnico v asistira a este en todas las

labores que €l considere necesario para lograr la satisfaccion del cliente.
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Educacion requerida: Educacion Media

Expenencia minima: 2 afios cargo similar

29  Chofer

Trabaja bajo la supervision del gerente de produccion. Debera preocuparse del
despacho de las cocinas cuando fuese necesario v de ir a comprar matenial o partes si las
requiriese el jefe de bﬂd&gms 1 v 2. Debera preocuparse de la mantencion del camion que
tendra para cumplir con sus tareas.

Educacion requerida: Ensefianza Media y carné de conducir clase A

Experiencia minima:

2.10 Junior
Se encargara del traslado en el envio o retiro de mensajes, cartas o documentos,
tanto dentro como fuera de la empresa. También cumplira tareas de aseo antes de retirarse

por la tarde o al llegar en la mafana, esto solo en las oficinas. Otras labores propias de un

jumnior.

Educacion requerida: Educacion Media

Experiencia minima:

2.11 Vendedores

Tendran la mision de vender los productos que la empresa produce. Estan bajo la
supervision directa del gerente comercial, con quien planificaran las actividades
semanalmente. Estos deben mantener una base de datos actualizada de los clientes y de los

productos. Deberan cumplir con las metas de ventas que propongan segun las estimaciones
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de demanda que ellos mismos hagan en conjunto con el gerente comercial.

Tendran un sueldo base mas una comision por ventas.

Las ventas deben ser documentadas convenientemente y debe asegurarse de la
solvencia del chiente para lograr el objetivo de cobrar la venta. La comision se pagara una

ves documentada o cancelada la transaccion.

Educacion requenida: Educacion Superior

Experiencia minima: 3 afios en igual cargo

212 Nochero

Se encargara de resguardar las instalaciones durante la noche. Dispondra de una
caseta de guardia. Tendra acceso limitado solo a ciertas areas de la empresa. La empresa
contratara una empresa de seguridad la que instalara una alarma eh la planta. Debera llegar
antes que se retire el dltimo empleado, v podra irse después que llegue el primero. Debe
marcar el reloj control cada media hora.

Educacion requerida: Educacion Media

Experiencia minima: 2 afios

213  Auxiliar

Su tarea principal es de aseo. En la planta v en el casino. También debera mantener
limpio el patio de la empresa. Estara bajo la supervision del gerente administrativo v
cumplira las indicaciones que este le mande. También, si dispone de tiempo. atendera a los

gerentes en servicios como servir café o ir a comprar.

Educacion requerida: Ensefianza Media

Experiencia minima:
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2.14 Cocinera

Debera prepara la comida para el personal. Se usara un sistema de autoservicio.
Debera hacer las compras. También se encargara del mantenimiento de la cocina v de pedir
todo lo que haga falta para mantener equipada la cocina v atender correctamente al

personal.

Educacion requerida: Ensefianza Media

Expeniencia minima:

2.15 Jefe de Taller

Sera el responsable de todo lo que ocurra dentro del taller. Debe ver que se cumplan
las metas de produccion y el plan de accion desarrollado por el gerente de produccion.

Debe supervisar el trabajo de los operadores y trabajadores v que estos cumplan con
las normas de seguridad. Debe verificar los horarios del personal de taller en relacion a:
salida, entrada y colacion.

Debe temar todas las medidas necesarias para que si se encuentran errores cn el
control de calidad, proponer los cambios necesarios para que no se repitan.

Debe coordinar la utilizacién de materiales v partes con las bodegas, y también

coordinar con la bodega de productos terminados.

Educacion requerida: Escuela Técnica

Expeniencia minima: 3 afios en igual cargo

2.16 Jefe de bodega ( 1y 2)
Su principal mision es la de abastecer oportunamente al proceso de produccion con
las materias primas, materiales y partes necesarias para cumplir con las metas de

produccion. Para esto debera hacer los pedidos con la anticipacion necesaria.
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Debera recibir y despachar materias primas y repuestos. Debera llevar un control en
el computador del stock de materiales que existen en el inventario.

Tambien se preocupara de la mantencion y orden de la bodega.

Educacion requernida: Escuela Técnica

Expenencia minima: 2 afios en 1gual cargo

2.17 Jefe de Bodega (3)
Se encargara del embalaje v almacenamiento de las cocinas terminadas. Tambien

debe coordinar con la parte comercial los despachos de las cocinas o el retiro de estas por
los chientes.

Debera preocuparse de mantener limpia la bodega v las cocinas embaladas v que el
proceso de cargar las cocinas se efectiue adecuadamente v con cuidado. Para esto se contara
con una plataforma para cargar camiones y la maquinania adecuada.

Tendra la mision de efectuar el control de calidad antes de embalar y responder con

este ante el gerente de produccion.

Educacion requerida: Escuela Técnica

Experiencia minima: 2 afios igual cargo

2.18 Asistente de Bodeguero

Como su nombre lo dice, debera asistir al bodeguero. Debera ayudarlo en lo que se

refiere a transportar los materiales y aseo y orden de la bodega vy las materias primas.

Educacion requerida: Educacion Media

Experiencia mimima:
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2.19 Operadores de miquinas

Estos estaran encargados de una maquina. Deberan preocuparse de la mantencion
de esta y que funcione en perfectas condiciones. Junto con el jefe de taller debe planificar
su trabajo y definir previamente las cantidades de partes que debe tratar diariamente.
también debera en conjunto planificar la mentencion preventiva. Debe cumplir con los
estandares de tiempo prefijados. Se encargara del aseo del area de su maguina, producida
por la propia operacion de la maguna. Tambien debera dejar hista las partes para su
posterior traslado a la proxima maguina.

Educacion requerida: Escuela técnica Industrial en Materiales, Estructuras metalicas, etc

Expenencia minima: 2 afios de trabajo similar o 3 de avudante (con curso de capacitacion)

2.20 Ayudante de Operador ~

Asistira al operador en la manipulacién de la materia prima si el operador lo
requiere. Se preocupara del traslado de las partes de una maquina a otra. También se
ayudara en la limpieza del taller.

Educacion requerida: Educacion Media

Experiencia minima:

2.21 Trabajadores

Estos se encargaran de armar v ensamblar las piezas para terminar las cocinas.
Deberan cumplir las indicaciones de jefe de taller. Deberan rechazar cualquier parte que no
cumpla con los estandares de calidad, y deberan avisar al jefe de taller para que este lo

arregle con adquisiciones.

Educacion requenida: Educacion Media

Experiencia minima:
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3. SELECCION Y CONTRATACION DEL PERSONAL

Luego de temer clara la descripcion de los cargos, la empresa procedera a
seleccionar al personal, contratarlo v capacitario.

Como se requiere que la empresa esté funcionando | mes antes de abrir la empresa
al piblico, la seleccion y contratacion se efectuara 2 meses antes de abrir la empresa.
Luego se capacitara al personal durante una semana. Esta capacitacion sera hecha por los
gerentes de las diferentes areas de acuerdo a lo que el Directorio y Gerente General
planifiquen y dispongan.

Entonces se tendran tres semanas para operar v contar con las primeras cocinas. No
se espera que el primer mes las ventas sean las que se quieren pero al segundo si es posible
que el personal esté operando adecuadamente.

Para poder seleccionar hay que reclutar primero. En un comienzo el reclutamiento
se efectuara a través de fuentes externas (avisos en el diano, avisos en instituciones
profesionales, etc) v sera el gerente general designado por el Directorio el que tomara la
decision final de contratacion, junto con el Directorio. La contratacion del personal serd de
armiba hacia abajo para que cada subgerente contratado participe de la seleccion y
contratacion del personal que tendra a su cargo. Asi sucesivamente con el resto del
personal.

Se seleccionara a los empleados segun la descripcion de los cargos antes hecha. Los

contratos para todo el personal seran indefinidos v bajo las normas que la ley exige.
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Las remuneraciones de la empresa se basan en condiciones de mercado,

especificamente de este sector industrial, y reflejan la importancia relativa del cargo en la

empresa. Se encuentran expresadas en UF y en pesos. Se habla del valor bruto de estas.

Las remuneraciones del personal admimistrativo al mes son:

CARGO N° DE PERS. |RENTA $ ‘RENTA UF BETAJ_
Gerente General 17 4 132,34 132,34
Gerente Produccion 1 66,17 66,17
Gerente Administrativo | S00000 66,17 66,17
Gerente Comercial 1] 500000 66,17 66,17
Secretaria Gte. Gen. 11 250000 18,38 18,38
Secretarias 2| 200000 14,70 28 41
Jefe Serv. Técnico 1 400000 29 41 29 41
Chofer 1 170000 12,50 12,50
Técnico (Serv. Técnico) 1 1 9,56 8 56
Junior 1] 100000 7.35 7,35
Vendedores 2 120000 8,82 17,65
Nochero 1 140000| 10,29 10,29
Awxiliar 1 S0000 6,6 6,62
Cocinera 1 120000 E,EEJ 8,82
Jefe de Bodega (1 v 2) 1 EEEHJDGI 20,59 20,59
Jefe de Bodega (3) 1| 250000 18,38 18,38
Asistente de Bodeguero 2| 120000 8,82 17,65
TOTAL 20 537,46
Las remuneraciones del personal operativo al mes son:
CARGO N® DE PERS. |RENTA % |RENTA UF |TOTAL
UF

Jefe de taller 1 450000} 33,09 33.09
Operadores maguinas 6 160000 11,76 70,58
Ayudantes operadores 2 100000 7,35 14,70
Trabajadores 6 110000 8,09 48,53
TOTAL 15 166,90}
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[TOTAL ANUAL [ | 8452,32|

Con respecto a nuevas contrataciones y crecimiento de los salarios:

En el afio 7 se aumentard la capacidad de produccion de la planta v esta incluye la
contratacion de personal en el drea de produccion. Se contrataran 6 nuevos trabajadores,
los que recibiran el mismo sueldo de los trabajadores que se desempeiien a la fecha.

El crecimiento promedio de las remuneraciones en ¢l sector industrial ha sido de
4.7 % anual. La empresa aumentara las remuneraciones en un 4 % ya que se espera que la

mflacion baje.

3. OTRAS CONSIDERACIONES Y POLITICAS

Existira un reglamento interno donde se especifican en detalle todas las politicas vy
el reglamento intemo de la empresa. Este debera ser conocido por todos los empleados v el
no cumplimiento conocimiento o cumplimiento de este sera causal de despido, lo que serd
acordado al momento de firmar el contrato.

Entre otras consideraciones se destacan las siguientes:

=% | Evaluacion del desempeifio

La empresa piensa que tanto los éxitos como los fracasos que se obtengan por el
funcionamiento de las operaciones provienen de la actitud, motivacion v grado de
preparacion de su personal, en relacion a sus responsabilidades, que a su vez, deben estar
direccionadas hacia los objetivos de la empresa.

Todos aquellos empleados que ejercen una funcion supervisora, tienen la
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responsabilidad de que cada empleado tenga una percepcion clara de sus deberes y
obligaciones, y de las expectativas de sus superiores en cuanto a los niveles de rendimiento
v conducta que de él se esperan.

Todo miembro del personal tiene derecho a conocer el grado de cumplimiento de
sus responsabilidades, vy de ser alertado oportunamente cuando su rendimiento esté por
debajo de lo esperado.

Se evaluara el desempefio sobre bases objetivas v justas, por el jefe directo.

5.2  Contrato del personal

Una vez autorizada la contratacion, se firmara el contrato de trabajo, el que s¢
extendera a 3 copias, quedandose la empresa con dos v el empleado con una.
Cada vez que las estipulaciones del contrato sean modificadas, se ejercera

testimonio escrito de ello y sera firmada por ambas partes.

5.3  La jornada de trabajo

La jornada ordinaria de trabajo sera de 48 horas semanales.

Este se distribuira de la siguiente forma: se trabajarin 9 horas diarias, esto es, desde
las 09:00 hrs. hasta las 18:00 hrs. de Lunes a Viernes. Esto hace un total de 45 hrs. Pero el
dia Sabado también se trabajara 3 hrs. (v las necesarias si se requiricse, las que se

bonificaran segin lo que la ley estipula con relacion a horas extras), esto es de 09:00 hrs a
12:00 hrs.

Esto es para todo el personal de la empresa.
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5.4  Feriados y Vacaciones

Los fenados se regiran por las normas vigentes.
El personal administrativo al igual que el de produccién tendran después del primer

afo de trabajo 15 dias de vacaciones remuneradas. las que son obligatorias. Claro que para
ambos casos se formardn grupos. Esto es para que la empresa no deje de funcionar en este

periodo.
Las vacaciones en general también se regiran por las normas que la ley impone.
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VII. ANALISIS FINANCIERO

1. INVERSION INICIAL

Se considera inversion inicial, todos los desembolsos que permitiran a la empresa
poder empezar a Operar y generar sus propios ingresos. Estos se realizan en el afio 0.

A lo largo de este analisis los valores se expresaran en UF v se considero la UF del 7
de Junio la cual fue $ 13.601 -

La inversién imicial total se resume en el sigmente cuadro.

|Inversién Inicial UF

ivo Fijo 24 268,50|
Honorarios 73524
Promocion 484 97
Puesta en Marcha 1.801,72
Capital de Trabajo 2.952.00
Total 30.242 83

A continuacion se muestran cuadros resumen de todos lo items de la inversion

inicial.

1.1 Activo Fijo

Inversién en Activo Fijo Costo Total en UF
Terreno 5.600.00
Construccion 10.500,00
Magquinaria 6.617,16
Vehiculos 73524
Equipos de oficina 818,50{
Total 24.268,90)




Los cuadros a continuacion muestran el detalle de los activos.

i

Equipos de oficina Unidades|Valor en UF Costo Total en UF
linea comercial z 9 18
computadores 5 50 250
impresora 4 12 48
fotocopiadora 1 100 100
fax 2 10 20
teléfono 4 25 10
equipo multilinea 1 173 173
otros 197 5|
Total 816,5
Ver anexo 4 para el item otros.

1.12

Vehiculos Unidades|Valor en UF Costo Total en UF
Camion chico 1 404 38 404 38
camioneta 1 330,86 330,88
Total 735,24
1.13

Maguinaria Unidades|Valor en UF Costo Total en UF
Guilloting 1 1102 86 1102,86
Pulimax 1 36762 3676,2
Escantonadora 1 &7 62 367 62
Plegadora 1 1029,34 1029,34
Prensa 1 367 62 367 62
Herramientas 1 73,682 73,52
Total 6617 .16
1.1.4

Construccion Costo Total en UF

Galpdn 6000

Oficinas 4500

Total 10500
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1.1.5

Terreno Costo Total en UF
1erreno 5600
Total 5600
1.2 Honorarios

Inversion en Honorarios Costo Total en UF
Arquitecto 404,38
Abogado 330,86
Total 73524

El pago de honorarios del abogado incluiria el costo del papeleo.

1.3 Promocion

|inversién en Promocién

Costo Total en UF

Avisos revistas 58,82
Pagina Web 2,94
Internet 1
4 avisos El Mercurio 2384
Folletos 183,81
Total 484 97
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En los periodos en que aumenta el gasto en promocion. se consideran los mismos

items pero en mayor cantidad, como los avisos en revistas, los folletos v los avisos en el

diario.

1.4 (zastos de Puesta en Marcha

En general todos los gastos necesarios hechos antes de empezar V que son

necesarios para empezar a operar. Estos son los materiales necesanos, las remuneraciones
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del personal de un mes, y en general los gastos mensuales para operar por el mes antes que

necesita empezar a producir.

item Total Gastos de Puesta en Marcha
Remuneraciones ind. 537,46
Gtos. Generales 53,55
Gtos. Seguridad 4,68
Gtos. Directos 1167,57
|Otros imprevistos 38 46|
Total 1801,72

1.5  Capital de Trabajo

Es el conjunto de recursos necesarios en forma de activos corrientes para la
operacion normal del proyecto durante el ciclo productivo. El ciclo productivo se inicia con
el primer gasto para cancelar los insumos de la operacion vy termina cuando se venden los
productos terminados.

El meétodo que se utiliza para calcular el capital de trabajo es el “ periodo de
desface”. Este .estahl::cc que el capital de trabajo es equivalente a cuanto dinero se requiere
para poder comprar las materias primas hasta cuando el cliente paga. Para ello hay que

calcular los costos totales del primer afio. Se utiliza la siguiente formula:
Capital de Trabajo = (Costo Anual / 365) x N° dias de desface.

Para calcular los dias de desface se debe considerar lo siguiente:
* Pagos al contado, 25 %
* Pagos a 30 dias, 25 %
¢ Pagos a 60 dias, 25 %
* Pagos a 90 dias, 25 %

* | mes desde que se compran materias primas y se termina el primer lote.
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Esto nos da que los dias de desface son 45,25.
Los costos totales son UF 23.811.-

Finalmente obtenemos el Capital de Trabajo que es UF 2.952 -

2. FINANCIAMIENTO

IMEC S.8. se financiara en su totalidad con aporte propio de la Sociedad
Inmobiliaria ¢ Inversiones Oppici S.A. La que aportara el total de la mversion tmcial y las
necesarias que surjan para el funcionamiento de la empresa.

La misma sociedad formara el directorio de la empresa. En el anexo 5 se muestra la

constitucion de la sociedad de imacC s.a.. ;

3 INGRESOS POR VENTA

Los ingresos totales esperados segin la demanda esperada y nuestra participacion de
mercado. Esto es la cantidad de cocinas que se espera vender por el precio de cada cocina.

La proporcion de cocinas que se vende de cada tipo es de 2/3 la de cuatro
quemadores y de 1/3 la de seis quemadores. Por lo que en el cuadro se separan los ingresos

totales esperados por tipo de cocinas v luego se muestra el total de ambas.

La informacion es por afio v se expresan los valores en UF,



Afios |Dda. esperada [ing. 4 q. ling. 6 g. Ing. Total
1998 521 10.805.40 6.042,33 16.847,73
1999 948 16.495,20 9.224,04 25.719,24
2000} 1330 23.142,00 12.940,90 36.082.90
2001 1776 30.802,40 17.280.48 48.182.88
2002 2030 35.322.00 19.751.90 55.073.90
2003 2317 40.315,80 27 544 41 62.860,21
2004 2644 46.005,60 25.726,12 71.731,72
2005 3478 60.517,20 33.840,94 94 358,14
2006| 3945 £8.643.00 38.384,85| 107.027,85
2007| 4475 77.865.00 4354175 121.406,75

4. COSTOS DE VENTA

El costo de ventas incluye la mano de obra directa, las materias primas v las
diferentes partes y piezas que se usan en el proceso de produccion. A continuacion se
muestra un cuadro resumen de los costos totales de ventas para los proximos afios. Estos
estan separados por el costo de las cocinas de cuatro y 6 quemadores, ya que tienen costos

diferentes. Por lo que se estimo la cantidad a producir de cada uno segin lo que se

demandara de estos.

Afios !Ctﬂ MOD [Cto mat 4q. |Cto mat 8a. |Dda |Cto total 4 [Cto total 6 [Cto Total
1998 2002 8 18,76 2049 8621 7.766,64 4241 43 14.010,87
1989 208291 18,76 20,49) 948| 11.85632| 647484 2041407
2000f 216623 18,76 20,45 1330] 16863387 9.083,80 27.884 00|
2001 2252 88 18,76 20,48) 1776] 22.211,84| 1213008 36.594 80
2002| 2342 99| 18,76 20,48| 2030| 2538853 13.86490| 4159642
2003 2436,71 18,76 2045] 2317| 28.977,95| 1582511 47 23977
2004 327105 18,76 2049 2644| 33.06763| 18.058.52 54.397 20
2005] 3401.89| 18,76 20.45] 3478| 4349819 2375474 70.654 82
2006| 353797 18,76 20.49| 3945| 49.33880| 2694435 79.82112
2007 3679,49| 18,76 2049 4475) 55967 33| 30.5684,25 850.211,07
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A continuacion se muestran cuadros detallados de los costos que componen el total.
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Las remuneraciones de mano de obra directa aumentan como las de todo el personal en un
4 % anual, como se explico anteriormente. Los costos totales de las materias primas se
mantienen a través del tiempo v se supone que solo aumentaran con la inflacion, lo que se

expresa en la UF.

Esta es la variacion de la mano de obra directa, esta incluve el aumento en el

personal en el afio 2004,

Afos  |Cto MOD mensual |(Cto MOD anual
1858 166,90| 2.002 80|
1 173,58 2.08291
2 180,52 2.166,23
2001 187,74 2252 88
2002 185,25] 2342 99
2003 203,08 2.436 71 -
2004 27259 3.271.08
2005 283.49| 3.401.88
2008 294 B3 3.537.86
2007 306,15 3.673,80

A continuacion se muestra un cuadro que incluve todos los costos de las materias
primas y materiales para construir una cocina. También se muestra la diferencia que se

logra en cada producto.



Detalle
Materias Primas, Materiales y Partes para 4 q. |para 6 q.
piloto multigas 1000 1000
guemador fierro fundido para homo 15000 15000
perillas 6165 B631
quemador para cocina 14000 16500
toma de aire 7600 11400
inyectores para quemador cocina 1/4 x 1/4 gas 2332 3498
tuerca union 1/4 gas 705 o987
valwila de seguridad 30000 30000
parrillas para el homo 32400 32400
manilia acero carbono niguelada para puera del homo 3738 3738
inyector quemador homo 1/8 x 1/8 gas 365 365
pata 556mm. tubo acero inox. 1" 5/8 4308 4308
pata 80mm. tubo acero inox. 1" 5/8 5808 5808
patines regulables ac. inox. 1" 5/8 2160 2180
metro de tubo de cobre 1/4 1440 1440
Imetro tubo de cobre 5/16 2140 2140
codo de bronce 1/4 he X 1/8 hi 471 471
tuerca 1/4 w (homo) 8 8
tuerca 3/8 w 1800 ° 1600
parilla cocina de fiermo fundido 25600 27600
roscas 380 390
lana mineral plaguetas de 50x120 aprox 6780 6780
pemos 3/4 x 1/4 800 800
remaches pop ac. inox. 3,2x6 296 2986
remaches pop aluminio 4,8x10x11 83 83
pemos 3/8 x 3/4 w s e 64 64
golillas planas 2"1/4 d. perfil 3/8 24 24
Fiemo (valores expresados por kgs de material) 33793 37153
Zincalum 2880 2880
Acero inoxidable 16480 20480
Enlozado 32300 32300
|Otros materiales y partes 4470 8396|
iTutaI T

~ | 285200] — 278700]
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Si tomamos estos costos y los dividimos por el valor de la UF obtenemos: para la

cocina de 4 quemadores un costo de UF 18.76.- v para la de 6 quemadores. UF 20,49 -
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5 COSTOS OPERACIONALES

N | Remuneraciones Indirectas

Estas aumentan un 4 % anual. v a continuacion se muestra el detalle v su evolucion

en los 10 afios.

lAfos Remuneraciones indirectas Mensuales Total Anual
1998 E37.46 5.445 52
1999 558,96 6.707.50
2000 581 .32 6.975,80
2001 604,57 7.254 83
2002 628,75 7.54503
2003 ESE.BDL 7.846 83
2004 680,06 8.160,70
2005 707,26 B 4B7.13
2006 735,55 B8.826.61
2007 764 97 9.179.68

52 Gastos de Publicidad

El gasto en publicidad sera el mismo menos el primer y séptimo afios que tendrén
un mayor gasto. El primero para cumplir con la estrategia de la empresa y obtener la
participacion de mercado esperada. En el afio numero siete se espera aumentar la
participacion de mercado en una mayor cantidad de lo que se acostumbra normalmente,

esto se produce para aprovechar de mejor manera la inversion que se efectuara en ese afio.

El cuadro siguiente muestra los gastos de publicidad en los proximos 10 afios.
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Ao |Cto. Total Publicidad
1998 554,79
1999 495,97
2000 495,97
2001 495,97
2002 495,97
2003 49597
2004 554,79
2005 49597
2006 495,97
2007 495,97

El detalle de los valores v los items que se consideran se encuentran en el anexo 6.

5.3 (astos Generales

Los gastos generales anuales se expresaran en el cuadro siguiente. Estos se
incrementaran en 1% a través de todos los aflos. A pesar que la inversion en la nueva
maquina provoque un aumento en el consumo de electricidad v el nuevo personal tambien

provoque aumentos en estos gastos. Pero medir el efecto sobre estos es casi imposible y es

marginal.

Gastos Generales

item £ UF
ielefono 1.800.000,00 132,34
electricidad 1.080.000.00 79.41
cocina 2.500.000.00 183,81
patente comercial 1.500.000,00 110,29
articulos de escritorio 300.000,00 2206
mantencion articulos de escritorio 240.000,00 17,65
patentes 120.000,00 882
bencina 720.000,00 52 94
gas 300.000,00 22.06
emos 180.000.,00 13,23
Total B.740.000.00 642 60|




54  Gastos de Seguridad

Es muy importante que las personas usen estos implementos al interior del taller
con el fin de evitar problemas v accidentes. También se consideran los extintores como
medida de seguridad, los que se encontraran en lugares estratégicos v de facil acceso. Los

extintores se compran nuevos v cargados v se consideran como inversion inicial el primer

anao.

Aiios |tapones |guantes |cotonas |antiparras|carga extintores [total
10898 7.8 14,4 5 2.88| 31,08
1999 7.8 14,4 6 2,88 1,52 32,6
2000 7.8 14,4 6 2,88 158 . 3B
2001 7.8 14.4 5] 288 1,52 326
2002 ?,BI 14,4 6 2,88 1,52 326
2003 7.8 14,4 6 2,88 1,52 326
2004 7.8 14,4 & 2,88 1,52 326
2005 78 144 6 2,88 1.52 32,6
2006 7.8 14,4 5 2,88 1,52 326
2007 7.8 14,4 6 288 1,52 32,6

Detalle sobre los valores, en el anexo 8.

5.5  Gastos en Seguros

La empresa contratara dos seguros:
I.- Seguro de maquinas y edificio: corresponde al 0.25 % del valor del activo. El valor
total d; los activos entre edificio v maquinas es igual a UF 20.217.16.- EI gasto en Seguro
es igual a UF 50,54 -
2.- Seguro de los vehiculos: corresponde a UF 5,88 - por vehiculo v como tenemos dos el
total es de UF 11.76.-

Por lo tanto el total de gastos en seguros es UF 623 - v estos se incrementaran en

1% anualmente.
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5.6 (zastos de Mantencion

El gasto de mantencion de las maguinas se calcula en UF 220,57.- anual. Esto
incluye todas las maquinas. De estos. UF 147,05.- corresponde a una maquina (la Pullmax)

v el resto a la mantencion de todas las otras. Se incrementaran en un |% anualmente.

5.7 Comision de Ventas

Esta aunque es vanable dependiendo de las ventas efectuadas, se calcularan de
acuerdo a lo que se espera vender segim la estimacion de la demanda. Esta corresponde al
1.5 % de las ventas hechas en cada periodo.

Afos |Comisiones de Ventas
1998 252
1999 384
2000 539
2001 720
2002 : 823
2003 840
2004 1.072
2005 1.410
2006 1.600
20071 1 815

5.8 (Gastos de Contador externo

El servicio de contratar una empresa Auditora para llevar la contabilidad tiene un
valor anual de $ 4.200.000 - lo que significa UF 308,8.- La empresa auditora es Ovarzun
Auditores S A



5.9  Depreciacion

Se utihizara el metodo de depreciacion lineal. Se consideran todos los activos fijos

de la empresa.

Activos Cto. Histarico (% Valor Residual [Vida Util Depreciacién

Edificio 10.500,00] 0,03 262,50 40,00 25594
Maguinas 661716 0006 397,03 15,00 414 68|
Vehiculos 735,24 0,05 36,76 10,00 53 85
Equipos Oficina 816,50, 0.10 81,65 5:00 146,97
Total 887 43

Lo que sale como porcentaje es el porcentaje del valor historico que queda como
valor residual del activo. Los activos que tienen como vida util 5 afios, se reemplazaran ese
afio por equipos iguales o similares que tendran igual depreciacion por los proximos 3
anos.

En el afio 2004 se comprara una nueva maquina la que tiene un valor de UF 2757 -
esta tiene una vida util de 15 afios v un valor residual de UF 165.- Esto nos da una

depreciacion anual de UF 173.- que deben aumentarse desde el afio 2004.

5.10 Contribuciones

El costo total del terreno mas la construccion del edificio dan un total de UF

16.100.- Esto da un total de UF 230 - anual ¢n contribuciones.

6. IMPUESTO A LA RENTA

El impuesto a la renta se paga sobre las utilidades de la empresa en cada periodo.
En el caso de esta empresa no obtiene utilidades en los tres primeros perodos por lo que no

pagara 1mpuestos en esos afios. A continuacion se muestra un cuadro con los impuestos que
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se deben pagar en cada periodo.
Afios  |Ut. Bruta  [impto. Ut. Neta
1998 -6878 Gl -5878
1999 4744 0 -4744
2000} -2274 0 2274
2001 655 58 556
2002 2151 323 1828
2003 3874 581 3293
2004 4853 728 4125
2005 10814 1592 9022
2006 13589 2038 11550
2007 17008 2551 14453_
- ]
y VALOR RESIDUAL O DE VENTA DE LA EMPRESA
El valor residual o valor de venta de la empresa se calculé de la siguiente forma:
tomamos el ultimo flujo operacional de la empresa, se castiga en un 20 % v se lleva a
perpetuidad. La tasa a utilizares de un 12,93 % segin el CAPM.
Valor altimo flujo: UF 17.056 -
Tasa de descuento: 12,93 %
Valor Residual = UF 105.526.- (incluye el castigo).
L=
8. REINVERSION
En el 7° afio se reinvierte en una maquina $ 50.000.000.- 6 UF 3.676.- Pero se
puede conseguir usada asi que consideraré solo el 75% del valor de esta nueva UF 2.757 -
9. TASA DE DESCUENTO
Se utiliza el modelo CAPM de valorizacion de activos, para determinar la tasa de
descuento ( r ): ,



e e

E(Ri)=Rf+ [ E(Rm)-Rf] * Bi

Para determinar la tasa libre de riesgo se utilizo la tasa de PRC a 10 afios, esta es a
Mayo de 1997 igual a 6.3 %. El premio por riesgo en Chile es de 6.5 %

No hay un Bi determinado para esta empresa pero se considero que podria ser igual
al promedio entre los betas de la industria manufacturera en general (1.12) v el sector
alimentos (0.92). Esto es 1,02 va que este muestra la sensibilidad de nuestro negocio ante
cambios en la economia o nuestro mercado. La varacion i:llf:l ingreso tiene un efecto

positivo en nuestra demanda. A esta tasa elegida le sume v le resté 0,1 para obtener las tres

tasas.
r=0063+0,065*102 =01293
Entonces, con:
Bi r
1.12 13,58
1,02 12,83
082 1228

10.  Variacién Capital de Trabajo

El capital de trabajo que se calculd inicialmente se calculd para cierto nivel de
produccion y operacion, pero la produccion aumenta cada afio por lo que el capital de
trabajo sera proporcional al aumento de los ingresos de cada periodo. La de 1998 se incluye

en la inversion inicial.

Anos Ingresos Variacion Capital de Trabajo
1998 16.947.73 2.952.00
1999 25.719,24 052 1.527.84
2000 36.082.90 0.40 1.805,17
2001 48182 88 0,34 2.107 61
2002 55,073,890 0.14 1.200,30
2003 62 860,21 014 1.356.24
2004 71.731,72 014 1.545.26
2005 94 358,14 0,32 3.941.13
2008| 107.027.,85 D13 2.206,84
2007 121.406,75 0,13 2.504 .55
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VIII. FLUJOS DE CAJA

FLUJO DE CAJA ESCENARIO NORMAL (en UF)
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FLUJO DE CAJA ESCENARIO OPTIMISTA (en UF)
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FLUJO DE CAJA ESCENARIO PESIMISTA (en UF)
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IX. MEGATENDENCIAS

La sociedad esta cambiando en muchos aspectos v muchas areas diferentes. Estos
cambios se resumen en diferentes megatendencias, las cuales en una u otra forma afectan a
todas las empresas. Dependiendo de que empresa hablemos estas la pueden afectar en
mayor o menor magnitud. A continuacion se presentan lds que se considera como mas

significativas para I auC S.8.

¢ 5 Se estd pasando de una sociedad industrial 2 una de informacion.

En una empresa pueden existir muchos recursos como tecnologicos, humanos,
financieros, de informacion, materiales, etc., que son escasos. Pero particularmente la
informacion se ha transformado en un recurso muy valioso por ser estratemco. Es verdad
que la cantidad de informacion es enorme y no siempre es posible manejar tal cantidad de
informacion, ahi entran los sistemas de informacion y la tecnologia, para poder optimizar el
uso que le damos a esta en la toma de decisiones.

Es importante tener informacion del personal, de nuestros proveedores, de nuestros
clienies y del mercado en general. De esta forma se aprovechan de mejor manera las
oportunidades del mercado y se puede mejorar el desempefio de la empresa.

1Ina estrateaia se hasa en la informacién que tenemos del mercado. v el que tenga
mejor informacion y mas oportuna va a tener mejores posibilidades que la competencia

para lograr posicionarse en ¢l mercado.
- Se esta pasando de una economia nacional a una mundial.
Esta es una caracteristica que nos afecta a todos. Ya que esta ofrece oportunidades

de negocios pero también puede ser una amenaza porque ingresa nueva competencia. Esta

nueva competencia puede ser mas eficiente y dejamos fuera. Va a depender de la empresa
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en particular como la va a afectar.

En este caso podria ser ambas. Existe la posibilidad de llegar a mercados
exiranjeros a precios mas competitivos, gracias a los tratados de hibre comercio como el
Mercosur. Tambien puede ser una amenaza. ya que 1 una empresa multinacional compra
una nacional va ha ser sin duda lider v va a desplazar a mas de alguna empresa actual. Esto
es algo que puede pasar, como va lo comenté existe una empresa que anda examinando el
sector nacional.

IMAC S.8A. inienta aprovechar esta megatendencia agregando valor a sus
actividades, de esta forma intenta hacerse mas competitiva. Siempre manteniendo la idea
de expanderse. Y protegiéndose de la amenaza de ingreso de una multinacional haciéndose
una empresa valiosa y productiva, lo que podria llamar la atencion de la multinacional para
unirse con nosotros y no con otra (esto seria luego de un tiempo va que primero tenemos

que consolidarnos en el mercado nacional).

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

Es de suma importancia tener una vision a largo plazo, va que de esta forma nos
adelantamos a los posibles cambios del mercado y de la competencia v aprovechamos asi
las oportunidades de mercado. Esto es cada ves de mayor importancia porque la velocidad
a la que ocurren los cambios es cada ves mas rapido. Esto claro sin despreocuparse del dia
a dia. En el caso de »mac sm.aa. con esta idea es que se disefia la planta, por la
posibilidad de exportar los productos al resto de latino américa y para crear economias de

escala en la produccion de los productos.
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X.  CONCLUSIONES

Luego de realizar este trabajo se lograron las razones de ser y las personales, osea
evaluar en forma objetiva y lo mas real posible la posibilidad de llevar este proyecto a la
realidad.

Luego del analisis, especialmente el financiero, se-pueden hacer los siguientes
comentarios y obtener algunas conclusiones.

Se traté que la tasa de descuento relevante fuera la mas adecuada, eligiendo los
betas mas representativos del riesgo del riesgo sistematico de mi demanda.

El proyecto tiene VAN positivo en los escenarios normal y optimista, pero en el
pesimista es negativo. Solo basto con variar en un 10 % mi participacion en el mercado
para esto. Por otro lado la TIR es relativamente baja, un 13.9 % lo que nos dice que el
proyecto no es muy rentable. Pero, esto podria variar ya que el analisis en general fue
conservador y la inversion inicial es muy alta, también las exportaciones podrian ser mucho
mas altas bajo el supuesto que el mercado extramjero pudiera absorber toda nuestra
produccion pero, este se solo aumento al mivel en que las exportaciones industriales
aumentan en promedio.

Se concluye que lo relevante es lograr una participacion de mercado relativamente
alta. Por lo que la eficiencia v el esfuerzo de ventas es lo mas importante para el logro y
€xito de este proyecto.
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VESPUCIO - LO ECHEVERS
Santiago, Junio 2 de 1997
i - Sefior
| Ercoles Oppici
| Oppici S.A.
Fax 6343588

PRESENTE

De nuestra consideracidn:

Adiuntamos a ia presente antecedentes Parque
Industrial Vespucio Lo Echevers,

Estamos z sy disposicion  para Cualquier mayor
informacion.
A la espera de sus noticias, saludamos muy

atentamente a Ud.,

RAIMUNDO ECHEVERRIA D.| BAUER & CLARO
L PROPIEDADES J FPROPIEDADES
ASTURIAS 728 « LAS CONDES FE?.‘”?EE-“L’& 2653 OF. U7

T 1794 « FAX: 202 2058
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B A RS GIA
v AGENCIA DE RECORTLES ESTRATE

PRENSA - COR

f L 4 TR L o SRpRr3 D y ;t
ROBAS N* 1790 Savings Tabslona: 63633 10-(UFRIRE7 7 25 MAR. 194

¥iL

Mineria, Comercio y Construccion
Lideraron Actividad en 1996

%1.'1?%'{%3'0"_ ' Producto Interno Bruto por Clase de Actividad Econdmica (1)

; ¢omercio, con un

~

b 5“““"—‘“‘%‘1* 10,4, y {en millones de pesos de 1986)

constreccion. com un

aumento de 10,1%, fucron y I i T'H.— 1." i 1"“‘“5_.._..

los scctores gue lideraron w_ M |} W N Mo _,

la acrividad econdmica Sivoagrpecuari 1ATEE  1M0BD L7296 BATME 442387 15 a7 417 5% i35 .

sectorial durante 1994, Pesca 23685 1BIB8 20053 15145 79951 4@ 83 7O 48 94

septin informé el Banco fimaria 1B 137104 s 1308 480 15,0 47 120 160 1148

D.-Enual. Industria IS4 2452 ZIS0A2 286228 1106508 52 00 28 52 35
Al agrupar por desting  Secnooad Gasy Aga MBS M43 4089 L2208 ST 82 87 21 43 17

de la produccion, ~e  cosiucotn 9L SRS 185 102000 381883 137 108 33 70 103

Comercio, Hoteies y Restaurantes 314606 302467 284100 311260 1212523 134 125 65 &6 104

observé que los scctores  rorce Comncacines 1072 19087 1732 MBSTE 84128 104 103 91 105 100

no transables experimen- Senicias Financercs 22742 201214 218153 28444 958563 B2 63 53 72 7O

taron un aumento de Propeds oe Vivenda 5801 60263 BOBI6 61372 202082 25 32 33 i3 a2

8.3%, crecimiento supw- Senicog Farsonzies 170 TE3SE 110331 117282 117283 424282 38 35 36 3T 16

rior al grupo de scclores Admmnistasion Poblica 40805 41086 41178 41288 MM 14 12 14 15 14
transables de la economia, .
gue exhibieron un aumen- >-To ] AN 1E31.119 TA00.408 1501172 AASM B2 54 58 73 A7

to de 5,1%. No obstant.. Menos. Imprtacones pancaras 114137 108821 118953 124745 450455 B4 53 5A 7T ER

hacia el dltimo trimestre ag: Ve 1337 13BMS 130295 148320 555807 104 30 58 69 80
iS¢ el abo los sectores trau- Mas: Derecros o impotacdn 120848 118118 122478 13120 56362 173 169 53 1337128
sables superaron en crcei Prodixio iiemo Brun LTIRETE 1080831 146204 170067 BANIN- 30 B4 87 TT 72
miento a los no transables. . _ - i i
* SECTOR MINERIA- 11} C¥ras prowssanales. -z-:wM!Mﬁb@rﬁTm:mcm :

el alto dinamismo esruvn -

- explicado por el desempe ingenieria caperimentd ¢l duccion silvicola también  autoridad moneraria. Este

fio de la mineria del cobre  mayos dinamisme. En la  evidencié una menor tasa  resultado, mds bien bajo,
Y. en especial. por fa edificacidn. cn cambio. e de expansién, lo que se  fue producto -al igual que
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SERVICIO NACIONAL DE TURISMO

DEPARTAMENTO DE PLANIFICACION

ESTABLECIMIENTOS DE ALOJAMIENTO TURISTICO
TIPO DE ESTABLECIMIENTO Y CAPACIDAD SEGUN REGION

1996
REGION HOTEL MOTEL APART | RESIDEN- | OTROS
HOTEL CIAL
TARAPACA

N® Establecimientos 81 9 5 45 9y

N°® Habitaciones 2.320 122 228 600 65| ‘7' 3338
N® Camas - 4786 465 464 1.201 168 ™ ~ ' 7.084

ANTOFAGASTA iy

N® Establecimientos 55 2 5 as 10 __,.-:_,.I:I;.‘i ahE

Ne Habitaciones 1.560 28 62 561 66| ..

N° Camas 2.864 28 161 1.021 152) 7 4228

ATACAMA g
MN® Establecimientos 40 T 4 i 2] ’ .'.H
N° Habitaciones BT4 134 o6 256 19] ¥ © 1,379
N° Camas 1.582 642 202 449 37 2.912
COQUIMBO
N° Establecimientos 65 65 13 19 11] - 173
N°® Habitaciones 1.475 1.0%0 193 207 65 3.030
N°® Camas 2.961 4 481 776 510 247 B.975
VALPARAISO frs
N® Establecimienlos 146 78 5 137 45 . “415
MN® Habitaciones 4,079 1.188 109 1.532 386} .. 7.284
N° Camas 9.013 4525 178 2.939 692| 7 17.347
METROPOLITANA
N?® Establecimientos B2 5 25 1 12 136
N® Habitaciones 6.097 62 811 177 91 .- T.238
N® Camas 10.188 242 1.782 370 242 % 12822
B. O'HIGGINS

MN® Establecimientos 34 17 0 39 3 83
N® Habitaciones 820 251 0 735 31 1.837
N° Camas 1.830 668 0 1512 60 4.070




b £

R v T
REGION HOTEL MOTEL APART | RESIDEN- [ OTROS |+ TOTAL.
HOTEL CIAL e e
MAULE . -
N° Establecimientos 37 13 1 22
N° Habitaciones 1.048 156 10 295
N° Camas 2.188 488 25 625
J BIOBIO
N° Establecimientos 32 11 3 23
N® Habitaciones 1.215 146 99 329 TG
N® Camas 2.194 415 195 702 1.797]- - . 5303
LA ARAUCANIA i _
N° Establecimientos 67 38 6 4 1) O ieny -
N° Habitaciones 1.495 537 85 a3 101} ..+ 2251
N° Camas 3.198 2224 315 75 310] .- e122
LOS LAGOS
N® Establecimientos 149 85 7 87
|N® Habitaciones 3.421 912 94 798
N® Camas 7.713 3.415 274 1.821
AISEN

Ne Establecimientos 15 6 1 14 16|
N® Habitaciones 249 58 4 114 79},
N° Camas : 592 187 0 226 216}’

MAGALLANES Y

ANTARTICA

N° Establacimientos
N°® Habitaciones
N® Camas

e &t Rt gt e ':-.<-E>|I- e o i 1
~2=TOTAL PAIS = -

LR e e | b
N® Establecimientos | #
N® Habitaclones 7' | AT
N® Camas 5558 5407, | inagnii

Nota : En N*® Habitaciones se incluyen departamentos y cabafias,

Fuenia ! Unldad de Informatica . SERNATUR

Elaboracién : Unidad de Informética - SERNATUR

Otros : Incluye los establecimientos que no disponen da la cantidad minima de habitaciones,
departamentos o cabafias para ser clasificade como hotel, motel, residencial, ete.



REPORTAJE CENTRAL

Secretario General de la OMT destacd

CHILE ES EL PAIS DE MAYOR CRECIMIENTO TURISTICO

tvieree de Pormada)

«Chile es un pais con gran po-
tencial mmnstico, gue se estd desarro-
llando rdpidamente y su futuro estd
pancipalmenteen el mnsmodeaven-
tura, por su exuberante vegetacién
virgen y lacontrastante bellezade sus
paisajes». Asi lo sefald el Secretario
General de la Organizacidn Mundial
de Turismo, Francesco Frangialli, en
la ceremonia inaugural del VI Con-
greso de Turismo de Aventura y
Ecomnsmo, gue se realizé en no-
viembre del afio pasado en Puerto
Varas, organizado por el presidents
de Advenmure Travel Society ( ATS),
Jerry Mallet y SERNATUR. En el
evento pariiciparon 400 tour opera-
dores de 32 paises de Europa, Estados
Unidos, Canadd v América del Sur.

En subreve estadia se entrevistd
con destacados personeros del pais v
sobrevold la zona comprendida entre
Santiago y Puerto Montt.

Francesco Frangialli, de 49 afios,
abogado. de nacionalidad francesa.
asumié como Secretario General de
laOM.T. en qeptlembre de 1996. En

| campo profesional ha desamned

do importantes cargos de a]to nivelen
diferentes dreas y, en el sector turisti-
co, fue Presidente de Air France y
Director Nacional de Turismo de Fran-
¢ia y, hasta septiembre de 1996, se
desempefid como Secretario General
Adjunto de 1a OM.T.

Para este experto , el urismo va
cambiando y avanzando acelerada-
mente. Manifestd que a nivel mundial
el turismo crece a un promedio anual
del 7.3 %, desde 1960. Explicéqueen
1991 las llegadas internacionales a
nivel mundial alcanzaron a 450 mi-
llones y en el afio 1995 fueron mas de

DE LATINOAMERICA

Frangiail
sufrepsare. Ou:
cas vdel Dhveector X g Tarmemy ¢ =
*ﬁ{'} millones de personas que se tras-
adaron de un pais a otro.

Indicd que este fenomeno mue-
ve aproximadamente un monto mun-
dial de 260 mullones de délares anua-
les, Estos ingresos internacionales
aumentaron en los Gtimos afios en un

1-\.--—__

aromedin de 5 e BETEFT e

| nidmero de tuns-
tasi 1«**-::1¢iun;1'!ssaicmcc&pmxima-
damente amil millones anuales. De

para el afic 2 010 e

esos mil millones d
llones ¢ '~rr—'-:q:“"
Sur. que triplicara sus cifras de entra-
das respecto al ano 1990,
l-ra::u‘ L refinéndose al caso
de Chile, sef *
wm_ba ge uristico en ei

drea de Laumam rcaen los 1]|l. mos

10 aflos. con un ¢ ,_“,,.mmnt: prome-

se debe a ;_ue ]us personas
cuentan con mads tempo hibre v sus

RNATU

) bty

ri Minizre de
MT pare lag

vacaciones son destinadas a viajar.
Sefiald, ademads, que para que los pai-
ses del Cono Sur tengan éxito en el
turismo, éstos deben realizar tareas
conjuntas, ya que los adultos entre los
35 y 533 afos

buscan viajes en
"-:Lq etes mristicos, que le prometan
modidnd especialmente

entretencion. Destacd,
actualmente
conforman
de sol v Dl:na

ademas, que
las personas va no se
el turismo tradicional
J["T"“.I" ¥ | ‘J.'I"['IL'I'D.;J.'I'
€n cruceros. en el ecotmnsmo, el
mrismo de avenrura , @ incluso en el
turismo histdrico- cultural. sefialé.
Finalmente. explicé que un fac-
or muy decisivo que se res I
ai tunsta. es la cahdad de los
. para lo cual es necesario
:J;-JL].:L' a los trabajadores que se
desempenan en empresas turisticas,
privadas y publicas.
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[BANCO CENTRAL DE CHILE

Cod. 73211110 | i

Exportaciones de cocina de combustibles gaseosos o electricas

Exportaciones, 1998, Fab

Pais unids.
Venezuela 304/
Ecuador | 61
Per | 4016|
Bolivia | 198/
Uruguay i 198|
|Argentina | 4846 |
Nva. Zelandia | 144/
Bélgica ' 7

Total . ' g774!
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|Otros Equipos de oficina Unidades|Valor en UF Costo Total en UF
Escritorio gerencia 4 T 28
silla gerencia 4 4 16
ascritorios 7 5 35
sillas 7 3 21
mesa fax 2 g 4
estanterias 4 7.5 30
sofa 2 5.5 11
sillas 7 2.5 17,5
luces 15
otros 20
Total 197.5

Estos corresponden al item otros de articulos de escritorio.
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CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

CONSTITUCION DE SOCIEDAD ANOWIMA CERRADA

En Santiago de Chile, a 1 de Junio de 1997, ante mi.
Rauil Undurraga Laso. chileno. casado. abogado. cédula
nacional de identidad numero cuatro millones cuatrocientos
setenta y tres mil setecientos ochenta ¥y seis guidn nueve.
Notario Piblico, titular de la 29® notaria de Santiago. con
oficio en la calle Mac-Iver #325 comparece:Ercole Oppici
Monreal. Chileno. soltero. estudiante, Rut:9.664.650-K. en
representacion de SOCIEDAD INMOBILIARIA E INVERSIOMNES
OFPICI S.A. del giro de su denominacisén. Rut:X¥.XXX. XXX-A,
ambos domiciliados en Padre Ted Huard N° 3842. Lo
Barnechea. Santiago: mayor de edad, quien acredita su
identidadés con la cédula antes citada vy expone: Oue
constituye una sociedad anénima cerrada. la cual se regira

por los siguientes estatutos y las normas contenidas en la

ley 18046 .-_TITULO PRIMERQO. NOMBRE, DOMICILIO. DURACION Y
OBJETO DE LA SOCIEDAD. ARTICULO PRIMERQ. Se constituye

una sociedad andnima cerrada bajo el nombre de ‘‘mamcC
®.Aa. " .el cual se regird por las disposiciones de estos
estatutos y en el silencio de los estatutos. esta se regira

por las normas de la ley 18046. de 21 de Octubre de 1981,



L ]

su reglamento y las demds disposiciones legales o
reglamentarias que le sean aplicables o que se dicten en el
futuro.-_ARTICULO SEGUNDO. El domicilio sera la ciudad de
Santiago. sin perjuicio de las agencias. sucursales,
representaciones. etcétera., que el Directorioc acuerde

establecer en otras ciudades de la Repiiblica o en el
extranjero.-_ARTICULO TERCERD. La duracién de la sociedad
sera indefinida.—__ARTICIID CUARTO. El1 objeto de la

sociedad sera la manufacturacidn de artefactos
metalmecdnicos y la comercializacién de estos y otros.
IITULO SEGUNDO. CAPITAL DE LA SOCIEDAD Y ACCIOMNES.-
ARTICULO QUINTO. El capital de la sociedad serd la suma UF
30.240 dividido en 3.024 acciones nominativas sin wvaler
nominal . ARTICULO SEXTO. Las acciones podran pagarse en
dinero efectivo o con otros bienes Yy en cuanto a su
suscripcién, pago, derechos vy obligaciones se regirédn por
las normas de 1la Ley N° 18046 y su reglamento. Al
accionista moroso. podra iniciarsele accién en su contra.
¥a sea por la via ordinaria o ejecutiva, segun sea el

caso.-_ARTICULO SEPTIMO. Los titulos de las acciones seran

nominativos y en su forma. emisién. entrega. reemplazo.
canje, transferencia, transmisién e inutilizacién se

aplicaran las normas de la Ley N° 18046. del reglamento



sobre sociedades andonimas Yy sus modificaciones. Los
accionistas tendrdn derecho a retirarse de la sociedad.
previo pago por esta del valor de sus acciones en los casos
y conforme a las normas gue establecen los articulos 6% Y
siguientes de la Ley N° 18046.—_ _ TITULO TERCERD.
ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD.-ARTICULQ QCTAVO. La
sociedad sera administrada por un Directorio. sin perjuicio
de la facultades que corresponde a la Junta General de
Accionistas. —-ARTICULO NOVENO. El Directorio se compone de
3 miembros titulares ., elegidos por la Junta General
Ordinaria de Accionistas.- ARTICULO DECIMO. Los directores
duraréan 3 aflos en sus funciones y podrédn ser reelegidos
indefinidamente. renovandose totalmente el Directorio en
cada ocasién que corresponda. Los directores continuaran en
funcicnes.después de expirado su periodo si no se celebrara
Junta General de Accionistas llamada a reemplazarlos o
elegir a sus sucesores. En tal case., el Directorio deberi
convocar dentro del plazo de 30 dias a una Junta para hacer

los nombramientos correspondientes. - ARTICULDO  DECIMO

PRIMERD. No serd necesaria la calidad de accionista para

ser elegido director.-ARTICULO DECIMO SEGUNDO. Cada

Director no recibird remuneracidn por sus servicios.-

ARTICULO DECIMO TERCERO. Cada vez que en una Junta General



Ordinaria de Accionistas se hubiere practicado eleccién de
Directorio. se elegira entre sus miembros un Presidente.
También designard a un Director para que actue en reemplazo
del Presidente en los casos de ausencia o imposibilidad de
éste. con el titulo de Vicepresidente.-ARTICULO DECIMO
CUARTO. Las sesiones de Directorio seradn ordinarias o
extraordinarias. Las primeras se celebraran en las fechas
predeterminadas por el Directorio. las segundas se
celebraran cuando las cite expresamente el Presidente. por
1. ©0 a 1indicacién de uno o mas directores. previa
calificacidén de su necesidad por el Presidente. salvo que
sea solicitada por la mayoria de los directores en
ejercicio. Las sesiones ordinarias de Directorio deberan
celebrarse por 1lo menos mensualmente ¢ bimensual o
semestralmente. Las citaciones a los directores, sea a
Sesion ordinaria o extraordinaria, deberi hacerse por carta
remitida a 1la direccién que tengan registrada en la
sociedad.- ARTICULO DECIMO QUINTD. EIL Directorio sesionara
con asistencia de la mayoria de sus miembros en Siercicia;
a2 lo menos, y los acuerdos se tomaran por mayoria de votos
de los directores asistentes. En caso de empate, decidira

el voto del Presidente o de quien haga sus wveces.-

ARTICULO DECIMQO SEXTO. El Directorio tendra las mé&s



amplias facultades para actuar en nombre de la sociedad y
efectuar las operaciones relativas a los fines con que se
ha constituido. su representacién judicial y extrajudicial
Y para el cumplimiento del objeto social. lo que no es
necesario acreditar a terceros. estad investido de todas las
facultades de administracidén y disposicién que la ley o
estos estatutos no establezcan como privativas de la Junta
General de Accionistas. incluso para aquellos actos o
contratos respecto de los cuales las leyes exigen poder
especial. El Directorio podra delegar parte de sus
facultades en los gerentes o abogados de la sociedad. en un
Director o en una comisién de directores y para objetos
especialmente determinados, en otras personas. El
Directorio debera asimismo:a) Proporcionar a log
accionistas Yy al piblico en genseral las informaciones
suficientes. fidedignas vy oportunas. por todo hecho
esencial de la sociedad y de sus negocios. al momento gque
ocurra o llegue a su conocimiento. como asimismo. informar
de la situacidén legal. econémica y financiera de la
sociedad:b) Neombrar. remover vy fijar sus atribuciones Yy
remuneraciones al gerente general. gerentes. subgerentes vy
2 los demads empleados o personas cuyos servicios requiera

la sociedad. El Directorio podra acordar al gerente general
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y demas empleados de la sociedad. las participaciones v
comisiones que crea convenientes sobre utilidad liquida,
ventas. produccion. etcétera:c) Designar a una persona para
que desempefie la funciones de Secretarioc del Directorio Vi
de las Juntas Generales de Accionistas vy fijar la
remuneracion por estos servicios. Esta designacién podra
recaer en el gerente general de la sociedad:d) Adquirir
para la sociedad acciones de su propia emisidén. de acuerdo
a lo previsto por el articulo wveintisiete Yy demas
pertinentes de la Ley numero dieciocho mil cuarenta vy
seis:e) Acordar la convocatoria a Junta General de
Accionistas en los casos previstos en el articulo cincuenta
y ocho de la Ley numeroc dieciocho mil cuarenta y seis:f)
Presentar a la Junta General de Accionistas de cada afio, la
memoria .y balance de las operaciones sociales y un
inventario de las existencias y proponer la distribucién de
las utilidades. Con todo., el Directorio podra acordar 1la
distribucién de dividendos provisionales durante el
ejercicio con cargo a las utilidades del mismo. siempre que
no hubiere pérdidas acumuladas Yy bajo la responsabilidad
personal de los directores que concurran al acuerdo
respectivo.- ARTICULQ DECIMO SEPTIMO. Sin perjuicio del

poder que se confiere al gerente general. el Presidente de
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la sociedad. o quién lo reemplace. se entendera facultado
para firmar en representacién de la sociedad., todos los
instrumentos publicos y privados que sean necesarios para
perfecclonar cualquier contrato aprobado por el Directorio.
sea solemne o no. Lo anterior no obsta a la facultad del
Directorio de designar en casos particulares a otra persona
para estos {ines o de concurrir todos los directores gque
hayan asistido a la sesién respectiva., al otorgamiento gue
corresponda. En el instrumento gque se otorgue. debera
insertarse la parte pertinente del acta de la sesién de
Directorio. reducida a escritura publica. en que se haya
adoptado el acuerdo de celebrar determinado contrato. que
requiera su aprobacidn, segiin estos estatutos. la ley o los
reglamentos . ARTICULO DECIMOQCTAVO. Los directores cesaran
en sus cafgﬂs por la incompatibilidad a que se refiere los
articulos 35 y 36 de la Ley N°® 18046 y demas disposiciones
pertinentes: Por no concurrir a 3 sesiones consecutivas sin
causa justificada como suficiente por el Directorio: Por
ausentarse del pais por mds de 3 meses: Por fallecimiento:
Por incapacidad legal sobreviviente: Por imposibilidad.
O por renuncia a su cargo. Con todo, no cesaran en su
cargo. los directores a quienes se les encomendare por la

sociedad para llevar a cabo durante su ausencia una misién
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especifica por razones de conveniencia social. En caso de
vacancia de un Director. debera procederse a la renovaciodn
total del Directorio en la proxima Junta Ordinaria de
Accionistas. designando entretantc el reemplazante del
Directorioc.- ARTICULO DECIMO NOVENO. En todo lo que se
refiere a la forma de dejar constancia -de las
deliberaciones y acuerdos del Directorio. se estara a las
normas gque consigna el articulo 48 de la Ley N° 18046 vy
demds disposiciones pertinentes.- ARTICILO VIGESIMO. Los
directores estaréan sometidos a las obligaciones,
responsabilidades y prohibiciones y gozaran de los derechos
que las disposiciones legales pertinentes de la Ley N°
18046 establecen., vy serdn personalmente responsables de
todos los actos que ejecutaren en el desempefio de sus
cargos. El Director gque quiera salvar su responsabilidad
por algin acto o acuerdo del Directorio. debera hacer
constar en el acta su opogiciédn v de elln deberd dar cuenta
a la Junta General Ordinaria de Accionistas. en su sesién
mas préxima. el Presidente de la sociedad.- TITULO CUARTO.

DEL PRESIDENTE.-ARTICULO VIGESIMO PRIMERQ. El Presidente

de la Sociedad, ademas de las atribuciones especiales gque
le confieren estos estatutos, tendrid las facultades v

obligaciones siguientes:a)Presidira las sesiones  del




Directorio y las de las Juntas Generales de Accionistas:b)
Velara porque los estatutos. el reglamantp_ v los acuerdos
del Directorio tengan su exacto cumplimiento;c) Citar a
sesiones al Directorio:d) Propondra al Directorio las
medidas que tiendan a desarrollar los negocios de la
Sociedad y a mejorar la organizacidn y el régimen de las
oficinas en las diversas ramas de ésta:e) Podra amonestar a
los empleados que se aparten del cumplimiento de sus
deberes .y en casos graves., pedird la remocién al
Directorio:f) Firmard las memorias anuales y las notas vy
resoluciones que emanen de la Junta de Accionistas y del
Directorio.-ARTICULO VIGESIMO SEGUNDO. En caso de ausencila
o de imposibilidad del Presidente de "la Sociedad., sera
reemplazado en sus funciones por el Vicepresidente y a
falta de éste, por el Director que sea designado con este
objeto por el Directorio.- TITULO OQUINTO. DEL GERENTE
GENERAL .- ARTICULO VIGESTMO TERCEED. La socisdad tendri un
gerente general. cuyo cargo es compatible con el de
Director. El gerente general actuard con las facultades v
atribuciones ' que el Directorio le otorgue en un poder
especial. El1 Directorio podra designar también gerentes

comerciales o técnicos y subgerentes.- ARTICULO VIGESIMO

CUARTO. Corresponderd al gerente general:a) Organizar los



servicios y oficinas de la sociedad. su contabilidad v
aplicar los westatutos y reglamentos;b) Ejecutar los
acuerdos del Directorio y desempefiar las funciones de
Secretario del mismo Directorio y de las Juntas Generales
de Accionistas. cuando el Directorio no haya designado a
otra persona para este cargo:c) Representar judicialmente a
la sociedad con las facultades de ambos incisos del
articulo 7° del Cdédige de Procedimiento Civil:d) La
custodia de los libros y registros sociales y que éstos
sean llevados con la reqularidad exigida por la ley y sus
reglamentos. Dar cumplimiento a lo establecido én el
articulo 7° de la Ley N° 18046.-ARTICULO VIGESIMO QUINTO.
El gerente general tendrd derecho a wvoz en las reuniones
del Directorio y responderd con los miembros de &l de todos
los acuerdos ilegales o perjudiciales para los intereses
sociales. cuando no dejare constancia en acta de su opinidn
contraria. El gerente general serad responsable ante la
sociedad del fiel cumplimiento de las leyes tributarias.
sociales o del trabajo y de las disposiciones legales vy
reglamentarias sobre sociedades anénimas. Las multas o
sanciones en que incurriere la sociedad por infraccioén a
dichas leyes o reglamentos seran de cargo del gerente

general. a menos que ellas no sean imputables a éste. A los



gerentes y a las personas que hagan sus veces., les serin
aplicables las obligaciones. responsabilidades v
prohibiciones que la Ley N° 18046 hace recaer en los que
sean compatibles con las responsabilidades propias del
cargo gque desempefian.-TITULO SEXTO. JUNTAS GENERALES DE
ACCIONISTAS ARTICULO VIGESIMO SEXTO. Las Juntas Generales
de Accionistas serdn ordinarias y extraordinarias. Las
primeras se celebrardn una wvez al afio en el primer
cuatrimestre del afo, para tratar las siguientes
materias:1) El examen de la situacién de la sociedad vy de
los informes de los auditores externos independientes y de
los inspectores de cuentas y la aprobacién o rechazo de la
memoria, del balance. de los estados v demostraciones
financieras representadas por los administradores de - la
sociedad;é} La distribucién de las utilidades de cada
ejercicio y, en especial. el reparto de dividendeos:3) La
eleccién o revocacidén de los miembros del Directorio v de
los fiscalizadores de 1la administracién:4) Elegir diario en
que se publicardn las citaciones a Junta. ¥ en general,
cualguiera otra materia gque corresponda tratar de acuerdo
con los estatutos o la ley a la Junta Ordinaria o gque sea
de interés social o no corresponda tratar en una Junta

Extraordinaria.lLas Juntas Extraordinarias de Accionistas se
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la Junta de Accionistas. a falta de acuerdo, o en caso de
suspension o desaparicién de la circulacidén del periddico
designado. en el Diario Oficial en el tiempo. forma Y
condiciones que sefiala el reglamento.-ARTICULO VIGESIMO
NOVEND. Las Juntas se constituirdn en primera citacidn.
salvo que los estatutos o la ley establezcan mavyorias
superiores. con la mayoria de las acciones emitidas con
derechoc a voto y. en segunda citacién, con las que se
encuentren presentes o representadas. cualquiera que sea su
nimero. La segunda citacién debera ser convocada para
celebrarse dentro de los 45 dias siguientes a la fecha de
la Junta no realizada. Tendran derechoc a voz vy voto, los
titulares de acciones inscritos en el Registro de
Accionistas con 5 dias de anticipacidn a aguel gque haya de
celebrarée la respectiva Junta.-ARTICUL.Q TRIGESIMO. Los
acuerdos de las Juntas de Accionistas deberan ser adoptados
con la mayoria absoluta de las acciones presentes o
representadas con derecho a wvoto. Deberadn constituirse Vi
aprobarse con el voto conforme de las dos terceras partes
de las acciones emitidas con derecho a voto. los acuerdos
relativos a las sigulentes materias: 1) La transformacidén
de la sociedad, la divisién de la misma v su fusidn con

otra sociedad:2) La modificacién del plazo de duracidn de
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la sociedad:3) La disolucién anticipada de la socledad:4)

cessnt LU0
U lleacidn ue las facultades
reservadas a la Junta de Accionistas de las limitaciones a
las atribuciones del Directorio:?7) La aprobacién de
aportes y estimacidn de bienes no consistentes en dinero:8)
La enajenacién del activo y pasivo de la sociedad o del
total de su activo: y 9) La forma de distribuir los
beneficios sociales.- ARTICULO TRIGESIMO PRIMERQ. En todas
las elecciones que se efectien en las Juntas de
Accionistas. estos dispondran de un voto por cada accién
gue posean o representen vy podran acumular sus wvotos en
favor de una sola persona o distribuirlos en la forma gue
estimen conveniente. proclamandose elegidos los que en una
misma vy ﬁnica votacidén resulten con mayor numerc de votos
hasta completar el numero de personas por elegir. Lo
anterior no obsta a gque por acuerdo uninime de los
accionistas presentes con derecho a voto. se omita la
votacion y se proceda a elegir por aclamacidn.-ARTICULO
TRIGESTMO SEGUNDO. De las deliberaciones y acuerdos de la
Junta se dejard constancia en un libro especial de actas
que sera llevado por el secretario titular o por el gerente

general en su caso. cumpliéndose en lo dema&s con todas las



mismos.-ARTICULO TRIGESIMO SEXTOD. La utilidad liquida que

arroje cada balance se distribuird de acuerdo a las
siguientes normas:a) Salvo acuerdo diferente adoptado por
la unanimidad de las acciones emitidas. una cantidad no
inferior al treinta por ciento de dicha utilidad, para
distribuir como dividendo a los accionistas en dinero
efectivo y a prorrata de sus acciomes:b) El saldo de la
utilidad, para formar fondo de reserva. que podraé en
cualquier tiempo serd capitalizado. reformando los
estatutos sociales o ser destinada al pago de dividendos
eventuales en ejercicios futuros. El dividendo obligatorio.
deberd pagarse por la sociedad de acuerdo a lo estipulade
en el inciso primero del Art.81 de la ley N° 18046. Los
dividendos adicionales que acordare la Junta. deberin
distribuirse dentro del ejercicio y en la fecha que fije la
Junta o el Directorio si se lo hubiere facultado al efecto.
La Junta o el Directorio. en su caso, fijard la fecha en
que seran pagados los dividendos acordados v tendrén

derecho a ellos los accionistas que se sefialan en la parte

final del Art.gs1 de la Ley N°18046 -TITULO HNOVENQ.
DISOLUCION Y LIQUIDACION. -ARTICULO TRIGESIMO SEPTIMO. La

sociedad se disolvera necesariamente Y se liquidard. por

las causas legales que sefiala el Art.103 de la Ley N°180456,



exigencias de la ley y su reglamento.-TITULO SEPTIMO.
FISCALIZADORES IDE [_.A ADMINISTRACION. -ARTICULO TRIGESIMO
TERCERD. La Junta General Ordinaria de Accionistas de cada
ano., designara auditores externos independientes. con el
objeto de examinar la contabilidad. inventario., balance v
otros estados financieros de la sociedad. quienes deberan
informar por escrito en la proxima Junta Ordinaria de 1la
sociedad sobre el cumplimiento de su mandato. ARTICUOLO

TRIGESIMO CUARTO. Las funciones de los auditores externos

seran remuneradas vy corresponderd la Junta General

Ordinaria Y  aprobar su remuneracidon . TITULO OCTAVOD.
MEMORIA, BALANCE VY DISTRIBUCION DE UTILIDADES . -ARTICULDO

IRIGESIMO QUINTO. Anualmente al 31  de Diciembre se
confeccionard un balance general. que deberd el Directorio
presentar .a la consideracién de la Junta Ordinaria de
Accionistas, junto con una memoria razonada acerca de la
situacién de la sociedad en el ejercicio. acompafiado del
estadc de ganancias vy pérdidas Yy del informe de los
auditores externos. En el caso que acclonistas que
representen al 10% o mas de las acciones emitidas, formulen
comentarios o proposiciones relativas a la marcha de los
negoclos sociales y siempre que lo soliciten. debera

incluirse como anexo a2 la memoria una sintesis fiel de los
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en lo que le sean aplicables.-ARTICULO TRIGESIMO OCTAVO.

La liquidacidén sera practicada por 3 personas elegidas por
la Junta General de Accionistas.Los liquidadores duraran en
sus funciones. por el término de 3 afios y podrdn ser
reelegidos por una vez. La Comisidén Liquidadora designara
un Presidente de entre sus miembros.quienla representara
judicial vy extrajudicialmente.-ARTICULO TRIGESIMO NOVENQ.
Los liguidadores deberan actuar en todos sus actos con el
acuerdo de 2 de ellos. La Comisidn Liquidadora estari
investida de las facultades que la Junta de Accionistas le
otorgue. pero en todo caso. y a menos que la Junta las
limite, se entendera que representa judicial v
extrajudicialmente a la Sociedad., investida de todas las
facultades gque la Junta de Accionistas le otorgue. pero en
todo caso. y a menos que la Junta las limite, se entendera
que representa judicial y extrajudicialmente a la Sociedad,
investida de todas las facultades de administracién Yy
disposicién que la ley o el estatuto no establezcan como
privativas de la Junta de Accionistas y podra delegar parte
de sus facultades en uno o mas liquidadores para objetos
determinados en otras personas.-ARTICULO CUADRAGESIMO.
Durante la liquidacién continuaran reuniéndose las Juntas

Ordinarias y en ellas se daran cuenta por los liquidadores



del estado de la liquidacién y acordarin las providencias
que fueren necesarias para llevarla a cumplido término.-

ARTICULO CUADRAGESIMO PRIMERO. Las funciones de ligquidador

serdn remuneradas vy la Junta General de Accionistas
determinara su remuneracion.-ARTICULD  CUADRAGESIMO
SEGUNDO. El liquidador que fallezca. renuncie, se
incapacite por causas legales o fuefe declarado en gquiebra.
cesard en sus funciones automdticamente. La Junta de
Accionistas llenard la vacante que se produzca. como
asimismo., podrd revocar en cualquier tiempo el mandato de
los liquidadores designados por ella.-ARTICULO
CUADRAGESTMO TERCERO. Si se reunieren todas las acciones
en mano de una sola persona, no serda necesario el
nombramiento de liquidadores.—IIIULEL_DECIMQ. ARBITRAJE . -
ﬁEIIQuLD_;QUADR&EEEIHQ__LE&H{EJ. Las diferencias que se
Susciten entre los accionistas en su calidad de tales o
entre éstos y la sociedad o sus administradores. sea
durante la vigencia de la sociedad o durante su liquidacidn
deberdn ser resueltos POr un &arbitro arbitrador nombrado
por el Juzgado de Letras en Lo Civil de Mayor Cuantia de
Santiago que esté de turno al pedirse el nombramiento. EI
fallo del arbitrador sera sin ulterior recurso. Sin

embargo. procederd contra la sentencia del arbitrador el



recurso de casacidn en la forma por las causales gque para
esta clase de arbitraje sefiala la Ley. Lo anterior es sin
perjuicio de que. al producirse un conflicto, el que
demanda pueda sustraer su conocimiento a la competencia del
arbitro y someterlc a la decisién de la Justicia
Ordinaria.-ARTICULOS =~ TRANSTTORIOS.-ARTICULO  PRIMERO
IRANSITORIO, El1 capital social es la suma treinta mil
docientos cuarenta unidades de fomento que corresponden a
tres mil wveinticuatro acciones nominativas sin wvalor
nominal que los accionistas pagan. enteraran vy pagaran de
la siguiente manera:a) Ercole Oppici Monreal b)Aldo Oppici
Monreal c) Cecilia D. Oppici Monreal. donde cada uno aporta
un tercio del valor total .ARTICULQO SEGUNDO TRANSITORIO.
El Primer Directorio Provisorio de la Sociedad estari
intagradﬁ por los mismos antes mencionados: Ercole Oppici
M.. Aldo Oppici M. y Cecilia Oppici M.. como titulares Este
Directorio durard en sus funciones hasta la Primera Junta
General Ordinaria de Accionistas de la Sociedad.- ARTICITO

TERCERQ TRANSITORIO, Se designan Inspectores de Cuentas a

don Patricio Herrara Acufia v a don Miguel Latorre Moreira.-

ARTICULO CUARTO TRANSITORIO, Los accionistas acuerdan

fijar provisoriamente al Diario '‘La Segunda ‘para los

efectos de la publicacién de los avisos Y balances. Se



acuerda determinar para la préxima Junta cual sera el
periddico gque se publicardn los avisos.- MANDATQ. Se
faculta al portador de copia autorizada del presente
instrumento para que firme si procediere el requerimiento
ante los respectivos Registros del Conservador de Bienes
Raices correspondiente las inscripciones. subinscripciones

o anotaciones gue fuere menester practicarse.-
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ANEXO 6
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Precios de los items de Promocién

ltem Valor unitario o mensual en UF

Avisos en revistas especializadas | 29,4
Internet { 1
|Pag Web 2984
Avisos El Mercurio 59,6
Folletos 0,037




ANEXO 7

MPRERA. MANLTACTURERLA
DC OOCINAS DNDUSTRLALES



UF| mt 2| Totall
Terreno 1,67 3000 5600
Galpén 6 1ﬂm| scml
Oficinas 15| 300 4500
Total 16100

Este es el detalle de los valores del sitio v de la construccion del galpon v de las
oficinas. Se consideraron los valores mas bajos que se pudieron conseguir en terreno v en
construccion de galpones.
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A continuacién se muestra el costo unitario de los diferentes articulos y elementos
de seguridad. En el analisis financiero sélo se muestran los totales. Muchos de los
siguientes se reponen varias veces al afio.

Item |UF unitario
Tapones
Guantos 4]
|Cotonas 0.
Aroparras

1.1
i o




