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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa DITASA Ltda. es un proyecto que consiste en establecer un
método distinto y nuevo de distribucion de toallas higiénicas, y la creacion de
un medio publicitario mas efectivo para las empresas productoras de toallas.
Para cumplir con esto la empresa tiene dispensadores (los compra) y los ubica
en bafios de mujeres, bafios que tengan una gran rotacion de mujeres al dia vy
que concentren a un gran numero de ellas durante gran parte del dia (por esto
se pondran los dispensadores en bafos de Colegios y Universidades), a su vez
por el espacio fisico de cada dispensador (50cm *30cm de frente) queda la
posibilidad de realizar publicidad en el frente de este. En estos dispensadores
existe un sistema en el cual uno deposita una moneda y sale automaticamente
una toalla higiénica.

Los objetivos de corto plazo que se fijé la empresa son el darle un mayor
valor agregado a las toallas y copar al maximo y en el menor tiempo posible a
la totalidad del mercado objetivo, de manera de asegurarse la totalidad de la
participacion de mercado y evitar la entrada de nuevos competidopres.
También ser el camino de fuertes campafias publicitarias que realicen las
productoras de toallas.

En el mediano plazo esta empresa pretende ser capaz de desarrollar nuevos
servicios relacionados con la distribucuon de productos similares a este
(pafiales.etc...). El objetivo de largo plazo consiste en incursionar mercados

externos y establecer relaciones comerciales con empresas extranjeras.



Con respecto al sector industrial, se puede afirmar que en este momento no
existe un sistema de distribucion al detalle como este, de manera que
practicamente no hay competencia, pero los competidores pueden aparecer y
esto lo afrontara DITASA Ltda. copando al maximo el mercado objetivo,
patentando los dispensadores (para evitar la imitacion del producto), firmando
“covenios” con los establecimientos en los cuales se pongan los dispensadores
para evitar que estos sean retirados libremente.

Este es un servicio que pretende mejorar la estadia de las mujeres en los
establecimientos educacionales, solucionar los problemas de “imprevistos™ (en
los cuales el papel higiénico se transforma en un mal sustituto) y evitar a las
consumidoras el tener que andar con un paquete de toallas en la cartera o en los
bolsos que incomode su estadia durante el dia.

En resumen se utilizara una estrategia de diferenciacion en el servicio, tanto
en la distribucion de toallas (que le dan un mayor valor agregado al producto, al
ponerlo en el lugar preciso y en ¢l momento preciso), como en la creacion de
un medio publicitario distinto que permitira hacer una publicidad mas directa.

Se atacara un mercado objetivo que comprende las Regiones Metropolitana,
V y VIII, ya que concentran a la mator cantidad de estudiantes. Mujeres de
entre 13 y 26 afios, que pertenezcan a la educacion basica v media v a
establecimientos de educacion superior, y que a su vez conformen el grupo

socioeconomico ABC1,C2.



Se cobrara un precio de $50 para las toallas v de $5.000 por cada
dispensador en que se ponga publicidad.

Para la estimacion de la demanda se utilizé un sistema en el cual primero se
cuantifica el consuno potencial de mi mercado objetivo, posteriormente se
asignan probabilidades de consumo segun 3 escenarios posibles, bajo un
escenario normal el consumo de toallas anual sera de 2.677.840, y el de
ocupacion de los dispensadores para publicidad de 756.

DITASA Ltda. estara compuesta por 24 personas, las que se dividen en un
Gerente General, un Jefe de Abastecimiento, un Jefe de Finanzas, tres
Encargados Reginales, dos Ayudantes del Jefe de Finanzas, una Secretaria, un
Junior y 10 Repartidoras.

La Inversion Inicial requerida es de UF 12.128.06, la que estara compuesta
en un 33% por deuda, vale decir UF 4.042,69. Los Ingresos por Venta son de
UF 11.126,87 para el primer afio y crecen a una tasa del 6% anual, cifra que es
consistente con el crecimiento del 6% del mercado objetivo.

Segin el analisis econdémico realizado, en el cual la demanda por toallas
higiénicas es inelastica, ya que el consumo de toallas no varia ante cambios en
el PGB o el PIB, me perecié que un B consistente con estas caracteristicas es
de 0.5. En el negocio publicitario se establecio un B de 0,7 por las razones que

se analizan en ese punto.



El VAN que se calculdé para un escenario normal es de UF 45.939,09
tomando en cuenta una tasa de descuento promedio y la TIR es de 38.83%.
Estas cifras reflejan lo atractivo que resulta este negocio y la creacion de la
empresa DITASA Ltda. Estas cifras son altas producto de que las ventas en
este negocio son constantes en el tiempo, el mercado crece en forma muy
pareja, la elasticidad de ingreso es baja, lo que origina un B muy cercano a
cero, la tasa de descuento obtenida es también bastante baja y el Valor
Residual de la empresa es sumamente alto, esta es la principal explicacion para
las cifra altas anteriormente expuestas.

El VAN para un escenario optimista es de UF 85.074,28, su TIR es de
63.44% vy para un escenario pesimista el VAN es de UF 11.375,62 y su TIR de
15,17%. _

Durante todo el desarrollo del proyecto, las cifras que se utilizan son en UF,
y se consideré una UF de 12.372,57 que corresponde al 8 de noviembre de

1995
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- INTRODUCCION




1.- RAZON DE SER DEL PROYECTO

Este proyecto lo que busca es contribuir a mejorar la comodidad de todas
aquellas mujeres que se encuentran en su periodo de menstruacion, v que deben
pasar gran parte del dia en un solo recinto, como por ejemplo universidades,
colegios v en general lugares que aglomeran a un gran numero de gente, en
definitiva mejorar la estadia de la mujer en este tipo de lugares.

Las toallas higiénicas son un producto bastante incomodo de transportar, se
necesita para ello andar con cartera, bolso o algin articulo que requiere ser
cargado. ademas, por lo general los paquetes de toallas ocupan bastante lugar
en los bolsos, ya que una mujer puede llegar a usar varias toallas en un mismo
dia.

No siempre la menstruacion se presenta en forma exacta en el tiempo, por lo
que es muy comun que se presenten imprevistos, en los que su consumo se
hace necesario v ademas urgente. Este proyecto pretende que las mujeres
eviten recurrir a las “amigas™ en dichos casos, o lo que seria peor , que ellas se
tengan que retirar a sus casas.

Finalmente, los dispensadores a colocar en los bafios, son a mi juicio, un
exelente lugar para realizar de manera distinta v novedosa la publicidad de las
empresas productoras de toallas higiénicas, por lo que este pasa a ser de

inmedito un fuerte potencial de negocio para mi empresa.



2.- OBJETIVOS PERSONALES DEL PROYECTO

Con esta tesis pretendo ser capaz de inventar v desarrollar un canal de
distribucion distinto, nuevo y novedoso que me permita como empresa
diferenciarse de la competencia y adquirir una ventaja competitiva en la
distribucion de toallas higiénicas. A su vez, aprovechar el espacio fisico que
crea este canal de distribucion, para desarrollar una nueva manera de realizar
publicidad, en la cual el consumidor deja de estar tan expuesto a un exceso de
mensajes como es el caso de la television, los letreros en las calles, etc...

Con respecto a lo anterior, el proceso de seleccion de este determinado
mensaje se hace mas facil y efectivo, lo que sin duda saca al consumidor de la
selva de la comunicacion, y posibilita un camino publicitario bastante rentable

para mis clientes, dado el mayor efecto que ella podria producir.



IL.- DESCRIPCION DEL ENTORNO




1.- ENTORNO LEGAL

La empresa DITASA quedara constituida como una Sociedad de
Responsabilidad Limitada ( ver anexo ), y estara compuesta por dos socios, las
razones por las cuales se adoptara este tipo de sociedad son las siguientes:

a) La responsabilidad de los socios no es indefinida.
b) Las solemnidades necesarias para su constitucion son mas simples
que las de las sociedades anonimas.
¢) A los socios se les permite la administracion social de la empresa o
elegir mandatarios de comum acuerdo.
Las principales formalidades necesaras para efectuar la constitucion de la

sociedad se presenta en anexos de este proyecto.



2.- ENTORNO TECNOLOGICO

Como esta es una empresa basicamente de servicios, en el cual la distribucion
es crucial, se debera contar con las herramientas tecnologicas mas avanzadas,
de manera que permitan dar un exelente servicio a nuestros clientes, logrando
ser un canal de distribucion eficaz y eficiente, vy también ser un camino
publicitario atractivo para ellos.

Lograr contar con dispensadores apropiados, que logren primero que nada;
dar una imagen de limpieza y confianza a los consumidores, segundo; que
posibiliten la creacion de un medio alternativo de publicidad que sea atractivo
para mis clientes, y tercero; que cuenten con los materiales mas resistentes para
evitar al maximo los desperfectos, como a su vez con la capacidad optima de
numero de toallas higiénicas que permitan realizar un relleno de los

dispensadores de manera eficiente.



II1.- LA EMPRESA




1.- DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La empresa DITASA Ltda. se dedicara a la distribucion de toallas higiénicas
para mujeres, no a su produccion, y a su vez crear un nuevo sistema de
publicidad ubicado en los mismos bafios. Para realizar esto DITASA Litda.
debera contar con los proveedores necesarios de manera que le proporcionen
dispensadores que deberan tener las siguientes caracteristicas:

a) Contar con materiales resistentes para evitar robos, quebraduras, etc...

b) Tener un sistema que permita introducir una cierta cantidad de dinero, y
sacar solo una toalla higiénica ( que debera venir previamente cellada ).

c) Proporcionar un espacio optimo que haga atractiva la idea de realizar
publicidad en ellos.

d) Contar con un sistema de llaves, de manera que solo DITASA Ltda. pueda
irlos rellenando en su debido tiempo.

Estos dispensadores se pondran en bafios de mujeres que esten ubicados en
establecimientos en los cuales haya que permanecer durante gran parte del dia,
en los cuales estos bafios tengan a su vez, una gran rotacion de gente durante la
jornada de estudio o de trabajo.

La idea para DITASA Ltda. es llegar a establecer un negocio en el cual, sus
ingresos seran provenientes tanto de la publicidad, como también a su vez, de
un cierto margen por cada toalla vendida en sus distintos puntos de venta. En

definitiva, un negocio de distribucion de toallas higiénicas.



2.- PROPOSITO

Hay dos tareas fundamentales que realizara esta empresa, por un lado ser un
canal de distribucién alternativo, diferente y que logre explotar una nueva
oportunidad de negocio en el mercado de las toallas higiénicas, y por otro lado,
el crear una nueva manera de realizar la publicidad de este producto, que
permita eliminar al maximo todas las distorciones que se producen en la * selva

de la comunicacion .



3.- MISION

Para poder cumplir con el propésito, se adquiriran dispensadores. en los
cuales se introduciran las toallas higiénicas, v al depositar el consumidor una
cierta cantidad de dinero saldra una sola toalla cellada que garantizara una total
limpieza. Estos dispensadores seran ubicados en los bafios que correspondan a
nuestro mercado objetivo, y por la forma fisica de ellos se crea la posibihdad
de realizar publicidad en los mismos materiales del dispensador.

Como las empresas productoras de toallas tienen un negocio de consumo
masivo, DITASA Ltda. debera crear un canal que también logre ser masivo

dentro de su mercado objetivo.
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4.- OBJETIVOS GENERALES

En términos generales, el objetivo buscado por DITASA Ltda. es crear un
canal de distribucion que logre darle un mayor valor agregado a este producto,
como consecuencia de poner en el momento preciso, y en el lugar preciso el
producto en las manos del consumidor. También estos canales deberan ser
capacez de estimular la demanda de estos productos.

Por ofra parte, hay otro claro objetivo que es el desarrollar una manera
distinta de hacer publicidad. en la que el consumidor deja de estar tan expuesto
a un exceso de mensajes como es el caso de la television, asi el mensaje pasa
inmediatamente a ser mas simplificado v es mas facil de captar por parte de los

consumidores.



4.1.- OBJETIVOS DE CORTO PLAZO

Los objetivos que la empresa pretende alcanzar en un tiempo menor a un aiio
son los siguientes:
a) Darle un mayor valor agregado a las toallas higiénicas, producto de un
sistema de distribucion distinto.
b) Crear y mantener una imagen que me permita consolidarme ante mis
chientes.
¢) Copar al maximo v en el menor tiempo posible a todo mi mercado objetivo
dentro de Santiago, V Region y VIII Region, de manera de dificultar la entrada
de nuevos competidores que amenacen el futuro de mi empresa, y asegurarse
de inmediato la totalidad de la participacion de mercado en este nuevo negocio.
d) Ser el camino de fuertes campafias publicitarias que realicen las empresas

productoras de toallas.

12



4.2.- OBJETIVOS DE MEDIANO PLAZO

Como se establecio, los objetivos de mediano plazo son aquellos que la
empresa se propone obtener en un periodo de dos a cinco aifios, y son los
siguientes:

a) Crear nuevos servicios relacionados con los productos higiénicos.

b) El objetivo anterior implicara también que como empresa tendremos que
expandimos, vy esto sera en todo aspecto, financiero, contratacion de personal,
eic...

¢) Estar constantemente preocupado de la situacion de los canales de
distribucion en el mercado, en lo que se refiere a los productos higiénicos, de
manera de aprovechar y descubrir nuevas oportunidades de negocios, como a
su vez, desarrollar siempre buenas alternativas de distribucion para los

productos.

13



4.3.- OBJETIVOS DE LARGO PLAZO

Los objetivos de largo plazo son aquellos que su horizonte de tiempo se
encuentra entre los cinco v los diez afios. Son los siguientes:
a) Incursionar en mercados extranjeros, como Argentina, Pert, Brasil, y en
general paises Sudamericanos.
b) Establecer las relaciones comerciales con las empresas extranjeras, para
poder cumplir con el objetivo anterior, o ver la posibilidad que las mismas
empresas chilenas sigan siendo mi principal proveedor para poder incursionar

en mercados externos.
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IV.- ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL




1.- VARIABLES DE CONTINGENCIA GENERALES

Las toallas higiénicas y en general los articulos sanitarios, son productos de
primera necesidad, su consumo no estd sujeto a una determinada situacion
economica, a un ciclo de la economia, a una situacion de desempleo, etc... El
crecimiento de la demanda de toallas higiénicas especificamente, esta
solamente ligado al crecimiento de la poblacion de los paises, por lo que esta
demanda ha sido sumamente estable en los 1ltimos afios y su crecimiento es
bastante moderado.

Las consumidoras de toallas higiénicas ponen especial énfasis en la
“segunidad™ que les deben proporcionar estos productos, esta caracteristica es
crucial junto con la comodidad en este negocio. El precio de las toallas es un
factor practicamente secundario, se podria decir que este es un mercado muy
poco sensible al precio.

Con respecto a la publicidad, se puede sefialar que las empresas productoras
de toallas, como los laboratorios que promocionan productos y remedios para
los periodos de molestia en la mujer, destinan gran cantidad de recursos para su

promocion, y los medios publicitarios que utilizan son diversos y variados.



2.- VARIABLES DE CONTINGENCIA ESPECIFICA

Estas variables afectan a las empresas de un mismo sector de manera
especifica. Analizaremos a continuacion las cinco fuerzas basicas que mueven
la competencia en un sector industrial segin el libro “Estrategia Competitiva”
de Michael E. Porter.

2.1.- COMPETIDORES ACTUALES EN EL SECTOR

El sistema de distribucion que esta empresa pretende desarollar es totalmente
nuevo, no existe un sistema ni siquiera parecido a este, no hay empresas que
compitan en este momento, en forma tan directa con DITASA Ltda. Los
competidores que podrian considerarse los mas cercanos son los
supermercados, las farmacias y los almacenes pequefios, en los cuales no hay
ninguna diferenciacion al vender este producto. Esta falta de diferenciacion es
una oportunidad que sera aprovechada por DITASA para explotar un nuevo
negocio, como a su vez también para diferenciarse de la competencia que existe
en el sector.

En consecuencia, hay claras ventajas que desarrollara esta empresa: dara un
servicio totalmente diferenciado de los que existen en este momento, cubrira
una necesidad insatisfecha en el mercado, copara todo el mercado objetivo en
forma répida de manera de crear barreras a la entrada y proteger su posicion

competititva, dara un mayor valor agregado a este producto.
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El sistema de publicidad que surge en este negocio, también es nuevo vy no
existe competencia actual. No hay un medio de publicidad que sea tan directo
como este, en el cual se realice la publicidad directamente en los baiios, y que
permita llevar a cabo campaiias publicitarias que tengan contacto tan directo
con los consumidores, y en los que se pueda sacar de la “selva de la
comunicacion” a la audiencia objetivo. En definitiva, también hay claras

ventajas en la creacion de este nuevo medio publicitario.

18



2.2.- COMPETIDORES POTENCIALES

Las amenazas de ingreso de nuevos competidores, en el cual se “imite” el
sistema de distribucion y el medio publicitario que pretende llegar a implantar
DITASA Ltda., es bastante alto, por lo que es indispensable que mi empresa
cree barreras de entrada en este sector de distribucion al detalle
especificamente, para de esta manera, proteger mi posicion dentro del mercado.

Para poder proteger mis ventajas competitivas se tomaran las siguientes
medidas:

1) Sera registrada la marca de la empresa.

2) Se patentaran los dispensadores, de manera que sea poco probable copiar la
idea.( me acojeré a la ley de propiedad industrial ).

3) Se firmaran convenios con los establecimientos en los cuales se pongan los
dispensadores, esto es una especie de contrato (ver anexo) , que me permitira
como empresa tener una exclusividad mayor en la distribucion al detalle de
estos productos. Este convenio me garantizard como empresa que los
dispensadores no seran retirados de los bafios de los distintos establecimientos
educacionales que conforman mi mercado objetivo.

4)  El mercado objetivo al cual apunte la estrategia comercial de DITASA
Ltda. sera copado en forma rapida y agresiva, de manera de no permitir a algin
futuro competidor el entrar a este mercado, es decir, se coparan de inmediato

los canales de distribucion.
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2.3.- PRODUCTOS SUSTITUTOS

Las toallas higiénicas practicamente no tienen sustitutos, se podria decir que
es un producto de primera necesidad para la mujer. Pero en el caso especifico
de mi negocio, hay que destacar que el papel higiénico si es un sustituto, pero
como sustituto es malo, no tiene las mismas caracteristicas de las toallas
higiénicas y solamente sirve para resolver situaciones de “emergencia” para la
mujer, en el cual es imposible para ellas recurrir, o conseguir una toalla
higiénica.

Con respecto a la publicidad, esta si cuenta con mayores sustitutos, pero la
ventaja que tiene mi sistema, es que saca a los consumidores de la “selva de la
comunicacion”, lo que permite utilizarlo como un medio mas efectivo para

realizarla.

20



2.4.- COMPRADORES

Los compradores de toallas tienen las siguientes caracteristicas:
1) Lo que compra cada uno, es una parte sumamente pequeiia de su ingreso,
estos compradores no son sensibles al precio. Lo que compran no es parte
importante de su estructura de costos.
2)  Por ofra parte, consumen pocas unidades de este producto en forma
mensual cada uno de ellos, son insignificantes para mi, en terminos de su poder
negociador.
3)  Por la ubicacion de mis canales de distribucién, y por la falta de
competencia que existe en dicho tipo de distribucion, los compradores tendran
una manera sumamente comoda y rapida de adquirir el producto, lo que le da
un gran valor agregado a este, y crea cierta lealtad por parte de los
compradores. Ademas, con esto no tienen posibilidad de cambiarse de
proveedor.
4) No existe ninguna posibilidad de que ellos se integren hacia atras, ellos no
tienen la posibilidad de agruparse como clientes, y tienen muy poco poder
negociador ante DITASA Ltda.

Con respecto a la publicidad la situacién cambia, los clientes tienen una
amplia gama de posibilidades donde poder realizarla. El poder que pueda
ejercer DITASA Ltda. sobre los clientes, va por el lado de la efectividad de
este medio publicitario en comparacion con otros que ya existen y que son
menos efectivos que el que yo ofresco, al tener este medio un mayor valor

agregado.
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A su vez, el presupuesto publicitario de las productoras de toallas es bastante
alto lo que sin duda me genera como empresa una fuerte ventaja.

Finalmente, no solo las productoras de toallas son mis posibles clientes, sino
también los laboratorios que producen remedios para el alivio de las mujeres en
dichos periodos, y que pretendan con este nuevo medio el asociar cada vez mas

sus productos con el consumo de las toallas.

22



2.5.- PROVEEDORES

Los proveedores de toallas, sobre todo la CMPC, pueden llegar a ejercer
poder de negociacion en el sector, amenazando con elevar los precios o reducir
la calidad de los productos que sean requeridos por DITASA Ltda. Para hacer
frente a esto DITASA Ltda. tendra las siguientes alternativas:

1) Consolidarme como un canal que distribuye una cantidad significativa de
toallas, de manera de aumentar mi poder de negociacion.

2) Al vender una cantidad significativa de toallas, ejercer mi poder para
obtener importantes descuentos por volumen de compra.

3) Desde el punto de vista financiero, poner énfasis en pagar a los proveedores
lo antes posible, de manera de lograr obtener descuentos financieros
importantes.

Por otro lado, el nimero de proveedores que existen en el sector es reducido,
lo que dificulta ¢l cambio de un proveedor a otro de una manera facil para mi
empresa. A su vez, el producto de los cuales ellos me proveen es de crucial
importancia para mi, lo que me produce ciertas desventajas. Todo esto se
combate mediante la consolidacion de mi empresa como canal,
transformandome en un cliente de vital importancia para ellos.

La posibilidad de que mis proveedores se integren hacia adelante, depende en
gran parte de la proteccion legal que yo pueda tener y de las barreras a la
entrada que mi empresa pueda generar, como a su vez del tamafio que tenga mi

proveedor.
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Este tamafio resulta importante, ya que una empresa como la CMPC, que
tiene el 80% de participacion de mercado quiza no se vera influda por la
cantidad de toallas que DITASA Ltda. pueda llegar a vender, en cambio, para
una empresa mas pequeiia como Donasept, quiza la cantidad de toallas que yo
venda si sea significativa, v represente una suma bastante provocativa para

ellos y la 1dea de integrarse hacia adelante.

Con respecto a los proveedores de los dispensadores, se puede decir que hay
suficiente competencia en el sector, el niimero de ellos es significativo v de una
gran variedad, por lo que el cambio de un proveedor a otro es relativamente
facil. Las cantidades que DITASA Ltda. necesitaria de estos productos son
bastante altas, por lo que mi poder negociador ante ellos seria lo
suficientemente fuerte como para no tener problemas de negociacion con ellos.

Finalmente, la posibilidad de que ellos copien los dispensadores es
disminuida por la ley de proteccion de propiedad industrial anteriormente
sefialada, con la cual se pretende proteger fuertemente el negocio de DITASA
Ltda., ademas en ¢l caso de hacerlo, tendrian que abarcar un mercado objetivo
distinto debibo a los contratos (en forma de convenio) que mi empresa

previamente realizo con las instituciones beneficiadas.



3.- ESTRATEGIA COMPETITIVA GENERICA

En base al analisis anterior, se pueden determinar las fortalezas y debilidades
con que cuenta DITASA Ltda., presentaré a continuacion las fortalezas:
1) BARRERAS AL INGRESO:
- Patentes de los dispensadores.
- Contratos con la forma de convenios para proteger la distribucion.
- Agotar el acceso a los canales de distribucion de este tipo.
- Diferenciacion del servicio; dandole un mayor valor agregado al producto.

- Requisito de capital alto.

2) PODER NEGOCIADOR DEL COMPRADOR:
- Bajo volumen de compra.
- Baja sensibilidad ante el precio.
- No pueden integrarse hacia atraz.
- Lo que compran es un porcentaje muy bajo de su ingreso.

- Exelente medio para realizar publicidad.

3) PODER NEGOCIADOR DE LOS PROVEEDORES:
- Hay proveedores alternativos para los dispensadores.

- El volumen de compra para los dispensadores es considerable.



- La consolidacion como canal aumenta mi poder negociador para lograr
descuentos.
- La posibilidad de que ellos se integren hacia adelante es minima por las
precauciones tomadas con la tratativa legal.
- El ser un medio publicitario diferente y efectivo me proporciona como

empresa un grado de poder de negociacion mayor.

4) RIVALIDAD ACTUAL EN EL SECTOR:
- Es un servicio totalmente diferenciado de la competencia.
- Este sistema de distribucion no existe en la actualidad.
- Se coparan en forma rdpida el acceso a los canales de distribucion.
- Se le dara un mayor valor agregado a este producto.

- Se satisfacera una necesidad en forma distinta.

Dentro de los puntos débiles se encuentran la gran dependencia que tiene
DITASA Ltda. de los productos que distmbuye. En este sentido las toallas
higiénicas son claves y el manejo de los precios y de los volumenes de compra
también son claves. Otro punto débil a considerar es el deterioro que puedan ir
teniendo los dispensadores producto del mal trato por parte de los usuarios, lo
que sera combatido con la definicion del mercado objetivo y con la posible
contratacion de seguros, ademas se destinard un porcentaje de los ingresos a

reparacion de los dispensadores.
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Un punto sumamente clave a la vez, es el consolidarse como canal de
distibucion efectivo y eficiente, de manera de ir ganando terreno, en el sentido
de ir teniendo cada vez un mayor y creciente poder de negociacion ante mis
proveedores,

Dada la estructura que se presenta en el sector industrial, anteriormente
analizada, la estrategia a implementar por parte de DITASA Ltda. es la
“diferenciacion” en el servicio, tanto en la distribucion de toallas (que le dan
un mayor valor agregado al producto, al ponerlo en el lugar preciso v en el
tiempo preciso), como en la creacion de un medio publicitario distinto que
permitira hacer una publicidad mas directa a las empresas que lo utilicen, y

sacar a su audiencia de la “selva de la comunicacion™.
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V.- ESTUDIO DE MERCADO
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1.- ESTRATEGIA COMERCIAL

1.1.- MERCADO OBJETIVO

DITASA Ltda. estara orientada a satisfacer las necesidades en el consumo de
toallas ligiénicas de los siguientes segmentos:
- Geografico: Santiago y Regiones V y VIII, también por comunas, se incluiran
las pertenecientes a los sectores de mayores ingresos.(ver anexo)
- Edad: 13 a 26 afios aproximadamente.
- Socioeconomico: ABCI1.C2.
- Sexo: Mujeres.

- Ocupacion: Estudiantes de educacion basica, media y educacion superior.

Con respecto al negocio publicitario, DITASA Ltda. estara enfocada a los
siguientes segmentos:
- Empresas productoras de toallas higiénicas.

- Laboratorios que quieran promover remedios relacionados con este tema.
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1.2.- MEZCLA COMERCIAL

1.2.1.- PRODUCTO

Esta es una empresa de servicios que se dedicara a distribuir toallas
higiénicas de una manera sumamente detallada, para ello se adquiriran
dispensadores, los cuales seran rellenados con toallas, vy en los que habra un
sistema muy similar a las maquinas de café, en el cual uno hecha una moneda y
saca una unidad del producto. Las toallas que se utilizaran para rellenar los
dispensadores son aquellas que tengan la mayor participacion de mercado, de
esta manera estaremos distribuyendo un producto que tiene una exelente
acogida pero con una distmbucion distinta a la existente, con una forma de
comprar muy distinta.

Las toallas higiénicas son un producto que se encuentra en una etapa madura
de su ciclo de vida. Esta empresa presta un servicio que provee a los
consumidores de un producto de tipo no durable, el que ademas es consumido
por consumidores finales de tipo frecuente.

Otro negocio que desarrolla la empresa son los medios publicitarios, y s1 bien
es cierto que los medios publicitarios existentes son conocidos, y se encuentran
en su mayoria en una etapa de su ciclo de vida madura, este medio publicitario
que pretende desarrollar DITASA Ltda. se encuentra en una etapa de inicio, en

que el crecimiento que puede llegar a tener es sumamente rapido.
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1.2.2.- PLAZA (DISTRIBUCION)

La manera en que se distribuiran los productos sera a través de los
dispensadores que se colocaran en los bafios de mujeres de los distintos
establecimientos que conforman mi mercado objetivo. Estos dispensadores
seran rellenados (mica y exclusivamente por DITASA Ltda, quien se
preocupara de hacerlos contar con el numero de toallas necesarias que logren
satisfacer la demanda. Es decir, esta empresa es un intermediario de las
empresas productoras de toallas higiénicas, que distribuye en forma minorista.
En consecuencia, este es un producto que presenta las caracteristicas de un
producto de consumo masivo, pero que sera distribuido de una manera
selectiva. L.a publicidad se realiza en el espacio fisico de los mismos

dispensadores.

1.2.3.- PROMOCION

Para promocionar el medio publicitario, sera requerida un sistema de venta
personal, en la que se entre en contacto directo con los consumidores de este
medio y se negocien las condiciones para utilizarlo.

Con respecto a la promocion de las toallas mismas, la misma publicidad
pagada por las empresas productoras de toallas, y la ubicacion de los mismos
dispensadores serviran como una manera de promocionar este servicio a los
chientes, esto es asi ya que en los bafios seleccionados estaran siempre a la vista
de una manera bastante mds que presentable, en la que pasaran a ser un

clemento muy particular dentro de los bafios.



1.2.4.- PRECIO

Para fijar el precio de este servicio se han tomado en consideracion dos cosas
basicamente:
- Por un lado los consumidores de este servicio son muy poco sensibles al
precio, de manera que al fijar un precio alto, no estoy afectando el consumo de
los productos que yo voy a distribuir.
- Por otra parte, hay que tomar en consideracion que hechar una sola moneda es
mas comodo para los clientes que depositar una cifra que involucre una
cantidad incomoda de monedas (algo asi como $37), como también para la
fabricacion de los dispensadores, al hacer mas simples los mecanismos de este
y no tener que dar un vuelto por ejemplo.

Tomando en consideracion los elementos anteriores, el precio que cobrara
DITASA Ltda. por cada unidad de toalla vendida sera de $50. Este sera un
precio que no sera nada de facil modificarlo en el tiempo. por la caracteristica
de las maquinas, de manera que sélo se modificara cada mucho tiempo, y se
cambiara a una combinacion de monedas que siga siendo comoda de tener y
transportar por parte de los consumidores y recibir por parte de las maquinas.

Con respecto al precio de la utilizacion del medio publicitario, este fluctuara
entre los $3.500 y los $6.500 por dispensador, esto mensualmente, pero para
los calculos de los ingresos y demas requerimientos de esta tesis se
consideraran $5.000 mensuales por dispensador, cifra que es levemente

superior a otros medios que tienen algin grado de similitud con este.
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2.- PRONOSTICO DE LA DEMANDA

Primero hay que sefalar que el mercado de las toallas higiénicas crece
anualmente en orden del 3%, cifra que es explicada solo por el crecimiento de
la poblacion en nuestro pais, pero mi mercado objetivo crece a cifras un poco
mayores. Con respecto a esto, hay que sefialar que el crecimiento de los
establecimientos educacionales no ha sido constante en el tiempo, este ha
decrecido en los tdltimos afios, para efectos de esta tesis consideraré un
crecimiento en torno al 6% de mi mercado objetivo, cifra que no deja de ser
conservadora.

Por otra parte, por las caracteristicas del mercado objetivo de DITASA Ltda.,
la demanda de los productos que ofrecemos presenta caracteristicas de
estacionalidad en el consumo. Como el afio académico dura de marzo a
diciembre, la demanda de toallas en este tipo de establecimientos, también sera
lo que dura el afio académico, se tomara un periodo de 8,5 meses como tiempo
efectivo de ventas.

El método que utilizaré para estimar la demanda consiste basicamente,
primero cuantificar el mercado objetivo. Para esto se cuantificaran por separado
la ensefianza escolar y de educacion superior. Se calculara a continuacion el
posible consumo de toallas higiénicas por parte de cada alumna durante el
tiempo que permanecen en los establecimientos (para esto se tomara un tiempo
promedio de permanencia en los establecimientos y un consumo de 8 toallas

promedio para los colegios y 5 para la educacion superior).



Posteriormente, como este es un sistema nuevo y que no es comparable con
otro que exista actualmente, se asignaran ciertas probabilidades de consumo a
cada grupo, donde habran tres escenarios; pesimista, normal y optimista.

Las probabilidades asignadas para la educacion escolar y la superior seran
diferentes, esto ya que las mujeres cuando comienzan rtecién con su
menstruacion son mucho mas inestables que las mas mayores, de manera que
seria bastante comun en estos casos tener necesidades inesperadas o
imprevistas.

Otro factor que apoya tal hipotesis es que mientras menores sean las mujeres,
mas facil es que se acomoden a este tipo de distribucion, las mujeres mayores
por ejemplo, ya estaran seguramente mas acostumbradas a llevar sus propias
toallas higiénicas, mientras que las menores se¢ habituaran con mucha mas
facilidad a este sistema.

La diferencia entre las probabilidades de los distintos escenarios (pesimista,
normal y optimista), debera ser alta, producto del desconocimiento y la falta de
comparacion con otro sistema parecido.

El método a utilizar para calcular la demanda del medio publicitario, es
simplemente calcular el nimero de dispensadores que se necesitaran para
cumplir con los requerimientos del mercado objetivo y asignar de la misma
manera que en el caso anterior probabilidades de consumo. pero ahora estas
probabilidades no seran tan conservadoras como en el caso anterior, por las
caracteristicas mismas de la publicidad en este negocio de las toallas

higiénicas.
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La publicidad en que incurren las productoras de toallas es constante en el
tiempo, ya que sus productos son de consumo masivo, en donde la publicidad
es clave para mantener una posicion competitiva en el mercado (es también un
mercado muy sensible a la publicidad), y ademas el consumo de sus productos
no varia con los ciclos economicos, de manera que se podria afirmar que la

demanda por publicidad en este negocio es bastante inelastica.
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3.- ESTIMACION DE LA DEMANDA

La demanda de toallas higiénicas calculada para el primer aiio de ventas sera

la siguiente:

EDUCACION |CONSUMO | PROBABILIDAD| DDA. ESTIMADA
TOTAL (de consumo) ANUAL DE
(anual) TOALLAS
25% (pesimista) 664.513
ESCOLAR 2.658.052 45% (normal) 1.196.120
65% (optimista) 1:427:733
20% (pesimista) 740.860
SUPERIOR 3.704.300 40% (normal) 1.481.720
60% (optimista) 2.222.580

El consumo escolar y de educacion superior incluyen dentro de su calculo a
Santiago, la V Regidn vy la VIII Region. El consumo total anual de la educacion
escolar se calculo con un consumo promedio de 8 toallas mensuales por alumna
tomando 8,5 meses anuales y considerando un umiverso de 39.089 alumnas. El
consumo total anual de la educacion superior se calculd con un consumo
promedio de 5 toallas mensuales por alumna tomando 8,5 meses anuales y

considerando un umverso de 87.160 alumnas.



La demanda por el medio publicitario calculada para el primer afio sera la

siguiente:
EDUCACION| CANTIDAD DE |PROBABILIDADES| DDA. ESTIMADA
DISPENSADORES (de consumo) ANUAL
(de publicidad)
60% (pesimista) 240
ESCOLAR 400 80% (normal) 320
100% (optimista) 400
60% (pesimista) 327
SUPERIOR 544 80% (normal) 436
100% (optimista) 544
60% (pesimista) 567
TOTAL 944 80% (normal) 756
100% (optimista) 044

Los 400 dispensadores utilizados para cubrir la demanda escolar se calcularon

considerando un promedio de 100 alumnas por dispensador. Los 544

dispensadores utilizados para cubrir la demanda de la educacion superior se

calcularon considerando un promedio de 160 alumnas por dispensador, cifra

que es mas alta que en el caso escolar producto de que en las universidades hay

una mayor rotacion de gente por bafio, y los alumnos son mas numerosos.
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VI.- ESTUDIO TECNICO
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1.- INVERSION EN ACTIVO FLJO Y EQUIPAMIENTO

En esta seccion se expone la inversion necesaria en activos fijos con la cual
DITASA Ltda. podra comenzar a operar en V, VIII y RM regiones. A

continuacion se mencionaran las mas relevantes:

INVERSION EN ACTIVO FIJO |{COSTO TOTAL
Terreno 1.000 m2 UF 3.000
|Oficinas 120 m2 UF 2.400
|Galpon 300 m2 UF 2400
Dispensadores 944 UF 1.144
Vehiculos 4 camionetas |UF 1.200
TOTAL ACTIVO FLJO UF 10.144
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2.- COSTO DE MATERIAS PRIMAS

TOALLAS FEMENINAS UNIDADES | PRECIO A 30
LADYSAN POR CAJA | DIASSINIVA
NORMAL (sin perfume) 32bl/10un 320 8,704
INORMAL (con perfume) | 32bl/10un 320 8.704
INORMAL (sin perfume) 16bl/20un 320 8.352
NORMAL (con perfume) 16bl/20un 320 8,352

Los dispensadores tendran un costo aproximado de $15.000, y su compra a

grandes volimenes permitira obtener descuentos financieros en el futuro.

3.- LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Esta empresa se ubicard en la comuna de Nufioa, principalmente para
aprovechar el bajo precio de los terrenos y de los arriendos en relacion a las
demas comunas que conforman el mercado objetivo de DITASA Ltda., por otra
parte la disponibilidad de terrenos en este sector es normal v el costo es
adecuado para mi empresa. La principal razon para ubicarme en esta comuna es
lo central que queda en relacion a las demas y la facilidad con que se puede

llevar a cabo el abastecimiento a los distintos puntos de la capital.
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Vil.- LA ORGANIZACION
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1.- INTRODUCCION

DITASA Ltda., contard con un total de 25 empleados, tendra un drea
especialmente dedicada al abastecimiento de sus canales de distribucion en los
distintos lugares que se ofrece este servicio, tanto en la region metropolitana
como en la V y VIII regiones, por otro lado contara con un area de la empresa
destinada a manejar la parte financiera v todo lo relacionado con Ia
contabilidad. Para poder afrontar todo los problemas legales que se le puedan
presentar, como a su vez para tener una estrategia legal para crear barreras a la
entrada en el sector, es que se contara con la ayuda de un abogado externo a la

empresa, su lugar dentro de la organizacion sera como un staff de ella.
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2.- ORGANIGRAMA

GERENTE
GENERAL
ABOGADO ...l SECRETARIA
EXTERNO ;
JUNIOR
| |
JEEE JEFE
ABASTECIMIENTO FINANZAS
R METROP. V REGION VIII REGION |7CDNTAB PERSONAL
| ]
BEPARTIDORA BEPARTIDORA REPARTIDORA
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3.- DESCRIPCION DE CARGOS

3.1.- GERENCIA GENERAL

Son de su responsabilidad los siguientes temas:
- Dirigir y controlar el cumplimiento y gjecucion de los objetivos de corto como
de largo plazo.
- Tener una relacion directa con el directorio.
- Tener una vision global de la empresa dentro de su entorno, de manera de
poder identificar amenazas y oportunidades, fortalezas y debilidades.
- Coordinar las distintas areas de DITASA Ltda.
- Tener la capacidad de manejar las distintas situaciones conflictivas que se
puedan presentar dentro de la empresa.

En esta empresa, el gerente general debera tener a su cargo la funcion
comercial de la empresa, es decir la administracion del area de ventas, por lo
que también son requisitos para ¢l lo siguiente:

- Tener un conocimiento del mercado, conocer a los consumidores, como
reaccionan ante las distintas situaciones que se presenten, de manera de ofrecer
un servicio que satisfaga plenamente sus necesidades.

- Intentar siempre darle un mayor valor agregado a los productos que distribuye
esta empresa.

- Promocionar y publicitar los servicios que ofrece esta empresa.
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- Manejar a la perfeccion las distintas variables de marketing mixt que tiene la
empresa.
- Desarrollar futuros nuevos negocios, relacionados con los servicios

higiénicos.

3.2.- JEFE DE ABASTECIMIENTO

Le corresponde como su funcion primordial la admimistracion de los
dispensadores con que cuenta la empresa, como también la funcion de la
administracion de las toallas higiénicas, de manera de lograr una eficiente v
efectiva distribucion de las toallas, y lograr tener siempre un stock de productos
suficientes en los distintos puntos de venta, para poder satisfacer a los clientes.

Debera preocuparse del estado en que se encuentren los dispensadores y
relacionarse con los proveedores de estos dispensadores, como a su vez, con
los proveedores de las toallas y las empresas que realizan su publicidad en
nuestro medio publicitario.

Tendra a su cargo los jefes zonales, como son las tres regiones en las cuales
DITASA Lida. realiza sus funciones, estos jefes de zona seran los encargados
de proveer a los repartidores en el momento justo y oportuno de las toallas,
para que puedan llevar a cabo la distribucion.

Finalmente, esta persona debera ser capaz de establecer volimenes de
compra eficientes para la empresa, de manera de lograr tener descuentos por

volimenes de compra y asi obtener precios mas bajos de nuestra materia prima.

45



3.3.- JEFE DE FINANZAS

Debera:
- Manejar los recursos financieros de la empresa.
- Controlar todas las actividades que generen recursos para la empresa, de
manera de lograr un manejo mas eficiente de dichos recursos.
- Desarrollar una estrategia que permita obtener descuentos financieros por
parte de nuestros proveedores.
- Tener una relacion directa con los bancos, al manejar las cuentas bancarias,
créditos y préstamos.

También debera ser capaz de manejar el area de Personal dentro de la

empresa, de manera que debera ser capaz de:
- Establecer las politicas que se llevaran a cabo en materia del comportamiento
del personal, a las cuales se tendran que acoger las personas que trabajen en la
empresa.
- Seleccion, capacitacion, evaluacion y promocion del personal.
- Preocuparse de las condiciones del trabajo, como a su vez de las necesidades
de los trabajadores.

Este jefe de produccion debera tener a su cargo un ayudante de contabilidad
y un ayudante de personal, que seran basicamente puestos de apoyo para la
gestion de este jefe de area.

El ayudante de contabilidad debera mantener la informacion economica y
financiera en forma oportuna para satisfacer las necesidades de informacion

que se persenten en la empresa.
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4.- SELECCION Y CONTRATACION DEL PERSONAL

Como esta es una empresa que recién se esta creando, el reclutamiento del
personal en un principio se realizara a través de medios externos a la empresa.
Una vez que esta empresa lleve un tiempo funcionando se deja abierta la
posibilidad de que el reclutamiento se realice por un medio intermo a la
empresa.

Una vez hecho el reclutamiento se procedera a la seleccion del personal, este
debera ser compatible con la descripcion de cargos expuesta anteriormente. La
seleccion de el Gerente General sera realizada por el Directorio de la empresa,
la seleccion de los Jefes de Abastecimiento y de Finanzas sera realizada por el
Gerente. El Jefe de Finanzas tendra a su cargo, por realizar funciones del area
de personal de la empresa, la seleccion de todos los demas niveles inferiores de
la empresa, como lo son los encargados de cada una de las regiones y las
repartidoras (que necesariamente deberan ser mujeres, yva que un hombre no
puede por ejemplo estar entrando a media mafana a un baifio de mujeres en un
colegio), como también a su vez, la seleccion del ayudante de contabilidad y de
personal.

Posteriormente, se llevara a cabo la contratacion del personal, etapa donde se
pactaran las remuneraciones, horarios, duracion de la jomada, algunos
beneficios, otro tipo de normas, etc...

Se proveera al personal de nivel bajo de la empresa, con ropa de trabajo que
sca acorde con una buena presentacion de los empleados que trabajan en una

empresa de servicios y que tiene contacto con los clientes en bafios.
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S.- REMUNERACIONES DEL PERSONAL

ADMINISTRACION N° RENTA BRUTA | RENTA BRUTA
TOTAL
GERENTE GENERAL 1 1.000.000 1.000.000
JEFE
ABASTECIMIENTO 1 650.000 650.000
JEFE
FINANZAS 1 650.000 650.000
ENCARGADO
CONTABILIDAD 1 350.000 350.000
ENCARGADO
PERSONAL 1 350.000 350.000
ENCARGADO
REGIONAL 3 350.000 1.050.000
SECRETARIA 1 250.000 250.000
JUNIOR 1 140.000 140.000
PRODUCCION
REPARTIDORAS 10 180.000 1.800.000
TOTAL 20 6.240.000

48



Las remuneraciones brutas expuestas anteriormente tendran un crecimiento
aproximado de un 5% anual, cifra que se aproxima al crecimiento del PGB en
los ultimos afios, este crecimiento en las remuneraciones se podra materializar a

partir del segundo afio de funcionamiento de la empresa.
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VIII.- ANALISIS FINANCIERO
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1.- INVERSION INICIAL

La inversion que necesita hacer la empresa para
siguiente

comenzar a operar es la

INVERSION INICIAL EN UF COSTO TOTAL
INVERSION EN ACTIVO FLJO UF 10.144
IMPUESTOS Y DERECHOS MUNICIPALES UF 107,35
EQUIPAMIENTO UF 282
HONORARIOS UF 840
PUBLICIDAD Y PROMOCION UF 220
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA UF 290,25
CAPITAL DE TRABAJO UF 244

INVERSION TOTAL INICIAL

UF 12.128,06
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1.1.- INVERSION EN ACTIVO FLJO

En este cuadro se presentan las necesidades de activo fijo de DITASA Litda. :

INVERSION EN ACTIVO FLJO COSTO TOTAL
Terreno 1.000 m2 UF 3.000
|Oficinas 120 m2 UF 2400
|Galpon 300 m2 UF 2.400
Dispensadores 944 UF 1.144
Vehiculos 4 camionetas UF 1.200
TOTAL ACTIVO FLJO UF 10.144

1.2.- IMPUESTOS Y DERECHOS MUNICIPALES

Se calculara de la siguiente forma:

1.500 m2 * 1,5% * US$ 143,9814 (equivalente a 4,77 UF) = UF 107.3527

En consecuencia, los impuestos y derechos municipales ascienden a las UF

107,3527.
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1.3.- EQUIPAMIENTO

En este item se consideraran los siguientes requerimientos:

(Computadores UF 160
[mpresoras UF 20
[Fax UF 17
Teléfonos LF 35
Muebles de oficina UF 50
TOTAL UF 282

1.4.- HONORARIOS

Los gastos en honorarios seran del 12% del valor construido, lo que
corresponde al pago del arquitecto, del constructor y del abogado que se

requicre para formular la escritura de la sociedad y todas las necesidades

legales que se presenten.

12% * UF 7.000 = UF 840 = Gasto Honorarios




1.5.- PUBLICIDAD Y PROMOCION

La publicidad que debe efectuar esta empresa no es para nada masiva, es una
publicidad bastante directa, en donde su fin es contactar y vender la publicidad
que se realiza en los dispensadores directamente a las empresas que
potencialmente serian clientes de nuestros servicios. Por otra parte, los mismos
dispensadores ubicados en los baiios son los encargados de publicitar nuestros
servicios de venta de toallas. Es por esta razon que DITASA Ltda. destinara un

1,0 de los ingresos por venta del primer afio, es decir UF 220.

1.6.- GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

Estos gastos de puesta en marcha seran amortizados durante 3 afios en cuotas
iguales, v lo compone de dos item:

a) Capacitacion. La plana administrativa de la empresa ya se encontrara en ella

al momento de comenzar a funcionar DITASA Ltda., de manera que solamente
faltaria contratar y capacitar al personal que tiene que ver en forma directa con
la distribucion, o sea, repartidoras y encargados regionales. Ademas solo sera
necesario para esto un periodo de un mes aproximadamente, luego el gasto total

por este concepto es de UF 230,35.

b) Imprevistos. Para tal efecto se considerard un 3% del los ingresos

mensuales, es decir UF 60.
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1.7.- CAPITAL DE TRABAJO.

El calculo del capital de trabajo es la diferencia que se produce entre el activo
circulante y el pasivo circulante. Dentro de activo circulante se considerara lo
siguiente:

a) Caja: consideraré un ciclo productivo de un mes como base de calculo, para
cubrir esta necesidad se considerara un 10% de los ingresos mensual promedio.

b) Cuentas por cobrar: las toallas se venden al contado, de manera que por este

concepto las cuentas por cobrar son cero. Con respecto a la publicidad, el pago
de esta es 50% al contado y 50% a 30 dias, de manera que se considerara
medio mes.

Con respecto al pasivo circulante:

a) Cuentas por pagar. como la empresa pretende obtener descuentos

financieros por pago contado, estas cuentas seran las minimas posibles.
b) Otros pasivos corrientes: en este punto se consideran los intereses por pagar
por concepto de deuda, los que se calcularan tomando un 4% de los ingresos

mensuales que recibe la empresa por concepto de deuda.

El total del capital de trabajo en consecuencia asciende a UF 244.
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|Caja UF 202
Cuentas por cobrar UF 152
ACTIVO CIRCULANTE UF 354
Cuentas por pagar UF 30

Otros pasivos circulantes UF 80

PASIVO CIRCULANTE UF 110
'C:’\PITAL DE TRABAJO UF 244

El Capital de Trabajo varia con los aumentos en la produccion, luego se
considerara una variacion de un 6% que corresponde a la variacion estimada de

las ventas de la empresa.
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La evolucion de este item es el siguiente:

ANO | CAPITAL DE | VARIACION DEL
TRABAJO CAPITALDET.

0 244 .

| 258,6 14,6
2 2742 15,6
3 290,6 16,4
4 308.0 1758
5 326,5 18,5
6 346,1 19,6
7 366,9 20,8
8 3889 22,0
9 4122 233
10 437,0 24.8
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2.- FINANCIAMIENTO

DITASA Ltda. se financiara con recursos propios que corresponderan a los
aportes de los socios, y la parte restante con un crédito otorgado por el Banco
de A Edwards, que consta de un crédito de tipo comercial en Unidades de
Fomento con una tasa y cuota fija de 7,5% anual. Se cancelaran cuotas iguales
en cinco afos, ademas de cancelar un 1,2% sobre el total del crédito por

concepto de timbre y estampilla.

FINANCIAMIENTO EN UF,

Javier Ugarte B. 51% UF 4.123,54
Rodrigo Ugarte B. 49% UF 3.961,83
Capital Social 100% UF 8.085,37
Crédito B. A Edwards UF 4.042,69
Inversion Inicial UF 12.128,06

A continuacion se desglosa el pago anual y los intereses de la deuda

expresados en UF.
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PAGO ANUAL DE DEUDA E INTERESES (UF)

ANO AMORTIZACION | INTERESES | SALDO CREDITO
1996 808,53 303,20 3.234,15

1997 808,53 242,56 2.425,61

1998 808,53 181,92 1.617,08

1999 808,53 121,28 808,53

2000 808,53 61,64 -
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3.- INGRESOS POR VENTAS

En el siguiente cuadro se presenta la produccion para una situacion “normal”

con un crecimiento del 6% anual y para un periodo de 10 afios.

Aiio | Unidades | Ingresos por | Unidades de | Ingresos por |Ingreso total
de toallas venta de |dispensadores| publicidad en en UF.
toallas en UF | a publicidad UF
1 2.677.840 10.821,68 944 305,19 11.126,87
2 2.838.510 11.410,98 1.001 323,50 11.794 .48
3 3.008.821 12.035,28 1.061 34291 12.502,15
4 3.189.350 12.757,40 W [ 363,49 13.252,28
3 3.380.711 13.522,84 1.192 385,30 14.047.42
6 3.583.553 14.334,21 1.263 408,41 14.890,26
7 3.798.567 15.194,27 1.340 432,92 15.783,68
8 4.026.481 16.105,92 1.420 458,90 16.730,70
9 4.268.070 17.072,28 1.505 486,43 17.734,54
10 | 4524154 18.096.,61 1.593 515,61 18.798,61
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4.- COSTOS DE PRODUCCION

En el siguiente recuadro se presenta la evolucion de los costos de produccion
(o de los servicios) que presta la empresa. Se incluyen la Mano de Obra Directa
como el costo de la Materia Prima, que incluye a su vez como grandes items
los costos de las toallas, del combustible necesario v la vestimenta de los
trabajadores.

Suponiendo que los precios de las Materias Primas no cambian, los costos de
ella presentaran un crecimiento de un 6% anual, cifra semejante al crecimiento

de la demanda. La Mano de Obra directa presentara un crecimiento de un 6%

anual.

Desglose Materia Prima Anual
|Costo toallas UF 5.578,33

Bencina UF 659

Ropa repartidoras UF 30

Total Materia Prima UF 6..276,33
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La evolucion de los costos es la siguientes:

Afio M.Prima M.Obra C.Total
1 6.267.3 230 6.497,30
2 6.643,3 243 .8 6.887.,1
3 7.041,9 258.4 7.300.4
4 7.464.5 273,9 7.738.4
3 1:913.5 290 .4 816727
6 8.387.1 307.8 8.694.9
7 8.890.3 326.3 92165
8 9.423.7 345.8 9.769,5
9 9.989.,1 366.,6 10.355.7
10 10.588.5 388.6 B0 B o O |

Total 82.608,0 3.032 85.639,58
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S.- COSTOS OPERACIONALES

S.1.- REMUNERACIONES INDIRECTAS.

Se presenta a continuacion un cuadro con la evolucion de las remuneraciones

indirectas de DITASA Ltda., se considerara un 6% de crecimiento de estas

como promedio durante el tiempo.

Aiio Total Remuneraciones Indirectas en UF
I 274
2 290
3 308
4 326
5 346
6 367
7 389
8 412
9 437
10 463
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3.2.- GASTOS DE PUBLICIDAD

Corresponderan al 1% de los ingresos por venta de cada afio. y su variacion a

lo largo de 10 afios sera el siguiente:

Aiio Gasto de Publicidad en UF
1 220
2 233
3 247
4 262
5 278
6 295
7 312
8 331
9 351
10 T 7).




5.3.- GASTOS GENERALES

Los siguientes son los Gastos Generales en que mcurrira la empresa (en UF):

IGASTOS GENERALES ANUALES

Patentes Municipales 60,9
|Contribuciones 124.8
Agua-Luz-Gas-Otros 48.5
Teléfono 48.0

2814

Para el calculo de las Patentes Municipales (anuales) se calcula un 0,5% del

valor total de la inversion micial. Para las contribuciones se determind el 2%

del avaluo fiscal del activo fijo (oficina y galpon), mas un 30% de recargo,

sobre el valor comercial del bien raiz.

5.4.- GASTOS DE SEGUROS

El Gasto de Seguros contempla un seguro contra robos, otro contra incendio

y otro contra sismo y seguro de automoviles, de manera que el total de estos

asciende a UF 235. Su desglose corresponde a UF35 por las oficinas y el

galpén y UF 200 por los 4 vehiculos.
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5.5.- GASTOS DE MANTENCION DE DISPENSADORES

Se considerara para esto un 2% sobre el valor total de los dispensadores, es

decir un monto en UF que asciende a 23

5.6.- GASTOS DE VENTAS

Estos gastos son parte de los Gastos de Publicidad, de manera que ya han

sido considerados.
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6.- DEPRECIACION Y VALOR RESIDUAL

A continuacion se presenta un cuadro con el céalculo de la depreciacion de los

activos de DITASA Ltda., se utilizara para el calculo el método de la

depreciacion lineal.

ITEM VALOR DE VIDA UTIL DEPR.ANUAL
COMPRA (UF) (afios) (UF)
|Oficina 2.400 40 60
|Galpon 2.400 40 60
Equipamiento 197 10 19.7
Dispensadores 1.144 20 al:d
|(Maquinaria)
Instalaciones 85 10 8.5
Vehiculos 1.200 10 120
Total 7.426 3354

Para el calculo del Valor Residual se calculo el VAN de los flujos

operacionales a 10 afos, descontados a una tasa de descuento promedio (que

corresponde a un promedio de las 6 tasas obtenidas por el CAPM).

7.- IMPUESTO A LA RENTA

Para efectos de la evaluacion de este proyecto, se mantendra constante a lo

largo de 10 afios el Impuesto a la Renta, que serd de un 15% sobre las

utilidades antes de impuesto.
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IX.- ANALISIS ECONOMICO
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1.- TASA DE DESCUENTO

Para realizar el calculo de la Tasa de Descuento se aplicara el Modelo
C.AP.M. de valorizacion de activos de capital, que se representa de la
siguiente manera:

E(Ri) = Rf+ (E(Rm) - Rf) * Bi , donde:
E(Ri) ;es latasa de descuento que utilizara el proyecto, o costo de capital.
Rf  ; tasa libre de riesgo.
E(Rm) ; retorno esperado de mercado.
Bi ; riesgo no diversificable del activo, o elasticidad de ingreso del negocio.

E(Rm)-Rf ; premio por riesgo.

Riesgo no Diversificable.

Primero que nada, debo sefalar con respecto al negocio de las toallas
higiénicas, que la demanda por estos productos es sumamente inelastica, ya que
por gjemplo si algiin indice macro (supongamos el PGB o el PIB) varia positiva
0 negativamente, el consumo de toallas no presenta ninguna variacion
significativa, debido principalmente a que es un producto de primera necesidad,
donde la elasticidad ingreso es muy baja, la cantidad demandada no responde
mucho a los cambios en el ingreso, de manera que el Riesgo no Diversificable

en este caso debiera ser muy cercano a cero, o practicamente cero.
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Por las condiciones especificas de mi mercado objetivo, el cual presenta una
demanda ligeramente menos inelastica que el caso recién explicado y en el cual
me enfrento a dos tipos de consumidores, el que necesita acudir al producto en
casos de urgencia (que tiene una elsticidad-ingreso de cero), y otro que quiza
pueda recurrir a las amigas o a algun lugar cercano a comprar (que igualmente
tiene una elasticidad-ingreso muy baja pero va no es cero), me parece
consistente considerar un Riesgo no Diversificable de 0.5.

Con respecto a la publicidad que realizan las empresas de este sector, se
podria afirmar que ella es clave en este negocio, por ser este un producto de
consumo masivo en el que la publicidad juega un rol absolutamente
fundamental para mantener ventajas competitivas y mantener posiciones de
liderazgo en el mercado. Por otra parte, como el consumo de toallas tiene una
baja elasticidad de demanda, el presupuesto publicitario de las empresas es
relativamente constante en el tiempo, si es que no creciente, de manera que mis
entradas por concepto de venta del medio publicitario no debiesen presentar
grandes fluctuaciones.

En consecuencia, me parece consistente considerar para este caso un Riesgo
no Diversificable de 0,7.

Para calcular finalmente un tinico Riesgo no Diversificable de mi empresa,
utilizaré un B ponderado.

Ingreso Total (100%) = Ingreso de las Toallas(98.27%) + Ingreso de la
Publicidad(1,73%)

B ponderado = (B toallas * 98,27% ) + ( B publicidad * 1,73%)

B ponderado = (0,5 *98,27% ) | (0,7 * 1,73% )

B ponderado = 0,5
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Tasa libre de riesgo.

Para efectos de esta tesis utilizaré la tasa que entrega un PRBC a 90 dias,
que representa a la tasa libre de riesgo de nuestra economia, y su valor es de

6,77%.

Premio por riesgo.

El premio por riesgo actual en Chile es un dato (para efectos de esta tesis), v
s¢ ubica entre un 6% y un 6,5%, de manera que consideraré estas dos cifras

para efectos de la sensibilizacion de la tasa de descuento.

Sensibilizaciones.

Para sensibilizar el proyecto se tomaran 3 medidas distintas del B y 2
medidas distintas del premio por riesgo, asi obtendré 6 tasas de descuento para

mi proyecto;

E(Rm)-Rf B-04 B-05 B-=10,6
6,0% 0,026 0,032 0,038
6.5% 0,028 0,035 0,042
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X.- FLUJOS DE CAJA
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X1.- MEGATENDENCIAS

3



Analizando las expectativas de la empresa en el mercado, puedo afirmar que
ellas son sumamente altas, producto principalmente de que esta empresa ofrece
algo distinto, nuevo y por ende la competencia actual es nula. Pero en este
punto hay que ser sumamente cuidadoso, ya que pueden presentarse futuros
competidores, de ahi surge la tremenda necesidad de copar los mercados
objetivos presentes y futuros con la mayor rapidez posible, ademas de recurrir a
las protecciones legales que permitan mantener la posicion de lider del
mercado.

Por otra parte, las caracteristicas de la demanda del segmento que fue
estudiado son tranquilizadoras, en el sentido que es un segmento que tiene una
demanda relativamente ineldstica, con un crecimiento también relativamente
estable en el tiempo y con una probabilidad de consumo batante alta, todas
estas condiciones aumentan el atractivo de mi mercado objetivo.

En el interior de esta empresa estd sumamente claro, que es fundamental la
busqueda de nuevas oportunidades de negocios en el area de la distribucion y
de los servicios sanitarios, como una manera también de generar oportumidades
al interior de la empresa para los empleados.

Con el creciente reemplazo de una economia nacional a una economia
mundial, las expectativas de atacar nuevos mercados con este mismo servicio
son también bastante altas, aunque afrontar dicho desafio aumente cada vez
mas el resgo de la empresa.

Finalmente creo relevante considerar el “outsourcing” dentro de las
tendencias del negocio de la distribucion y de los servicios samitarios, como un

potenciamiento de la posicion de la empresa en el mercado.
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CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

Estatuto de una Sociedad de
Responsabilidad Limitada Comercial
(General Comercial)

DITASA Ltda.

En Santiago, diez de Octubre de mil novecientos noventa v cinco, ante mi,
René Benavente Cash, abogado, Notario Publico de este Departamento, de
este domicilio, calle Huérfanos nimero mil doscientos siete, comparecen:
don FRANCISCO JAVIER UGARTE BOLUMBURU, chileno, soltero,
empresario, domiciliado en calle Los Gladiolos tres mil setenta y dos, Las
Condes, Santiago, cédula de identidad numero cuatro millones setecientos
setenta y cuatro mil ciento treinta y nueve raya cuatro.; don RODRIGO
UGARTE BOLUMBURU, chileno, soltero, del mismo domicilio antes
indicado, cédula de identidad nimero seis millones ciento treinta y seis mil
cuatrocientos cincuenta raya uno de Santiago; todos los comparecientes
mayores de edad, quienes acreditaron sus identidades con las cédulas
mencionadas y exponen: que vienen a constituir una sociedad de
responsabilidad limitada regida por la Ley 3.918 y sus modificaciones, por
las disposociones pertinentes del Cédigo de Comercio y del Codigo Civil y
en especial por las estipulaciones del siguiente estatuto:

PRIMERO: El nombre o razén social es: DITASA LIMITADA y su
domilio la comuna de Nuiioa, sin perjuicio de las agencias, representaciones
o sucursales que pueda establecer en otros puntos del pais.

SEGUNDO: El objeto de la sociedad es: A) La distribucion de toallas
higi¢nicas y productos de papel, acrilico u otro material que tenga relacién
con productos o servicios de higiene.B) La distribucion de los servicios
propios, sean estos nacionales o extranjeros, en Chile o en el exterior.



C) La inversion por cuenta propia o ajena de todo tipo de bienes muebles ¢
inmuebles, pudiendo al respecto celebrar todo tipo de actos y contratos
dentro del territorio nacional y en el extranjero.

TERCERQO: [La administracion, representacion y uso de la razdon social
correspondera a don Juan Ignacio Ugarte Bolumburu, compareciente de la
sociedad. Obrando de esta manera y anteponiendo a sus firmas la razon
social obligardn y representaran a la sociedad en todos los actos relativos a
su objeto o giro ordinario y en especial v ademas en la celebracion de los
siguientes actos o contratos, no siendo necesario acreditar frente a terceros si
ellos corresponde o no al giro social:

Abrir y cerrar cuentas corrientes bancarias de deposito v de crédito o de
ahorro en moneda nacional o extranjera; girar y sobregirar en cuenta
cormiente vy dar ordenes de cargos en cuenta corriente, mediante
procedimientos cibernéticos y/o telefonicos; girar, depositar, endosar, cobrar,
revalidar, cancelar, dar orden de no pago y hacer protestar cheques vy otros
documentos a la vista; retirar talonarios de cheques, solicitar y reconocer
saldos; abrir y cerrar cuentas de ahorro a la vista o a plazo y realizar
depositos y retiros o giros en las mismas. Girar, aceptar, reaceptar, suscribir,
endosar en dominio, en garantia o0 en comision de cobranza, cobrar, hacer
protestar, descontar, cancelar letras de cambio, pagarés, cheques, y cualquier
clase de instumentos negociables o efectos de comercio. Contratar toda
clase de operaciones de crédito, especialmente con Bancos e instituciones
financieras, Banco de Estado de Chile, Corporacién de Fomento de la
Produccion u otras instituciones de crédito nacionales o extranjeras, bajo
cualquier modalidad y en especial a las que se reficre la Ley 18.010, esto es,
créditos bajo la forma de apertura de lineas de créditos, préstamos o mutuos,
préstamos con letras o avances contra aceptacion o contra valores,
descuentos, créditos o avances en cuenta corriente. Estos créditos pueden
otorgarse o concederse con o sin garantia, en moneda nacional o extranjera,
reajustables o no; abrir en Bancos, por cuenta propia o ajena, créditos
simples y documentarios, revocables e irrevocables, divisibles ¢ indivisibles,
confirmados o inconfirmados; autorizar cargos en cuenta corriente, realizar



toda clase de depositos bancarios, simples o en cuenta corriente, para boletas
bancarias de garantia o para cualquier otro fin; operar en forma amplia en el
mercado de capitales vy de inversiones; adquirir derechos en fondos mutuos
de cualquier tipo. Cobrar y percibir judicial y extrajudicialmente cuanto se
adeude a la sociedad y otorgar recibos, finiquitos y cancelaciones. Entregar
y retirar garantia. Arrendar cajas de seguridad, abrirlas, retirar lo que en
ellas se encuentre, y poner término a su arrendamiento. Realizar toda clase
de operaciones de comercio exterior, exportaciones € importaciones de toda
clase de bienes, abrir v modificar registros e informes de importacion y
anexas a los mismos, pudiendo firmar todos los documentos necesarios.
Retirar mercancias de Aduanas. Representar a la sociedad ante el Banco
Central v Bancos comerciales en todo lo relativo a comercio exterior,
Firmar, entregar, negociar, retirar v endosar conocimientos de embarque,
cartas de porte o cartas guias relativas al transporte terrestre, aéreo o
maritimo. Realizar toda clase de operaciones de cambios inernacionales,
pudiendo en especial comprar y vender y, en general, enajenar divisas, al
contado o a futuro, provengan del comercio exterior visible o invisible, hacer
conversiones y pactar arbitrajes. Celebrar, modificar, dejar sin efecto,
anular, resolver, rescilar, prorrogar, terminar, disolver, renovar y poner
térmmo a toda clase de contratos o actos juridicos. Comprar, vender,
permutar, aportar y, en general, enajenar toda clase de bienes muebles o
mmuebles, corporales o incorporales, entre ellos valores mobiliarios y
acciones, pactando precios, condiciones, plazos y demas clausulas,
estipulaciones y modalidades. con o sin pacto de retrocompra. Estos actos
pueden tener por objeto el dominio, el usufructo, derechos personales sobre
los mismos o sobre una parte o cuota de ellos. Celebrar toda clase de
coniratos preparatorios, entre ellos el contrato de promes de compraventa y
el contrato de opcion de compra. Depositar y retirar mercaderias o bienes en
almacenes generales de depdsito en almacenes de Aduanas, mercaderias en
consignacion y otorgar mandatos al efecto, endosar vales de deposito v de
prenda. Dar y recibir especies en comodato, mutuo y anticresis, convenir
intereses y multas. Contatar y modificar seguros que caucionen contra toda
clase de riesgos. cobrar polizas, endosarlas y cancelarlas. Realizar toda
clase de operaciones de bolsa y corretaje. Celebrar toda clase de contratos



de cuentas en participacion. Comprar y vender bonos, acciones y valores
mobiliarios en general, con o sin garantia, con o sin pacto de retroventa o
recompra; suscribir bonos, letras de crédito v acciones. Celebrar, modificar
y poner término a toda clase de contratos de trabajo y de prestacion de
servicios, sean ellos profesionales o no. Celebrar y modificar contratos
colectivos. Firmar actas de avemimiento, otorgar finiquitos. Realizar y
pactar la extincion de toda clase de obligaciones por pago, novacion,
compensacion o culalquier otra forma de extinguir obligaciones. Pedir y
otorgar rendiciones de cuentas. Convenir, aceptar y pactar estimaciones de
perjuicios, clausulas penales y multas. Celebrar toda clase de contratos de
transporte y fletamento, sea como fletante, fletador o beneficiario. Ingresar a
sociedades ya constituidas, constituir sociedades de cualquier tipo,
cooperativas, asociaciones gremiales, asociaciones o0 cuentas en
participacion, sociedades anonimas, modificarlas, disolverlas, liquidarlas,
dividirlas y fusionarlas y transformarlas de un tipo a otro; formar parte de
comunidades, pactar indivisiones, designar administradores pro indiviso.
Representar a la sociedad con voz y voto en las sociedades en que forme
parte. Ceder a cualquier titulo toda clase de créditos, sean nominativos, a la
orden o al portador, y aceptar cesiones. Dar y tomar bienes en hipoteca,
posponer, alzar, cancelar hipotecas, incluso con cldusulas de garantia
general. Dar y recibir en prenda bienes muebles, valores mobiliarios,
derechos, acciones y demas cosas corporales o incorporales, sea en prenda
civil o comercial de cualquie tipo o mediante prendas especiales y
cancelarlas. Las hipotecas y prendas pueden caucionar obligaciones propias
0 de terceros a la sociedad, aun de sus propios socios: constituir a la
sociedad en fiadora y codeudora solidaria, otorgar y aceptar fianzas simples
y sohdarias, avalar letras de cambio, pagarés y toda clase de instrumentos
negociables, sea para caucionar obligaciones propias o ajenas. Aceptar,
posponer y cancelar toda clase de garantias. Conceder quitas o esperas.
Nombrar agentes, representantes, comisionistas, distribuidores y
concesionarios; celebrar contratos de corretaje o mediacion, distribucion v
comisiones para comprar y vender. Constituir v aceptar usufructos,
fideicomisos, servidumbre y censos. Pedir y aceptar adjudicaciones de toda
clase de bienes. Pagar en efectivo, por dacion en pago, por consignacion,



por subrogacion, por cesion de bienes, todo lo que el mandante adeudare. vy |
en general, extinguir obligaciones, novar v asumir deuda de terceros.
Constituir y pactar domicilios especiales. Solicitar propiedad comercial
sobre marcas comerciales, modelos industriales, patentes de invencion.
Pudiendo oponerse a insripciones de terceros. Transferir, adquirir y celebrar
contratos de rovalties o licencia sobre toda clase de propiedad intelectual o
industrial y  procedimientos industriales. Solicitar  concesiones
administrativas de cualquier naturaleza u objeto, terrestres o maritimas.
Representar a la sociedad ante toda clase de personas naturales o juridicas,
de derecho publico o privado, entre ellas al Servicio de Seguro Social,
Servicio Nacional de Salud, las Cajas de Prevision, el Servicio de Impuestos
Internos y el Servicio de Aduanas, Administradoras de Fondos de Pensiones,
Bancos vy, en especial, el Banco del Estado de Chile y la Corporacion de
Fomento de la Produccion y la Empresa Nacional de Mineria. Enwviar y
recibir y retirar toda clase de correspondencia, certificada o no, giros y
encomiendas. Celebrar toda clase de contratos de construccion por suma
alzada o administracion y subcontratar. Presentarse a toda clase de
propuestas v registros de contratistas y firmar los documentos que se
requieran al efecto. Manifestar pertenencias mineras, solicitar mensuras,
oponerse a manifestaciones o mensuras, enajenar derechos sobre
pertenencias mineras, comprar, vender y enajenar acciones de sociedades
mineras, modificarlas, designar administradores en dichas sociedades,
celebrar contratos de arrendamiento, explotacion y avio sobre las minas y
minerales. Representar en juicio a la sociedad ante toda clase de tribunales,
ordinarios o especiales, con las facultades establecidas en ambos incisos del
articulo 7° del Cédigo de Procedimiento Civil, esto es, desistirse en primera
instancia de la demanda o accién deducida, aceptar la demanda contraria,
renunciar a los recursos o a los términos legales, transigir, comprometer,
otorgar a los arbitros facultades de arbitradores, aprobar convenios judiciales
y extrajudiciales, percibir, otorgar quitas o esperas y absolver posiciones. La
facultad de transigir comprende también la transaccion extrajudicial. Otorgar
mandatos, generales o especiales, pudiendo otorgar a su vez a los
mandatarios la facultad de conferir mandatos y revocarlos, modificarlos y
delegar en todo o en parte sus atribuciones de administracion o los poderes o



representaciones que la sociedad detente de terceros en cualquier persona
natural o juridica, aun todos o cualquiera de los propios administradores.

CUARTO: El capital de la sociedad es de 100.036.352 millones de pesos
que sera repartido entre los socios de la siguiente manera: Don Francisco
Javier Ugarte Bolumburu aportara el 51%, Don Rodrigo Ugarte Bolumburu
aportara el 49% del capital social, los cuales cancelaran dichos aportes en
dinero efectivo v al contado.

QUINTO: Los socios limitan su responsabilidad hasta el monto de sus
respectivos aportes.

SEXTO: La sociedad empezara a regir con esta fecha y expirara el 31 de
Diciembre del afio dos mil cinco. Se entendera prorrogada la duracion de la
sociedad en forma automatica por periodos iguales, sucesivos y continuos de
cinco afios cada uno, salvo si cualquiera de los socios manifiesta su voluntad
de ponerle término por escritura piblica anotada al margen de la inscripcion
del extracto de la presente escitura en el Registro de Comercio de Santiago,
todo con una anticipacion minima de un afio.

SEPTIMO: La sociedad no se disuelve en caso de fallecimiento,
incapacidad sabreviniente, insovencia de la sociedad o de algin socio o
cualquier otro suceso que afecte 1a libre disposicion de los bienes, sea de la
sociedad o de algun socio. La sociedad continiia en tales eventos que se
refieren a un socio, con el socio afectado o sus herederos o causahabientes,
representados por quien corresponda en derecho.

OCTAVO: La sociedad practicara balances al 31 de Diciembre de cada afio.
Las utilidades y pérdidas que arroje un balance se repartiran entre los socios
a prorrata de sus aportes prometidos. Los balances se entenderan aprobados
si no fueren objetados por cada socio dentro de 30 dias desde que fueren
puestos en su conocimiento. De las objeciones al balance resolvera el
arbitro que mas adelante se designa.



NOVENOQO: La lquidacion se efectuard de comun acuerdo y a falta de
acuerdo la practicara la persona que designe el arbitro que mas adelante se
nombra.

DECIMO: Toda dificultad que surja entre los socios o culaquiera de ellos y
la sociedad, o entre éstos y los causahabientes v sus cesores de los socios y
que se origine con motivo u ocasion de la sociedad que da cuenta el presente
estatuto, sea que se plantee durante la vigencia de la compaiiia o luego de
ocurrida su disolucion, sera resuelta, cada vez, por un arbitro sin ulterior
recurso.

Las partes designan para tal cargo a don AAA v la falta o negativa de éste a
don BBB.

UNDECIMO: Para todos los efectos del contrato de sociedad los socios
fijan y se obligan a fijar domicilio en la Comuna de Santiago.
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LISTA DE PRECIOS No 123 PROSAN S.A.
VIGENCIA DESDE SEPTIEMERE 04 DE 18985

PRECIO A
UNMIDAD |UNMNIDADES| 30 DIAS
CODIGO DESCRIPCION DE VENTA | POR CAJA| SIN IVA
TOALLAS FEMENINAS LADYSAN
1201-1  NORMAL PLANA (sin perfume) 32bl/10un CcJ 320 7,424
1201-8 NORMAL PLANA (con perfume) 32bl10un CcJ 320 7,424
1211-1  NORMAL PLANA (sin perfume) 16bl20un cJ 320 7,136
1211-8  NORMAL PLANA (con perfume) 16bI20un cJ 320 7.136
1202-1  NORMAL (sin perfume) 32bl10un cJ 3zo B, 704
1202-8 MNORMAL (con perfume) 32bl/10un cJ 320 8,704
1212-1  NORMAL (sin perfums) 16b1/20un cJ 320 8,352
1212-8  NORMAL (con perfume) 16bI20un cJ 320 8,352
1203-1  NOCTURNA (sin perfume) 32bl/10un CclJ 320 14,240
12023-8 NOCTURNA (con perfume) 32blM0un cl 320 14,240
1205-1 POCKET (sin perfume)} 48bl/10un CJ 480 11,664
1205-8 POCKET (con perfume) 48bl/10un cJ 480 11,664
TOALLAS FEMENINAS LADYSAN ULTRA
7211-1  NORMAL PLANA (sin perfume) 32b1/10un cJ 320 10,464
7111-1  NORMAL (sin perfume) 32bl10un CJ 320 10,464
7151-1  NORMAL CON ALAS (sin perfume) 24blM10un cJd 240 g,384
7351-1  LARGA CON ALAS (sin perfume) 24b1M10un CJ 240 12,816
PROTECTORES DIARIOS
1250-1 PROTECTOR DIARIO (sin perfume) 48bY20un cJ 860 15.512
1230-8  PROTECTOR DIARIO (can perfume) 48bl/20un CJ 960 16.512
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T.P.

7.668

237
238
158
264
673
285
422
280
565
468
36
295

1.4 INSTITUCIONMES DE EDUCACION SUPERIOR
14.01 NUMERO DE INSTITUCIONES POR TIPO, SEGUN APORTE. ANO 1993

APCHTE FISCAL

Total

Tipo de institucién

Universidades

Inst. Profesion.

Ceant. Form. Téc.

TOTAL
Con Aporte Fiscal Directo
Con Aporte Fiscal Indirecto

Sin Aporte Fiscal

70

254 25

102 34

154 11

77 = fain

37 106 /1!

a0 EEET ag AR

Observaciones: Instituciones reconccidas a diciembre de 1923
El Aporte fiscal indirecto se otorga a instituciones privadas

Fuents: ' Divisién de Educacién Superior

14.02 NUMERO DE INSTITUCIONES POR TIPO SEGUN REGION. ANC 1393

Tipo de

institucion

Universidades

Inst. Profasional

Cent. Form. Téc.

R M.

s 171

18
20

B
24
78
22
22
37
21
25

2

4

w
-h

o= @@ WA W W

119 241

12
13
2

15
40
12
12
18
15
15
2

1 2
; 83

- n
O B o @ B W R A W

Fuente:

Division de Educacién Superior

Observaciones Los datos por regidn corresponden al nimero de
sades oficialmente reconocidas por el Ministerio de Educacién




1. INFRAESTRUCTURA
1.1 ESTABLECIMIENTOS

11.01 NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS PCR DEPENDENGCIA, SEGUN REGION. ARO 10a3

Dependencia

Total

Municpa

Part. Subv.

Part. Pagadal Corporacion.

Centros
Dignéstico

AM.

9.808
212
194
143
587
977
§09
815
1.399
1.328
1.408
89
75
1.993

8.252

124
120
108
434
513
488
692
.098
739
071
57
53
778

2.854

43
41
25
110
272
76
a2
247
S68
297
10
11
882

a3z

44
33
12
42

59
26
41
17
28

1
11
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Fuente: Division de Planificacién y Presupuasto

11.02 NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS POR AREA

GEQGRAFICA, SEGUN REGION. ARO 1993

Total

Area geo

qrafica

Lk % Ruralidad

Urbarno |

Rural

9.809

212
194
143
587
a77
€609
815
.399
1.328
.408
1]
75
1.893

48,22

33,49
8,25
32,87
66,44
23,85
57.14
66,83
58,54
70,58|
76,56
38,23
24,00
10,29

5.079

141
178
96
197
T44
261
272
580
391
330
44
57
1.788

4.730

71
16
47
390
233
348
543
19
937
1.078
25
18

Fuente: Divisién de Planificacién ¥ Presupuesta,




Finalizada la evaluacion de este proyecto, se puede concluir que la empresa
resulta tremendamente rentable, esto por las cifras expuestas en el capitulo de
los Flujos, en donde el Valor Actual Neto para cada uno de los escenarios
resultd bastante alto dado el nivel de inversion inicial que requeria la empresa,
que no representa una inversion para nada alta en un negocio de estas
caracteristicas.

A su vez el TIR obtenido también bastante alto, lo que hace aun mas atractiva
la realizacion de este proyecto, pero desgraciadamente no solo sera atractivo
para esta empresa, de manera que es clave proteger de una manera muy
cuidadosa la posicion competitiva y la entrada de nuevos competidores a este
sector o tipo de distribucion

Las grandes diferencias entre los VAN y las TIR de los distintos escenarios
se debe principalmente a las grandes diferencias que se consideraron en la
estimacion de la demanda de las distintas probabilidades de consumo, esto se
hizo de esta manera por lo desconocido y nuevo del negocio.

Como se dijo en el transcurso del proyecto, la proteccion legal que pueda
desarrollar la empresa como una manera efectiva de mantener y proteger la

posicion y las ventajas competitivas que haya desarrollado esta empresa son

absolutamente claves para el negocio.

16



Finalmente debo sefialar que el criterio técnico que se utilizod para evaluar el
Valor Residual de la empresa fue el calculo del VAN de los flujos
operacionales descontado a una tasa de descuento promedio de las 6 obtenidas
por la sensibilizacion del premio por riesgo y del B. El resultado de este valor
fue el responsable de que el VAN de la empresa resultase tan alto,
principalmente por que los flujos operacionales también cifras altas, como
consecuencia del alto margen bruto obtemdo y de lo bajo que son los costos

operacionales.
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