Acta de la primera reunión de Directorio de la empresa

PISCO FRONTERAS S.A.

La reunión se inicia luego de 10 minutos de retraso debido a que el Gerente General no tenía la información necesaria para exponer ante su directorio.  Luego de solucionar el impas, y entregadas las disculpas a los directores se da por iniciada la reunión.



El Presidente del directorio Don Rodrigo Segura toma la dirección de la reunión planteando los intereses habidos por parte de los directores con respecto a la empresa en cuestión. “Todos tenemos dinero invertido en este negocio, y por ende esperamos que la empresa presente las mejores utilidades del mercado, el Gerente debe por esto tratar de administrar la empresa de la mejor manera posible y rendir las cuentas de manera adecuada al directorio”



El Presidente pregunta ¿Porqué del nombre “Pisco Fronteras”?, a lo que el Gerente explica “El nombre fue pensado y decidido en consenso por los gerentes de la empresa, basando tal decisión en las perspectivas futuras que se espera logre la empresa. El eslogan desarrollado ayudara a explicar el porque del nombre, “Pisco Fronteras, DA ORIGEN A UN NUEVO MUNDO”, este nuevo mundo es lo que se espera lograr, el mundo creado por tu estilo de vida, por las nuevas fronteras que te fijas para tu porvenir, por esas reglas que se pueden quebrar y esas que permiten que sigas existiendo.  No queremos decir con este nombre que tengas que poner limites en tus intenciones de beber, sino mas bien que con este pisco, así como ocurre con los piscos existentes Alto del Carmen y Mistral, uno puede demostrar lo que quiere ser por medio de lo que consume.  Con todo lo dicho se puede llegar a pensar que el pisco será un pisco de precios altos, muy por el contrario, se buscara entregar calidad a un precio moderado y que sea accesible para todos los potenciales consumidores”.



El Presidente pregunta ¿Cuál es la Visión y la Misión de la empresa?, el Gerente responde “La visión esta sustentada en la Tendencia Estratégica de la Industria y el Intento Estratégico de la empresa, siendo la visión “ser la empresa mas importante en el mercado del pisco, entregando un producto de calidad permitir compartir gratos momentos””.  El Señor Palacios pregunta ¿Cuál es la tendencia de la industria y el intento de la empresa? “La tendencia entre otras cosas esta planteada por que los clientes buscan cada vez mas un producto de alta calidad a un precio adecuado a sus disposiciones monetarias, que les permita compartir en grupo o en familia buenos momentos.  Es así como en su mayoría la gente opta por pagar un poco mas y conseguir un pisco de mas calidad que pagando menos y llevándose un pisco Limarí a su reunión.  El intento de la empresa viene dado por satisfacer al enorme mercado que pide un pisco que sea de precios módicos y que tenga inserto un alto nivel de calidad y sabor, por ende queremos posicionarnos como la mejor empresa en calidad precio y sabor del mercado”.   El Señor Palacios pregunta ¿Cuál es la misión de la empresa?, “La misión es “proporcionar un pisco de alta calidad, satisfaciendo a nuestros clientes en la necesidad del buen compartir”, el proporcionar este pisco a nuestros clientes no debe asociarse con altos costos, ya que, debido a la considerable inversión que estamos realizando  en Marketing y Publicidad se pretende posicionar el nombre del producto en la mayor cantidad de potenciales clientes, permitiendo obtener mayores demandas que el resto de las empresas, y obteniendo de tal manera ventas por sobre el promedio de la industria con precios por debajo la media de la industria”.  El Presidente pregunta ¿Cuánto se esta invirtiendo en publicidad?, “La inversión en publicidad haciende a $2.500.000.000 aproximadamente, cifra que talvez parezca excesiva si la comparamos con la inversión de otras empresas que están ingresando al mercado, pero esta sustentada en el hecho de que nuestra empresa buscara diferenciar el producto del resto de piscos del mercados por medio de la calidad precio y sabor, y la manera mas notoria para que los potenciales consumidores se enteren de tal opción y que la consideren su opción es mediante una publicidad intensiva el primer periodo”

El Presidente pregunta ¿Cuál es la tecnologia ocupada por la empresa?, “La tecnologia que se ocupa es la tecnologia uno”.  El Señor Palacios pregunta: Si se eligio la tecnologia uno, ¿Qué monto tiene el prestamo solicitado? Pues en publicidad se estan gastando $2.500.000.000. “El monto que pedimos asciende a tres mil millones y fraccion sumado con los $750.000.000 debemos obtener una cifra cercana a los cuatro mil millones, lo que no implica como ustedes piensan que los costos de produccion seran altisimos, muy por el contrario, nos posicionaremos en el liderazgo del mercado y eso nos permitira acceder a nuevas inversiones a futuro”.  El Señor Palacios dice: Pero si esperan estar en el liderazgo y aumentar la demanda en un gran porcentaje ¿no les hubiese convenido mas invertir en la tecnologia tres?, “No, las proyecciones a futuro son optimistas, pero no seguras, si tenemos la tecnologia uno podemos expandirnos en medida que aumenten los reuqerimientos, pero si optabamos por una tecnologia mayor no hubiesemos podido bajarnos en tecnologia si la inversion no lo hubiese sostenido el mercado.  Mas aun, en los palnes de ampliaciones futuras no optaremos por invertir mil millones de pesos mas para acceder a la tecnologia tres, pues esta solo puede producir como maximo 240.000 unidades a maxima capacidad, nosotros gastaremos esos mismos mil millones en comprar otra tecnologia uno, que nos daria a maxima capacidad una produccion en conjunto con la ya existente de 320.000 unidades. El Presidente pregunta ¿Pero no es eso demasiada inversion y muy arriesgado?, “Al contrario es muy coherente, se realizara en la medida que se necesite, pero considerando que gastamos mas del doble de eso solo en marketing, no es tan ilogico”. El Presidente pregunta ¿Quién es el Gerente de Marketing y cuales son las lineas a seguir en el futuro?, “El Gerente de Marketing es Antonieta Pavez y la Gerente de Publicidad es Laura Medina, lo que se espera a futuro es posicionar el producto en la mente de los consumidores mediante un bombardeo intensivo el periodo dos, y bajar la publicidad para los siguientes periodos invirtiendo tal desmbolso en capacitacion del personal”. El Señor Palacios pide que se detalle el ultimo punto. “Bueno, la demanda podra aumentar con la publicidad, pero la capacidad propia de produccion aumenta en medida que los empleados y ejecutivos esten capacitados y motivados.  Eso explotaremos al maximo, para encontrar el optimo de produccion, se invertira una alta suma de dinero en tales actividades, otorgando altos niveles de capacitacion, asi como campos deportivos, bonos por produccion y posteriormente un sueldo base por sobre la media de mercado”



El Presidente pregunta ¿Cuál es el objetivo de la empresa?, “El obejetivo esta relacionado intimamente con lo nuestros pensamientos, es “SER LA EMPRESA LIDER EN EL MERCADO DEL PISCO”, optando para ello a ser el lider en calidad y sabor”. El Presidente pregunta ¿Y no debiera ser el objetivo mas cuantitativo?, “Bueno, la verdad, tal como parece nuestro objetivo es muy cualitativo, pero lo cuantitativo viene otorgado por los objetivos especificos, en ellos se medira el avance de la empresa, en plazos, cantidades, y todo lo que sirva para controlar el avance hacia el objetivo”.



El Presidente da por terminada la reunion. El Gerente dice “Espero que la informacion entregada alla proporcionado tranquilidad y confianza a los directores, todo lo que se hace se realiza por bien de cada uno de los que componemos la organizacio, buenas noches”

