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RESUMEN EJECUTIVO

1.- Antecedentes de la empresa

Razon Social : Comercial IMPOMAX LTDA.
Giro Social : Importacion, Distribucion y Comercializacion de
Articulos Deportivos.

Tipo de Sociedad  : Sociedad de Responsabilidad Limitada.
Nombre de Fantasia : DUMBELL *S.

2.- El provecto
Hoy en dia se puede apreciar un real interés en las personas por cuidar su salud y

mantenerse en forma. Mediante la practica de deportes y cuidando su dieta la persona podra
acceder a mejorar su calidad de vida.

Por lo observado en el mercado nacional, los fenémenos identificados en otras
latitudes se repiten en nuestro pais y la finalidad del proyecto sera atender las necesidades de
estos cada vez mas numerosos consumidores.

3.- El negocio

El negocio para Dumbell’s basicamente consiste en importar articulos para
acondicionamiento fisico y comercializarlos en el mercado a precio de competencia, para un
segmento especifico de mercado, ofreciendo servicios que la diferencien de las demas
empresas y abriendo sus tiendas incluso los fines de semana.

4.- Propésito, mision v objetivos de la empresa

Proposito : Entregar salud a sus clientes.

Mision : Proporcionar productos v servicios de probada calidad.

Objetivos : Poseer la representacion exclusiva de Marca.
Comercializar lineas de productos novedosas para los consumidores.
Lograr posiciones destacadas en el mercado, consolidando su imagen.
Obtener excelentes tasas de retorno para sus accionistas.
Lograr un excelente clima de trabajo para sus trabajadores.

S.- Comportamiento v perspectivas del Mercado

De acuerdo al nivel de crecimiento de las importaciones en los tltimos afios, se espera
que este mercado sea cada vez mds atractivo y comiencen a ingresar nuevos competidores a

¢l, aumentando los niveles de competencia.



6.- Anilisis del medio ambiente

Mediante el analisis del medio ambiente que rodeara a la empresa podemos encontrar
tanto oportunidades como amenazas, pero en resumen se puede decir que se hace muy
necesario que a partir de la coyuntura actual del mercado, que se encuentra en pleno
crecimiento y con el ingreso de nuevos competidores, comience a desarrollarse una campaifia

de introduccion, que permita a la empresa defender posiciones a futuro y captar mercado.

7.- Definicién de la estrategia genérica

La estrategia genérica que utilizara la empresa sera la de diferenciacion basada en la
segmentacion del mercado, enfocada especialmente a las personas de nivel socioecondmico
alto y medio de la capital, que habiten en las comunas de Providencia, Vitacura y Las Condes.
8.- Demanda

Respecto a la demanda, en el mercado se da un interesante crecimiento, que se refleja
en la aparicion de nuevos competidores y mayores niveles de productos importados. Se
estima que a futuro lograra desarrollarse en el pais, un verdadero boom para este mercado y
todo lo relacionado con el cuidado fisico de las personas.

9.- Mezcla comercial

El fin de la empresa en este sentido, es introducir productos novedosos para el
mercado, a precios de competencia, ofreciéndolos en tiendas ubicadas en avenidas de facil
acceso para los consumidores y desarrollar ademas una campafia de publicidad que sea
constante.

10.- Andlisis Financiero

El proyecto para iniciar sus actividades necesita una inversion inicial de UF 9.554, que
involucra basicamente inversion en activos muebles para la empresa, y el pago de varios
gastos necesarios que se deben hacer para comenzar a operar.

El financiamiento sera otorgado por Citybank, a 10 afios, al 8 % de interés anual en
UF, sin afios de gracia y con cuotas iguales.

Dentro del analisis de rentabilidad del proyecto, se utilizaron seis tasas de descuento,
que se obtuvieron con el modelo de valoracion de activos C.A.P.M., mas tres betas y dos tasas
de premio por riesgo. Con valores de: premio por riesgo = 6,0% y 6,5% ; betas = 1.08%;
1.26%; 1.89% : tasa libre de riesgo = 6.69%



11.- Valores Actuales Netos de la Inversion

Escenario Tasa de Descuento V.AN.(en U.F.) T.LR.

PURO 18,98 % 14.594 38,78 %
NORMAL 18,98 % 15.874 46,61 %
PESIMISTA 18,98 % 9.453 37,84 %
OPTIMISTA 18,98 % 18.438 51,53 %

12.- Conclusion
De acuerdo a lo mencionado anteriormente podemos concluir que desarrollar un

proyecto de esta naturaleza, resulta altamente rentable y constituve una verdadera opcion de

mnversion, dentro de las alternativas que ofrece nuestro mercado, en la actualidad.
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INTRODUCCION

1.- ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

Razon Social : Comercial IMPOMAX LTDA.
Giro Social - Importacion, Distribucién y Comercializacion de
Articulos Deportivos.

Tipo de Sociedad  : Sociedad de Responsabilidad Limitada.
Nombre de Fantasia : DUMBELL °S.

2.- PORQUE REALIZAR ESTE PROYECTO

En los altimos afios se ha venido observando en el pais, una persistente preocupacién
e interés por parte de las personas, en cuidar su salud y estado fisico. Esto ha derivado en el
nacimiento de un importante mercado, que hasta hace algin tiempo solo habia sido atendido
de manera superficial, por algunos gimnasios y empresas.

Este comportamiento adoptado por las personas, no es novedoso en el concierto
internacional y en la realidad, no hace mas que reafirmar las tendencias mundiales, que
indican que cuando los paises se desarrollan, se comienzan ha producir problemas de
sedentarismo en sus habitantes. En tal caso, si observamos el notable crecimiento del nimero
de Gimnasios, Centros de Tratamiento de la Obesidad, Centros de Nutricién, Campos
Deportivos y el surgimiento de innumerables productos, ya sea naturales o no, que prometen
solucionar las tendencias de sobrepeso, se puede visualizar que actualmente, existe una real
necesidad en las personas por atender este delicado problema.

Si nos concentramos en las experiencias de paises como los Estados Unidos,
Argentina o Brasil, por nombrar algunos, nos podemos dar cuenta que el desarrollo de este
mercado ha sido un verdadero boom, transformando esta necesidad circunstancial en un estilo
de vida adoptado por sus cultores y con bastante seguridad se puede afirmar que los
interesados, estardn dispuestos a destinar parte de su presupuesto a suplir este interés por

bajar de peso, mantenerse y sentirse bien.
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Como lo iremos viendo a través de este proyecto, llegaremos a la conclusién, de que,
importar ¢ implementar una cadena de tiendas, donde se vendan y distribuyan, de manera
especializada, méaquinas de acondicionamiento fisico y donde se le entregue el soporte
necesario a una persona para que realice los diferentes trabajos de acondicionamiento en la
comodidad de su hogar, constituye una verdadera alternativa de inversién dentro de las

diferentes opciones que ofrece el mercado en la actualidad.

3.- CUAL ES EL NEGOCIO

Segun la definicion de negocio utilizada por Michael Porter, respecto a tecnologia,
chentes y competidores, Bumbell’s, que desde ahora en adelante llamaré DB, buscard
posicionarse en un segmento especifico del mercado, que en la actualidad no es atendido
totalmente, por los participantes de é1.

Primeramente, se buscard obtener la representacion en Chile, de algunas marcas
extranjeras que se¢ dedican a la fabricacion de maquinas y accesorios para ejercicio y
acondicionamiento fisico, las que deben ser fabricadas con calidad y a bajo costo.

Una vez conseguidas las representaciones se importaran las maquinas v accesorios,
para luego ser comercializados a través de tiendas propias, a los grupos de ingreso medio-
alto ( Grupos ABC1 y C2 ) de la zona metropolitana y especialmente al sector alto de la
capital.

Ademads se ofrecera garantia, servicio técnico, soporte educativo y se entregara un
servicio de despacho sin costo, a los clientes que compren en las tiendas.

Con el transcurso del tiempo se espera adquirir el know how del negocio y luego
entrar de lleno a fortalecer el servicio técnico, de manera de lograr que las personas
identifiquen a DB, como el lugar donde pueden acudir para solucionar cualquier desperfecto

que sufran sus aparatos, sean o no adquiridos en las tiendas de DB.
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4.- PROPOSITO, MISION Y OBJETIVOS

De acuerdo a las necesidades de una buena planificacion, a continuacion se

estableceran los planes basicos de la empresa DB :

a) Proposito
La razon de existir de DB, es entregar salud a sus clientes de manera que asi ellos

logren elevar su calidad de vida.

b) Misién
La empresa para lograr su propésito. tendra como mision, proporcionar a los
consumidores productos y servicios de probada calidad, preocupandose de cumplir

cabalmente con las condiciones y plazos pactados durante el proceso de venta.
¢) Objetivos
Con el fin de obtener resultados adecuados, se establecen los siguientes objetivos

segun el horizonte de tiempo:

¢ Objetivos de corto plazo

|. Comercializar 10 a 15 lineas de productos.

I3

- Adquirir la representacion exclusiva de un par de marcas especializadas en la fabricacion
de maquinas y accesorios, para ejercicios v acondicionamiento fisico.
3. Trabajar con por lo menos 2 marcas de la competencia, que no tengan representacion
exclusiva.
4. Ubicarse dentro de los seis primeros importadores de articulos deportivos dentro del
primer afio de gestion. Esto es abarcar entre un 4 y un 5 %, del mercado.

¢ Objetivos de mediano plazo
1. Ubicarse dentro de los cinco primeros lugares del mercado, captar entre un5a 7 % de

este y comercializar a regiones.
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2. Ser identificados por los consumidores como:
* Un excelente servicio post venta.
* Un reconocido punto de venta, donde se puedair v encontrar informacion
sobre alimentos, revistas y aparatos que contribuyan al desarrollo o
mantenimiento del fisico de las personas.
*Un servicio técnico de excepcion, para poner solucion a los desperfectos
y dafios que sufran las maquinas, sean adquiridas o no, en las tiendas de la

empresa.

Objetivos de largo plazo
. Ocupar posiciones de seguidor del mercado con ventas que bordeen el 8 %.

e

J

. Ser lideres en lo que a servicio post venta se refiere.

3. Lograr un reconocido prestigio en nuestra atencion y diferenciarse por eso.

De acuerdo a los objetivos de los agentes participantes se tendra:
* Objetivos de los Accionistas

Percibir retornos sobre su capital, con un promedio del 25 a 30 %, obteniendo las
menores tasas de riesgo posibles, asociadas a su inversion comparandolas con inversiones
alternativas.
* Objetivos de los consumidores

Lograr satisfacer de la mejor manera sus necesidades, en lo que a cuidado de su salud
se refiere. Encontrando en las tiendas de DB, todas las soluciones a sus inquietudes.

¢ Objetivos de los trabajadores

Contar con una estable fuente de ingresos y desarrollar sus actividades en un ambiente
de trabajo que sea grato, seguro y confiable. Ademas de disponer de las herramientas e
infraestructura adecuadas para realizar su labor.
¢ Objetivos de los empresarios

Asignar de la manera mas eficiente, los recursos de que disponen.

Hacer crecer la empresa y transformarla en una cadena de nivel nacional.

Conciliar las distintas aspiraciones de consumidores, trabajadores y accionistas.



DESCRIPCION DEL MERCADO

1. - CARACTERIZACION DEL MERCADO

Identificada la necesidad que tienen hoy las personas por contar con productos y
servicios que le permitan realizar actividades de acondicionamiento fisico, a continuacién se
presentara una caracterizacion general de cudles son los consumidores, oferentes y

proveedores que participan en el mercado nacional.

1.1.- Consumidores

Hoy en el mercado nacional existen dos tipos de consumidores, los que por sus
caracteristicas y necesidades demandan los productos y servicios para su uso particular
( consumidores finales ) y los consumidores que demandan los productos y servicios de
manera intermedia.

Respecto a los consumidores que demandan los productos de manera intermedia, se
puede distinguir, que en primer lugar se encuentra un grupo de consumidores compuesto por
los gimnasios, centros de acondicionamiento, clubes deportivos, centros de rehabilitacion y
establecimientos educacionales, por mencionar algunos, que por intermedio de los aparatos
ofrecen servicios de acondicionamiento o rehabilitacion a las personas y en un segundo
termino existen empresas que se dedican a redistribuir los productos que se importan o
fabrican en el pais.

En esta perspectiva es necesario hacer una diferencia en las reales necesidades que
tienen los consumidores. Algunos de ellos, como lo es el caso de los gimnasios, necesitan
contar con un producto muy resistente que sea de alta calidad, para ser utilizado de manera
intensiva, demostrando una menor sensibilidad a los precios y estando més dispuesto a pagar
por su calidad requerida. Mientras que por otro lado, existen otros consumidores, como 1o es
el cliente particular, que si es sensible a los precios y pretendera adquirir los articulos al
minimo costo posible, reconociendo que el nivel de uso que le dari al aparato es

significativamente menor que el exigido por los gimnasios o similares.



1.2.- Oferentes
Hoy en dia, la venta de articulos para acondicionamiento fisico al detalle, esta siendo
proveido por unos cuantos establecimientos comerciales que importan estos productos y por

determinadas empresas nacionales, que se dedican a su fabricacion.

Si bien los fabricantes nacionales atienden principalmente el segmento de los centros
de acondicionamiento fisico, los gimnasios y clubes deportivos, el grado de resistencia y
utilizacion de los aparatos que estos consumidores requieren, no representa en todo sentido, el
cliente que DB quiere satisfacer, visualizando que existe un gran nimero de consumidores
que desea utilizar estos productos en su casa y reconociendo que la magnitud y nivel de uso

que cllos le daran a sus productos, no puede compararse con las necesidades de los gimnasios
vy clubes deportivos.

Paralelamente, hay en el mercado empresas, que se dedican a la venta de maquinas al
detalle para el grupo de los consumidores particulares, pero cada una de ellas no son
especialistas en la materia y no cuentan con una amplia gama de aparatos para ofrecer a los
consumidores, ademas no se preocupan del servicio post venta v no le dan una atencion seria
a los clientes, ya que trabajan con otros productos para deportes, como venta de raquetas de
tenis, de squach, raquetball, zapatillas, pelotas de tenis, fitbol, basquetball y otros accesorios,
que finalmente no los vuelve en especialistas en la materia, impidiéndoles responder
verdaderamente a las inquietudes de los consumidores.

Basicamente los productos que se ofrecen en el mercado, estan enfocados a dos tipos
de trabajo a realizar, primeramente estin los aparatos destinados a los ejercicios aerébicos,
que permiten a la persona que los utilice, mantener o bajar su peso, ademas de conformar su
figura, siendo ideal para personas de diferentes edades, pero es mas utilizado por las mujeres.
Por otro lado se tiene los aparatos destinados a los ejercicios de fuerza y que aumentan el
volumen de la masa muscular del usuario, estos naturalmente son mas preferidos por los

hombres, hasta los cincuenta afios.



Si tomamos en consideracion, que en la actualidad las necesidades del grupo de
personas particulares no son atendidas satisfactoriamente por los oferentes y reconociendo
que DB puede comercializar ha estos dos grandes grupos de consumidores, podemos afirmar
que el negocio para la empresa debe ser dirigido principalmente al segmento de mercado
compuesto por los particulares que desean practicar deporte en la comodidad de su hogar,

dadas las necesidades, caracteristicas y potencial crecimiento de este segmento en especial.

1.3.- Proveedores

Respecto a los proveedores que surten el mercado nacional se tienen diferentes tipos
de empresas que a través de representantes actiian en el mercado ofreciendo sus diferentes
lineas de productos.

Por mencionar algunas nacionalidades de estas empresas se puede citar a fabricantes
de EE.UU., Canada, Espafia y China.

Es importante mencionar que dentro de los proveedores del mercado existen algunas
empresas que no fabrican directamente los productos que ofrecen sino que encargan a otras
empresas la labor de fabricacion, dediciandose exclusivamente a disefiar, crear e introducir al
mercado nuevas maquinas y aparatos que logren satisfacer de mejor manera las necesidades

de los consumidores.

Finalmente DB, pretenderd ingresar al mercado de la venta de aparatos para ejercicio
y acondicionamiento fisico a los particulares, de manera especializada y directa, con el fin de
atender las necesidades de este creciente grupo de consumidores y obtener por ello los

beneficios correspondientes.



2. - COMPORTAMIENTO Y PERSPECTIVAS DEL MERCADO

De acuerdo al comportamiento observando en el crecimiento de las importaciones de
articulos deportivos en los tltimos afios, se puede afirmar que este, es un mercado en pleno

desarrollo y que a futuro, rapidamente comenzaran a tomar fuerza los volumenes de venta
observados. ( Anexo 1)

Por el momento la competencia en el mercado no es muy fuerte, pero se advierte que
en la medida que comiencen a ingresar nuevos competidores al mercado y se empiecen a
desarrollar segmentos particulares, como al que DB desea ingresar, comenzaran a producirse
roces entre competidores desarrollandose variadas campafias publicitarias y estrategias de

ataque, enfocadas a captar mas clientes, transformando la competitividad del sector.

Sin duda que la publicidad e introduccién de articulos deportivos, via television v
cable, ha despertado en los consumidores un interés y real deseo por adquirir estos aparatos,
estimulando y gencrando una mayor cantidad demandada. Si le agregamos que al mercado
estan ingresando nuevas empresas a suplir esta nueva cantidad demandada, se considera
seriamente, que en un plazo no superior a un afio se encontraria el momento adecuado para
que DB entre al mercado y realice una labor de mejoramiento de los servicios ya entregados y
ofrezca sus productos a los consumidores. Plazos posteriores a este, pueden influir
negativamente respecto de los objetivos de corto y mediano plazo, debido a que la empresa
perderia posiciones muy importantes respecto de los actuales y potenciales competidores,

que por ¢l momento se encuentran observando lo que acontece en el mercado.

A continuacion en el Cuadro 1, se presentan los principales articulos que se ofrecen en
el mercado y como se podra apreciar estos productos resultan ser los mas conocidos por los
consumidores. Basandose en esta oferta de productos es que DB, tiene la oportunidad de
introducir en el mercado dentro de sus lineas de productos, aparatos que sean novedosos y

entretenidos para los consumidores.



CUADRO 1

Basicamente los productos que se ofrecen en el mercado son :

» (Gimnasios con estaciones: en ellos pueden trabajar més de dos personas, de manera

independiente y realizar distintos ejercicios, generalmente especificos para cada musculo y
parte del cuerpo, como brazos, piernas, abdominales y espalda entre otros. Aqui el tamafio
de la maquina tiene relativa importancia, por que lo que al consumidor le interesa es que
en el aparato, puedan trabajar la mayor cantidad de personas. Preferentemente estas
maquinas de ejercicios son las demandadas por el grupo de consumidores compuesto por
los gimnasios, centros deportivos e instituciones. Lo que se ofrece en el mercado
actualmente va de dos a ocho personas, que pueden realizar sus ejercicios de manera

independiente.

» Gimnasios multifuncion: aparatos de dimensiones reducidas donde se puede realizar gran
cantidad de ejercicios. Estos aparatos son los que mas interesan a las personas que desean
implementar un gimnasio en su hogar. Hoy lo disponible segin el tamafio de la maquina va

desde dos ejercicios a cuarenta, segun sea el caso.

* Banquetas, para abdominales o para pesas: existen variados modelos que incluyen otros

ejercicios o simplemente el de base. Estos articulos generalmente son de un costo muy

inferior a los de los gimnasios antes mencionados.

*» Steppers, escaladores: para trabajos aerobicos y trabajo de piernas. Aqui el mercado
ofrece una variada gama de artefactos que tienen diferentes calidades y precios.

* Bicicletas estacionarias: de variadas marcas v modelos, es uno de los articulos mas

clasicos en lo que a ejercicios se refiere, sus precios y calidades van desde lo mas

sofisticado a solo, el ejercicio basico.
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DESCRIPCION DE LA EMPRESA

1.- PRESENTACION INICIAL

DUMBELL’S, sera una empresa que representara de manera exclusiva a una o dos
marcas internacionales que se dediquen a la fabricacion de articulos y accesorios para
acondicionamiento fisico. En la exposicion FISA 95 se contacto a la empresa PAN TATWAN
ENTERPRISE CO., LTD. que fabrica Safety Equipment, Exercise Equipment & Furniture
Fittings, a precios bastante competitivos y que buscaba un socio comercial en Chile, este
podria ser un buen ejemplo a considerar para el proyecto.

Los productos seran importados desde el extranjero y comercializados en forma
directa a través de sus propias tiendas comerciales.

Ademas, se prestara servicio técnico en el armado y reparacion de las maquinas que
sufran desperfectos al ser utilizadas, por sus clientes y se contara con un servicio exclusivo de
entrega a domicilio para los consumidores que adquieran en sus tiendas, productos muy

voluminosos o con mucho peso, que les resulten muy dificiles de transportar.

En el corto plazo DB desarrollara sus actividades, enfocandose a los consumidores
finales de la region metropolitana, especificamente ubicados en las comunas de Providencia,
Vitacura y Las Condes, area donde se concentra gran parte de la poblacion con mavores
ingresos del pais y que constituye el grupo objetivo al cual DB pretende Ilegar. Se entenderé
como clientes finales a las personas que adquieran los articulos para su uso particular v no
otorguen servicios a otros como gimnasios, clinicas de kinesioterapia o instituciones, ademas
no deben realizar actividades de redistribucion o reventa de los productos ofrecidos por la

empresa, a terceros. El resto de los clientes se considerarid como intermediarios.

A mediano y largo plazo se pretendera abarcar a los clientes intermedios, que
distribuiran las marcas representadas por DB a terceros, atendiendo otras comunas de la

capital y vendiendo sus productos en distintas regiones del pais.



2.- FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA

La empresa implementara tres puntos de venta al estilo Show-Room, donde se
exhibirdn, a los consumidores, todas las lineas de productos que la empresa comercialice.
Estos puntos de venta se ubicaran preferentemente en las comunas de Providencia, Vitacura y

Las Condes teniendo que cumplir con ciertos estandares basicos para funcionar como:

* Poseer una linea estética homogénea, con colores y decoracion caracteristicos para ser
identificados facilmente por los consumidores.

* Contar con amplias salas de venta, hasta de 200 Mts. cuadrados para exhibir todas las
lineas de productos de que se disponen.

* Implementar letreros luminosos llamativos y utilizar bastante iluminacion interior, para
atraer la atencion e interés de los consumidores.

* Finalmente, estar ubicados en avenidas conocidas, muy transitadas y de facil acceso, con el

fin de que el punto de venta a la vez cumpla una funcion de auto-publicidad.

La empresa enfrentara la demanda dividiendo sus actividades, al estilo de unidades
estratégicas. Conformara tres grupos de trabajo. El primero de ellos estara compuesto por el
personal administrativo, el segundo lo integraran los vendedores de local y el ltimo pero no
menos importante, lo conformarén los despachadores, armadores y personal de bodega. Cada
uno de ellos debera desarrollar sus actividades de manera integrada con los demas £rupos,
buscando trabajar en equipo para asi conseguir los objetivos propuestos y tener un buen

funcionamiento.

Hay que dejar en claro que cada una de las personas que traten con los clientes estara
llevando a cabo un “ momento de la verdad ”, representando a la empresa y por ende
poniendo su imagen en juego, por lo que a cada uno, se les exigird un cordial, amistoso y

respetuoso trato para con los clientes.
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Cada local mantendra bodegas particulares, donde se guardaran productos de ficil
transporte que habitualmente los clientes deseardn llevar por sus propios medios en el
momento de la compra. También se arrendard una bodega central que abastecera a través de
los despachadores a los locales y consumidores, con los productos de mayor dificultad para

su transporte, que s¢ hayan vendido.

3.- AMBITO Y ASPECTO LEGAL

A continuacién se procedera a tratar los aspectos legales que se relacionen con el

inicio y desarrollo de actividades de DB como empresa, para operar en el mercado.

3.1.- Constitucion de la Sociedad

Para constituir la sociedad y comenzar a operar en el mercado, Dumbell’s debe crear
su personalidad juridica, estableciendo los derechos y obligaciones para las partes que

celebren el contrato.

En este sentido se propone constituir una sociedad de responsabilidad limitada, para
que asi los socios no respondan a las deudas u obligaciones sociales de manera indefinida y
solidaria con sus bienes personales, sino que limiten su responsabilidad al monto de lo que
ellos hayan aportado como capital o a alguna cantidad mayor que hayan sefialado al constituir
la sociedad.

Para que esta Sociedad se perfeccione, es necesario formalizar la constitucion de la
Sociedad mediante la firma de un contrato por Escritura Publica ( Anexo2 ), inscribir el
extracto de esta en el Registro de Comercio del domicilio social v publicar dicho extracto en
el Diario Oficial dentro de los sesenta dias contados desde la fecha de otorgamiento de la
Escritura Social.

El costo de aproximado de lo anterior sera de acuerdo al monto del capital.
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3.2 - Iniciacion de Actividades

Para llevar acabo la iniciacién de actividades, se debe cumplir los tramites ante el

Servicio de Impuestos Internos quien permite la obtencién del Giro Social y el RUT de la

empresa.

3.3.- Obtencion de Patente Municipal

Para desarrollar sus actividades cada local, debe pagar UF 25.5.-, por concepto de
patente, a la municipalidad que corresponda al domicilio de este.

3.4 - Patente de Marca
A pesar de que no es un requisito para empezar a funcionar, de acuerdo a las
intenciones de la empresa es bastante conveniente que apure los tramites de patentar las

marcas que desea distribuir antes que otra empresa se le adelante, perdiendo importantes

derechos que finalmente la pueden perjudicar.

4.- PROCESO DE IMPORTACION

Una vez adoptada la decision de que maquinas y articulos se van a comercializar y que
cantidades se van a traer, empezara el proceso de importacion de los articulos pidiendo la
Factura Proforma correspondiente al proveedor para iniciar los contactos con el banco
comercial nacional que efectuard las operaciones de abrir la Carta de Crédito pedir la
autonizacion de importacion al Banco Central y pagar al proveedor para que se de la orden de
embarcar las mercaderias.

Como lo veremos mas adelante, los productos deben ser adquiridos a empresas
asiaticas, en especial de Corea y Taiwan, paises donde los fabricantes son los mas
competitivos a nivel mundial. Sus aparatos cuentan con disefio, tecnologia vy calidad
apropiados para las necesidades de nuestros clientes y su relacion precio utilidad es mas que
satisfactoria, los compradores sienten que las maquinas son buenas y firmes, dado su costo.
En relacion a las marcas Canadienses y Americanas, los productos no tienen muchas

diferencias fisicas, mas bien la gran diferencia se da en el precio.
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ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SECTOR INDUSTRIAL

1.- ANALISIS DEL MEDIO AMBIENTE

Un exhaustivo examen al medio que rodears a la empresa, resulta de alta importancia
para determinar la estrategia a utilizar y asi enfocar los esfuerzos necesarios para conseguir
los objetivos propuestos por la empresa. A continuacion se presentan las distintas variables de

contingencia que afectan a la empresa.

1.1.- Analisis de las Variables de Contingencia Generales

a) Variables Socioculturales: En este sentido se puede observar que con el transcurso del
tiempo las costumbres y habitos en el pais, se han ido modificando de acuerdo a la nueva
realidad econémica que vive el pais. Hoy existe un mercado de personas que desea vencer al
sedentarismo, que generan las innumerables oficinas, el trabajo y la televisién entre otros. Si
a esto se le suma el deseo de las personas, por mantenerse en forma y cuidar su salud,
podriamos decir que se estd generando una nueva actitud en las personas, que se traduce en
destinar parte de su dinero y tiempo para inscribirse en gimnasios y vencer el problema. Pero
tambicn existe una parte de estas personas que por diversas razones no pueden acudir a los
gimnasios y sienten el deseo de llevar articulos de acondicionamiento a su casay trabajar en

€l junto a su familia.

b) Variables Tecnologicas: Hoy en el mercado existen empresas que importan sus productos
desde el extranjero, como también hay otras que las fabrican en ¢l pais.

Para nuestro interés, podemos decir que las maquinas fabricadas en el pais, no se
encuentran al nivel de disefio y precio de las maquinas importadas, encontrando que la
relacion precio/calidad de las maquinas importadas, resulta mucho mas valorada desde el
punto de vista de percepcion del cliente.
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Los articulos importados cuentan con accesorios adicionales, como indicadores y
relojes electrénicos de pequefio tamafio que sefialan a los usuarios distintas variables de gran
importancia al realizar los ejercicios como, velocidad alcanzada, niimero de veces que se
efectia el trabajo, cantidad de calorias que se quema al realizar los ejercicios y tiempo de
trabajo entre otras. Estas resultan de gran importancia para medir el nivel y grado de
dificultad con que se llevan a cabo las distintas series practicadas. Esto, sumado a la calidad,
volumenes de produccion, ademas del especial y modemno disefio de que gozan estos
aparatos, nos habla que en la elaboracion y fabricacion en serie de estos articulos se utiliza

tecnologia muy moderna, que se traduce en costos muy inferiores a los que podria alcanzar un

fabricante nacional.

¢) Vanables Econémicas: En el concierto internacional Chile es considerado ampliamente
como el pais menos riesgoso y mas estable para iniciar proyectos en la América Latina. Su
evolucion econdémica a través de los ultimos afios, lo ha llevado a obtener tasas de
crecimiento sostenidas de su PGB, traduciéndose en mayores niveles de renta percibidos, los
cuales podran ser utilizados por las personas para consumir bienes de segunda necesidad,
como lo son los productos que DB desea comercializar en el mercado.

Principalmente, se considera dentro del Cuadro 2, la evolucion de los indicadores
economicos mas importantes como la inflacion, PGB, ingreso percapita, inversion extranjera,

tasa de desempleo y ciclo econémico en que se encuentra el pais.

d) Variables Politico-Legales: Respecto a este punto no existen mayores legislaciones
especiales, que dificulten el ingreso de DB a desarrollar sus actividades, por lo que es
necesario remitirse a  las leyes generales que regulan las materias de importacién y

compraventa de bienes muebles.



CUADRO 2

Principales indicadores macroeconomicos de la economia nacional:

Inflacion

:8 % al afio, esperandose tasas inferiores para los

proximos afios.

16

: Crecimiento sostenido que bordeara el 7 % en promedio.

Ingreso Percapita

: Se espera sea superior a los US $ 3.000 Délares.

Inversion Extranjera

: Continge sobre los US $ 2.200 millones al afio.

Tasa de Desempleo

- Se encuentre muy cercana a su tasa natural.

Ciclo Economico

: Se pronostica que el pais, continlie en una etapa de auge

economico.
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1.2.- Analisis de las Variables de Contingencia Especificas

Basandose en el capitulo I del libro * Estrategia Competitiva ”, de Michael Porter,
donde se identifican cinco fuerzas competitivas que afectan a la industria, se procedera a

realizar un analisis particular con cada una de estas fuerzas.

a) Competidores Actuales en el Sector Industrial

Se entendera por Competidores Actuales, a todas aquellas empresas, que se dediquen
a vender a los consumidores finales, ya sea importando o fabricando, maquinas y articulos
para acondicionamiento fisico. Dentro de este andlisis particular se consideraran los

siguientes puntos, que afectan directamente a DB, para llevar adelante su proyecto:

* Numero de Competidores dentro del sector: En la actualidad existen en el mercado seis

empresas que importan y ofrecen productos, que DB desea comercializar ( Anexo 1 ) v
solo dos fabricantes de gran importancia.

* Diferenciacion: Los productos en algunos casos son muy parecidos, como sucede en
articulos como Bicicletas, Stepps, Bancas para pesas y abdominales por nombrar algunos.
Pero en otros casos, como los Gimnasios con estaciones y multifuncionales, existen
diferencias substanciales en lo que a calidad, precio vy niimero de ejercicios se refiere. El
punto central que DB desea lograr en esta materia, es ofrecer articulos novedosos para el
mercado y que respondan satisfactoriamente a las reales necesidades que el consumidor
posee respecto a precio y calidad.

Con esto DB espera lograr diferenciar sus productos v servicios de la competencia,
para asi ir afianzando, una solida y sostenible posicion en el mercado. Es importante
reconocer que los Competidores Actuales también pueden imitar los aspectos en que DB
pretende diferenciarse. Teniendo claro esto, lo importante es ir desarrollando y mejorando
constantemente otros aspectos que el consumidor le brinda importancia, como lo son el
financiamiento otorgado por la empresa para la compra de los articulos, los descuentos y

servicios adicionales que se ofrecen.
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¢ Costos de salir del sector: Esta materia puede no constituir un gran problema para DB, ya

que se pueden utilizar diferentes y rapidas alternativas para abandonar el negocio sin tener
mayores complicaciones ni perdidas por concepto de costos. Como se trabaja con
importaciones s¢ tienen grandes volumenes de mercaderias en stock, pero estas pueden
ser liquidadas a bajo precio en el mercado u ofrecidas a los competidores a precios de

oferta, recuperando en gran medida la inversién realizada en esta materia.

b) Competidores Sustitutos

En este aspecto se considerara Competidores Sustitutos a todas las empresas que
cumplan con satisfacer las necesidades o faciliten los servicios necesarios, para que los
consumidores realicen actividades relacionadas con el acondicionamiento fisico y que
prometan terminar con el sobre peso de las personas. Ademas se consideraran a todas
aquellas empresas que distribuyen u ofrecen los productos al consumidor, pero que no los
importan directamente. Con un sentido amplio se mencionara a los principales Competidores

Sustitutos como sigue:

e (imnasios y Centros de Acondicionamiento Fisico
En primer lugar se ha identificado como principales y mas numerosos Competidores

Sustitutos a los Gimnasios y Centros de Acondicionamiento Fisico de la capital, quienes
principalmente se encuentran ubicados en las comunas donde DB desea ingresar ( Anexo 3 ).
Si bien es cierto que en la mayoria de los casos estos establecimientos, no se dedican a
comercializar productos en el mercado, ellos prestan en un solo lugar, todos los servicios
relacionados con mantener el peso y estado fisico de los usuarios. Esto los transforma
entonces, en importantes competidores a considerar por DB, para hacer notar las diferencias

que le otorgarian sus productos a los consumidores.

En este sentido podemos mencionar que la mayoria de los gimnasios y centros de
acondicionamiento fisico de las comunas donde se ubicarian las tiendas de DB, cobran

mensualmente $19.000 pesos en promedio, para poder utilizar sus instalaciones.
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Un buen punto de disuasion para captar a los clientes, seria hacer notar a los
consumidores que por la compra de los articulos para su uso particular, estarian ahorrando
dinero. Esto debido a que transcurrido un tiempo determinado, el consumidor pagaria la
maquina que compro, con el dinero que le pagaba a su gimnasio y posteriormente disfrutaria
en su casa por mucho tiempo la méaquina que compro, ahorrandose cada mes, la mensualidad
que pagaba en su gimnasio. Esto se puede amplificar, si es que dentro de una familia son
vanas las personas las que acuden a estos centros de acondicionamiento.

Otra caracteristica importante a destacar es que habitualmente estos establecimientos
no cuentan con el nimero de estacionamientos ni de aparatos necesarios para abarcar el total
de su demanda en los horarios peak, que se produce cuando las personas terminan sus labores
de trabajo. La misma situacién se observa en la instalaciones sanitarias las que no soportan
una demanda de esta magnitud.

En lo que se refiere al tiempo necesario para trasladarse a estos Centros, cada vez se
hace mas dificil desplazarse por las calles de la ciudad, debido a los desagradables

atochamientos que se producen a esas horas.

» Distribuidores de Productos Quimicos v Naturales para Adelgazar

Dentro de estos distribuidores se cuentan a los fabricantes e importadores de estos
productos que en el dltimo tiempo han masificado su oferta a todo el mercado, a través de
publicidad intensiva en todos los medios de publicidad.

Por lo general estos productos tienen efectos secundarios v no resultan ser tan
efectivos como lo muestra su publicidad, aminorando entonces su potencial amenaza a las
perspectivas de DB, debido a que los consumidores por lo general los utilizan una vez y luego

no los compran mas.

¢) Competidores Potenciales

El caso de los Competidores Potenciales, resulta ser mas amenazante para los
objetivos de DB, debido a que si el mercado se transforma en un mercado cada vez mas
atractivo, comenzaran a ingresar a él, empresas que estén buscando diversificar sus negocios
0 nuevas empresas como lo es el caso de DB, que deseen incorporarse al mercado y atender

segmentos determinados de este.



20

Por mencionar algunos competidores potenciales, podemos citar los casos de grandes
supermercados, empresas que se dediquen a la importacion y las tiendas por departamento
que se tratan a continuacion, entre otras.

» Tiendas por Departamento

Como un importante grupo de Competidores Potenciales se puede citar a las Grandes
Tiendas Comerciales por Departamento, como es el caso de Falabella, Almacenes Paris,
Ripley e Hites. Ellos también comercializan estos articulos para acondicionamiento fisico,
pero no en forma exclusiva, trabajando con las lineas de productos mas comerciales y
ofreciendo por el momento una gama limitada en alternativas al consumidor respecto a los
productos que DB, comenzara a importar. En algunos casos cumplen, solo una labor de
redistribucién de estos articulos, sirviendo como un canal adicional, para los importadores
que traen los articulos al pais.

Es importante mecionar que apartir de lo anterior se vislumbra una gran fortaleza para
DB, ya que estos participantes del mercado no cuentan con personal técnicamente capacitado
para ofrecer los productos ni con servicio de post venta, como el que DB ofrecera. Sin
embargo, es preciso mencionar, que el peligro de que estas y otras grandes empresas
incursionen mas a fondo en este mercado, existe constituyendo una amenaza a considerar
para fortalecer aun mas los servicios en que DB busca diferenciarse que le permitan mantener

una posicion solida en el mercado.

Considerando que este es un mercado en desarrollo, en la medida que transcurre el
tiempo las empresas nacionales que comercializan los articulos, inscriben en los Registros de
Marcas las marcas extranjeras, por esto es muy importante para DB, determinar cuales seran
sus proveedores para asi registrar la denominacion de las marcas que distribuira para si. Por
lo visto, en el futuro, esto se ird haciendo mas dificil, creando una importante barrera de
entrada y dificultando el ingreso de los nuevos y potenciales competidores al mercado, ya que
tendrian que pasar por el duefio de la marca primero, quien cobraria un porcentaje de la

importacion, para vender o introducir estos articulos en el pais,



21

d) Compradores v su Poder de Compra

El consumidor se encuentra en una etapa de aprendizaje respecto al producto, solicita
informacion via telefonica, acude a las tiendas para observar como funcionan las méquinas y
compara los diferentes ofrecimientos que le hacen los participantes del mercado. Por esto se
podria decir que el poder negociador de los clientes es relativamente bajo, debido a que en el
mercado no existen tantas alternativas como para cambiar de una tienda a otra y los productos
sustitutos no cumplen cabalmente con la necesidad real que tiene cada comprador, que
consiste en implementar un gimnasio disponiendo de ¢l en los horarios y dias que mas le

acomoden.

¢) Proveedores y su Poder Negociador

La oferta en el mercado a nivel mundial es muy competitiva, se tienen fabricantes de
EE.UU., Canad4, Espafia, Brasil y Asia, quienes fabrican las distintas maquinas, con precios y
calidad muy parecidas.

Ademas también hay empresas que no fabrican directamente los productos, sino que le
encargan a otros su fabricacion, dedicindose exclusivamente a determinar la calidad, disefios,
colores y tipos de aparatos a fabricar. Estos Gltimos estan tomando cada vez mas fuerza en el
mercado por lo que el nivel de competencia que existe entre los proveedores es muy fuerte,

restando asi el poder negociador que puedan tener y facilitando asi una oportunidad para DB.

Respecto a si los fabricantes nacionales pudieran integrarse hacia adelante en nuestro
mercado, se puede decir que existe muy poca probabilidad para que esto ocurra, debido a que
como el negocio de los proveedores internacionales es fabricar grandes volimenes, les
resultaria muy dificil competir contra sus costos de fabricacion. Ademis si nos comparamos
con otros paises como Argentina o Brasil, el volumen del mercado nacional es bastante
pequefio, lo cual limita el riesgo de integracion hacia adelante de nuestros proveedores
internacionales y otorga otra oportunidad para la empresa, ya que entregan a otros la labor de

distribuir sus productos, en los mercado internacionales, dedicandose ellos solo a producir.



En consecuencia y tomando en consideracion el analisis realizado anteriormente,
podriamos resumir, que dentro de las fortalezas mas importantes que tendra DB, esta la
exclusiva representacion de marca para todo el pais v que la empresa se constituird en un
especialista en la comercializacion de méaquinas v articulos para acondicionamiento fisico.
situacion que no se observa en los demas competidores del mercado que solo trabajan estos
articulos como lineas adicionales a otras que ya comercializan.

En lo que se refiere a debilidades el principal problema que enfrentaria DB, seria que
las grandes tiendas comenzaran a abarcar los productos que DB pretende comercializar en el
mercado, restando asi sus volumenes de venta dadas las condiciones de pago que ellos

ofrecen a los consumidores y que no se podrian igualar en el corto plazo.

2- DEFINICION DE LA ESTRATEGIA GENERICA

De acuerdo al analisis estructural realizado en el punto anterior, la estrategia mas
recomendable ha definir para DB, es una Estrategia de Diferenciacién para sus actividades
basada en la segmentacion de mercado, dirigida a la comercializacion de méaquinas y articulos
para el acondicionamiento fisico y enfocada principalmente al segmento de personas entre
veinticinco y sesenticinco afios pertenecientes al nivel socioeconémico medio, alto ( Grupos
ABC1 y C2 ), que principalmente pertenezcan a las comunas de Providencia, Vitacura y Las
Condes.

Mediante esta estrategia la empresa podra ser reconocida en el mercado v luego
ampliar sus operaciones a otras comunas y regiones del pais si las condiciones lo permiten, a
través de la incorporacion de redistribuidores para sus productos y la implementacién de otros

sistemas de venta a nivel nacional.

Es importante mencionar que si DB desea mantener la representacion de las marcas
internacionales, tendrd que comprometerse a introducir en el mercado volimenes de
productos de manera constante y creciente, para asi contar con todo el apoyo de sus
proveedores y no tener mayores problemas por este concepto. A partir del estudio de mercado
se estima que DB deberia lograr captar por lo menos un 4 % del mercado en su primer afio y

luego ir aumentando su participacion a través de su gestion.



ANALISIS DE LA DEMANDA
1.- Descripcion de la demanda

La demanda potencial que enfrenta DB, estara dividida en tres grupos de
consumidores. En primer termino se considerara a las personas particulares, edificios de
departamentos, complejos turisticos y hoteles de todo el pais, quienes constituirdn el grupo
de consumidores a quienes DB, dirigira sus actividades y esfuerzo en el corto y mediano
plazo. Le siguen continuacion los gimnasios y centros de acondicionamiento fisico que
operen en el pais y principalmente en la capital. Este grupo de demandantes se espera serdn
abarcados por la empresa hacia el mediano y largo plazo.

En tercer término se tendrd a las instituciones de educacién e instituciones
pertenecientes a las ramas de las Fuerzas Armadas y por ultimo los departamentos de

bienestar de las grandes empresas, que deseen implementar gimnasios para sus empleados.

Cabe destacar que los dos primeros grupos se estima tendran un sostenido crecimiento
en los proximos afios y , por lo tanto, se espera un alentador crecimiento de la demanda para
DB y sus productos, como del mercado en general. Por esto pensar, en una tasa progresiva de
crecimiento del 10 % real en un escenario normal, no resulta muy dificil de alcanzar,
teniendo en cuenta el atractivo, potencial crecimiento del mercado, ademas de las
caracteristicas mas competitivas que se produciran, al desarrollarse otros productos y

Servicios sustitutos.
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2.- Estimacion de la demanda

Para ¢l calculo de la demanda, se consideraron datos respecto del crecimiento y
evolucion de las importaciones de articulos deportivos durante los altimos cuatro afios. Como
se puede observar en el Anexo 1, las importaciones de estos articulos han ido en un fuerte
aumento con tasas bastante atractivas para las pretensiones de la empresa.

Ademis la construccion de edificios de departamentos, nuevos complejos turisticos y
hoteles dentro del pais, se espera se reactiven a mediano plazo resultando una mayor
oportunidad de comercializacion para la empresa.

En ¢l caso de los consumidores particulares la evolucion de los ingresos percapita de
las personas observado en los Gltimos afios permitira a los consumidores destinar mayor parte
de sus ingresos para el consumo de bienes como los que DB desea comercializar, augurando
un positivo futuro para las pretenciones de venta de productos para la distraccion y
entretenimiento.

Respecto al calculo de estimacion global de la demanda de mercado no existe
informacién detallada, pero de acuerdo al crecimiento observado en las importaciones de
articulos para deporte por parte de los competidores principales de DB, no seria imposible
pensar que la empresa fuera capaz de comercializar volimenes de importacion que bordeen
los US $ 300.000 a precio FOB, dentro del mercado.
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ESTRATEGIA COMERCIAL

En esta parte del proyecto se establecerd el mercado objetivo al cual DB, pretende
enfocarse, para luego desarrollar la mezcla comercial adecuada, satisfaciendo de la mejor

manera al mercado y logrando eficientemente los objetivos propuestos.

1.- Mercado objetivo

Como se mencioné anteriormente dentro del punto 1, de la Estimacion de Demanda,
DB pretende separar en tres grupos de consumidores el mercado. Para DB, su mercado
objetivo estara compuesto por los pertenecientes al grupo uno de esta separacion y
principalmente su mercado objetivo seran, todas aquellas personas que desean mejorar o
maniener su condicion fisica y que por alguna razon no desean asistir a los gimnasios, ya que
en gran medida esta s la necesidad que DB quiere satisfacer y este grupo se acomoda mejor a
las caracteristicas de los productos que la empresa comercializara. Ademas para el caso del
primer grupo, la resistencia de los aparatos es menor que para los aparatos usados por los
pertenecientes al grupo dos, debido a que los usuarios de los productos en este segundo caso,
estarian utilizando las maquinas durante todo el dia pudiendo llevar al limite en algin
momento las posibilidades del producto. En el caso del grupo tres se podria considerar en un
nivel intermedio entre los dos grupos anteriores, si bien necesitaran articulos muy resistentes,

su nivel de uso no sera tan intensivo como en el caso de los gimnasios profesionales.

Para DB, los grupos dos y tres, constituiran un mercado objetivo a mediano y largo
plazo, debido a que dentro de los productos que ofrecera, existen articulos de las

caracteristicas que ellos requieren.
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Entonces para DB el mercado objetivo al cual estara orientado a satisfacer
principalmente, se compone de los siguientes segmentos:

Geografia . Comunas de Providencia, Vitacura y Las Condes.
Edad : Personas entre 25 y 65 afios.
Ingresos : Grupos ABCl1 vy C2.

Posteriormente, como nos especializaremos en los productos de la marca
representada, se podrd incorporar a los grupos dos v tres de la demanda con determinados
productos que cuenten con las caracteristicas que estos grupos necesitan.

Respecto al drea geogréfica la empresa se enfocara al sector alto de la capital, debido
a que es en este sector, donde mas desarrollado esta el concepto de cultura fisica en las
personas, pero como se puede observar este concepto también esta llegando a otros sectores
de la capital y el pais, no descartandose la posibilidad de atender a todo ¢l pais dentro de su

proceso de comercializacion.
2.- Mezcla comercial

Para la definicion de mezcla comercial, se discuten las variables de Producto, Plaza,

Precio y Promocion, las cuales seran analizadas por separado continuacion.

Producto

En lo que se refiere a producto DB, tiene considerado ofrecer distintas opciones de
productos, para que los clientes tengan la oportunidad de elegir entre variadas alternativas.
Cada uno de ellos contard con caracteristicas y dimensiones fisicas destinados a satisfacer sus
reales necesidades. A su vez se prestardn servicios a los clientes en armado, despacho v
reparacion de equipos dafiados de fabrica o por el uso, potenciando asi el enfoque al cliente
que tendra la empresa. Es necesario mencionar que dentro de las lineas de productos que DB
ofrecera, existen variados tipos de opciones para elegir, donde en una sola maquina, se podra

desarrollar un ejercicio basico y ademas realizar otros tipos de ejercicios, todo en uno.
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Dentro de los articulos ofrecidos por DB, se tendran distintas lineas de productos
como:

TROTADORES, BOGADORES, GIMNASIOS ESTUDIO Y CON ESTACIONES,
BICICLETAS ESTATICAS, ESCALADORES, BANCAS PARA ABDOMINALES,
BANCAS PARA PESAS, MAQUINAS MULTIFUNCION Y ACCESORIOS COMO
MANCUERNAS, DISCOS PARA BARRAS, STEPPERS AEROBICOS, DISCOS PARA LA
CINTURA, BARRAS METALICAS PARA PESAS Y COLCHONETAS.

Para todos estos productos, la empresa entregard una garantia de seis meses a un afio
dependiendo del producto, tiempo que se considerara a partir del momento, en que el cliente
realice la compra.

Todos estos bienes corresponden a bienes durables de consumo final para los
compradores, si es que el cliente los adquirié para su uso personal, sino constituiran bienes

intermedios si son adquiridos por algin gimnasio o redistribuidor.

En lo que a servicio se refiere, el servicio de despacho se realizara a partir del
momento en que se realice la venta, enviando los articulos adquiridos por el consumidor, a
donde ¢l estime conveniente, dentro de un plazo de 48 hrs, a cualquier lugar dentro de la
capital y sin ning(n costo para el comprador. Ademss se le entregara al comprador el servicio
de armado, dado que las miquinas vienen desarmadas con un catalogo especial destinado
para ello. Si existiere algin envio a provincia el gasto correra por parte del comprador y la
empresa cumplira con dejar el producto en el medio de transporte que ¢l haya elegido.

Finalmente, a partir de los datos obtenidos al enviar los productos a las casas de los
consumidores, se promocionardn en el futuro los servicios de reparaciones a las partes, que

por el uso y termino de su vida Gtil tiendan a romperse.
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Plaza

En relacion a esta variable, los productos seran comercializados, principalmente, de
manera directa a los consumidores a través de las tiendas propias con que contara DB.

En una segunda etapa se evaluara la posibilidad de trabajar con intermediarios que
sean capaces de ampliar la cobertura de la empresa y que estén dispuestos a trabajar de
acuerdo a las condiciones que la empresa estime convenientes. A estos intermediarios se les
proporcionara todo el apoyo necesario para que logren desarrollar su actividad lo mejor

posible y de manera integral, sin interferir con los planes de la empresa nmi dificultar su labor.

Precio

El precio adecuado a cobrar por los articulos que la empresa comercializara, se
ubicara en los precios que existen hoy, en el mercado. Realizado un estudio al respecto, se
constato que a estos precios se cubren todos los gastos de la empresa y se permite obtener
retornos, para continuar importando articulos de acuerdo a la demanda.

Si bien los competidores no tienen todos los mismos precios en sus productos y cobran
mas caro por algunos y mas barato por otros, en la media, estos son aproximadamente los
mismos. Este fenomeno se produce por que algunos distribuidores realizan ofertas al mercado
en algunas ¢épocas distorsionando un poco, la habitual constancia que existe en materia de

precios.

La idea de DB para introducir sus productos al mercado es ubicar sus precios un poco
mas abajo que los de la competencia y en épocas de gran demanda como lo son los meses
previos al verano y época de Navidad subir los precios, si es que las condiciones de mercado

asi lo permiten, al nivel de la competencia, marginando un poco mas por los articulos.
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Promocion

Para dar a conocer a la empresa y sus productos al mercado se implementard una

estrategia que incluira:

a) Publicidad en Diarios, Revistas, T.V. Cable y se realizara una labor de marketing directo.
b) Tiendas, realizada por los vendedores y apoyada con material ( Folletos, Fotografias,
Afiches ) que promocionen las marcas y los lugares donde se pueden adquirir las maquinas.
¢) Locales luminosos y llamativos, ubicados en avenidas muy transitadas del sector oriente de

la capital.

Los locales contaran con letreros luminosos de Panaflex, donde aparecera el nombre
Dumbell’s y su slogan * Shape your Body ™, el color del letrero serd un color rosado pastel

que sera el color con que se identificara la empresa.

En el interior de los locales se exhibira toda la gama de productos de la empresa, en
dependencias muy limpias y ordenadas por rubro, con el fin de que el cliente logre una mejor
apreciacion de las diferencias y precios de cada linea de producto. Ademds se pretendera
proporcionar un clima amistoso para el cliente, por lo que se adornaran los locales con

plantas de interior y posters alusivos a las distintas marcas.

Para los dias sabado y domingo dias en que también se tendran abierto los locales, se
implementard una estética informal por parte de los vendedores, quienes atenderdn a los
clientes indumentados con buzos y zapatillas, para asi hacer las demostraciones de manera

mucho mas comoda. Si esto resulta se podréa implementar el mismo sistema para los dias de

sgmana.
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ORGANIZACION INTERNA

1.- Introduccién

En este punto se presemara la estructura que tendrd la empresa, determinando asi
cuales serdn las obligaciones y responsabilidades, de los integrantes de la organizacion. Lo
que se pretende con esta presentacion es facilitar las labores que tendra cada individuo, para
asi reducir la incertidumbre y los conflictos de manera de alcanzar de la mejor forma los
objetivos planteados.

2. 1 a de la Empresa

Respecto al modelo de organigrama la organizacion basara su confeccionamiento de

acuerdo a una estructuracion por cargo, como se presenta a continuacion:
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3.- Descripcion de Cargos

3.1.- Estructura Administrativa

La estructura administrativa de DB sera la siguiente:

Gerente General 1
Secretaria Gerencia 1
Jefe de Operaciones 1
Jefe de Ventas 1
Contador Externo 1

Descripcion de cargo para cada uno de los anteriores:

a) Gerente General: Tendra como mision, desarrollar la planificacion, organizacion, direccion
y coordinacion de las diferentes areas de la empresa. Dependera directamente del directorio,
formado por los duefios de DB y tendra como responsabilidades:

¢ Fujar las politicas de la empresa para conseguir los objetivos planteados.

* Transmitir de la mejor manera a los empleados, cuales son los resultados que se espera de
ellos y de la empresa frente a los duefios.

¢ [nformarse cabalmente de lo que suceda al interior y exterior de la empresa, desarrollando
la habilidad de responder eficiente y efectivamente ante cualquier dificultad.

¢ Ejercer las atribuciones que se estipulan para su cargo, en la Escritura Publica de
constitucion de la empresa.

* Tomar todas las decisiones financieras y comerciales de cardcter estratégico para el mejor

funcionamiento de la empresa.

La persona que ocupe este cargo debe ser una persona joven, titulado como ingenicro,
de cualquier sexo, ojald con experiencia. Debera ser una persona creativa y con excelente

llegada a las personas. Su remuneracion sera de $ 1.500.000 pesos.
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b) Secretaria de Gerencia: Su funcion basica es colaborar a el Gerente General, de quien
depende directamente, para que realice de mejor manera su trabajo . Para esto debera tomar
dictados, utilizar programas de computacién, archivar documentos, concertar reuniones,

recibir personas, comunicar llamados telefénicos, enviar cartas, entre otros.

Para ocupar este cargo se necesita una mujer joven, activa v con iniciativa. Su sueldo
sera de $ 300.000 pesos.

¢) Contador Externo: Se contratara un servicio externo de contabilidad, cuya funcién serd
mantener la informacion econémica y financiera de manera fidedigna, cumpliendo con las
normas y reglamentaciones impuestas por el Servicio de Impuestos Internos, ademas de
proporcionar todas las necesidades de informacion que sean propias de la empresa.

Tambien tendra bajo su responsabilidad las leyes sociales del personal ( AFP.,
ISAPRE, LICENCIAS, ANTICIPOS, VACACIONES, otros ). Consultado en el mercado
cuanto se cobra por este servicio, se estimo que la persona que desarrolle esta actividad
debiera percibir alrededor de 22 UF.

d) Jefe de Ventas: Dependera del Gerente General y tendra como mision coordinar la gestion

de ventas al interior de la organizacion, teniendo como responsabilidades basicas:

e Estar en constante interaccion con el Jefe de Operaciones para evitar caer en
incapacidades de stock que dificulten las labores de venta en las tiendas.

¢ Visitar semanalmentc todas las tiendas y wverificar que las actividades se estén
desarrollando con normalidad, de lo contrario informar o resolver cualquier contratiempo.

* Estar en constante interaccion con los clientes para aprender de ellos y asegurarse que los
productos y servicios ofrecidos por la empresa, cumplen con satisfacer los reales
requenmientos de estos.

e Implementar las actividades de marketing, como abrir mercado y atender labores de
publicidad.

¢ Facilitar el cumplimiento de las metas de venta y realizar proyecciones.

¢ Por altimo tratar inquietudes de los vendedores,
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El ideal de persona para este cargo, es una persona joven, imaginativa con altas metas,
que este en condiciones de trabajar cualquier dia de la semana y que tenga altas expectativas

para ir creciendo con la empresa. Su remuneracion sera de $ 500.000 pesos.

¢) Jefe de Operaciones: También dependera del Gerente General y su labor se enfoca
basicamente a:
* Coordinar todos los servicios que entrega la empresa.
* Abastecer a todas las tiendas con los articulos de que se disponga.
¢ Organizar las bodegas de la empresa.
* Recibir las mercaderias provenientes desde el extranjero.
* Preocuparse de la mantencion de los vehiculos.
* Supervisar labores de mantenimiento general para la empresa.
El sueldo que percibira esta persona sera de $ 500.000 pesos.

3.2 .- Estructura Funcional
La estructura funcional para DB ser4 la siguiente:

Vendedores 6
Despachadores 3
Armadores 3
Profesor de Educacion Fisica 1
Jefe de Bodega 1

Ayudante de Bodega 1

Jumor 3

Descripcion de Cargo para cada uno de los anteriores:

a) Vendedores: Respecto a los vendedores, deberan tener conocimiento y experiencia como
tales, contar con presencia y trato a la altura de los clientes que compraran en las tiendas de
DB, ademas de tener nociones acerca de cuales y en que cantidad podrian ser los ejercicios

que los clientes podrian desarrollar con las maquinas que se ofrecen en las tiendas.



34

Se buscard que a través de una mezcla de sueldo fijo y variable su remuneracion en
promedio bordee los $ 250.000 pesos.

b) Despachadores: Para ¢l caso de los despachadores, se debe contar con personal que posea
licencia de conducir al dia, para conducir las camionetas despachadoras de que dispondra la
empresa, destinadas a realizar los despachos dentro del area metropolitana. Ademas debera
lener conocimientos generales respecto del uso y armado de las maquinas, para asi poder
responder a cualquier inquietud que pueda tener un cliente al respecto. Su sueldo sera de $
110.000 pesos.

¢) Armadores: Los armadores tendrin que trabajar a gran velocidad, para no interrumpir ni
quitar demasiado tiempo a los clientes. Deberan comportarse de buena manera y mantener un
vocabulario adecuado frente a los clientes. Ellos junto a los despachadores trabajaran juntos y
cerraran el ciclo de atencion directa a los clientes, su actitud y cordialidad resultaran la ultima
vision que los clientes se lleven de la empresa. Por lo que su labor, resulta muy importante.
Su sueldo sera de $ 130.000 pesos.

d) Profesor de Educacién Fisica: Capacitara e instruira a los vendedores respecto de los

masculos del cuerpo, los variados tipos de ejercicios que se pueden realizar y contestara
cualquier duda que surja a partir de las ventas que realicen los vendedores, actuando como
uno de ellos a la vez. Como no estaré cien porciento dedicado a las ventas, se le pagara un

sueldo como el de los vendedores, esto es alrededor de los $ 250.000 pesos.

¢) Jefe de Bodega: Su tarea es disponer las mercaderias en la bodega central de la empresa,
con el fin de poder realizar inventarios rapidos y facilitar los despachos a las tiendas y
clientes, sin errores. La persona requerida para esta labor debe tener mas de 30 afios y
experiencia en la materia. Su sueldo sera de $ 200.000 pesos.

f) Ayudante de Bodega: Debera colaborar con el Jefe de Bodega para que este, logre
desarrollar bien su trabajo, tendra un sueldo de $ 100.000 pesos.
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g) Junior: Cumplird labores de aseo general en toda la empresa y realizard papeleos
administrativos fuera de la empresa, tramites bancarios, llevara correspondencia, etc. No se le

requerira experiencia y su remuneracion sera de alrededor de $ 70.000 pesos.

4 - Estructura de Remuneraciones

A coniimuacion se presentan las remuneraciones del personal administrativo y
funcional, en cifras expresadas en UF al dia 18/10/95, con un valor de $12.322,53 pesos, UF

que se usara para los calculos del resto del proyecto:

PERSONAL N°  REM REM REM
BRUTA IMPON.  LIQUL

Area Administrativa

Gerente General 1 Y2193 109.64 107.32
Secretaria Gerencia 1 24 35 19.44 1927
Jefe de Operaciones 1 40.58 32.40 3142
Jefe de Ventas 1 40.58 32.40 31.42
Contador Externo 1 22.00 e 22.00
Total Area Administrativa 5 249.24 211.43
Area Funcional
Vendedores 6 20.29 16.20 16.20
Despachadores 3 10.55 842 842
Armadores 3 8.93 7.13 713
Profesor de Educacion Fisical 20.29 16.20 16.20
Jefe de Bodega 1 16.23 12.96 12.96
Ayudante de Bodega 1 8.12 6.48 6.48
Junior 3 5.68 4.54 4.54
Total Area Funcional 18 241.86 193.11

TOTAL GENERAL 23 491.01 404.54
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ESTUDIO TECNICO

1.- Ubicacion de las tiendas

Consultadas vanas agencias de corretaje de propiedades y reconociendo que el tema
de la ubicacién de los puntos de venta, representa una de las decisiones mas importantes
dentro de la estrategia comercial para DB, se determind que los lugares mas apropiados para
instalar las tiendas serian:

TAPOQUINDO 4266 LAS CONDES | UF 6144
PADRE HURTADO| 1752 165-400 VITACURA | UF 52.55
NORTE
MANUEL MONTT | 1503 460-760 PROVIDENCIA | UF 84.88

Todas estas direcciones, cuentan con los requisitos de mucha afluencia de publico,
facil acceso y bastante visibilidad para los automovilistas, punto muy importante para cumplir

con el objetivo de auto-publicidad que se espera alcanzar con las mencionadas ubicaciones.

De acuerdo a las caracteristicas propias de cada tienda, se distribuiran los aparatos,
con el fin de lograr una mejor disposicién de todos los articulos que se ofrecerdn y asi

facilitar una mejor apreciacion por parte de los consumidores.

2 - Ubicacion de la Casa Matriz

Con la finalidad de mantener un mayor control de las operaciones, la ubicacién de la
casa matriz incluira las oficinas centrales y la bodega. El terreno destinado para lo anterior se
ubica en la comuna de Renca y su direccion es Panamericana Norte S/N, son 652 mts

construidos y su cannon de arriendo asciende a UF 65.
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Se opto por esta ubicacion, para acceder rapidamente a la avenida Américo Vespucio
Norte y facilitar los desplazamientos de las camionetas repartidoras. Ademas esta ubicacion

permite recibir las mercaderias importadas, sin ninglin problema a cualquier hora del dia.

3.- Proceso de Atencion

Al ser DB una empresa naciente y nueva para el mercado, debera prestar mucho
cuidado a su proceso de atencion si es que quiere diferenciarse. En consecuencia tendra que
enfocar sus energias para lograr desarrollar una cadena de valor que finalmente sea percibida
por sus consumidores y le permita introducir un sistema de trabajo efectivo para sus
trabajadores.

Como puntos relevantes para llevar adelante lo anterior, se proponen los siguientes

conceptos;

* DB como centro de informaci6én y soporte a los consumidores

Una vez implementados los puntos de venta, mediante el apoyo de la publicidad, los
consumidores comenzaran a visitar las tiendas, consultardn los precios, las condiciones de
pago e informacién especifica, respecto al uso y caracteristicas de los diferentes articulos que
se ofreceran.

Con la ayuda de material como folletos y cotizaciones, se le entregara a las personas
interesadas, toda la informacion necesaria acerca de DB y sus servicios. Ademas para
contribuir a una rapida apreciacion de los articulos por parte del cliente, se dispondra en cada
aparato, una tarjeta con la descripcion general y el precio contado del producto, otorgandole
mayor facilidad para hacer comparaciones entre productos y su presupuesto.

Las tiendas abriran sus puertas al publico toda la semana, incluyendo los dias sabado y
domingo. Se espera que muchos clientes acudan los fines de semana, que son los dias que no
trabajan, a recopilar informacion para su posible compra o directamente efectien la

adquisicion de los articulos que prefieran.
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* Accibn de los vendedores de la empresa

Cada tienda serd atendida por dos vendedores, quienes responderan a todas las
posibles inquietudes que un cliente tenga y en el momento que el consumidor se decida,
cerrara el negocio con €l. Su trato debera amistoso, pero a la vez respetuoso, permitiendo al

cliente expresar sus inquietudes libremente.

Para las consultas mas técnicas referentes a cuales deben ser la cantidad e intensidad
de los gjercicios, los vendedores podran consultar al profesor de educacion fisica quien estara
rotando diariamente por los locales, con el fin de instruir a los interesados los beneficios que
ofrecen los diferentes productos.

* Formas de pago

DB implementara para el pago de los productos dos alternativas, una sera el pago

contado y la segunda sera el crédito.

Pago contado

En lo que se refiere al pago contado, los clientes tendran las alternativas de cancelar
mediante cheque, tarjeta de crédito y efectivo. La politica de la empresa en este sentido, es
ofrecer un descuento del 5 % para los pagos al contado, realizados en efectivo o cheque al
dia. Respecto a la tarjeta de crédito dado los costos de utilizacion, el descuento a realizar

correspondera a un 3 %.

Cabe mencionar que el tema de los descuentos es muy relativo, siendo muy natural
que los clientes busquen obtener rebajas sobre el precio contado. En tal sentido, los
vendedores estaran instruidos para negociar con el cliente la menor rebaja posible en
beneficio de la empresa. Sin entrar a perjudicar una buena venta, los vendedores estaran
facultados para hacer excepciones en contados casos, previa consulta al jefe de ventas v
realizar descuentos mayores a los mencionados anteriormente.

En el caso de ventas muy voluminosas, los descuentos seran tratados por ¢l jefe de
ventas en conjunto con el gerente, quicn tomaréa la decision final, respecto ha cual es el

descuento que mas favorece a la empresa y finiquite la venta.
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Crédito
Como el crédito es una alternativa ofrecida por los competidores de la empresa, se
debe tener muy en cuenta que los clientes esperaran que la empresa les ofrezca una

alternativa como esta y les permita acceder a un sistema de pago de este tipo.

Si bien la empresa no otorgara crédito directo a sus clientes a través del pago de letras,
si ofrecerd un modo alternativo para ello. Dentro de este proyecto se considera que de las
ventas totales que se realizaran, la forma mas utilizada por los clientes para pagar sus
compras serd a través del cheque. La empresa en este sentido ofrecera facilidades de pago y
otorgard a sus clientes la alternativa de entregar cheques a la empresa para ser cobrados en

una fecha posterior.

Este sistema funcionard de acuerdo a los montos de compra y se dara facilidades de
30, 60 y 90 dias, para enterar el valor de los precios contado de los productos, que se
indicaran en las listas de precios de la empresa.

En un primer caso. el cliente tendré la opcion de hacer el pago, por intermedio de tres
cheques, dividiendo el precio contado en tres y entregando un cheque al dia, otro a 30 y el
ultimo a 60 dias. El monto para acceder a esta forma de pago, serdn las compras hasta los
$ 450.000 pesos, pero superiores a los $ 40.000 pesos.

En segunda instancia, si las compras son superiores a los $ 450.000 pesos, ¢l cliente
podra realizar el pago, a través de cuatro cheques cuyos valores representaran el 25 %, del
precio contado cada uno.

Aunque los cheques como instrumento son muy aceptados y utilizados por las
personas para hacer sus compras, existe la posibilidad de que se realicen compras con
instrumentos falsificados o robados. Por esta dltima razén sera conveniente que la empresa
tome un contrato con una aseguradora de cheques y asi evite complicaciones para ella misma

o sus vendedores.



* Proceso de envio de los productos a los clientes

Una vez que el cliente se haya decidido a comprar ¢l producto cada vendedor debera
fijar una fecha y horario posible de entrega del producto. Esto dependera de la cantidad de
despachos a realizar que tengan los despachadores, ademas de la disponibilidad de tiempo
que el cliente tenga o mas le acomode, para recibir su producto. Posteriormente los
despachadores acudirén con los armadores a los lugares acordados y entregaran los productos
en las mejores condiciones posibles.

En general la empresa trabajara con despachos de 24 a 48 hrs, luego de cerrado el
negocio con el cliente. En casos especiales se podran hacer excepciones, con la previa

autorizacion del jefe de operaciones quien anotara el despacho como especial.

* Servicio post-venta

Como es natural, cuando se realicen los despachos no todos los productos quedarén
armados a la perfeccion o puede suceder, que algin articulo posea alguna falla de fabricacion.
Para lograr entregar un buen servicio al cliente, DB, destinara parte del tiempo de los
despachadores y armadores a poner solucién lo antes posible, a cualquier problema que se
pueda suscitar en los productos, mostrando a los consumidores una imagen interesada en el
cliente. El punto central de lo anterior es que a través de nuestros clientes nos hagamos
publicidad y ellos nos den a conocer a sus amigos o parientes de manera que la empresa sea

reconocida en el mercado por su seriedad y preocupacion hacia ellos.

El servicio post venta no tendrd costo para el cliente y si es necesario la empresa
repondra o cambiard el articulo dafiado, evitandose asi desperdiciar tiempo en discusiones
con ¢l cliente y otorgandole una soluciéon a su problema, situacién que es mucho mejor

percibida y premiada para la empresa.
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¢ Garantia de productos

La empresa entregara garantia a los productos que comercializa de acuerdo al valor de
los mismos. La garantia para los productos cuyo valor precio contado no supere los $ 500.000
pesos, serd de seis meses desde que el producto haya sido recibido por el cliente. En el caso

de productos con precios superiores a este valor, la garantia funcionara hasta un afio.

En cada caso que se haga uso de la garantia el cliente debera ensefiar el comprobante
de compra o ser reconocido por el vendedor que lo atendi6, también se podré requerir

informacion a los listados de los despachadores en su oportunidad.

* Servicio técnico

En la medida que el tiempo transcurra los articulos irdn sufriendo los rigores del uso,
por lo que en muchos casos los materiales deberan ser remplazados por repuestos nuevos.
DB, buscara proporcionar un calificado servicio técnico para los aparatos que sufran dafios
con el uso y ofrecera una amplia gama de accesorios para respuesto. Este servicio se cobrard
de acuerdo a una relacion que incluya la pieza dafiada, el trabajo y el tiempo que requiera
cada reparacion.

¢ Sistemas de Comunicacién e Informacién

Con el proposito de lograr una rapida comunicacion desde, dentro y hacia la empresa,
se adquiritd una central telefénica, que permita responder rapidamente a las necesidades de
los clientes internos como externos de la misma. Ademas se pretende instalar un sistema de
computacion que permita, que todos los puntos de venta, la gerencia y la bodega central,
esién conectados en linea, de manera de imprimir mayor calidad, seguridad y rapidez a los
procesos criticos de negocio como lo serian la facturacién, cotizacién de productos,
acumulacion de datos, traspasos de informacién, contabilidad financiera v control de

inventarios por nombrar algunos.



ANALISIS FINANCIERO

Ahora correspondera realizar el andlisis financiero al proyecto, estimando y

explicando cada uno de los flujos de caja que se incorporan en €l y asi lograr determinar la

real viabilidad que este proyecto tiene.

1.- Inversiones

Dentro del item de inversion inicial se han considerado todos los desembolsos
necesarios para dar inicio a las actividades que posteriormente generaran los ingresos para la

empresa. De acuerdo a las estimaciones obtenidas respecto a este tema, la inversion inicial

necesaria para realizar el proyecto, se presenta en el siguiente cuadro resumen:

CUADRO RESUMEN DE LA INVERSION INICIAL

% ﬁ.wv-wavvm-»«ww" i
sl

B i

O e

e
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PREREE |

Inversion en Activos 1.591
Patentes Municipales 77
Honorarios 124
Publicidad y Promocion 1.094
Gastos de puesta en marcha 722
Capital de Trabajo 5.946
INVERSION INICIAL TOTAL 9.554

El tratamiento de cada uno de los items anteriores, se menciona en las paginas

siguientes:
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1) Inversién en activos: Respecto a la inversion en activos, el proyecto ha considerado la

opcion de:

a) Comprar dos camionetas para reparto por un valor de UF 570,16 como muestra la
cotizacién incluida en el Anexo 5. La finalidad de estas camionetas es realizar despachos a
los clientes y abastecer a los locales comerciales.

b) Adquirir los siguientes muebles y equipos ( Anexo 6 ), necesarios para desarrollar las

actividades administrativas y de comercializacion de la empresa:

e s RGBSR | A
] — H;I,; Fg,;: i el R S oy Sl
8 teléfonos 31,73 -
5 fax 60,55 .-
1 computador central y software 494,65 .-
6 terminales de computacion 99,82 -
2 fotocopiadoras 117,37
Muebles
eSCIItorios 49 82 -
sillas 4522.-
archivadores 36.75.-
estantes 24.95.-
TOTAL MUEBLES Y EQUIPO 1020,70.-

En resumen para el item de inversién en activos se tendrd la suma de UF 5.894,19
como se muestra en el siguiente cuadro:

o

o ACEINOS mmm;mm»«Hgm;m;;;;i;_;';“
R R B o s SR

CAMIONETAS 570,16 -

MUEBLES Y EQUIPOS 1020,70.-

INVERSION EN ACTIVOS TOTAL 1590,86.-




1) Patentes Municipales: Para poder comercializar sus productos DB, por concepto de

patentes DB debera cancelar a las municipalidades que corresponda la suma total de UF 76,5
y asi comenzar a desarrollar sus actividades. El valor incluye los derechos de aseo
correspondientes y se debe mencionar que posteriormente este pago se debe efectuar

semestralmente.

ii) Honorarios: Dentro del item de honorarios se considera lo siguiente:
* Abogado, por redaccion de la Escritura Publica de Constitucion de Sociedad, inscripcion
del extracto en el Conservador de Bienes Raices y publicacion en el Diario Oficial, se pagara
un total de UF 36,37.
* Corredoras de Propiedades por las asesorias en arriendos de los inmuebles, se paga un
tercio del primer arriendo por los locales arrendados. Como el total en arriendos mensuales
asciende a UF 263,83, el total este item seria de UF 87,94.

En total el item de honorarios suma UF 124.31.

iv) Publicidad y Promocién: Para valorizar el item de publicidad, se contacté a una empresa

especialista en el desarrollo de campafias publicitarias, con la finalidad de que:

* Disefiara un plan de inicio de actividades que incluyera el Logo e Isotipo de la empresa.

* Presentara un proyecto de lanzamiento al mercado que incluyera la utilizaciéon de varios
medios de comunicacion directos e indirectos y ademas llevara la cuenta de publicidad de
la empresa.

Su presupuesto ascendia a UF 1.094,30 como se muestra detalladamente en el

Anexo 7.

v) Gastos de Puesta en Marcha: En este item se considera la inversion necesaria para
implementar las dependencias de la empresa, de manera que estas puedan funcionar
eficientemente.

Con el proposito de lograr una imagen homogénea para las tiendas, el proyecto ha
considerado mantener una linea estética que sea identificable para los consumidores y ademas

proporcione un agradable lugar de trabajo para sus empleados.
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En el Anexo 8, se desglosa cada uno de los gastos de puesta en marcha que serian
necesarios para conseguir esa finalidad. Dentro de este anexo, también se han considerado los
gastos de instalacion e imprevistos que pudieran producirce,

De acuerdo a lo anterior el valor total de los gastos de puesta en marcha asciende
a UF 722 49,

vi) Capital de Trabajo: Para determinar el capital de trabajo necesario para que la empresa
inicie sus actividades se ha considerado un periodo 3 meses durante el primer afio de gestion
donde no se generaran los flujos necesarios para cubrir las obligaciones de corto plazo de la
empresa. Esta situacién se estima se revertiria a partir del cuarto mes, pero si esto no

sucediera, se considerara un 5 % adicional para imprevistos v asi cubrir las obligaciones.

En el siguiente cuadro se presentan las obligaciones y los montos correspondientes
con que debe contar la empresa para poder funcionar y determinan el capital de trabajo

necesario:

e G
R *““’*"*'3&
S N
—

e RN w%oﬁ.ﬁo&%ﬁ'*‘&‘&"&&ﬁ

i i—————— e LR

e —
SUELDOS 1473
GASTOS GENERALES 170
ARRIENDOS 791

'TOTAL 5.663
IMPREVISTOS(5% DEL TOTAL) 283

CAPITAL NECESARIO 5.946




‘1

1.1.- Otras Inversiones

De acuerdo al crecimiento que tendran las ventas y los correspondientes
servicios que prestara la empresa, en el segundo afio sera necesario comprar dos camionetas
mas, mediante las cuales se espera cubrir todas las necesidades que tenga la empresa, para ese
momento y poder enfrentar la eventualidad de que alguna de ellas sufra algin desperfecto v le
impida ser utilizada. El valor aproximado de lo anterior seria de UF 570.

2.- Financiamiento
En lo que se refiere a este tema el proyecto DB, ha considerado contar con los aportes

de tres socios y un crédito bancario como se muestra a continuacion.

FINANCIAMIENTO UF
Socio 1 33,33 % 2.060
Socio 2 3333 % 2.060
Socio 3 33,33% 2.060
Capital social 100 % 6.180
Credito Citybank 3374
Inversién Inicial 9.554

El pago de intereses y amortizaciones se trata en el Anexo 9.

3.- Ingresos por Venta
El margen que la empresa ganara por la venta de sus productos, sera de 50 % sobre los
costos de mercaderia y como DB, vendera sus productos, al contado a 30 y 60 dias, se espera

que cerca del 80 % de las ventas totales que haga la empresa se haran a menos de 45 dias.

De acuerdo a como se trabaja en el mercado el margen cobrado, permitiria a la

empresa ubicarse dentro de los precios de competencia y poder comercializar sus productos

de manera competitiva.
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Ademas se tomara como supuesto que los ingresos por ventas creceran 10 % anual v
que al final de cada periodo las existencias de mercaderias se venderan en su totalidad.

En consecuencia el valor asignado para el afio 1 en este item sera de UF 25.834.

4.- Costos de Venta

¢ Mercaderias: Dentro del costo de las mercaderias vendidas, se ha considerado ademas del
costo pagado a los proveedores, costo FOB de las mercaderias, todos los gastos en que se
debe incurrir hasta tener las mercaderias importadas puestas en las bodegas de la empresa. De
acuerdo a lo anterior si DB, realiza una primera importacién por US $ 300.000, el costo final
que tendrian las mercaderias puestas en bodega, tendrian un costo aproximado de
US § 389.487, incluyendo una cobertura de 5% sobre el valor del tipo de cambio utilizado al
momento de liquidar la operacion en la aduana nacional ( tipo de cambio utilizado $ 410,25
pesos por dolar ). Esto es al rededor de un 29,83 % mas sobre el valor FOB de importacién.

En consecuencia el costo de las mercaderias vendidas por este concepto ascenderia a UF
12.917.

* Mano de Obra: Para los costos de mano de obra se han considerado UF 2162 como se
muestra en la planilla de remuneraciones al personal, en la parte VII, de este proyecto. Estas
remuneraciones se consideran como directamente relacionados con el producto, esto incluye
las remuneraciones de los vendedores, armadores y despachadores de los productos. Ademas
se considerd que estas remuneraciones irian creciendo al rededor de un 3% anual sobre el
valor de la UF, debido a que el crecimiento del PGB del pais involucrara un crecimiento en

las remuneraciones. Si el pais crece, las remuneraciones de los trabajadores también crecen.

5.- Costos de Operacién

* Remuneraciones indirectas: Segin lo presentado en la punto de remuneraciones al
personal dentro de este item se consideraron las remuneraciones de todo el resto del personal
de la empresa, la suma total de este item ascendia a UF 3.731. Para este flyjo también se

considerara un aumento anual de 3% sobre la UF.
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* Publicidad: De acuerdo al presupuesto de seis meses realizado por la agencia de publicidad
Estilografica, el monto a invertir por un afio en este item ascendera a UF 1.990. Esto incluira
publicidad en diario El Mercurio, revista Cosas y cable Metropolis.

Para el primer periodo se consideran solo seis meses de publicidad, por la suma de
UF 995, debido ha que dentro de la inversion inicial, se considerd un periodo de seis meses de
publicidad por inicio de actividades.

En el resto de los periodos se destinara, un 4% de las ventas totales del afio, solo si el
mencionado 4% supera la suma de UF 1.990 anuales, que se destinaran para estos efectos.
¢ Arriendo : En el item de arriendo, la suma que corresponde por este concepto, es de
UF 3.166, que considera los arriendos de los locales, bodegas y oficinas de la empresa, por
todo un afio.
» Gastos Generales: En lo que se refiere a gastos generales, el monto total a considerar
dentro de los flujos seria de UF 680, que incluiria el pago de patentes comerciales
semestrales, los gastos de agua, luz, teléfonos y correo, ademas de un excedente destinado

para la seguridad y mantencion de las instalaciones y equipos.

Detalle UF
Patentes municipales ( 0,5 %, del Capital Propio, semestral ) 107
Agua, luz, teléfonos, correo ( 10,35 mensual ) 124
Seguros ( UF 11,62 anual ) ¥
Vanios ( seguridad, mantenciones, articulos de oficina) 437
Total de Gastos Generales 680

Respecto a los gastos de mantencion, se considera una suma de UF 6.47 mensuales
por local, para el afio la suma resultante por este concepto es de UF 233. Este monto
considera la mantencion eléctrica, gafiteria, vidrieria, aluminios, computadores, impresoras y
fax.

Para la compra de implementos de oficina se tiene presupuestado UF 5,66 mensuales,
por local, que incluye la compra de insumos como papeles, lapices, sobres, cintas de
computador, libros de control, calcos, impresos para clientes, etc; que en total para el afio da
una suma de UF 204,

Para el calculo de estimacion de los gastos mencionados, se incluyen las oficinas y

bodegas de la empresa.
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Seguros: Por concepto de seguros la empresa debera destinar cerca de UF 11,62 anuales
para tomar seguros de incendio, robo y dafio para sus mercaderias, instalaciones y vehiculos.
Como DB, arrendara las tiendas y bodegas, dentro del contrato de arriendo estipulara
que los duefios de las propiedades, se haran responsables por los seguros de sus activos fijos,
liberando a la empresa de esta obligacion y quedando entonces protegida si es que se
produjera algun lamentable siniestro.
De acuerdo a lo conversado con Seguros UAP CHILE Seguros Generales, DB debiera
tomar seguros para sus instalaciones, locales, mercaderias y vehiculos en dos ramos

principales, incendio y robo. Las aplicacion de tasas tendra un tope de hasta UF 34.000.

Poliza Ramo Incendio por las Mercaderias e Instalaciones

Descripcion Monto Tasa x 1000 Prima en UF
Cobertura

cobertura base 12.000 0.25

dafios por viento 0.03

dafios por 0.01

aeronaves

dafios por rotura de 0.05

cafnerias

incendio y 0.03

explosion por

terrorismo |

dafios materiales 0.03

por huelga

Totales 0.4 4.8

Poliza Ramo Robo Comercio

Descripcion Monto Tasa x 1000 Prima en UF
Cobertura

robo con fractura 470 4.0000

deterioros 6.5138

despojo por asalto 4.0000

Totales 14.5138 6,82
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¢ Depreciacion: El método para depreciar los activos de la empresa utilizado dentro de este
proyecto, es el siguiente:
Muebles: Todos los muebles fueron depreciados linealmente a 10 afios, sin valor residual.
Equipos: Los equipos fueron depreciados linealmente a 5 afios debido ha que se tienden a
desvalorizar mas rapidamente que el resto de los activos. Se utilizé un valor residual
equivalente al 5 % de su valor inicial.
Camionetas: Para los vehiculos se utilizo el método de depreciacion lineal con una vida dtil
de 10 afios y un valor residual equivalente al 20 % del valor inicial del vehiculo.

El calculo de depreciacién se muestra en el Anexo 10.
* Gasto de Ventas : Para determinar el gasto de ventas se tomo un promedio de UF 78, por
cada 2 camionetas de reparto, por concepto de gasto en bencina. Esie gasto, se considero iria

aumentando en un 3% anual.

6.- Impuesto a la Renta

De acuerdo a la legislacion existente en esta materia se aplicara una tasa de 15 % a las
utilidades antes de impuesto, que se derivan apartir de los flujos de caja. Se asumird ademas

que esta tasa permanecera constante para los proximos afios.

7.- Tasa de Descuento

Para determinar la tasa de descuento que se aplicara para descontar el proyecto, se
usara el Modelo de Valoracion de Activos de Capital C A P.M..
Segin este modelo el retorno exigido de un activo es equivalente a la tasa libre de

TIESgo MAs un premio por riesgo que para efectos de este proyecto se tomara como un dato de

mercado. En consecuencia se tendra:

E(Ri) = RF + ( E(Rm) - RF ) * Bi donde:
E(Ri) = Retorno exigido al activo i
RF = Tasa libre de riesgo

E(Rm)-RF = Premio por riesgo

Bi = Riesgo no diversificable o no sistematico, del activo
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Para determinar la tasa libre de riesgo, se utilizara la tasa de interés de los Pagarés
Reajustables del Banco Central, a 30 dias. Con un criterio conservador se tomara el
promedio observado durante noviembre de 1995, que asciende a un 6.69 %.

Como el premio por riesgo para Chile se calcula entre un 6 v un 6,5 %, usaremos estas
dos tasas con el fin de sensibilizar mas el calculo del retorno exigido.

Debido a que en el mercado aun no se tiene un calculo exacto para determinar el
riesgo asociado a la industria , se usaran los betas calculados por la consultora internacional
S & P, que le otorgan un 1,08 % al riesgo de la industria del tiempo libre y un 1,26 % a la
industria del entretenimiento, ambos calculados para el mercado norteamericano.

Con la finalidad de sensibilizar aun mas estos porcentajes se castigard en un 50 % el
beta mas alto, con lo cual obtendremos seis tasas de descuentos para descontar el proyecto

que se presentan a continuacion :

BETAS
PREMIO POR RIESGO 1.08 1.26 1.89
6.0 13,17 14,25 18,03
6.5 13,7 14,88 18,98

8.- Valor Residual de la Empresa

En el calculo del valor residual de la empresa se tomé el VAN de los margenes
operacionales de la empresa en un escenario pesimista, castigando dichos valores en un 20 %
y s¢ los descontd a una tasa de descuento promedio de las tasas de retomo exigidas,
entregando el siguiente resultado:

Tasa de descuento promedio =( 13,17+14,25+18,03+13,71+14,88+18,98)/6 = 15,50 %
Valor Residual de La Empresa = UF 15.499.
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FLUJOS DE CAJA

Dentro de esta parte se incluyen los flujos de caja correspondientes a los distintos
escenarios posibles que se pueden dar en el futuro, tomando un criterio normal, pesimista y
optimista. Ademas se incluye un flujo de caja puro, suponiendo que el proyecto se realizara
sin deuda .
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MAGATENDENCIAS PARA DUMBELL’S

1.- Se esta pasando de la Ayuda Nacional a la Autoayuda

Como se ha podido observar a través de los ultimos afios, el pais a venido mostrando
una tasa de crecimiento sostenida, que ha sido posible en gran medida al esfuerzo y deseos de
superacion de los empresarios nacionales.

Si consideramos que los niveles de crecimiento del PGB, se sostendran en el tiempo,
podemos decir que el ingreso de las personas también lo hara y finalmente podran contar con

mayor cantidad de dinero para destinar al consumo de bienes, como los que DB comercializa.

2 - Se esta pasando de una Sociedad Industrial a una Sociedad de la Informacion

Debido al avance que han tenido las comunicaciones, hoy en dia, las empresas pueden
darse a conocer con mayor facilidad a los consumidores, aumentando los niveles de
competencia y beneficiandose por ende a los consumidores, ya que estos son capaces de
manejar una mayor cantidad de informacion.

Para las empresas este avance de las tecnologias también se traduce en beneficios,
debido a que se podra automatizar ciertas labores repetitivas y destinar a otras labores mas
importantes para la empresa, el tiempo de los trabajadores. En el caso de DB, el apoyo
computacional y comunicacional le permiten enfrentar la demanda con mayor eficiencia y
efectividad, debido a que muchas de las labores del personal se ven simplificadas por el

aporte computacional.
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3.- Se est4 pasando de la Alternativa a la Acciéon Maltiple

Para los consumidores contar con una amplia gama de alternativas para optar entre
innumerables alternativas de productos y servicios, se traduce en mayores oportunidades para
poder suplir de mejor manera sus necesidades. Para el producto que ofrece DB, el consumidor
analiza sus posibilidades y decide cual es la opcion que mas le conviene y que satisfacer de
la mejor manera sus necesidades, reconociendo que la empresa lo que busca es ofrecer
productos novedosos a un costo razonable y otorgarle ¢l mejor servicio posible para

satisfacerlo mejor .

4.- Se esta pasando de una Vision de Corto Plazo a una Vision de Largo Plazo

De acuerdo al modo de actuar que presentan las empresas hoy en dia se puede decir
que la preocupacion solo del corto plazo ya no domina plenamente las decisiones de los
gerentes, sino que mediante el apoyo tecnologico se pueden hacer predicciones mas acertadas
de lo que sucedera en el futuro, permitiendo preparar a la empresa para poder enfrentar esas
condiciones, o aprovechar las oportunidades.

5.- Se esta pasando de una Economia Nacional a una Economia Mundial

Producto de la globalizacién de los mercados, los acontecimientos que afectan a las
economias internacionales repercuten en la economia domestica, modificando las
condiciones que presentan los mercados. Si consideramos que debe importa sus productos,
cualquier fenomeno internacional que afecte el tipo de cambio, la oferta de mercado
internacional de sus productos, la afectaran de manera positiva o negativa segin sea el caso.
Por lo tanto como todas las empresas que participan del comercio internacional, sus estados

futuros estaran regulados en parte por los fenémenos econdmicos mundiales.
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CONCLUSIONES

De acuerdo a los flujos de caja presentados el la Parte X, de este proyecto se puede
concluir que desarrollar una empresa como DUMBELL’S, resulta muy rentable de acuerdo a
las tasas de descuento utilizadas para descontar el proyecto.

En resumen se presentan los Valores Actuales Netos encontrados para un escenario

normal, en la siguiente tabla:

TASA ‘ VALOR ACTUAL NETO
13,17% 25.252
13,71% 24.188
14,25% 23.169
14,88% 22.035
18,03% 17.134
18,98% 15.874

Segun la Tasa Interna de Retorno encontrada, el proyecto seria rentable aunque los
flujos netos fueran descontados hasta una tasa del 46,61%. Lo mismo sucede para el caso de
un escenario pesimista, donde el proyecto resultaria rentable si descontamos los flujos hasta

una tasa del 37,84%.

Finalmente resultaria bastante conveniente invertir en un proyecto de esta naturaleza
de acuerdo al comportamiento observado por las personas, que demuestran un alto interés por
contar con productos como los que DUMBELL’S desea comercializar v asi suplir una

importante necesidad.
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ANEXO 2

ESCRITURA PUBLICA

CONSTITUCION DE SOCIEDAD
"IMPOMAX LIMITADA

EN SANTIAGO DE CHILE. a trece de noviembre de mil novecientos
noventa y cinco ante mi, MARIO BAROS GONZALEZ, Abogado, Notario
de Santiago, Titular la Trigésima MNovena Notaria., con oficio en
calle Compafifa mnimero mil trescientos doce de la comuna de
Santiago. comparecen: don Rodrigo Urzida Mufioz, chileno,
estudiante. soltero. cédula nacional de identidad nimero diez
millones trescientos noventa y dos mil trescientos setenta Yy uno
guion nueve, domiciliado en calle Valle Alegre ntmero mil
quinientos ochenta. de la Comuna de Santiago: dofia GLORIA
VIVIANA ROJAS SANDOVAL, chilena, soltera. empleada. cédula
nacional de identidad nimero ocho millones quinientos treinta y
tres mil setecientos noventa y siete guién uno, domiciliada en
San Isidro numero mil gquinientos noventa, Comuna de Santiago. y
dofia MARIA ANGELICA RAMIREZ GUTIERREZ, chilena, empleada.
casada y separada totalmente de bienes. cédula nacional de
identidad nimero ocho millones cuatrocientos cincuenta y cinco
mil novecientos sesenta y siete guidén nueve. domiciliada en
calle San Isidro nimero mil quinientos noventa, de la Comuna de
Santiago: todos los comparecientes mayores de edad, gquienes han
acreditado sus identidades personales con las cédulas citadas. y
exponen que han convenido en el siguiente contrato de sociedad:
PRIMERO: Por el presente instrumento, los comparecientes
constituyen una sociedad comercial de responsabilidad limitada.
en conformidad a las prescripciones de la Ley nimero tres mil
novecientos dieciocho de catorce de Marzo de mil novecientos
veintitrés y sus modificaciones, teniendo. ademas, presentes
las disposiciones de los Cédigos Civil y de Comercio que versan
sobre la materia. en todo lo que no se hubiere estipulado en
este contrato.

SEGUNDO: El objeto de 1la sociedad es distribucién vy
comercializacion de maquinaria. repuestos. insumos y articulos
de acondicionamiento fisico, nuevos vy usados: reparaciones e
instalaciones de equipos de acondicionamiento fisico: por cuenta
propia o ajena:; y en general, la realizacién de todos los actos
de comercio que los socios acuerden, sea en el campo del
comercio nacional o internacional. TERCERO: La razén social seri
" COMERCIAL IMPOMAX LIMITADA". Sin embargo., la compafiia podra
funcionar y actuar. inclusive con los bancos, con el nombre de
fantasia "DUMBELL'S". CUARTO: La administracién y el uso de la
razén social corresponderd a don Rodrigo Urzia Mufioz, el que
actuando por la sociedad y anteponiendo la razén social a su
firma la representara con las mas amplias facultades, pudiendo
obligarla en toda clase de actos., incluso autocontratando,
declaraciones. convenciones, ante cualquier persona, natural o
juridica, y ante cualquier autoridad civil, militar, judicial.
oclesidstica. administrativa, municipal, etcétera.
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También en el caso de ausencia o impedimento de don Rodrigo
Urzua Mufioz, lo que no serd necesario acreditar ante terceros.
la administracién y uso de la razén social correspondera con las
mismas facultades, conjuntamente, a dofia Gloria Viviana Rojas
Sandoval y dofia Maria Angélica Ramirez Gutiérrez. En
consecuencia. y sin que la enumeracién resulte taxativa. las
mandatarias. en la forma antedicha. podran:

Uno) Celebrar contratos de promesa.- Dos) Comprar. vender.
permutar y en general, adquirir y enajenar, a cualquier titulo.
toda clase de bienes muebles. corporales o incorporales. Comprar
bienes raices.- Tres)Dar Y tomar en arrendamiento,
administracion o concesién, toda clase de bienes corporales o
incorporales. raices o muebles.- Cuatro) Dar y tomar muebles en
comodato.- Cinco) Dar y tomar bienes en mutuo.- Seis) Dar v
recibir dinero en depésito., sea necesario o voluntario.y en
secuestro.- Siete) Dar y recibir bienes en hipoteca., incluso con
cldusula de garantia general. posponer hipotecas. alzarlas vy
servirlas.- Ocho) Recibir en prenda muebles, valores
mobiliarios. sea en prenda civil, mercantil, bancaria, agraria,
industrial, warrants de cosa mueble vendida a plazo u otras
especiales vy cancelarlas.- Nueve) Celebrar contratos de
transportes., de fletamiento. de cambio. de correduria. de
transaccién.- Diez) Celebrar contratos para establecer agentes,
representantes., comisionistas, etcétera. o para constituir a la
socledad en tales calidades.- Once) Celebrar contratos de
seguro, pudiendo acordar primas. riesgos, plazos y deméas
condiciones. cobrar pélizas. endosarlas. cancelarlas, aprobar o
impugnar liquidaciones de incendio. etcétera.- Doce) Celebrar
contratos de cuentas corrientes. mercantiles. imponerse de su
movimiento y rechazar saldos.- Trece) Celebrar contratos para
constituir acciones e ingresar en sociedades de cualquier clase
u objeto. sean civiles o comerciales. colectivas. andnimas, en
comandita. de responsabilidad limitada o de otra especie,
constituir o formar parte de comunidades. asociaciones, cuentas
en participacion., sociedad de hecho. cooperativas, etcétera:
representar a la sociedad con voz y voto, en unas y otras, con
las facultades para modificarlas, formar otras nuevas. o en
cualquier forma. alterarlas; pedir su disolucién o terminacién,
incluso anticipada. expresar su intencién de no continuarlas:
pedir su liquidacién o participacién, llevar a cabo una y otra
Y. en general ejercitar y renunciar todas las acciones vy
derechos y cumplir todas las obligaciones que a la sociedad

correspondan como socia, comunera. gerente, gestora.
liquidadora. etcétera,. de tales sociedades. comunidades.
asociaciones, cooperativas, etcétera. - Catorce) Celebrar

contratos de trabajo. colectivos o individuales: contratar
obreros y empleados y poner término o solicitar la terminacidén
de sus contratos: contratar servicios de profesionales o
téecnicos y poner término a los mismos.- Quince) Celebrar
cualquier otro contrato nominado o no.- Dieciséis) Representar a
la sociedad en los bancos nacionales o extranjeros.
particulares, estatales o mixtos, con las mds amplias facultades
que puedan necesitarse: darles instrucciones vy cometerles
comisiones de confianza; abrir cuentas corrientes, bancarias de
credito y- o depésitos: depositar. girar y sobregirar en ellas:
retirar talonarios de cheques y cheques sueltos:; y cerrar unas
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y otras. todo ello en moneda nacional o extranjera, efectuar
operaciones de cambio: tomar boletas de garantia: y. en general,
efectuar toda clase de operaciones bancarias. en moneda nacional
o extranjera.- Diecisiete) Girar. suscribir, aceptar. reaceptar.
renovar. prorrogar. endosar en dominio, cobro o garantia,
avalar, protestar, descontar. cancelar, cobrar, transferir,
extender vy disponer en cualquier forma de cheques, letras de
cambio, pagarés., libranzas, vales y demds documentos mercantiles
0 bancarios. sean nominativos, a la orden o al portador. en
moneda nacional o extranjera y ejercitar todas las acciones gque
a8 la sociedad corresponda en relacién con tales documentos.-

Dieciocho) Abrir cuentas de ahorro., reajustables o no. a plazo o
a la vista. o condicionales. en bancos comerciales o de fomento.
en el Banco del Estado de Chile, en Asociaciones de Ahorro Y
Préstamo. en instituciones de derecho piblico o de derecho
privado., sea en beneficio de la Sociedad o en el de sus
trabajadores: depositar y girar en ellas;: imponerse de su
movimiento: aceptar o impugnar saldos, y cerrarlas.- Diecinueve)
Invertir los dineros de la sociedad. celebrando al efecto Y en
su representacion. todos los contratos que sean aptos para sello.
con toda clase de personas., naturales o juridicas de derecho
publico o de derecho privado.- Veinte) Ceder y aceptar cesiones
de créditos. sean nominativos., a la orden o al portador con
garantias reales o personales. con o sin ellas; y, en gensral
efectuar toda clase de operaciones con documentos mercantiles.
valores mobiliarios. efectos piblicos y de comercio.- Veintiuno)
Contratar préstamos en cualquier forma, con instituciones de
crédito ys/o fomento, y. en general. con cualquiera persona,
natural o juridica. de derecho privado.- Veintidds) Pagar. y en
general. extinguir. por cualquier medio las obligaciones de la
sociedad. y cobrar y percibir extrajudicialmente todo cuanto se
adeude a ella, a cualquier titulo que sea. por cualquier
persona. natural o juridica, de derecho publico o de derecho
privado. incluso al Fisco o Institucién del Estado.
Instituciones de Previsién Social. Instituciones Fiscales,
Semifiscales o de Administracién autdnoma., etcétera. ya sSea en
dinero o en otra clase de bienes, corporales o incorporales,

raices o muebles, valores mobiliarios, etcétera.- Veintitrés)
Firmar recibos.finiquitos y cancelaciones vy. en general,
suscribir. otorgar., firmar. extender. modificar y refrendar toda
clase de documentos piblicos o privados .- Veinticuatro) Gravar
con derecho de uso. usufructo. habitacién, los bienes de la
sociedad: y constituir servidumbres activas y pasivas.-
Veinticinco) Solicitar para la sociedad concesiones

administrativas. de cualquier naturaleza u objeto y sobre
cualquier clase de bienes, corporales o incorporales, raices o

muebles.- Veintiséis) Representar a la sociedad en todos los
juicios y gestiones judiciales en que ésta tenga interés, ante
cualquier Tribunal, ordinario, especial, arbitral,

administrativo o de cualquier naturaleza., asi intervenga la
sociedad como demandante, demandada o tercer de cualquier
especie., pudiendo ejercer toda clase de acciones., sean ellas
ordinarias, ejecutivas o especiales. de jurisdiccién contenciosa
© no contenciosa o de cualquier otra naturaleza.- En el
ejercicio de ésta representacién judicial, tendran todas las
facultades. que enumera el articulo séptimo del Cédigo de



Procedimiento Civil, en sus dos incisos. que se dan por
expresamente reproducidos, con declaracién de que la facultad de
transigir comprende también 1la transaccién extrajudicial.-
Veintisiete) Conferir mandatos generales o especiales, v
revocarlos. QUINTO: Sin perjuicio de 1lo establecido en 1la
clausula anterior para girar cheques. dar bienes raices sociales
en hipotecas. entregar garantias prendarias de cualquier
naturaleza y para constituir a la sociedad en aval y-/0 codeudora
solidaria de obligaciones de terceros, deberan comparecer todos
los socios al acto juridico. Igual comparecencia requeriran para
enajenar bienes raices sociales.—- SEXTO: CAPITAL SOCIAL.El
capital social =serd la suma de nueve mil novecientos
cincuentinueve unidades de fomento, que se aportan en la
siguiente forma: don RODRIGO URZUA MUNOZ aporta la suma de tres
mil ciento ochenta y cinco unidades de fomento que se enteran V4
pagan al contado: dofia Gloria Viviana Rojas Sandoval aporta la
suma de de tres mil ciento ochenta y cinco unidades de fomento.
que se enteran y pagan al contado: y dofia Maria Angélica Rojas
Sandoval aporta la suma de tres mil ciento ochenta y cinco
unidades de fomento. que se enteran y pagan al contado.-
SEPTIMO: Las utilidades y las eventuales pérdidas se repartiran
entre los socios en la misma proporcién a sus aportes.- OCTAVO:
Los socios limitan su responsabilidad hasta la concurrencia del
monto de sus aportes.— NOVEMO: La sociedad practicard balance al
dia treinta y uno de diciembre de cada afio.— DECIMO: La sociedad
comenzara a regir a contar de esta fecha y tendrd una duracién
de cinco afios a contar de esta misma fecha. renovable en forma
tacita y sucesiva por periodos iguales. si ninguno de los socios
manifestare su voluntad de ponerle término al final del periodo
que estuvieres en curso, mediante escritura puiblica que se
inscribird al margen de la inscripcién social. y se notificari
judicialmente o en forma personal o por avisos o en la forma
especial del Articulo «cuarenta y cuatro del Cédigo de
Procedimiento Civil, si procediere, a los demis socios, todo con
una anticipacidén. a lo menos., de seis meses antes del fin del
respectivo periodo. Con el acuerdo de los socios se podra poner
fin a la sociedad en cualquier tiempo.- UNDECIMO: El domicilio
legal de la sociedad serd la ciudad de Santiago., pero podra
instalar agencias, oficinas. sucursales o establecimientos en
cualquier otra parte del pais o del extranjero.- DUODECIMO: En
caso de fallecer uno de los socios. la sociedad continuara con
los socios sobrevivientes y los herederos del socio fallecido,
quienes deberan designar un procurador comin para actuar por la
sociedad. mandatario que no tendrd facultades de administrar ni
de usar la razdn social.- DECIMO TERCERO: Cualgquier dificultad
que se produzca entre los socios, ya sea con ocasién de la
presente escritura y/o a causa de la celsbracién de cualquier
contrato con terceras. como asimismo. en relacién a la
disolucién y liquidacién sera resuelta en forma breve y sumaria
por el abogado don Lautaro Pérez Contreras, quién actuard como
arbitro de derecho. Para el evento de no aceptar el cargo la
persona sefialada, el 4rbitro de derecho deberad designarlo la
Justicia ordinaria. DECIMO CUARTO: Se faculta al portador de
copia autorizada de la presente escritura para requerir las
anotaciones. inscripciones y subinscripciones que procedan para
la legalizacién del presente contrato.-
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ANEXO 3
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GIMNASIO O CENTRO VALOR INSCRIPCION VALOR MENSUAL
ACADEMIA SESAMO 3.000 12.000
BUILDING GYM 5.000 20.000
CEMS. 4.000 15.000
ACTIVAT 3.000 12.000
ALCALDE Y CIA 5.000 15.000
ATHLETIC ADVENTURE 2.000 11.600
BODY FORM  — 28.000
SONIA FERNANDEZ 5.000 25.000
HANS GILDEMEISTER - 25.000
MARTIN DE ZAMORA B 22.000
DECADA ————- 15.700
FISIC -——--- 24.000
FITNESS STUDIO 2.000 11.000
GUNTER MUND e 30.000
GUSTAVO FLORES e 24.000
ALICIA FRANCKE 3.500 16.000
SPORT GYM 3.000 21.000
PHYSICAL 4.000 17.000
VALOR PROMEDIO 3.590 19.128

Los valores anteriores se expresan en pesos.




ANEXO 4
COTIZACION DE LAS CAMIONETAS

De acuerdo a la cotizacion realizada por la Sra. Maria Imigo, Jefe de Ventas de
Automotnz COMERCO S.A., concesionario ITALA se tiene lo siguiente:

Modelo - Furgon Fiorino con catalizador e inyeccion electronica.
Afio - 1996.

Marca - Fiat.

Cilindrada : 1300 cc., con motor y caja italiana.

Valor sin accesorios : UF 285.08 -

Colores : Blanco, Rojo, Beige.

Garantia - Un afio 0 20.000 Kms.

Cantidad : 1 unidad.

Seguro Asistencial Total : 1 afio 0 12 meses.
Disponibilidad . Inmediata.

Total por dos camionetas : UF 570.16.-

AUTOMOTRIZ COMERCO S A.
Portugal 553

Teléfono: 6351004

Santiago- CHILE
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ANEXOS
COTIZACION DE MUEBLES Y EQUIPO
MUEBLES
De acuerdo a lo cotizado en Muebles Ovarce, la adquicicion de todos los muebles

necesarios para desarrollar las actividades, dentro de las oficinas y tiendas de la empresa,

tendria un costo aproximado de UF $$8, como se presenta a continuacion:

MUERBLE UF

ESCRITORIOS 49 82

SILLAS 4522

ARCHIVADORES 36.75

ESTANTES 24 95

TOTAL EN MUEBLES 156.74
MUEBLES OYARCE
Carrascal 4007
Fono 7737770
Stgo - CHILE

TELEFONOS

Segun cotizacion hecha por CTC CORP, la implementacion de la red telefonica que

DB necesita, tendria un costo aproximado de UF 26949, como se muestra a continuacion-

PRODUCTO UF

Central Telefonica Nitsuko TX 408, para 16 anexos y 10 lineas, programada, 59.84 -
Lineas punto a punto ¢ instalacion.

Teléfonos ( 4 ejecutivos 12 TD, 4 convencionales Alerce ) 31,73 -
Fax 60,55 .-
TOTAL Teléfonos 152,12.-




f
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COMPUTADORES

Segun el presupuesto realizado, por el Sr. Rail Leiva M., Gerente de Ventas de
MATRIX, se detalla lo siguiente:

- Servidor VTC Serie HURRICANE US $2140.-
- Licencia Sistema Operativo SCO Unix 4.2, 16 usuarios US $1100.-
- Servidor de terminales de 8 puertas USS$ 650.-
- Tape Back-up DAT de 4 GB UNISYS US $ 1409.-
- Controlador PCI - 53810 - SCSI USS$ 270.-
- 6 Terminales UNISYS TQ-275 US §$ 2940 -
- 5 Impresoras OKIDATA ML-320 US § 2350.-
- 5 Modem 14.400 bps US $ 1600.-
Total Hardware US § 12.459.-
- Sistema de Contabilidad General US $1750.-
- Sistema de Control de Stock Multibodega US $ 1500.-
- Sistema Punto de Venta US § 1800.-
( Facturacion, Control de clientes, Estadisticas, Comisiones )
Total Software US § 5050.-

Resumen con 1 Dis=§ 420, pesos y 1 UF § 12.370,18, pesos:

Computador Central v Software US §14.569 x 420 =5 6.118.980.-

Total Computador Central y Software UF 494.65.-
6 terminales USS 2.940 X 420 = § 1.234.800.-
Total 6 Terminales UF 99,82.-

Los valores incluyen un curso de Capacitacion para 2 personas de la empresa, con una

duracion de 20 Hrs., en tres clases de 4 hrs. cada una.

MATRIX

Federico Frobel 1583- Providencia
Fono; 2356466

STGO- CHILE
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ANEXO 6
PUBLICIDAD Y PROMOCION
Con el propésito de iniciar una campafia publicitaria para dar a conocer la empresa en

el mercado, se contacto a la Agencia de Publicidad Estilografica S.A., quien por intermedio

de su Director Ejecutivo Sr. Jorge Valdivieso Tocornal, nos presento el siguiente presupuesto:

1) Publicacion de 6 avisos, uno por mes en Revista COSAS 31333-
Descripcion: 1/3 de pagina vertical a color de 8,5 x 33.
Tiraje - 32.000 gjemplares por edicion quincenal.

2) Publicacion de 48 avisos, dos por semana en el Diario EL MERCURIO 587.15 -

Descripcion: Seccion Ofertas, de 15 ecms. x 1 cols.
Los avisos se publicarian los dias sabado v domingo.
Tiraje - 440.000 ejemplares cada fin de semana.
5) Aparicion de 1 spot mensual, en Cable METROPOLIS 72,76.-
Descripcion: Duracion de cada spot , 30 seg.

Duracion del contrato, seis meses.

4) Impresion de 10.000 volantes para publicidad 15,76 -
Impresion de 1.600 tarjetas de visita a dos colores 5,82.-
994 82 -
Comision de Agencia, 10 % de los valores netos cobrados 99 48 -
Total Campaiia 1.094,30.-

ESTILOGRAFICA

Huérfanos 725- Piso 3 Of A
Teléfonos 6328300-6328299
Santiago- CHILE
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ANEXO 7
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

Con el objeto de habilitar las instalaciones que DB, necesita para funcionar y
corresponder a los objetivos que pretende, se estimo que el valor a invertir por este concepto
bordearia las UF 440,57. Dentro de este monto se consideran los costos de pintura, alfombras,
tluminacion, alarmas, instalacién e Imprevistos.

Para ¢l caso de los letreros luminosos se realizo la cotizacion siguiente:
COTIZACION DE LETREROS LUMINOSOS

Segin lo conversado con el Sr. Jaime Santibafies de ACRI-NEON LIMITADA,
instalar tres letreros luminosos de Panaflex de una cara, adosados, marca 3M, con leyenda al
sistema Scotcheol, con una Caja, planchas y estructura metalica confeccionadas con fierro de
Imm. de espesor, con su respectiva iluminacion interior en base a equipos florecentes, que
garanticen el méaximo de luminosidad, instalados de acuerdo a las caracteristicas de los
locales de DB, tendria un valor aproximado de UF 281,92 -

Los letreros quedarian funcionando y tendrian una garantia de un afio por cualquier
defecto de fabricacion y/o instalacion.

IS ACRI-NEON
Pedro Leon Ugalde 1901
Fonos 5567598-5567598
Santiago- CHILE

En consecuencia el monto requerido por la empresa para el item de Gastos de Puesta

en marcha ascenderia a UF 722,49 -,
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Se tomo un crédito bancario, para financiar la inversién por un monto de UF 3.374
pagadero a 10 afios, sin afios de gracia y con cuotas iguales, a una tasa del 8 % anual,

Como garantia se tomaron los activos dela empresa y ademés se dejaron algunas

mercaderias.

A continuacion se presenta el cuadro con los pagos anuales de deuda e interés.

ANEXO 9

PAGO DE DEUDA

Cuota PMT Interés Amortiza Saldo

8% 3.374
1 203 270 233 3.141
2 503 251 252 2.890
3 503 23 272 2.618
4 503 208 293 2.325
5 503 186 37 2.008
=] 503 161 342 1.665
T 503 133 370 1.296
8 503 104 399 897
9 503 2 431 466
10 503 a7 466 0

74

Por efectos del crédito otorgado se debe considerar en los flujos el pago del impuesto

de Timbre y Estampilla, que asciende al 1,2 % del crédito otorgado.
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