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INTRODUCION 

El mercado vitivinícola chileno ha experimentado un crecimiento sostenido en las últimas 

décadas, destacándose internacionalmente por la calidad y diversidad de sus productos. 

En este contexto, una tendencia emergente y cada vez más relevante es la demanda de 

vinos naturales, elaborados con mínima intervención y respetuosos con el medio 

ambiente. Sin embargo, la oferta especializada de estos productos en ciertas regiones 

del país aún es limitada, presentando una oportunidad de mercado significativa. 

El presente estudio de prefactibilidad técnica y económica evalúa la viabilidad de 

establecer "La Cava de Valles", como un local comercial especializado en la venta de 

vinos naturales en la comuna de San Pedro de la Paz, Región del Biobío, Chile. 

Este proyecto innovador nace con el propósito de satisfacer la creciente demanda de 

productos vitivinícolas de excelencia entre los residentes de la zona, poniendo especial 

énfasis en los vinos provenientes de los prestigiosos valles del Itata y Biobío, reconocidos 

por su tradición vitivinícola y calidad excepcional. 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.- PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



1.- PLATEAMIENTO DEL ESTUDIO 

1.1.- Planteamiento del Estudio 

 

Desarrollar un estudio de prefactibilidad para evaluar la viabilidad técnica y económica 

de la implementación de "La Cava de Valles", un local comercial especializado en vinos 

naturales ubicado en la comuna de San Pedro de la Paz, con énfasis en la 

comercialización de vinos provenientes de los valles del Itata y Biobío. 

La investigación abarca un análisis de las tendencias en el mercado del vino, con 

especial énfasis en los viñedos de los valles del Itata y Biobío. Estos valles albergan 

viñas de diversos niveles, muchas de ellas con certificaciones que garantizan no solo el 

suministro y la variedad de los productos, sino también el cumplimiento de la legislación 

vigente y los estándares de calidad requeridos. 

La relevancia de este proyecto radica en su potencial para: 

1. Ofrecer a los consumidores locales acceso a una selección única de vinos 

naturales. 

2. Promover y apoyar a los productores de vinos naturales de los valles del Itata y 

Biobío. 

3. Contribuir al desarrollo económico y cultural Vitivinícola en la comuna de San 

Pedro de la Paz. 

El local se ubicará estratégicamente en un sector comercial consolidado de la comuna 

de San Pedro de la Paz. Nuestra aspiración es construir una sólida base de clientes 

frecuentes mediante un servicio distintivo y una oferta vitivinícola que no existe en la 

zona. 

 

 



1.2.- Formulación: 

 

La idea por desarrollar inicia con la demanda de Vinos Naturales en San Pedro de la 

Paz. 

1.2.1.- La demanda de vinos naturales en San Pedro de la Paz puede ser evaluada 

considerando varias tendencias y factores locales: 

1. Crecimiento de la Conciencia por lo Natural: 

o Cada vez más consumidores buscan productos orgánicos y sostenibles. 

Los vinos naturales, elaborados sin aditivos químicos, están ganando 

popularidad entre aquellos que prefieren opciones más saludables y 

responsables. 

2. Interés Local por Productos Regionales: 

o La promoción de vinos de la región, especialmente del Valle del Itata y 

Biobío, puede generar un sentido de pertenencia y apoyo a la producción 

local, lo que incrementa la demanda. 

3. Eventos y Ferias: 

o La realización de eventos relacionados con vinos naturales, como catas y 

ferias, puede ser un indicador del interés local y ayudar a evaluar el 

potencial de mercado. 

4. Estudios de Mercado: 

o Es recomendable realizar encuestas o focus groups para comprender 

mejor las preferencias de los consumidores locales. Preguntar sobre la 

disposición a pagar y el conocimiento sobre vinos naturales puede ser útil. 

5. Tendencias Nacionales: 

o A nivel nacional, el aumento en el consumo de vinos naturales ha sido 

evidente. Según algunas fuentes, el mercado de vinos naturales ha 

experimentado un crecimiento anual de alrededor del 10-15%, aunque los 

datos específicos para San Pedro de la Paz necesitarían un estudio más 

detallado. 



1.2 JUSTIFICACION  DEL ESTUDIO 

Dada la tendencia de crecimiento por Vinos Naturales y tendencia de la gente por el 

consumo de productos de la zona y que se menciona los siguiente plantear de la 

necesidad del Mercado del Vino en la Comuna. 

Para esto indicaremos aspectos claves Crecimiento del Vino, Crecimiento de los Valles 

del Itata y Biobío, conectividad y Punto geográfico de ubicación. 

En Informe anual de la Asociación de Viñedos Orgánicos de País, publicado en 2023. 

Según este reporte, el mercado de vinos naturales ha experimentado un crecimiento 

interanual del 12% en los últimos 3 años a nivel nacional.  

Según Informe Boletin año 2024, ODEPA (oficin de estudios y Politicas Agrarias/chile) 

Exportaciones 2024 

En el mes de julio de 2024, las exportaciones totales de vino alcanzaron a 71,3 millones 

de litros, por un total de USD 171,9 millones FOB, lo que representa un incremento de 

23% en volumen y 19,6% en valor respecto a julio de 2023. 

 

Del total exportado en este periodo, 42,8 millones de litros corresponden a vino con 

denominación de origen, por un valor de USD 140,14 millones FOB. Estas cifras 

representan un aumento de 35,3% en volumen y 23,7% en valor. El precio medio de la 

categoría para este periodo alcanza a USD 3,28 / litro, lo que significa una disminución 

de 8,6% en relación a julio de 2023. 

 

Respecto al vino a granel , en julio de 2024, se exportaron 21,3  millones de litros por un 

monto total de USD 16,15 millones FOB, estos valores representan una disminución de 

0,3% en volumen y  16,0,% en valor respecto a julio de 2023. 

Las exportaciones de vinos en las otras categorías tales como:  envases menores a 2 



litros,  envases entre 2 y 10 litros y espumosos presentaron un incremento en volumen y 

valor exportado respecto al mes de julio 2023. 

En el período enero-julio 2024, se observa un incremento de las exportaciones de 15% 

en volumen y 5,1% en valor respecto al mismo período el año 2023. 

Catastro 2023 

El Servicio Agrícola y Ganadero (SAG) publicó el catastro 2023, el cual muestra que la 

superficie de vides para vinificación alcanzó 124.436,4  hectáreas, que, en comparación 

al catastro presentado en el año 2022 (cuya superficie alcanzó a 129,016,5 hectáreas) 

el total de plantaciones declaradas tuvo una disminución de un 4%, lo que representa 

una disminución de 4.580 hectáreas en relación con la superficie del Catastro Vitícola 

del año 2022. 

 

En relación con las variedades de vid viníferas declaradas a nivel nacional, el 72,8% de 

la superficie corresponde a variedades tintas y un 27,2% a variedades blancas. La mayor 



superficie plantada corresponde a Cabernet-Sauvignon con 34.644,5 ha (27,8% del 

total),  seguida por Sauvignon blanc con  14.402,0 ha (11,6),  Merlot con  10.040,2 ha 

(8,1%), País  10.415,5 ha (8,4%), Carmenere con 9.962,7 ha (8%) y Chardonnay  9.959,3 

ha (8,0%). 

Informe de Producción de Vinos 2024 

Según datos del Informe de Producción de vinos emitido por SAG, la producción total de 

vinos en Chile alcanzó a 923,7 millones de litros el año 2024, presentando una 

disminución del 15,6% respecto al año anterior. La producción de vinos con 

Denominación de Origen fue de 804,2 millones de litros, presentando un 12,9% de 

disminución respecto al año anterior. 

 

El volumen de ventas interno se estima en 225 millones de litros anuales, con una 

participación de 18,6% de vinos finos. En los últimos cuatro años el consumo total 

y per cápita de vino ha caído, sin embargo, se observa un consumo relativo mayor 

de vinos de mayor calidad 



 

En Artículo de la revista especializada "Vitis" de Mes de 2024. El artículo cita un 

estudio de mercado realizado por la consultora Vinícola S.A., que estima un 

aumento del 15% anual en las ventas de vinos naturales a nivel nacional en los 

últimos 2 años. 

En Reporte trimestral de la Cámara de Comercio de Capital, que indica un 

crecimiento del 13% en el consumo de vinos naturales en la región durante el 

último año. 

Con estas referencias puedo confirmar que efectivamente se ha observado un 

crecimiento significativo, entre el 12-15% anual, en el mercado nacional de vinos 

naturales en los últimos años, tal como se mencionaba inicialmente. 

 



 

 

https://apps.odepa.gob.cl/powerBI/boletin_vino_pisco.html 

 

 

 



En cuanto a la conexión con los valles de Itata y Biobío: 

Estos dos valles vitivinícolas se ubican en la región sur-central de País, y son 

conocidos por su larga tradición en la producción de vinos artesanales y orgánicos. 

Según datos de la Asociación de Viñateros de Itata y Biobío, estas zonas representan 

aproximadamente el 25% de la producción nacional de vinos naturales. 

Diversos estudios han señalado que el auge del consumo de vinos naturales a nivel 

país ha sido impulsado en gran medida por la creciente popularidad de los vinos 

provenientes de estas regiones, reconocidos por su calidad y enfoque sostenible. 

Tanto el valle de Itata como el Biobío se han posicionado como epicentros de la 

producción y desarrollo del segmento de vinos naturales en del País, beneficiándose 

del aumento de la demanda nacional. Por lo tanto, se puede concluir que el sólido 

crecimiento del 12% anual en el mercado nacional de vinos naturales, según el 

informe de la Asociación de Viñedos Orgánicos, está estrechamente ligado al 

dinamismo y liderazgo que han mostrado los valles de Itata y Biobío en este segmento 

(Según el último Informe Anual de la Asociación de Viñas de Chile, publicado en 

2023). 
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 

 

La producción total de vino en Chile durante el año 2022 fue de aproximadamente 

1,200 millones de litros. 

De esa producción total, se estima que los valles de Itata y Biobío, ubicados en la 

región sur-central del país, representaron alrededor del 22% del total. 



 

Esta gráfica muestra que la producción total de vino en Chile durante 2022 fue 

de aproximadamente 1,200 millones de litros, de los cuales los valles de Itata y 

Biobío representaron alrededor del 22% de esa cantidad. 

 

 

1.3.- Objetivos 

1.3.1.- Los objetivos principales de este estudio son: 

1. Evaluar la viabilidad técnica de establecer "La Cava de Valles" en San Pedro de 

la Paz. 

2. Presentar Mercado del Vino de los valles Itata y Biobío. 

3. Analizar la factibilidad económica y financiera del proyecto. 



1.3.2.- Los objetivos secundarios de este estudio es la propuesta de: 

Para lograr estos objetivos, se emplearán los objetivos secundarios, que indica las 

diversas metodologías, incluyendo: 

 Análisis de mercado y encuestas a potenciales clientes. 

 Indicación de Fortaleza y Marquetink. 

 Evaluación de aspectos legales y regulatorios. 

1.3.3.- METODOLOGÍA DE INVESTIGACIÓN 

 

1. Diseño de Investigación 

Esta investigación de basa en 100 encuestas (Presencial y On-line) 

 

1.1 Enfoque Mixto 

 Cuantitativo:  

o Encuestas estructuradas (n=100) 

o Análisis estadístico 

o Medición de variables específicas 

 Cualitativo:  

o Observación del comportamiento 

o Análisis de preferencias 

o Interpretación de patrones 

1.2 Alcance 

 Exploratorio: Conocer preferencias de vinos naturales. 

 Descriptivo: Caracterizar perfiles de consumo. 

 Correlacional: Relación entre variables demográficas y consumo. 

 Explicativo: Comprender factores de decisión de compra. 

 

 

 

 



 1.4.- MARCO METODOLOGICO 

 

1.4.1 Población y Muestra 

 Población: Habitantes de San Pedro mayores de 18 años. 

 Muestra: 100 personas. 

 Muestreo: Aleatorio estratificado por edad y género. 

 Nivel de confianza: 95%. 

 Margen de error: ±5%. 

 

1.4.2 Variables de Estudio 

1. Variables Independientes:  

 Características demográficas. 

 Nivel socioeconómico. 

 Conocimiento previo sobre vinos. 

 

2. Variables Dependientes:  

 Preferencias de consumo. 

 Hábitos de compra. 

 Disposición a pagar. 

1.4.3 Instrumentos de Recolección 

1. Encuesta Estructurada:  

 Formato digital. 

 6 secciones temáticas. 

 20 preguntas totales. 

2. Escala de Medición:  

 Nominal para datos demográficos. 

 Ordinal para preferencias. 

 Intervalo para precios. 

 Razón para frecuencias. 

 

 



 

1.4.4 Técnicas de Análisis 

 

1. Análisis Cuantitativo:  

 Estadística descriptiva. 

 Análisis de correlación. 

 Pruebas de hipótesis. 

 Segmentación de mercado. 

2. Análisis Cualitativo:  

 Análisis de patrones. 

 Interpretación de preferencias. 

 Identificación de tendencias. 

  

1.4.5 Herramientas Utilizadas 

1. Recolección de Datos:  

 Formularios digitales. 

 Base de datos estructurada. 

2. Procesamiento:  

 Software estadístico. 

 Herramientas de visualización. 

 Análisis de datos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Basado en la simulación de 100 encuestas para la comuna de San Pedro, aquí están 

los hallazgos más relevantes: 

 

1. Perfil Demográfico:  

 

 La mayoría de los encuestados (55%) están entre 26-45 años. 

 Existe una distribución equilibrada entre géneros (48% femenino, 49% 

masculino). 

 El 60% tiene ingresos entre $500.001 y $1.500.000. 

 

2. Hábitos de Consumo:  

 El 50% consume vino al menos una vez por semana. 

 La mayoría (65%) gasta entre $5.000 y $15.000 por botella. 

3. Conocimiento de Vinos Naturales:  

 50% conoce y ha probado vinos naturales. 

 35% ha escuchado pero no ha probado. 

 Solo 15% no los conoce. 

4. Disposición de Compra:  

 60% está dispuesto a pagar hasta un 20% más por vinos naturales. 
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 20% no pagaría extra. 

 20% pagaría más del 20% adicional. 

Ideas Principales: 

 

1. Existe un alto nivel de conocimiento sobre vinos naturales en la comuna. 

2. La disposición a pagar un precio premium es significativa. 

3. El consumo de vino es frecuente en la población. 

4. Hay una buena representación de consumidores en edad productiva. 

 

Oportunidades Identificadas: 

 

1. Potencial para desarrollo de productos en el rango de $5.000-$15.000. 

2. Alto interés en el segmento de vinos naturales. 

3. Mercado educado y consciente del producto. 

 

Basado en este análisis más profundo, podemos identificar los siguientes aspectos 

específicos: 

 

1. Preferencias por Tipo de Cepa 

A. Vinos Tintos: 
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B. Vinos Blancos: 

 

 

 

 

2. Segmentación por Comportamiento de Compra 

 

A.  Consumidor Tradicional (35%): 

 Compra principalmente en supermercados. 

 Prefiere vinos conocidos. 

 Sensible al precio. 

 Consumo ocasional. 

 

B. Entusiasta del Vino Natural (25%): 

 Compra en vinotecas especializadas. 

 Conocimiento avanzado. 

 Disposición a pagar premium. 

 Consumo frecuente. 

 

C. Explorador Consciente (30%): 

 Compra directo del productor y online. 
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 Interés en sostenibilidad. 

 Precio medio-alto. 

 Consumo regular. 

D. Consumidor Social (10%): 

 Compra variada. 

 Influenciado por recomendaciones. 

 Precio medio. 

 Consumo social. 

 

3. Canales de Distribución Preferidos 

 Vinotecas especializadas: 45%. 

 Supermercados: 40%. 

 Directo del productor: 35%. 

 Compra online: 30%. 

 

4. Servicios Adicionales de Interés 

 Catas guiadas: 65%. 

 Maridajes: 55%. 

 Visitas a viñedos: 45%. 

 Club de vinos: 35%. 

 Cursos de vino: 30%. 

 

5. Correlaciones Significativas 

A. Precio-Conocimiento: 

 A mayor conocimiento, mayor disposición a pagar premium. 

 Correlación positiva (0.75) entre educación vínica y precio. 

B. Edad-Preferencias: 

 26-35 años: Mayor interés en vinos naturales y experiencias. 

 36-45 años: Mayor disposición a pagar premium. 

 46+ años: Preferencia por canales tradicionales. 

 



6. Oportunidades de Mercado Identificadas 

A. Desarrollo de Producto: 

 Enfoque en cepas País y Carmenere para vinos naturales. 

 Potencial para blancos naturales (mercado menos saturado). 

B. Canales de Distribución: 

 Fortalecer venta directa y online. 

 Desarrollo de vinotecas especializadas. 

C. Servicios Complementarios: 

 Programas educativos y experienciales. 

 Clubes de vino con enfoque en naturales. 

7. Recomendaciones Estratégicas 

A. Corto Plazo: 

 Implementar programa de catas educativas. 

 Desarrollar canal de venta directa. 

B. Mediano Plazo: 

 Crear club de vinos naturales. 

 Establecer alianzas con vinotecas especializadas. 

C. Largo Plazo: 

 Desarrollar centro de experiencias. 

 Expandir línea de productos naturales. 

 

 



 

 

 

 

Aspectos destacables de la distribución: 

 Predominio de clase media (C2 y C3) con más del 60% de la población 

 Segmento ABC1 significativo (15.8%) 

 Bajo porcentaje de segmento E (4.1%) 

 



 

Desglose por Nivel Socioeconómico 

Grupo ABC1 (15.2%) 

 Ingreso promedio: 2.500.000+ 

 Nivel educacional: Universitaria completa 

 Sectores principales: Andalué, Portal San Pedro 

Grupo C2 (25.8%) 

 Ingreso promedio: 1.500.000-2.500.000 

 Nivel educacional: Universitaria/Técnica 

 Sectores principales: Huertos Familiares, San Pedro del Valle 

Grupo C3 (32.5%) 

 Ingreso promedio: 800.000-1.500.000 

 Nivel educacional: Técnica/Media completa 

 Sectores principales: Boca Sur, Michaihue 

 



Grupo D (20.3%) 

 Ingreso promedio: 400.000-800.000 

 Nivel educacional: Media completa/incompleta 

 Sectores principales: Candelaria, Villa Spring 

Grupo E (6.2%) 

 Ingreso promedio: <400.000 

 Nivel educacional: Básica 

 Sectores principales: Sectores periférico 

 

1.5.- MARCO LEGAL 

Los trámites necesarios según las distintas normativas y leyes que regulan la producción, 

elaboración o compra y venta de bebidas alcohólicas en Chile son los siguientes:  

 

i. Hacer inicio de Actividades: Tramite que se realiza a través del Servicio de 

Impuestos Internos (SII), con el correspondiente giro comercial con código 110200 

“elaboración, comercialización de vinos”.  

 

ii. Informar al SAG del inicio de actividades: La normativa establece que “toda 

persona natural o jurídica que produzca, envase, comercialice, importe o exporte 

alcoholes etílicos y bebidas alcohólicas debe, como primer trámite, informar al 

SAG sobre su inicio de actividades” (Ministerio del Interior, 2004).  Con este 

trámite, pasa a formar parte del “Registro de productores, envasadores, 

importadores y exportadores de alcoholes etílicos, bebidas alcohólicas, mostos y 

vinagres” y obtiene un documento que certifica dicho registro. Esta inscripción 

debe realizarse dentro de los primeros 30 días, contados desde la fecha de 

presentación de la declaración jurada de inicio de actividades ante el SII. (Martinez 

& Santibáñez, 2020). El tramite tiene un costo de 0.14UTM, el certificado se 



entrega de manera inmediata y es de duración indefinida. Para la mantención del 

certificado se debe dar aviso al SAG de cualquier cambio en la razón social o 

dirección.  

 

iii. Establecer facturación electrónica: Los elaboradores y comercializadores están 

obligados a ser facturadores electrónicos (Martinez & Santibáñez, 2020). Para ello 

se debe comprar un certificado digital a las empresas emisoras autorizadas. Con 

este certificado se instala un software en el sistema electrónico que mantenga la 

empresa y que permite realizar todos los tramites del Servicio de Impuestos 

Internos, tales como facturas y guías de despacho.  

 

iv. Abrir un Libro de Vendimia: Dado el inicio de actividades en el SII y el registro 

en el SAG, el productor debe comprar un libro foliado al que se denomina Libro 

de Vendimia, donde debe llevar registro de todos los ingresos de uvas para 

procesar en la bodega – con información de fecha, origen, kilos y variedad de 

uvas- y los rendimientos en litros de cada uno de los ingresos. Los 

comercializadores podrán solicitar esta documentación a cada productor para 

calificar origen y calidad. La información del Libro de Vendimia debe ser usada 

como base para la Declaración de Cosecha en el SAG, la cual se debe realizar 

hasta el 31 de mayo de cada año.  

 

v. Abrir un Libro de Existencias: El productor también está obligado a establecer 

un segundo registro denominado Libro de Existencias, el cual debe llevar por 

escrito un registro de todas las ventas y compras, así como las mermas de los 

productos afectos a la Ley de Alcoholes 18.455 (Ministerio del Interior, 2004). Esta 

documentación también podrá ser solicitada por el comercializador en caso de 

que estime necesario.  

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.- MARCO TEORICO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Desarrollaré referencias relevantes de modelos de negocio similares tanto nacionales 

como internacionales: 

 

REFERENCIAS NACIONALES: 

 

1. El Mundo del Vino (Santiago, Chile) Fuente: Memoria Anual 2023, Registro de 

Comercio Aspectos relevantes: 

 Modelo multitienda (32 locales) 

 Mix: 70% vinos nacionales, 30% importados 

 Facturación anual: USD 25M (2023) 

 Crecimiento sostenido 15% anual 

2. La Cava (Vitacura, Santiago) Fuente: Estudio Retail Vinotecas Chile 2023 

Características destacables: 

 Formato boutique 

 Enfoque en vinos premium 

 Ventas anuales: USD 2.5M 

 Club de vinos exclusivo 

3. Vinoteca Biobío (Concepción) Fuente: Registro Municipal, Reportes comerciales 

Datos relevantes: 

 Pioneros en la región 

 Especialización en vinos del sur 

 Ventas mensuales promedio: $45M 

 Eventos de cata mensual 

 

REFERENCIAS INTERNACIONALES: 

1. Berry Bros. & Rudd (Londres, UK) Fuente: Wine Business Monthly, Annual Report 

2023 Modelo destacado: 

 300 años de historia 

 Enfoque educativo 

 Programa de fidelización 

 Ventas anuales: £200M 



2. La Carte des Vins (París, Francia) Fuente: European Wine Retailers Association 

Características: 

 Formato boutique urbano 

 90-120 m² por local 

 Especialización regional 

 Margen operativo 35% 

3. Vintage Wine Merchants (California, USA) Fuente: Wine Spectator Business 

Report 2023 Aspectos relevantes: 

 Modelo híbrido (físico/online) 

 Enfoque en vinos orgánicos 

 Eventos educativos 

 Revenue anual: USD 3.5M 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

CAPITULO 1: ESTUDIO DE MERCADO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



3.1.1.-DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 

 

"La Cava de Valles" será un local especializado en la comercialización de vinos naturales, 

ubicado en San Pedro de la Paz. El negocio se distinguirá por: 

 

 Enfoque en vinos naturales y biodinámicos 

 Asesoría especializada 

 Experiencias de cata y degustación 

 Promoción de productores locales 

 Servicio personalizado 

 Club de vinos exclusivo 

 

 

 

 

3.1.2.- MISIÓN Y VISIÓN 

 

Misión: "Ofrecer una selección única de vinos naturales de alta calidad, promoviendo la 

cultura vitivinícola sustentable y brindando una experiencia de compra especializada que 

conecte a los amantes del vino con productores locales comprometidos con métodos 

naturales de elaboración." 

 

Visión: "Ser reconocidos para 2027 como el referente principal en vinos naturales de la 

comuna de San Pedro de la Paz, Región del Biobío, destacándonos por nuestra 

expertise, servicio personalizado y compromiso con la viticultura sustentable." 

 

3.1.3.- ANÁLISIS DE OFERTA Y DEMANDA 

 

ANÁLISIS DE DEMANDA: 

 

1. DEMANDA POTENCIAL:  



Fuentes: 

 INE Censo 2022 

 CASEN 2022 

 Estudios de consumo GFK 

 

Cálculo base: 

 Población San Pedro: 145,906 habitantes 

 Segmento objetivo (ABC1-C2): 40% = 58,362 

 Consumidores de vino (65%): 37,935 

 Consumo promedio anual: 15.2 L per cápita 

 Gasto promedio mensual en vinos: $85,000 

 

 

 

2. FACTORES QUE INFLUYEN EN LA DEMANDA: 

 

a) Económicos: 

 Ingreso per cápita 

 Elasticidad precio-demanda 

 Poder adquisitivo local 

 

b) Socioculturales: 

 Tendencias de consumo 

 Preferencias locales 

 Ocasiones de consumo 

 

3. COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA: 

 

ANÁLISIS DE OFERTA: 

 

BALANCE OFERTA-DEMANDA: 



 

1. Oportunidades Identificadas: 

 Demanda insatisfecha en segmento premium 

 Nichos especializados sin atender 

 Servicios complementarios limitados 

 

2. Factores Críticos: 

 Ubicación estratégica 

 Diferenciación servicio 

 Mix de productos 

 Precio competitivo 

 

 

3. Recomendaciones: 

 

a) Corto Plazo: 

 Enfoque en segmentos desatendidos 

 Desarrollo de servicios únicos 

 Estrategia de precios competitiva 

 

b) Mediano Plazo: 

 Expansión portafolio 

 Desarrollo canal online 

 Programa fidelización 

 

c) Largo Plazo: 

 Expansión geográfica 

 Integración vertical 

 Marca propia 

 

Análisis de Oferta - Mercado de Vinos Premium 



 

1. COMPETENCIA DIRECTA 

Vinotecas Especializadas 

Competidor Ubicación Fortalezas Debilidades 

Vinoteca 1 Centro Trayectoria Precio alto 

Vinoteca 2 Mall Ubicación Limitado stock 

Vinoteca 3 Strip Center Variedad Servicio básico 

 

Supermercados Premium 

Local Participación Fortalezas Debilidades 

Jumbo 25% Precio Asesoría limitada 

Lider 20% Variedad Sin especialización 

Unimarc 15% Ubicación Stock limitado 

 

2. ANÁLISIS DE PRECIOS 

Por Categoría 

Categoría Rango Precio Margen Promedio Rotación 

Nivel entrada $8,000-15,000 25% Alta 

Premium $15,000-30,000 35% Media 

Super Premium $30,000-60,000 40% Baja 

Ultra Premium $60,000+ 45% Muy Baja 

Comparativo Competencia 

Canal Premium Nacional Importados Orgánicos 

Vinotecas +15% +20% +25% 

Supermercados Base +10% +15% 

Online -5% +5% +10% 

 



 

3. CAPACIDAD DE OFERTA 

Estructura de Mercado 

Canal % Mercado Crecimiento Tendencia 

Tradicional 45% -5% Decreciente 

Especializado 30% +15% Creciente 

Online 25% +25% Creciente 

 

 

 

Barreras de Entrada 

Barrera Impacto (1-5) Mitigación 

Capital 4 Financiamiento 

Conocimiento 5 Capacitación 

Ubicación 4 Estudio mercado 

Proveedores 3 Alianzas 

 

 

3.1.4.- ANÁLISIS FODA 

Fortalezas: 

 Ubicación estratégica 

 Personal especializado 

 Productos exclusivos 

 Cercanía a productores 

 Experiencia diferenciada 

Oportunidades: 

 Mercado en crecimiento 

 Tendencia hacia lo natural 

 Desarrollo económico local 



 Turismo enológico potencial 

 Alianzas con productores 

Debilidades: 

 Marca nueva en el mercado 

 Inversión inicial alta 

 Productos de nicho 

 Limitada variedad inicial 

 Costos operativos elevados 

Amenazas: 

 Competencia de vinotecas 

 Situación económica variable 

 Cambios regulatorios 

 Estacionalidad de ventas 

 Sensibilidad al precio 

 

 

3.1.4.- ANÁLISIS 5 FUERZAS DE PORTER 

Análisis de las Cinco Fuerzas de Porter - Vinoteca Premium 

 

1. PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CLIENTES 

Factor Nivel Impacto Justificación 

Concentración de 

compradores 
Medio 3/5 Mercado fragmentado pero informado 

Costos de cambio Bajo 4/5 Facilidad para cambiar de proveedor 

Diferenciación del 

servicio 
Alto 2/5 Oportunidad de diferenciación en experiencia 

Sensibilidad al precio Medio 3/5 Segmento premium menos sensible 

Información disponible Alto 4/5 Alta disponibilidad de información online 

 

Estrategias de Mitigación 



 Programa de fidelización personalizado 

 Servicios exclusivos (catas, eventos) 

 Asesoría especializada 

 Experiencia de compra única 

 Club de vinos exclusivo 

 

2. PODER DE NEGOCIACIÓN DE PROVEEDORES 

Factor Nivel Impacto Justificación 

Concentración de 

proveedores 
Medio 3/5 Múltiples viñas pero distribución controlada 

Importancia del volumen Alto 4/5 Descuentos significativos por volumen 

Costos de cambio Medio 3/5 Relaciones establecidas importantes 

Amenaza de integración Bajo 2/5 Poco probable integración directa 

Diferenciación de insumos Alto 4/5 Productos únicos y exclusivos 

 

Estrategias de Mitigación 

 Alianzas estratégicas con viñas 

 Contratos de exclusividad 

 Diversificación de proveedores 

 Compras conjuntas 

 Desarrollo de marca propia 

 

 

 

3. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES 

Factor Nivel Impacto Justificación 

Economías de escala Medio 3/5 Relevante en compras mayoristas 

Requisitos de capital Alto 4/5 Inversión inicial significativa 

Acceso a distribución Medio 3/5 Canales establecidos pero accesibles 



Factor Nivel Impacto Justificación 

Diferenciación del producto Alto 4/5 Oportunidad de especialización 

Regulaciones Alto 4/5 Permisos y licencias necesarios 

 

Barreras de Entrada 

 Inversión inicial alta 

 Conocimiento especializado 

 Ubicación estratégica 

 Relaciones con proveedores 

 Curva de aprendizaje 

 

 

 

4. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS 

Factor Nivel Impacto Justificación 

Disponibilidad de sustitutos Alto 4/5 Otras bebidas alcohólicas 

Precio relativo Medio 3/5 Vinos en rango competitivo 

Rendimiento relativo Bajo 2/5 Experiencia única del vino 

Costos de cambio Bajo 2/5 Fácil cambio entre bebidas 

Propensión a sustituir Medio 3/5 Lealtad a categoría vinos 

 

Productos Sustitutos 

 Cervezas artesanales 

 Destilados premium 

 Cócteles preparados 

 Bebidas sin alcohol premium 

 Electrico genérico 

 

 



5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES 

Factor Nivel Impacto Justificación 

Concentración Medio 3/5 Mercado fragmentado 

Crecimiento del mercado Alto 4/5 Crecimiento sostenido 

Costos fijos Medio 3/5 Estructura manejable 

Diferenciación Alto 4/5 Oportunidad de especialización 

Barreras de salida Medio 3/5 Inversión recuperable 

 

Competidores Principales 

 Vinotecas especializadas 

 Supermercados premium 

 Tiendas online 

 Botillerías premium 

 Tiendas de conveniencia 

 

3.1.5.- MODELO PROPUESTA DE VALOR Y CANVAS 

 

A. Propuesta de Valor: "Ofrecemos una experiencia única de descubrimiento y disfrute 

de vinos naturales, combinando una cuidada selección de productos locales con asesoría 

experta y servicios personalizados." 

 



 

 

3.1.6.- CADENA DE VALOR 

A. Actividades Primarias: 

1. Logística de Entrada:  

 Selección de proveedores 

 Control de calidad 

 Almacenamiento especializado 

2. Operaciones: 

 Gestión de inventario 

 Control de temperatura 

 Mantenimiento de productos 

3. Logística de Salida: 

 Empaque especializado 

 Delivery premium 

 Control de calidad final 

4. Marketing y Ventas: 

 Estrategia digital 

 Eventos exclusivos 

 Programa de fidelización 

selección vinos asesoría personalizada Adultos 26 años
viñas naturales control calidad club exclusivo

eventos
productores locales asesorías experto eventos VIP NES ABC1-C2

marketing
importadores gestión marca seguimientos continuo Profesionales

educación
restaurantes comunidad natural

conocedores de vino
hoteles

local premium
influencies sommelier Local físico valoran lo natural

personal experto RRSS
equipamiento Alianzas
base de datos hoja informativa

comercio online

Aliados Actividades Claves

Recursos  claves

Relaciones con Clientes Segmento de clientes

Canales de distribución

servicios especializados
experiencias premium

Personal especializado
inventario premium
marketing y eventos

sistemas y equipamiento

Costes Flujo de Ingresos

arriendo Local ventas directa vinos
membresías club
eventos y catas

Propuesta 
de Valor

Selección exclusiva de vinos naturales

Énfasis en Valles Itata y Biobío

Productos de edición Limitada

Vinos Biodinámicos certificados



5. Servicio Post-Venta: 

 Seguimiento personalizado 

 Gestión de feedback 

 Servicio de recomendación 

B. Actividades de Apoyo: 

1. Infraestructura: 

 Gestión financiera 

 Planificación estratégica 

 Control de calidad 

2. RRHH: 

 Capacitación continua 

 Gestión del conocimiento 

 Desarrollo profesional 

3. Tecnología: 

 Sistema de inventario 

 CRM 

 E-commerce 

4. Aprovisionamiento: 

 Relación con productores 

 Gestión de compras 

 Control de stock 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.-ESTUDIO TECNICO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



4.1.1.- DEFINICIÓN DEL PROYECTO 

Implementar un local comercial especializado en vinos naturales en San Pedro de la Paz, 

con énfasis en productos de los valles del Itata y Biobío, ofreciendo una experiencia 

premium de compra y asesoría experta. 

 

Ubicación y Características 

 Local comercial de 80-120m² 

 Zona comercial estratégica de San Pedro de la Paz 

 Infraestructura especializada para almacenamiento y cata 

 Diseño premium y ambiente controlado 

 

4.1.2.- ELEMENTOS INCLUIDOS 

Infraestructura Física 

 Área de ventas y exhibición 

 Espacio de cata y eventos 

 Bodega climatizada 

 Servicios sanitarios 

 Estacionamientos 

 

Equipamiento Técnico 

 Sistema de control de temperatura 

 Equipos de refrigeración especializada 

 POS y equipamiento informático 

 Mobiliario especializado 

 

Servicios  

 Venta especializada de vinos naturales 

 Asesoría experta personalizada 

 Club de vinos exclusivo 

 Eventos y catas 

 Programa de fidelización 



4.1.3. LÍMITES DEL PROYECTO 

No Incluye 

 Producción de vinos 

 Servicios de almacenamiento para terceros 

 

Restricciones 

 Horario comercial definido 

 Capacidad limitada de almacenamiento 

 Eventos con aforo máximo establecido 

 Venta exclusiva a mayores de 18 años 

 

Hitos Principales 

 Mes 3: Constitución y permisos 

 Mes 1: Local habilitado 

 Mes 1: Personal capacitado 

 Mes 3: Apertura 

 

Programa de Implementación 

 

 

 

 

Sem. Sem. Sem. Sem. Sem. Sem. Sem. Sem. Sem. Sem. Sem. Sem.
Ítem Descripción Actividades 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

1 Creación de Sociedad
2 Iniciación Actividades (SII)
3 Patente Municipal
4 Permiso Sanitarios
5 Contrato Arriendo Local
6 Implementación y Ambientación Local
7 Compra Vinos
8 Contratación Personal
9 Capacitación

10 Programación de Inauguración
11 Lanzamiento de Promociones y eventos
12 Reunión Con Viñedos Locales

Mes 1 Mes 2 Mes 3



4.2.- Análisis de localización del local de vinos en San Pedro de la Paz, desarrollaré 

una metodología específica: 

 

1. ANÁLISIS MACRO-LOCALIZACIÓN: 

a) Sectores potenciales en San Pedro de la Paz: 

 Sector San Pedro del Valle 

 Sector Andalué 

 Sector Portal San Pedro 

 Sector Huertos Familiares 

 Sector Candelaria 

b) Criterios de evaluación: 

 Demografía del sector (nivel socioeconómico, edad) 

 Accesibilidad y vías de comunicación 

 Desarrollo comercial de la zona 

 Proyectos inmobiliarios en desarrollo 

 Competencia existente 

2. ANÁLISIS MICRO-LOCALIZACIÓN: 

a) Evaluación de propiedades específicas: 

 Tamaño mínimo requerido (80-120 m²) 

 Costo de arriendo/compra 

 Estado de la propiedad 

 Necesidades de remodelación 

 Permisos municipales disponibles 

b) Factores técnicos: 

 Estacionamientos disponibles 

 Accesos para carga/descarga 

 Visibilidad desde la calle 

 Flujo peatonal 

 Seguridad del sector 

 



 

 

 

 

 

 

 



 

 

3. MATRIZ DE EVALUACIÓN: 

a) Ponderación de factores críticos: 

 Flujo de público (25%) 

 Costo de implementación (20%) 

 Accesibilidad (15%) 

 Perfil socioeconómico del sector (15%) 

 Competencia cercana (15%) 

 Seguridad (10%) 

b) Sistema de puntuación: 

 Escala de 1 a 5 para cada factor 

 Ponderación según importancia 

 Ranking final de ubicaciones 

4. ANÁLISIS DE ENTORNO: 

a) Evaluación de negocios complementarios: 

 Restaurantes cercanos 

 Tiendas gourmet 

 Centros comerciales 

 Zonas residenciales de alto nivel 

b) Proyección de desarrollo: 

 Planes reguladores municipales 



 Proyectos de infraestructura futuros 

 Tendencias de desarrollo inmobiliario 

5. ESTUDIO DE TRÁFICO: 

a) Medición de flujos: 

 Conteo peatonal en diferentes horarios 

 Análisis de tráfico vehicular 

 Patrones de movimiento en días laborales/fines de semana 

b) Accesibilidad: 

 Transporte público disponible 

 Facilidad de estacionamiento 

 Congestión en horas peak 

6. ANÁLISIS FINANCIERO POR UBICACIÓN: 

a) Costos asociados: 

 Valor de arriendo/compra 

 Costos de habilitación 

 Gastos comunes 

 Seguros y patentes 

b) Proyección de ventas: 

 Estimación de ventas por ubicación 

 ROI esperado 

 Período de recuperación de inversión 

 

Matriz de Evaluación de Localización - Local de Vinos San Pedro de la Paz 

 

1. Flujo de Público (25%) 

Factor Ponderación Método de Medición 

Tráfico peatonal 10% Conteo en diferentes horarios 

Tráfico vehicular 8% Medición SECTRA 

Visibilidad 7% Evaluación experta 

 



2. Costo de Implementación (20%) 

Factor Ponderación Método de Medición 

Arriendo/m² 8% Comparativa mercado 

Habilitación 7% Presupuesto constructora 

Permisos 5% Costos municipales 

 

3. Accesibilidad (15%) 

Factor Ponderación Método de Medición 

Estacionamientos 6% Cantidad disponible 

Transporte público 5% Rutas cercanas 

Congestión 4% Medición en peak 

 

4. Perfil Socioeconómico (15%) 

Factor Ponderación Método de Medición 

Nivel de ingresos 8% Datos CASEN 

Demografía 7% Censo 2022 

 

5. Competencia (15%) 

Factor Ponderación Método de Medición 

Directa 8% Patentes similares 

Indirecta 7% Negocios complementarios 

 

6. Seguridad (10%) 

Factor Ponderación Método de Medición 

Índice delictual 5% Estadísticas policiales 

Iluminación 5% Evaluación técnica 



 

Sistema de Puntuación 

Cada factor se evalúa en escala de 1 a 5: 1 = Muy desfavorable 2 = Desfavorable 3 = 

Neutral 4 = Favorable 5 = Muy favorable 

Fórmula de Evaluación 

Puntaje Final = Σ (Puntaje Factor × Ponderación) 

Rangos de Decisión 

 4.5 - 5.0: Ubicación óptima 

 4.0 - 4.4: Ubicación muy favorable 

 3.5 - 3.9: Ubicación favorable 

 3.0 - 3.4: Ubicación aceptable 

 < 3.0: Ubicación no recomendada 

 

LECCIONES APRENDIDAS: 

1. Factores de Éxito: 

 Ubicación estratégica 

 Personal capacitado 

 Experiencia de compra 

 Programa de fidelización 

 Presencia digital 

2. Aspectos Diferenciales: 

 Enfoque educativo 

 Catas regulares 

 Asesoría especializada 

 Selección única 

 Servicio personalizado 

3. Adaptaciones Locales: 

 Mayor énfasis en vinos regionales 

 Precios adaptados al mercado 

 Eventos culturales locales 

 Alianzas con productores 



4.5.- Plan de Marketing - La Cava de Valles 

Contexto de Mercado 

 Crecimiento del mercado de vinos naturales: 12-15% anual 

 Tendencia creciente hacia productos orgánicos y sustentables 

 50% del mercado objetivo conoce vinos naturales 

 60% dispuesto a pagar premium por vinos naturales 

Público Objetivo 

 Segmento Principal: ABC1-C2 (41% de San Pedro de la Paz) 

 Edad: 26-45 años (55% de encuestados) 

 Perfil: Profesionales con interés en vinos y productos naturales 

 Poder adquisitivo: Gasto promedio mensual $85,000 en vinos 

4.5.1. ESTRATEGIA DE MARKETING 

Posicionamiento 

 "La experiencia premium en vinos naturales del sur de Chile" 

Diferenciadores Clave 

1. Especialización en vinos naturales 

2. Enfoque en valles Itata y Biobío 

3. Asesoría experta personalizada 

4. Experiencias educativas únicas 

5. Conexión directa con productores 

4.5.2. MARKETING MIX 

Producto 

1. Portafolio Principal  

 Vinos naturales tintos (60%) 

 Vinos naturales blancos (30%) 

 Espumantes naturales (10%) 

2. Servicios Complementarios  

 Asesoría personalizada 

 Club de vinos exclusivo 

 Eventos y catas 

 Cursos de apreciación 



Precio 

1. Estrategia de Precios  

 Entry Level: $8,000-15,000 

 Premium: $15,000-30,000 

 Super Premium: $30,000-60,000 

 Ultra Premium: $60,000+ 

2. Márgenes por Categoría  

 Entry Level: 25% 

 Premium: 35% 

 Super Premium: 40% 

 Ultra Premium: 45% 

Plaza 

1. Canal Físico  

 Local premium 80-120m² 

 Ubicación estratégica en zona comercial 

 Diseño y ambientación de alta gama 

 Área de cata y eventos 

 

2. Canales Complementarios  

 Servicio delivery premium 

 Ventas corporativas 

 Alianzas con restaurantes 

 E-commerce (fase 2) 

Promoción 

1. Marketing Digital  

 Website profesional 

 Instagram y Facebook business 

 Newsletter especializado 

 Blog de contenido experto 

 Campañas SEM/SEO 



2. Marketing Tradicional  

 PR en medios especializados 

 Eventos de lanzamiento 

 Alianzas estratégicas 

 Material POP premium 

4.5.4. PROGRAMAS DE FIDELIZACIÓN 

Club de Vinos 

1. Beneficios  

 Selección mensual exclusiva 

 Precios preferenciales 

 Eventos exclusivos 

 Catas privadas 

 Visitas a viñedos 

2. Niveles de Membresía  

 Bronze: $50,000/mes 

 Silver: $100,000/mes 

 Gold: $200,000/mes 

 

4.5.5. CALENDARIO DE ACTIVIDADES 

Primer Trimestre 

1. Pre-apertura  

 Campaña de expectativa 

 Evento de lanzamiento 

 PR en medios locales 

2. Apertura  

 Evento inaugural 

 Activación de RRSS 

 Campaña de captación 

Plan Anual 

1. Eventos Regulares  



 Catas mensuales 

 Workshops trimestrales 

 Eventos estacionales 

 Masterclass con productores 

2. Campañas Especiales  

 Fiestas Patrias 

 Navidad 

 Verano 

 Aniversario 

 

4.5.6. PRESUPUESTO MARKETING 

Inversión Inicial 

1. Branding y Diseño: 15% 

2. Digital: 25% 

3. Eventos: 30% 

4. PR y Medios: 20% 

5. Material POP: 10% 

 

Presupuesto Mensual 

 8-10% de ventas proyectadas 

4.5.7. KPIs Y MÉTRICAS 

Métricas Principales 

1. Ventas  

 Ticket promedio 

 Frecuencia de compra 

 Conversión de visitas 

2. Engagement  

 NPS (Net Promoter Score) 

 Satisfacción cliente 

 Retención 

3. Digital  



 Seguidores RRSS 

 Engagement rate 

 Conversión web 

Objetivos Primer Año 

1. Ventas  

 1,500 clientes activos 

 Ticket promedio $25,000 

 20% clientes club 

2. Digital  

 5,000 seguidores RRSS 

 15% engagement rate 

 Base datos 3,000 contactos 

4.5.8. PLAN DE CONTINGENCIA 

Escenarios 

1. Bajo desempeño ventas  

 Ajuste precios 

 Promociones especiales 

 Intensificar marketing 

2. Alta demanda  

 Ampliar inventario 

 Expandir servicios 

 Programa VIP 

3. Competencia  

 Reforzar diferenciadores 

 Innovar servicios 

 Fortalecer fidelización 

 Sistemas 

1. Inventario Inicial: 30%  

 Vinos 

 Material promocional 



 Insumos 

2. Marketing: 15%  

 Branding 

 Publicidad 

 Eventos 

3. Capital de Trabajo: 15%  

 Personal 

 Operaciones 

 Contingencias 

 

4.5.9. CONTROL Y SEGUIMIENTO 

KPIs de Implementación 

1. Temporales  

 Cumplimiento de plazos 

 Hitos completados 

 Desviaciones 

 

2. Financieros  

 Control presupuestario 

 Desviaciones de costos 

 ROI inicial 

3. Operativos  

 Readiness check 

 Cumplimiento normativo 

 Estándares de calidad 

Plan de Contingencia 

1. Retrasos  

 Buffer temporal 

 Recursos adicionales 

 Ajuste de cronograma 



2. Sobrecostos  

 Reserva financiera 

 Priorización de gastos 

 Financiamiento alternativo 

3. Problemas Operativos  

 Soporte técnico 

 Capacitación adicional 

 

 

 

 

 

 

 

 

PLAN MARKETING 
(Posicionamiento)

PRODUCTO

VINO NATURALES
TINTOS 60%
BLANCO 30%

ESPUMANTE 10%

SERVICIOS
CLUB VIP CAVAS VALLE

CATAS

ASESORIAS

PRECIOS

ENTRE:
8M a 15M

15M a 30M(PREMIUM)

30M a 60M (SUPER)

CANALES

LOCAL PREMIUM
ON LINE

PAG. WED

DELIVERY

PROMOCIONES

EVENTOS CATAS
ALIANZAS RESTAURANTES

FERIAS

PROMOCIONES
CUSROS 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.- ESTUDIO ECONOMICO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



5.1. Costo de Inversión 

 

 

 

5.2. Costos Variables  

Los costos variables son gastos que cambian en función de la cantidad de bienes o 

servicios que produce una empresa.  

 

 

 

 

Número Item Cantidad
Valor 

Unitario
Total

1 Sllas (par) 2 $120.000 $240.000
2 Meson 1 $700.000 $700.000
3 Repisas 10 $69.900 $699.000
4 TV32 1 $160.000 $160.000
5 Aire acondicionado 1 $700.000 $700.000
6 Computador 1 $360.000 $360.000
7 Luminarias 3 $16.000 $48.000
8 Intalaciones 1 $15.990 $15.990
9 Mueble 1 $125.990 $125.990

10 compra de vinos 450 5500 2.675.000$      
11 Maketing/publicidad 1 1.200.000$      
12 Arriendo 1 1.000.000$      
13 comicion corredor 1 500.000$          
14 Patente 1 150.000$          
15 Materiles de Contr. Electricos 1 300.000$          
16 Garantia 1 1.000.000$      

Sumatoria---> $9.873.980

Costos Variable

Número
Item Cantidad

Valor 
Unitario

Total

1 Compra Vinos 450 5.500$          2.475.000$       
2 Flete 1 200.000$      200.000$          444$                  Cost. Por Botella
3

Sumatoria---> 2.675.000$       

% de aumento 5%
Cuadro de costo compra Vinos

0 1 año 2 año 3 año 4 año 5 año
133.750$        140.438$      140.772$          140.789$           140.789$      

mes 2.675.000$                               2.808.750$     2.815.438$   2.815.772$       2.815.789$        2.815.789$   
año 33.705.000$   33.785.250$ 33.789.263$     33.789.463$      33.789.473$ 



5.3. Costos Fijos 

 

5.4. Costos Administrativos 

  

Costos Fijos

Número Item Cantidad
Valor 

Unitario
Total 
(mes)

1 Internet , Telefono 1 $29.990 $29.990
2 Luz 1 $41.090 $41.090
3 Agua 1 $31.000 $31.000
4 Arriendo Local 1 $1.000.000 $1.000.000
5 Otros Gastos Fijos 1 $38.900 $38.900
6 Bolsas Papel 500 $45 $22.500
7
8
9

10
Sumatoria---> $1.163.480
SUMATORIA ANUAL $13.961.760

Gastos del Personal Mensual

REMUNERACIONES Jefe Local Vendor

Sueldo Base $500.000 $500.000
Bono Asistencia $0 $0
Bono Responsabilidad $100.000 $0
Comisiones Y Bonos Desempeño $0 $0
Gratificacion Legal (25% , con tope 4,75) $125.000 $125.000
Colacion $20.000 $20.000
Locomocion $10.000 $10.000
Total Imponible 725.000           625.000           
Total Haberes 755.000           655.000           
Liquido A Pagar Promedio 716.495           621.595           
Aporte Empleado Cesantía (0,6%) 45.300             39.300             
Líquido Después De S. Cesantía

Seguro Invalidez  - Sobreviv. 1,41% 10.646             9.236               
Ley Accid.Del Trab. Mutualidad 1,29% 9.740               8.450               
Seguro De Cesantia (Afc) 2,40% 18.120             15.720             
Estructura De Costos 38.505             33.405             
Total Costo Haberes

Prov. Indemnizaciones 5,9% 42.993             37.063             
Prov. Vacaciones 21 -                  -                  
Aguinaldo  Sept - Dic 1 -                  -                  
Festivos En El Mes 8 -                  -                  
Capacitaciones 1 -                  -                  
Total Costo Cargo

Total Remuneraciones $755.000 $500.000

Total Remuneraciones Anual $15.060.000
Total Remuneraciones Mensual $1.255.000



5.5. Resumen 

 

5.6. Capital de Trabajo (KT) 

 

 

5.7. Depreciación y Amortización 

 

 

 

 

Resumen de costos Años
1 2 3 4 5

Costo Fijo 13.961.760     13.961.760           13.961.760    13.961.760    13.961.760           
Costos Variables 33.705.000     33.785.250           33.789.263    33.789.463    33.789.473           
Gastos de Administración 15.060.000     15.060.000           15.060.000    15.060.000    15.060.000           
Total--> 62.726.760     62.807.010           62.811.023    62.811.223    62.811.233           

Inversion = 9.873.980
KT = 4.197.938
Total_Proyecto= 14.071.918

mes mes mes mes mes mes mes mes mes mes mes mes
Porcentaje venta proy. 0% 30% 40% 50% 50% 60% 60% 70% 70% 80% 80% 100%
DETERMINACION KT 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
INGRESOS -$                        1.743.162$       2.324.216$                   2.905.269$         2.905.269$         3.486.323$         3.486.323$         4.067.377$         4.067.377$         4.648.431$         4.648.431$         5.810.539$         
COSTOS FIJO 1.163.480$       1.163.480$       1.163.480$                   1.163.480$         1.163.480$         1.163.480$         1.163.480$         1.163.480$         1.163.480$         1.163.480$         1.163.480$         1.163.480$         
COSTO VARIABLE 2.808.750         842.625             1.123.500                      1.404.375           1.404.375           1.685.250           1.685.250           1.966.125           1.966.125           2.247.000           2.247.000           2.808.750           
UTILIDAD ACUM -3.972.230$     -262.943$         37.236$                         337.414$             337.414$             637.593$             637.593$             937.772$             937.772$             1.237.951$         1.237.951$         1.838.309$         
UTILIDAD ACUM -3.972.230$     -4.235.173$     -4.197.938$                  -3.860.523$       -3.523.109$       -2.885.516$       -2.247.922$       -1.310.150$       -372.378$           865.573$             2.103.524$         3.941.833$         

INGRESOS TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

INGRESOS ANUAL $69.726.466 -4.197.938$                  
INGRESOS MENSUAL $5.810.539

COSTOS TOTAL
COSTOS ANUAL $13.961.760
COSTOS MENSUAL $1.163.480

Número
Item Cantidad

Valor 
Unitario

Total
Años vida 

Útil
Depreciaci
ón Lineal

5to año
% 

Salvamento
Valor de 

salvamento
1 Sllas (par) 2 $120.000 $240.000 7 $34.286 1 $68.571 0,5 $120.000
2 Meson 1 $700.000 $700.000 7 $100.000 1 $200.000 0,5 $350.000
3 Repisas 10 $69.900 $699.000 7 $99.857 1 $199.714 0,5 $349.500
4 TV32 1 $160.000 $160.000 6 $26.667 1 $26.667 0,5 $80.000
5 Aire acondicionado 1 $700.000 $700.000 6 $116.667 1 $116.667 0,6 $420.000
6 Computador 1 $360.000 $360.000 6 $60.000 1 $60.000 0,6 $216.000
7 Luminarias 3 $16.000 $48.000 7 $6.857 1 $13.714 0,5 $24.000
8 Intalaciones 1 $15.990 $15.990 8 $1.999 1 $5.996 0,5 $7.995
9 Mueble 1 $125.990 $125.990 6 $20.998 1 $20.998 0,5 $62.995

10 compra de vinos 450 5500 2.675.000$      
11 Maketing/publicidad 1 1.200.000$      
12 Arriendo 1 1.000.000$      
13 comicion corredor 1 500.000$          
14 Patente 1 150.000$          1
15 Materiles de Contr. Electricos 1 300.000$          
16 Garantia 1 1.000.000$      

Sumatoria---> $9.873.980 $467.329 $712.326 $1.630.490



5.8. Proyección de Ingreso 

Según lo anteriormente expuesto se realiza una proyección de venta de 5% , esto por 

debajo del indicar del 8%  

 

 

Para la estimación de precio de venta se establece el siguiente análisis: 

 

 

 

% tendencia Clasificacion VALOR DE VENTA 1 año 2 año 3 año 4 año 5 año
69% Vinos Tintos 13.200$                                   13.200$                       13.200$                13200 13860 13860
31% Vinos Blancos 11.990$                                   11.990$                       11.990$                11990 12590 12590

venta mes 5.283.859$                            5.283.859$                5.548.052$          5.825.454$     6.116.727$                6.422.563$                 
se considera a partir del año 4 un aumento del un 5%

costo Producto costo variable Costo Fijo
5.500$                    2.586$              444$                        

Costo Total

unidad iva compra costo + iva
5.500$                    1.045$              6.545$                    

Margen 30%
Precio de venta Iva venta Precio 
sin iva con Iva

11.089$                 2.107$              13.196$                 

Monto de venta 13.196$                 
iva compra 1.045$                    
costo 5.500$                    
iva pagar 2.107$                    

4.544$                    

calculo precio de venta



Para la estimación ventas  , se proyecta una cantidad de 412 unidad con un incremento      

  

https://www.winesofchile.org/wpcontent/uploads/2018/08/2013 

 

 

 

5.9. Proyección Ingresos 

 

 

 

 

 

 

 

Proyecion de ingresos

años Venta Botellas (mes)
1 412
2 433
3 454
4 477
5 501

Venta Dia 19
vernta mes 450
S/ informacion OVI de aumento 8% 

Crecimiento 
Proyectado

5%

años 1 2 3 4 5

CANTIDAD mes 412                               433                         454                    477                               501                                

PRECIO anual anual anual anual anual

TOTAL VTA (local + Online) 69.726.466                73.212.789          76.873.428     80.717.100                84.752.955                 

Valor venta local 1 año 2 año 3 año 4 año 5 año
anual 63.406.306$              66.576.621$        69.905.452$   73.400.725$              77.070.761$               

412 mes 5.283.859$                5.548.052$          5.825.454$     6.116.727$                6.422.563$                 
Nota : crecimiento anual de 5% proyectado

valor venta online 1 2 3 4 5
13.860$                                   6.320.160$                6.636.168$          6.967.976$     7.316.375$                7.682.194$                 

38 botellas mes 526.680$                    553.014$              580.665$         609.698$                    640.183$                     
venta mes 5.810.539$                6.101.066$          6.406.119$     6.726.425$                7.062.746$                 

Resumen  de Proyección venta



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6.- CAPITULO ESTUDIO ECONOMINO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



6.1. Estado Resultado 

 

 

 

 

6.2. Flujo de Caja Puro 

 

 

 

 

DETALLE AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
(-) INVERSIÓN INICIAL
(-) CAPITAL DE TRABAJO
(+) INGRESOS OPERACIÓN 69.726.466$             73.212.789$                  76.873.428$               80.717.100$                   84.752.955$                        
(-) COSTOS -29.021.760$            -29.021.760$                 -29.021.760$              -29.021.760$                  -29.021.760$                      
(-) COSTOS VARIABLES -33.705.000$            -33.785.250$                 -33.789.263$              -33.789.463$                  -33.789.473$                      
(-) DEPRECIACIÓN -467.329$                 -467.329$                      -467.329$                   -467.329$                       -467.329$                           

(=) RESULTADO OPERACIONAL 6.532.377$               9.938.450$                    13.595.077$               17.438.548$                   21.474.393$                        
(-) PÉRDIDA PERIODO ANTERIOR 
(=) UTILIDAD BRUTA 6.532.377$               9.938.450$                    13.595.077$               17.438.548$                   21.474.393$                        
(-) IMPUESTOS 27% -1.763.742$              -2.683.381$                   -3.670.671$                -4.708.408$                    -5.798.086$                        

4.768.635$               7.255.068$                    9.924.406$                 12.730.140$                   15.676.307$                        
(+)DEPRECIACIÓN 467.329$                  467.329$                       467.329$                    467.329$                        712.326$                             

-$                                -$                                    -$                                        
(+)VALOR LIBRO 712.326$                             

14.071.918

ESTADO RESULTADO

DETALLE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
(-) INVERSIÓN INICIAL -9.873.980$                 
(-) CAPITAL DE TRABAJO -4.197.938$                 
(+) INGRESOS OPERACIÓN 69.726.466$               73.212.789$                76.873.428$                80.717.100$                84.752.955$                
(-) COSTOS -29.021.760$              -29.021.760$               -29.021.760$               -29.021.760$               -29.021.760$               
(-) COSTOS VARIABLES -33.705.000$              -33.785.250$               -33.789.263$               -33.789.463$               -33.789.473$               
(-) DEPRECIACIÓN -467.329$                   -467.329$                    -467.329$                    -467.329$                    -467.329$                    
(+) VALOR DE SALVAMENTO 1.630.490$                  
(-) VALOR DE LIBRO -712.326$                    
(=) RESULTADO OPERACIONAL 6.532.377$                 9.938.450$                  13.595.077$                17.438.548$                22.392.557$                
(-) PÉRDIDA PERIODO ANTERIOR 
(=) UTILIDAD BRUTA 6.532.377$                 9.938.450$                  13.595.077$                17.438.548$                22.392.557$                
(-) IMPUESTOS 27% -1.763.742$                -2.683.381$                 -3.670.671$                 -4.708.408$                 -6.045.990$                 
(=) UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO 4.768.635$                 7.255.068$                  9.924.406$                  12.730.140$                16.346.566$                
(+)DEPRECIACIÓN 467.329$                    467.329$                     467.329$                     467.329$                     712.326$                     
(+) PÉRDIDA PERIODO ANTERIOR -$                                 -$                                 -$                                 
(+)VALOR LIBRO 712.326$                     
(+) RECUPERACION CAPITAL DE TRABAJO 4.197.938$                  
(=) FCN -14.071.918 5.235.964$                 7.722.397$                  10.391.735$                13.197.469$                21.969.156$                

(=) FLUJO EN KO -14.071.918 4.573.440$                 5.891.757$                  6.925.117$                  7.682.031$                  11.169.793$                

(=) PER_REC_IN -14.071.918 -9.498.478$                -3.606.720$                 3.318.397$                  11.000.428$                22.170.221$                

0 1 , 3 4
TASA DE DESCUENTO 14,49%
VAN 22.170.221
TIR 55,2%

 FLUJO DE CAJA PURO



6.3. Flujo de Caja con 50% de financiamiento 

 

 

6.4. Flujo de Caja con 75% de financiamiento 

 

 

 

DETALLE AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
(-) INVERSIÓN INICIAL -9.873.980$           
(-) CAPITAL DE TRABAJO -4.197.938$           
(+) PRESTAMO 7.035.959$             
(+) INGRESOS OPERACIÓN 69.726.466$                73.212.789$                76.873.428$                80.717.100$                84.752.955$                
(-) COSTOS -29.021.760$               -29.021.760$               -29.021.760$               -29.021.760$               -29.021.760$               
(-) COSTOS VARIABLES -33.705.000$               -33.785.250$               -33.789.263$               -33.789.463$               -33.789.473$               
(-) DEPRECIACIÓN -467.329$                    -467.329$                    -467.329$                    -467.329$                    -467.329$                    
(-) INTERESES PRESTAMO -1.455.740$                 -1.262.753$                 -1.029.836$                 -748.730$                    -409.462$                    
(+) VALOR DE SALVAMENTO 1.630.490$                  
(-) VALOR DE LIBRO -712.326$                    
(=) RESULTADO OPERACIONAL 5.076.637$                  8.675.697$                  12.565.240$                16.689.818$                21.983.095$                
(-) PÉRDIDA PERIODO ANTERIOR 
(=) UTILIDAD BRUTA 5.076.637$                  8.675.697$                  12.565.240$                16.689.818$                21.983.095$                
(-) IMPUESTOS 27% -1.370.692$                 -2.342.438$                 -3.392.615$                 -4.506.251$                 -5.935.436$                 
(=) UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO 3.705.945$                  6.333.259$                  9.172.625$                  12.183.567$                16.047.659$                
(+)DEPRECIACIÓN 467.329$                     467.329$                     467.329$                     467.329$                     467.329$                     
(-) AMORTIZACION PRESTAMO -932.756$                    -1.125.743$                 -1.358.660$                 -1.639.766$                 -1.979.034$                 
(+) PÉRDIDA PERIODO ANTERIOR -$                                 -$                                 -$                                 -$                                 
(+)VALOR LIBRO 712.326$                     
(+) RECUPERACION CAPITAL DE TRABAJO 4.197.938$                  
(=) FCN -7.035.959 3.240.518$                  5.674.845$                  8.281.295$                  11.011.130$                19.446.218$                
(=) FLUJO EN KO -7.035.959 2.760.593$                  4.118.413$                  5.119.907$                  5.799.408$                  8.725.190$                  
(=) PER_REC_IN -7.035.959 -4.275.366$                 -156.953$                    4.962.954$                  10.762.363$                19.487.553$                

0
TASA DE DESCUENTO 17,385%
VAN 19.487.553
TIR 80,1%
PRI 2,12 años

 FLUJO DE CAJA 50% FINANCIAMIENTO

DETALLE AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
(-) INVERSIÓN INICIAL -9.873.980$              
(-) CAPITAL DE TRABAJO -4.197.938$              
(+) PRESTAMO 10.553.938$             
(+) INGRESOS OPERACIÓN 69.726.466$                73.212.789$                76.873.428$                80.717.100$                84.752.955$                
(-) COSTOS -29.021.760$               -29.021.760$               -29.021.760$               -29.021.760$               -29.021.760$               
(-) COSTOS VARIABLES -33.705.000$               -33.785.250$               -33.789.263$               -33.789.463$               -33.789.473$               
(-) DEPRECIACIÓN -467.329$                    -467.329$                    -467.329$                    -467.329$                    -467.329$                    
(-) INTERESES PRESTAMO -2.416.852$                 -2.110.036$                 -1.732.959$                 -1.269.532$                 -699.980$                    
(+) VALOR DE SALVAMENTO 1.630.490$                  
(-) VALOR DE LIBRO -712.326$                    
(=) RESULTADO OPERACIONAL 4.115.525$                  7.828.414$                  11.862.118$                16.169.016$                21.692.577$                
(-) PÉRDIDA PERIODO ANTERIOR 
(=) UTILIDAD BRUTA 4.115.525$                  7.828.414$                  11.862.118$                16.169.016$                21.692.577$                
(-) IMPUESTOS 27% -1.111.192$                 -2.113.672$                 -3.202.772$                 -4.365.634$                 -5.856.996$                 
(=) UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO 3.004.333$                  5.714.742$                  8.659.346$                  11.803.381$                15.835.581$                
(+)DEPRECIACIÓN 467.329$                     467.329$                     467.329$                     467.329$                     467.329$                     
(-) AMORTIZACION PRESTAMO -1.339.808$                 -1.646.623$                 -2.023.700$                 -2.487.128$                 -3.056.680$                 
(+) PÉRDIDA PERIODO ANTERIOR -$                                 -$                                 -$                                 -$                                 
(+)VALOR LIBRO 712.326$                     
(+) RECUPERACION CAPITAL DE TRABAJO 4.197.938$                  
(=) FCN -3.517.979 2.131.855$                  4.535.448$                  7.102.975$                  9.783.583$                  18.156.494$                
(=) FLUJO EN KO -3.517.979 1.775.088$                  3.144.451$                  4.100.409$                  4.702.698$                  7.266.805$                  
(=) PER_REC_IN -3.517.979 -1.742.892$                 1.401.559$                  5.501.968$                  10.204.666$                17.471.471$                

0
TASA DE DESCUENTO 20,1%
VAN 17.471.471
TIR 115,5%
PRI 2,45 años

 FLUJO DE CAJA 75% FINANCIAMIENTO



Análisis de PRI (Periodo de Inversión de la Recuperación) 

Para Flujo del 50% 

 

 

 

Para Flujo del 75% 

 

 

Formula: 

 

año 2
meses 1

dias 12
Periodo recuperacion inversion 2,12

año 2
meses 5

dias 13
Periodo recuperacion inversion 2,45



6.5. Costos de Prestamos 50% y 75% 

 

 

Formula 

 

TOTAL INVERSION 14.071.918$      

PRESTAMO(50%) 7.035.959

CUOTA 2.388.496

INTERES 20,69%

NUMERO DE CUOTAS 5

N° SALDO CUOTA INTERÉS AMORTIZACIÓN 

0  $      7.035.959 

1 6.103.203$       2.388.496$     1.455.740$ 932.756$          

2 4.977.460$       2.388.496$     1.262.753$ 1.125.743$       

3 3.618.800$       2.388.496$     1.029.836$ 1.358.660$       

4 1.979.034$       2.388.496$     748.730$    1.639.766$       

5 -$                     2.388.496$     409.462$    1.979.034$       

TOTAL INVERSION 14.071.918$      

PRESTAMO(75%) 10.553.938

CUOTA 3.756.659

INTERES 22,90%

NUMERO DE CUOTAS 5

N° SALDO CUOTA INTERÉS AMORTIZACIÓN 

0  $     10.553.938 

1 9.214.131$       3.756.659$     2.416.852$ 1.339.808$       

2 7.567.507$       3.756.659$     2.110.036$ 1.646.623$       

3 5.543.807$       3.756.659$     1.732.959$ 2.023.700$       

4 3.056.680$       3.756.659$     1.269.532$ 2.487.128$       

5 -$                     3.756.659$     699.980$    3.056.680$       

CALCULO CUOTA, INTERES Y AMORTIZACIÓN DE PRESTAMOS AL 50%

CALCULO CUOTA, INTERES Y AMORTIZACIÓN DE PRESTAMOS AL 75%



6.6. Costos de Financiamiento 

 

 

 

Tasa CAMP
BCP, 5 años, Boletin Baco Central

RF    = Tasa libre de Riesgo 4,46%
B      = Beta por Sector Químico epecializado 1,13%
Rm  = Rendimiento de Mercado nominal 8,97%

Promedio ipsa 2020 a 2024, Fuente Rankia.cl
CAMP 9,56%

CAMP= Rf + beta *(Rm-Rf)

CAMP 9,556300% %

TD Inflada= TD real+ inflada + (TD real * inflación)

Inflacion 2024 4,50%

TD Inflada 14,486334%

CALCULO DE TASA DE DESCUENTO

CALCULO DE TASA INFLADA

Inflacion   esperada 0
RF  4,46
Rm   Nominal 8,97
Rm real  = Rm -Inflacion 8,97
beta 1,13
CAMP= 9,56

CALCULO DE TASA DE DESCUENTO

Calculo de descuento  WACC (50%)
% propio 50%

WACC= (%Propio)*tasa_dcto + (%préstamo)*Int_banc0 % Deuda 50%
TASA DE DESCUENTO EMPRESA 9,56%

WACC 12,33% INTERES BANCARIO 50% 20,69%
TD inflado 17,38% IMPUESTO RENTA 0,27

Calculo de descuento WACC (75%)
% propio 25%

WACC= (%Propio)*tasa_dcto + (%préstamo)*Int_banc0      % Deuda 75%
WACC 19,44 TASA DE DESCUENTO EMPRESA 5,75

INTERES BANCARIO 75% 24,00
IMPUESTO RENTA 27

Calculo de descuento  WACC (75%)
% propio 25%

WACC= (%Propio)*tasa_dcto + (%préstamo)*Int_banc0 % Deuda 75%
TASA DE DESCUENTO EMPRESA 9,56%

WACC 14,93% INTERES BANCARIO 50% 22,90%
TD inflado 20,10% IMPUESTO RENTA 0,27

TASA DESCUENTO PROYECTO FINANCIADO AL 75%
DATOS

DATOS

TASA DESCUENTO PROYECTO FINANCIADO AL 50%
DATOS

TASA DESCUENTO PROYECTO FINANCIADO AL 75%



https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html 

IPC 2020 3,01% 

https://www.inflation.eu/es/tasas-de-inflacion/chile/inflacion-historica/ipc-inflacion-

chile.aspx 

 

PROMEDIO 8,97 

https://si3.bcentral.cl/estadisticas/Principal1/informes/boletin/listado/bi018_Coment.pdf 

 

PROMEDIO 4,46 

https://si3.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP_TASA_INTERES/MN_TASA_INTER

ES_09/TMS_15/T311?cbFechaInicio=2020&cbFechaTermino=2024&cbFrecuencia=MO

NTHLY&cbCalculo=NONE&cbFechaBase= 

 

6.7. Análisis Sensibilidad 

Analizando una variación del 10% en aumento de ingreso v/s Costos, para establecer  

 

 

 

 

 

INDUSTRY NAME NUMEMBER OF FIMS BETA
Beveraga 19 1,13%

1 2 3 4 5
Ingresos 69726465,6 73212788,88 76873428,32 80717099,74 84752954,73 Factor MAX % A BAJAR
Ingr. Sensibles 69.726.466$                       73.212.789$          76.873.428$        80.717.100$        84.752.955$        1 11,7684%

1 2 3 4 5
Costo -62.726.760$                      -62.807.010$        -62.811.023$      -62.811.223$      -62.811.233$       Factor MAX % A SUBIR
Cost. Sensibles -62.726.760$                      -62.807.010$        -62.811.023$      -62.811.223$      -62.811.233$       1 14,254%

Van
22.170.221               1 1,1 1,2 1,3 1,4 1,5

1 22.170.221                          6.616.682               -8.936.857           -24.490.396        -40.043.934         -55.597.473          
0,9 3.331.472                            -12.222.067           -27.775.605         -43.329.144        -58.882.683         -74.436.222          
0,8 -15.507.276                        -31.060.815           -46.614.354         -62.167.893        -77.721.432         -93.274.971          
0,7 -34.346.025                        -49.899.564           -65.453.103         -81.006.642        -96.560.181         -112.113.720        
0,6 -53.184.774                        -68.738.313           -84.291.852         -99.845.391        -115.398.929       -130.952.468        
0,5 -72.023.523                        -87.577.062           -103.130.600      -118.684.139      -134.237.678       -149.791.217        
0,4 -90.862.272                        -106.415.810        -121.969.349      -137.522.888      -153.076.427       -168.629.966        
0,3 -109.701.020                      -125.254.559        -140.808.098      -156.361.637      -171.915.176       -187.468.715        
0,2 -128.539.769                      -144.093.308        -159.646.847      -175.200.386      -190.753.924       -206.307.463        
0,1 -147.378.518                      -162.932.057        -178.485.596      -194.039.134      -209.592.673       -225.146.212        



ANÁLISIS DE IMPACTOS: 

a) Variación Vertical (Costos): 

 La reducción de 1.0 a 0.9 (-10%) genera una caída significativa del VAN a 

$3.331.472 

 El punto de quiebre se encuentra entre 0.9 y 0.8, donde el VAN se vuelve 

negativo 

 Cada reducción de 0.1 en este factor genera una disminución promedio de 

$18.8 millones en el VAN 

b) Variación Horizontal (ingresos): 

 Un incremento de 1.0 a 1.1 reduce el VAN a $6.616.682 

 El proyecto se vuelve inviable (VAN negativo) cuando este factor supera 1.1 

 Cada incremento de 0.1 impacta negativamente el VAN en aproximadamente 

$15.5 millones 

3. PUNTOS CRÍTICOS: 

 Punto de Equilibrio: Se encuentra aproximadamente en:  

o Vertical: 0.85 

o Horizontal: 1.15 

 

    

 

6.8. Resumen Tasa Descuento, VAN, TIR 

 

 

 

 

 

 

Tabla Resumen
Flujo Puro 50% 75%

Tasa Dcto 14,49% 17,38% 20,10%
Van 22.170.221 19.487.553 17.471.471
TIR 55,2% 80,1% 115,5%
PRI 2,12 años 2,45 años



CONCLUSION 

 

El estudio de prefactibilidad técnica y económica para la implementación de "La Cava de 

Valles" en la comuna de San Pedro de la Paz revela un escenario favorable para su 

ejecución, sustentado en los siguientes hallazgos fundamentales: 

 

ANÁLISIS FINANCIERO 

1. INDICADORES DE RENTABILIDAD: 

a) Valor Actual Neto (VAN): 

 Escenario 50% (tasa 14.49%): $22.170.221 

 Escenario 75% (tasa 17.38%): $19.487.553 

 Escenario Base (tasa 20.10%): $17.471.471 

El VAN es positivo en todos los escenarios, lo que indica que el proyecto genera valor 

por encima de la rentabilidad exigida. 

En el escenario más conservador (tasa 20.10%), el proyecto agrega más de 17 millones 

en valor presente. 

 

b) Tasa Interna de Retorno (TIR): 

 Escenario 50%: 55.2% 

 Escenario 75%: 80.1% 

 Escenario Base: 115.5% 

La TIR supera significativamente las tasas de descuento en todos los escenarios, 

proporcionando un margen de seguridad.  

El retorno más bajo (55.2%) sigue siendo 3.8 veces mayor que la tasa de descuento 

correspondiente (14.49%). 

 

c) Período de Recuperación de la Inversión (PRI): 

 Escenario 50%: 2.12 años 

 Escenario 75%: 2.45 años 

El capital se recupera en un plazo menor a 2.5 años en todos los casos. 

 



 El proyecto muestra una robustez ante variaciones en la tasa de descuento:  

o Un incremento de la tasa del 14.49% al 20.10% (↑38.7%) solo reduce el 

VAN en $4.698.750 (↓21.2%) , lo cual es aceptable de ganancia 

o La TIR aumenta con mayores niveles de financiamiento, indicando un 

aprovechamiento efectivo del apalancamiento 

 

ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

1. COMPORTAMIENTO BASE: 

 El VAN base del proyecto es de $22.170.221 

 

2. ANÁLISIS DE IMPACTOS: 

a) Variación Vertical (Costos): 

 La reducción de 1.0 a 0.9 (-10%) genera una caída significativa del VAN a 

$3.331.472 

 El punto de quiebre se encuentra entre 0.9 y 0.8, donde el VAN se vuelve 

negativo 

 Cada reducción de 0.1 en este factor genera una disminución promedio de 

$18.8 millones en el VAN 

b) Variación Horizontal (ingresos): 

 Un incremento de 1.0 a 1.1 reduce el VAN a $6.616.682 

 El proyecto se vuelve inviable (VAN negativo) cuando este factor supera 1.1 

 Cada incremento de 0.1 impacta negativamente el VAN en aproximadamente 

$15.5 millones 

4. PUNTOS CRÍTICOS: 

 Zona de Viabilidad: Se concentra en el cuadrante superior izquierdo (valores 

cercanos a 1.0) 

 Punto de Equilibrio: Se encuentra aproximadamente en:  

o Vertical: 0.85 

o Horizontal: 1.15 

 

CONCLUSIÓN: 



1. Sensibilidad del Proyecto: 

 El proyecto muestra alta sensibilidad a variaciones en ambas dimensiones 

 Es más vulnerable a reducciones en el factor vertical que a incrementos en el 

horizontal 

 La zona de rentabilidad positiva es relativamente estrecha 

2. Riesgos Identificados: 

 Alta vulnerabilidad a cambios en las variables analizadas 

 Margen de seguridad limitado para desviaciones negativas 

 Necesidad de control estricto de las variables para mantener la viabilidad 

3. Recomendaciones: 

 Implementar sistemas de monitoreo riguroso de las variables críticas 

 Establecer planes de contingencia para escenarios de desviación 

 Considerar estrategias de mitigación para proteger el VAN base 

 Evaluar posibles coberturas para las variables más sensibles 

4. Consideraciones de Gestión: 

 Priorizar el control de las variables que impactan el eje vertical 

 Establecer umbrales de alerta temprana para desviaciones superiores al 10% 

 Desarrollar planes de acción específicos para cada cuadrante de riesgo 

En resumen, el proyecto es viable bajo las condiciones base pero requiere una gestión 

activa y cuidadosa de las variables críticas. Se recomienda proceder con la inversión 

siempre que se implementen los controles y medidas de mitigación sugeridos para 

mantener las variables dentro de los rangos de viabilidad identificados 

 

 

Oportunidad de Mercado 

 

El estudio de mercado identifica condiciones favorables significativas: 

 Crecimiento sostenido del mercado de vinos naturales (12-15% anual) 

 Segmento objetivo ABC1-C2 bien definido en la zona (41% de la población) 

 Alta disposición a pagar por productos premium 

 Tendencia creciente hacia productos naturales y sustentables 



 

Impacto Regional 

 

El proyecto genera un efecto multiplicador en la economía local: 

 Fortalece la cadena productiva vitivinícola de los valles Itata y Biobío 

 Crea un canal especializado para productores locales 

 Fomenta prácticas sustentables y naturales 

 Contribuye a la preservación del patrimonio vitivinícola regional 

 

Propuesta de Valor 

 

La diferenciación del negocio se sustenta en: 

 Especialización en vinos naturales de calidad premium 

 Servicio personalizado con asesoría experta 

 Ubicación estratégica en zona comercial en desarrollo 

 Experiencia de compra diferenciada 

 

Consideraciones Técnicas 

 

La implementación es viable considerando: 

 Infraestructura adecuada (local 80-120m²) 

 Sistemas especializados de almacenamiento y control 

 Personal calificado y capacitado 

 Cumplimiento de normativas y regulaciones 

 

El análisis integral del proyecto demuestra su viabilidad y atractivo desde múltiples 

perspectivas. La combinación de indicadores financieros positivos, condiciones de 

mercado favorables y un impacto socioeconómico significativo justifica su 

implementación. 

 



El modelo de negocio propuesto no solo responde a una oportunidad de mercado 

identificada, sino que también contribuye al desarrollo regional y a la promoción de 

prácticas vitivinícolas sustentables. La escalabilidad del proyecto y su alineación con 

tendencias de consumo actuales sugieren un potencial de crecimiento sostenible a largo 

plazo. 

 

Se recomienda proceder con la implementación del proyecto, manteniendo un enfoqueñ-

en la calidad del servicio, la diferenciación del producto y el desarrollo de relaciones 

sólidas con productores locales. El éxito del proyecto no solo beneficiará a los 

inversionistas, sino que también generará un impacto positivo en la comunidad 

vitivinícola regional y en el desarrollo económico de San Pedro de la Paz. 
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