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DESCRIPCION DEL PROYECTO

£ proyecio consiste en la instalacion de un " Fast food " de comida arabe, con &l

proposto de satisfacer las necesidades de alimentacion de una forma innovadora,

@r=vente de la méas alta calidad , y con un sabor completamente oriental.

Se entende por comida rapida a todos los alimentos que de una u otra forma se
srven de manera rapida, y que satisface la necesidad de alimentacion "en el minuto”.
Cermecaimente, los procesos involucrados incluyen procesos estandarizados o

@ =sanales, segun el tipo de producto.

Al referise a la comida arabe especificamente, Ali-Express ofrecera: rellenitos
optas de parra, zapallitos rellenos y repollo relleno); arroz arabe (arroz con came y
amendra , al curry o con fideos), ensaladas (tabbuleh, hummus..); deliciosos dulces
{baklawa, fataye...); y la novedad en sandwiches: shawerma de came y pollo a la

espada, es decir, una amplia variedad que ningun paladar podra resistir.

L= comida estard orientada en especial a jovenes y adultos de todas las edades del

segmento ABC1C2, sin dejar de lado a los nifios.

£ proceso productivo propiamente tal, se llevara a cabo en una planta procesadora
ubicada en La Rampla de las Flores, donde seran elaborados la mayor parte de los
almentos, y seran distribuidos directamente por Ali-Express en un local ubicado en el
Centro Comercial Parque Arauco, utilizando tanto el recurso humano, como la

tecnologia necesaria para obtener los mejores resultados.



Los insumos principales requeridos para la elaboracion de los distintos productos son:
came, armoz, verduras, masa filo y nueces, las que seran obtenidas por la empresa

drectamente de distribuidores conocidos y prestigiosos, obteniendo de ese modo, un

mportante ahorro en costos.

RAZON DE SER DEL PROYECTO

£ste proyecto surgid como respuesta a los cambios que ha ido mostrando el mercado
ge I= comida rapida, conocida como " fast food ", en Chile, y de las necesidades con

respecio a ésta, tanto para jévenes como adultos.

Al-Express, considerando la evolucién del mercado chileno, y las oportunidades que
se presentan en la comida rapida, ha decidido romper con la monotonia y con el mito
&= gue la comida rapida es insuficiente, no alimenta; en definitiva "comida chatarra” o

"comida plastica”.

Ademas de lo anterior, es imperioso considerar lo atractivo que es el mercado de
comeda rapida, pues se estiman ventas para 1996 por US$1.305 millones para los

onco principales centros comerciales.

De acuerdo a las estimaciones del sector, los malls (aprox. 12), concentraran 11% de
la facturacion total del comercio, mientras que otros mercados latinoamericanos,
como Brasil, las cifras llegan a 25%, y en economias mas evolucionadas a 65%, lo
gue hace pensar que todavia existe un espacio importante de crecimiento para este
concepto comercial. El total de ventas correspondientes a "food courts", se

encuentran cercanas al 7.5% - 8% aproximadamente (sobre ventas totales).
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COMPETIDORES

La gran mayoria de los competidores que estan enfocados en el mismo segmento,
son empresas de renombre extranjero y nacionales, quienes presentan la debilidad
de ofrecer productos que han tenido un auge en una pimera instancia, -pero
actuaimente no han ofrecido productos innovadores, y no han ampliado la variedad,
dentro de su gama de productos.

Constantemente estas cadenas de comida rapida crean grandes guerras de precios,

o gue en definitiva afecta a sus margenes y volumen de venta.

DEMANDA

Considerando la investigacion de mercado realizada, ademas de las entrevistas
personales que se tuvieron con Gerentes y Product Managers de centros
comerciales, se aprecia que existe un porcentaje importante de ventas
comespondientes a food courts, de las cuales Ali-Express concentrara una

parficipacion de su mercado, del 3,5%.

Es muy importante recalcar, el gran interés que mostraron los Directores de Parque
Arauco, ademas de los Gerentes y Product Managers, frente a la posibilidad de llevar

a cabo este proyecto tan novedoso y rentable.

Por lo tanto, se puede concluir que existe demanda suficiente para los productos que

la empresa ofrecera en el mercado nacional.



EVALUACION FINANCIERA
El analisis financiero que se realizd del proyecto, muestra que el negocio es rentable.
El valor presente neto, considerando una tasa de descuento de 1522%, es de

12.084 4 U.F para un escenario normal.

Este proyecto fue sensibilizado mediante el uso de tres tasas diferentes: 14,57%,
1522% Y 15,87%.

Escenario normal (crecim. 7%)

TASA DE DESCTO. V.A.N en U.F.
14.57% 12.582,11
15.22% 12.084,40
15,87T% 11.599,10

TIR 59,14%

Escenario pesimista (crecim. 4%)

F’ASA DE DESCTO. V.A.N en U.F.

14,57% 8.843,19
| 15.22% 8.489,19
15.87% 8.149,88
TIR 53,33%
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L1.- RAZON DE SER DEL PROYECTO

Este proyecto surgié como respuesta a los cambios que ha ido mostrando el mercado de

comida répida, conocida como * fast food *, en Chile y de las necesidades con respecto a

esta tanto para jovenes como adultos.

En Chile, el mercado de comida rapida ha evolucionado enormemente desde los afios
80, mostrando una clara tendencia al alza durante los proximos afios, lo que ha llevado
2 una evolucion tanto de la calidad de los productos, como de la manera de llevar a cabo
este fipo de negocio. La innovacion es un factor clave, ya que las exigencias y
necesidades han aumentado, lo que lleva a ofrecer cada vez més productos y servicios

dferenciados y personalizados, en los cuales la comida arabe satisface notoriamente.

Al producir este tipo de comida, se requiere que la calidad de las materias primas sea
mcomparable, ya que este producto se diferencia del resto por su sabor, textura, y por

ser algo unico en el mercado.

L= comida arabe estara orientada a toda la familia, en especial a jovenes y adultos que
buscan algo distinto, que satisfaga tanto su paladar, como su necesidad basica de
aimentacion. Para lo anterior, existirdn variados menus, con porciones familiares e
individuales, para realizar variadas combinaciones de estas delicias orientales. Ademas,
para los nifios habran paquetes especiales con juegos y comida, para que comer sea

algo entretenido y no una pesadilla.



Cuando nos referimos a comida arabe, hablamos de : rellenitos (hojitas de parra,
zapaliitos rellenos, repoliitos rellenos, y malaya rellena); arroz arabe (arroz con came y
almendra, al curry o con fideos); ensaladas (tabbuleh, hummus, y yoghurt con pepinos);
deliciosos dulces (fataye, mamul, baklawa; elaborados con masa filo, nueces y almibar),
y =2 novedad de sandwiches hechos con pan pita, came ( tambien pollo y cordero) a la

espada y diversas salsas arabes, principalmente el tahine con tomate.

Para la elaboracion de esta exquisita comida, basicamente se requiere came y armoz,
ademas e fideos, burgol, verduras, masa filo, nueces, almendras, y mucha dedicacion y

amor al producto.

Al-Express, considerando la evolucién del mercado chileno y las oportunidades que se
presentan en la comida rapida, ha decidido romper con la monotonia y con el mito de
gue la comida rapida es insuficiente, no alimenta, en definitiva “comida chatara” o
“comida plastica”. En la categoria anterior se tienen las tipicas hamburguesas, pizzas,
papas fritas, hot dogs, pollo frito, etc..., es decir. una lista interminable de grasas,
toanas, que en vez de proporcionamos alimentacion, nos inundan de sobrepeso, y nos

desan con hambre a los minutos después de haber comido.

Es por lo anterior, que la gente pide cada vez mas “algo nuevo, distinto e innovador, que

satisfaga nuestros deseos, y que ademas esté al alcance de nuestros bolsillos”.



Otro punto que hace que este proyecto se pueda desarrollar exitosamente, es &l
crecimiento sostenido que presenta la economia del pais, junto a su estabilidad

Las reglas claras en la politica econoémica del pais, junto con las proyecciones de un
crecimiento en el producto interno bruto cercano al 7%, y una tasa de inflacidn que
bordeara el 8%, producen confianza en cuanto a que existird para los siguientes

periodos un clima estable y de bajo riesgo.

Para 1995 se esperan ventas por US$1.305 millones, segun propias estimaciones de los
cinco principales centros comerciales de Santiago. Alto Las Condes proyecta ventas de
US$385 millones, lo que le implicaria un crecimiento de 35% con respecto del ejercicio
1994 Parque Arauco proyecta ventas por US$370 millones en la superficie de 120 mil
metros cuadrados, donde se ubican 265 locales. En tercer lugar se ubica Plaza
Vespucio, con ventas estimadas en US$320 millones.

Luego, Plaza Oeste inaugurado en noviembre del afio pasado, prevé alcanzar ventas por

US$130 millones.

Apumanque se ubica en ultimo lugar y espera ventas de US$100 millones. Cabe
destacar que a principios de 1995 se inaugurd en ese centro comercial una plaza de
comida rapida, por lo que no se puede inferir el aumento de las ventas con respecto a

1994.



En cuanto al numero de visitantes estimados para el afio, Parque Arauco y Plaza
Vespucio esperan un total de 1.5 millones de personas. La cifra no cas mas alla de S00

mil, gue es lo que proyecta Plaza Ceste.

De acuerdo a estimaciones del sector, los malls- dentro de una docena - concentraran
11% de la facturacién total del comercio, mientras que otros mercados latinoamericanos,
como Brasil, las cifras llegan a 25%, y en economias mas evolucionadas a 65%, lo que
hace pensar que todavia existe un espacio importante de crecimiento para este concepto

comercial.

Ademas, segln converzaciones con Directores de Centros Comerciales, se afirma que el
total de las ventas comespondientes a “food courts” se encuentran cercanas al 7.5%-8%

aproximadamente (sobre ventas totales).



L 2.- OBJETIVOS PERSONALES DEL PROYECTO

Junio con lo expuesto anteriormente cabe mencionar, ademas de lo atractivo del negocio
por las oportunidades que brinda el mercado nacional, los motivos y objetivos personales

gue me han llevado a efectuar este proyecto.

En primer lugar, el hecho de haber nacido bajo una cultura dominante, como es la arabe,
me ha permitido conocer més a fondo las raices de mis antepasados, asi como también
Ia cultura de una raza que ha perdurado por muchos afios. Dentro de lo que
denominamos “cultura”, se encuentran una serie de aspectos tales como: musica,
idioma, historia, valores, mitos, y en especial lo tipico que caracteriza la manera de vivir

de un pueblo: la comida.

En ella se transmiten muchos mensajes de tipo afectivo, demostrativo, y en especial se
muestra toda la hospitalidad que se puede liegar a ofrecer, a traves de algo muy sencillo,

pero que lo dice todo

Junto a lo anterior, cabe destacar la experiencia que he vivido en otros paises con
respecto a la comida arabe, en especial en varios estados de USA, donde este tipo de
comida se encuentra habitualmente en los malls y “deli stores”, conformando un negocio

mas de comida rapida, pero con la diferencia de que no es “comida chatarra”.
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Es por estas razones, que a la hora de analizar el mercado chileno, (perspectivas de
crecimiento positivas que se tienen para este sector), junto al hecho de conocer las
necesidades de los diferentes segmentos, me lleva a idear un proyecto que sea viable a

la hora de implementario.

Es este dltimo punto un factor determinante en la idea del proyecto, ya que éste no
guedara guardado en estas hojas, debido al deseo de mucha gente entendida en la

materia, y en especial el mio de llevarlo a la practica y formar una cadena solida y

Ademas existe un factor a considerar que no se puede dejar de exponer. A través de la
historia se ha visto que las personas que conforman una “colonia”, usan casarse entre si,

y ojala transmitir ese deseo a las generaciones siguientes.

Hoy en dia, la realidad ha cambiado un poco, y eso se manifiesta a través de la mezcla
entre personas de distintas colonias u origenes, lo que ha llevado a que se pierda “el

culto a la comida hecha en casa por la mama, en especial los dias domingos”.

Es asi que las generaciones actuales y las que vendran, conoceran esta exquisita
comida, pero como la tradicién se va “relajando”, no va a quedar otra alternativa que
comprar la comida , ya que su preparacion no es facil, y ademas requiere de tiempo,

factor escaso en estos tiempos.



]

Por lo tanto, si alguien quiere deslumbrar a la familia, amigos, o parientes en forma

rapida, “como hecha en casa”, y con un sabor oriental inclvidable, no le queda otra

opcion que unirse a Ali-Express.



I.-DESCRIPCION DEL SECTOR DE LA EMPRESA




Il. 1.-EVOLUCION Y PERSPECTIVAS DEL MERCADO

Chile ha evolucionado significativamente estas Ultimas dos décadas. En los afios 70, el
mercado de la comida rapida estaba basicamente conformado por tres cadenas que
dominaban el mercado, teniendo gran poder de negociacion tanto con los proveedores,

como con los consumidores.

Las cadenas mencionadas eran : Burger Inn, Max Beef, y Pollo Stop, el cual se
especializaba en pollos asados, papas fritas, y una atencion rapida para llevar o servirse
en el auto, mientras que las dos cadenas anteriores se abocaban a la elaboracion de

hamburguesas, papas fritas, pollo apanado y milk shakes.

Con el paso de los afios. especialmente a mediados de los 80, Chile empezo a acceder
a licencias y franquicias para la elaboracién de productos, y para la obtencion de
tecnologia y “know how” de los negocios exitosos, para asi desarrollar nuevos conceptos

gue ya estaban utilizidndose en mercados extranjeros con resultados muy positivos y

prometedores.

Dentro de las primeras cadenas exiranjeras que incursionaron el mercado chileno se
encuentran: Mc Donald’s, Kentucky Fried Chicken (KFC), y Pizza Hut, quienes
empezaron a internalizar conceptos tales como: rapidez, servicio, estandarizacion,
procesos y procedimientos, tecnologia avanzada, atencion al personal, y dedicacion total

a la gestion de la empresa.

10
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Luego, al ver como este sector evoluciond vertiginosamente, empresarios comenzaron a
adoptar diversos tipos de licencias en distintos tipos de comida, siempre manteniendo el

concepto de negocio a nivel local

Es asi como en los ultimos cinco afios con |la apertura econdmica del pais con mercados
extranjeros, el mercado chileno crecié ayudando a la integracidn de nuevos locales que
ofrecian diversos tipos de comida “intemacional”. Este es el caso de empresas tales
como : Taco Bell (mejicano), Submarine, Sbarro (jtaliano), Le pastage (francés), Doggi’s,
Natural Juice, Pagoda (chino), Burger King, efc..., una lista interminable, pero que

seguira aumentando.

Algunas empresas que han decidido por su propia cuenta incorporar este nuevo
concepto de servicio y de producto han fallado. Las causas no son desconocidas, las
fallas generalmente se derivaron de la falta de experiencia en la incorporacion tanto de
tecnologia, como en el manejo mismo del negocio, es decir, no supieron el * know how”

de su negocio, requisito fundamental para el éxito éste.

Es asi como muchas empresas comenzaron a poner en practica este nuevo concepto de

comida rapida, logrando asi satisfacer las demandas de los consumidores, ofreciendo
productos y servicios rapidos; de calidad; estandarizados, asegurando una garantia de

maxima confiabilidad.

11



el Lol

Las perspectivas que tiene el mercado de la comida rapida es bastante auguroso, debido
a que cada vez mas los consumidores le asignan a la comida y a los servicios

un valor especial dentro de su estilo de vida, lo que hace que aumente las expectativas
de éstos, logrando asi mantener en constante innovacion todo lo referente al négocio y a

Sus nuevas practicas.

Es necesario destacar que existen grandes perspectivas para el desarrollo del sector, ya
gue como vimos anteriormente, Chile posee con respecto a mercados latinoamericanos
un 11% de la facturacion total del comercio comparado a cifras mayores al 25% que
éstos poseen, lo que implica que hay grandes posibilidades de crecimiento y de

desarrollo dentro del sector.

12






il.1.- IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa: * ALl - EXPRESS LTDA"
Tipo de sociedad : RESPONSABILIDAD LIMITADA,

Giro de laempresa : COMIDA RAPIDA

1.2 -DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Lz empresa consiste en una planta gque se dedicara a la produccion y distribucion de

los productos hacia los locales de la cadena, para de este modo satisfacer las
necesidades de un determinado segmento del mercado nacional y en los proximos
periodos penetrar en mercados intemacionales, especificamente de America del Sur

mediante el uso del sistema de franguicia.

Ali-Express, en su afén de entregar productos de primera calidad a los distintos
consumidores, contard con personal calificado para la elaboracion de sus productos,
como también recurrira a la tecnologia necesaria que apoyara a la fase productiva de la

empresa.

La empresa contara con una planta, en la “Rampla de las flores”, donde se elaboraran la
mayor parte de los productos, y con una bodega dentro de la planta, que controlara toda

la logistica y almacenamiento de las materias primas.

14



Ademas para iniciar el negocio, Ali-Express se ubicara en Parque Arauco en una primera
etapa, para asi conocer el comportamiento y tendencias del mercado, conformando un

mercado prueba.

lil. 3.- PROPQOSITO DE LA EMPRESA

El mercado de la comida rapida se ha caracterizado por la cantidad de locales que
practicamente ofrecen lo mismo, es decir, la variedad se mueve dentro de un rango y los

consumidores aceptan todo con tal de satisfacer su necesidad de alimentacion.

Lo anterior ha llevado a hacer grandes esfuerzos en promocién y publicidad, para que
una marca sea mas preferida que ofra, y para lograr algun grado de |ealtad de marca

para mantenerse dentro del mercado y dentro de la mente de los clientes.

Es por tal razén que Ali- Express nace en el mercado nacional como una empresa gue

se dedicara a la elaboracién y venta de alimentos rapidos para toda la familia.

Esta empresa tiene como tarea elaborar y distribuir (a sus locales) en el mercado
nacional comida arabe que se distinga tanto por su calidad, servicio e innovacién. Es
decir, Ali-Express proporcionara a aquellos consumidores, (familia) que buscan comida
rica, rapida e innovadora, un ambiente oriental donde encuentren todo aquello que les
satisfaga su paladar, ocupando de esta manera un nicho de mercado aun no explotado

en el mercado de la comida rapida.

15



il 4.- MISION DE LA EMPRESA

Es muy importante tener claro la tarea que la empresa realizara al momento de su

creacion, ya que de este modo resultara mas claro visualizar y entender las acciones

necesarias que Ali- Express tendra que llevar a cabo para cumplir su propdsito.

En primer lugar , para comenzar a ejecutar los pasos tendientes a materializar |as tareas
de la empresa, es necesario una clara vision por parte de la alta direccion, en cuanto a lo
gue se quiere lograr y donde se quiere llegar como organizacion. De esta manera, las
acciones estaran bien encaminadas e iran concretando exitosamente los planes de la

empresa.

Ali-Express, teniendo presente en todo momento el querer entregar a un segmento
determinado del mercado de la comida rapida productos innovadores en cuanto al tipo
de ésta, buscara desde sus inicios contar con personal calificado e involucrado en las
tareas de la empresa que contribuyan a sus habilidades y constante entrenamiento para

elaborar e innovar los productos.

Lo anterior basicamente se debe a que la comida arabe requiere de gran esfuerzo y
trabajo por lo que es util desempeiar actividades que ayuden tanto a la productividad de
las personas, como también al desarrollo de nuevos productos, para asi poder ofrecer al

mercado de comida rapida nuevos productos y de la mas alta calidad.

16



Junto al punto anterior, es primordial para la empresa el abastecerse con matena pnma
de primera calidad para la elaboracién, por lo que la seleccion de los proveedores s
fundamental para el buen funcionamiento del proceso productivo. Lo anterior se debe a
gue de ellos depende que la empresa obtenga insumos de calidad en los plazos

determinados por ella.

Como Ali-Express es una empresa dedicada a la comida rapida, es fundamental que a la
hora de elaborar y distribuir sus productos, se piense en altemativas de ofrecer variados
menus, obviamente manteniendo los platos “tipicos”, ya que para la elaboracion de
algunos platos se requiere de alimentos que varian segun la época del afo, por lo que

cuando no se puedan hacer, es conveniente ofrecer nuevos platos.

Para asegurar el éxito de |la empresa en cuanto al servicio que se otorga, es fundamental

contar con un buen equipo de personal para que logren mantener y atraer a |os clientes.

Por lo tanto, para cumplir el propésito de Ali-Express es importante centrarse en el
personal capacitado, materias primas cuidadosamente seleccionadas, proveedores
serios y una variedad de platos altamente atractivos para satisfacer las innumerables

necesidades de los diferentes consumidores.

lL5.- OBJETIVOS DE LA EMPRESA

17



HLS.- OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Al-Express se introducird al mercado nacional de comida rapida, elaborando exquisitos
piatos onentales destinados a la familia que desea encontrar alimentos sanos, ricos, v

por sobre todo “como hecho en casa”.

Los productos que la empresa ofrecera estaran destinados al segmento ABC1C2 de la
poblacion nacional y se venderan a través de locales ubicados en mall Parque Arauco,

AFo | as Condes, Plaza Vespucio, y en algunos food courts.

La empresa estard siempre preocupada de ofrecer al mercado nacional una vanedad
gue se distinguira por su calidad, sabor, rapidez, y flexibilidad necesaria para estar
atenta a los posibles cambios en las necesidades de los consumidores y de esta manera

safsfacerias en todo momento siendo lo mas eficiente posible.

OBJETIVOS DE CORTO PLAZO

Para Ali-Express es esencial establecerse metas para los distintos periodos que

abarcara el proyecto, ya que de esta manera es posible establecer pautas tanto para la

asignacion eficiente de los recursos, como para ir preparando adecuada y

sincronizadamente a la organizacion para los desafios de los préximos periodos.

18



Cuando nos referimos al corto plazo, estamos proyectando los objetivos de la empresa
en un tiempo menor a un afio. Es por esta razon que las metas que la empresa plantee

para este periodo deberan ser alcanzables considerando el tiempo prefijado.

En primer lugar, Ali-Express con su afan de penetrar el mercado nacional de la comida

rapida exitosamente desde sus inicios, tiene por objetivo entregarie al consumidor

productos alimenticios de primera calidad.

Para lograr esto, la empresa considerard a lo largo de su existencia que la calidad se
fabrica, es decir, se elabora, lo que implicara un eficiente proceso productivo desde la
adquisicion de insumos y contratacion de recursos humanos, hasta la venta mediante el
uso de servicio personalizado. Es por esto que se les entregara a los consumidores

productos (alimentos) innovadores y de calidad.

Junto a lo anterior, es muy importante tener como meta durante este periodo, el
implementar un sistema de organizacion del tiempo que permita a la empresa cumplir
con lo que desea el consumidor en el momento que éste lo necesita, es decir, “dar

lo que se quiere cuando se quiere”.

Este punto es esencial para las buenas relaciones con ellos, ya que es factor

determinante para el consumidor satisfacer sus necesidades “en el minuto”. Es por tal

razon que para la empresa es primordial organizarse y cumplir a tiempo con lo
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demandado por el consumidor, ya que determina en cierta forma el grado de lealtad que

tendran hacia la empresa.

Para Ali-Express es fundamental posicionar su nombre, ya que en cierta manera define

las tendencias que tendran los consumidores en sus mentes.

En orden de cumplir este objetivo y de lograr que |a marca se empiece a conocer, la
empresa deberd elaborar una Imagen a difundir en el mercado, centrandose

principalmente en la publicidad en publicaciones y promociones en los locales.

Como cada punto se relaciona el uno con el otro, es imprescindible que para lograr las
metas propuestas, hay que fijar un elemento que es muy importante que debe estar
presente en cada instante de la vida de la empresa, pero que necesariamente debe

consolidarse a corto plazo.

Esta se refiere al clima interno de la organizacion, especificamente a que las relaciones
humanas dentro de la empresa, deberan desarrollarse en un clima agradable, de respeto

y motivante, logrando de esta manera que cada miembro de la empresa se involucre y se

identifique con ella.

Hay otro elemento a considerar que no sélo esta sujeto al corto plazo, me refiero a que la
calidad debe estar incorporada en las personas, ya que son ellas las que tienen el primer

contacto con el cliente lo que se denomina “el momento de la verdad”, y puede ser una
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persona quien hace o deshace un negocio. Lo anterior basicamente se onenta a la

calidad en el servicio, la cual debe ser intachable,

OBJETIVOS DE MEDIANO PLAZO

Una vez ya introducidos los productos de Ali- Express en el mercado nacional de la
comida rapida, y pasado el primer afic de vida, es necesario visualizar y establecer los

pasos que la compaiiia debera emprender para los préximos cinco afos.

La principal meta para este lapso de tiempo sera aumentar significativamente la tasa de
uso de los alimentos, es decir, incorporar este estilo de comida a la alimentacion diaria

de los consumidores, y que la prefieran con respecto a lo que ofrece la competencia.

Lo anterior permitird aumentar la participacion de mercado e ir situando a la empresa en
una posicién importante dentro del sector alimenticio, y asi tener utilidades que

permitiran un mayor crecimiento de la empresa.

Un punto muy importante a considerar y lograr este periodo, es el de establecer
métodos de trabajo que vayan consolidando a la organizacién, para que de esta
manera se obtengan niveles de productividad que permitiran hacer a la empresa

mas competitiva frente a sus competidores.
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Junto con el proposito de ir aumentando su presencia en el mercado nacional de comida
rapida, Ali-Express evaluara la posibilidad de buscar nuevas posibilidades de negocios

en mercados internos y externos, principalmente en América del Sur.

Dentro del mercado nacional se ampliara la cadena a cinco locales (dependiendo de la
gestion y situacion econdmica del pais), es decir, se tratara de incorporar un local en la
Galeria Imperio, ya que actualmente en ella hay un proyecto de expansion que se llevara

a cabo durante 1995, (sujeto a la condicion interna y externa de la empresa).

Ademas esta la posibilidad de entrar al Plaza Vespucio quien ha demostrado tener un

elevado crecimiento desde sus inicios.

Con respecto al mercado externo, existe la posibilidad de abrir un mall en Argentina, el
cual actualmente se tiene proyecciones de construir un centro comercial de 45.000
metros cuadrados, cines, una tienda por departamento, food courts y restaurantes. Lo
anterior se puede hacer mediante el uso del sistema de franquicia, en que se otorga el
derecho de usar una marca, producto, y proceso productivo, cumpliendo con la condicién

esencial: la estandarizacion.

Ademas de evaluar el sistema de franquicia para el exterior, es bueno pensar en otorgar
derechos dentro Chile, ya que hay ciudades tales como Temuco, Concepcion, Vifa del
Mar, lugares donde la actividad econémica se ha desarrollado enormemente, y ya tienen

incluido el concepto de comida rapida y de servicio personalizado.
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Lo anterior nace de un proyecto que se desarrollara en Reifiaca, en el cual se invertiran
US$ 10 millones en un centro comercial, que tendra 70 locales, cine, y un patio de
comida rapida, lo cual da cabida a explotar mercados que no han sido explotados, y gque

tienen gran potencial.

El nuevo centro comercial de Refiaca se llamara "Refiaca Plaza”, y se espera que esté

listo para abril del préximo afio.

OBJETIVOS DE LARGO PLAZO

Para los periodos que la empresa enfrentara a partir del quinto periodo en adelante, se
deben establecer metas importantes que logren afianzar y consolidar a Ali-Express
dentro de las siete empresas mas importantes en el rubro de la comida rapida dentro del

mercado nacional.

La firma debera aumentar su capacidad instalada, para hacer frente a los aumentos de

demanda, y asi poder satisfacer al mercado, sin caer en problemas de déficits

productivos.
Durante estos periodos, Ali-Express debera adaptar su proceso productivo y las

necesidades tanto de recursos humanos como fisicos, ya que la principal herramienta de

trabajo; la tecnologia va sufriendo un proceso de obsolescencia, lo que a la larga se
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traduce en pérdida de las ventajas competitivas, y también si el negocio es rentable,

promueve la aparicion de nuevos entrantes al sector.

Por lo tanto es esencial expandirse a mercados extranjeros, ya gue ellos con respecto a
Chile tienen mayores tasas de crecimiento en sectores comerciales, y aun tienen

perspectivas de crecimiento.
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IV.- EL PRODUCTO
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IV.- IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

La comida arabe es un alimento que debe ser, por su naturaleza, elaborada con insumos
naturales como el arroz, came (vacuno), zapallos italianos, hojas de parra, vegetales y

especies orientales que proporcionan un sabor magico incomparable.

Los productos ofrecidos por Ali-Express, basicamente seran elaborados manualmente en
forma artesanal, para luego ser cocinados al vapor o al homo. Algunos “tentempiés”
requieren de un bafo de fritura para lograr la consistencia deseada, ademas la

preparacion de éstos debe ser al momento de servir, para que estén " en.su punto”.

Algunos de los insumos a utilizar en la elaboracion de productos, varian segun las
distintas temporadas del ario. Es el caso de las hojas de parra, que se obtienen de los
parrones, los cuales se cosechan en abril, por lo que éstas deben congelarse para
asegurar la permanencia del producto en el mercado. Lo mismo sucede con los zapallos

italianos, por lo que hay que abastecerse en la época de abundancia.

Lo anterior no forma mayor problema, ya que la calidad del producto no se ve afectada
por el proceso de congelamiento de la hoja o del zapallo. Es comprobado que se puede
congelar tanto la hoja en si, como la hoja mas el relleno de arroz y carmne por al menos

seis meses sin ningun problema.
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Los productos arabes, se diferenciaran principalmente de la comida rapida existente en

el mercado en cuanto a su calidad, tanto en el producto, como en sl servicio.

Ademas el “toque” oriental no pasara por desapercibido, pues este le brinda a las
comidas un sabor que sblo viajando al Medio Oriente se podra obtener. Tales especies

se pueden obtener de U.S.A y Medio Oriente, sin problema de importacion y aduana.

Los comida estard orientada a toda la familia, especialmente a los jovenes y adultos,
pues son ellos los que conocen mas acerca de comida internacional, ademas estan mas

dispuestos a probar “cosas nuevas”, que los mas peguenos.

Dentro de lo que es comida rapida, el producto es muy importante, pero lo es mas, el
servicio. Se dice que el servicio hay que tangibilizarlo, pero el producto hay que

personalizario, por lo tanto ambos, producto y servicio deben andar de la mano.

El servicio es una accibn que se da en el momento, por lo que es de suma
responsabilidad cémo se da éste en cada momento. Ademas, el servicio varia
dependiendo de quien lo otorgue y cuando se otorgue, por lo que debe existir una

armonia en la entrega.
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Por lo dicho anteriormente, no se puede crear un producto si éste no va acompafiado de
un servicio personalizado, en el momento que se requiere de él, de lo contrario no se
valora un producto solamente por su calidad, si no por el conjunto de atributos que se

ofrece dentro de un “paquete”, que debe ser valorado por el consumidor potencial.

Los productos alimenticios se diferencian de otros tipos de producte, ya que éstos son
productos perecibles, en que una vez que se consumen, se extinguen. En este caso el
tipo de producto, es considerado un bien de busqueda, pues para la adquisicion de estos
se debe incurrir en algun “tiempo” para decidir, y son mas bien vendidos 3 traves de
canales selectivos, ya que |la comida arabe sodlo se ofrece en algunos restaurantes que

no estan al alcance de todos los consumidores.

Por lo anterior, Ali-Express sera el unico local de comida rapida que ofrecera comida
arabe en Santiago, y mas aun en el mall Parque Arauco. Se atendera directamente al
consumidor, garantizando un servicio y productos que no sélo cumplan con las

expectativas del cliente potencial, si no que sean capaces de sobrepasarias.

Ali-Express se preocupara por otorgar sus productos en envases que mantengan la
calidad del alimento, temperatura, consistencia, etc.., ya que depende de como sean los
recipientes (forma, tamafio, grosor, material), se tendra una imagen tanto del producto,

como de la empresa.



Como los productos estan orientados a toda la familia, en especial a jovenes y adultos,
se tendran tres tamafios de platos o envases, que seran calificados segun las porciones
catalogadas como individual, familiar o pequefias, para nifos. Esto permitira que los
consumidores tengan la oportunidad de elegir si el alimento lo van a consumir en el

mismo recinto “food court” , en el hogar, de paseo o en la oficina.

No importa donde lo consuman; lo importante es que logren probar el producto para asi
incluilo dentro de su dieta alimenticia, y a la vez tomarlo como una forma de compartir

con amigos o en familia, logrando asi un estilo de vida diferente e innovador.

La produccion se realiza diariamente segun estimaciones de demanda , pero hay épocas

(vacaciones de verano) en que un porcentaje importante de personas sale fuera de

Santiago, por lo que se debe tener presente los cambios que se derivan de ello.
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V.- ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL
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Es muy importante para la empresa , a la hora de determinar la estrategia a seguir, hacer
un cormrecto y completo analisis del medio dentro del cual esta inmersa, ya que logrando
identificar claramente tanto las variables, como las fuerzas que la afectan, podra de esta
manera enfrentarlas y asi encontrar y ejecutar la acciones mas adecuadas y efectivas

para hacerles frente.

El analisis que se debe llevar a cabo involucra por un lado a las variables del medio

ambiente, especificamente de contingencia generales y de contingencia especifica.

Es en este dltimo punto donde Porter identifica lo que se llama las cinco fuerzas
competitivas, que seran relevantes para desarrollar las acciones estrateégicas que

desarrollara Ali-Express.

Ademas de considerar los puntos anteriores, es necesario que junto con analizar el
medio dentro del cual la empresa esta incierta, se realice un analisis considerando sus
debilidades y fortalezas, como también de las oportunidades y amenazas a que se

enfrenta en el mercado.

Un andlisis completo y minucioso de los distintos puntos a considerar en los diferentes
andlisis, permitird tener una vision clara y comecta del medio interno y externo de la
empresa, para que de este modo las acciones a ejecutar por parte de Ali-Express estén

avaladas por bases correctas y seguras.
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ANALISIS DEL MEDIO AMBIENTE

VARIABLES DE CONTINGENCIAS GENERALES

Variables Socioculturales

Desde siglos atras, la comida ha demostrado ser mas que pura alimentaciéon. En culturas
que tienen bien arraigado este concepto, ésta forma parte fundamental de la
idiosincrasia de su pueblo, ademas de ser una forma demostrativa de afecto y de

hospitalidad.

Chile ha sufrido una evolucién estos Ultimos afios; paso de ser un pais arraigado en sus
costumbres, a un pais netamente intemacional. Lo anterior se observa en la manera de
adquirir costumbres extranjeras con mucha facilidad, logrando una adaptacion cada vez

mas facil a las novedades que se nos presentan.

Actualmente, el estilo de vida de los chilenos, demanda obtener servicios rapidos y por
sobretodo variados, ya que las exigencias del medio obligan a la creacion de nuevos
estimulos que sean flexibles a las necesidades de los distintos consumidores, y ademas

adaptables a los cambios del medio.

Los consumidores han comenzado a adoptar la idea de que a la hora de elegir qué

comer, hay que consumir alimentos que sean sanos, y hechos con productos naturales,
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ademas que cumplan con el requisito de satisfacer la necesidad basica de alimentacion,

ya gue |la comida rapida se caracteriza por ser insuficiente y poco llenadora.

Variables Politico legales

Respecto a este tema, la legislacion en Chile es bastante estricta, ya que se trata de
proteger tanto al consumidor, como al trabajador. Lo anterior se debe a que deben
haber reglas minimas de higiene y salubridad, ya que basicamente se manejan

productos con las manos, los que iran directamente al consumidor.

Para lo anterior existe un Reglamento Sanitario de alimentos, con lo que la limpieza,
sanidad, manipulacion de alimentos atenderan a estas reglas para brindar una mejor
atencion al cliente, ademas de cumplir con el reglamento impuesto para que el sistema
funcione y esté supervisado por un organismo controlador, de lo contrario sin el

cumplimiento de esas normas el negocio no puede operar.
Ademas en el Cédigo del Trabajo, se hace hincapié respecto a las condiciones minimas
que debe tener un trabajador, para disminuir el riesgo laboral, y asegurarle tener todo

aquello que proteja, cuide y sane su salud tanto mental, como fisica.

Esto hay que recalcarlo, ya que como se trabaja con alimentos que deben exponerse al

fuego, existe la probabilidad de que existan accidentes laborales, por lo tanto,
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Ali-Express proporcionara todo tipo de condiciones para apoyar a su persenal de manera

de asegurarles tranquilidad en sus tareas.

Es muy importante considerar en este punto todas las leyes, tanto impesitivas come
laborales, que impone la normativa vigente para la contratacion de personal y todo lo

concemniente al trabajo mismo de los trabajadores de la empresa.

Variables Tecnolégicas

La tecnologia que Ali-Express dispondra para apoyar el proceso productivo, es aquella

necesaria para la elaboracion de sus productos. Estas maquinas se encuentran

facilmente en el mercado nacional y existe una gran oferta de ellas, tanto usadas como

nuevas.

Aqui surge una gran oportunidad para lograr ventajas en costo, ya que el precio de las

maquinas usadas es considerablemente inferior al de las nuevas logrando, sin embargo,

&l mismo rendimiento.

Variables Econdmicas

La administracion que tendran que asumir los ejecutivos de la empresa, se dara en un

medio econdémico estable y de crecimiento sostenido.
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El pais vive hoy en dia una situacion privilegiada en cuanto a su situacion
macroeconémica que ciertamente influye de manera posiliva en la mayoria de los

sectores econdmicos de pais.

Respecto a este punto, el repunte del gasto y de la actividad , el fin de ajuste del afeo
pasado, la variacion del producto intemo de aproximadamente 6%, la baja meta
inflacionaria cercana al 8%, las menores tasa de interés proyectadas para 1995 y Ia

estabilidad, son factores preponderantes para el incentivo a invertir.

Ademas de lo anterior, hay que considerar los indices de crecimiento del sector

alimentos que son bastante alentadores en cuanto al crecimiento y estabilidad. Es por
esto que hay grandes incentivos a la creacién de nuevos centros comerciales, los cuales

vienen todos con proyectos de plaza de comida.

Ademas, los malls que no tenian incorporado el concepto de food court, actualmente

estan realizando proyectos de expansion, y los que ya los han realizado, han tenido exito

(ejemplo ;:Apumangue).
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VARIABLES DE CONTINGENCIAS ESPECIFICAS

Amenaza de ingreso de nuevas empresas

La amenaza de enfrentarse a nuevos competidores siempre esta presente en la mayoria
de los sectores, sin embargo, existen en el sector alimentacion barreras al ingreso que

inciden y afectan la entrada de potenciales competidores.

El sector alimentacién esta en la etapa de madurez, para entrar y mantenerse en ¢l
sector se requiere basicamente de una curva de experiencia, ya que es ésta la que
determina la habilidad de la empresa para hacer frente a las necesidades del consumidor

y 2 los cambios gue demanda el mercado.

Otra barrera muy importante en este sector que tiene relacion con el saber hacer bien las

cosa, es el “know-how”.

El “know-how” del sector alimenticio, en especial el de comida rapida, es un factor clave
a la hora de ingreso de nuevos competidores, ya que debido a que se trata de otorgar
calidad, innovacién y servicio, la manera de interpretar las necesidades de los
consumidores y la posterior creacidon de nuevos productos, constituyen habilidades

unicas de innovacién que seran determinantes en los resultados de las ventas.
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En relacion a lo anterior, surge otra barrera que tiene directa incidencia en el “know-how”
del sector. Esta es el saber encontrar los proveedores mas adecuados y favorables para
el exitoso funcionamiento de la empresa.

La eleccion acertada de proveedores constituye un arma a favor de la empresa muy
importante, ya que depende de las diferentes materias primas y accesorios de que
disponga , es que podra obtener su diferenciacion y exclusividad respecto a oftras

empresas que quisieran entrar al sector -

Por otro lado, existe una barrera al ingreso que tiene relacion con la presencia de costos

al cambiar de un proveedor a otro.

Generalmente las empresas del rubro al cambiar de proveedor estan afectas a altos
costos, que resultan del tiempo y costos requeridos para probar y calificar a una nueva
fuente. Muchas veces las consecuencias de tratar con proveedores nuevos resultan
costosas para la empresa, ya que pueden no estar cumpliendo con los requerimientos de
la empresa en momentos del tiempo en que el abastecimiento del proveedor es

primordial para el eficiente desempefio de ella.

Los competidores, seran todas aquellas cadenas de comida rapida que ya tienen algun

local, o empresas que desean explorar.
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Competidores actuales

Para hacer un analisis de este punto, es necesario establecer que se consideraran como
competidores de Ali-Express, a aquellas empresas del sector de la comida rapida
enfocados al segmento ABC1C2 de la poblacién que elaboran y distribuyen productos en

especial para jovenes y adultos.

Con lo anterior, me refiero a todos los locales que ofrecen comida rapida dentro del
centro comercial en donde Ali-Express se va instalar en una primera etapa. Por lo tanto
hay que considerar a los 20 locales de comida que posee el Parque Arauco para

identificarlos como competencia.

Hay que considerar el hecho de que existen productores de comida arabe, pero que no
utilizan el concepto de comida rapida; servicio, como parte del producto; diferenciacion
etc. Dentro de estas pequefias empresas se pueden destacar dos, que se situan en
Vitacura y que ofrecen productos arabes hace aproximadamente 3 afos al segmento

ABC1C2, pero estas empresas no constituyen competidores reales de Ali-Express.

Dentro de Parque Arauco, hay locales de comida rapida que utilizan distintas estrategias

para captar mercado. Algunas empresas utilizan la diferenciacion, y otras liderazgo en

costos.

38



A continuacion se hara un breve resumen con algunas caracteristicas que constituyen

los competidores potenciales en Parque Arauco, se distinguen las siguientes empresas:

MC NALD'S
Es la empresa mas grande del rubro, y se podria decir que es la lider, debido a que fue
la primera cadena intermacional que otorgéd el sistema de licencia por lo que logré

expandirse de tal forma de estar ubicada en todos los sectores atractivos de Santiago

Su filosofia se basa en la estandarizacion; servicio rapido; atenciéon personalizada;

continua preocupacion por el cliente, y otorgar principalmente productos de alta calidad.

Utiliza basicamente el sistema de Combos (5), en el cual se hace una promocion
atractiva, barata y buena, que contenga siempre algun tipo de sandwich, una bebida y
papas fritas para acompafiar o a veces incluye sundays. El precio de los combos se
mueve alrededor de $1450 pesos.

Ademas, para los mas pequefios tiene el sistema de “Kids Pack”, en el que se incluye

sandwich o nuggets, bebida , papas fritas y un juguete sorpresa.

Mc Donald’s no se olvida del cumpleafios de los nifios. Para la mama se ofrece la
oportunidad de celebrar el cumpleafios a su hijo (a), sin que tenga que preocuparse de la
comida y de la entretencién. Se paga un valor dependiendo del nimero de nifios, y lo
demas corre por cuenta de la empresa, lo que verdaderamente resulta muy atractivo a la

hora de decidir si se celebra o no el cumplearios.
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Mc Donald’s invierte mucho dinero en la elaboracion de promociones, gque son aplicadas
en todos los locales de Chile, y utiliza en su estrategia el liderazgo en costos.

Actualmente hay una promocion que se llama " Enchufate a esta promocion *, donde por
la compra de un Super McCombo se exige un cupon que da derecho a participar en el

sorteo de fabulosos equipos musicales Philips (Sorteo sabado 30 de septiembre).

Es asi que Mc Donald’s realiza constantemente actividades que ayuden a incentivar la

compra, asi como también a preferir sus productos en vez que a los de la competencia.

Tiene buenos proveedores chilenos y otros son extranjeros, por lo que como compra
grandes cantidades, obtiene rebajas en los costos de los insumaos, y puede realizar una

estrategia sostenible al lograr tales ventajas competitivas.

Basicamente, Mc Donald’'s posee dentro de su mezcla de productos papas fritas,

hamburguesas, pollo frito, ensaladas, milk shakes, sundays, bebidas y apple pies.

Esta empresa abarca todo el mercado nacional y también paises externos. Posee
tecnologia, que esta dada por el tipo de proceso que requiere de estandarizacion, tanto
del producto, como del servicio. La tecnologia define el tipo de personal que se requiere,
por lo tanto Mc Donald’'s realiza una seleccién de personal estricta, asi se cumplen los

estandares prefijados.



BURGER INN

Esta empresa comenzo a funcionar a comienzo de la década de los 80 en la ciudad de
Santiago. Fue la primera en incorporar el sistema de comida rapida, pero utilizando
conceptos que fueron guedando en el camino a principio de los 'S0, debido a que no

realizd innovaciones en sus procesos, tecnologia y sistemas.

Actualmente la empresa utiliza el sistema de combos llamados “ Burger 1" (2,3.4), en el
cual ofrece una hamburguesa, papas fritas y bebida, por un valor que va desde $1290 a

$1450 pesos.

Esta empresa tiene una cadena de locales que va orientado principalmente a la juventud
y ofrece sus productos a lo largo de Santiago, bajo una estrategia de liderazgo en

costos.

Para captar y mantener sus consumidores, Burger Inn realiza promociones que varian
segun la época del afio. Ademds, algunas sus promociones son auspiciadas por la
Pepsi, quien ofrece regalos a cambio del consumo de bebidas. Lo anterior se usa como

una estrategia de “gancho” para atraer a la gente e incentivar la compra de otros

productos.
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PAGODA
Esta empresa lleva en el mercado de comida rapida aproximadamente dos anos.
Actualmente posee un local en Parque Arauco, y hace dos meses inaugurd un segundo

local en el centro comercial Apumangue.

Pagoda se especializa en la elaboracion de comida china orientado a toda la familia.
Para satisfacer a sus consumidores proporciona porciones individuales y familiares en
variados tipos de envase segun sea para llevar o servirse en el mismo mall.

El valor promedio de la porcién individual es de $1600 pesos, mientras que el precio

promedio de la porcion familiar es de $2700 pesos.

Esta empresa, manejada exclusivamente por sus duefios, utiliza una estrategia de
diferenciacién, en la cual se basa fundamentalmente en la rapidez en servicio, calidad

del producto, y servicio especializado al cliente tanto interno, como externo.

Para llevar a cabo su estrategia, Pagoda realiza distintos menus que varian
semanalmente. En ellos incorpora una porcién de arroz, wantan y una combinacién de

pollo o came con verduras, mas una bebida.

El valor del mend varia desde $1180 a $2280, dependiendo del plato que se ftrate,

pudiendo llegar a $3200 cuando se trata de un menu especial.
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Ademas Pagoda ofrece algunas “sugerencias® de menus gue estan disenadas para
2345 y 6 personas en las cuales realiza una mezcla de masas, arroz, plato “x" y

bebida.

En Apumanque utiliza un sistema de buffet, en el cual da derecho a elegir arroz, mas dos
combinaciones de came o pollo con verduras. Este sistema sera implementado en
Parque Arauco durante los ultimos meses de 1995, lo que permitira que el consumidor
determine lo que mas le gusta y asi éstos podran tener la posibilidad de probar distintas

variedades de comida, asi como determinar sus preferencias.

Pagoda se posicionod en el segmento de mercado ABC1C2 como “la" alternativa de los
restaurantes tradicionales de comida china, en que la caracteristica fundamental de
éstos no es el servicio rdpido, si no que la atencion a la mesa es lo que hace mas

reposado y atractivo el salir a comer.

Ademas, los restaurantes invierten en infraestructura para hacer mas cémoda |la atencion
al cliente y asi brindarles un ambiente comodo, célido y acogedor, lo que hace que éstos

tengan un costo mayor el cual se ve reflejado en precios mas altos para el consumidor.

LE PASTAGE

Esta empresa nacié a principios de los afios 90 en Parque Arauco, luego de la

expansion de éste, el cual dio origen a la creacion del food court.
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Desde sus inicios se dedico a la elaboracion de panqueques dulces y salados, los cuales
se elaboran frente al consumidor, asegurando calidad, limpieza y servicio directamente al

consumidor.

La estrategia que esta empresa utiliza es la diferenciacién, y ademas es la Unica que

produce este tipo de alimentos a un precio al alcance del consumidor.

Para enfrentar el mercado, Le Pastage realiza promociones que estan orientadas a dar a
conocer distintos tipos de panqueques, y asi dar la posibilidad de probar distintas

alternativas por un precio que no sobrepasa el promedio de mercado.

Doggi’'s
Esta empresa es considerada lider dentro de las empresas de comida rapida, ya que en

poco tiempo alcanzé ventas mayores a las esperadas.

Doggi's, como su nombre lo indica esta orientado principalmente a la elaboracion de
“Hot Dogs”, cuya caracteristica se basa en variadas altemativas de disefiar su propio hot

dog a gusto del consumidor.

Esta empresa presenta tres variedades de producto, el cual varia principalmente en el
tamafio de la saichicha. Se ofrecen hot dogs con salchicha pequefia, mediana y grande,

que van dentro de un pan especial, el cual en las tres variedades mantiene su tamafio.



Ademas de hot dogs, Doggi’s ofrece empanadas fritas, papas fritas, helados, shops y

bebidas, ya sea en Combos o en forma individual.

Constantemente la empresa realiza promociones, en las cuales se destaca

fundamentalmente aquellas relacionas con las promociones de comida (combos).

El precio de los Combos van desde los $1250 a $1990 pesos, donde se ofrece un hot

dog de cierto tipo, mas papas fritas y bebida o shop.

Ademas de lo anterior, la empresa realiza actividades tales como sorteo de bicicletas,
mediante el uso de cupones que se deben raspar, para asi incentivar la compra de sus

productos de manera de lograr preferencia frente a la competencia.

Doggi's realiza una estrategia de liderazgo en costos, ya que tiene bajos costos

relacionados con la produccion, ademéas de poseer economias de escala en cuanto a la

adquisicion de materias primas.

Las empresas nombradas anteriormente, utilizan sus estrategias de acuerdo a las
respectivas ventajas competitivas, asi es el caso de 16 empresas que de alguna otra
manera otorgan alimentacién, y ademas utilizan el concepto de calidad en los servicios

como parte del producto.
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Dentro de la empresas de Parque Arauco que otorgan servicios de alimentacion se

encuentran:

-Submarine: se caracteriza por la elaboracion de sandwiches de un metro, y medias

porciones. Cada persona disefia su propio sandwich a gusto.

-Chicken Roaster: la especialidad de esta empresa es el pollo asado y la variedad de
acompafiamientos para éstos.

-Taco Bell: empresa que elabora productos mejicanos; burritos; fajitas; tacos; nachos
etc.._Esta muy bien posicionado en el mercado en cuanto a imagen y precio de combos

($1450 pesos).

-Pizza Hut se caracteriza por la elaboracién de pizzas en porciones individuales y

ademas ofrece pan de sjo.

-Natural Juice: se dedica a producir jugos naturales en variedades que dependen de la
temporada de la fruta. Ademas ofrece sandwiches frios, bandejas vegetarianas, fruta

natural y postres.

-Mr Chip’s: empresa que inicidé sus actividades durante el primer semestre de 1995. Se

caracteriza por la elaboracién de hamburguesas, churrascos y papas fritas.



-American Deli: al igual que Submarine, produce sandwiches a gusto del consumider,

proporcionando distintas variedades de panes y de acompanamientos.

-Copelia: es una empresa familiar que desde hace muchos afios afrece al mercado
helados, jugos, sandwiches, café, pasteles y tortas, tanto para llevar, como para servirse
en el lugar. Mantiene una importante participacion de mercado, por lo que es digna de

considerar como una empresa lider.

Amenaza de productos sustitutos

Es claro que la existencia de productos sustitutos pone un tope en los precios de los
productos que una determinada empresa ofrece en el mercado. En la medida que los
productos sustitutos, valga la redundancia, impediran a una empresa fijar el precio que

estime conveniente.

En caso del mercado de la comida rapida existen sustitutos que amenazan el sector. La
aparicion en el mercado de productos innovadores, de variedad, mejorada calidad y
mejora de servicios, significard siempre una a amenaza de sustitucion para los

competidores existentes.
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Se puede definir como sustituto, suponiendo que el food court actia como monopolio, el
hecho de tener la posibilidad de no almorzar en el mall e ir a su propia casa, o bien ir a
ofro sitio a almorzar, lo que esta posibilidad tenderia mas a cero, pero de todas formas
hay que considerarla. Es decir, cabe la posibilidad de no comer en &l mall, o comer otro

estilo de comida, como la china, italiana, cames...etc.

Poder de negociacion de los compradores

Los consumidores de Ali-Express seran principalmente jovenes y adultos del grupo
socioeconomico ABC1C2 que buscan satisfacer sus necesidades de alimentacion,

buscan comida de buena calidad y un servicio personalizado al alcance de su

presupuesto.
Los clientes de las cadenas de comida rapida tienen un alto poder de negociacion, ya
gue son muy susceptibles a los estimulos del medio ambiente, como lo son las distintas

promociones que realizan las empresas con el fin de lograr captar la lealtad de éstos.

Lo anterior se debe basicamente a que hay bajos costos de cambio y se tiene una alta

propension a cambiar de una empresa a otra, segun lo que la competencia ofrezca.

Ademas, como muchas veces no se conoce la cadena de valor de los consumidores, es

dificil satisfacer todas las necesidades en igual porcentaje, por lo que el consumidor esta
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en su derecho de demandar lo que quiere, y si no es asi rapidamente se cambia a otra

empresa que le interprete mejor lo que él necesita.

Es asi que el poder de los consumidores siempre va a estar presente en gran medida ya
que como dice el dicho: “ el cliente siempre tiene la razon, ya que es él, el que tiene la

necesidad “.

Ademas de lo anterior, no se puede dejar sin considerar el hecho de que dentro del food
court de Parque Arauco existen veinte locales que de alguna u otra manera satisfacen la
necesidad de alimentacién, por lo que el cliente tiene un espectro de eleccién muy alto,

por lo que su poder es considerablemente alto, con respecto al poder de |as empresas.

Dentro de este mercado se da la competencia perfecta en varios aspectos, en especial
por el hecho de que aunque hay gran cantidad de clientes, éstos no influyen en el precio,
pero si afectan sus decisiones con el servicio que ofrecen las empresas. Es este punto
el relevante a la hora de considerar y medir el poder de negociacion de los

consumidores.

Sin embargo, Ali-Express en su busqueda constante de ofrecer productos alimenticios
diferentes en cuanto a calidad, sabor , servicio e innovacién, y asi diferenciarse de la
competencia, tratara precisamente de paliar, en cierto grado, el poder negociador de los

compradores ofreciendo productos diferenciados.
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Poder de negociacién de los proveedores

Para analizar este punto, es necesario identificar los insumos necesarios para el proceso
productivo y tener claro quienes se perfilan como posibles proveedores de la empresa

que puedan cumplir con los requerimientos de la empresa.

En prmer lugar, la obtencién de los insumos basicos no representa dificultad para la
empresa, ya que la came ( principal insumo que se usa para la elaboracion de los
productos ) puede adquirirse facilmente en el mercado nacional. Junto con la came, &l
armoz, también es esencial para la comida arabe en si.

Existen varias empresas que pueden proveer de estos insumos.

Sin embargo, Ali-Express en su propésito de lograr el maximo de eficiencia en las
distintas actividades de su cadena de valor, adquirira la carmne directamente del matadero

o frigorifico, quienes tienen los cortes adecuados y a precio industrial.

El arroz, se adquirira a través de distribuidores mayoristas, quienes son representantes
directos de productores del sur de Chile, los cuales tienen precios convenientes con

respecto a los distribuidores minoristas.

Asi se obtendran los cortes de came deseados y el grado/ tipo de arroz adecuado para

Ia elaboracion de las comidas tipicas arabes.



Este proceso le significa a la empresa, un 25 a 30% de ahorro en los costos de la came,
y un 5% en el arroz, ya que no comprara por medio de minoristas, sino que obtendra los

insumos de la manera descrita anteriormente.

Con respecto a los productos no alimenticios, pero necesarios para la entrega del
servicio y de los productos ( empaques, cubiertos, servilletas, vasos, platos, etc ), se

compraran directamente de distribuidores mayoristas.

Los insumos para los dulces arabes son faciles de encontrar y de fabricar (masa filo,

azucar y nueces ), por lo que los proveedores no presentaran ninguna amenaza.

Para la elaboracion de ensaladas, la verdura se comprara en la Vega Central, y ahi se
podra negociar algunos precios y cantidades, que de alguna forma permite abaratar

costos, ademas de proporcionar verduras frescas y variadas.

Otro punto a considerar tiene relacion con el recurso humano necesario para las

diferentes labores que se realizaran dentro de Ali-Express.

Esta no representa dificultad de encontrarla en el mercado laboral, debido a que no es

necesario que cuenten con conocimientos muy especificos para realizar sus trabajos.

Por lo demas, la empresa tiene presente la necesidad de capacitar y entrenar a su

personal de acuerdo a las necesidades que ella tenga.
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Con respecto a la obtencibn de maquinaria para el proceso productivo, existe una
sobreoferta de implementos para cocina, especialmente a lo que se refiere a freidoras,

cocinas, y campanas de cocina.

Los principales proveedores de los mencionados articulos, son empresas nacionales que
son representantes de firmas extranjeras y que manejan imporiantes stocks de

maquinas, tanto usadas como nuevas.

Por lo tanto, en este &mbito no existe algin grado de poder por parte de los proveedores

de tecnologia que puedan desfavorecer la gestién de la empresa.

ANALISIS F.0.D.A.

FOR EMPRESA

La principal fortaleza de la empresa sera el hecho de introducir en el mercado nacional
de comida rapida, productos innovadores con caracteristicas que marcaran claras
diferencias con respecto a la competencia existente, posicionandose en la mente de los
consumidores tanto jovenes como adultos, como una alternativa buscada respecto a

sabor, servicio e innovacién.

Con respecto a la flexibilidad que tendra Ali-Express en sus procesos productivos, se
puede concluir que el hecho de trabajar con una planta propia que directamente enviara

los productos al local, permitiran a la empresa adaptarse a los cambios en la demanda
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eficientemente sin recurrir a fabricas externas gue proporcionen servicios gue puedan
ser imegulares. Esto claramente constituye una fortaleza que la empresa deberd

mantener a traves del tiempo.

Ali-Express es la unica empresa de comida rapida que ofrece productos arabes de la
mas alta calidad, por lo que es mas facil penetrar como “ la primera cadena de comida
rapida arabe “, lo que se traduce en tener un mayor nivel de lealtad de los consumidores

potenciales.

DEBILIDADES DE LA EMPRESA
La debilidad mas importante que se presenta para Ali-Express, la constituye la dificultad

que podria enfrentar en la etapa de introduccion, ya que implicaria hacer esfuerzos para
lograr la introduccién de una nueva marca y realizar acciones de marketing que tiendan a
ir posicionando la marca en el segmento objetivo, enfrentando a la vez las posibles

reacciones de la competencia.

Por ofro lado, al ser los primeros en ofrecer comida arabe, hay que incentivar la prueba
de los productos, ya que esta etapa es dificil y es fundamental a la hora de obtener una
evaluacion pre y post- prueba, la cual sera relevante en las ventas esperadas de Ali-

Express y en el comportamiento del consumidor.

Al ser un producto nuevo y que requiere de tiempo para su elaboracién, puede existir la

posibilidad de que el personal no sea capaz de obtener esa destreza en un periodo de
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tiempo corto, por lo que podria influir en la capacidad de respuesta a la demanda. Es
decir, obtener el * know- how “ del negocio puede requerir de un plazo mayor a lo

estimado o programado.

OPORTUNIDADES DE MERCADO

A la empresa se le presenta una gran oportunidad de mercado en cuanto a satisfacer las
necesidades del segmento objetivo respecto a comercializar productos que presenten

una gran calidad e innovacion en el tipo de comida.

Ademas de lo anterior, el aumento sostenido de las personas esperadas que visitaran
Parque Arauco, permite que el sector alimenticio se vaya expandiendo cada vez mas,
creando nuevos espacios para nuevos locales si el negocio es atractivo y rentable,

ademas de innovador.

Existen grandes posibilidades de expansién, ya que se espera que se creen ocho
nuevos centros comerciales, incluyendo el crecimiento que se espera tener en regiones.
Quiere decir que se esta fomentando la creacion de grandes superficies, que contengan
todo lo que el cliente pueda llegar a necesitar, y obviamente la alimentacion es basica e

indispensable, por lo que no se puede excluir dentro de los futuros proyectos.

AMENAZAS DE MERCADO

La principal amenaza que enfrentara la empresa dentro del mercado, es que empresas

competidoras copen la capacidad de mercado en cuanto a realizar verdaderas guerras
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de precio, sobre todo cuando algunas empresas son reductoras de costo, ademas de
realizar acciones ofensivas en contra de la competencia con el fin de lograr que su

producto sea mas preferido que el resto.

Por otro lado, al no existir costos de cambio, la propensién del consumidor a cambiar de
un producto a otro es alta, por lo que hay que tener una fuente de financiamiento

constante para realizar promociones y publicidad.

El sector industrial presenta bajas barreras a la entrada, ademas de que no existe
ninguna ley que prohiba la creacion de nuevas empresas en el rubro alimenticio. Lo
unico que podria ser como una barrera a la entrada es la capacidad de la empresa para
cumplir con las exigencias de las leyes sanitarias, de lo contrario, el negocio no puede

seqguir adelante.

Lo anterior requiere de una gran inversidn en imagen para asi competir tanto con la
competencia existente, como la competencia futura que puede surgir por el hecho de

que las barreras son bajas y alcanzables.

Por otro lado, la imitacion por parte de los competidores siempre constituye una

amenaza cuando una empresa ofrece en el mercado productos novedosos y de calidad.



ESTRATEGIA COMPETITIVA GENERICA

Una vez realizado un andlisis del sector industrial al cual Ali-Express pertenece, y
observando los puntos fuertes y débiles que la empresa enfrentaria, se puede definir la
estrategia que le permita ubicarse en una posicion defendible y competitiva dentro del

sector industnal, y de ese modo obtener un rendimiento sobre la inversion de la empresa.

Dada la estructura del sector analizado anteriormente, la estrategia a implementar es la
diferenciacion en cuanto a calidad de producto, servicio e innovacion de la comida para

toda la familia, en especial dedicada a jovenes y adultos.

La diferenciacion en calidad e innovacién para un segmento determinado de la
poblacion, se obtiene al utilizar insumos de excelente calidad, distincion, personal
especializado, buen servicio y presentacion, lo que en conjunto permitiran a Ali-Express
ofrecer productos diferenciados, obteniendo de este modo ventajas Unicas sobre el resto

de los competidores.

Esta diferenciacion en calidad, innovacion en el tipo de producto y servicio personalizado
implicaria ofrecer los productos a un precio de mercado considerando a los del lider y los

demas competidores.



VI.- ESTUDIO DE MERCADO
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VI L.- INVE ACION DE MERCA
El proyecto de investigacion de mercado tiene por objeto recoger informacion cualitativa,
que permita tener una aproximacion a las necesidades y conductas del segmento de

mercado objetivo frente a la comida rapida, en especial, |a arabe.

Mediante el estudio a realizar, se tendra como objetivos el captar y conocer las
necesidades y actitudes de los distintos consumidores a la hora de elegir qué comer,
como también, determinar razones que los llevan a decidir consumir determinado
alimento, junto con las percepciones y satisfaccion con productos actualmente

disponibles en el mercado.

Un punto importante en el estudio, es captar las necesidades insatisfechas de los
consumidores respecto a la comida rapida que actualmente se ofrece en el mercado, y

asi obtener potenciales de negocio para este rubro.

Ademas de la informacion que a través del estudio se obtendra de los aspectos
referentes a los consumidores, se realizaran entrevistas a los gerentes o jefes de area de
los principales centros comerciales de Santiago, en cuanto a obtener informacion sobre

lo gue ellos necesitan o les gustaria ofrecer en los food courts a la hora de evaluar un

futuro negocio.

Es muy importante la opinion de personas que tienen la responsabilidad de evaluar

proyectos antes de aceptar el ingreso, ya que ellos manejan informacion sobre
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tendencias y preferencias de los consumidores, lo que se traduce en obtener informacion

calificada para la planificacion estratégica de Ali-Express.

En primer lugar, para organizar la investigacion de mercado y obtener la informacion mas

adecuada posible, se procedera a dividir en dos partes la investigacion a realizar.

En la pnmera parte se indagara sobre las necesidades, percepciones y actitudes de los
consumidores, mientras que en la segunda parte, se procedera a obtener informacion de
los gerentes o encargados de area de los centros comerciales y duefios de estos

importantes empresas.

Primera parte

Fuentes de informacién
Mujeres, hombres y nifios del segmento ABC1C2, que comprendan edades entre 8 y 75

afos.

Metodologia

El estudio que se realizara sera de caracter exploratorio de acuerdo a los objetivos y tipo
de informacion a obtener.

El estudio se realizara durante los domingos del mes de septiembre en los centros
comerciales Parque Arauco, Alto Las Condes, Food Garden El Bosque y Galeria Imperio

y Plaza Vespucio.



Técnica de recoleccion de informacion
Para lograr obtener informacién directa por parte de los consumidores, se recurrird a la
técnica de entrevistas con cuestionarios cuidadosamente seleccionados en orden de

obtener informacion precisa de interés de la empresa.

El encuestador dirige la encuesta basandose en una pauta predeterminada en ella,

interviniendo para anotar datos y guiar al encuestado en las preguntas abiertas.

Tamafio muestral

Se efectuaran 100 encuestas distribuidas de la siguiente forma:

EDAD / SEXO MUJERES HOMBRES TOTAL

e —
—

Entre 18-35 afios |30 20 50 l
Entre 35-75 afios |30 20 50

|TOTAL 60 40 100 ]

Segunda parte

El tipo de nivel de informacién especifica que se pretende obtener en esta parte es de

gran importancia, al igual que en la primera parte, pero con un universo distinto.

Esta parte de la investigacion de mercado, tiene por objeto conocer las necesidades de

los gerentes o encargados de area de los centros comerciales, en cuanto a los requisitos



necesarios para la incorporacion de nuevos locales de comida, como también sus

actitudes y conductas frente a lo anterior.

Metodologia
El estudio estard centrado en los encargados de area de los principales centros

comerciales del pais y de propietarios de éstos.

Cabe hacer notar, que la toma de decisiones dentro de los centros comerciales, es
centralizada, es decir, se realiza por un grupo de accionistas los cuales representan al

mall en su gestion.

Técnica de recoleccién
Lo mas adecuado y efectivo para la obtencion de informacion que se requiere, es la
técnica de entrevista en profundidad con el entrevistado el que, siguiendo una pauta

previa, emite libremente su opinién.

Las personas que se entrevistaran son:

Sr. Edwin Steinsapir  Gerente Comercial de Food Garden El Bosque.

Sr. Gonzalo Pino Product Manager de Gerencia Comercial de Parque Arauco S.A
Sr. Roberto Readi Jefe de personal de Parque Arauco S.A.

Sra. Marcela Gutiérrez Nutricionista de Centro Comercial Alto Las Condes.
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Primera parte

En esta parte de la investigacion, donde se encuesté en profundidad a una muestra
representativa del grupo objetivo, se comprobé que hace falta dentro del mercado de
comida rapida algo distinto a lo ofrecido actualmente, por lo que resulta una buena idea
tener un fast food de comida arabe, sobretodo por que proporciona mayores opciones en

el comer, por lo que sin lugar a dudas es una innovacion.

Las cifras de la encuesta demuestran que los encuestados jovenes y adultos, en
comparacion a los nifios, le asignan un mayor valor al hecho de que ademas de cumplir
con la necesidad basica de alimentacion, cumple con el requisito de ser mas saludable y

que brinda mayor saciedad.

Un punto relevante dentro de los resultados de la encuesta, es el hecho de que los
encuestados en su gran mayoria, mujeres se preocupa de los alimentos que va a ingerir,
pues la calidad de éstos es relevante a la hora de decidir entre alimentos “grasos” v/s
“sanos, alimenticios y llenadores®, es decir, se asemeja al concepto “como hecho en
casa’, ademas que consumiendo la comida arabe es muy facil seguir un régimen

Con respecto a los hombres, como existen varias promociones, asi como una gran

variedad de alimentos, a la hora de elegir qué comer se inclinan a veces “por cualquier
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cosa que me quite el hambre”, pero un alto porcentaje demostrd preferir un “plato de
comida®, ya que le gusta “el buen comer y la buena mesa”, lo que en este caso cumple
con ambos requisitos: comida rapida y “como en la casa”, a un precio de mercado y al

slcance del presupuesto.

A la hora de preguntar sobre qué opinaban sobre la actual oferta de comida rapida en las
plazas de comida (nacional), las respuestan fueron muy homogeneas entre los jovenes y
adultos. Los nifios por su parte gozan comiendo “cochinadas” y son muy sesceptibles a
las promociones que realiza la competencia, por lo que no mostraron gran interés por

conocer algo distinto.

Las mujeres, en su gran mayoria respondieron en forma critica respecto a lo que ofrecen
los “food courts”, ya que aducen que la comida ofrecida por las empresas son de alto

contenido calérico, poco llenadora, y poco innovadora “todos ofrecen lo mismo”.

Se favorecié mucho a Natural Juice, Pagoda, Copelia y Le pastage, ya que proporcionan

variedad de alimentos, en especial elaborados con materias primas naturales y sanas.

Con respecto a los hombres, ellos opinaron que |la comida existente no presenta gran

variedad, pero a la hora de elegir qué comer, les gustaria algo diferente, ya que “uno se

aburre de lo mismo todos los dias”.
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Por lo tanto al momento de mencionarles a los encuestados |a posibilidad de ofrecer en
el mercado nacional una nueva altemativa, y un nuevo concepto de comida répida, que
se destaque por su calidad, servicio e innovacion a fin de ofrecer productos diferentes de
lo actualmente disponible en las plazas de comida, se mostré gran interés y asombro
diciendo “en realidad existen locales de comida arabe, pero un fast food de comida

arabe es ideal, ya que es algo distinto y que no hay en el mercado”.

Los encuestados en su gran mayoria, mujeres y hombres, reaccionaron muy
favorablemente a la posibilidad de encontrar una mejor alternativa de comida rapida, en
especial la arabe, ya que quienes la cocinan saben lo tedioso que es elaborar este tipo

de comida.

Ademas las mujeres encontraron que es una buena alternativa para comer los fines de

semana “ y asi no cocino®, y tengo a la familia contenta.

Con respecto a la alimentacion de los nifios, hay veces en que ellos mismos deciden qué
comer, pero la mayor parte del tiempo, son las madres quienes influyen y deciden acerca
de lo que se tiene que comer (*... porque es rico, te alimenta y papa también comera lo

mismo que tu”).

Analizando los lugares de compra mas frecuentes que utilizan los encuestados para

alimentarse (sobretodo en la hora de colacién y los fines de semana), la mayoria expreso
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que lo hacia principalmente en los “food courts” de los malls, o plazas de comida rapida,

como lo es el “food Garden de el Bosque”, y la “Galeria Imperio” entre otros.

Con respecto a la periodicidad de consumo, se detectd que al menos acudian una vez a
la semana, pero que generalmente eran dos a tres dias, incluyendo los fines de

semana.

Segunda Parte
Durante esta segunda etapa de la investigacion de mercado, se pudo obtener opiniones

de los encargados de evaluar proyectos y de aquelios en que de una manera u otra

influyen en la decisién de aceptar un nuevo negocio.

Con respecto a este punto, los encuestados respondieron que evaliGan proyectos

innovadores y que no contengan los mismos productos base de la competencia.

“Lo ideal es tratar de aumentar la demanda por comida, pero sin provocar una division
dentro de los clientes de las empresas, es decir, se trata de que haya una mayor oferta
de comida, pero esta oferta debe ser distinta a lo que actualmente ofrece la
competencia, por ejemplo, a mi no me interesa que haya una mayor competencia dentro
de las empresa que ya existe, sino que se trata de aumentar la afluencia de publico por

este nuevo concepto de comida”, afirma Gonzalo Pino.
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Ademas, se les preguntd a los encuestados qué caracteristicas deberia poseer un futuro

entrante para formar parte del grupo de comida rapida.

Con respecto a lo anterior, se respondid que una empresa ademas de cumplir con los
plazos de pago y garantias de arriendo, debe ser una nueva alternativa de comida,
distinto a lo que existe. Ademas, el proyecto debe ser evaluado por especialistas que
constituye el staff de apoyo de la comida, asi como también de los demas locales que
constituyen el mall o la paza de comida, por ejemplo: Arquitectos deben aprobar el nuevo

proyecto en cuanto a disefio de local y de instalaciones de éste.

Otra caracteristica que debe cumplir el arrendatario, es que tiene gue lograr la maxima
rentabilidad posible por metro cuadrado de superficie de area bruta, es decir, superficie
operacional (local), mas superficie de expansion (metros cuadrados asignados dentro del
area que corresponde a sillas y mesas), de lo contrario se pude poner fin al contrato si

cualquiera de las partes lo propone.



Vi.2.- DEMANDA

Tomando en cuenta la investigacion de mercado realizada en cuanto a necesidades de
los consumidores, de Product Managers y Gerentes Comerciales, ademas de considerar
el importante volimen de ventas por concepto de comida rapida y la cantidad de
empresas gue ofrecen este tipo de negocio, se puede concluir que existe demanda

suficiente para los productos que Ali- Express ofrecera en el mercado.

Por lo tanto, se puede proyectar que para un escenario normal, el volumen transado
(ventas en ddlares) sera el siguiente en el primer afio:

[ANO 1
VENTAS USS$ 376.250
PARTICIPACION DE M° |3.5%

Lo anterior, se obtuvo considerando las ventas totales estimadas para Parque Arauco,
equivalentes a US$370 millones para 1996, los cuales se considera un 37,5% de éstas,
gue corresponde a las ventas de tiendas menores (sin considerar tiendas anclas). El

resultado del calculo anterior es de US5138,75 millones.

Del resultado anterior, se extrae el 7,75%, que corresponde al porcentaje de las ventas

realizadas por “food court®, lo que da una totalidad de ventas de US$10,75 millones.
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Por lo que estimando una participacion de mercado de 3.5%, se obtendra un total de

ventas anuales de US$376.250.

Ademas de lo anterior, se sacd un promedio ponderado en cuanto al valor de cada

transaccion (de compra) el cual demostré estar entre un rango de $1200 a $1400 pesos.

La empresa tiene como meta crecer, en un escenario normal, alrededor de un 10% para
el siguiente periodo, y a partir de éste, obtener crecimientos sostenidos en las ventas y
en la participacion de mercado para los siguientes periodos que tiendan a mantener la

empresa en un lugar destacado del mercado de la comida rapida.
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VI. 3.- ESTRATEGIA COMERCIAL

La estrategia comercial se conforma de dos partes. La primera consiste en la
determinacion del mercado objetivo, es decir, Ali-Express identificara el grupo de

consumidores al que orientara sus productos.

Por otro lado, la segunda parte se refiere al desarrollo de la mezcla comercial, la que
permitira una combinacién optima de ciertas variables como producto, plaza, precio y

promocion, en orden de satisfacer lo mejor posible su mercado objetivo.

MERCADO OBJETIVO

La empresa se orientara a satisfacer las necesidades del mercado nacional a un corto y
mediano plazo y luego penetrar en mercados externos mediante el uso del sistema de

franquicia.

Ali-Express se centrara en el segmento ABC1C2 de la poblacion nacional, lo que
significara abarcar aproximadamente el 30% de la poblacion total del pais, lo que implica

acceder a cerca de 4.000.000 de consumidores potenciales.

La razén de incluir al grupo C2 de la poblacién dentro del mercado objetivo, es que éste
constituye el 20% de la poblacién total del pais, y ademas constituye un factor muy

importante dentro de las ventas totales de los locales de comida rapida de los centros
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comerciales, ya que generaimente este segmento acude a los malls no sélo a comprar, s
no que mas bien los utilizan como un paseo, por lo que la comida va dentro de este; es

un factor importante a considerar.

Por lo tanto, debido a que los productos de Ali-Express se comercializaran en centros
comerciales y plazas de comida, es que el grupo C2 constituye una gran oportunidad de

ventas para la empresa.

Ademas de lo anterior, los consumidores del grupo C2 poseen la caracteristica de
consumir productos a toda hora. En especial se sienten atraidos por cadenas nacionales
e internacionales de comida rapida, ya que es “algo distinto que no se come todos los
dias”, y que satisface su necesidad de alimentacion, asi como la de “darse un gustito

diferente”.

Junto a lo anterior surge el deseo de probar “ cosas diferentes “a un precio al alcance del

bolsillo, y no muy lejano a lo que ofrece la competencia.

En consecuencia, la empresa estara orientada a satisfacer las necesidades de

alimentacion rapida de los siguientes segmentos de mercado:

Geografico : Chile

Por edades : 3 a 75 afios

Por sexo  : Mujeres, Hombres y Nifios

Por ingreso : Grupo socioeconomico ABC1C2




Mezcla Comercial

A continuacién se analizan cada una de las variables que conforman la mezcla

comercial:

Producto
La estrategia de producto se basara en la elaboracién de comida rapida arabe, para
mujeres, hombres y nifios, que se caracteriza por su calidad, servicio e innovacion, que

en general contraste con los productos actualmente ofrecidos por los competidores.

Los productos que Ali-Express ofrecera al mercado nacional son rellenitos ( hojas de
parra, zapallitos rellenos y repollo relleno); ensaladas arabes ( tabbuleh, humus, laban
con pepinos etc...); exquisitos dulces arabes ( baklawa, fataye, mamul etc...); sandwiches

hechos en pan pita ( “shawerma” ), y el inolvidable café arabe.

Todos los productos que comercializara la empresa, tendréan como caracteristica la
exclusividad, calidad y servicio personalizado al cliente. Todo sera acorde a las

especificaciones del cliente en cuanto a porciones y combinaciones de los alimentos.

Para definir la calidad del producto que Ali-Express ofrecera se pensara en la
consistencia, es decir, la habilidad de fabricar un producto que indefectiblemente

satisfaga las expectativas del consumidor.

71



Por otro lado, al hablar de vanedad en el producto, hay que referirse a crear servicios
que otorguen valor agregado al producto y fabricar “ a medida “ segun las necesidades

de los clientes, para lo cual hay que tener patrones de manufactura flexibles.

Junto a lo anterior, el tiempo es relevante al definir el producto, ya que éste lieva
incorporado el servicio como parte de él. Por lo tanto, lo principal es la rapidez de
respuesta, eliminacion de errores, anticiparse a las necesidades del cliente, responder a

sus guejas e igualar las innovaciones del competidor.

Para entender lo que Ali-Express ofrecera como innovacion, hay que pensar en crear
ideas para poner nuevas formas de ganar. Un comienzo es levantar la imagen ante los
empleados, inversionistas, proveedores, clientes y competidores, lo que sin lugar a

dudas forma parte del producto en cuanto a su imagen (diferenciacion).

Dado lo anterior, Ali-Express ofrecerd sus productos en porciones familiares,
individuales, y pequeiias para los nifios (as), lo que dara un espectro de eleccién
bastante mas amplio, pudiendo asi adaptarse a la situacion con flexibilidad, ademas de

otorgar un servicio integro de acuerdo a lo que demande el consumidor.

Si nos referimos al ciclo de vida de la comida rapida dentro del mercado nacional,

podemos ver que ésta se encuentra en una etapa de maduracion, ya que hay una gran

cantidad de empresas que ofrecen distintos tipos de alimentos; ademas, en el mercado
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existe una gran cantidad de competidores que lleva a la creacion de una guerra de

precios para mantenerse con utilidades dentro del mercado.

Respecto al ciclo de vida de los productos que Ali-Express ofrecera en el mercado,
podemos decir que estos se encontraran en una etapa de introduccion por el hecho de

ser una altemativa nueva en el mercado de comida rapida del pais.

Se espera que la duracion del ciclo de introduccién de los productos sea corta para

lograr una etapa de crecimiento larga, para el aumento sostenido de las ventas de la

empresa.

Los productos que Ali-Express elaborara, se clasifican como productos de busqueda, ya
gue para adquirifos se requiere de algin tiempo para tomar la decision. Ademas, son
bienes normales, pues no aumenta su consumo si se aumenta el ingreso de las

personas.

Plaza

La forma en que la empresa hara llegar el producto al consumidor se realizara

directamente a través de un local en el food court de Parque Arauco.

Se ha elegido Parque Arauco en una primera instancia, ya que a este centro comercial
acuden personas gque comesponden al segmento objetivo definido, por lo que se

considera representativo para medir tendencias que de alguna u otra forma ayudan a
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trazar posibles caminos a sequir, lo que son de gran ayuda a la hora de tomar

decisiones estratégicas.

Ademas, este lleva en el mercado chileno aproximadamente 13 afios, en los cuales ha

desarrollado tres etapas de expansion, logrando un gran éxito en cada una de ellas.

Junto a lo anterior, Parque Arauco para una futura etapa de expansion, tiene
considerado crear un Centro Médico, lo que a la larga se traduce en aumentar la

demanda mediante la incorporacién de nuevos servicios.

Es de vital importancia para el éxito de la empresa, el tener una constante preocupacion

por cumplir siempre las expectativas del cliente, en cuanto a atencion y servicios.

Promocién
La estrategia de promocién que la empresa utilizara, estara orientada a informar a los
potenciales consumidores de la existencia & introduccién en el mercado nacional de los

productos que Ali-Express ofrecera.

Por un lado, |a estrategia debe ir enfocada al grupo objetivo de la empresa, por lo que la

eleccion de los diferentes medios de publicidad debe ser pensada en base al segmento

elegido.
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La promocién basicamente debe ser orientada a lograr una imagen y reconocimiento de
marca en una primera etapa, para luego lograr la lealtad frente a los productos con

respecto a los de la competencia.

En Parque Arauco existe un fondo comun a todas las empresas, en que mensualmente
se debe pagar por concepto de publicidad y promocién. Este desembolso de dinero es

obligatorio para todas las empresas que constituyen el mall.

Es asi como Pargue Arauco se dedica a la promocion de los todos los servicios que se

ofrecen, de una forma global, para lograr una imagen y lealtad de los clientes.

Ali-Express desarrollara actividades de promocion directamente en el punto de venta,
mediante la utilizacién de menus atractivos que iran variando semanalmente. Estos
menus se componeran de un alimento base ( rellenitos ), ensalada o arroz y bebida, por
un precio acorde al tipo de producto, tomando ademas en cuenta lo que ofrece la

competencia.

Otra forma de promocién que ha demostrado ser rentable en muchos locales de comida
rapida, es el convenio con la empresa “Cheque restaurant’, el cual da la posibilidad de
que el cliente elija lo que desea. El valor del cheque esta dado por la empresa que lo
emite, pero da la posibilidad de que si en el consumo se excede del valor del cheque, se

puede pagar la diferencia con efectivo, lo que permite dar mayor flexibilidad al sistema.
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Ademas de la promocion en los puntos de venta, Ali-Express realizara publicidad en Ia
seccion de restaurantes del diario “ El Mercurio “, ya que este diario es el mas leido en
Chile, por lo que gran cantidad de personas pueden enterarse de la existencia de esta

empresa, y de lo que ésta ofrece.

Junto a lo anterior, el uso de “publicity”, permite informar a los consumidores potenciales

las novedades e innovaciones dentro de la empresa.

Precio
El precio es una variable que define a grandes rasgos el tipo de negocio y de estrategia

a sequir.

Dado que la comida arabe requiere de una gran elaboracién, en cuanto a que la comida
principal (rellenitos), se produce a mano, uno por uno, y su tamafno es tan pequeno, que

para obtener las caracteristicas del producto se debe utilizar bastante tiempo.

E! precio realmente refleja el valor intrinseco del producto, por lo que para considerar el

precio dado lo dicho anteriormente, se pensara en la relacién precio-calidad.

Esta relacion nos dice que se asocia la calidad de un producto a un mayor precio, por lo

que considerando los precios de la competencia y las caracteristicas de los productos, el

precio sera de $1900 pesos para las porciones individuales y $3100 para las porciones
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familiares. (precio basado en la competencia, mas un % por concepto de innovacién y

calidad).

En los productos que no son denominados base, como lo son las ensaladas, “shawerma”
(pan pita con came o pollo cortado a la espada, mas ensalada de tahine), dulces arabes,
arroz, falafel (pasta de garbanzos con especies, frito) v kubbe, el precio se encontrara

dentro de los $800 a $1400 pesos, considerando los precios de la competencia.
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VIL.- ESTUDIO TECNICO

78



VILL.- DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

El flujo del proceso productivo para la elaboracion de los distintos productos se inicia con
la adquisicion de los insumos, en especial la came, el arroz y la verdura; se envia a la

bodega ubicada dentro de |a planta.

Una vez que llega a la bodega, se distribuyen los alimentos de tal forma de garantizar
orden en la cuenta de inventario, asi como también, permite tener mayor exactitud en la

cantidad de un determinado producto.

Ademas de asignar las cantidades al personal, se distribuyen al local los demas insumos

que no requieren pasar por un proceso de elaboracion.

Dentro del local habran refrigeradores que cumpliran la labor de almacenar aquellos

productos elaborados, pero que requieren pasar por una fase de fritura antes de finalizar

el proceso.

Se pueden identificar cuatro fases principales dentro del proceso productivo, las cuales

cumplen funciones especificas.
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Area de logistica y almacenamiento
La funcion principal de esta seccion, es recibir la materia prima enviada desde la bodega,
para luego ser almacenada en los refrigeradores o en la despensa de alimentos no

perecibles y productos de “cotillon” (envases, servilletas, vasos, servicios, etc..).

Venta y mandato del pedido
En esta primera etapa, se constituye la venta de productos. Se debe tener presente la
atencion en cuanto a la rapidez en el servicio, tanto personal, como sistémico /

tecnologico.

Aqui el cliente quiere ser atendido lo mejor posible, es decir, el cajero debe ser capaz de

interpretar lo que el cliente necesita, y ser capaz de proporcionar flexibilidad al sistema.

Para esta etapa, es necesario contar con una maquina registradora computarizada para
hacer mas eficiente el servicio al cliente, asi como tambien el servicio al usuario de la
informacioén, que resulta indispensable para obtener datos de movimientos de productos,

inventario, etc.

Area de elaboracién (Cocineros)
Dentro de esta seccién se encuentra todo lo relacionado con la coccién y elaboracion de

alimentos,



En esta fase se encuentra la seccion fritura, donde se le da un bafio de aceite al
producto congelado, para que se sirva a punto segun las especificaciones que deba

cumplir el producto antes de ser deliberado al consumidor.

Para esta fase se requiere contar con una infraestructura adecuada para el
funcionamiento eficiente del proceso.
Se necesita tener la implementacion acorde al proceso y a lo exigido por el Servicio

Nacional de Salud para mantener los niveles de higiene dentro del proceso.

Dentro de lo que se denomina implementos, se encuentran las campanas de cocina, las
cuales absorben el olor expirado por la coccién y fritura, ademas de ser un reciclador de
aire. También las cocinas y freidoras son indispensables para llevar a cabo el proceso

de elaboracion.

Area de Manipulacién y Despacho
En esta seccion basicamente se debe preparar, porcionar y servir los productos.
Ademas, deben realizar actividades de apoyo que muchas veces son determinantes para

el funcionamiento del proceso.

Este punto es muy importante, ya que en él el cliente tiene un contacto directo con la

empresa, lo que se denomina “el momento de la verdad”.

81



Este momento es crucial para el cliente, ya que se ve refiejado toda una cultura
organizacional, que de una u otra forma influye en el comportamiento presente y futuro

del cliente, lo que en conjunto se denomina * calidad de servicio “.

El cliente se forma en este momento una imagen positiva o negativa sobre la empresa,
por lo que hay que considerar que la oportunidad de atender al cliente es unica, por lo

que el servicio debe ser otorgado con cero defectos.

Dentro de las cuatro fases descritas anteriormente se requiere de que cada persona sea
un " controlador de calidad “, es decir, cada persona debe ser responsable por la calidad
de su servicio, ademas de ser un contralor de lo que reciben. De esta manera, cada
persona se identifica con el servicio que otorga, por lo que ayuda a proporcionar
estandares de calidad mas altos y permite que el concepto de calidad sea intrinseco a

cada persona en particular.

Cabe destacar que dentro de la planta se elaboraran aquellos productos que requieren
de un proceso lento (lavar vegetales, ahuecar zapallos, ahuecar papas, envolver hojas
de parra y repollos etc...), por lo que los productos rellenos se mandaran al local
cocinados, para luego ser servidos después de una breve coccidn, para que sean

entregados al consumidor segun la temperatura requerida.
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Vil 2.- FLUJO DE MATERIALES, EMPLEADQS, DINERO E INFORMACION

El flujo de materiales se dara al interior de la planta, por un lado desde la bodega hacia
la seccion cocina y por otro, hacia el local para distribuir y almacenar y distribuir los

alimentos,

Cabe destacar que existe un flujo dentro de la planta procesadora (algunos alimentos), y

dentro del local se encuentra otro flujo de materiales que empieza desde la bodega.

El flujo de empleados (personal), se dara en el sentido de que cada persona pertenece a
una etapa especifica de la empresa, lo que lleva a la empresa a preocuparse por la
capacitacion de ellos, para ir ejerciendo tareas que requieran de conocimientos

especiales para el caso de utilizar nueva tecnologia.

El flujo de dinero se realiza al nivel de Gerencia General, que es donde se realizan las

compras y se reciben los pagos.

Los administradores de local, deben depositar diariamente las ventas del dia anterior,
para evitar la posibilidad de “extravio de dinero”. Esto permite llevar un control directo de

las ventas diarias y del dinero que se mantiene en la cuenta corriente.

El flujo de informacién se debe dar en cada area de la empresa, partiendo desde la

Gerencia General hasta el nivel operativo de la empresa.
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VIiL.- ORGANIZACION




VIIL.- AN MA

Gerente General

Secretaria

Administrador
General

| Jefe Local I Jefe Planta
| | '
[Cocinems [ Cajero Manipulador J Jefe Bodega

Chaofer
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Viil.- DESCRIPCION DE CARGOS

Se describiran en forma general cada uno de los cargos que se aprecian en el
organigrama anterior en orden de tener una visibn clara de las tareas que deben

realizarse en cada cargo.

Gerente General

- Debe tener una vision global de la organizacion que le permita poder enfrentar distintas
situaciones que afecten a la empresa.

- Debe coordinar las distintas areas funcionales de la empresa para el logro de los
objetivos de corto, mediano y largo plazo de Ia organizacion.

- Es la persona que responde ante los socios.

- Debe tener una relacién con el resto del personal, que le permita entenderse y
comunicarse ante distintas situaciones.

- Debe contar con la habilidad para representar y ejercer labores de negociacién.

Ademas de lo anterior, el Gerente General debe administrar las ventas del local. Para
lograr eficientemente su funcién, debe conocer el mercado de manera tal que sea capaz
de identificar las necesidades de los consumidores, para ofrecer un producto que las

satisfaga.

Debe elaborar estrategias que apunten a optimizar los procesos de ventas, lo que

implica tener una estructura flexible, para reaccionar a acambios en el mercado.



Es muy importante que la persona que ocupe este cargo establezca cordiales relaciones

comerciales con los clientes y proveedores.

Se aprecia en esta descripcion de cargos, el Gerente General realizaré funciones
administrativas, comerciales y de finanzas, ya que este tipo de empresa basicamente

necesita buenos jefes de locales, asi como un buen administrador general.

Tiene la responsabilidad de administrar eficientemente los recursos financieros vy

humanos de la empresa.

Respecto a lo financiero debera:

-Lograr las condiciones mas favorables en la obtencion de financiamiento y manejo de &l
de manera de obtener el maximo rendimiento posible.

-Manejar de la manera mas eficiente todas aquellas actividades que generen recursos

monetarios para obtener el maximo rendimiento para la empresa.

Respecto al personal debera:

-Establecer politicas de seleccion, contratacion y capacitacion del personal.

-Fijar las remuneraciones del personal de la empresa y crear un adecuado clima
organizacional necesario para el cumplimiento de los objetivos de la empresa.

-Controlar condiciones del trabajo en lo que respecta a seguridad y satisfaccion de las

necesidades del personal.
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Es necesario dejar claro que para las labores de contabilidad se contrataran servicios

extermos,

Secretaria
Esta forma parte del staff del Gerente General, pues ella (él) realiza actividades de

apoyo que ayudan a que la gestion del gerente se ejecute en forma eficaz y eficiente.

Basicamente, su tarea es: recibo de llamadas telefénicas, recepcion de clientes,
relacionadora publica, vocera del Gerente General, fija agenda etc..., es decir, todo lo

relacionado con servicios de apoyo en la administracién del negocio.

Administrador General

Jefe de personal y Jefe de produccién

Su funcion es llevar a cabo las politicas de reclutamiento, seleccién y contratacion del
personal, como también la cancelacion de remuneraciones, vacaciones, y contrataciones

de normas previsionales y de salud.

Debe fomentar una buena relacién y comunicacion entre el personal, para que de este

modo exista un compromiso con los objetivos de la empresa.



Ademas de lo anterior, el Administrador General tiene como funcion la administracion del
area de produccion, donde debe planificar los programas de produccién coordinando los
distintos procesos productivos, tanto del local, como de la planta procesadora de

alimentos.

Debe preocuparse por la mantencion de los diferentes implementos que conforman la
cocina, que se utilizan para la elaboracion de los productos. También debe contemplar
cambios en los procesos y productos para obtener mejores estandares de calidad, tanto

de producto, como de servicio.

Este se encargara de las compras y de la distribucion de alimentos, divididos entre local

y planta procesadora de alimentos.

Chofer
Estara a cargo del manejo de la comioneta de la empresa, con la cual debera llevar la
comida desde la planta, al local, ademas de comprar la materia prima y materiales

requeridos.

Junior

Debera estar a disposicion para realizar labores que se le encomienda, respecto de

tramites, correspondencia, bancos, etc.
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Dentro del cada local se encontrara un administrador de local por turno (dos turnos),

cajeros, personal de cocina, manipuladores y despachadores de comida.

Jefe de local
Su funcion es la de supervisar que se cumplan todos los procesos, tanto en la planta

,como en el local.

Debe estar constantemente pendiente de la atencién que genera la cajera, y los
manipuladores y despachadores de alimentos. También debe velar por la limpieza y

apariencia tanto de las instalaciones, como del local.

Se encargard de administrar la bodega, y distribuir los insumos necesarios para las

distintas fases del proceso productivo.

Ademas de lo anterior, es de su responsabilidad realizar tareas tales como: apertura y
cierre de local, mantencion del local (aseo, funcionamiento de instalaciones,
presentacién de vitrinas etc..); atencién al publico y reemplazo de cajeros; control de
caja registradora y fondo de caja; control de personal ( asistencia, hora de llegada y de
retiro, desempefio, cumplimiento de las reglas de trabajo etc...) y elaboracion de informes

para sus jefes.



Cajero
La funcion del cajero es operar adecuadamente la caja registradora del local, en

respuesta a los pedidos de los clientes, bajo las condiciones de servicio en el cual Ali-

Express opera.

El cargo implica también una accién importante de vendedor, dado que el cliente decide
y hace el pedido en frente del cajero, quien en lo posible debe guiar al consumidor con el

fin de satisfacer sus necesidades, asi como también debe lograr la venta.

Ademas, en caso de ausencia del administrador, debe realizar la tarea de supervisar el
funcionamiento del local. Junto a lo anterior el cajero debe: atender el pedido del cliente:
emitir boleta; recibir pago ( efectivo, cheque, cheque restaurant ); arqueo y cuadratura de
caja; responsabilidad por la caja registradora y responsabilidad por el producto de las

ventas.

Cocineros

Son los encargados del procesamiento de los insumos, para obtener los productos
determinados en el mend. Este debe ser un contralor de calidad , ya que en gran parte
el producto resultante depende de un proceso de elaboracién el cual debe cumplirse con

cero defectos.
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Debe estar en contacto permanente con el administrador del local para que éste le
asegure la existencia de los insumos, y la planificacion de la produccion, el cual es

disefiada por el encargado del &rea de produccion.

Manipuladores | Despachadores
El cargo consiste en ejercer funciones dentro del local, ya sea en la atenciéon de publico,
elaboracion yfo arreglo de porciones de productos, con la finalidad de agilizar los

procesos y brindarle al cliente una mejor atencion.

Especificamente el cargo implica realizar labores de apoyo en las distintas fases,

basandose en las instrucciones del administrador del local o cajero a cargo.

Debe proporcionar un servicio integro, es decir, desde satisfacer las necesidades del
cliente, entregarie el pedido y atender las "quejas” (que no deberian existir, pero siempre

hay una posibilidad ).
Jefe de Planta
Su funcién principal consiste en asignar la produccién diaria, programar las actividades,

asegurar la calidad, limpieza e higiene dentro de la planta.

Ademas, debe realizar labores de apoyo a las cocineras, para asi asegurar la excelencia

del producto, asi como también, realizar labores de cocina si el tiempo lo requiere.
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)

Debe velar por la rapidez de elaboracién, asi como también, es responsable de hacer

cumplir los plazos de entrega.

Jefe de Bodega
Este se ubicara en la planta de |a empresa, y realizara labores de logistica, distribucién y

almacenamiento de materias primas, ademas de realizar labores de cocina.

Debe wvelar por un cormrecto inventario de |la bodega tanto en materiales, como en

productos congelados, para lograr eficiencia en esta funcién importante.

Tendra a su cargo un junior, cuya labor sera de prestar ayuda para las tareas que se

requieren en una bodega: cargar, despachar, ordenar, etc...
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VIIL. 3.- POLITICAS DE PERSONAL

Reclutamiento, Seleccién, y Contratacién de personal

Politicas de reclutamiento

Son los procedimientos que tienden a captar posibles personas que podran llenar los
cargos disponibles dentro de la empresa.

El reclutamiento que hara la empresa se realizara a través de fuentes externas para
aquellos que realicen labores administrativas. Esto implica acudir a empleados

disponibles en el mercado o acudir a empleados de otras empresas.

Ademas del reclutamiento externo, se realizara un reclutamiento interno que se llevara a
cabo por el jefe de personal. Dentro de este punto se encuentran las promociones y
ascensos que también seran evaluados por el area administrativa en conjunto con el jefe

de personal.

Como politica de la empresa, se buscard contar con personal calificado y entrenado,
para asi evitar y disminuir la rotacién de personal, la que implicaria un alto costo para la

empresa en cuanto al aprendizaje y experiencia.

Politicas de seleccién
Luego de reclutamiento, se efectuara la seleccion de personal entre los candidatos que

se han reclutado, eligiendo a aquél mas idéneo para el cargo vacante.



Por tal efecto se procede a comparar los requisitos del cargo con el perfil de las

caracteristicas de los candidatos que se presentan.

El proceso de seleccion debe ser realizado por el jefe de personal, y la decision final

debera ser tomada por el 4rea de administracion y finanzas.

Las etapas que la empresa seguira para llevar a cabo el proceso de seleccion de

personal seran:

a) Perfil del cargo: se fijan las finalidades del cargo y las caracteristicas personales que
debe tener el ocupante del cargo.

b) Definir los medios de reclutamiento: fuentes internas o externas.

c) Recepcién de curriculum y seleccion de ellos.

d) Entrevista preliminar y tests psicologicos: se seleccionan a los 5 mejores postulantes y
se les hace una entrevista con el jefe de personal o con el encargado del area de

administracién y finanzas.

Luego de la seleccion de personal, se procede a la contratacion, etapa en el cual se

establecen remuneraciones, horarios, normas de trabajo, etc..

Cabe destacar que todos los empleados de Ali-Express utilizaran uniformes, de manera
de que se cree una cultura organizacional que permita mayor identificacién con la

empresa, ademas de facilitar y promover la limpieza y orden dentro del local.
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Remuneraciones
Las remuneraciones deben ser extemamente competitivas e internamente equitativas.
Que sean externamente competitivas significa que las remuneraciones que se pagan en

cada cargo, sean similares a las que paga la competencia en los mismos cargos.

Remuneraciones intemamente equitativas se refiere a que quienes ocupan cargos de
niveles jerarquicos mas altos, deben recibir remuneraciones mas bajas dentro de la
organizacion, y por otro lado, las personas que ocupan cargos que se encuentran en el

mismo nivel jerarquico, deben recibir remuneraciones similares.

Ali-Express en su afan de reconocer y premiar los méritos de su personal fijara un

sistema de incentivos monetarios por cumplimiento de las metas establecidas en cuanto

a la produccion.

Ademas de lo anterior, la empresa fomentara cada cierto tiempo la realizacion de
actividades informales fuera de las horas de trabajo, de modo de lograr una identificacion
plena con la empresa, y generar motivacion entre el personal, para que de este modo se

logren de mejor manera las metas de la empresa.



IX.- ANALISIS FINANCIERO
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IX.L- INVERSION INICIAL
Para efectuar los calculos necesarios en el proyecto, los montos se expresaran en
Unidades de Fomento, la que se considerd a un valor de $12.351,1 pesos,

correspondiente al 30 de Octubre de 1995.

Ademas de lo anterior, los precios de lo distintos itemes seran sin |.V.A.

La inversién inicial corresponde a todos los gastos que se requieren efectuar con el fin

de poner en marcha a la empresa, cifras que se expresan en el siguiente cuadro:

ACTIVOS FLJOS 1.172

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA 2.772
CAPITAL DE TRABAJO 583
TOTAL INVERSION INICIAL 4527
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1.1 INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

MAQUINARIA PARA LA ELABORACION

CANT EQUIPO VALOR EN PESOS DESCTO PAGO VALOR
CONTADO TOTAL U.F.
1 COCINA IND. 590.000 10% 43
2 FREIDORA IND. 396.000 10% 57.7
2 LAVADERO 310.000 10% 457
5 MESON 179.000 10% 65,2
1 CAMPANA IND. 362.000 10% 26,4
2 ASADERA 440.000 10% 32
2 | REFRIGERADOR 650.000 10% 47 4
TOTAL 317
VEHIcULO
CANT VEHICULO VALOR TOTAL
1 GRACE VAN HYUNDAI 4416
EQUIPAMIENTO DE OFICINA
MUEBLES DE OFICINA 34
FAX. MAQUINA DE ESCRIBIR 52
EQUIPOS COMPUTACIONALES 168
EQUIPC TELEFONICO 75
VARIOS 50

TOTAL U.F

379




VARIOS

ASADERAS 3.6

OLLAS 8.7
UTENSILIOS 214

TOTAL 34.7
TOTAL ACTIVO FIJO 1.1T2 U.F.
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1.2 GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

Para considerar los gastos de puesta en marcha, se consideraran: gastos a realizarse
una sola vez (cuota de incorporacion al fondo de promocién de Parque Arauco), garantia
local de Parque arauco, imprevistos, mermas por concepto de desperdicio y
remuneraciones.

Ademas de lo anterior, se incluirdn los gastos legales y los gastos realizados por

concepto de publicidad.

Por concepto de cuota de incorporacién al fondo de promocién, se debe pagar 1 U.F
por metro cuadrado (m?*); lo que considerando un local de 44 m®, daria un total de 44

U.F.

Con respecto a la garantia que se ha de pagar a Parque Arauco, por concepto de
arriendo anticipado, ésta equivale a un total de 18 meses de arriendo, pagaderos en
cuotas. Las cuotas se devuelven al final del periodo, en las mismas condiciones que
fueron pagadas originaimente por el arrendatario.

Por lo tanto, por concepto de garantia, se debe pagar 1.426 U.F.

Por concepto de remuneraciones, se considera un equivalente a un mes del total de las

remuneraciones, por funcionamiento de la empresa, mas capacitacion del personal

monto que asciende a 400 U.F.
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Ademas, se debe considerar un monto de 28 U.F, por concepto de uniformes de trabajo

para el personal.

Por concepto de instalaciones ( conexién de red agua potable, alcantarillado, fachada e

implementacion del local ), se considera un valor de 445,3 U.F.

Considerando los imprevistos en la obra fisica, se considera un 4% sobre el valor de las

instalaciones, monto que asciende a 17.8 U.F.

Por concepto de publicidad y ventas, se destinaréd un monto de 43.8 U.F, el que incluye

un cocktail de inauguracion ( con comida tipica ) y avisaje en diversas publicaciones.

Con respecto a mermas en primeras primeras producciones, se considerara un 2% sobre

el valor de la materia prima, monto que asciende a 122,6 U.F.

Los gastos legales necesarios para realizar los diferentes tramites legales para el

comienzo de la empresa son 150 U.F.

Por concepto del mes del primer mes de arriendo del local y de la planta, se calculé un

valor de 94 U.F.

Por lo tanto, los gastos de puesta en marcha suman un total de 2772 U.F, los que

seran amortizados en cinco anos.
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1.3 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo, es lo que requiere la empresa para cubrir sus obligaciones mas

inmediatas, y se conforma restando el pasivo circulante al activo circulante.

Para calcular el capital de trabajo, se utilizé un método que considera dentro del activo

circulante los siguientes itemes:

-Caja y Banco: se considerara para efectos del capital de trabajo un 20% de los ingresos

mensuales promedio.

-Cuentas por cobrar; se considerara un 40% sobre el ingreso mensual.

-Materias primas: considerara un 70% sobre materias primas mensuales.

Dentro del pasivo circulante se considera:

-Cuentas por pagar: se considerara un 80% del promedio de materias primas mensuales.

Mensual pmﬁdin

Total 10 afios | Anual promedio

Ingresos 126.730 12673 1056
Materia prima 60.830,4 6.083 507

ACTIVO CIRCULANTE

Caja y banco 211,2

Cuentas por cobrar 422 4

Materias primas 3549

TOTAL 988.,5

PASIVO CIRCULANTE

Cuentas por pagar 405.6

103



Por lo tanto, Activo circulante menos Pasivo circulante da un total de 583 U.F.

El capital de trabajo variard segun las variaciones de crecimiento de la produccion, que
se presentan en los distintos estados a analizar mas adelante.

Para el caso de un escenario normal, el capital de trabajo variara a una tasa del 7%
hasta el quinto periodo , luego variard en un 5% durante los siguientes dos periodos,

para luego mantenerse estable hasta el décimo afio.

Las variaciones para el capital de trabajo para un escenario normal son:

ANO | CAPITAL DE TRABAJO | VARIACIONES

0 583

1 6238 40,8
2 B667.5 43.7
3 714 466
4 7641 50,1
5 817.,5 53.4
6 8584 40,9
7 901,3 42,9
B 901,3

9 9013

10 901,3
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IX. 2.- FINANCIAMIENTO

Ali-Express Ltda., estara financiada en un 100% por aportes de capital que ascienden a
4527 U.F.

Dicho capital social, sera aportado de la siguiente manera:

Cristina Abud Valech 45%

Emely Dughman Abud 15%
. Alejandro Dughman Abud  15%

Sergio Dughman Abud 15%

Alejandro Carmash Cassis 10%
e

® 105




IX. 3 INGRE VENTA
Como se observo en la Estimacion de la Demanda, las ventas anuales para Ali-Express

equivalen a 12.673 U.F.

Dicha cifra se obtuvo a partir de los ingresos esperados para el mall Parque Arauco, para
1996, equivalentes a 12.462.048 UF, los cuales se considera un 37.5% de éstas a las
ventas de tiendas menores (sin considerar tiendas anclas). El resultado del calculo

antenior es de 4.673.268 UF.

Del resultado anterior, se extrae el 7.75%, que corresponde al porcentaje de las ventas

realizadas por “food court”, lo que resulta una totalidad de ventas de 362.178 UF.

Estimando una participaciéon de mercado de 3.5%, se obtendré un total de ventas

anuales de 12.673 UF.

El precio de venta utilizado, se calculd en base a un precio promedio ponderado que

incluye los siguientes factores:

-El 50% de las unidades vendidas corresponde a los rellenitos; 0.1% al arroz; 0.15%
dulces; 0.15% shawerma y 0.1% a las ensaladas.
-El precio promedio ponderado se consideré en base a lo que ofrece la competencia y a

las caracteristicas propias del negocio.
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Por lo tanto, el precio promedio ponderado considerando las ventas totales en unidades
es de $1300 para porciones individuales, y $1500 para porciones familiares, equivalente

a2 0.19 U.F y 0,20 U.F, respectivamente.

Cantidad ponderada por producto considerando porciones individuales y familiares:

66.700 porciones, que se descomponen de la siguiente manera:

-rellenitos: 33.350; arroz: 6.670: dulces: 10.005 unidades: sandwich shawerma: 10.005

unidades; ensaladas y otros: 6.670 porciones.

Por lo tanto, el ingreso por venta para el primer periodo es de 12673 U F.
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IX. 4 COSTOS DE PRODUCCION

Para determinar el costo de ventas se considerara dentro de él el costo de las materias
primas, y todos los elementos que de alguna forma se relacionan directamente con la

elaboracion del producto.

Se va a analizar cada item por separado, en base a un porcentaje de las ventas totales

para asi poder visualizar el desglose de las cuentas.

Costos de materia prima

Los costos de materia prima corresponden a la materia prima (carne, arroz, verduras,
nueces...), utilizadas para la elaboracion de los distintos productos que se ofreceran.
Al hacer la estimacién de costo, se considerd que ésta corresponde a un 42% de las

ventas totales anuales.

Costo de refrigerios

Considerando dentro de este item a las bebidas y cervezas, se calcula un 3.8% sobre las

ventas totales anuales.
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Envases y accesorios

Se consideran dentro de los envases y accesorios a todos aquellos implementos que
permiten la distribucién y manipulacién de los productos.

Dentro de esta categoria se encuentran: servicio plastico, guantes, vasos desechables,
envases de aluminio, bolsas, bombillas, y suministros varios.

Estos, corresponden a un 2.05% de las ventas totales anuales.

Al sumar los resultados de los itemes anteriores, se obtendra el costo de ventas, como
porcentaje de las ventas netas.

Materias primas 42%
Refrigerios 3.8%
Envases y accesorios 2.05%
TOTAL 48%

Dado lo anterior, el costo de ventas es igual a 48% sobre las ventas totales, por lo tanto,

para el primer afno se estima:
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IX.5 COST ES

5.1 Remuneraciones

Indirectas: remuneracion correspondiente a personas que trabajan, tanto en la
administracion, como en operaciones, que no tienen relacion directa con la elaboracion
de los productos.

ICargo Cantidad | Rem. Unitaria Total U.F.

e General 1 42 42
inistrador General 1 24,8 24,8

ria 1 14,6 146
Uunior 1 10 10
1 10 10

ISub-total Mensual 101,4

{Sub-total Anual 1216,8

Directas: remuneracion correspondiente a personas que trabajan tanto en el local, como
en la planta procesadora y que se relacionan directamente con la elaboracién de los
productos.

Planta:
Cantidad Rem. Unitaria|Total U.F.

E:e Planta 1 16,2 18,2

de Bodega 1 13,8 13,8
[Cocinero 3 13 39
fAuxiliar Cocina 1 9,7 9.7
{Sub-total Mensual 78,7
ISub-total Anual 944
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Local:

iCargo Cantidad |Rem. Unitaria|Total U.F.
Uefe de Local 2 16,2 324
ICajera 2 14,6 29,2
[Cocinero 2 13 26
[Cocinero Freidor 1 13 13
[Cocinero Espada 1 13 13
[Despachadores 4 9 38
Sub-total Mensual 1498
Sub-total Anual 1797,6

Se debe hacer notar que el personal operativo tiene remuneraciones fijas, ya que este
tipo de negocios esta sujeto a fluctuaciones en la demanda, por lo que no es
conveniente sacrificar el servicio en periodos de alta demanda.

Es por tal motivo, que la politica de remuneraciones de la empresa sera la de remuneran
a los empleados de manera fija.

Dentro del item remuneraciones, se incluira el pago a un contador externo a la empresa,
cuyo valor asciende a 7.3 U.F. mensuales, lo que implica, 87.6 U.F. anuales. Por lo tanto
considerando las remuneraciones anteriores, el total de remuneraciones anuales es de
4.0456 U.F.

5.2 Gastos en Publicidad

Ali-Express tendrd como politica destinar por concepto de Promociones a Pargue
Arauco, un 10% del ammriendo mensual, con lo que se obtiene un total de 7.92 U.F.
mensual ( 10% x 79.2 U.F.).

Considerando el total anual, los gastos en publicidad ascienden a 95 U.F.
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5.3 Gastos Generales

El siguiente cuadro resume los principales gastos generales en que incurrira Ali-Express:

I{Gasto Generales Total U.F.
[Patentes Municipales 45
|Gastos en Mantencion 37,2
[{Gastos Menores 18
Teléfono-Fax 45
fAgua 75
Gas 35,5
{Energia 120,4
{Bencina 416
{Otros 85,37
Total Anual 463,86

(Gastos Comunes:  Parque Arauco: % Superficie Bruta
=028 UF. * mi
=0.28"*44 =121 UF. mensual
=145 U.F. anual
Planta Rampla de las Flores: 1 U.F, mensual
=12 U.F. anual
TOTAL GASTOS GENERALES: 620,6 U.F.

Luego de considerar la evolucion de los gastos, se estima que éstos creceran en un 3%

anual.

5.4 Gastos de Venta

Los gastos por venta consideran aquellos gastos de mantencion del vehiculo de la
empresa, monto que asciende a 42 4 |J.F. Suponemos un aumento de 5% anual en esos
gastos.
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5.5 Descuento por Cheque Restaurante
Se considera que un 40% de las ventas se realizaran con cheque restaurante y de éste
valor se descuenta un 6% por el uso de este servicio.

El valor correspondiente por este concepto es de 304 U.F. anuales.

5.6 Gastos de seguridad

Los gastos por concepto de seguridad se componen basicamente de extintores y la
mantencion de ellos, monto que asciende a 10.51 U.F. para el primer periodo.

Se supone ademas, un incremento de un 3% anual en el monto especificado.

5.7 Gastos de seguros
Los gastos de seguros fueron obtenidos en base a la cotizacion que realizé el corredor
de seguros Sr. Marco Antonio Nallar.

Equipo: El monto asegurado es de 317 U.F contra incendio, por una prima de 0.0047
por concepto de terremoto e incendio (actos terroristas, actos maliciosos, explociones,
etc., lo que resulta un total de 1. 5 U.F anuales.

Vehiculo: El monto a pagar es de 30 U.F. anuales.

Total de gastos de seguros: 31,6 U.F anuales.

5.8 Gastos de mantencion

Estos gastos corresponden a la mantencion de los equipos que posee la empresa, asi
como reparaciones que deban realizarse en el local.

Corresponde por concepto de mantencién un monto que asciende a 32.8 U.F anual.
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5.9 Gastos de arriendo
Los gastos por este concepto involucra tanto el arriendo por el local de Parque Arauco,
como los de |a planta procesadora, ubicada en la Rampla de las Flores.

Local Parque Arauco: Para calcular el arriendo, se debe considerar tanto el area de
expansion (% de la plaza que se destina para sillas y mesas), como el area de operacion
(area del meson del local, para adentro), lo que se denomina : superficie bruta.

Por lo tanto, considerando que Ali-Express va a utilizar un area de 44metros cuadrados
(m®) ,se tiene lo siguiente:
Superficie bruta = area operacion + area de expansion
= 1.2 UFm® + 06 UFm*
= 79.2 U.F mensual

Considerando que en Parque Arauco durante Diciembre se paga doble arriendo, se
deben tomar en cuenta para efectos de calculo, 13 meses, por lo tanto:
Arriendo anual = 1.030 U.F.

Cabe destacar que el arriendo se reajusta cada dos afos, y para ello se toma en cuenta
como porcentaje de reajuste, un 10% sobre el arriendo.
Planta procesadora Rampla de las Flores: Considerando un espacio de 25 m®, el

ammiendo mensual, es de 12 U.F, por lo que considerando el amiendo anual, éste equivale
a 144 U.F.
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5.10 Gastos de depreciacién
Para efectuar el calculo de la depreciacion, se utilizara el método de depreciacion lineal.
Estos gastos se aprecian en el siguiente cuadro:

Activos Valor UF | Vida Util Depreciacion Valor
(afios) anual residual
Equipos cocina 317 20 12,68 63,4
Equipo oficina 34 10 3,4
Vehiculo 44186 10 28,16 160
o TOTAL 44,24
®

B3 115




IX. 6.- IMPUESTO A LA RENTA

El impuesto a la renta es un impuesto de primera categoria; impuesto proporcional de un
15% sobre las utilidades (o renta) devengadas por el negocio.
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IX. 7.- TASA DE DESCUENTO

La tasa de descuento fue determinada en base al modelo de valorizacion de activos de
capital (CAPM).

El modelo del CAPM, postula que el retorno exigido de un activo, sera igual a |a tasa libre
de riesgo, mas un premio por riesgo financiero ( diferencia entre el retorno de mercado y
la tasa libre de riesgo), multiplicando lo anterior por el Beta, que corresponde al riesgo no
diversificable del activo.

Por lo tanto, se tieneque: E(Ri)=Rf+(E(Rm)-Rf)xBi

E(Ri) = Retomo exigido para un activo
Rf = Tasa libre de riesgo

E (Rm ) = Retormo esperado de mercado
Bi = Riesgo no diversificable

Para el calculo del Beta del proyecto, se ha considerado como variable relevante |a
elasticidad - ingreso del sector de comida rapida, considerando de que se trata de algo
que esta teniendo un gran auge estos ultimos afios.

Ademas de lo anterior, es importante recalcar que este producto ( comida arabe rapida),

€s una innovacién y se considera un bien normal.

Por lo anterior, el Beta a considerar para el proyecto es de 1.3, considerando el beta de
otros locales de comida rapida y del sector alimenticio bajo este concepto.

Para obtener la tasa libre de riesgo ( Rf ), se considerd el PRBC aparecido en el diario

Estrategia el dia viernes 3 de noviembre de 1995; por lo que la tasa libre de riesgo a
considerar es 6.77%.
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Con respecto al premio por riesgo, se consideré una tasa de 6.5%, que es lo que
actualmente los bancos dictan al respecto.

Retorno exigido al activo a 10 afios :

Retormno exigido al | Tasa libre de|Premio por|Beta
activo riesgo riesgo
15.22% 6.77% 6.5% ;P

Por lo tanto, las tasas utilizadas para sensibilizar el proyecto seran de acuerdo al valor
gue tome el Beta, tomando en cuenta un punto mas arriba, y un punto mas abajo de lo
estimado considerando un margen de error, por lo que se tomara en cuenta: 1.2 - 1.3 -

14

Tasas para la sensibilizacion:

Retorno exigido al
activo
14.57%
15.22%
15.87%
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IX. 8.- VALOR RESIDUAL DE LA EMPRESA

Para efectuar el caculo del valor residual de la empresa, se considerd que ésta durara al
menos 10 afios mas, por lo tanto, el valor de la empresa sera determinado por los flujos
futuros que pueda generar.

Para poder calcular los flujos futuros ( del afic 11 al 20 ), es necesario calcular una
nueva tasa de descuento, ya que la tasa cambia, y se consideran los PRC a 20 afios.

Los PRC a 20 afos tienen una tasa de 6.60%, segun informacién aparecida en el diario
] Estrategia el dia miércoles 8 de noviembre de 1995.

Retorno exigido al activo a 20 afios: E ( Ri ) = Rf + ( E (Rm)- Rf ) x Bi
15.05% =6.6% +6.5% x 1.3

Retorno exigido | Tasa libre de | Premio por Beta
® al activo riesgo riesgo
15.05% 6.60% 6.5% 1.3
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X.- FLUJOS DE CAJA
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Los flujos de caja para los distintos escenarios analizados, han sido sensibilizados
considerando el crecimiento en las ventas que Ali-Express enfrentara a través de los
periodos en los distintos escenarios.

Para un escenario normal, se considerd que las ventas tendran un aumento del 7%
desde el segundo periodo hasta el quinto incluido, para luego, en los siguientes dos
periodos enfrentar aumentos del 5%, y a partir de ahi, hasta el décimo periodo,
mantener estable las ventas sin variaciones.

La estimacién del aumento de las ventas para el escenario normal, se realizé con un
criterio realista y conservador, considerando lo que hoy en dia sucede con el mercado de
comida rapida.

Ademas de lo anterior, se consideraron las proyecciones de la empresa en cuanto a

perspectivas y posibilidades de crecimiento en este sector.

Junto a lo anterior, es necesario considerar las perspectivas de crecimiento que se
esperan para los malls en su totalidad, y de las proyecciones del sector comercio ( aprox.
9% ), considerando que un 11% de la facturacion total del comercio proviene de las
ventas de los centros comerciales; cifra que puede crecer notablemente, por el estudio

de economias vecinas.

Para el escenario pesimista, se considerd un crecimiento de un 4% en las ventas a partir
del segundo periodo hasta el quinto, y de ahi hasta el décimo afio, las ventas no tendran
variaciones, mantenindose las ventas constantes.

Para el escenario pesimista, el crecimiento de las wventas se ha castigado

significativamente, estableciendo un porcentaje de aumento muy por debajo de las
expectativas de los centros comerciales.
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Para el escenario optimista, se considerd un crecimiento de 12% a partir del segundo
periodo hasta el octavo, para luego mantenerse constante los dos periodos restantes.

Se considerd esa tasa de crecimiento para el escenario optimista, ya que reflejan
expectativas optimistas, pero realistas, de las ventas que tendria la empresa.

Cabe hacer notar que las tasas de crecimiento, si bien no son tan altas en cuanto a su

valor, presentan alzas sostenidas, que para el rubro de comida rapida es mejor
considerado.
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Xl.- MEGATENDENCIAS
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Es muy importante determinar las megatendencias, para que de ese modo podamos
formamos una idea de como éstas pueden afectar a Ali- Express, y por lo tanto analizar
como se puede reaccionar ante éstas.

1.- De una visién de corto plazo a una de largo plazo

Es de gran importancia estar atentos a las oportunidades que brinda el mercado, ya que
permite entrar en segmentos gue aun no han sido explorados, obteniendo en éstos
expectativas positivas.

Es por tal motivo, que Ali-Express Ltda., estara constantemente tomando decisiones que
aseguren y mantengan el porvenir de la empresa en el largo plazo.

2.- Paso de una sociedad industrial a una sociedad de informacién

Hoy en dia, uno de los recursos mas importantes es la informacién. Es por esto, que la
empresa lo tomara como un recurso estratégico en cuanto a producir mejoras en la
rapidez y calidad, tanto del producto, como del servicio.

Ademas, ésta permititd que dentro de la empresa exista una comunicacién expedita y
directa, lo que en definitiva hara que aumente el desemperio, por el conocimiento de los
aspectos claves que se aplicaran al trabajo de la empresa.

3.- Paso de las jerarquias a las redes

Dentro de una empresa, es fundamental el grado de integracién que exista dentro de los
niveles de la organizacion, ya que las personas deben compartir ideas, informacién y
recursos.

Lo anterior, tiende a favorecer a las estructuras menos rigidas e informales, ya que éstas
pueden responder con mayor flexibilidad a las demandas del medio, y a las fluctuaciones
de éste con prontitud.

Ademas, los canales de comunicacion e interrelaciones al interior de la organizacion se
ven mejorados notablemente, produciendo coordinacion y apoyo entre departamentos.
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4.- Paso de una economia nacional a una economia mundial

La economia es cada vez mas globalizada, y los mercados mas interrelacionados, por lo
que la empresa debe estar siempre atenta a las economias y oportunidades de los
mercados externos de interés para ella.

Ademas, cada vez se tiende a la integracién de los mercados, por lo que Ali-Express lo
tendra presente para incursionar en mercados, especialmente en paises vecinos.

5.-De una sociedad restringida a una no excluyente

Hoy en dia, la tendencia es de contar con empresas que satisfagan al maximo las
necesidades de los clientes. Para ello, las practicas de marketing, permiten ensefiar a
comprar al consumidor, ofreciendo multiples alternativas.

Es por tal razén, que Ali-Express, en su afan de proporcionar productos novedosos,
ofrecera una amplia gama de productos considerando las necesidades latentes de los
consumidores.
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Xlil.- CONCLUSIONES
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El estudio realizado, demuestra que existe una gran oportunidad de negocio en el
mercado de la comida rapida, ya que existe un gran porcentaje de segmento que busca
algo distinto e innovador con respecto a lo que actualmente se ofrece.

Es por tal razon, que Ali-Express, surge como una alternativa viable que satisfacera las
necesidades de un grupo importante de la poblacion nacional, ofreciendo comida tipica
arabe, en forma innovadora; con una calidad incomparable y un sabor que sélo viajando
al Medio Oriente se podra sentir.

La factibilidad del negocio se ve respaldada desde el punto de vista financiero, ya que
en los escenarios analizados; el normal y optimista , se obtuvo un rentabilidad esperada
por los socios, dado un nivel de riesgo.

En el escenario pesimista, la rentabilidad del negocio también es positiva de manera
significativa, a pesar del estilo conservador con el cual se evalud.

Para un escenario normal se tuvo una Tasa Interna de Retorno de 59,14%, y un V.AN
de 12.084,40 U.F, con una tasa de descuento de 15,22%.

Cabe destacar que la comida rapida permite tener importantes retornos, en la medida
que se sepa administrar en forma eficiente el negocio aprovechando, naturalmente, las
oportunidades que ofrece el mercado, junto con saber percibir e interpretar las
necesidades de los consumidores, y, satisfaciéndolas con un servicio personalizado,
ademas de una excelente calidad, ya que es eso lo que busca el consumidor actual.

Es por lo anterior, que el proyecto de Ali-Express constituye una buena oportunidad de
negocio que ciertamente sera llevado a la practica, en orden de obtener los retomos
mencionados, y satisfacer las necesidades de alimentacion/satisfaccién, del segmento
de personas determinado.
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CONSTITUCION DE SOCTEDAD

DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

rrXF I rrrrax

ALI EXPRESS LTDA.

Trxrrprrprarriteririttatx

ZK SANTITAGOD DE CHILE, & veinticince de Mayvo de mil
novecienhtios novents Y cihco ante ml, KAMEL SADUEL
cARQOEK, Ebogade, Notarsio poeblico, Titnlar ce =
cuscrsgésima Notaris de ests ciudsd, con oficio en
ce_.le Tearinos nimero trescieptos treinta v clince =
Somparecen Dofia MARIA CRISTINA ABUD VALECE, chilens,
wipes, fIctor comerclie, ceédulae pacional de Identidad
nemero seis miliones sesents ¥y un mil guinienios

cipfuente v ocho guidn ocho; Don ALEJANDROC DUGHMAN
ABUL, chileno, soltero, factor comercio, célpla
nac:onel de jdentidsd numeroc siete millones setenta ¥
ocho m:! ochoclientos ochenta Yy seis guion vneo,; DohAe

DMELY DUGHMAN ABUD, hilena, solteraz, céduls pnacionpal

dae identidad nimerc diex millopes doscientos
cipcuenta vy siete mil doscientos treinta v dos gquidn

siete; Don SERGIC DUGHMAN ABUD, chileno, estudiante,
scltero, céduls pnacionzsl de identidad numero npeve

miZllones doscientos catorce guion



ALEJANDRO CARMASH CASSIS, - Chilemp~, estudiante, soltero,
cédula nacional de identidad ndmerc once millones
cuatrocientos ochenta y dos mil setecientos setenta ¥
ocho guidn cero; todos con domicilio para efeccos &n
Avenida Américo Vespucio N° 15.458, Santiage, mayores
de edad, guienes acreditan 5u identidad can las

cédulas citadas y exponen: PRIMERD : Jue vienan en

una Sociedad <comercial de Responsabilidad
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Ley numero cres mil novecientos dieciocho, SUuS
modificaciones, a las disposjiciones de los Codigos

Civil y de Camercio, gue versan sobre la materla y en
especial, de acuerdo con las estipulsciones
:an:;a:o. SEGUNDO: EI objeto de la Sociedad, sera ls
comercializacion de toda clase de materlas pri
productos elaborados v  seml elaborados del rubrao
Cex il v la compra, venta, fabricacidn, distribucio
corretaje, exportacidn, [mportacion, deg toda C
méterias primas, mercaderlas, productos, bienes
consumo, muebles & Inmuebles, acciones;
valores mobiliarios, s5in limitacion de ninguna
especie, ¥ en general cualguier negocio, acto,
cohit-ato o gctividad relaclionadas con los anterliores

a gue los socios acordaren. TERCEROD: EI domicilio

b=

socia serad la ciudad de Santiago de Chile y podra

instalar Agencias y Sucursales en todo el pals y en

~n

el extranjero. CUARTO : La razaeén social sera

podré usar la sigla o nombre de fantasia de



ALT EXPRESS LTDA.. I - . - 3
_ QUINT El useo cEe

le razdn social ¥y la administracion de la coripdas
. correspondera conjuntamente & dos dere cualguiers dge
los seocios, guienes actuando en la forma Iindicada ¥

anteponiendo a sus firmas ls razdnm social o el nombre
de fantaslia sefialade, podran representarlia econ las

ma&s amplias facultades pudiendeo pbligarla en teda

clase de actos, v sin gue la enumeracidn se&
taxativa, podran: comprar, vender, permutar, dar ¥
tomar en arrendamiente Yy administracion, ceder ¥y
transfexir tods clase de bienes, inclpso bienes
3 raloes, paercs gue contraigan, scepten, pospongan v

v prohibiciones, constituvan = ls sociedad como
fiadera o codewvdora scelidaria, parse contratar, sbrir
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documentos mercanciles sean al peortader,
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nominativos; suscriban, firmen, endosen, can
e i Sear A g polizas, manifiestos, conocimientos b

documentos de embargué; descuenten, endosen,

transfieran, abran, cancelen, gcreditivos o letras de
crédito; tramiten ante el Banco Central Vv demas
avteridades bancariasj; conptrsten mutucs con o sin

.garantlas, contraten preéstamos, avances contrs

oy
o
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acepfacidn, comisiones, otorgando hipotecas, pren
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gue en ella correspopnda. En el orden Judicial, los

administradores tendrén todas las faculrades de ambos

incisos del Articule Séptimo del Cédigo de
Procedimiento Civil, las gue se dan por Integramente
reproducidas. Los administradores podrin prestar

declaracién bajo Jjuramento © sin él1, otorgar mandatos

generales, especiales, con o sin facultades de delegar
en las mismas condiciones gue podrédn hacerios ellios,

delegar estas facultades de administraciédn en rtodo o

en parte, pudiendo revocar esos mandatos v
delegaciones. En suma se faculta & los admimistradores

pars gue practigoen todos los acros Judiciales ¥

extrajudicizies necesarios y auvbn aguellos pare los

cuales la Ley exige mandato especial. SEXTO: E]
capital de l& Sociedad, sera la suma de  cyaTro MIL
UUINIENTOS VEINTISIETE UNIDADES DE FOMENT fooEE o
? , 4527, ULF
) gue los socios enteraran en la siguwiente forms
a) Dofia Marla Cristina Abvd, l& suma de DOS mil
cuatrocientas setents coma veinte y cinco unidades de
fomento, gue enters Yy aporta en este acto,

ingresdndose en arcas sociales; b) Don Alejandre
Dughman Abud, la svma de tres mil ciento cincuents ¥
seis coma satents 3 mil unidades de fomente, gue

-

enters v &aporta en este acto, ingresandose en arcas
socisles; c) Dofia Emely Dughman Abud, l& suma de

mil ciente cipcuents y seis comsé setenta y ci

unidades de fomentoc, gue enters



ingresandose en arcas soclales; d) Don Sergio Dughman

Abud, Ia sumae de mil ciento cincouenta ¥ selis coma
sertents Y cinco vnidades de fomente, gue enters ¥
aperta en este acto, ingresandese en arcas sociales;
e) ALEJANDRO CARMASE CASSIS - 1a suma de dos mil

ciento cuatro coms cinco unidades de fomento, gue

enters ¥ Gaporla en esrfe acrto, JPQ.'.'E‘EE!J&-"CSE en arcas
sociales. e responsaebilidad de los socios gueda
limitada al monto de sus aportes. SEPTIM0: La Sociedacd

practicara balance los dlas treints ¥ vhe de Diciembre
de cada afio, las wvtilidades Vv eventuales pérdidas se
distribuiran entre Ips socios en proporcidén & sy
aportes. OCTAVD: L& Sociedad empezard a regir =l

15 DE NOVIEMBRE del afic en cprso v tendrz uns

curacidn ingdelfinids. NOVEND: A pDaritir del mes de
Agesto de mil noveclientos povents ¥ s5els cade uno de

los socios podrd hacer retiros menpsuales & cuents de
vtilidades, segtn las necesidades y en ls medide gue
los rondos sociales asl! lc permitan y s5in gue se
1.5

perjudigue el funcionamiento de ls seciedacdc, su

programas de trabajo e inversiones, previo acwperdo

expresc de ios socios. DECIMO: En case de
fallecimiento de wno de los socios la Sociedad
continuars con ios S50CI05 sobrevivientes vy los

herederos del fallecido leoes gque deberdn en teodo caso,

la

"
s

designar un mandataric comin para sctuar an

al

L}
L
Ll

Sociedad dentro de los sesente dles siguien



fallecimiento del causante. En tedo caso, ¥y bajo
ningin aspecto, el mandatario designado podré Ss5umir
le representacidén de la sociedad, la gue serd eSercida
exclusivamente por los socjos sSobrevivientes. DECT MO

PRIMERO: Cualguier dificultad gue se siuscite entre Jos

Socios, en relacién con este contrare ¢ con motivep de
su aplicacién, interpretacién, cumplimiento o
incumplimiento, o disclvcidn anticipads o no de 1l
Sfociedad, se-3 respuelts por un Arbirreo Arkbltrador, en
“buantc al procedimiento v al falle, sin guoe las parte
puedan interponer recurso alguno en contra de 5uUs

rescluciones, pera cuyes efectos las partes designan
€n esce acto & don RICARDO SAITEF MOBAREC. En rcaso gue
don Rircardo Saielh Mobarec, no guisiera o no puodieras
desempefiar el cargo Se nombrari en suo reemplazo ¥ en

el mismo rcardcrer a don EDUARDO FACUSE ZARFIT. Al mizme

-

g liguidacidn de

| 2

drbitre le forresponderé proceder &
Ila Seciedad, para el caso de gue los sorcios no se
bongan de acuerdo en ello. DECIMO SEGUNDO: Para todos
los efecros legeles provenjientes de este copntrateo, l1las
Dartes fijan domicilio en el Departamento de Santiage
v faculta al portador de copis autorizada del extractoc

de este contrato bars regwerir las incripciones y

@notaciones gue procedan del r'espectivo Registre de

Comercio, y publicaciones en el Diarijio Oficial. =
Conforme, ls presente escriturs de constitucidn de
Sociedad ha sido extendida en conformidad s ]z mipnota



ras caucliones; cobren, perciban .y octorguen

¥

u o

recibos ¥y cancelaciones totales y parciales, alzando,

posponiendo o limitarndo prendas, bhipotecas v
prohibiciones; paré gue protesten tods clase de
documentos, sea por falts de page o aceptacliodn;
retiren valores en custodia, en garantisa o en

cobranza © en cualguier otra forma,; compren ¥y vendan

acciones, bones, Vv otros wvalores, cedan créditos v
scepten cesiones; contraten seguros de todo tipo,
clase o calidad, contrateh anticresis, avies,igualas
g obros, constituyan, prorroguen, modifigouen,
Cispelvan 