DIRECTORIO DE EMPRESA PISQUERA SIR DRAKE

ACTA Nª1

                                                                                         Coquimbo, 29 abril de 2003

Reunión de Directorio de la empresa Sir Drake.
Se da inicio a la sesión a las 19:15 horas con la asistencia de las siguientes personas:

Presidente: Rodrigo 

Gerente General: Ana María Sermeño Vera.

Directores:

Macarena Loyola

Jorge Fernández

Narda Rivera

Gabriel Pérez

Jaqueline Vargas 

La reunión comenzó con la exposición del Gerente General Doña Ana María Sermeño Vera, quien habló a grandes rasgos de la Planeación Estratégica de su empresa, deteniéndose en la visión y en la misión.  Siguió su exposición con la Ventaja Competitiva de su empresa, la diferenciación que consiste en el grado de alcohol que tendrá su pisco, que será de 43 a 45 grados.

Luego de esto, el presidente del Directorio preguntó el precio del pisco a lo que la Presidenta contestó si tenía que decirlo, la respuesta del presidente fue positiva, y ella dijo que era de 8000 pesos, a lo que Don Rodrigo dijo que había cometido un error en decir el precio del pisco, ya que era información confidencial.  La Srta. Sermeño enfatizó que ella no poseía mucho conocimiento de las reglas de la reunión de directorio, que no sabía bien como serían, por lo que a cualquier pregunta que él hiciera ella contestaría. 

La sesión prosiguió con un análisis FODA, señalando que se estaba en un mercado de competencia perfecta, ya que habían muchos vendedores y muchos compradores.

En relación a la amenaza de  productos sustitutos, no había tal preocupación ya que como la ventaja competitiva de la empresa era la diferenciación (altos grados de alcohol) , existía amenaza sólo amenaza con productos como el ron etc.

Una oportunidad de la empresa  que expresó la Gerente se debe a que todas las empresas como recién estaban entrando al mercado tenían las mismas oportunidades de tener demanda de su pisco.  Una amenaza se presentaba ya que, como todas las empresas estaban recién entrando en el mercado, se producía un bombardeo d publicidad lo que afectaba directamente a la demanda, entonces había que contrarrestar aquello con mucho marketing.  Entre las debilidades se podía señalar que los trabajadores no poseían muchos conocimientos de la industria por lo que tenían que ser fuertemente capacitados para que pudiesen ser productivos.

En ese momento el Presidente le preguntó a la Gerente cual era el objetivo en función de la rentabilidad, a lo que ella respondió que se esperaba un 10% de utilidades, el presidente pidió el F5, pero el gerente se percató que no lo tenía y  tuvo que ir a buscarlo donde uno de sus Gerentes.

Pasaron como 6  minutos y ella regresó con el F5 y lo entregó al presidente.   

El presidente señaló que era un % de rentabilidad muy bajo, que se debía aumentar a un 40 %, preguntó además que tecnología se estaba utilizando, a lo que ella preguntó si tenia realmente que decirlo y él dijo que sí, Sermeño dijo que la 2, Rodrigo pregunto porque no se utilizo la tecnología 1, a lo que Sermeño contesto que la 2 era mucho mejor.

El presidente preguntó que se había hecho con los 100 millones que restaban del préstamo anterior y la Gerente dijo que se había pagado la primera cuota del préstamo y que se había invertido en publicidad y capacitación.

El presidente terminó  señalando que se había invertido muy poco en marketing y publicidad, que se debía haber invertido alrededor de 40 millones de pesos, que la rentabilidad debería ser de un 40% aproximadamente, que la visión debía estar más cercana a un sueño, que se debían ampliar los objetivos, y que la diferenciación como ventaja competitiva estaba bien.

La sesión terminó a las 20:12 hrs.
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