Acta Directorio Mamalluca S.A.

A  29 de abril de 2003,  siendo las 7:32 horas se  abre la sesión de la primera reunión del directorio de la Empresa Mamalluca S.A. asisten las siguientes personas:

PRESIDENTE
Srta. Margarita Galleguillos

GERENTE GENERAL
Sr. Michael Paredes

DIRECTORES
Srta. Haydee Sarmiento


Srta. Carolina Galvez


Srta. Claudia Rojas


Sr. Rodolfo Celis


Sr. Fredy Pasten

· El directorio solicita al gerente general  Sr. Michael Paredes, la planificación estratégica de la empresa.

· El Sr. Michael Paredes hace uso de la palabra explicando que:

· A.- La visión de la empresa Mamalluca S.A. es ser en calidad líder en el mercado.

· Consulta el Sr. Fredy Pasten la razón de esta visión.

· La razón esta en que la calidad será el diferenciador de nuestros competidores

· Ante la pregunta de  la Srta. Margarita Gallegillos sobre la misión de la empresa

· B.- La misión es permanecer en la industria como una empresa diferenciadora a largo plazo

· Don Rodolfo Ceres solicita que el Sr. Paredes informe sobre la estrategia a utilizar    

· C.- Nuestra estrategia principal estaría en la diferenciación por la calidad versus precio

· La Srta. Haydee pregunta cómo lograr ese objetivo.

· D.-  A traves de capacitación del personal de producción en el manejo de alta tecnología para lograr la calidad

· E.- El préstamo solicitado al banco es de $ 4.500.000.000 (moneda nacional) 

· El directorio discrepa por el alto monto.

· F.- La respuesta es que el excedente estaba depositado a plazo en el banco para salvaguardar la calidad del producto.

· Ante la consulta de Don Fredy  si la calidad era tan importante para la empresa había que tener en cuenta  de que la producción iba a ser determinada por variadas etapas, don Michael responde que es lógico que la calidad controlada es un costo alto y es la razón del crédito alto y tener asegurada dicha calidad.

· En cuanto a publicidad,  cómo la van a realizar.

· G.- La Publicidad será a través de  televisión  y radio de cobertura nacional, existiendo discrepancias de los programas elegidos para pasar las tandas comerciales. Se informar que el rating de los programas asegura el conocimiento del producto en el segmento etareo elegido.

· El segmento elegido es clase ABC 1 de los 18 hacia arriba, la meta es que nuestro producto sea de presencia de Status.

· H.- La promoción esta dirigida a ese grupo haciendo hincapié en el Status que da el tener el producto, dada la calidad y producción limitada y certificada.

· Ante la consulta de don Rodolfo Celis sobre inventarios, la respuesta es si hay. Un margen necesario ante un aumento de demanda o problemas de producción.  

· I.- Y cual es el precio, esta definido en $ 9.318 por caja.

· La Srta. Margarita consulta si estaba asegurado el pago del préstamo.

· J.- De acuerdo a los flujos de caja los fondos están previstos.

Siendo las 20 horas con 24 minutos se cierra la sesión, la próxima citación a reunión se informará oportunamente.

