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Resumen Ejecutivo .

Dentro de los altimos cinco afios .l mercado de servicios orientados al rubro
de especticulos y entretenimiento ,ha exhibido en general un notable desarrollo y
crecimiento determinando de esta manera crecientes niveles de competitividad. No
ajena a esta dindmica ,similares condiciones s¢ han manifestado .tanto en los
mercados de restaurantes tradicionales y de comida ripida como en el de los cines y
ahora recientes multicines .

En mérito de las condiciones anteriormente seiialadas ambos sectores .
restaurantes y cines van naturalmente complementados ,produciéndose asi una
sinergia que se puede traducir en definitiva en una atractiva fuente generadora de

recursos .
1. PROPOSITO :

El proposito de la empresa es el de satisfacer la necesidad de entretenimiento.
2. MISION :

La misién de la empresa consiste en establer un multicine .el que ofrecera un

servicio principal de proyeccion de peliculas ,un servicio complementario de comidas

(zona de restaurantes ) y un servicio adicional de guarderia infantil .

3. 0BJETIVOS
CORTO PLAZO
En el plazo de un aiio ,dar inicio a sus operaciones ,con el objetivo inmediato de

alcanzar y mantener una posicién sostenible que le permita desarrollar un efectivo

vinculo con ¢l mercado .



MEDIANO PLAZO

Su objetivo principal no solo serd el constituirse en una entidad rentable ,sino
que ademas desea implementar y desarrollar una postura de negocios de crecimiento,
que se traduzea efectivamente en un aumento tanto en la cobertura de mercado que

la empresa cubre ,como en las utilidades que esta obtiene .

LARGO PLAZO

En el largo plazo ,la empresa espera configurarse en una sociedad estable y
madura ,para lo cual pretende alcanzar y mantener un posicionamiento elevado que
se refleje en una imagen de prestigio consolidada .y avalada ,por los atributos de
calidad que entrega en su servicio ,por una relaciéon Precio-Producto extremadamente

competitiva y por su capacidad de anticiparse a los cambios activa y exitosamente .
4. VARIABLES CTRCUNDANTES ESPECIFICAS
COMPETIDORES ACTUALES

La actual competencia en el mercado de exhibidores cinematogrificos en la
ciudad de Santiago considera aproximadamente unos 40 cines ,de entre los cuales un
total de 34 corresponden a empresas independientes de tamaiio mediano y poco
diferenciadas .que en términos generales desarrollan y ofrecen um servicio
homogéneo .Los establecimientos restantes corresponden a seis grandes "multicines",
una reciente generacion de cines ,resultante de una manera de competir nueva ( al
menos en el mercado nacional ) ,organizada y estratégica .que plantea una nueva

realidad competitiva dentro del sector.



COMPETIDORES POTENCIALES

En este sector se pueden visualizar ciertas barreras al ingreso de potenciales
consumidores ,ya que .existen elementos estructurales que generan tal condicién .A
pesar de la presencia de esas caracteristicas ,existe siempre la amenaza latente de
ingreso de nuevos competidores ,debido a la existencia de empresas que cuenten con
elementos propios que le permitan superar las contrariedades sefialadas o por la

posibilidad de integracion hacia adelante por parte de empresas proveedoras .

COMPETIDORES SUSTITUTOS

Los directos corresponden a la industria de servicio de arriendo de video-
cassette la que afecta relativamente en los resultados de los cines ,¥a que ,presenta un
competitivo desempeiio de precios alternativos .

Los indirectos son la television por cable ,la cual da lugar a una competencia
dificil de evaluar y mensurar en términos del impacto que esta ejerce en los resultados

de la industria de los cines .
CLIENTES

En esta industria los clientes estin constituidos en términos muy generales por
todas aquellas personas que necesitan satisfacer una necesidad por entretenimiento ,
¥ que en definitiva poseen tanto los medios como la disposicién de satisfacer dicha
necesidad a través del consumo de el servicio que la industria ofrece (en ¢l Ambito del

mercado nacional) .

PROVEEDORES

Presentan un escenario de un sector no solo concentrado en unas pocas y
grandes empresas ,sino que ademis ,como si esto fuera poco .en términos del poder de

negociacién que como proveedores estos pueden alcanzar al estar mas concentrados



gue el sector al cual proveen .estos se encuentran coludidos en distintas alianzas
. estratégicas que concentran las fuerzas de su sector aun mas:
- Fox con Warner.
- United International Picture : Que incluye a Universal ,Paramounty ala
Metro .
- Columbia con Disney .distribuido por Conate .

- Conate .

5. ESTRATEGIA GENERICA

L.a empresa desarrollara una estrategia de Diferenciacion enfocada .

6. ESTIMACION DE LA DEMANDA

1°) De un total de 200 personas encuestadas en los multicines de Cinemark Alto de las
Condes y Cinemark La Florida se determiné que un 65% correspondian a habitantes
de la propia comuna y el 35% restante pertenecian a comunas Circundantes a la
misma .

2°) Aplicacién de la relacién anterior a la comuna de Nufioa :

. Area Geogréfica N de Habitantes : Ponderacion Total
Comuna de Nufioa |174.146 0,65 113.195
. 2 'Com.Circunantes | 797.657 - o3s 279.180
Cobertura 971.803 1,00 392,375
| Poblacional . |

3°) Ajuste de la cobertura poblacional obtenida a un 40% para la determinacion de la

demanda :

Cobertura Poblacional Ajustada 156.950

(392.375*0,4) (1)

Poblacién de Santiago (2) 5.922.990 j
.  Participacion de Mercado (1/2) 2,64%




7. ANALISIS FINANCIERO

Escenario |Inv. Inicial |VAN al VAN al VAN al TIR
en UF 14,61 13,96 13,31

Normal 192.161 267.400,98 | 283.168,98 |299.752,50 |36.72%

Optimista | 192.161 312.828,04 |329.815,20 |347.670,08 |40.68%

Pesimista |192.161 131.227,62 ll43.341,'?2 156.114.81 |25.16%

8.CONCLUSIONES

Por la naturaleza del negocio, aquellas empresas que sean fuertes tanto en sus
economias de escala como en lealtad de marca, calidad de servicio .variedad .Know-
How, precios mas competitivos .alianzas estratégicas .flexibilidad y un mejor
conocimiento de sus clientes y del mercado en general .sobrevivirin ,por lo que
aquellas empresas interesadas en ingresar a esta industria deberin iniciar sus
operaciones lo antes posible ,con el objeto de desarrollar cualidades como las ya
descritas y aprovechar de esta manera las oportunidades que el mercado todavia
brinda.

Para este efecto, de acuerdo con el estudio realizado se ha determinado que una
factible y atractiva alternativa para hacerlo es mediante la realizacion de un proyecto

como el propuesto por la empresa ,en términos tanto de sus cualidades y fortalezas

como por los rendimientos proyectados en relacidn al riesgo evaluado .
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LLINTRODUCCION



LINTRODUCCION :
1. RAZON DE SER DEL PROYECTO

A pesar de que la industria de exhibicion de peliculas en Chile no es de reciente
desarrollo .durante los iltimos cinco aifios se han venido gestando una serie de
cambios dentro de la sociedad chilena en el marco de una globalizacién de la
economia ,de las culturas y las costumbres que ha determinado la adopcién de
elementos propios de un mundo en vias en de desarrollo que exhibe creciente niveles
de competitividad en todos los dambitos del quehacer nacional configurando de esta
manera una vida mas vertiginosa ,rutinaria y estresante conjugindose estos elementos
en un aumento de la demanda de servicios de entretencion .

Pareciera ser ,que despues de una intensa bisqueda los chilenos han optado
por volver a los antiguos métodos de entretencién que habian sido dejado de lado en
algin momento del tiempo en favor de alternativas distintas v la demanda de
florecientes industrias de servicios sustitutos .

La vuelta de los cines se desarrollo no solo por un ambiente favorable interno
que reclamaba su presencia sino que ademss se reactivo con nuevos brios por una
tendencia mundial renovada que ofrecia una nueva propuesta moderna y atractiva la
que calzaba perfectamente con los requerimientos de un mercado por una alternativa
de entretenimiento ,segura ,sana .confortable vy moderna .

De esta manera se dio lugar a un boom por la pantalla grande ,que todavia esta
en apogeo y aun considera bastantes oportunidades de crecimiento configurando de

€sta manera este negocio enm una atractiva alternmativa de inversién .factible v

redituable .
2. RAZONES PERSONALES :
Mi metivacion por este proyecto proviene de wuna combinacién entre una

atraccion por la industria cinematogrifica en general vy una inclinacién personal

hacia la creacion de empresas.
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II. LA EMPRESA



IL LA EMPRESA

1.PROPOSITO :

El propésito de la empresa es el de satisfacer la necesidad por entretenimiento.

2. MISION :

La mision de Ia empresa consiste en establer un multicine ,el que ofrecers un
servicio principal de proyeccién de peliculas ,un servicio complementario de comidas

(zona de restaurantes ) y un servicio adicional de guarderia infantil .

3.0BJETIVOS:

3.1. OBJETIVOS SEGUN HORIZONTE DE TIEMPO :

3.1.1. CORTO PLAZO:

4.~ En una primera etapa de penetracién de mercado la empresa pretende en el plazo
de un afio .dar inicio a sus operaciones ,con el objetivo inmediato de aleanzar y
mantener una posicion sostenible que le permita desarrollar un efectivo vinculo con el
mercado .
Para tal efecto .la empresa procurari establecerse v darse a conocer con una
imagen propia y distintiva , que la diferencie de la competencia .destacando para ello
las bondades y cualidades de su servicio , para constituirse asi en una real alternativa

de esparcimiento .

b.- En esta misma instancia le empresa ,espera dimensionarse ademsis como una
fuente de trabajo estable ,que permita a sus empleados acceder a las alternativas

laborales que la empresa ofrece asi de como los beneficios que de ello se desprende.



3.1.2. MEDIANO PLAZO :

a.- En un mediano plazo Ja empresa tiene como objetivo principal no solé el
constituirse en una entidad rentable .sino que ademids desea implementar y
desarrollar una postura de negocios de crecimiento, que se traduzca efectivamente en

un aumento tanto en la cobertura de mercado que la empresa cubre .como en las
utilidades que esta obtiene .

b.- Internamente se quiere fomentar y desarrollar la innovacién .de manera de
generar nuevas posibilidades y modalidades en el servicio ofrecido .con miras a
cumplir y exceder las expectativas que mantienen tanto los actuales clientes como los
potenciales en términos de calidad y variedad , principalmente ,para asi poder no solo

mantener sino que mejorar los niveles de satisfaccién alcanzados.

¢~ [Establecer una politica de compensaciones formal que en conjuncién con
programas de capacitacién permitan por un lado ,que la empresa pueda contar con
herramientas de gestién de recursos humanos eficaces . para asi originar un influjo
real en los imbitos relacionados con el desempeiio y desarrollo del personal .y por
otro que las personas de la empresa .efectivamente puedan acceder tanto a una

posibilidad de perfeccionamiento y capacitacion concreta como a una fuente de

remuneraciones equitativa .

d.- Para este periodo la empresa espera insertarse definitivamente en el sistema
social que la rodea .desarrollando para ello una serie actividades orientadas a

realizar una contribucién activa en pos de los intereses v valores de la comunidad .

3.1.3. LARGO PLAZ0:

a.- En el largo plazo Jla empresa espera configurarse en una sociedad estable y

madura ,para lo cual pretende alcanzar y mantener un posicionamiento elevado que
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se refleje en una imagen de prestigio consolidada .y avalada .por los atributos de
calidad que entrega en su servicio ,por una relacion Precio-Producto extremadamente

competitiva y por su capacidad de anticiparse a los cambios activa y exitosamente .

b.- Se mantendrd una politica de modernizacion que procure permanentemente
incorporar nuevas tecnologias a la empresa para combatir asi las presiones hacia la

obsolescencia y evitar de esta manera las perdidas de competitividad que puedan

tener su origen en dicha causa.

¢- En un dmbito de desarrollo interno la empresa espera para este periodo
perfeccionar una cultura fuerte y sélida ,arraigada en todos los aspectos y
dimensiones de la empresa .que este orientada hacia el desarrollo de una identidad

propia y a la permanente busqueda de la excelencia y el liderazgo .

3.2. SEGUN EL AGENTE :

3.2.1. ACCIONISTAS :

a.- El objetivo fundamental .en esta materia serd el maximizar el retorno a la

inversion realizada por los inversionistas ,acorde con el riesgo incurrido en relacién al

riesgo de mercado .

b.- Se buscari una politica de dividendos adecuada que satisfaga el interés y
expectativas de los dueiios del capital ,considerando para ello su ,mandato principal ,

reflejado en el punto a.

3.2.2. TRABAJADORES.

a.- El primer objetivo de la empresa en esta materia serd consolidar este recurse en
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una efectiva herramienta que le permita a la empresa lograr y mantener una ventaja

competitiva .

b.- La empresa deberi constituirse en una fuente de trabajo estable ,que no solo
permita la posibilidad de acceder a una remuneracién sino que ademis deberd
considerar una alternativa real de desarrollo para las personas que en ella trabajan ,

disponiendo para ello programas de capacitacion .

c.- Se instituird el trabajo en equipo .para desarrollar mejores soluciones e

incentivar el liderazgo y participacién .
3.2.3. CONSUMIDORES.

a.- La empresa espera entregar un servicio que no solo satisfaga las necesidades por
entretencion de los consumidores sino que ademas supere sus expectativas respecto al
mismo en cuanto a calidad y variedad ,de manera de lograr niveles de satisfaccién
mayor al promedio incidiendo de esta manera en una efectiva identificacién y lealtad

con la marca y en definitiva con la empresa .

b.- Se deberi entregar un servicio con una excelente relacién precio - calidad gue

determine una buena posicién competitiva para la empresa .

¢.- La empresa procurara establecer una orientacién al cliente que permita
desarrollar y mantener una relacion estrecha y permanente con los clientes ,para lo

cual realizara un constante estudio de sus preferencias .deseos y tendencias .



4. FACTORES CRITICOS DEL EXITO.

Para el éxito de la empresa ,los elementos que determinan el éxito del negocio

en gran medida obedecen a los siguientes factores :

a.- Tener una ubicacién estratégica privilegiada que le permita a la empresa ,poder
acceder tanto a una cobertura poblacional considerable que el asegure un flujo de
consumidores atractivo como a un terreno que cumpla con los requerimientos

particulares de cada establecimiento .

b.- Contar con una cartelera variada y atractiva junto algiin servicio adicional a la

exhibicion de peliculas ,que le otorgue un mayor atractivo al servicio principal .

¢.- Como en este caso se trata de un servicio ,se debe tratar de establecer un estrecha

relacion con el cliente de modo de lograr una efectiva comunicacién con el mismo .
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ITT .AANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL
1. VARITABLES CIRCUNDANTES GENERALES .

1.1. SOCIO - CULTURALES.

En términos generales se puede apreciar ,que a 2 aiios del siglo XXI la sociedad
chilena no ajena a las tendencias mundiales ha venido experimentando un proceso de
globalizacion econémica que ha considerado la apertura de los mercados .la
internacionalizacién de las empresas ,¥ Ia consolidacion de la era de las
comunicaciones y la informacion .

Estas condiciones no solo obedecen a una respuesta por parte de algunos
sectores de la realidad nacional a los requerimientos de la economia mundial sino que
ademas se enmarcan dentro de una trayectoria econdmica interna que se ha
caracterizado por exhibir una dindmica muy competitiva que ha determinado un
crecimiento del producto en forma sostenida y relativamente estable Jo que ha
contribuido no solo a elevar el nivel de vida de sus habitantes sino que ademis ha
considerado un cambio en los hibitos y costumbres de dicha sociedad lo que se ha
traducido en definitiva en una redefinicion de los valores que la rigen y por lo tanto en
una reconfiguracion de su cultura .

En ese contexto la gran mayoria de los sectores del quehacer nacional han
exhibido crecientes grados de actividad v competitividad ,determinando que la vida
del habitante promedio corra a un ritmo vertiginoso ,lo que ha permitido elevar el
nivel de calidad de vida de los mismo en términos del poder adquisitivo que estos
alcanzan ,incentivando en definitiva el consumo y generando asi una valoracién por
dicha actividad ,para asi reorientar finalmente a su cultura en esa direccion .

En efecto ,esta sociedad ha estado involucrada en un modelo orientado hacia el
desarrollo y progreso econémico ,que ha contribuido con una serie de beneficios pero
que tambien ha involucrado una serie de efectos no deseados como la escasez de
tiempo libre .el exceso de trabajo .stress y todas aquellas condiciones propias de un

medio dinamico ,acelerado y cambiante .
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En sintesis ,la naturaleza de la realidad anteriormente descrita ha originado
una creciente intensificacion de la necesidad por esparcimiento ,lo que ha tenido como
respuesta un notable desarrollo de todos los medios y alternativas del sector industrial
de servicios de entretenimiento en general .

De esta manera los cines se han configurado como una atractiva alternativa
para satisfacer dicha necesidad ,sobre todo aquellos que estin capacitados con varias
salas y otras disposiciones para la atencion de los consumidores .lo que inducido en
ultimo termino a un boom de la pantalla grande en un pais en donde la entretencién

no figuraba en la lista de las prioridades .

1.2. TECNOLOGICAS.

En la realidad actual ,la tecnologia se ha constituido en un factor determinante,
para la el logro y sostenimiento de una ventaja competitiva .

Efectivamente ,las empresas en general han incorporado tanto en sus procesos
operativos como en sus funciones administrativas una infraestructura tecnologica
adecuada como una respuesta a los requerimientos de un medio dinimico e inestable
que permanentemente esta generando presiones entropicas en todas las empresas y
sobre todo en aquellas que desprovistas de una tecnologia actualizada comienzan a
quedar rezagadas en dicha materia y ha experimentar importantes muestras de
obsolescencia y por consiguiente perdidas de competitividad . De esta manera las
empresas se ven obligadas a invertir y reinvertir permanentemente en tecnologia de
punta con el objeto de mejorar asi su eficiencia ,sus estindares de desempeiio ¥
desarrollar nuevos y mejorados productos y servicios .

A pesar que la tecnologia es una condicion necesaria pero no suficiente para el
logro de una capacidad productiva y ventaja competitiva con las caracteristicas
anteriormente mencionadas .el rubro de los cines no escapa a dicha necesidad
tecnolégica ya que gran parte de su servicio involucra la disposicién de tecnologia de
punta para la proyeccion de las peliculas siendo esta condicion uno de los tantos
elementos que han impulsado y sostenido el nuevo auge de esta industria . Sin

perjuicio de lo anterior es importante mencionar que la tecnologia requerida por esta



industria .no esta afecta a innovaciones permanentes o de periodicidad estrecha y
ademads no siempre consideran una obsolescencia automaitica de la tecnologia anterior

que determine un deterioro en su capacidad para mantener su posicion competitiva .

L3. ECONOMICAS.

Aunque actualmente el medio econémico Chileno se ve afectado por la crisis
asidtica y 1a inestabilidad de paises vecinos como Brasil y Argentina .se prevé que esto

sea una situacion momentinea .

El gobierno aunque reconoce que se deben aplicar medidas que permitan
enfrentar de buena manera los actuales desajustes asegura que el pais esta en una

posicion que hace prever el término de la crisis.

El crecimiento econémico del pais también ha sufrido una desaceleracién con

respecto a las metas propuestas a principio del afio,

Los indices econémicos en el afio 1997 se comportaron como se describirdn a

continuacién ,ademis daran las proyecciones para el afio 1998,

Item iAﬁo 1997 | Proyeccion aiio 1998

PIB |5,8% 7,0%

IPC ! 5,6% | 4.5%
T)cse mpleo 6.1% 5.8% |

1.4. POLITICO - LEGALES ,

En esta materia ,existe un amplio marco legal que reconoce ,norma ,regula y
permite el desarrollo de la actividad econémica en general .
En el caso particular de la industria de exhibicion cinematogrifica ,la

12



normativa considera ademis la disposicion de un sistema especial de censura para Ia
exhibicion y publicidad de la produccién cinematogrifica , en su decreto ley 679 de 1°
octubre de 1974 con sus respectivas modificaciones .

En el escenario politico ,en tanto ,se presenta con una continuidad en cuanto al
tratamiento de estas materias en general y se prevé que continuara con un lineamiento
dentro de las reglas del juego que ya ha establecido por lo que su presente y futuro se
visualizan relativamente estables ,determinando asi un clima de un riesgo pais

moderado y aceptable para los inversionistas .
2. VARTABLES CIRCUNDANTES ESPECIFICAS

2.1. COMPETIDORES ACTUALES.

La actual competencia en el mercado de exhibidores cinematogrificos en la
ciudad de Santiago considera aproximadamente unos 40 cines .de entre los cuales se

pueden distinguir las siguientes consideraciones :

a.- De los 40 cines un total de 34 corresponden a empresas independientes de tamaiio
mediano y poco diferenciadas ,que en términos generales desarrollan v ofrecen un
servicio homogéneo . Este servicio consiste principalmente en la mera exhibicién de
filmes a través de dos modalidades ,un sistema de rotativos .en donde se proyecta una
misma o varias peliculas en forma continua y rotativa ,o la exhibicién de una misma
pelicula varias veces durante el dia. Asi mismo tanto la tecnologia utilizada como Ia
infraestructura de los distintos establecimientos no presenta diferencias considerables
por lo que la manera de competir de estas empresas tiene una orientacién en funcién
de dos variables ;la primera dice relacién con la ubicacion geogrifica ,ya que esta no
solo constituye un elemento determinante del tamafio y volatilidad del flujo de
consumidores a satisfacer sino que ademis involucra en algunas oportunidades una
segmentacion de mercado en términos de nivel de ingreso de los consumidores .y la

segunda materia se refiere a la decision de la pelicula o la cartera de peliculas a

13



exhibir en un periodo de tiempo determinado ,ya que estas no solo constituyen la base
del servicio ofrecido sino que a su vez la propia diferenciacién y naturaleza de las
mismas .es utilizada por algunas empresas para sustentar en cierto grado su propia
diferenciacion .

La identificacién e individualizacién por genero y ubicacién geogrifica de

estas empresas corresponde a la siguiente :
(I} Cine arte ;

- Apoquindo (Las Condes)

- Bidgrafo (Sector Central)

- Cine Arte Aiep (Providencia)

- Cine Arte Alameda (Sector Central)

- Centro de Extension U. Catdlica (Sector Central)
- Espaciocal (Vitacura)

- Normandie (Sector Central)

- Tobalaba (Providencia)
(I1) Cine Comercial :

» Sector central

- .ingel - Mayo

- Capri - Montecarlo (2)
- Central T - Nilo

- Central IT - Plaza

- Cinelandia - Prat

- Gran Palace (4) - Rex

- Huelen - Ritz

- Huérfanos - Roxy
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- Imperio - Showtime (2)
- Lido

e Providencia - Vitacura - Las Condes

- Las Condes - Oriente
- Las Lilas (3) - Pedro de Valdivia
- Lo Castillo - San Damian (2)

- Multicine Vitacura (2)

b.- Los establecimientos restantes corresponden a seis grandes "multicines” ,una
reciente generacion de cines .resultante de una manera competir nueva ( al menos
en el mercado nacional ) ,organizada y estratégica .que plantea una nueva realidad
competitiva dentro del sector.

En efecto .Jos nuevos multicines como su nombre lo indica consisten en
establecimientos que no solo poseen dentro de sus dependencias varias salas de
proyeccion sino que ademss consideran una infraestructura moderna que cuenta con
espacios destinados a la venta y consumo de productos tanto alimenticios ( Fast food y
golosinas) como productos relacionados con la industria cinematogrifica .¥ que esta
equipada ademds con tecnologia de punta para la proyeccién de la cintas .

Las empresas responsables de la creacién y desarrollo de estos nuevos

establecimientos corresponden a las siguientes :

o Cinemark

Corresponde a una integracién vertical hacia adelante realizada por la
empresa distribuidora cinematogrifica Conate .Su estrategia en términos generales

esta en funcion de tras aspectos :
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- Desarrollo de Alianzas estratégicas con centros comerciales , con el objeto de acceder
a los consumidores potenciales mediante establecimientos insertos en un Mall ,para

asi obtener resultados sinergicos que beneficien a ambas partes.

- Orientacién hacia la calidad en el servicio.

- Completar un circuito que permita darle a la ubicacién un sentido estratégico

competitivo .
Los establecimientos de Cinemark a la fecha son los siguientes :

- Cinemark Vespucio ,seis salas ( Mall Plaza Vespucio .La Florida ) .

- Cinemark Alto Las Condes .doce salas ( Mall Alto Las Condes ,Las Condes ).

* Hoylts

Es una cadena Multinacional Australiana dedicada a 1la exhibicién
cinematogrifica ,que desarrolla una estrategia competitiva en términos de entregar

de un servicio eficiente ofrecer instalaciones cémodas y utilizar tecnologia de punta en

las proyecciones .
Establecimientos;

- Hoyts Paseo Huerfanos ,cuatro salas ( Sector Central )
- Hoyts Paseo San Agustin ,ocho salas ( Sector Central )

- Hoyts Plazuela Independencia ,ocho salas ( Puente Alto )

* Showcase Cinemas

Es una empresa exhibidora que pertenece a la productora y exhibidora

cinematogrifica norteamericana Natinonal Amusement que tiene cede en Boston .
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Su estrategia se dimensiona en relacién a los siguientes elementos :

- Concretar alianza estratégica con centros comerciales con el fin de obtener sinergias.

- Utilizacion de tecnologia de punta .
- Desarrollo de orientaciéon de servicio al cliente.

Establecimientos :

- Showcase Cinemas .diez salas ( Arauco Oullet Mall ,Maipu ).

- Showcase Cinemas ,diez salas ( Parque Arauco ,Las Condes ).

c.- En términos generales .desde la apertura de las empresas mencionadas en el punto

b se han producido y conocido los siguientes antecedentes :

- A escasos diez meses desde que irrumpieran los Multicines Hoyts en el mercado ,
estos ya han alcanzado un 55% de las ventas del Sector Central ,a pesar de que
constituyen solo el 40% de las butacas disponibles en dicho sector compitiendo asi
directamente con las empresas independientes que ahi se ubican .

- Cinemark Alto Las Condes ya se encuentra operando a capacidad plena ,a pesar de
que solo han transcurrido 5 meses desde su inauguracién y se calcula gque va han

acudido a dicho recinto unas 318.500 personas aproximadamente .

d.- La rivalidad entre los competidores existentes en este sector no es de gran
magnitud hasta la fecha ,pero si se vislumbra en un futuro no muy lejano un gran
aumento de la misma . La razén fundamental que explica dicha condicién obedece al
hecho de que todavia existan muchas posibilidades de crecimiento no explotadas lo
que se ha traducido en definitiva en un crecimiento del sector a un ritmo vertiginoso

contribuyendo asi a evitar que las empresas entren en una lucha por lograr mayor
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participacion .Pero por otro lado como ya se ha mencionado v dimensionado .se
espera que esta realidad cambie ,producto de la naturaleza de los factores
estructurales que conforman al sector .

Efectivamente .dada la existencia de una gran cantidad de pequeiios y
medianos competidores asi de como la presencia de pocas pero grandes empresas de
orientacion estratégica elevada junto con la posibilidad de realizar economias de
escala en términos de un aumento en las ventas via un aumento de la disponibilidad
de salas ofrecidas por establecimiento ,se puede vislumbrar una creciente competencia
que conducird finalmente a un agotamiento de las oportunidades de crecimiento .al
menos en lo que a posibilidades geograficas se refiere .

Otro elemento que contribuird decididamente al aumento de la rivalidad en el
sector es aquel que dice relacion con el servicio desarrollado y ofrecido por las nuevas
empresas ,ya que ,a pesar de que este posee una orientacion hacia el cliente con un
sentido integral y de alta calidad , el mismo no goza de una diferenciacién en términos
generales elevada .lo que probablemente incentivara a una competencia de precios

produciendo el efecto sefialado .
2.2. COMPETIDORES POTENCIALES

En este sector se pueden visualizar ciertas barreras al ingreso de potenciales

consumidores ,ya que .existen elementos estructurales que generan tal condicién :

a.- Existen economias de escala al aumentar los volamenes de ventas Jproducto de

contar con un ampliado numero de salas por establecimiento .

b.- Presenta ventajas independientes a la economia de escala como la ubicacién
estratégica de establecimientos que es limitada y como la minimizacién de costos

producto de la existencia de curvas de aprendizaje .

c.- Dependiendo de la escala del proyecto a realizar se pueden presentar requisitos de

capital ,ya que ,s¢ puede requerir de una inversién inicial considerable que no
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encuentre posibilidades de financiamiento disponibles .

A pesar de la presencia de las caracteristicas estructurales anteriormente
mencionadas ,existe siempre la amenaza latente de ingreso de nuevos competidores ,
debido a la existencia de empresas que cuenten con elementos propios que le permitan
superar las contrariedades sefialadas o por la posibilidad de integraciéon hacia

adelante por parte de empresas proveedoras .

2.3. COMPETIDORES SUSTITUTOS .

Dentro de los competidores sustitutos se pueden distinguir e identificar dos

tipos :
a.- Competidor sustituto directo :

En este caso corresponde a la industria de servicio de arriendo de video-
cassette ,la que esta constituida en términos generales ,por una sola gran cadena de
procedencia norteamericana (Blockbuster) y un gran nimero de pequeiias empresas
independientes y localistas .

La presencia de este sustituto afecta relativamente en los resultados de los
cines ,ya que ,presenta un competitivo desempeiio de precios alternativos y en el caso
particular de Blockbuster se dispone ademds de la oferta de un servicio de
caracteristicas atractivas para el consumidor v que en definitiva se presentan como
elementos que entran a competir con las virtudes ofrecidas por los cines .lo que
consecuentemente termina configurando a la mencionada industria como una efectiva
posibilidad de sustitucién ,conllevando esto como consecuencia que el nivel de precios
de esta industria contribuya en cierta medida a la determinacién del nivel tope de

precios que puede cobrar la industria de cines .
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b.- Competidor sustituto indirecto :

Corresponde a la television por cable ,la cual da lugar a una competencia
dificil de evaluar y mensurar en términos del impacto que esta ejerce en los resultados
de Ia industria de los cines .En Chile esta dada por dos compaiias :Metrépolis-
Intercom y VTR Cablexpress .

2.4 CLIENTES.

En esta industria los clientes estdin constituidos en términos muy generales por
todas aquellas personas que necesitan satisfacer una necesidad por entretenimiento ,
¥ que en definitiva poseen tanto los medios como la disposicién de satisfacer dicha
necesidad a través del consumo de el servicio que la industria ofrece (en el ambito del
mercado nacional) .

Consecuentemente a lo anterior ,el poder de negociacién que los clientes tienen
en cuanto a la posibilidad de que estos ejerzan alguna influencia en el sector de

empresas exhibidoras .guarda relacion con las siguientes consideraciones :

a.- No existe un numero de clientes grandes o de importancia que se configuren de
manera concentrada o que constituyan gran parte de las ventas de alguno o varios de
los exhibidores de la industria ,sino que por el contrario el universo de consumidores y

de clientes potenciales se encuentra atomizado .

b.- Si se considera un amplio espectro en cuanto a las posibilidades de entretencion y
esparcimiento ,se puede apreciar que la industria de los cines no constituye la
exclusividad en dicha materia ,sino que muy por el contrario no solo existen sustitutos
a dicha industria propiamente tal ,como los ya definidos sino que ademis se puede
encontrar toda una cartera de actividades alternativas que se dimensionan en esa
perspectiva y que constituyven en definitiva otros sectores industriales ( restaurantes ,

discoteques , etc .)



¢.- En estricto riger .dado el nivel de precios que esta industria maneja no existen para
la gran mayoria de los consumidores , grandes costos de cambio de exhibidor .sino
que mas bien se pueden apreciar en algunas ocasiones .dificultades en tal sentido en
razon de las distancias que hay que cubrir para desplazarse de un establecimiento a

otro ,

d.- No existe una real amenaza de que sc produzea una integracién hacia atras por
parte de los clientes ,debido a la conjuncién del escenario atomizado que los mismos

constituyen y a las barreras ala entrada que la estructura del sector determina .

En sintesis ,en virtud de los antecedentes anteriormente detallados se puede
sefialar que los clientes de este sector si gozan de un cierto poder de negociacion ,
fundamentalmente dado , por los bajos costos de cambio y por la gran variedad de
posibilidades tanto de exhibidores ,como de sustitutos y de alternativas .Pero como
comntraparte ,este ,5¢ ve limitado por el hecho de que los clientes del sector se
encuentren valga la redundancia atomizados configurando asi una masa ,hasta un

cierto punto .inconsciente y manejable .

2.5, PROVEEDORES .

El sector industrial que abastece a la industria de exhibicién cinematogrifica

nacional exhibe las siguientes caracteristicas

a.- Presenta un escenario de un sector no solo concentrado en unas pocas y grandes
empresas sino que ademds ,como si esto fuera poco .en términos del poder de
negociacidn que como proveedores estos pueden alcanzar al estar mas concentrados
que el sector al cual proveen ,estos se encuentran coludidos en distintas alianzas

estratégicas que concentran las fuerzas de su sector ain mis .
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En concreto ,dicha realidad corresponde a los siguientes proveedores y alianzas

estratégicas :

- Fox con Warner .

- United International Picture : Que incluye a Universal ,Paramount y ala
Meitro .

- Columbia con Disney .distribuide por Conate .

- Conate .

b.- No se encuentran obligados a competir con otros productos sustitutos .y ademais
abastecen a los competidores sustitutos directos e indirectos de los cines ,lo que les
otorga una exclusividad absoluta en esta materia asi como un elemento favorable para

su posicion negociadora frente al sector industrial de exhibicién cinematogrifica .

.- Producto de la particular naturaleza territorial en la cual se dimensiona y
desarrolla el Ambito de negocios de los cines .y debido a la finita condicién de la
misma , se determina que .exista un set de oportunidades geogrificas limitadas .en
termino de la cantidad de locaciones estratégicas disponibles ,delineindose asi un
circuito de ubicaciones econémicamente atractivas tanto por su capacidad generadora

de recursos como por el grado de sustentabilidad de dicha capacidad .

La dindmica anterior ,permite que .tanto la empresa como su competencia
gocen de una fortaleza que les evita hasta cierto punto ,ser consideradas por los
proveedores come clientes no importantes desincentivando de esta manera las

presiones que los mismos puedan ejercer en funcién de lograr un poder sobre ellos .

d.- En el caso de los cines ,por definicion , el producto de los proveedores es un insumo

de vital importancia para el giro de su negocio .

e.- Aunque es poco prebable que se produzca una integracién hacia adelante por

parte de los proveedores ,siempre existe la amenaza real de que ello ocurra .como asi
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lo demuestra la integracion realizada por Conate mediante la creacién de la empresa

exhibidora de peliculas Cinemark .
3. ANALISIS FODA |

3.1. FORTALEZAS .

a.- La ubicacién geogrifica en que la empresa se localizarda .es de condiciones
privilegiadas ,ya que ,le permite acceder a realizar una cobertura de una poblacién de
gran envergadura ,insertindose en una comuna que hasta la fecha no posee ningin

cine .

b.- El terreno a utilizar ,se encuentra ubicado en una zona comercial de ficil acceso ,

lo que se configurara en un beneficio para la empresa .

e.- Al contar con una guarderia infantil la empresa entrega tranquilidad a aquellas
personas que requieren de dicho servicio ,permitiéndole de esta manera a la empresa
acceder a consumidores que antes no tenian la posibilidad de utilizar el servicio por
dicha limitante y configurarse de esta manera en un servicio de entretencién integral ,

seguro .y sano que facilita el encuentro familiar .

[.- La empresa al enfocarse en un sélo segmento del mercado a través de un anico
establecimiento en Ia comuna de Nuiioa ,podri establecer un vinculo mas cercano con
los consumidores .lo que le permitira desarrollar una relacién mas estrecha con los
mismos y poder de esta manera satisfacer de una mejor forma sus necesidades ¥

expectativas .
3.2. OPORTUNIDADES .

Las oportunidades que el medio externo ofrece .considera las siguientes

elementos :



a.- Un boom de la pantalla grande ,producto de un notable aumento de la demanda

por el servicio de exhibicién cinematogrifica en general ,

b.- Posibilidades de crecimiento lfavorables ,debido a la existencia de un universo de

locaciones gmgriﬁcas disponibles y econémicamente factibles .

c.- La mantencién y posible intensificacion de las condiciones econémicas ¥ socio -
culturales que han determinado un cambio de hdbitos en la poblacién que generan y
sostienen un aumento de la demanda por servicios de entretencion y esparcimiento en
general ,como lo son un aumento del poder adquisitivo , la escasez de tiempo libre el

exceso de trabajo .la creciente competitividad y el stress ,

3.3. DEBILIDADES ,

La principal debilidad de la empresa ,esta dimensionada en su condicién de
eémpresa nueva ,ya que en este negocio existen curvas de aprendizaje .que determinan
al Know How como un elemento fundamental en la gestion del mismo y por ende en

los resultados y desempeiio obtenido por la empresa .

3.4. AMENAZAS,

Las amenazas que ¢l medio externo depara para la empresa estin en funcidén
de la posibilidad de que competidores actuales y potenciales decidan competir
directamente con la empresa mediante la instalacién e implementacion de
establecimientos tanto en la zona misma que la empresa cubre como en aquella zonas
circundantes que puedan en definitiva producir una merma en los niveles de ventas
que esta alcanza .

Asi las amenazas reales que se vislumbran en el mercado .involucran las

signientes consideraciones :



a.- La actual competencia .

b.- Proyectos en desarrollo que implican una competencia directa para la empresa

mediante la instalacion y apertura de establecimientos en comunas circundantes :

- Megaplex de Ia Reina ,corresponde a un complejo de Hoyts que constard con 16

salsas totalizando una extension de 27.000 mis. construidos .

- Apertura de ocho salas en la comuna de San Miguel ,por parte de la firma
Cinemark.

c.- Cartera de Proyectos ,aparte de los ya mencionados que implican una
intensificacion de la competencia en la industria en general ,al comenzar a agotar el

set de oportunidades de crecimiento geogrificamente disponibles :

¢ Cinemark

- Apertura a fines del 98 de diez salas en Puente Alto ,diez en ¢l Mall Plaza Ocste en
la comuna de Cerrillos y otras diez en el Mall plaza Tobalaba .

- En provincias ,considera la apertura de seis salas en Rancagua ,seis salas en Iquique,

ocho salas en Viiia del Mar y otras seis salas en La Serena .

+ Hoyis
- Inauguracién de ocho salas en Valparaiso para el aiio 98 .
- Apertura de salas para el afio 99 en Estacion Central .

- Evaluacién de proyectos para La Dehesa y en regiones .
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4. DEFINICION DE LA ESTRATEGIA COMPETITIVA GENERICA .

De acuerdo al analisis foda realizado .se ha definido la estrategia competitiva
genérica mas apropiada que le permita a la empresa obtener y mantener una ventaja
competitiva defendible y sostenible dentro del sector en el que se desenvuelve

Determindndose en dicho contexto ;mediante la utilizacién del cuerpo analitico
sefialado que la empresa optara por implementar una estrategia genérica de
DIFERENCIACION ENFOCADA .

El enfoque estard dado por la segmentacién geogrifica de un mercado objetivo
compuesto por consumidores potenciales de un nivel ABC1 con rebalse C2 .de ambos
sexos y de todas las edades en general .que corresponderi solamente a los habitantes
de la comuna de Nufioa y las comunas circundantes a Ia misma en términos generales,
¥ la diferenciacion estard dimensionada tanto por la calidad del servicio entregado en
términos de atractiva y variada cartelera cinematogrifica ,instalaciones modernas y
bien equipadas y la utilizacién de tecnologia de punta .como por la disposicion de
servicios adicionales y complementarios de restaurantes y guarderia infantil lo que le

otorga un mayor valor agregado al servicio principal ofrecido .
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IV. ESTUDIO DE MERCADO



IV. ESTUDIO DE MERCADO
1. ESTRATEGIA COMERCIAL. .

La estrategia comercial que la empresa adoptari ,considerara la
determinacion del mercado objetivo que configurara las directrices relevantes para la
definicion de un proceso estructurado acorde com las caracteristicas del mismo .
formulando para ello una mezcla comercial en funcién de los requerimientos de dicho

mercado .
1.1. MERCADO OBJETIVO .

El mercado objetivo al cual se orientara la oferta de la empresa .esta

dimensionado en base a los siguientes elementos :
* Variables Secio - econémicas .

Debido a la condicionalidad territorial propia de este negocio ,se determina
que el nivel socioecondmico del mercado objetivo se encuentre en luncién de la
ubicacion geogrifica en la cual se posiciona Jlo que se traduce para el caso particular
de la empresa .em la cobertura de un segmento de mercado compuesto por

consumidores potenciales de un nivel ABC1 con rebalse C2 ,de ambos sexos y de todas

las edades en general .
¢ Variable Geogrifica .

La cobertura geogrifica quc abarcara la empresa corresponde a la comuna de
Nuiioa y parte de las comunas circundantes a la misma , en el sector suroriente de la

ciudad de Santiago ,mediante el establecimiento de un complejo ubicado cerca del

limite comunal con la comunas de La Reina y Peiialolen .
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* Variable Personalidad .

La personalidad de los consumidores potenciales que se pretende satisfacer
corresponde a la del perfil de un ciudadano promedio ,que pretende satisfacer sus

necesidades de entretencién mediante alternativas de un caricter simple y accesible .
2. MEZCLA COMERCIAL

2.1. PRODUCTO :

La empresa ofreceri un servicio integral de exhibicién de peliculas ,mediante
el establecimiento de un Multitcine que contara entre sus dependencias de seis salas
para la proyeccién de una cartelera atractiva y variada ,que considere una diversa
gama de alternativas para los distintos gustos de los consumidores .Las salas de
proyeccidn a su vez estarin equipadas con tecnologia de punta para la proveccién ¥
sonido ,y contarin con butacas reclinables .

Por otro lado .los clientes potenciales contarin con la posibilidad de consumo
de productos alimenticios fruto de la existencia de una plaza gastronémica que estara
constituida por restaurantes de marca conocida .los que arrendaran los locales que el
cine ha dispuesto para dicho fin .

Ademis de lo anterior la empresa ha contemplado para una mayor satisfaccion
del consumidor el establecimiento de una guarderia infantil y un estacionamiento

cerrado con el objeto de asegurar asi su tranquilidad durante su permanencia en las

instalaciones .

22 PLATA ;

La prestacion de este servicio ,involucrara la utilizaciéon de una canal de venta
directa , ya que no existen intermediarios para la entrega del mismo el que se
dispondri en las instalaciones propias de la empresa ,ubicadas en el centro de la

comuna de Nufioa ,en la AV. Trrarazaval n’s 5631 y 3651 ( Ex . Complejo deportivo
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comunal , Manuel Plaza ) ,con el objeto de acceder asi a una posicion geogrifica
estratégica que permitird realizar una cobertura tanto de la comuna de Nuiioa
propiamente tal como las zonas marginales de las comunas circundantes de Macul .
Pefialolen .La Reina y Providencia alcanzando de esta manera todo el sector

centroriente y suroriente de la ciudad .
2.3. PROMOCION Y PUBLICIDAD :

El tratamiento estratégico de esta variable considerari una publicidad activa
que buscaria dar a conocer la existencia del servicio .informar acerca de sus
cualidades, persuadir efectivamente a los consumidores de que dicho servicio utiliza la
mejor calidad disponible en el mercado ,y hacerle recordar en forma permanente la
existencia de este y sus atributos ademis de las promociones que la empresa
implemente ,para lo cual se utilizaran avisos de radio ,publicaciones de prensa en
revistas de especticulos (Wiken) y diarios en general ,la disposicion de un teléfono
para hacer reservas e informar acerca de la cartelera disponible Y sus respectivos
horarios junto con la implementacion de una pagina web en Internet .

En materia de promociones ,la empresa implementara toda una gama de
posibilidades ,con el objeto de lograr una relacién de fidelidad que permita conocer
las necesidades y gustos de los consumidores de la mejor manera posible Jo que se

constituira ademss en una efectiva ventaja para hacer frente a la competencia cuando

esta se intensifique .

Para ese objetivo la empresa lanzard promociones como la creacién de un club
de socios ,que otorgue una serie de beneficios para las personas que lo integren , la
creacion de un sistema de abonos que permitan comprar un paguete de entradas por
un precio menor para ser utilizadas en las oportunidades que el consumidor lo estime,
el regalo de descuentos en los restaurantes de la plaza gastronomica por cierta
cantidad que se ocupen dichas entradas .y otros incentivos como ir al cine gratis

despues de cinco exhibiciones previas ,la sexta vez .etc.
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2.4. PRECIO :

La empresa ,se comportari como una tomadora de precios debido a que las
condiciones del mercado donde la empresa se desenvuelve ,corresponden en términos
generales a las de competencia perfecta .en donde existen una gran cantidad de
oferentes ,que no tienen una capacidad para influir en los precios ,existe tambien una
gran cantidad de demandantes y el servicio ofrecido no esta muy diferenciado .

A continuacién se mostrara el precio que la empresa cobrara por una entrada,

sobre la base de los precios que se transan en el mercado :

Valor de la entrada : 5 2.500

Valor de la entrada dial$1.250

miércoles :

3. INVESTIGACION DE MERCADO .

La investigacién de mercado realizada por la empresa tiene como objetivo el
dilucidar definitivamente el cuestionamiento acerca de la probabilidad que tiene esta
de desarrollar y mantener una ventaja competitiva , en funcién de la estimacién de la
demanda que se espera alcanzar utilizando como pauta la demanda de mercado ,
realizando para ello un estudio de la misma ,que permita conocer el comportamiento
del consumo que la caracteriza Jlos factores que lo causan .y las tendencias que se
vislumbran de manera de recabar informacién relevante que entregue mas elementos
de juicio que permitan ampliar el criterio para la evaluaciéon del proyecto v su
posterior toma de decisiones .

De acuerdo a la recopilacion de informacién realizada se determiné que el
proyecto se configuraba como una atractivo negocio en términos de la considerable

demanda que existe en el mercado por este servicio .



El detalle de la investigacién de mercado efectuada ,corresponde al siguiente :

a.- Se realizé un estudio exploratorio con el fin de recopilar informacion acerca de la

naturaleza de la industria y de su funcionamiento asi de como las caracteristicas de la

demanda .

Para ello se recurrié a las siguientes fuentes :
- Fuentes primarias ,las que incluyeron tanto visitas en terreno a distintos cines de la
capital para llevar a cabo observaciones directas ,como la realizacién de entrevistas

con personas versadas en esas materias ,como las que se detallan a continuacién :

Entrevista con Arthur Earlich .ex gerente general de Fox v Warner Bros.
Chile .
Entrevista con Maria Eliana Espinoza ,miembro de El Consejo de Calificacién

cinematogrifica del Ministerio de Educacién Publica .

- Fuentes secundarias .correspondiente a informes v estadisticas sobre el desempeiio

de la industria en general y de sus empresas en publicaciones especializadas de

prensa.

b.- Para determinar las caracteristicas vy funciones de este mercado de manera de
poder predecir y proyectar ciertas variables se realizo un estudio descriptivo ,

mediante un sondeo via encuestas en distintos cines de la capital .

Los resultados de los estudios realizados .de acuerdo a la informacion
recopilada permitieron concluir que existe un gran proyeccién para la empresa por lo

que se aprobo su ejecucion .



4. ESTIMACION DE LA DEMANDA .

El método de estimacién de la demanda ,considero como principal dimension o
factor preponderante la cobertura geogrifica de extension territorial que alcanzan los
cines para abastecer a su demanda .

Luego , para determinar la demanda que la empresa enfrentaria ,se siguieron

los siguientes pasos :

L.- Se elaboré una media ponderada ,de la cobertura que alcanzan los multicines de
caracteristicas similares al de la empresa ,con el objeto de determinar el porcentaje
promedio de consumidores que corresponden a habitantes de la comuna en la cual se
encuentra inserto el establecimiento y el porcentaje restante de habitantes de comunas
forineas y circundantes .Para dicho objetivo se realizaron dos sondeos en terreno
correspondientes a la aplicacion de una misma encuesta en dos multicines de
condiciones similares .ubicados en comunas diferentes .Luego con los datos
recabados, se realizo el promedio ponderado de cobertura que dio como resultado una
razén de un 65% de consumidores habitantes de la comuna y un 35% restante

pertenecientes a comunas fordineas y circundantes .

2.- Se proyectd dicha razén para el establecimiento de la empresa en la comuna de
Nuiioa , considerando para ello los estimados poblacionales por comuna realizados
por el Instituto Nacional de Estadisticas para el aifio 1998 ,ponderando cada
porcentaje de la razén a las cantidades de poblacién respectivas ,para luego sumar
dichas cantidades y dividir ese resultado por la poblacién total de Santiago v asi

determinar la cobertura poblacional geogrifica alcanzable por la empresa.

3.- Finalmente se ajusto la cobertura poblacional geogrifica mediante la aplicacion de

un porcentaje (40%) resultante de una segunda encuesta realizada en la zona

geogrifica en donde se estableceri las instalaciones de la empresa ( plaza Egaiia).
Dicha encuesta estaba orientada a determinar la existencia ¥y cuantia de

poblacion con el habito o disposicion de ir al cine ,determindndose con la aplicacion
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de dicho resultado que la demanda que enfrentaria la em presa corresponderia a un

2,64% de participacién del mercado .

Detalle de los resultados de la estimacion de la demanda :

1°) De un total de 200 personas encuestadas en los multicines de Cinemark Alto de las

Condes y Cinemark La Florida se determiné que un 65% correspondian a habitantes

de la propia comuna y el 35% restante pertenecian a comunas Circundantes a la

misma.

2°) Aplicacién de la relacién anterior a la comuna de Nufioa :

| Area Geogrifica

N° de Habitantes | Ponderacion Total
Comuna de Nufioa | 174.146 0,65 113.195
! Com.Circunantes | 797.657 0,35 279,180
Cobertura 1971.803 1,00 392.375

| Poblacional

3°) Ajuste de la cobertura poblacional obtenida a un 40% para la determinacién de la

demanda :

Cobertura Poblacional Ajustada ' 156.950
(392.375%0,4) (1)

' Poblacién de Santiago (2) 15.922.990
I Participacion de Mercado (1/2) |2,64%

e




V. ESTUDIO TECNICO



V. ESTUDIO TECNICO
L. TRATAMIENTO DE LA PRODUCCION .

El proceso productivo de la empresa ,consiste basicamente en la entrega de un
servicio de exposicion de peliculas ,mediante el establecimiento de un Multicine que
contara con seis salas de exposicion ,una plaza gastronémica compuesta por seis
restaurantes de comida ripida ,guarderia infantil y una plaza de estacionamientos .

Dichas instalaciones ,estarin ubicadas en un terreno de 5.477 mts. cuadrados
en Irrarazaval nimeros 5631 y 5651 ,de la comuna de Nufioa .

El tratamiento de las operaciones de la empresa ,para la entrega de su servicio
estard dimensionado en funcién de la consecucion de un servicio integral |,
considerando para ello un completa orientacién al cliente ,disponiendo para tal efecto
la oferta de el servicio principal de exhibicion de peliculas ,un servicio
complementario de comidas .¥ un servicio adicional de guarderia infantil Jincluyendo
para la realizacién de dichos servicios ,tecnologia de punta ,personal calificado v un

ambicnte confortable y moderno.

2. PROCESO DE PRODUCCION .

El disefio del proceso operacional desarrollado para la entrega del servicio ,

considera tres etapas o funciones basicas :

a.- Una primera etapa interna ,que en un continuo involucra un esfuerzo de
mercadotecnia permanente ,consistente en un monitoreo incesante de los gustos de los
consumidores ,con el objeto de identificar lo mas precisamente posible la direccion de
sus preferencias cinematogrificas .

Luego con dicha informacién ,la empresa analiza la variedad de peliculas existentes en
un periodo de tiempo determinado y selecciona un portafolio de peliculas a mantener

como cartelera cinematogrifica ,dentro de un intervalo de tiempo definido.
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Junto con lo anterior ,en esta etapa se disefian las campaiias publicitarias a

implementar .y se evalia el desarrollo de alternativas promocionales .

b.- La segunda etapa ,dimensiona el proceso productivo en funcién de la atencién ¥
tratamiento de los consumidores .durante su estadia en el establecimiento de la
empresa mientras se desarrolla la entrega del servicio .

Las operaciones se inician con la funcién de ventas ,tanto en forma directa a
través del intercambio fisico de dinero por boletos en las instalaciones del cine o
mediante la reserva de entradas via telefonica con cargo a tarjeta de crédito.

Una vez que los consumidores ,ya han adquirido sus entradas estos al momento
de ingresar a las distintas salas de provecciéon son controlados en el acceso por los
boleteros para luego ser guiados a sus asientos por los acomodadores respectivos de
cada sala .

Previamente a la exhibicién de la pelicula o una vez finalizada la proyeccién
de la misma los consumidores pueden acceder libremente a los restaurantes
habilitados para el consumo de alimentos ,siendo extensiva esta posibilidad para el
publico en general durante todo el transcurso de la jornada .

Antes del ingreso a las salas los consumidores tendran la posibilidad .de
destinar a sus nifios a la guarderia infantil para su custodia y cuidado previa
presentacion de sus boletos y credenciales personales .cuando sus necesidades
individuales asi lo demanden.

Durante los intermedios ( intervalo de tiempo entre cada exhibicién ) el
personal encargado de la limpieza procederd a realizar el aseo de las salas de

proyeccion acondicionAndolas para la préxima funcién .

c.- La tercera etapa , considera un proceso de retroalimentacion .con el objeto de
identificar la necesidad de realizar modificaciones u/o acciones correctivas tanto en el
tratamiento del servicio como en la cartera de peliculas dispuestas en cartelera .

Con ese fin ,la empresa realizara un seguimiento de los consumidores post-
exhibicion .a través del anilisis .control y ponderacion del comportamiento de los

flujos de ventas de las peliculas en cartelera .
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Dicha informacion .sera utilizada para la permanente evaluacion de la
relacion costo-beneficio que se desprende de la manutencién de cada pelicula ,tanto en
forma individual como en términos comparativos con el costo alternativo de exhibir
otras producciones .Se administrara de manera eficiente y eficaz el ciclo de vida de
exhibicién de las peliculas ,programando la rotacién de peliculas en exhibicién bajo
un criterio de maximizacion de utilidades .disponiendo para ello la combinacién mas
adecuada .

Finalmente para la evaluacién del desempeiio del servicio se estudiara la
evolucion de las ventas en periodos de tiempo mas extendidos .contrastande dicho
anilisis con la competencia y el mercado en general .con el objeto de determinar .en
conjuncién con la revision del formulario de quejas ,las modificaciones necesarias a

implementar en ese plano .



3. LAYOUT DE LA PLANTA. .

Estacionamientos

| .088 metros

cuadrados.

1 2

7 8
A = iy
ol 10|
3 4
5 6

Descripcion :

- 1,2.3.4 corresponden a salas de 128 butacas .

- 5 ¥ 6 son salas de 396 butacas .

- 7 es la guarderia Infantil .

- 8 corresponde a las oficinas .

- 9 y 10 son los baiios .

- A es un local para restaurante tipo (seis en total).

- B corresponde a un modulo para sentarse y servirse las comidas tipo .
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4. ESTUDIO DE LOCALIZACTON DE LA PLANTA.

La planta se localiza en ubicacion estratégica en funcién de los siguientes

factores :

* (Cercania con los consumidores :

Desde esta ubicacion se podri alcanzar una gran cobertura de consumidores |

en una que zona ademas hasta la fecha no cuenta con salas de exhibicién .

¢ Disponibilidad y costo de terrenos :
El terrenc elegido por la empresa ,estaba disponible para la venta a un
excelente relacién precio-ubicacion ,y considera una gran accesibilidad ,una drea

adecuada a las necesidades de la empresa y se encuentra inserto en un sector

comercial .

¢ Cercania de fuentes de abastecimiento :
La localizacion de la planta se encuentra circunscrita en una zona urbana que
cuenta con todas las facilidades .para el abastecimiento de agua potable .energia

eléctrica , ¢ insumos indirectos de operacion .

= Disponibilidad de mano de obra :

Existe en esta materia una gran disponibilidad de mano de obra barata ¥

calificada tanto en la comuna en donde se ubica .como en las zonas circun-dantes .

¢ Cercania con los proveedores :

Los proveedores ,a pesar de no estar localizados en la comuna son en términos
pricticos de gran accesibilidad ,ya que tienen presencia directa en la ciudad a través
de sus representaciones locales .,y son ellos los que despachan y transportan las

peliculas a los cines .
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VL. ORGANIZACION INTERNA

1. ORGANIGRAMA ,

CAJERD

GERENTE GENERAL
SECRETARIA
GERENTE DE MARKETING GERENTE DE GERENTE DE
ADMINISTRACION ADQUISICIONES
Y FINANZAS
ASISTENTE DE CONTABILIDAD JEFE DE PERSONAL
E. DE PROYECCION GDA. SEGURIDAD
ACOMODADOR BOLETERO E. GUARDERIA

JUNIOR

P.ASED




2. ANALISIS DE CARGO.

2.1. GERENTE GENERAL :

Los requerimientos de este cargo .dicen relacién con el proceso de
administracién como un todo ,llevando para tal efecto las funciones de planificacién ,
organizacion ,direccion y control de las actividades de la empresa a través del tiempo
para lo cual se deberd contar con habilidades humanas ,un conjunto deconocimientos
organizados de administracién y una disposicién actitudinal adecuada para liderar a

Ia empresa con una vision global de la misma .

Serd el responsable de establecer los objetivos ,las estrategias y las politicas
organizacionales que conformaran las directrices de Ia empresa y deberd velar por su
eficiente y eficaz cumplimiento .

Deberd ademads crear un clima organizacional adecuado .de manera de tener
buenas relaciones organizacionales tanto internas como externas ,¥ sera el principal
responsable ante los socios por los resultados y desempeiio de la empresa

constituyendose en un efectivo nexo de enlace entre los dueiios del capital y la empresa

propiamente tal .

(El perfil idéneo determinado por los requisitos del cargo deberi corresponder
al de un Ingeniero Comercial ,con un minimo de diez afios de experiencia en el drea de
servicios de entretencién ,que tenga un amplio conocimiento del consumidor nacional

de este tipo de servicios ,y que posea ademds un curriculum académico actualizado .

2.2. GERENTE DE ADMINISTRACION Y FINANZAS.

La funcién principal de este cargo serd la de implementar los distintos planes
desarrollados por la gerencia general para lo cual deberi realizar la planificacién y

control de las actividades relacionadas con el sistema operativo del servicio ofrecido
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por la empresa , asi como la planificacién ,andilisis ,y control del Ambito financiero de
la empresa .

Tendra a su cargo ademas ,las dreas de contabilidad v de recursos humanos .
por lo que deberd tambien procurar transformar al recurso humano en una efectiva
herramienta para la consecucién y sustentamiento de los objetivos de la empresa ,
considerando para ello las necesidades y requerimientos propios de la naturaleza de

dichos recursos .
Las funciones especificas que deberin ser desarrolladas en el cargo consideran :

- Obtencion de fondos e inversién de los recursos financieros de Ia empresa .

- Proveer de recursos monetarios y humanos para las distintas partes de la empresa .

- Analizar y evaluar permanentemente las razones financieras de la empresa ( De
liquidez , de estructura de capital endendamiento .de rentabilidad .de rotacion
eficiencia , etc..) .

- Velar por el cumplimiento de la disciplina interna de la empresa .

- Evaluar .junto con el gerente general las promociones internas y establecer en
conjunto con el jefe de personal el monto v composicion de las remuneraciones
ademas de los beneficios y asignaciones entregadas al personal .

- Disponer posibilidades de capacitacion .para entregar asi efectivas herramientas de

gestion de recursos humanos al encargado de esa drea .

De acuerdo con esos requerimientos ,se necesitara un profesional que tenga
conocimientos en administracién .finanzas y operaciones .y que ademas posea
habilidades de manejo interpersonal ;por lo que se recomienda ,que este cargo sea

asumido por un Ingeniero Comercial ,que tenga una experiencia laboral de al menos

unos cinco anos .
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2.3. GERENTE DE MARKETING Y VENTAS :

El gerente de marketing y ventas ,deberi realizar permanentemente esfuerzos
de mercadotecnia con el objeto de mensurar y dimensionar de Ia manera mas precisa
las necesidades .gustos y deseos y los requerimientos en general de los clientes de la
empresa asi de como los consumidores potenciales ,con el objeto de maximizar asi su
satisfaccion para que de esta manera con esa informacién el mismo pueda disponer
las medidas necesarias que permitan maximizar las ventas de Ia empresa .

Para ello deberd monitorear constantemente la participacion de mercado de la
empresa asi de como los cambios en los gustos de los consumidores ,las tendencias que
se avecinan y vigilar las acciones de los competidores mas cercanos .

Deberi ademis disefiar y administrar la imagen de la empresa para procurar
asi el desarrollo de una lealtad de marca por parte de los clientes .

De esta manera el perfil de la persona que ocupara este puesto ,debera
corresponder al de un administrador de empresas como minimo .(jue tenga una
especializacion en marketing y que posea ademds experiencia laboral en dicho campo
de al menos unos cinco afos .

-

1.4. GERENTE DE ADQUISICIONES ,

Tendra la responsabilidad de gestionar ,mantener y aumentar las distintas
relaciones comerciales con los proveedores de la empresa ,tanto para el
abastecimiento de insumos no relacionados indirectamente con el proceso productivo
como para la compra de los filmes que la empresa exhibira ,buscando siempre lograr

la mejor relacién precio-calidad que ofrezea el mercado .

Deberi ademads evaluar la cartera de peliculas que la empresa mantendri
durante dentro de periodos de tiempo predeterminados .considerando para ello la
rotacion de peliculas Jlos informes de mercadotecnia acerca de las preferencias del
consumidor y los costos alternativos de mantener ciertas peliculas en cartelera en

lugar de otras .



Para el correcto desempeiio de este cargo ,se requerird un profesional que
tenga habilidades de negociacién .que posea conocimientos de administracién y que
tenga experiencia previa relacionada con esta drea de unos 5 afios como minimo .Se
recomienda que este cargo sea asumido como minimo por un Administrador de

Empresas .
1.5. ASISTENTE DE CONTABILIDAD .

La principal funcion de este cargo seri la de elaborar los diferentes
documentos que llevan la contabilidad de la empresa .realizando para cllo las

siguientes tareas :

- Llevar la contabilidad de la empresa .

- Mantener la informacién econémica financiera en forma real y oportuna .

- Preocuparse de todos los pagos y cobros de la empresa .

- Debe realizar el pago las imposiciones de la empresa que correspondan .

- Deberi informar de los hechos contables que considere relevantes al gerente de
administracion y finanzas .

- Se hara cargo del pago de remuneraciones al personal .

- Debera presentar los estados financieros en tiempo y forma necesaria .

Deberi ser un profesional con titulo de contador auditor ,que tenga al menos 3

afios de experiencia .
2.6. JEFE DE PERSONAL .

Este cargo tendra como finalidad la administracién de los recursos humanos
utilizando para tal efecto herramientas de gestion de recursos humanos .Que permitan

utilizar dicho recurso a su méximo potencial ,procurando para ello ,realizar las

siguientes tareas :
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- Planeacion de personal .

- Reclutamiento y seleccién de personal .
- Definir la politica de remuneraciones .
- Administracion del desempeiio .

- Identificar necesidades de capacitacién y proveer alternativas para ese efecto .

La persona que ocupe este puesto ,deberd ser un profesional que tenga
conocimientos en materia de recursos humanos ,con un sélido manejo de habilidades
interpersonales .y que posea experiencias anteriores en este ambito .

Se recomienda para ese puesto a un administrador de empresas ,que posea
habilidades relaciénales y que posea ademss estudios de especializacion en dicha

maleria .

2.7. SECRETARIA .

La secretaria estari conformada por dos secretarias las que se encargaran de
la recepcién , confeccion y despacho de la correspondencia de la empresa .la atencion
de los llamados telefénicos . prestar ayuda y dar cumplimiento a los requerimientos
del gerente general ,los gerentes de departamentos y los jefes respectivos de otras
actividades requeridas .en relacion con el manejo de informacion .redaccién de
comunicados externos ¢ internos que emanen de los diferentes departamentos de la
compaiia .

Dado las condiciones del cargo ,se requeririn dos secretarias profesionales ,
que posean experiencia laboral de dos afios .y que estén capacitadas adecuadamente

en computacion ,al menos a nivel usuario .

2.8. CAJERO.

La funcién de este cargo considerara la venta de las entradas tanto
directamente a través del intercambio de boletos por dinero como la venta

indirectamente a través de reservas via telefénica la entrega de informacion bdsica a
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cerca de la cartelera disponible y su horario respectivo ,y cuadrar la caja al final
jornada .
Los requerimientos del puesto ,involucraran una buena presencia ,experiencia

previa y conocimiento computacional bésico.
2.9. ENCARGADO DE LA PROYECCION .

La principal funcién de este cargo ,consistiri en la proyeccion de peliculas el
control y manejo de luces y sonidos ,el control de calidad de las cintas .l cuidado de
los filmes y su respectiva mantencion e inventariado .

Deberi ademis dar aviso a adquisiciones de cualquier informacién relevante
con respecto a defectos de la peliculas .y procurara dar cuidado y mantencion al

equipo de proyeccién y de sonido propiamente tal .
2.10. ACOMODADOR.

Su tarea principal serd la de guiar y conducir a los consumidores hacia sus
asientos respectivos y entregar informacién basica acerca de la cartelera disponible
con sus horarios respectivos ,y de la distribucién de las instalaciones ( baiios salida de
emergencia ,etc.)

Se requeririn seis persomas para ocupar dicho puesto .de una buena
presencia, con educacion bdsica y media cursadas .y que tengan una disposicion

favorable para la atencién del cliente .
2.11. ENCARGADO DE LA GUARDERIA INFANTIL .

Corresponderin a dos personas que serin las encargas de cuidar a los nifios
dejados en custodia en la guarderia infantil velando por su integridad fisica ,mientras
los padres se encuentran disfrutando del servicio ofrecido por la empresa ,en otras

dependencias del establecimiento .

Deberin ser personas de sexo femenino ,que gocen de buena presencia y que
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tengan cursados sus estudios bdsicos y medios y que posean experiencias de manejo

infantil previas .

2.12. BOLETERO .

Su funcién seri controlar el acceso a las salas de proyeccion y entregar
informacién acerca de los horarios de las funciones asi de como la composicion de las
mismas ,deberi ademas responder a las preguntas que el publico le cuestione .

Su perfil debe considerar ,educacién bisica y media ,buena presencia y una

disposicién amable y servil para con los consumidores .

2.13. PERSONAL DE LIMPIEZA .

La tarea de este cargo serd la mantencion de la asepsia del establecimiento en
general ,considerando para ello la limpieza de las salas de exhibicién entre las
distintas funciones .y el aseo de los bafios ,basureros .Y espacios comunes en forma
periodica .

Estos deberin ademss informar al departamento de adquisiciones los
requerimientos de insumos para efectuar su labor .

Se requeririn dos personas para ocupar estos puestos de trabajo .
2.14. GUARDIAS DE SEGURIDAD .

Este cargo tendri como objctive el velar por la seguridad del recinto en
general ,cuidando para ello la integridad fisica tanto de las instalaciones como la de
los consumidores que se encuentren en su interior ;controlando ademds para ese
efecto el normal cumplimiento de las condiciones propias para ¢l desarrollo del
servicio .

Se mnecesitarin dos personas para cumplir dicha funcién ,que tengan
capacitacién técnica privada o policial .para desarrollar dicha actividad ¥ que osean

ademds experiencia laboral previa de al menos dos afios .
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2.15. JUNIOR .

Dicha persona no requerird en absoluto de ningiin tipo de conocimiento
especifico . Se tratara de una persona de sexo masculino .y dentro de sus obligaciones
mas comunes se encuentran las siguientes tareas :

- Preocuparse de la limpieza interna de oficinas .
- Llevar la correspondencia al correo .
- Cuidar los elementos de aseo que utiliza y dar aviso , cuando se necesite los articulos

de limpieza .
3. SELECCION Y CONTRATACION DE PERSONAL .

Previamente a la seleccion y contratacién de personal se efectuara un proceso
de reclutamiento de candidatos a través de fuentes externas solamente .debido al
hecho de que la empresa se esta recién gestando , por lo que se recurrird para ese
efecto a avisos de prensa ,instituciones educacionales Jhusqueda directa (Head
Hunters) ,recepcion de solicitudes espontaneas y recomendaciones para el
reclutamiento de los gerentes de alto nivel y jefes de fdrea .

Para el personal administrativo y operativo se recurriri a publicaciones de
prensa ,a agencias de empleo .a colegios profesionales y a la bolsas de trabajo de las
comuna de Nuiioa y La Reina .

Una vez finalizada esta actividad ,se dard paso al proceso de seleccion y
contratacion de personal el que procurara asegurar la contratacién del personal mas
idoneo para los cargos definidos , y constara de los siguientes pasos :

- Recepcion y seleccion de postulaciones .
- Pruebas de seleccion (tests psicolégicos) .
- Verificacion de antecedentes .

- Seleccion de terna de candidatos .

- Entrevista con superior directo .

- Exdmen medico .

- Acuerdo final .(Contratacion)
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4. POLITICA DE REMUNERACIONES .

La pelitica de remuneraciones tendri como objetivo ,incidir directamente en el

compromiso de las personas con los objetivos generales de la organizacion ,

Para dicho efecto se estableceri una estructura de remuneraciones eficiente .
la que para ese fin desear ser internamente equitativa ,considerando para ello ¢l
aporte y grado de responsabilidad de cada cargo en el objetivo final ,y externamente

competitiva para lo cual debers considerar lo que paga el mercado a cargos similares .

Las remunecraciones serin reajustadas en un 3% anual para mantener su
competitividad externa con respecto a las variaciones de sueldos que experimenta el

mercado y para cubrir el aumento de los costos de vida ,etc.



Tabla de remuneraciones mensuales brutas en UF = 14.308.02 al 6/6/98

CARGOS REMUNERACIONES MENSUALES

BRUTAS EN UF = 14.308,02
Gerente General 140

Gerente de Administracién y Finanzas 100

Gerente de Marketing 100
Gerente de Adquisiciones 100
Asistente de Contabilidad 40
Jefe de personal 40
Secretaria (2) 40
Cajero 10
Encargado de Proyeccion (6) 60
Acomodador (6) 48
Boletero 8
Encargado de guarderia infantil (2) 16
Guardias de seguridad (2) 20
Junior 6
Personal de limpieza (2) 12
Total de remuneraciones 720
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VII. ANALISIS FINANCIERO



VIL ANALISIS FINANCIERO

I. INVERSION INICIAL .

La inversion inicial ,requerida para dar inicio al proyecto asciende a un monto
total de $2.813.227.297.y se compone de los sigunientes itemes valorados en unidades
de fomento del 6 de junio de 1998 :

Items Cantidades en UF = 14.308.02

Activo Fijo 192.162 ,00
Impuestosy Derechos Municipales 467,42
Honorarios 798,00
Publicidad y Promocién 897,00
Gastos de Puesta en Marcha 1.233.06
Capital de Trabajo 1.061.,43
Total 196.618,91

I.1. INVERSION EN ACTIVO FLIO :

Descripcion Valoren UF

Terreno 55.913
Construccién 120.605
Equipos de Proyeccion 7.200
Butacas 6.520
Moédulos 1050
Equipamiento Oficinas 450
Computadores (8) 400
Impresoras (2) 15
Fono-Fax (2) 8
J'[‘\t:ri:al 192.161
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i.2. IMPUESTOS Y DERECHOS MUNICIPALES .

Los metros construidos totalizaron un drea de 4.389 mts cuadrados y el avalio
fiscal por metro cuadrado en UF correspondiente asciende a 7.1 unidades .por lo que
la empresa tuvo que pagar por este concepto :

4.389 mts * 1.5%*7,1 = 467 42

1.3. HONORARIOS .

Los gastos en Honorarios son los siguientes :

Profesional HHonorarios en UF

Abogado 100
Arquitecto 698
Total 798

Los honorarios del abogado ,incluyen los servicios de redaccién de la escritura
publica de la constitucién de la empresa ,la inscripeién de su extracto en el registro de
la empresa ,la inscripcién de su extracto en el registro de comercio y la publicacién en

el diario oficial .

1.4. PUBLICIDAD Y PROMOCIONES .

Los gastos de la campafia publicitaria y promocional de lanzamiento

corresponden a los siguientes :
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Descripcion Monto en UF

Aviso  publicitario en Revista de 698 t
especticulos (4 veces en 1 mes)

Pagina web en Internet 104
Promocion 91

Total 893

Nota : Fl gasto en publicidad y promocién se realizara una vez al afio V Sé cree aumentara en

un 4% anual ,

El aviso publicitario corresponde a un afiche en la contratapa de la revista
Wiken del diario el Mercurio ,publicado los cuatro viernes del primer mes de
operaciones de la empresa .

Los gatos de la pagina web ,obedecen al pago por el servicio contratado a una

agencia de disefio grifico .

La promocién .considera los gastos para el desarrollo de la imagen

corporativa .

1.5. GASTOS DE PUESTA EN MARCHA .

Descripcion Montoen UF

Remuneraciones y Capacitacion 00,

Gastos Varios 34900

Imprevistos 13.00

Seguro 71.06

Total 1.233,06 5
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1.6. CAPITAL DE TRABAJO.

Debido 2 que la empresa solo podrd determinar vy utilizar los retornos
(ingresos por venta ) con un desface de treinta dias ,uns vez gue se pasue el costo de

las materias primas que corresponde al 50% de las ventas obtenidas ,el capital de

trabaje 2 utilizar se determine en hase al métede de Periode de Desface :

Capital de Trabajo = ( 12.914,14 * 30 ) /365 = 1.061,43 UF
2. FINANCIAMIENTG.

La empresa esta financiada en un 100% con capital propio .que ha sido

apertado per los socies de la empresa .E! monte asciende a $2, 813.227207,

Les aportes de cada secio son :

La empresa distribuidora de Films Conate | 70.00%

La Hlustre Municipalidad de Nufioa 24,88%

Alfonso Palacios Aguirre 512%

NOTA : La politica de ganancias de la Municipalidad en todo tipo de proyectos de inversién

s determinada y fijada por el estado v en este caso considera como objetivo la obtencidn de

una tasa de retorno de un 12% del anual ,

3. INGRESOS .

3.1. INGRESOS POR VENTA .

Leos ingresos por este concepto corresponden al total de ventas realizada .en

funcion de la capacidad de la empresa vy la demanda estimada .
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¢ Capacidad de la empresa

- Capacidad de Disefio
La capacidad de disefio corresponde a la mdxima capacidad teérica alcanzable,

la que en el caso de la empresa es la siguiente:
N® total de butacas * N° de exhibiciones totales al afio * precio.

- Capacidad efectiva

La capacidad efectiva .es aquella alcanzable en forma real .¥ constituye el
100% de utilizacion real de las instalaciones .

En el caso del negocio de exhibicién de peliculas .la capacidad efectiva asciende
2 un 85 % de la capacidad de disefio ;siendo esta medida el 100% maximo alcanzable .

Dicha condicién obedece a la naturaleza misma del negocio que determina en
algunas ocasiones llenos totales y en otras oportunidades una variado espectro de
utilizacién de las instalaciones en funcién de multiples variables , como gustos , dia de

la semana , etapa del ciclo de vida de la pelicula ,competencia .£poca del afio ,moda ,
elc.

* Demanda estimada

De acuerdo con la estimacién de la demanda .se espera que las ventas de la
empresa en el primer afio ascenderin al 80% de la capacidad efectiva de las
instalaciones , debido en parte al boom por el cual atraviesa el sector y en parte al
hecho de que la empresa no competird directamente con otras empresas al constituir
el inico establecimiento en la zona geogrifica donde se ubica hasta la fecha .

Posteriormente se estima que las ventas crecerin a un tasa de un 2,03% anual
durante los tres afios siguientes hasta llegar a un 85% de capacidad efectiva en el
cuarto aioe ,producte del creciente conocimiento del mercado acerca de la existencia
del establecimiento y de sus cualidades.

Entre el cuarto y el octavo aiio se espera un crecimiento de las ventas a una
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tasa de un 4,17% anual hasta llegar a un 100% de la capacidad efectiva producto de
un desarrolle del servicio .en funcién tanto de una disminucién de los costos por el
aprendizaje come por la oferta de distintas posibilidades y alternativas de variedades
de servicio .

Finalmente ,se espera que las ventas permanezcan en un nivel constante
correspondiente 2 un 100 % de su capacidad efectiva entre el noveno y décimo adio
producto de la llegada de competencia directa y de haber alcanzado el rendimiento

histérico promedio del negocio correspondiente al 85% de la capacidad de diseiio .

A continuacién se presentaran los distintos tipos de escenarios que la empresa
pedri enfrentar a lo largo de su funcionamiento ,considerando que la variable que se
medificara para ello corresponde solo a l!a cantidad de entradas vendidas en cada
periode sin alterar la dindmica del comportamiente general de las flucteaciones de la

mismas estimado para los diez afios de analisis .

Escenario Normal

Anie  Unidades Precio Ingresoen UF

en UF  ( P*Q*L.095)

1 886 0.1573 152.599
2 904 0,1573 155.698
3 922 0,1573 158.807
4 941 0,1573 162.070
5 980 0,1573 168.794
6 1.021 0,1573 175.857
7 1.064 0,1573 183.259
8 1.108 0,1573 190.836 |
9 1.108 0,1573 190.836
10 1.108 0,1573 190.836




Escenario Pesimista ( 62,5% de! escenarie normal )

Ao Unidades Precio  Ingreso en UF

en UF {P=()*1.095)

1 554 0,1573 95.418
2 565 0,1573 97.312
3 576 0,1573 99.207
- 588 0,1573 101.276
5 613 0,1573 105.579
6 638 0,1573 109.883
7 665 0,1573 114.537
8 693 0,1573 119.355
9 693 0,1573 119.355
10 693 0,1573 119.355 r

Escenario optimista ( 112,5% del escenario normal )

Afio  Unidades Precio Ingresoen UF

en UF (P=()* 1.095)
1 997 0,1573 171.717
2 1,017 01573 175.167
3 1.037 0,1573 178.616
4 1.059 0,1573 182.405
5 1.103 0,1573 189.982
6 1.149 0,1573 197.899
7 1.197 0,1573 206.166
8 1.247 0,1573 214.784
9 1.247 0,1573 214.784
10 1.247 0,1573 214,784
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3.2. INGRESOS NO OPERACIONALES.

La empresa cbtendri ingresos no relacienados con la operacién por concepte
de arriendo cobrade 2 los a los restaurantes que ocupan los locales dispuestos para ese
efecto. El arriende cobrado serd el de mercado para locales de esa caracteristica y este
ascenderd a § 2.000.000 de pesos mensuales lo que corresponde a 10, 064,28 UF al

aiio por los seis restaurantes .

4. COSTOS DE VENTA ,

El costo de mano de obra directa ,considera las remuneraciones del personal
involucrado directamente en la operacién .y correspende en definitiva al page de
salarios a un cajere , seis encargados de proyeccién ,dos personas encargadas de la
guarderia infantil ;seis acomodadores ,un boletero y dos personas encargadas de la
limpieza. Por otra parte ,en cuanto al costo de materia prima se refiere ,este esta dado
por el pago de las peliculas en exhibicién v corresponde al 50% de la ventas

mensuales,por lo que el costos de venta de la empresa en UF son los signientes :

\iio Costo

M.O.D

Cto. MLP.

{ Norm.)

Cto.Via.

{ Norm.)

Cto. MLP.

{Pesim.)

Cto. Via.

i Pesim.)

Cto. M.P.

(Optm.,)

Cio. Via.

{Optm)

1 1.848,00 | 76.299,50 |78.147,50 | 47.709,00 |49.557.00 | 85.858.50| 87.706.50
2 1.903,44 | 77.849.00 | 79.752,44 | 48.656.00 |50.559.44 | 87.583.50| 89.486,94
3 1.960,54 | 79.403,50 |81.364,04 | 49.603,50 |51.564.04 | 89.308.00 91.268.54
4 2.019,35 | 81.035,00 |83.054,35 | 50.638,00 |52.657,35 | 91.202,30| 93.221.85
~ 2.079,93 | 84.397,00 |86.476,93 | 52.789,50 |%4.869,43 | 94.991,00| 97.070.93
6 2.142,32 | 87.928,50 |90.070,82 | 54.941,50 |57.083,82 | 98.949.50|101.091.82
7 2.206,58 | 91.629,50 |93.836,08 | 57.268,50 |59.475,08 |103.083,00 | 105.289,58
8 2.272,77 | 95.418,00 [97.690,77 | 59.677.50 |61,950,27 |107.392,00 | 109.664,77
9 2.340,95 | 95.418,00 [97,758,95 | 59.677,50 |62.018,45 |107.392,00 | 109.732.95
10 12.411,17 | 95.418,00 [97.829.17 | 59.677,50 |62.088,67 |107.392,00 | 109.803,17
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5.COSTOS OPERACIONALES.

Ano

Rem.Indirectas Publicidad Gtos.Grls.  Seguros Mantencion Depreciacion

6.792 928,72 | 3.250,36 5.182,1

2 6.995,76 965,86 | 3.250,36 | 7106 24 5.812,1

3 7.205,63 1.004,49 | 3.25036 | 71,06 24 5.182.1

4 7.421,79 1.044,66 | 3.250,36 | 71,06 24 5.182,1

5 7.644,44 1.086.44 | 3.250,36 | 71,06 24 5.182,1

! 6 7.873,77 1.129.89 | 3.250,36 | 71,06 24 42875
7 8.109,98 1.175,08 | 3.250.36 | 71,06 24 42875

: 8 8.353,27 1.222,08 | 3.250,36 | 71.06 24 42875
9 8.603,86 1.27096 | 3.250.36 | 71,06 24 42875

10 8.861,97 1.321,79 | 325036 | 71,06 24 42875

5.1. Gastos generales .

Descripcion Cantidad anual en UF

Patentes Municipales 1.206,05
Contribuciones 1.724.65
Agua, luz , gas 125,80
Teléfono , Fax 83.86
' Varios 110,00
Total 3.250,36

5.2, Depreciacion.

La depreciacion se calculara en base al método de depreciaron lineal .
considerando para ello un plazo de cinco afios para el activo fijo sin incluir las

. instalaciones que se depreciaran en un plazo de 30 afios .



Depreciacion del activo fijo (7.623-0,0001)/5 = 1.524,6
Depreciacién de las instalaciones ( 128.625-0,0001 ) /30 =4.287,5
Total depreciacién anual primeros 5 afios 58121
Total depreciacion anual iiltimos 5 afios 4.287,5

NOTA: El activo fijo considera los equipos de proyeccién los computadores Jlas impresoras y
los teléfonos ,mientras que las instalaciones incluyen el edificio.las butacas Jos modulos y el

equipamiento de las oficinas .

6. IMPUESTO A LA RENTA .

El impuesto a la renta .corresponde a un impuesto de primera categoria .el que
se calcula en base a un 15% sobre las utilidades devengadas por ¢l negocio . Para los
efectos del calculo ,las tasas de impuesto se mantendrin constantes durante todo el

periodo que abarca el estudio .

7. VALOR RESIDUAL DE LA EMPRESA .,

( Ultimo flujo operacional x 0.8 ) / r = valor residual

De acuerdo con la formula anterior el valor residual de la empresa es de

430.889,11UF en un escenario normal .

En donde "r" corresponde a la tasa relevante determinada por el método de
CAPM .y la evaluacién se ha configurado considerando la venta del proyvecto en el

décimo aiio con la empresa funcionando .para lo cual se castigado su valor en un 20%.



8. TASA DE DESCUENTO.

La tasa relevante para la evaluacion ha sido determinada mediante la

utilizacion del método CAPM :

E(Ri) = Rf + (E (Rm)- Rf) x B.

Daonde ;

E(Ri) = Retorno exigido al active.
Rf = Tasa libre de riesgo.
E(Rm) = Retorno esperado del mercado .

B = Riesgo sistemitico o no diversificable.

La tasa libre de riesgo de los PRC a 10 aiios emitidos por el Banco Central de
Chile es de un 7,1% vy el premio por riesgo ( E(Rm)-Rf ) se considera de acuerdo con
el riesgo pais de un 6,5%.,

Para la determinacién de B en este proyecto se utilizaran dos indices para la

ponderacion del mismo :

Descripcion Beta Importancia | Ponderacién
Beta de entretencion 1.08 0.85 0,9180
Beta de Comidas 0,92 0,15 0,1380
Beta Promedio 1,0560

Para sensibilizar ¢l proyecto se utilizaran tres betas diferentes a parir del beta
promedio obtenido :
B=1,1560
B= 1,0560
B=0,9560
64



Luego aplicando la formula de CAPM se obtienen las tres tasas de descuento :

7.1% + ( 6,5% x 1,1560 ) = 0,1461 14,61%
7.1% + ( 6,5% x 1,0560 ) = 0,1396 13,96%
7,1% + ( 6,5% x 0,9560 ) = 0,1331 13,31%
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VII1. FLUJO DE CAJA
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En los altimos afios se ha pensado mucho en la realidad que tendrin que
enfrentar y superar las distintas organizaciones .Por esto existen algunas

caracteristicas que debe tener hoy una organizacién exitosa.

Dentro de esta filosofia se puede citar a John Naisbitt el cual define varias
orientaciones que afectan a la administracién moderna .Algunas de estas afectan a la

empresa:

* Sociedad industrial a sociedad de informacién : Un recurso muy importante para
una organizacion es la informacién ya que le permite estar al tanto de los cambios
que ocurren en el medio y poder disefiar ,por lo tanto .de acuerdo a esta .
estrategias y ticticas para poder desarrollar una gestibn mais eficiente .La
informacién es muy importante para logra buenos contactos spor lo que se tendra

muy presente de manera de poder ofrecer un servicio de optima calidad.

* Economia nacional a economia mundial: Las economias de los distintos paises del
mundo son cada vez mis dindmicas y abiertas al comercio internacional ,Jlo que
produce una economia mundial globalizada .Esta es una condicién que ha influido
directamente en el entorno de los cines lo que ha side beneficioso para la empresa ,

pero en cualquier momento puede traer consecuencias negativas.

* Visidn de corto plazo a una visién de largo plazo: Es importante proyectarse a
large plazo y entender en que negocio se esti participando .Lo que se busca es que
todas las decisiones estén orientadas a largo plazo .es decir .que la empresa tenga
una vision futurista de enfrentar el negocio. Por lo tanto ,se puede concluir gue

siempre se tendrd como horizente de tiempo el largo plazo,

* De la alternativa a la accion miltiple: Hoy en dia casi tedos los cines de alguna
manera u otra estan considerando en su gestion propuestas multiples.
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De acuerdo ,al trabajo realizado se puede concluir Jque el sector industrial
indudablemente pasa por un excelente momento .y se espera un desarrollo del mismo
que determine crecientes niveles de competitividad en un futuro no muy lejano .

Se prevé bajo esta perspectiva ,inicialmente una proliferacién de un gran
cantidad de salas en las grandes ciudades del pais ,para dar paso a una tremenda
rivalidad al disminuir la tasa de crecimiento del sector en funcién de un agotamiento
de las posibilidades de crecimiento geogrificas del set disponible «que es limitado .

Por la naturaleza del negocio .en términos de los grandes costos fijos que este
exhibe producto de la inversién y los pequeiios costos marginales ,paulatinamente irdin
sobreviviendo aquellas empresas que sean fuertes tanto en sus economias de escala
como en lealtad de marca ,calidad de servicio .variedad .Know-How .precios mas
competitivos .alianzas estratégicas (flexibilidad y un mejor conocimiento de sus
clientes y del mercado en general .

En funcién de lo anterior ,aquellas empresas interesadas en ingresar a esta
industria con el objeto de tener una participacién de la misma ¥ de sus atractivos
retornos ,se hace imprescindible para aquellas que tienen la posibilidad de superar las
barreras de entrada y de alcanzar v mantener una ventaja competitiva sostenible y
defendible ,que estas ingresen al sector e inicien sus operaciones lo antes posible ,con
el objeto de desarrollar cualidades como las ya descritas y aprovechar de esta manera
las oportunidades que el mercado todavia brinda .

Para este efecto ,de acuerdo con el estudio realizado se ha determinado que
una factible y atractiva alternativa para hacerlo es mediante la realizacién de un
proyecto como el propuesto por la empresa .en términos tanto de sus cualidades y

fortalezas como por los rendimientos proyectados en relacién al riesgo evaluado .

73



XI. BIBLIOGRAFIA.



XL BIBLIOGRAFIA.

Sr. Estanislao Galofré T.
La Administracion en las Organizaciones .

Tercera Edicion .

Michael Porter .
Estrategia Competitiva .

Cuarta Edicion .

Instituto Nacional de Estadisticas .
Chile: Estimaciones de Poblacion 1990- 2005
Primera Edicion .

73



XII. ANEXOS

76



CHILENACUMNSOUDADA
Santiago, 16 de Junio 1998
Seior
Alejandro Palacios
Presente
Rel.: Cotizacion Seguro de Incendio con Adicionales
Estimado Sr Palacios :
De acuerdo a lo solicitado y en base a antecedentes proporcionados, tengo el agrado de cotizar
seguro mensionado en referencia:
Materia asegurada_ | - Edificio UF 55 80606,
Cobertura - - Incendio ordinario
3 - Dafios materiales causados por aeronaves.
- Daiios materiales causados por roluras de caierias o por
- desbordamiento de estangues matrices,
- Dafios matenales causados por explosion.
- Danos matenales causados por vehiculos motorizados
- incendio y explosion a consecuencia directa de huelga,
desorden popular o actos terroristas.
- Danos materiales a consecuencia directa de huelga o
desorden popular
- Saqueo durante huelga o desorden popular
- Danos matenales causados por liltracion de luvias.
mundacion y desbordamiento de cauces.
- Daiios mateniales causados por peso de nieve o hielo
- Avalancha, aluviones y deslizamiento.
- Incendio a consecuencia de otros fenomenos de la
" naturaleza exceplo sismo.

CHILEMNA CONSCRIDADA SEGURDS GEMERALES § 4 CASA MATRIT. AV PEDRCY DE VALDIVLA |95, FONC (54 2) 200 7000 - TEIRFAX |54 Z) 274 9933
CASHLA 14587, CORREC ¥, PROVIDERCIA - SAMTIAGO

MIEMBROD DEL GRUPOD @ ASEGURADOR ZURICH



CHILEMAC ORSOUDALA,

- Incendio a consecuencia de sismo.
- Daiios mateniales causados por sismo.

Todos estos adicionales estan sujetos a inspeccion -

Total Prima Anual (LLV.A. inc.) -UF 2637
Adicional de Sismo - UF 4469
Total; UF 71.06

Forma de Pago

10 cuotas iguales - UF 746

20% de pie -UF 1421

O cuotas iguales -UF 986

8 cuotas iguales -UF - 746

Deducibles: - Para los riesgos de huelga y terrorismo 0,5% con un

minimo de UF 5.00, en (oda y cada pérdida

- Para los riesgos de la naturaleza, 0.5% con un minimo
de LUF 5.00 en toda y cada pérdida.

- Para el riesgo de rotuta de caferias, 0,5% con un
minimo de UF 5.00 en toda y cada pérdida

- Para el riesgo de sismo, el 1% del monto asegurado en
¢l momento del siniestro, con un minimo de UK 25, por
ubicacion y un maximo de UF 5.000, en un'solo
acontecimiento

Para contratar su seguro u obtener mas informacion llamenos directamente al 200 71 91 todas
sus inquietudes tendran respuesta.

Agradeglndo su atencion y prelerencia le saluda atentamente.

9 Las Condes

CHILEMA COMSOUDADA SEGURDS GEMERALES 5.4 CASA MATRIZ: AV PEDRC) DE VALDIVIA 195 FOMCY (54 2) 200 7000 TELEFAX {54 2) 274 9911
CASNLA 14587, CORRED 9, FROVIDEMCLA - SAMTIAGD
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