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RESUMEN

THERMOCLIMA: EMPRESA DE CLIMATIZACION VEHICULAR, COMERCIAL,
DOMICILIARIA E INDUSTRIAL.

El presente estudio llamado “estudio de pre factibilidad técnica y econdmica para la
creacion de ThermoClima, una empresa de refrigeracion y climatizacion”, el cual tiene
como objetivo general, crear una empresa que ofrezca servicios de climatizaciéon general,
realizando un estudio técnico y econdmico con sus respectivos servicios de reparaciones,
mantenciones e instalaciones de sistemas de climatizacidon que el cliente decida abordar.
Su localizacién macro sera la oficina-taller ubicada en San Antonio y la micro localizacién
seran los clientes de instalaciones comerciales, industriales automotriz y domesticas de
las comunas de Algarrobo, EI Quisco, Isla Negra, EI Tabo, Las Cruces, San

Sebastian, Cartagena, San Antonio y Santo Domingo.

En el capitulo 1: antecedentes y andlisis de prefactibilidad del mercado, se presentara
los antecedentes generales, se detallara el servicio y el mercado, con y sin proyecto,
también se realiza el estudio de prefactibilidad de mercado, analizando eventualmente
la encuesta y determinando la segmentacion del estudio, finalmente se determinaran los

métodos de medicion de costos base en los indicadores econdmicos (VAN, PRI, TIR).

En el capitulo 2: analisis de prefactibilidad técnica se describen los procesos involucrados
en el proyecto para la obtencién de los servicios finales, con sus diagramas de flujo
correspondientes. También se detallan la maquinaria a utilizar, los insumos, proveedores
externos y la localidad de la empresa. Se establecen los costos asociados a la creacion,

operacion e instalacion y puesta en marcha.

En el capitulo 3: gestiéon organizacional, administrativa, societaria, legal, tributaria y
financiera, se define la estructura organizacional que corresponde a 5 miembros de
diferentes areas; 2 técnicos mantenedores, un administrativo, un contador y un
relacionador publico (community manager), se establecen sus jornadas laborales. Se

establece la sociedad SPA. Y se definen los impuestos asociados.

En el capitulo 4: evaluacion financiera, se realiza la evaluacién financiera donde se utiliza
un horizonte del proyecto a 5 afios, una tasa de descuento del 15%, las correspondientes
depreciaciones de los activos del proyecto, las correspondientes tasas de impuestos, la
inversion inicial, resumen de ingresos y egresos, tasa de interbancaria entregado por el

banco Santander, estos items son utilizados para realizar la evaluaciéon econémica para
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un proyecto puro, sin financiamiento externo y proyectos financiados con un 25%, 50%
y 75%. Se realiza una comparacion de las rentabilidades de cada proyecto y se opta por

el financiamiento del 75% ya que cuenta con un mayor monto en el indicador VAN.
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Introduccion

El trabajo que se expondra a continuacion tiene como objetivo el analisis de la viabilidad
de una empresa dedicada al disefio, instalacion y ventas de sistemas de aire

acondicionado domiciliaria, comercial, automotriz.

Inicialmente se encuentran los antecedentes generales, los cuales constan de la
presentacion del proyecto, los objetivos generales y especificos donde se resumen se
podra observar que existe una gran demanda por servicios de disefio, instalacion y
reparacion de sistemas de aire acondicionado, refrigeracion en general, también un sin
numero de empresas del sector que poseen falencias en cuanto a la prestacion de dicho

servicio.

Gracias a la experiencia profesional adquirida en esta area, tales como en las areas de
servicios de ingenieria del aire acondicionado, como en la administracion de empresas,
se aprovecha este conocimiento para implementar a futuro una nueva empresa que
tendra como objeto la prestacion de servicios en el area de la climatizacion y

refrigeracion.

En el mismo estudio de mercados se realizara un analisis de las competencias donde se
analizaran las fortalezas y debilidades de las mismas, donde sobresale la razén por la
cual se propone la creacion de esta empresa teniendo en cuenta que la competencia va

dirigida a proyectos grandes, asi como el sector de proyectos pequefios.

Se analiza las diferentes estrategias como lo son, estrategias de precio, estrategias de
distribucion o prestacion de servicio, estrategia de promocién, de comunicacion y un

estudio de plan de ventas.

Se cuenta con un estudio detallado de sueldos y salarios de los colaboradores que haran
parte de la ndmina de la empresa indicando el valor de la ndmina mensual, al mismo
tiempo se realizara un marco organizacional en el cual se trataran temas como la
constitucion de la empresa, vigencias, objetivo social, capital y representacion legal,

todo basado en el estudio técnico.




Resumen ejecutivo

Este proyecto se basa en el estudio de factibilidad y viabilidad con respecto a la creacién
de una empresa dedicada a la asesoria, disefio, instalacion, reparacion y venta de
sistemas de aire acondicionado y refrigeracion doméstica, comercial y automotriz, con
sede en san Antonio, quinta regidn, chile. Por lo cual para conocer estas dos variables
se realizaron cuatro estudios que permitieron visualizar las necesidades requeridas para

su puesta en marcha. Este proyecto esta compuesto por:

La NATURALEZA DEL PROYECTO: Donde se justificara la creacion de la empresa, se
definirad la visidon, misién y objetivos, asi como sus ventajas competitivas entre otros

aspectos.

Un ESTUDIO DE MERCADO: El cual se describe y definen las clases de productos y
servicios que seran ofrecidos, un analisis de mercado meta, recopilacion de informacién

para determinar la demanda y un analisis para determinar la oferta.

Un ESTUDIO TECNICO: El cual se describe el tamafio del proyecto, su localizacién, las
herramientas necesarias para iniciar actividades, el proceso productivo, la mano de obra

requerida, la materia prima necesaria, entre otros aspectos importantes.

Un ESTUDIO ADMINISTRATIVO: Donde se evalla la inversion inicial, la cuantificacion de
los ingresos, determinacion de gastos y costos, asi como también aspectos de la empresa

como misién, vision, entre otros.

Un ESTUDIO FINANCIERO: Donde se determinan las alternativas de financiacion que el
proyecto puede tomar, asi como también la opcidon de visualizar inversionistas
interesados en el mismo.
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CAPITULO 1: DIAGNOSTICO Y METODOLOGIA DE EVALUACION.
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1.1

DIAGNOSTICO

Antecedentes generales

Elaborar un Estudio de prefactibilidad técnica y econdmica para la creaciéon de

“ThermoClima”, una empresa de refrigeracion y climatizacién.

Objetivos especificos del proyecto

Con el fin de cumplir con el objetivo general del estudio, se plantean a continuacion los

siguientes objetivos secundarios:

Realizar un analisis y comparacion entre distintas alternativas que se ofrecen por
climatizacién y refrigeracién en el mercado.
Crear un producto/servicio de climatizacion y/o refrigeracidon que sea atractivo
para el consumidor.
Determinar los factores claves de éxito del negocio, es decir aquellos en donde
se deben concentrar las acciones estratégicas para que la empresa pueda llegar
a ser exitosa en el tiempo.
Desarrollar y definir los planes funcionales:

o Plan de marketing.

o Plan de operaciones.

o Plan de recursos humanos.

o Plan financiero.

Realizar una evaluacioén de la viabilidad técnica y econdmica del proyecto.

Antecedentes cualitativos

ThermoClima es una empresa dedicada a la refrigeracion y climatizacion de equipos

moviles, domésticos, comerciales e industriales, donde se prestaran servicios de

instalacion, manutencién y reparaciones. Donde la zona del proyecto donde se llevara a

cabo este plan es en la provincia de San Antonio.

Se mostrara la factibilidad del funcionamiento del proyecto desde un punto de vista

operacional y productivo, es decir, se expondra la posibilidad real de puesta en practica

el negocio, pudiendo sostener en el tiempo de acuerdo con lo enunciado en el plan. Se
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proporcionaran evidencias de la planificacion del negocio, teniendo en cuenta problemas

inherentes al tema productivo propios de su funcionamiento.

Contexto de desarrollo del proyecto

Se observa haciendo un andlisis en las regiones de Valparaiso y region Metropolitana
para buscar una oportunidad de negocio en lo que estima la climatizacion o aire
acondicionado. Pero dado que la cantidad de empresas de climatizacion y aire
acondicionado se encuentran sobrepobladas en la regiéon Metropolitana, se ha decido
realizar el proyecto en la regidon de Valparaiso, pero sobre todo en lo que respecta al
litoral central, ya que haciendo la investigacidon de consultar y buscar en las comunas de
dichas localidades las empresas de aire acondicionado son pocas o nulas en estos

lugares. Lo que lleva a generar la idea de llevar este proyecto hacia esa localidad.

Segun el ultimo censo realizado el afio 2017, en la region de Valparaiso existen 788.806
viviendas, de los cuales en las comunas del litoral central (Algarrobo, El Quisco, El Tabo,
Cartagena, San Antonio y Santo domingo) son 114.963 viviendas, donde podemos
clasificar en los siguientes segmentos o grupos (desiguales en cantidad de miembros)
denominados A, B, C1, C2, C3, D; E. Donde en el club de los 3 primero participaban tan
pocos miembros, que llamo la atenciéon de poder identificarlos como un grupo selecto

para el consumo y popularmente se les conocieron como los ABC1.

Se observa la demanda alta en los Ultimos afos en estas localidades, donde un
porcentaje bajo de viviendas son 2° casas o casas de veraneo, y sus duefos
respectivamente tienen su domicilio en la region metropolitana, dado este caso donde
hay mucha variedad de competencia en esa regién y también un porcentaje de clientes
insatisfechos, se opta por comenzar con este proyecto donde su base se encuentre lo
mas central posible dentro de las comunas que respectan al litoral central. Luego y no
menos importante tenemos al resto de la poblacion de estas localidades, las cuales se
necesita que se preste una atencion rapida, con fundamentos técnicos y sea al alcance
de todos los posibles clientes o clientes nuevos tanto como domiciliarios, vehiculares y
comerciales. Si bien en esta localidad se encuentran solo 2 competencias directas, donde
se percibieron debilidades en sus procesos productivos, seguimiento a clientes y no

menos en las habilidades técnicas de sus profesionales. Es por esta razon la propuesta
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del mercado se debe tener una experiencia técnica fundamentada, compromiso con el

servicio a realizar, seriedad, cordialidad y seguimientos postventa.

Se tiene que considerar que estos servicios de refrigeracion, aire acondicionado
(domiciliario, comercial y automotriz) se realizaran a domicilio y donde la principal causa
de no llegar a acuerdo con el cliente por la compra del servicio o producto, es la

desconfianza en los servicios por las ofertas actuales.

Tamano del proyecto

en su primer afo nuestro proyecto “ThermoClima” tendrd una totalidad de 3168
servicios-trabajos, lo que es en un tope maximo de 12 instalaciones y/o servicios de
reparacion, mantenciones diarias con 45 horas a la semana, como respecta la legislacion
laboral. ThermoClima se encuentra calificado de acuerdo a su tamafio como una PYME,
ya que a la venta que se proyecta a 5 afios desde su operacion, en el cual la facturacion
final serd de 100.000 UF.

Impactos relacionados con el proyecto

En este punto, se consideran los impactos relacionados al proyecto y como se
desarrollara considerando la relacion que se debe tener con el medio ambiente, sociedad,

para asi llevar a cabo una buena planificacién respecto al cumplimiento de estos tépicos.

e Impacto Econdmico

La creacion de este proyecto implica una creacion de varios puestos de trabajo, lo que
generara una mejora continua a la economia del pais, beneficiando al mercado de la
competencia laboral, y mejor ain a los mismos consumidores, donde a los futuros
empleados se generara una oportunidad laboral y de crecimiento en este negocio. En
nuestro proyecto se generaran 7 puestos de trabajos directos y otros indirectos que no
tendran ninguna medicién. Uno de los puntos fundamentales a considerar son los
impuestos que se tienen que cancelar para que nuestro negocio tenga un funcionamiento

dentro de las normas legales.
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e Impacto Social

El proyecto tiene como objetivo primordial brindar un servicio de calidad y eficiente, con
un excelente personal calificado y certificados, que puedan satisfacer las necesidades de
nuestros posibles clientes, como, por ejemplo; en calidad del trabajo, tiempo de
desarrollo del trabajo planeado y no menor al seguimiento postventa, donde asi poder

generar una diferenciacion de calidad entre otras empresas en este rubro.

e Impacto Medio Ambiente gases de efecto invernadero

Durante décadas en los equipos de refrigeracion y climatizacién se han utilizado gases
refrigerantes del tipo Clorofluorocarbonos (CFC) los cuales durante este tiempo hasta el
dia de hoy se ha comprobado el dafio a la capa de ozono denominado efecto invernadero
(GWC). Lo cual el protocolo de Montreal en 1987 apuntaba a reducir la cantidad de gases
CFC en la produccién industrial, pero el afio 2016 ya se comenz6 a regir con mas estricta
medida, ya que se encontraron en dicho afio varios gases artificiales que estaban

dafiando la capa de ozono.

Llevando esta informacién y analizando la realidad de nuestro pais, es que aun existen
equipos que siguen utilizando este tipo de gases, por lo cual la norma el afio 2016 reitero
que solo se comenzaran a ocupar equipos con gases (HFC) hidrofluorocarbonos que este
tipo de gas es un gas sintético y ecoldgico en comparacién con los gases que producen

el efecto invernadero como los gases tipo R12-R22.

1.2 METODOLOGIA
En este punto es donde veremos la situacién antes y después del proyecto, el criterio de
evaluacidén, asi como la gestidn y financiera con el objetivo claro de conocer la condicidon

sin tener el proyecto planteado y con el proyecto implementado.

Definicion de situacidon base sin proyecto

Durante el ano 2020 el mercado de la climatizacién ha ido en aumento, esto es decir

que, el afio 2017 solo existian a nivel nacional solo 7 principales importadores de equipos
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de climatizacion, lo que a finales del afio 2020 ya existen mas de 40 empresas
importadoras de productos / equipos de climatizacién de distintas envergaduras tales
como equipos industriales, comerciales y domésticos, pero el 80% de estas empresas
tienen sus dependencias en la region metropolitana. Ahora esta area de la climatizacion
se encuentra dividido en 3 sectores que son: los importadores de equipos de
climatizacién; los instaladores certificados y los mantenedores de los equipos de
climatizacién. Esto significa que hay una brecha bastante amplia entre el fabricante del
equipo y el cliente final donde esto a la larga acta como un aumento al costo del
producto/servicio al usuario final.

En este punto hemos llegado a un analisis de las atenciones de las distintas empresas
variadas que hay en el mercado, y hemos buscado mas informacion para poder asi saber

|Il

llegar al cliente final que deseamos. En la web hay una pagina “www.reclamos.cl” donde
pudimos apreciar algunos de los reclamos mas reiterativos que cuentan algunas
empresas como por ejemplo: reclamos en empresas de instalacion por mal servicio y
servicio no prestado (N° de reclamo:461910), compra de equipo que no funciona (N° de
reclamo:740457), trabajo mal entregado (N° de reclamo:698909), mal servicio de
mantencion a equipo aire acondicionado (N° de reclamo:639890), dentro de estos casos
comunes porque se correlacionan con otros mas que no se incluyeron aqui mantienen

las siguientes falencias:

e Demora en fecha de instalacion

e Mala instalacién del equipo con dafios a la infraestructura del lugar
e Personal que instala los equipos no cuenta con experiencia certera
e Servicio de instalacion no viene incluido en la venta del equipo

e Equipo viene con problemas al momento de instalarlo

e Servicio de postventa no contesta llamadas

e Incumplimiento con fechas de entrega tanto como en equipo y trabajo terminado.

Definicion de situacion con proyecto

Luego de realizar la inspeccion de todos los reclamos que hemos visto en
www.reclamos.cl, casi el 80% de los reclamos analizados son por problemas con la
instalacion o el mercado de los instaladores de estos equipos, un 15% es por
mantenciones mal hechas o no realizadas como corresponden y un 5% por problemas

con equipo nuevo con fallas, este Ultimo punto lo que dice la norma chilena que protege
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http://www.reclamos.cl/

al consumidor es que tiene un tiempo de 30 dias para poder cambiar su equipo por uno
nuevo o pedir reembolso de su dinero. Nuestro foco principal con estas condiciones que
les hemos mostrado es que el cliente siempre serd la parte fundamental de nuestra
organizacion y es por él, por quien debemos trabajar de una manera cordial y con un
enfoque técnico que nos haga sobresalir por encima del resto y lo que queremos sacar
de ellos es que se puedan sacar ese estigma por quedar insatisfechos y desconfiados

con el desempefio en cuanto al estado actual de la oferta presente en el mercado.

Este proyecto tiene como finalidad ser una opcion atractiva para el cliente y nuestra
base se centrara en la regién de Valparaiso, pero en el litoral central donde se
encuentran las comunas de: Algarrobo, El Quisco, El Tabo, Cartagena, San Antonio y
Santo Domingo. Como bueno se ha explicado en el parrafo anterior que nuestro enfoque
primordial sera el cliente, donde escucharemos la voz del consumidor a través de
encuestas, mensajes y correos a sus equipos moviles tanto de postventa como de la
revision de los reclamos de nuestra competencia, basada en la cultura del aprendizaje

continuo.

Nuestra campaifa publicitaria serda a través de la aplicaciéon de “Google AdWords”,
ademas de generar afiches, ser partners asociados a otras marcas donde nos podremos
colaborar en conjunto, afiches y logotipos en los equipos instalados, lo que también
tendremos es informacién completa en nuestra pagina web desde una cotizacién
completa he instantanea de los equipos y servicios a prestar, informacion de nuestros

colaboradores con sus certificaciones al dia y formacion.

Esto es en base a generar una buena comunicacion, un ambiente de confianza y que les
de seguridad a nuestros clientes debido a una mala fama que se tiene en la oferta actual

de las otras empresas.

Andlisis de separabilidad

En este punto del analisis de separabilidad, el proyecto se vera enfocado en los equipos
de aire acondicionado tales como: Split muro, Split piso-cielo, ventana, portatiles. Ya

que estos equipos estan enfocados en el area comercial y domiciliaria por ende el

enfoque y objetivo principal de nuestro negocio serd esta area principalmente, el cual
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sera el area que tendrd mayor crecimiento en los afios proximos. Luego tendremos los
equipos de aire acondicionado automotriz que también es nuestro fuerte ya que como
es un sistema que trabaja en las mismas funciones que los equipos de climatizacién
domiciliaria, ofreceremos a los clientes los servicios de instalacion, mantenciéon y
reparacion de este tipo de sistemas, ya que hoy en dia los automdviles ya no cuentan
con un lujo que vengan con los equipos instalados de aire acondicionado, pues ya es una
necesidad basica para los consumidores y ahi es donde estaremos ofreciéndoles las
mejores alternativas de compra de equipos o realizando mantenciones ya que en el area
de la mecanica hemos puesto a prueba que tanto los mecanicos como los
electromecanicos de automdviles no les gusta trabajar en estos sistemas ya que lo
encuentran bastante dificil es encontrar una falla o realizar una inspeccion mas

exhaustiva.

Método para medicion de beneficios y costos

Los ingresos que recibiremos como empresa seran efectuados por el pago de los
servicios prestados y también por la venta respectiva de equipos de climatizacion, los
egresos estaran dadas por los gastos que realicemos como proyecto e inversién de ella
clasificados en la tabla 1-1, en la cual se veran reflejados los detalles de todos estos
items.

Tabla 1-1 Desglose de ingresos y egresos

Ingresos Egresos

Ventas servicios Capital fijo

Capital de trabajo

Costos puesta en marcha

Imprevistos

Costos directos

Costos indirectos

Gastos administrativos

Gastos de venta

Fuente: Elaboracion propia, Basada en estudio econdmico
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1.2.1.1 Indicadores

ahora que estamos en este punto, tenemos que considerar el tema de los indicadores
de gestidon para seguir avanzando en la gestién de la empresa en cuanto a los resultados,
aqui es donde ellos se encontraran definidos a cierta frecuencia porque se pueden dar

de forma diaria, mensual, trimestral o a su vez anual.

Los definiremos en tres tipos de indicadores:

e Disponibilidad:

Cuando se cite a este tipo de indicador se respondera netamente a la capacidad
del cumplimiento que nosotros podamos entregar a la demanda que nuestros

clientes tengan.

e Horizonte de servicio:

Este tipo de indicador sera la sumatoria total de los trabajos realizados
efectivamente en un tiempo determinado (diaria, semanal o0 a su vez mensual)
y divididos por las solicitudes totales. Esto permitird medir el cumplimiento que
podamos tener con los clientes. Este tipo de indicador representara la calidad del
servicio otorgado “cumplir con los estandares prometidos al cliente”, donde este
valor este recepcionado en el estudio de mercado

N° de servicios realizados a tiempo formula 1-1

Servicios totales solicitados

e Calidad del servicio:

Al momento de evaluar las caracteristicas de calidad, estas estan relacionadas
directamente con la empresa en contra de las especificaciones ofrecidas a los
clientes, asi como en venta de equipos, servicio de instalacion y también el area

de mantenimiento de los equipos.

o Reclamos totales clientes
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Se definira el total de los reclamos ingresados de cualquier tipo en base
a los productos o los servicios prestados, divido por el total de los

productos o servicios entregados de diaria, semanal o mensual.

N° de servicios reclamados Formula 1-2

Total, de servicios realizados

Soluciones de reclamos

Este criterio se definira como la sumatoria de todos los reclamos
solucionado por la empresa, donde se dividird por sobre el total de los
reclamos realizados por los clientes. Estos indicadores estaran enfocados
en el valor del cliente medido en el estudio de mercado, “calidad del
producto y servicio ofrecido sea lo que estd comprometido”, donde la

medicion de este indicador serd mensual.

N° reclamos con solucién Formula 1-3

Reclamos totales

Indicadores de produccion:

Al establecer este tipo de indicador de produccién se estard evaluando la

preocupacion por brindar un producto/servicio a un costo razonable para el

posible cliente y asi no llegar a perderlo, como también dar siempre las mejores

prestaciones con el objetivo de saciar la necesidad de nuestro consumidor.

o

Desviacidon de uso en base cero

El indicador de uso en base cero es para definir y poder controlar las
pérdidas de materiales que presente un trabajo programado, sin
considerar las pérdidas se define como el estandar, luego se mide el uso
real sobre lo esperado siendo este dato la perdida real. La sumatoria de

todas las pérdidas diarias se dividira por el costo total de los materiales.
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Perdidas de materiales en peso chileno

Costo total de materiales en peso chileno formula 1-4

1.2.1.2 Criterios de evaluacion econdmica

En este punto la evaluacién econdmica, trata los indicadores econédmicos que los cuales
ayudaran a la toma de decisiones si este proyecto es viable y se lleva a cabo o el
proyecto se archiva o se desecha.

1.2.1.2.1 Valor actual neto (VAN)

El valor actual neto (VAN) es un criterio de inversidon que consiste en actualizar los
cobros y pagos de un proyecto o inversién para conocer cuanto se va a ganar o
perder con esa inversion. Este indicador significara el valor del dinero actual que se

lograra el proyecto a futuro, con una tasa de interés y un periodo definitivo.
El valor se determinara con la expresion:

= n Bk-Ck

— 1k Formula 1-5

VAN=—IO+Z§

Donde:
Io: inversion inicial
Bk: ingresos netos del periodo en cuestion k (afio k)
Ck costos netos del periodo K
I tasa de interés
n: anos de duracion del proyecto

los criterios para la toma de decisiones son:

e VAN > 0: EL PROYECTO ES RENTABLE
e« VAN = 0: ES INDIFERENTE REALIZAR
e VAN < 0: EL PROYECTO NO TIENE PROYECCION
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1.2.1.2.2 Tasa interna de retorno (TIR)

A razén de que el TIR viene de la VAN, lo que debemos hacer ahi es calcular el
valor actual neto. Se fijarda mediante proximidades continuadas hasta

aproximarnos a un VAN 0.

_ K=n Bk-ck _
0=-10 +ZK _ 1 TR Formula 1-6
Los criterios para tomar decisiones son:
o TIR >i: EL PROYECTO TIENE RENTABILIDAD
o TIR< i: ES INDIFERENTE EJECUTAR

1.2.1.2.3 Periodo de recuperacién (PRI)

Es el periodo de salvacion del dinero invertido, donde se puede expresar en afios
lo que va a mostrar un nivel de velocidad en tiempo de retorno de la inversion,
lo que generara para el inversionista un indicador de que si el proyecto es
rentable y también a su vez riesgoso. Lo que importaria es mientras mas corto

es el tiempo, menos riesgosa va a ser lo invertido.

_ Ultimo periodo con
PRI = [flujo acumulado negativo +[a/b] Formula 1-7
Donde:
A: valor dominante del ultimo flujo recolectado negativo
B: valor del flujo de caja en el consiguiente ciclo
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Estructura de evaluacién del proyecto

Nuestro proyecto tendra una estructura como la podremos definir a continuacion, a
través de una evaluacion a 5 afios donde se evaluaran todos los puntos de forma
ordenada:

Analisis y metodologia
Estudio de mercado
Estudio técnico

Aspectos administrativos y legales

moowpy

Estimacion econdmica y financiera
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CAPITULO 2: ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD DE MERCADO.
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2.1 Definicién del producto/servicio

Nuestro producto/servicio de climatizacion, llamado “ThermoClima” domiciliado en la
provincia de san Antonio, que atendera los servicios desde la comuna de algarrobo hasta
la comuna de santo domingo por ahora, se dedica a la venta de los equipos,
instalaciones, reparaciones y mantenciones de sistemas de climatizacion domiciliaria,

comercial y automotriz.

Los servicios que ofrecemos como proyecto son para nuestros clientes de suma urgencia,
ya que en esta zona, no se cuenta con una empresa certificada y dedicada al 100% de
estos equipos, teniendo que contactar a empresas de la region metropolitana para la
instalacién de equipos y para la climatizacién automotriz se tiene que recurrir llevar el
vehiculo hasta la misma regién metropolitana para poder darle atencién, lo que implica
un gasto bastante exagerado contando el combustible, los peajes, pase diario si se
transita por carreteras concesionadas y por ultimo el valor de la atenciéon para poder

chequear y reparar el sistema de aire acondicionado automotriz.

En nuestra empresa queremos desarrollar un proyecto donde nosotros podamos llegar
a nuestros futuros clientes y asi ser confiables en el tiempo brindando una atencion de

excelencia.

Los sistemas de aire acondicionado para mantener un éptimo funcionamiento, se deben
realizar mantencién de forma mensual, semestral o anuales dependiendo de la capacidad
frigorifica a climatizar. Para ello también se necesita una clara instalaciéon del equipo,
mediante un buen calculo del area, colocar los equipos donde no haya flujo negativo de
corrientes de aire que puedan hacer funcionar mal el equipo de climatizacién, que la
instalacion en los logares sea lo menos invasiva para que el lugar y el equipo sea vea lo
mas armonico posible. La instalacion de los equipos de climatizacion cuenta con una
tecnologia que pueden llegar a trabajar de forma remota, que quiere decir esto, algunos
equipos que se va a ofrecer a los clientes pueden contar con sistemas WIFI, para que
puedan conectarse a la red del hogar y mediante una aplicacion manejarlo desde el
teléfono celular, para asi cuando el consumidor lo requiera pueda cambiar la disposicion

del area a climatizar tanto como frio o calor.
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Los equipos de uso residencial y comercial deben tener su mantencidon semestralmente
para ambos tipos de clima, con ello asi poder asegurar el uso correcto de los equipos,
mantener una garantia de fabrica correcta. Este tipo de equipos su funcién
principalmente es extraer el calor de la habitacion o habitaculo y mediante ese mismo
aire convertirlo en rocio de aire frio para volver a la habitacidon con una temperatura mas
fresca o clo el consumidor la desee. Este funcionamiento se puede dar en las dos formas
de la que puede trabajar este equipo, tanto como frio o calor ya que en el equipo cuenta
con una valvula de tres vias que hace la funcién de cambiar de estado mediante una
sefal o pulso eléctrico donde esta abre o cierra el sistema que se quiera omitir. Dentro
de este punto definiremos los equipos que presentaremos al publico con sus respectivas

definiciones:
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v' Aire tipo ventana:

Los equipos de aire acondicionado tipo ventana constan de un solo aparato de forma
cuadrada que vienen el equipo interior y exterior en un solo conjunto, esto quiere3 decir
gue para su instalacién se tiene que abrir una abertura en las paredes del lugar del
tamafio del equipo, o bien colocarlo en una ventana y sellar lo sobrante. Este tipo de
equipo tiene que quedar instalado de tal forma que tiene que llevar un angulo de
inclinacién para que la manguera de despiche del agua condensada tenga una salida
hacia el exterior, también el ideal es que este tipo de equipo cuente con un soporte
exterior para que pueda darle mayor firmeza de apoyo. Este equipo como todos los
equipos de climatizacion contaran con sistemas de frio/calor, por ende, el consumidor

se guiara por la necesidad que él se encuentre. En la figura 2-1 se mostrara el equipo

en si.

)
Attt

AN

Fuente: http://www.montermic.cl

Figura 2-1. Aire acondicionado tipo ventana
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v"  Aire tipo Split muro:

Los equipos de aire acondicionado tipo Split muro se componen de dos unidades. Una
se instala en el exterior y la otra en el interior de la habitacién o habitaculo a climatizar.
Ambas unidades estan conectadas por lineas de tuberias y cables electronicos. La unidad
exterior es la que esta encargada de expulsar la temperatura alta que se encuentra en
el ambiente a climatizar, cuenta con los componentes mas importantes del equipo
(compresor, condensador, valvula de 3 vias, ventilador, conexidn eléctrica), en el equipo
interior se encuentra compuesto (ventilador, evaporador, valvula de expansién, filtros,

tarjeta electrdnica). En la figura 2-2 se mostrara el equipo.

CARK

Fuente: http://www.saveline.cl/

Figura 2-2. Equipo aire Split muro

28

——
| —



v' Aire tipo piso/cielo:

Este tipo de equipo llamado Split piso/cielo, es de igual forma que el Split muro, pero la
diferencia es en su instalacion y la capacidad frigorifica a climatizar. Este equipo consta
de una unidad interior y una unidad exterior, ahora la instalacién del equipo interior
puede darse de dos formas, sobre el cielo de la habitacion como también en el piso de
forma vertical mirando las salidas de aire hacia arriba. La unidad exterior puede ser
instalada en la techumbre de la casa o bien en el piso del exterior.

La tecnologia inverter de mayor ahorro eléctrico en comparacion a los modelos
convencionales (on - off). Modelos de gran potencia térmica ampliamente usados en
restaurantes, consultas meédicas, cafeterias. La diferencia también es la capacidad
frigorifica que va desde los 12.000 BTU hasta los 60.000 BTU.

Inverteq |

Fuente: http://famos.cl/
Figura 2-3. Aire tipo piso/cielo
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v Aire tipo portatil:

Los aires acondicionados tipo portatiles son una alternativa facil y sencilla cuando
queremos evitar romper paredes, cielos, techumbres, entre otros y pagar las

instalaciones o cuando se quiere trasladar equipos de un ambiente a otro.

Este tipo de equipo cuenta con ruedas y se puede mover de un lugar a otro. Tiene un
compresor interno, condensador, evaporador, valvula de expansion y ventilador, es
como cualquier otra unidad de climatizacion, pero mas compacta, ademas cuenta con
una salida de aire corrugada donde expulsa el aire caliente del ambiente que se
encuentra climatizando y asi no generar una caida térmica en el area. Estos equipos
suelen ser un poco mas baratos que los equipos convencionales como los Split y son
cada vez mas compactos, por lo que no requieren de mucho espacio. Sin embargo, al

estar el compresor dentro de la casa, pueden ser un poco mas ruidosos.
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Fuente: http://www.mercadolibre.cl

Figura 2-4. Aire tipo portatil
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v Aire tipo automotriz:

los tipos de aire acondicionado automotriz funciona de la misma forma que un equipo
de climatizacién, donde el gas es comprimido por un compresor, para luego dejarlo
descomprimir. Al volverse nuevamente gas, absorbe la temperatura de la zona
lograndose valores menores al 0°C, que llegan al interior del automavil a través de un

ventilador.

La diferencia del circuito de climatizaciéon en comparacion con el automotriz, es que
existen vibraciones y movimientos entre las partes conectadas, donde es necesario
utilizar mangueras de goma, por cuyos poros puede producirse el escape del gas si no

se utiliza o hacemos circular el gas durante un largo tiempo en desuso.

Cualquier sistema de aire acondicionado automotriz emplea 4 partes basicas; un
compresor mecanico impulsado por el motor del vehiculo; una valvula de expansion la
cual es una restriccion hacia donde bombea el compresor; y 2 intercambiadores de calor
(condensador y evaporador). Ademas, se requiere del gas refrigerante que fluye a través
del sistema.

o Aire automotriz original:

este tipo de climatizador es el que viene instalado de fabrica, pero como
todo componente puede llegar al final de su vida util que puede ser
dependiendo de las horas de funcionamiento o los kildmetros que se
deben tener en el vehiculo para determinar el mal funcionamiento del
sistema. Estos equipos se encuentran informados en el parrafo anterior
con sus componentes o piezas fundamentales y lo recomendable es

realizar una mantencion cada 20.000 kms o semestral.
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Fuente: http://www.sensoresdepresion.com

Figura 2-5. Aire tipo automotriz original
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o Aire automotriz tipo Bepo:

este tipo de equipos son para automoviles, camiones, maquinaria pesada
entre otros. Este tipo de equipos trabajan directamente con el voltaje
generado por los vehiculos que pueden ser desde los 12 a 24 volts
conectados al equipo. Este tipo de unidad viene con el equipamiento
integrado en una sola unidad que se instalan en los techos de los vehiculos

automotrices.

J

Fuente: http://www.bepo.com.br/

Figura 2-6. Aire automotriz tipo bepo

2.1.1 Indice de eficiencia energética:

Este tipo de indice de eficiencia energética de un equipo se obtiene dividiendo la
capacidad que tiene un equipo (watts/HR.) dividido la cantidad de watts que consume el

mismo en una hora. Esto nos dara el numero sin unidades que es el famoso IEE.

Segun el valor hay una tabla que le da una categoria al equipo segin consuma mas o
menos energia para realizar el mismo trabajo.

Ahora, ¢Por qué es tan importante para el consumidor?
Bueno justamente no hace mucho tiempo se comenzaron a retirar los subsidios a las
tarifas de consumo eléctrico en nuestro pais y la tendencia mundial demuestra que los

precios de la energia seguiran subiendo y subiendo. Adquiriendo un aire acondicionado
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energéticamente eficiente los consumidores podran recuperar su inversion inicial al cabo

de pocos meses, y de hecho comenzar a ganar dinero luego de un afio probablemente.

El sistema para clasificar los equipos eléctricos de acuerdo su eficiencia energética, se

pueden clasificar desde la letra A hasta la G, (desde el mas eficiente hasta el menos

eficiente).

A: muy alto nivel de eficiencia; un consumo de energia inferior al 55% de la

media.

B: entre el 55% y el 70%.
C: entre el 75% y el 90%.
D: entre el 90% y el 100%.
E: entre el 100% y el 110%.
F: entre el 110% y el 125%.
G: superior al 125%.

Energia

Mas eficiente

- Muy alto nivel de eficiencia; un consumo
de energia inferior al 55% de la media

Entre el 55% y el 75%

[[©> entreel 75% y el 90%

Entre el 90% y el 100%
Entre el 100% y el 110%
Entre el 110% y el 125%
Superior al 125%

Menos eficiente

Fuente: http://www.climadesing.cl/

Figura 2-7. Eficiencia energética

Los equipos que se compraran para tener stock a la venta de los consumidores seran de
distintas marcas, ya que nosotros ofreceremos equipos con los mas altos estandares de

seguridad y eficiencia energética, y es ahi donde nosotros como empresa prestadora de
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servicios ofreceremos ayuda para la eleccion de los equipos ya que el 95% de los equipos
que se importan desde el extranjero ya que su origen es china, la cual contara también
con tecnologia INVERTER, y dentro de sus gamas traerdn gas refrigerante del tipo

ecolégico R410a.

2.2 Andlisis de demanda actual y futura

En este punto que es el analisis de la demanda actual y futura consideraremos los
puntos de proyeccion de la demanda actual, donde se analizara la situacion de
nuestro proyecto antes de la implementacion y luego la inspeccién a futuro, con el

proyecto ya corriendo.

» Antecedentes generales de la demanda

El propodsito principal que buscamos con este analisis de la demanda es poder
determinar y conocer cudles son los factores que nos pueden afectar al
mercado del servicio que se quiere ofrecer, como también establecer la
posibilidad en la colaboracién del proyecto en integrar la actual demanda. La
demanda sera construida a una serie de factores, el nivel de ingreso que
cuenta la poblacion, precios del producto/servicios a ofrecer, la necesidad de
los clientes a raiz de esta informacion y datos provenientes de origen

primarios y secundarios.

Para poder determinar la demanda actual, podremos utilizar diferentes tipos
de herramientas de la investigacién del mercado actual, donde en este punto
podremos utilizar la encuesta realizada cuyo fin principal es poder acotar el

potencial mercado especifico.

El proyecto que se quiere implementar estd enfocado en la region de
Valparaiso, pero con actuacién en la zona del litoral central (desde algarrobo
hasta santo domingo), ya que acorde al resultado realizado en la encuesta
nos enfocaremos en este sector que resulta acotado a estas comunas para el

interés del servicio a ofrecer.
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De acuerdo con esta informacion donde detallamos a continuacién en la
siguiente tabla, se presentan los hogares censados en el Ultimo censo del afio
2017, donde se podran observar el nimero de hogares que fueron censados
y asi es donde podremos tener claridad de los hogares completos de esta

zZona:

Comuna hogares
Algarrobo 19.956
El quisco 18.312
El tabo 20.956
Cartagena 15.778
San Antonio 32.493
Santo domingo 7.828
Total 115.323

Fuente: Censo INE 2017

Tabla 2-1. Hogares region de Valparaiso censo 2017

Con este tipo de informacion primaria se cuenta con la segregacién de las
comunas y sus respectivos hogares por clasificacion socioecondémicas. Donde las
comunas de Algarrobo y Santo Domingo cuentan con los niveles mas altos en la
distribucién socioecondmicas ABC1.

36

——
| —



—

Leyenda

Ouall 1 (0% - 2.5%)
0 Quentd 2 (8 6% - 14%)
B Ocietd 3 (14,1% - 18 5%
B Quintd & (T8 8% - 2415
3 N Ot 5 24 2% - 50 2%

100 vrerne

Fuente: http://ministeriodesarrollosocial.gob.cl

Figura 2-8. Tabla porcentaje pobreza comunas Valparaiso 2015

En la figura 2-8 nos permite visualizar de mejor manera la regidon de Valparaiso

en cuanto a la distribucion socioeconémica, con esta informacion la llevamos a la

tabla donde desarrollamos el resumen de este segmento.

Tabla 2-2. Niveles socioecondmicos region de Valparaiso

REGION
VALPARAISO

PAIS

17,2%

24,8%

7,2%

15,4% 22,4% 34,8%

20,3%

——

Fuente: Adimark
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> Base para la estimacion de la demanda

La estimacion que se encuentra sobre la demanda es parte de un estudio
realizado por la comision nacional de energia y a través de la camara chilena
de la construccion sobre los “usos finales y curva de oferta de conservacion
de energia en el sector residencial de chile”. Lo cual sefiala el 15 de
septiembre del 2010 que hay una presencia muy baja a nivel nacional sobre
el consumo y/o uso de los equipos de aire acondicionado, siendo utilizado en
menos del 1% de las viviendas, en el caso de uso, presenta una mayor
presencia en la zona norte, lo que implica que su principal uso es para
climatizacion. Esto se contrapone con este porcentaje ya que se revela que
el 85.5% de los hogares hoy en dia en chile cuenta con algun tipo de sistemas
de calefaccidon en sus viviendas. Lo que muestra la potencialidad de este
mercado en el lugar donde queremos emplazarnos. Analizaremos Ila
proyeccion de hogares y el consumo de equipos de climatizacion para poder

llegar a la proyeccion de servicios demandados
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Tabla 2-3. Célculo de hogares por equipos de climatizacion

Afio

2018 2019 2020 2021 2022

Hogares
totales

provincia 138.387 166.065 199.278 239.133 286960
San

Antonio

Hogares

con
: 25.380 27.918 30.709 33.780 37.158
intencion

de compra

N° equipos
. 4.565 5.158 5.828 6.586 7.443
necesarios

Intencion
de compra PR3 2,9 3,2 3,5 3,8
(%)

Fuente: Censo 2017 INE y encuesta propia

» Demanda actual:

Cuando llegue la hora de evaluar la proyeccion de la demanda actual, se
considerara desde el aino 2017 hasta 5 afios atras para desarrollar un modelo
de proyeccion y asi proyectar a futuro la demanda futura, donde la fuente de
la demanda actual fue hallada en el estudio de la comisiéon nacional de la

energia y la cdmara chilena de la construccién.

o Hay un estimado que determina que el mercado crecié en la provincia de
San Antonio un 13% anual.
o Un 5% de los aires acondicionado domiciliarios y comerciales son

portatiles.




o Se da a conocer que también la cantidad de equipos de aire acondicionado

domiciliarios y comerciales son de las 1,5 unidades.

30,000.00 25,380

25,000.00 22,080.60
19,210
20,000.00 145401671280
15,000.00 11 00512/649-80"
8329.90,574.60
10,000.00 =<
5,000.00 I I
0.00

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

anos

demanda aire acondicionado

Fuente: encuesta INE

Grafico 2-1. Demanda actual de equipos climatizacién Split

Como se puede observar en el grafico 2-1, la demanda de los equipos de
climatizacién va en un alza con una ponderacidon positiva, basados en los datos

histéricos y las encuestas realizadas en los hogares por el Censo 2017.

¢ Demanda futura

En la demanda futura se llevara a cabo mediante los mismos supuestos de la
demanda actual, donde se proyectara la curva de la demanda futura con un
horizonte de 5 afios mismo tiempo limite de proyeccion del proyecto
ThermoClima, estos datos se encuentran reunidos en el estudio de la comisién
nacional de la energia y el INE, donde asi se construye el modelo de la
demanda de mercado. El detalle de la demanda futura proyectada, la

podremos visualizar observando el grafico siguiente.
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40,000.00 37,158

35,000.00 30,709 33,780
30,000.00 25,380 27,918
25,000.00 22,080.60
20,000.00
15,000.00
10,000.00

5,000.00

0.00

2017 2018 2019 2020 2021 2022

demanda aire acondicionados

Fuente: encuesta INE

Grafico 2-2. Demanda futura de equipos climatizacién Split

Como se puede observar en el grafico anteriormente, la demanda de los
equipos de climatizacién va en un alza de una forma pronunciada, ademas
podemos visualizar que del mismo modo se observan los 5 afios del tiempo

de ejecucion del proyecto ThermoClima.

Con el objetivo de estimar la demanda de nuestro proyecto, va a ser necesario
definir el perfil del consumidor que se busca satisfacer esa necesidad, en base
a esta informacion se disefiara una encuesta a personas naturales dentro de

la provincia de San Antonio.

Célculo de la muestra

Para este calculo del espacio muestral, lo primero que se identificara del
universo de la poblacion de la zona de la Provincia de San Antonio el cual
corresponde al nimero de hogares de la zona que corresponde a 115.323
hogares. Ahora se realizara la encuesta a nivel de confianza de un 94%, con
un error muestral del 7%. También se considera un 50% de probabilidad que
la propuesta de valor del proyecto donde puede ser considerada y un 50%
que sera rechazada. Donde se aplicara la férmula para calcular el tamafio de
la muestra.
N=zZ (p*q)

n= % @9 __ Formula 2-1
a2 «(N=1D+23, [.q)
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e N= total de la poblacion

o Z,= 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 94%)
o p= proporcion esperada

e gq= 1-p (en este caso 1-0.04 = 0.94)

e d= precision (7%).

Al momento de reemplazar en la formula 2-1, el resultado de la muestra del
resultado total de las personas encuestadas para este proyecto seria de 169

encuestados de forma efectiva, por lo que cumple con nuestro requerimiento.

Se utilizo el tamafio de la muestra de un 7% de precision, y asi producir un
balance en una encuesta menos costosa y mas rapida, determinada al tamafio

del proyecto y cuanto nos demoramos en obtener todos los datos de ellos.

e Encuesta

A través de esta herramienta, nos permitird obtener datos de forma mas
cualitativa para luego concluir en el comportamiento de nuestro mercado.
Ahora esta encuesta fue realizada a ciudadanos comunes y corrientes que
residen en las comunas de la provincia de San Antonio, solo los requisitos que
se implementaron fueron que tenian que ser personas mayores de 18 afos,
con trabajos estables y domiciliadas en esta provincia, los resultados de la

encuesta son:

Tabla 2-4. Resultados sobre la pregunta uno.

¢Qué tipo de actividad realiza la empresa donde trabaja?

Alternativas Resultados
Industria 41,7%
Educacion 25%
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Oficina - Servicios 16,3%

Transporte 8,3%

Comercio 8,3%

Fuente: elaboracion propia, realizada online y en terreno

De acuerdo al resultado obtenido en |la tabla 2-4 el 41,7% de los encuestados,
se da a entender que en los lugares donde ellos trabajan son en el area
industrial de la zona, tanto asi que en ese sector aunque sus residencias sean
en las comunas aledafias, la mayoria de los ciudadanos encuestados trabajan
en la zona portuaria, donde sus oficinas quedan mayormente en la comuna
de San Antonio, luego otro porcentaje alto es el de la educacidon con un 25%
de los encuestados, en este segmento los colegios tanto como municipales y
particulares cuentan con una baja o casi nula instalacion de equipos de

climatizacion.

Tabla 2-5. Resultados sobre la pregunta dos.

Alternativas Resultados
Aire acondicionado 66,7%
Ventilacién o extraccién de aire 25%
Refrigeracion 0%
Ninguno 8,3%

Fuente: elaboracién propia, realizada online y en terreno

Los resultados obtenidos en la tabla 2-5 los encuestados en sus trabajos lo
que mas ocupan para climatizar sus areas son mediante los equipos de aire
acondicionado con un 66,7% y un 25% de los encuestados ocupan solo
recirculacion de aire o ventilacion. Es ahi donde el proyecto se tiene que fijar,

ya que, buscando detallada informacion, para las temporadas de mucho calor
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o mucho frio, tienen a presentar mas sintomas de enfermedades respiratorias

y con el uso de equipos de climatizacién, esto disminuiria considerablemente.

Tabla 2-6. Resultados sobre la pregunta tres.

¢Qué tan importante es para su actividad el sistema de climatizacion?

Alternativas Resultados
alto 50%
Medio 33,4%
Bajo 16,7%
Ninguno 0%

Fuente: elaboracion propia, realizada online y en terreno

Los resultados esperados en la tabla 2-6 reflejan que los encuestados el 50%

de ellos necesitan trabajar con sistemas de aire acondicionado en sus

procesos productivos, ya que puede ser una necesidad basica, o simplemente

en sus areas se necesitan por el exceso de calor que pueden contar en esas

areas.

Tabla 2-7. Resultados sobre la pregunta cinco.

¢Qué medio de comunicacion prefiere para su proveedor de servicios

climatizacion?

Alternativas Resultados
Pagina web 66,7%
Referenciado o recomendado 16,7%
Visitas técnicas 16,7%

Fuente: elaboracién propia, realizada online y en terreno

——
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La busqueda de proveedores para satisfacer la necesidad, en un 66,7%
prefiere que sea a través de la busqueda por internet o paginas web, donde
ahi pueda salir toda la informacién relevante a los equipos, servicios ofrecidos,

cotizaciones inmediatas, entre otros.

Ahora bien, considerando los aspectos de satisfaccion del servicio, se
encuentran a continuacion el detalle en la pregunta 8 en la siguiente tabla 2-
8.

Tabla 2-8. Resultados sobre la pregunta seis.

Alternativas Resultados
Mantenimiento preventivo y | 100%
correctivo

Suministro de equipos y repuestos 0%

Asesorias técnicas 0%

Fuente: elaboracion propia, realizada online y en terreno

El 100% de los encuestados en esta pregunta les gustaria recibir como
garantia de satisfaccion, el mantenimiento preventivo del equipo, luego de

realizar compra e instalacion prestadas este servicio por la empresa.

En cuanto a la adquisicion de un equipo o servicio, en la tabla 2-9 se detallan
los resultados obtenidos mediante tres respuestas, donde los resultados son
concluyentes para la manifestacion que del total de los encuestados que
serian el 75% estarian dispuestos a realizar la compra de un equipo de

climatizacion.
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Tabla 2-9. Resultados sobre la pregunta siete.

¢Qué tan interesado estda usted, o su empresa en adquirir un aire

acondicionado?

Alternativas Resultados
Interesado 75%
Poco probable 25%

Fuente: elaboraciéon propia, realizada online y en terreno

Demanda del nicho de mercado

Ya teniendo en cuenta los resultados obtenidos por la encuesta, el nicho de
mercado esta diferenciado mas en el area de centro de San Antonio en el cual
el 70% tiende a presentar intenciones de compra y en la provincia de San
Antonio se detallan las comunas donde se concentran el 51% del total del

mercado objetivo, siendo el nivel socioecondmico ABC1, C2 Y C3.

A continuacion, el detalle de la demanda en el grafico 2-3.

35,000 29,671
30,000 23,895 26,756
25,000 21,000
20,000
15,000
10,000
5,000

19,000

N° de equipos de Aire
acondicionados

2018 2019 2020 2021 2022
anos

Fuente: elaboracién propia, basados en datos del INE

Gréfico 2-3. Demanda futura nicho de mercado
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Acorde al contenido definido por el proyecto, y la terminacion de la encuesta
de mercado y el nicho, es donde ThermoClima podra cautivar en un 10,65%
de la colaboracién en el nicho de mercado y esto corresponde a un 5,4% del

mercado ofertante de la region de Valparaiso.

2.2.1 Variables que afectan a la demanda

si bien los principios que mas intervienen con la conducta de la demanda e

intrinsecamente de los que se evaluaran son:

¢ Disminucion de la temperatura ambiente que puede llegar a afectar esta zona
de la provincia de San Antonio, pero también es una oportunidad ya que los
equipos cuentan con sistemas de frio/calor se pueden amoldar facilmente a
los climas que represente la zona y estamos en un area donde el 50% de los
consumidores pueden desechar esta oferta o el 50% restante puede tomarlo

de la forma mas venidera posible.

e Como bien sabemos que la competencia directa se encuentra en la provincia
de Valparaiso y la provincia de Marga—-Marga en la regién. Y el otro porcentaje
se encuentra en la region Metropolitana, esto nos podria perjudicar un poco
ya que, si la calidad del servicio prestado por la competencia es mejor, puede

que nos baje la cantidad de clientes que podriamos tener a futuro.

e Si los subsidios comienzan a caer por parte del estado hacia los posibles
clientes, el aumento del valor de la energia eléctrica se dispararia en algunos
casos y este sera un factor crucial en la disuasion en la decisidon que se llegue

a tomar por la compra de los equipos.

2.2.2 Andlisis de la oferta actual y futura
El andlisis de la competencia que se realiz6 en la region de Valparaiso se encuentra

mas de 20 empresas de las cuales son solo instaladores o empresas EIRL que se

dedican a la instalacion de calderas y/o piscinas climatizadas, donde sus
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distribuidoras se encuentran en la regidon metropolitana, de estas empresas
distribuidoras podemos encontrar a 7 empresas principales que ofrecen equipos de
aire acondicionado. Dentro de las empresas de la quinta regidon que se encuentran
en la zona de la provincia de Valparaiso y del Marga - Marga, se realizaron
cotizaciones de equipos para las zonas de interés que son como ejemplo las comunas
de Santo Domingo y Algarrobo, donde sus precios eran bastantes altos en
comparacion con la propuesta que nosotros con ThermoClima ofrecemos, ademas
de encontrarse en otra provincia nos dimos cuenta de que el 60% de esas empresas

tampoco llega a los lugares de destino que hemos colocado en las cotizaciones.

Las empresas distribuidoras de los equipos de climatizacidon que se encuentran en la
region Metropolitana, se realiza seguimiento de cotizaciones de equipos y también
generar los servicios de instalacion de ellos y nos dimos cuenta que como son
empresas distribuidoras, ellos ofrecen sus equipos en formato de venta al publico,
con mucha similitud a empresas mas pequefias de mediano tamafio y ninguna de
ellas cuentan con un staff de instaladores, esto quiere decir que prefieren
mantenerse al margen de la instalacion de los equipos, pero si recomiendan o dan
los datos a posibles instaladores como lo son las empresas que encontramos en la
provincia de Valparaiso. Dato que, sus principales clientes no son el consumidor
final, sino que son técnicos independientes que venden el modelo de negocio que se
propone en este proyecto que es ThermoClima, per de una forma mas ocasional y

practicamente artesanal.

A continuacion, se anexara una tabla 2-10 que detalla las ofertas del mercado de los

equipos Split muro y en la siguiente tabla 2-11 la capacidad de la competencia.

Trane | Anwo | Carrier | Cosmoplas | NVL | LG Daikin | Otros
Participacion

de mercado A 12,7 | 12,1 8,7 7,4 6,5 | 4,0 35,5
(%)

Modelo Split
(%)

7,1 21,0 | 14,2 16,0 8,0 |- 3,8 29,9

Fuente: memoria Javiera Trebilcock, repositorio U. de Chile

Tabla 2-10. Participacion mercado Split
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Competidor Participacion mercado

Capacidad (uni)
(nombre) (%)

Anwo

Cosmoplas

Carrier

NVL

Trane

Daikin

LG

Fuente: memoria Javiera Trebilcock, repositorio U. de Chile

Tabla 2-11. Participacién de mercado y capacidad

Como logramos observar en la tabla 2-11, hay una alta escala en las empresas o
competidores mas pequenos y en los ultimos afios estos han venido creciendo de
forma abrupta el nUmero de importadores de equipos que si bien los unimos forman

una significativa fraccion del mercado.

La propuesta deseada por ThermoClima, se vera enfocada directamente en proponer
un servicio de calidad y una post venta con su direccion siempre mirado hacia el
cliente, en donde como se evidencia en las encuestas realizadas existe un nivel de
desconfianza y malas practicas en las microempresas ya sean de forma poco
responsables, y que incumplen los compromisos que se adquieren con los clientes ,
es por esta razén que se competira directamente en estos puntos ya nombrados y
quitarles un porcentaje del mercado a este segmento. A continuacién, se detallara

la oferta con el proyecto ya implementado en la tabla 2-12.




Competidor Participacion mercado

Capacidad (uni)
(nombre) (%)

Anwo

Cosmoplas

Carrier

NVL

Trane

Daikin

LG

Otros

ThermoClima

Fuente: memoria Javiera Trebilcock, repositorio U. de Chile

Tabla 2-12. Participacion de mercado y capacidad

2.2.3 Comportamiento del mercado

Hoy en la actualidad en el ambito domiciliario y comercial en la provincia de San
Antonio los usuarios tienen una preferencia en los ventiladores de pedestal, ya que
cada cierto tiempo el clima de esa zona no varia mucho y a veces tienen a no ser
necesarios los equipos de climatizacion, de acuerdo a la encuesta realizada la
preferencia es de una 40% por encima de los equipos tipos Split que son un (8%) y
los aire acondicionado portatiles se encuentran en su capacidad de un (1%) ya que
los usuarios tienden a pensar que solo son equipos que no prestan un servicio real

al cual se necesita ocupar.

Desde un par de afios atras ha cambiado la tendencia de los consumidores, ya que
prefieren las alternativas mas atractivas en los equipos de aire acondicionado, por
ser sobre todo mas tecnoldgicos, generan menores consumos eléctricos y son mas

manejables que los equipos industriales. También se da el caso que en temporada




de invierno les acomoda mucho mas la existencia de estos equipos ya que cuentan
con un sistema de frio/calor que pueden generar temperaturas altas en estas épocas

y asi no generar otros gastos en una estufa a gas, o a lefia.

Nuestra propuesta como empresa es poder satisfacer todas las necesidades que
tenga el consumidor, generar lazos de confianza y cumplir con todo lo que nuestra
misidén y visidon nos interioriza. Generar la confianza plena en los aspectos que
nuestros competidores directos fallan que pueden dejarse ver por: fallas en
cumplimiento de horarios, no contar con técnicos especializados y calificados, visitas
programadas en cuanto respecta después de la instalacion de los equipos como las
mantenciones correspondientes, realizar trabajos que se encuentren estandarizados

y acorde a las leyes vigentes en el mercado.

2.2.4 Determinacion de niveles de precio y proyecciones

En cuanto a la determinacién de niveles de precios y sus proyecciones, se realizé
mediante el analisis de los presupuestos de las competencias, por medio del estudio
de los competidores existentes y por la experiencia de sus profesionales en el rubro.
En los anos anteriores tuvo una variacion el comportamiento de los indices de los
precios de consumo (IPC). Donde podremos ver en la tabla 2-13 el listado de los

equipos Split de distintas capacidades frigorificas.

Tabla 2-13, precio por productos en $ y UF
Producto Precio equipos ($) Precio al 07/09/2021 (UF)

a/c tipo Split 9000 BTU 310.990

a/c tipo Split 12000 BTU [geakzReiely] 10,50

a/c tipo Split 18000 BTU I eRelele) 15,34

a/c tipo Split 24000 BTU [geticReily) 19,67

Fuente: elaboracion propia basada en las cotizaciones en http://www.albaclima.cl

Para la elaboracion de los precios promedios se calculé el promedio total de los equipos

mas vendidos en la regién de Valparaiso (valor UF $29.981; con fecha: 07-09-2021).
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Tal como se habia informado, la proyeccién del precio en un panorama de 5 afios, va a

obedecer de la diferenciacion del IPC, que se manifestaran en el valor UF.

2.2.5 Analisis de localizacidn

En este punto el analisis de la localizacién, se proyectaran los aspectos relevantes
como la cercania de los clientes con los proveedores, la cercania de las carreteras a
las zonas industriales. Donde permitira el desarrollo de las operaciones sin generar

conflictos con la comunidad.

» Analisis de macro localizacidn

El proyecto se instalara en la regién de Valparaiso, provincia de San Antonio,
posicionado cerca de las comunas escogidas de acuerdo a la encuesta de
mercado, para asi poder alcanzar y estar mas cerca de las comunas objetivos
intrinsecamente de esta zona, asi mostraremos mayor congregacion de los
grupos socioecondmicos con el propdsito de adquirir algin equipo de
climatizacién (ABC1-C2-C3).
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Figura 2-9. Mapa comunas foco proyecto

» Micro localizacion

En este punto el analisis de la localizacidn final de nuestro proyecto sera en
la comuna de San Antonio, ya que dentro de esta comuna se centra los
movimientos portuarios a nivel nacional e internacional, donde se encuentras

sus respectivas oficinas de trabajo. También podemos encontrar malls,




centros comerciales, bancos, centros educacionales, gimnasios, estadios,
restaurantes, iglesias, y se encuentra con una alta gama de viviendas de todo

tipo.

De acuerdo a la informacién ya registrada anteriormente, es que también
cuenta con accesos directos a autopistas concesionadas donde para poder
acercarnos a las comunas aledafias informadas en nuestro proyecto, no
serian de dificil acceso y esto facilitaria aln mas la llegada a una buena
atencién al cliente. Nuestra direccion sera en inmaculada concepcién 177,

San Antonio

Fuente: http://maps.google.com/

Figura 2-10. Mapa de micro localizacion

2.2.6 Analisis del sistema de comercializacion

En este analisis del sistema de comercializacion se piensa el método “Porter”, para

poder revisar a ThermoClima el progreso del macro y micro ambiente al cual se
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quisiera afrontar, establecido en el estudio de las 5 fuerzas y cdmo interactian con

la empresa.

» Analisis de micro entorno “Porter”

En el micro entorno interviene claramente con la conducta y el progreso de
la compafila. Donde este punto este combinado con los clientes,
competidores, terciarios y proveedores. A través del articulo de las 5 fuerzas
de Porter, es en este anadlisis donde determinaremos los factores que puedan
afectar a la empresa. Cada uno de los conceptos asociados a las 5 fuerzas
afecta de manera directa al contenido de cualquier empresa para ser
competitiva en el mercado que se halle sumergido. El proceso que dispone
todos esos conceptos que determinan la posibilidad de un negocio el poder

tener rendimientos a futuro.

Para cada factor se resumiran en los siguientes conceptos: amenaza de
entrada de nuevos competidores, amenaza nuevos sustitutos, poder de

negociacién de los clientes, rivalidad entre competidores.

o Dominio de transaccion de los consumidores (alto)

Un cliente que se encuentre insatisfecho al realizar la compra de un servicio,
donde se incluye la unidad que compro mas la instalacion, se considera como
alto porque, dada la misma eleccién del vendedor, como también es la calidad
del servicio, esto influira en la préxima compra de algun producto/servicio.
también a raiz de esto hoy en dia las paginas dedicadas a los reclamos online,
las redes sociales estigmatizan a las empresas que prestan un mal servicio
al consumidor, si bien, las leyes se han endurecido un poco mas para apoyar
a los consumidores donde las regulaciones se han puestos cada vez mas
estrictas para mejorar los servicios hacia los clientes. Es por esta informacion
que como se muestra en la misma encuesta que realizamos, el referido por
los clientes o persona a persona, es una potente forma para recomendar a
una empresa 0 sus mismos servicios, esto es lo que lo hace mas atractivo

porque habla de la importancia y el poder de negociacién que tienen los
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consumidores, por esta misma razén es considerado como calificacion alta el

poder del comprador.

o Dominio de negociacién con los proveedores (medio)

El dominio de negociacion que se debe tener con los proveedores de nuestros
equipos a adquirir, herramientas, insumos basicos, entre otros se clasifica
como medio, ya que hoy en dia el mercado actual cuenta con una gama de
proveedores dando alternativas de compra de equipos de aire acondicionado
y la competencia que existe es variada. Ahora se tiene que considerar que
nuestro principal insumo son los equipos de aire acondicionado, ya que son
equipos que vienen importados desde el extranjero donde existen varios

proveedores que comercializan en distintos lugares.

o Competidores actuales (alta)

En este punto la competencia entre empresas dedicadas a este rubro es
variada, con una variedad de servicios, afios de experiencias, pero sin
embargo logramos darnos cuenta de que, en las encuestas realizadas, hay
muchos clientes insatisfechos con los servicios ofrecidos, mala calidad del
trabajo, mala atencién y poco profesionalismo, el servicio de postventa casi
nulo por no decirlo mejor y es aqui donde se dara una alta importancia para

el proyecto este punto.

o Amenazas de nuevos competidores (media)

En este punto tenemos que aprender que siempre van a haber amenazas de
nuevos competidores al nicho de mercado, pero el comportamiento que de
nuestra competencia en el area de la climatizacion en la regién de Valparaiso
se ha mantenido en los mismos pasos a través del tiempo, por ende, el
aumento de competencia en los periodos que siguen no es una amenaza que

se tenga presente.
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o Amenaza de productos/servicios alternativos (baja)

Analizando este punto del producto/servicio no se demuestra como una
amenaza, ya que los productos se encuentran normalizados y con tecnologias
gue en su mediano plazo y la modernizacion seran en si mismos, pero no se

tiene una visualizacion de que cambie por algo completamente diferente.

Podemos ver a continuacién el peso de las fuerzas de portes en una tabla

resumida en sus tres diferentes niveles, tabla 2-14.

Poder de las fuerzas

ALTO MEDIA BAJA

FUERZAS

Dominio transaccion

consumidores

Dominio negociacion

proveedores

Competidores actuales

Amenaza nuevos competidores

Amenaza de producto/servicio

alternativo

Fuente: elaboracion propia analisis FODA y fuerzas de Porter

Tabla 2-14. Fuerzas Porter climatizacién tipo Split muro




Al momento de analizar en parte todas las fuerzas, en la siguiente figura 2-
11 se observa el proceso de los puntos por fuerzas Porter donde interactiian

las fuerzas que impactan en el mercado de la climatizacién.

Do o0 transa 0 0 dores (alto Amenaza prod o/se o) o) edlo
Coste de regateo proveedor Apreciable Costo de cambio: cambio y costo Al
(o]
X ; de realizacion
Amenaza de combinacidén Baja
Aumento de consumidores Apreciable Cantidad de sustitutos: "
o
Influencia en montos Apreciable ventiladores, calefactores
Do O hegociacion proveedore edio alto Amenaza evo ompetidore Bajo
Coste de regateo Alto Capital monetario importante
Valor del proveedor para la Economia de .
Alto » importante
empresa progresion
Barreras de
Valor de la empresa para el Grandes empresas
Alto entrada importante
proveedor en el mercado
Amenaza de combinacion ) Canales de )
Baja o, importante
aumente comercializacion
opciones Media
O petidaore d ale d O
Costo fijo alto: capacidad Importante
Varios competidores: 4
competidores  del similar | Importante
tamafio
Incremento del mercado:
Importante
industria estable

Fuente: elaboracién propia basado en el modelo Porter

Figura 2-11, Fuerzas de Porter




» Analisis foda

En conocimiento de lo que significa el andlisis FODA, para la evaluacién de
nuestra empresa es de nuestro interés informar de que aln esta en creacion
este proyecto y no se evaluara la parte del analisis interno (Fortalezas vy
Debilidades), por lo tanto, solo se considerara el andlisis externo

(Oportunidades y Amenazas), el cual detallaremos en la siguiente tabla.
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analisis externo

Oportunidades

Atraer a consumidores
insatisfechos con otros

competidores

Amenazas

Area que dependerd mucho
del mercado externo y sus

malas practicas

Dar atenciones de
diferentes servicios
domiciliaria, comercial vy
automotriz (nicho nuevo
para ofrecer mantenciones

preventivas

Desconfianza en los
servicios a ofrecer por

malas experiencias

Posibilidad de ofrecer otros
tipos de equipos de
climatizacién al gusto del

consumidor.

Competencia con bajos
cobros de equipos e
instalacioén, pero  mal

servicio de postventa.

Tabla 2-10, Andlisis FODA

> Deliberacion de la estrategia

Fuente: elaboracidn propia basado en Fuerzas de Porter

Acorde al estudio realizado, con el analisis del mercado de la climatizacion,

el mercado especifico del cual trabajaremos, y a partir del estudio de mercado

que hemos realizado, es donde podemos concluir que la estrategia mas

acorde a las condiciones que nos presenta el actual mercado donde nuestra

propuesta de valor se vera reflejado y ademas diferenciado en la competencia

sera por la calidad del servicio, atencién a clientes el poder tratarlos de una

manera mas amigables para que se puedan sentir parte de sus propios

proyectos, esto ademas va acompafiado por un control de gestién que sera

de forma interina donde la manejaremos para darle mayor enfoque y asi

nuestra competencia no podra tener referencia de cémo se podra medir

nuestra calidad de servicio.




Utilizaremos un posicionamiento en base a las caracteristicas de los servicios,
y asi poder diferenciarnos de la oferta que se encuentra en la actualidad en
nuestro sistema de mercado, ya que cuentan con un alto nivel de reclamos,
donde la informacion sacada se encuentra en capitulos anteriores, donde
podemos evidenciar que, por medios de las redes sociales, internet y nuestra
propia encuesta realizada es que los servicios ofrecidos son bastante
ineficientes y poco profesionales. En base a esta informacién es que hemos

querido seleccionar los siguientes atributos:

o El objetivo principal del proyecto es tener una participacion de un
5,4% en el mercado de la climatizacidén de la regidon de Valparaiso.

o Precios de mercado

o calificacion del servicio prestado generando un feedback positivo con
el consumidor (mejora continua)

o Enfoque principal en productos/servicios domiciliarios, comerciales y
automotriz, sectores que se esperan crezcan exponencialmente.

o Una ubicaciéon centralizada, donde se pueda tener acceso a
proveedores cercanos, y a la autopista para atenciones domiciliarias
lejanas

o Atencién a clientes en base al aprendizaje de las fallas de la oferta
actual de la competencia

o Uso de plataformas digitales como Google AdWords, para generar una

cercania con las necesidades de los clientes.

» La marca

el significado de la marca se tiene que enfocar y dar a conocer de la forma
que los clientes se sientan familiarizados con el logotipo, que vean ademas
gue no solo se trata de visualizar lo que es el aire frio, sino que también la
calefaccion en si (frio/calor), darse a conocer de manera facil, generar
conocimientos y aprendizajes que puedan generar mas confianza en los

clientes.
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Se crea un logotipo como propuesta que dé como ejemplo de base para la
empresa en dar vida a “"ThermoClima”, como una empresa que quiere hacer
sus esfuerzos por querer cambiar el concepto de lo que significa la
climatizacién, donde se saque de la cabeza que climatizar solo es enfriar un
ambiente y llevarlo mas alla, donde podremos hacer de un sistema multiple

donde presentemos lo que viene con el frio/calor.

Ay

THERMOCLIMA

Fuente: elaboracion propia con software Lightroom Photoshop

Figura 2-11, logo corporativo ThermoClima.

> Marketing tactico

En el marketing tactico vamos a hablar del objetivo comercial donde
explicaremos y especificaremos los precios, productos, promociones, el lugar,
personas, procesos de mercadotecnia de Thermoclima dedicados a la zona sur

de la regién de Valparaiso, provincia de san Antonio.
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o

Lugar

Nuestro centro de operaciones se centrara en un lugar donde podamos
tener salidas y accesos faciles para ir en la atencion de los domicilios y
locales de nuestros clientes, donde se ha definido el centro de Llolleo,
comuna de san Antonio donde las calles que deslindan con nuestro local
sera entre avenida inmaculada concepcion y del canelo. Nuestro local se
encontrard en una esquina de la cuadra y ahi serd el centro de
operaciones, almacén de trabajos, oficinas, venta de productos y lugar
donde lleguen nuestros técnicos con los vehiculos de trabajo. Donde en
este lugar se definira el lay-out del orden de nuestro local, y asi poder
brindar a nuestros clientes un espacio agradable a la vista y asi también

promover los trabajos en las zonas antes mencionadas.

Producto / servicio

Nuestros productos/servicios representan los trabajos y servicios que
presentaremos a nuestros clientes, donde nos enfocaremos al area de la
climatizacion automotriz, comercial y domiciliaria de equipos de aire
acondicionado o climatizacion. Nuestro foco se centrara en la atencion a
las comunas de la provincia de San Antonio desde algarrobo hasta santo
domingo, para ofrecer nuestros servicios tales como instalacion,
reparacion, mantencion y venta de equipos de climatizacion, ademas
contaremos con un area dedicada a la climatizacion de vehiculos
automotrices, ya que este nicho se encuentra desfavorablemente para
los clientes fuera de su zona urbana y asi nosotros pretendemos
guedarnos con estos servicios ofreciéndonos con las mantenciones

respectivas y reparaciones pertinentes.
El orden del area de trabajo y la calidad de las terminaciones, mas las

explicaciones técnicas y/o asesorias del uso de los equipos y sistemas

de climatizacién es parte de nuestra entrega de un servicio de calidad.
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o Precios

La estrategia de los precios que ofreceremos como “ThermoClima” es
que los valores que fijaremos se encuentren acordes al mercado
existente en la region de Valparaiso, pero lo que nos diferenciara seran

nuestros servicios con excelencia.

Los efectos que determinen el precio de ingreso se realizaron a través
de un analisis donde se toman las consideraciones pertinentes tales

como.

* Primero que todo es el precio que estan dispuestos a pagar
nuestros futuros clientes.

= El precio real con estudios de analisis del mercado actual en la
region de Valparaiso.

*» El pago de nuestros servicios a través de aplicaciones bancarias,

efectivo, cheques, débito o crédito.

En nuestra siguiente tabla se detallaran los valores de nuestros equipos:

‘ Productos ‘ Precio equipo ($) ‘ Precio (UF) ‘
Split muro 9000
310.990 10,37
BTU
Split muro 12000
314.990 10,50
BTU
Split muro 18000
459,990 15,34
BTU
Split muro 24000
589.990 19,67
BTU
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Precio instalacion
Productos Precio (UF)

Split muro 9000
50.000 1,6
BTU
Split muro 12000
70.000 2,33
BTU
Split muro 18000
140.000 4,67
BTU
Split muro 24000
190.000 6,33
BTU
Split muro 9000
360.990 12,03
BTU
Split muro 12000
384.990 12,83
BTU
Split muro 18000
599.990 20
BTU
Split muro 24000
779990 26
BTU

Fuente: elaboracion propia basada en cotizaciones, valor UF al 07-09-2021

Tabla 2-11, precios por equipos, instalaciones y totales

» Promociones

Lo que pretendemos como promocion de nuestros servicios y lograr
posicionarnos en la retina de nuestros clientes, asi poder darnos a conocer con
nuestros servicios ofrecidos por ThermoClima donde nos diferenciaremos de
nuestra competencia. Las promociones estaran orientadas en las técnicas de
marketing directos, donde mantendremos una comunicacién fluida con el
mercado potencial a través de las publicaciones que realizaremos con Google
AdWords y correos electrénicos. A continuacion, podremos identificar el tipo de

marketing que usaremos y sus valores:
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o

creacion de nuestra pagina web

Al crear la pagina web se tiene que estar alineada con el sistema
AdWords donde debe tener alojado con un servidor independiente y
poseer una extencion.cl (proveedor: NIC Chile) el cual tiene un valor
anual de $9.950 pesos chilenos IVA incluido

(http://www.nic.cl/dominios/tarifas.html).

Correos electronicos

Se enviara correos electrénicos a nuestros posibles clientes y a toda
aquella persona que quisiera participar de nuestras encuestas, y
registrar su informacion en nuestra base de datos, en este sentido para
nosotros es mas cercano a nuestros clientes donde podremos enviar
promociones, ofertas, equipos en descuentos, trabajos con descuentos,

donde el uso de los correos sera sin costo alguno.

Tarjetas de presentacidn a nuestros técnicos y administrativos

Este punto es uno de los mas importantes, ya que cuando hemos hecho
el andlisis en las empresas de la competencia o importadores, sus
trabajadores el 90% de ellos cuentan con tarjeta de presentacion para
tener mayor cercania a los clientes, trabajos mas personalizados y
llamadas mas directas. Estas tarjetas contaran con el logotipo de la
empresa, nombres de nuestros colaboradores y direccién, como ejemplo

mostraremos en la figura 2-12.
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G

THERMOCLIMA Juan Carlos Riquelme
+56 9 5225 8470
jc.riquelme.contreras@gmail.com

BEFRIGERACION, CLIMATIZACION pﬂSEIiE 5 #'1 B, LEIS Hl:lrtent.ias.

Y AIRE ACONDICIONADO

Santo Domingo

Fuente: elaboracion propia con software lightroom Photoshop

Figura 2-12, tarjeta de presentacion ejemplo para ThermoClima
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A modo de resumen, se incluye tabla 2-12 para conocer los montos totales que se

utilizaran en marketing.

Productos de marketing Precios ($) Precios en (UF)

Google AdWords 650.000 21,66
Tarjetas presentacion 85.000 2,83
Creacion pagina web 1.350.000 44,99
Correos electrénicos Gratuitos Gratuitos

Totales 2.085.000 69,48

Fuente: elaboracion propia, valor UF al 07-09-2021

Tabla 2-12, costos de marketing
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CAPITULO 3: ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD TECNICA.
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3.1

Descripcion y seleccidn de procesos

En nuestros procesos la empresa ThermoClima prestara los servicios de venta de
equipos de climatizacion, instalacién de equipos. también se ofreceran los servicios
de mantencién y reparacion de equipos de climatizacion automotriz, donde estos

servicios dependeran de las solicitudes que presenten los clientes.

Mediante un flujo de procesos se detallard la ejecucidon de los servicios que se

ofreceran como empresa proyecto “ThermoClima”.

> Venta e instalacién de equipos de climatizacién

o El inicio de este proceso comienza por parte del cliente al momento de
contactarnos, a través de redes sociales, pagina web o via telefénica,
donde serd guiado gracias a la cuenta de Google AdWords que
tendremos. Luego de iniciar el contacto con el cliente y la solicitud hecha
por el mismo, e que mediante correo electronico le hacemos llegar la
cotizacion del producto mas los servicios de instalacion. Ahora, si el
cliente no tiene conocimientos de donde querer instalar el equipo, no
conocer las dimensiones del lugar a climatizar, en ese momento se
tendria que agendar una visita técnica donde sacaremos los calculos
pertinentes y asi dar un servicio de calidad para dar mayor seguridad y
confianza de nuestros primeros procesos. Este punto se concluye
nuevamente con una cotizacion formal y con sus respectivos costos

asociados a la instalacion.

o Al momento de tener la solicitud clara del cliente y luego de analizar la
cotizacion formal, esta pasa a manos del personal administrativo donde
el ingresa los datos en el control (registro de cotizaciones ejecutadas),
donde se asociara al area indicada quien es el indicado para las
condiciones y objetivos del cliente, donde se ingresan la direccidn,

nombre completo y contactos telefdnicos.

o Luego de tener toda la informacién relevante, la cotizacién vuelve a las

manos del cliente y él es quien evaluara la cotizacién enviada, para asi
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poder confirmar via correo electrénico o via telefénica si acepta o no los
valores acordados. Luego de confirmar nuestra cotizacion y aceptando
todos los términos es nuestro administrativo quien confirmara la fecha

de instalacién y las condiciones de pago.

o Cuando se tiene la informacion completa, se da comienzo a confirmar la
fecha de instalacién y/o servicio a prestar, se procede a planificar la
operacion de los recursos del instalador y vehiculo para coordinar el
horario establecido para el cliente para finiquitar la instalacion o servicio

correspondiente.

o Al momento de llegar la fecha de atencidn, el personal administrativo
genera una “"OT” (orden de trabajo), donde incluiremos los siguientes

datos:

= N° de orden

» Lugary fecha

* Nombre Cliente
= Servicios

= Recepcion

» Entrega

» Descripcion de trabajo
= Observaciones
= Total, a pagar
*» Adelanto

= Restante

= Forma de pago
o Al llegar al domicilio del cliente, el técnico hace la confirmacién de la venta

del producto y comienza a realizar la instalacion del equipo

correspondiente.
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O

Se comienza a realizar el trabajo de acuerdo a lo establecido en la orden
de trabajo, solicita la informacion al administrativo para realizar la boleta

correspondiente, que podria ser pagada en factura o boleta.

Se da por finalizado el trabajo con el pago de este, mediante pago por
transferencia, crédito, cheque, pero no de forma en efectivo, ya que el

abono del trabajo se realiza de forma cobro en efectivo.

Se realizan pruebas del equipo en funcionamiento de sus dos estados
frio/calor, luego de que cliente quede conforme con el trabajo realizado,
se entrega documentacion pertinente que puede ir asociada a la

instalacion del equipo, garantia del equipo y garantia del servicio.

Se avisa a personal administrativo y se pone fin al trabajo realizado (este
tipo de trabajo también se asocian a si fuese solo un trabajo de
mantenimiento o a una reparacion de un sistema de climatizacién

automotriz).

» Proceso de compra de insumos a proveedores

O

O

La persona encargada de bodega comienza a verificar o chequear dos
veces a la semana el inventario de los equipos, insumos generales y/o

accesorios obligatorios para realizar los trabajos

Al momento de analizar los repuestos en stock y encontrarse en minimo
(stock de seguridad), se da la informaciéon al personal de operaciones
quien da la autorizacidon a realizar las gestiones de cotizaciones de los

productos pertinentes faltantes.

Cuando ya se han realizado las cotizaciones correspondientes y asi poder
generar las mejores alternativas (minimo 3) por pedido que se pueda

realizar. Para poder realizar el analisis del stock de seguridad hay que

72

——
| —



definir por lo menos como minimo 7 dias de instalaciones, para asi poder

encontrarnos alineados con la entrega de los proveedores de equipos.

o Luego de ser aprobada la o las cotizaciones por insumos, equipos, entre
otros. Se tiene que generar una orden de compra, la que tendra la
cantidad de los productos solicitados, los nombres de los productos, la
fecha estimada de llegada, los valores unitarios y los valores grupales,

monto total de compra y medio de pago.

o Se da comunicacion efectiva con el (los) proveedores a través de correo

electronico y se solicita despacho con la confirmacion.

o Se deben tener proveedores también con altos estandares de
cumplimientos para que los productos solicitados puedan llegar entre 24

a 72 horas.

o Luego de llegar los productos, tienen que ser chequeadas las 6rdenes y
facturas por personal encargado de bodega, cuando los productos se

encuentren en su composicion total se firma guia de despacho y recepcion.

o La factura entregada por la empresa proveedora se entrega al personal
administrativo para dejar archivada para la siguiente etapa de
contabilidad, si los productos vienen con alguna anomalia de fabrica o a
su vez de su mismo proveedor se comenzara a llamar al proveedor para

entrega y cambio de equipo o a su vez devolucion del dinero.

3.2 Diagrama de flujo

En los diagramas de flujos que se mostraran aqui se mostrara paso a paso de forma

grafica los procesos principales que tiene ThermoClima.

» Diagrama de flujo para un proceso de compra parte 1
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Ya creados los diagramas de flujos, en ellos se puede observar los procesos
para comprar los insumos y/o equipos de climatizacién de acuerdo con la figura
3-1.

Inicio proceso de

comnra

Factura de compra se

recepcion para luego

Encargado de bodega llevar a contabilidad
revisa inventario 1

vez por semana

No se :
Bodega ingresa al

inventario los
insumos llegados

realiza
comora

éInventario
llega a stock
minimo?

¢Insumos Insumos se
cuentan con lo devolveran a
Buscar al menos 3 especificado? proveedor
cotizaciones para
realizar compra de
insumos

Llegada de insumos,
bodega hace revision
de calidad y
cantidades especificas

Se escoge cotizacion

acorde a lo solicitado

en precio y calidad de
productos

Se envia orden de Proveedor envia los
compra a proveedor insumos a
para preparar pedido ThermoClima

Generar orden de
compra

Ilustracién 1DIAGRAMA DE FLUJO COMPRA ELABORACION PROPIA
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3.3 Seleccién de equipos

La seleccion y adquisicion de equipos para poder llevar a cabo los procesos de

ThermoClima, se definen después de que definimos un proveedor respectivamente

a través de una evaluacion segun los criterios que necesitamos para que nuestra

empresa pueda rendir frutos a largo plazo y se evallan los siguientes criterios:

precios, tiempos de entrega, calidad de productos y facilidades de pago. Esto se

detalla en la siguiente tabla.

area de trabajo nombre imagen | cantidad | costounitario| costototal | valor UF | depreciacion normal| depreciacion acelerada
sila= sals g B $  z4390(% wamn| 500 7 2
reunian
mesa sala i 1 $ 459990 (3%  4gamen| 1634 7 2
Teunicn
bazureros l I 4 k3 19990 | & T3.960 267 3 1
e
telefono B 2 kS 1.990 | % 23.980 020 3 1
impresora
- multiFuncinnaﬁ 1 % 199930 [ £ 193990 BET 3 i
= | & ]
g TEtante
A= documentaci E 2 4 29990 | £ RO.9:30 2,00 T 2
E on
E = g
b= - 7
= e=critaria "_‘“ 4 $  7aga0|$  S1EE0| 1067 7 2
&
notebook _! 3 ¥ 389930 £ 1169470 39,m E 2
sillaeiecutiunsm 3 kS 93,990 | ¢ 299.4970 10,00 7 2
=
sillas wisitas H H 4 ¥ 163930 | $ 163330 56T T 2
cajade
sequridad m 2 S 138800 ¢ FEaR0 133 7 2
tokales F 287370 93,16

Fuente: elaboracion propia (www.easy.cl)

Tabla 3-1, equipamiento oficina.
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Para cumplir con la normativa vigente requerida para el casino, donde el personal de
ThermoClima pueda realizar sus horas de colacion y descanso, es que se cotizaron los
instrumentos y electrodomésticos necesarios para el uso diario. En la siguiente tabla

aparecera detallada la informacion.

area niombre imagen cantidad | costounitario| costototal | walor UF | depreciacion normal| depreciacion acelerada
bl
e 1 $ 75990 ¢  7H9%0| 253 7 2
lavaplata

3 :
comedor n:rm 1 ¥ 99930 | & 99830 333 7 z

bazurera 2 kS 3990 | $ T.980 0,27 3 1
2
&
(=]
& o
-
ﬁ mueble cocing 1 E 42990 | § 42990 143 3 1
z
m
=
E
o -
= refrigeradar 1 ¥ 189990 | $ 189990 B34 3 1
d

hervidar g] 2 t 18590 | % 37.980 127 7 2
microondas ‘9 2 § 44990 | # 29.980 3,00 7 2

totales F 544,300 13,17

Fuente: elaboracion propia (www.easy.cl)

Tabla 3-2, equipamiento casino
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A continuacién, se detallara en la siguiente tabla los insumos que se tendran para los

servicios higiénicos.

area nombre imagen | wantidad G?Et? Bosto walor UF depreciacion depreciacion
unitario total normal acelerada
lockers t 1 #168.890 | 4158.890 530 T z
papeleros 3 $ 29904 14w 040 7 2
@ espejo 1 # Va0 F V990 027 3 1
=]
= 1
2 dizpenzador |' [
o
- papel 2 #1990 4 23980 020 3 1
E higienico H
dispensadar 2 |¢ 890 eae0| 207 7 z
jabion ey ’ ’ '
dispensador 2 |% re990)% ses0| 13 7 2
toallas papel
tatales $304.790 10,18

Fuente: elaboracion propia (www.easy.cl)

Tabla 3-3, equipamiento servicios higiénicos

Ahora en los equipos del taller donde se encuentran dedicados espacios del area

mecanica, soldadura, eléctricas seran expuestas en la siguiente tabla.

Estas herramientas, vehiculos y equipos son los insumos que tiene mayor inversion, por
lo tanto, el area del taller sera el area mas critica a raiz de los costos y el cuidado que
hay que tener en el inventario total. Ademas, se consideraran los vehiculos que se
adjudicaran, ya que estos seran claves para realizar los servicios a los domicilios de los

clientes.
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area de trabajo nombre imagen cantidad| costo unitario costa total walor UF depreciacion normal | depreciacion acelerada
mezanes dy | | || 2 |t 199830 (¢ 399380 13,54 7 2
trabajo
maquina de 3 2 |t 1=ase0|s 2sass0 BT 7 2
zaldar
juege de H_H 4 t 1930 | § 59,960 2,00 3 1
brocas
talud .
s 11 2 |t tea3mn|$  2433En &34 3 1
percutar
'"*gi:*i'“” T e 2 | w730 | § 37550 1,25 3 1
pas
5 marca de O — z t Tia0 | & 14,350 0,45 7 z
= ZIErras
£
5 uege de llaves m 2 |3 Goamo|f 138.3E0 4,67 7 2
] PURta COTOna
juego llaves 1
e n" x| 2590 | 13,750 0,66 & z
escalery z |t asmaEn| g 33,380 335 7 z
mediana
jueqo de dados ﬂ-. = g |3 saam0|$ 133330 66T 7 z
esealers 2 |t mmsa0|t assssn 16,67
telescopica
jusge de H I 3|4 55550 | % 161670 5,33
Mmanomekroas -
vehizules rl J 2|3 TAdTA00 | § 14434200 453,33 7 z
Eotales 16657450 EE4 B0

Fuente: elaboracion propia, desde pagina (www.easy.cl; www.derco.cl; www.refrimarket.cl)

Tabla 3-4, equipos para taller.
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http://www.refrimarket.cl/

En cuanto a los aspectos en las bodegas, es donde se requiere instalar varias estanterias
para mantener los materiales e insumos ordenados y asi también tener un control de lo

que entra y sale. En la siguiente tabla indicaremos este cuadro.

area nombre imagen | cantidad | costounitaric | costatotal| walor JF | depreciacion normal | depreciacion acelerada

estanteria @ 4 k3 29,930 | # 13.960 4,00 T z

totales F 113.960 4,00

bodega

Fuente: elaboracion propia (www.easy.cl)

Tabla 3-5, equipamiento bodega

A raiz de las cotizaciones realizadas en las tablas anteriores, ahi es donde ya contamos
con la seleccidn de los proveedores a seguir en nuestro proyecto. En la siguiente tabla

se dejara estipulado.

Easy Mobiliarios, herramientas y equipos
Refrimarket Equipos de climatizacion y herramientas
Derco Vehiculos

Fuente: eleccién de proveedores en base a cotizaciones

Tabla 3-6, proveedores de productos

En la tabla 3-7, indicaremos los montos totales del resumen de todos los proveedores
en donde invertiremos el capital donde se indican equipos, mobiliarios y herramientas,

donde se consideran los montos en base a pesos chilenos y también en UF.

En la siguiente tabla podemos observar la inversion total en UF 682", donde nos damos
cuenta que la mayor inversion es en los mobiliarios y equipos del taller en ThermoClima,
donde se consideran todos los puntos desde herramientas, equipos y vehiculos que se

necesitaran para lograr un excelente servicio de calidad para los clientes.
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area equipos mobiliaric  |tatal del area | totl area LF
administracion 1.393.340( 1.573.770 2.973.710 33,2
casing 317.950| 226,350 44,300 18,2
semicio higienicas 1] 304,730 304730 10,2
taller v bodega 16.110.550| 513,360 16.630.510 554.5
17.622.740| 2631470 20.454.210 G5z, 1

Fuente: www.easy.cl, www.refrimarket.cl, www.derco.cl

Tabla 3-7, resumen de inversiones totales

3.4 Lay-out

La distribucion que se tendra en las instalaciones de ThermoClima, se encontraran
definidas de modo que cuenten con: oficinas, taller, banos y casino. Ahora la distribucion
se realizard mediante una pagina web llamada “roomstyler”, donde este software se
encargara del desarrollo online que se incorporara la orientacion y distribucion de las

areas ya mencionadas,

Se puede observar en la siguiente figura como ha quedado el lay-out completo de
nuestras instalaciones, donde podremos observar con claridad la forma que tendran
nuestras dependencias y la forma que andamos buscando para arrendar e instalarnos

con nuestro negocio.
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Fuente: www.roomstyler.com, elaboracién propia

Figura 3-2, lay-out complejo ThermoClima

En los siguientes puntos se detallard los siete lugares donde se encuentra definida

nuestra empresa, ya que lo que se busca es poder tener un lugar de trabajo lo mas

confortable y asi poder generar una buena disposicién del lugar.

>

>

Bodega y meson de atencidon: como se muestra en la figura principal la
distribucién de color azul, muestra el lugar donde se prestara atencion primaria
hacia los clientes que deseen comprar insumos, repuestos, chequeo de equipos
entre otros. Este debe contar con una bodega pequefia, donde se almacenaran
equipos para 1 semana de trabajo, ya que se contara con la politica de reingreso
de tal manera que se tendra solo un stock semanal lo que conlleva mantener
equipos de climatizacion en sus unidades de condensacién y evaporadores mas

el kit completo del equipo. Donde solo se mantendra un stock de 73 equipo.

Taller de mantencion: este lugar se dispondrda de los mesones que se han
comprado para darle uso, donde aqui se pretendera realizar los preparativos para
las instalaciones de equipos, reparaciones si es debido ya que, al contar con el

servicio de mantenimiento, no estamos exceptos de realizar un trabajo de




reparacion de cualquier equipo que los clientes dispongan. Aqui solo se dispondra
de realizar trabajos de bajo tiempo de ejecucidon y también tareas

complementarias a las instalaciones de equipos.

» Oficinas administrativas: se contara con dos oficinas una destinada al jefe de
operaciones o gerente general, y la otra al personal administrativo que podra

realizar las funciones de RRHH, contabilidad, secretaria, entre otros

» Casino: en este lugar los trabajadores podran realizar el uso o mas bien de su
derecho como trabajadores dependientes de la hora de colacién y uso de forma
diaria para todos los horarios que ellos quisieran tomar un descanso para luego

seguir sus funciones normales.

> Bafios: también en la figura principal se encuentran los bafios que seran divididos
en dos areas, tanto como para damas y varones, pero se tendra responsabilidad
de a lo menos contar siempre con dos bafios en caso de recibir colaboradores de
distinto género y ademas de poder darles mas libertad de realizar sus
necesidades basicas.

> Sala de reuniones: este sector sera destinado para la atencion de clientes con
atenciones mas en privado, ya que es en este lugar donde se podra tomar
decisiones de los equipos a instalar, mejor colaboracion con el cliente y ser mas
cercanos a la hora de enfrentar una reunién con ellos. También este sera el lugar
donde nosotros como empresa podremos tener para realizar charlas de inicio de

turnos y/o a dar cualquier informacion relevante.

3.5 Determinacién de insumos, productos y subproductos

En cuanto a este punto que es la determinacion de insumos, productos y subproductos
para la prestacion de los servicios de climatizacion por nuestra empresa “ThermoClima”,
se definieron los criterios por los cuales hicimos la evaluacién de nuestros proveedores,

los cuales fueron:
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o Facilidad de pagos
o Calidad

o Precios

o Tiempos de entrega
o Atencidn al cliente

o Dedicacion por el servicio

En la siguiente tabla se detallard la informacion de los insumos indirectos anuales que

podran ser adquiridos para desarrollar el funcionamiento de nuestra empresa.

lugar categoria mombre cantidad anual | costo unitaric costo total costa LIF

B D insumos | articulos de oficina 12 ¥ 32.590| % 391080 130
administrativas

inEUmos zapatos de seguridad 3| ¥ 15,530 | % 46.770 1.6

irfsUmos oweroles 3l # 5330 % 23570 1.0

tallerybodega  |insumos guantes 2d| % 2990 | % T1.760 2.4

iNEUmos panos mecanicos kg B0 # 1130 # 71.400 2.4

inEumos jabon mecanico 12 % 5990 % 71880 2.4

insUmos panos multiusos 24| % 2990 | * T1.7E0 2.4

comedar irfsUmos bolsas de basura 36| # 553 4 20124 0.y

insumos toallas de papel rollo SE| % 26,330 | % 37640 324

irfsUmos traperos 36| # 1390 # S0.040 1.7

inEumos guantes de aseo d43( & 2630 % 123120 4.3

inEUmos limpiador piso 12 % 430 % 137.880 4.6

servicios higienicos ifsUmes ambisntales 36§ 19390 | # T1.E40 2.4

insUmos panos multiusos 24| % 2990 | * T1.7E0 2.4

irfsUmos escobas 12| # 39390 % 47 880 1.6

inEumos palas 12 % 990| % 11880 0.4

S eee DOEEEOE

Fuente: cotizacion www.easy.cl

Tabla 3-8 insumos indirectos

Si bien tenemos los insumos indirectos, ahora para tomar la determinacién de los
insumos directos se tienen que considerar los equipos de climatizacién, los gases
refrigerantes a ocupar, los flexibles y conexiones eléctricas. Pero dentro de todo lo
nombrado anteriormente se tienen considerados que ellos vienen incluidos en los
equipos de climatizacion, pero habiendo una gran variedad de equipos donde algunos
solo traen el equipo interior y el equipo exterior, nosotros buscaremos solamente los
equipos que vengan con el kit completo de instalacién. Es por esta razén se adquiere los
mas adecuados acorde a la estrategia elegida por el proyecto la que también tiene la

propuesta de valor bien definida. Ahora para entender el concepto de definicion de
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insumos, se tiene que indicar que los flexibles y conexiones eléctricas (cables) vienen
en los equipos como insumos dentro de ellos.
El uso del gas refrigerante mas las escuadras (2 por cada equipo exterior) que se

necesitaran ocupar se determinaran en la siguiente tabla.

categornia nombre cantidad anual | costo unitario | costo total costo LIF

accesorios | escuadrainstalacion 40| £ 14.300 [ #  1534.636.000 44317
equipos climatizacion 4520 ¢ 233,330 $1.054. 754,800 3E173
combustible | gazolina 33 octanos 2050| % 323 % 1.313.540 G4
e EECEDES

Fuente: cotizacion online www.refrimarket.cl, www.copec.cl.

Tabla 3-9, insumos directos

A continuacion, se definen los proveedores que se seleccionaron para la compra de los
insumos directos e indirectos, los cuales seran de mucha relevancia para nuestro negocio

y el desarrollo de este. En la siguiente tabla se determina dicha informacion.

Directo Copec Bencina
Directo Refrimarket Aire acondicionado
Directo Refrimarket Escuadras
indirecto Easy Articulos de oficina
indirecto Easy Panos mecanicos
indirecto Easy Overol
indirecto Easy Zapatos seguridad
indirecto Easy Guantes
indirecto Easy Jabon mecanico
indirecto Easy Pafios multiusos
indirecto Easy Bolsas de basura
indirecto Easy Toallas de papel
indirecto Easy Traperos
indirecto Easy Guantes de aseo
indirecto Easy Limpiador piso
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indirecto Easy Ambientales

indirecto Easy Escobas

indirecto Easy Palas

Fuente elaboracién propia, basada en las cotizaciones anteriores

Tabla 3-10, proveedores de insumos

3.6 Flexibilidad y rendimiento

El esqueleto del proyecto se ha evaluado hasta un total de 5 afos, esto quiere decir
2026, pero a raiz de que el proyecto es a largo plazo se produce un embotellamiento en
los servicios que presten los vehiculos adquiridos ademas de la cantidad de técnicos que
se encuentran contratados, ya que en solo el primer afio se ve la operacion en una
maxima utilizacién de sus capacidades. (llegando a los 4520 servicios). Lo que conlleva
este punto es que en el afo 2 se veria excedida la utilizacion de estos puntos y en el
2023 se debiese adquirir otro vehiculo y ademas de un nuevo técnico, para asi

sobrellevar el trabajo y abastecer esta demanda.

En el afo 2023 esto ya no se considerara una inversion y todo el exceso de trabajos que
puedan incurrir seran cubiertas por las horas extraordinarias de trabajo los domingos.
A razon de esto el proyecto se tornara flexible para poder aumentar la capacidad de una
forma bastante sencilla, pero, sin embargo, al momento de querer aumentar se requiere
de una inversién en personal y ademas de un vehiculo para el trabajo. Se puede utilizar
horas extraordinarias o simplemente realizar una contratacién de un técnico de forma

part-time para poder exceder el uso de la capacidad mencionada anteriormente.

A raiz de lo mencionado anteriormente para todo efecto legal, solo se podran pactar 2
horas maximas extraordinarias, como asi lo estipula la legislacion laboral, asi generar
un maximo de 12 horas a la semana durante 6 dias a la semana y solo 10 horas para
un trabajo administrativo durante 5 dia a la semana, ante la duda o posibilidad no se
considerara ninguna oferta, ya que se considerara solo en los regimenes pactados

solamente.
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3.7 Consumos de energia

Para poder realizar el calculo de la energia eléctrica que se consumira en ThermoClima,
primero se da por identificado todos los artefactos eléctricos que ocuparemos en
nuestras instalaciones, asi se informara el costo asociado, la potencia, las horas de
utilizacion donde estos costos de energias seran considerados como fijos, ya que estos
no intervienen en el giro del negocio y tampoco tienen relevancia con la prestacién de

servicios de climatizacion.

Ahora informaremos en la siguiente tabla el detalle de los equipos, donde estos ya fueron

definidos en el capitulo 2 y aqui solo se detallara el uso al mes con su consumo en UF.

categoria nombre haoraz diarizs | horas menzuales | conzumo menzual [K'WH] | costototal IF

equipos notebook 2 300 64 2.4
equipos imprezara 1 300 64 2.4
equipos microondas & 20 16 07
equipos refrigerador 1 300 43,57 LR
equipos hervidar 1 13 374 1.64
equipos luz fluorecente T 300 od 367
equipos ampolletas 20 W T 300 4z 1.64

356,35 15,62

Fuente: www.enel.cl, elaboracién propia

Tabla 3-11, detalle de consumo de energia

3.8 Programas de trabajo; turnos y gastos en personal

Durante el proyecto los horarios estipulados para los trabajadores de ThermoClima seran
de lunes a viernes de las 09:00 am a 18:00 pm y los sabados de 10:00 am a 16:00 pm,
donde se consideraran dentro de esos horarios la hora de colaciéon permitida. ademas,
tal como se puede mencionar en el apartado de flexibilidad, si es que fuese necesario
realizar horas extraordinarias para cubrir la demanda o excesos de pedidos. En la

siguiente tabla se detallara la jornada de trabajo.
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LUNES A VIERNES

09:00 a 18:00

SABADOS

10:00 a 16:00

Fuente: elaboracién propia, informacién tomada en estudio de capacidad.

Tabla 3-12, jornada de trabajo

Ahora en el programa semanal para realizar trabajos, se distribuyen las instalaciones,
reparaciones y/o servicios de climatizacién estipuladas en la siguiente tabla de lunes a

sabados en los horarios que se encuentran ya estipulados.

lbir=idia lunes=s | mane= [micrcoles |jusues [viermes sabado
.00 primera
8:30 primera instalacion instalacion
300 part—time
3350 sequnda
10: 00 segunda instalacion imnstalacion
10:30 part—time
11:00 tercers
11: 30 tercera instalacion imstalaciaon
1200 part—time
12:30
15:00
135:.50 cuarta
d:00 cuarta instalacion instalacion
430 part—time
1500 quirks
1530 quinta instalacion imnstalacion
gl=Haln] part—time
1620 senka
1700 sexta instalacion imstalacion
1730 part—time
1200 traslado a oficinas traS_IE_'dD =
oficinas

Fuente: elaboracion propia, informacion tomada en estudio de capacidad.

Tabla 3-13, programa de trabajo semanal
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La vestimenta elegida al personal de administracion sera semi formal, ya que ellos son
los que interactuaran con los proveedores y también con algunos clientes que se
quisieran acercar a las oficinas para realizar alguna cotizacién presencial. La vestimenta
del personal técnico su ropa de trabajo sera de forma obligatoria debido a las demandas
de la naturaleza de las operaciones, es por este motivo que se les dara o proveera los

elementos de proteccién personal pertinente detallados en la siguiente tabla.

Producto Categoria Nombre Costo unitario | Costo total UF

Insumos Overol 9.990 0,33

Zapatos de
Insumos ) 15.590 0,51
seguridad

Insumos Guantes 2.990 0,09

Fuente: www.easy.cl

Tabla 3-14, vestimenta personal mantenimiento

3.9 Personal de operaciones, cargos, perfiles y sueldos

Para el area de operaciones en Thermoclima contara con técnicos especialistas en
horarios d tiempo completo y un técnico part-time durante el primer afio de operacion
para poder cumplir con la demanda que se espera para el proyecto. Durante el segundo
afo se contratara a otro técnico especialista de tiempo completo y asi poder cubrir la
demanda y como también poder tener la capacidad de disponibilidad disponible para
luego ser utilizada. Esto se lleva a la informacion entregada donde se tiene a un técnico
mas un vehiculo de la empresa. En la siguiente tabla se presentara la dotacién completa

del personal de mantenimiento.
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Técnico especialista 1 - tiempo completo | Técnico especialista 1 - tiempo completo

Técnico especialista 2 - tiempo completo | Técnico especialista 2 - tiempo completo

Técnico especialista 3 - tiempo parcial Técnico especialista 3 - tiempo parcial

Técnico especialista 4 - tiempo completo

Fuente: elaboracion propia, informacion tomada del estudio capacidad

Tabla 3-15, personal de mantenimiento del proyecto

Ahora presentaremos en las siguientes tablas los perfiles de los cargos definidos para
los puestos especificos de técnicos especialistas en climatizacién para ThermoClima.

Técnico especialista climatizacion

Nombre del cargo: técnico especialista instalador de equipos climatizacion
Unidad o area: operaciones
Dependencia: jefe de Operaciones

Dependientes: no aplica

Relaciones del cargo

Internas: jefe de operaciones, administrativo contable

Externas: clientes y proveedores

proposito del cargo

El técnico especialista sera capaz de realizar los trabajos de instalacion y
mantenimiento de todos los componentes de los sistemas de aire acondicionado de
distintas marcas y capacidades de extraccién de calor, ademas sera capaz de realizar
evaluaciones y diagndsticos sobre el funcionamiento y mantenimiento de los equipos

a trabajar.

Requisitos para el cargo
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El técnico debe contar con al menos el titulo de técnico a nivel superior en refrigeracién

o climatizacion.

Contar con una experiencia minima de 3 anos realizando trabajos con equipos de

climatizacion

Debe contar con conocimientos en electricidad industrial, refrigeracion y uso de

herramientas manuales y eléctricas.

Poseer licencia clase B

Principales actividades

o Recepcionar las ordenes de trabajo que se le encomienden

o Definir la mejor ruta para realizar el trabajo demandado

o Realizar el servicio y entregar los documentos tributarios al cliente
o Solicitar firma para la orden de trabajo

o Registrar tiempos e informacion para entrega a personal de administracién

Responsabilidades

Mantener vehiculo de la empresa en perfecto estado, cuidar de las herramientas
asignadas, correcto uso de los materiales y evitar perdida o extravio de equipos y

herramientas

Horario de trabajo

Lunes a viernes de 9:00 am a 18:00 pm

sabados de 10:00 a 16:00

Firma del empleado firma

jefe directo

Fecha: _/ /

Fuente: elaboracién propia, investigado en refrimarket Ltda.

Tabla 3-16, perfil técnico especialista
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A continuacién, se detalla el resumen de todos los sueldos como concepto de técnico
especialista en la siguiente tabla.

Técnico 1 | 745.000 1 745.000 8.940.000 24,84 298
Técnico 2 | 745.000 1 745.000 8.940.000 24,84 298
Técnico
340.000 1 340.000 4.080.000 11,33 136,1
part-time
‘ Total 1.830.000 | 21.960.000 61,01 732,3

Fuente: elaboracion propia, en base a sueldos de empresas en chile

Tabla 3-17, costo anual personal de mantenimiento

3.10 Inversiones en equipo y edificaciones

A continuacion, en la siguiente tabla se detallan los costos totales de los equipos
necesarios para la realizacion del proyecto thermoClima.

adrministracion 1.393.940 1574.770 2.973.710 59,2
casino 517.550 226.950 544.300 15,2
semvicio higienizcos ] 304,730 304730 10.2
taller y bodega 16.110.850 519.960]  16.630.510 5546

R 722740 2631470  20.454.210 BE2.1

Fuente: elaboracion propia

Tabla 3-18 costos en equipo por sector

Se da a conocer la informacion de los costos asociados a los equipos e instalaciones
necesarias para poder llegar a un local comercial en arriendo de alrededor de 130 m2,
donde su valor fluctda en la localizacién seleccionada por un monto en UF de 0,25 el m2.

En la siguiente tabla daremos la informacién completa.
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item superficie m2 valor UF m2 costo mensual costa anual costo mensual SOsto
anual LIF
arriendeo local 130 025 7460 % 1695320 32.5 330

Fuente: www.portalinmobiliario.cl

Tabla 3-19, costos de arriendo de local

Ya considerando el costo de arriendo del local que se necesita para dar funcionamiento

al proyecto ThermoClima podremos seguir con los siguientes pasos a seguir para dar

mayor informacion.

3.11 Inversiones en capital de trabajo

La inversién en capital de trabajo se puede definir como valor en activos liquidos que la

empresa necesita para iniciar la operacion total. Es un presupuesto iniciado necesario

para realizar las operaciones cotidianas antes de obtener ingresos suficientes que sirvan

para cubrir los egresos. A continuacién, se detallan los costos asociados para el

funcionamiento del proyecto, siendo los mas relevantes los gastos generales en la

siguiente tabla.

-] | 27316  2231.6] 22316 22316 _ 22316]

1348.8 1348.8 1348.8 1348.8 1348.8

arrienda local 330 330 330 330 330

energia electrica 15,62 15,62 15,62 15,62 15,62

agua patable 10 10 10 10 10

internet, telefania 25 25 25 25 25

alarma de sequridad 45 45 45 45 45

contadar 30 30 30 30 30

seguro de miltiiesga 40 40 40 40 40

senicio de transhank (arienda) 1 1 1 1 1

zemvicio de tranzbank [comizion) TI6.6 TI6.6 TI6.6 TIEE TIE.E

insumaos y materiales 75,6 75,6 75,6 756 75,6
852.9 852.9 852.9 8529 852.9

FFHH jefe de operaciones w adm. 240,27 240,27 240,27 240,27 240,27

FRHH administrativa contable 292 6d 292 6d 292 6d 292 6d 292 64

fanda de segura de cesantia [2,432) 13.33 13.33 13.33 13,39 13,35

10 10 10 10 10

utiles de oficina 10 10 10 10 10

19,89 19.89 19,89 19,89 19,89

Google adwerds [publicacion) 13.3 13.3 13.3 13.3 13,9

Fuente: elaboracion propia

Tabla 3-20, gastos generales
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Lo siguiente ahora es el detalle total de los costos directos en los procesos de instalacion,

reparacion, mantencion y venta de equipos de climatizacion en ThermoClima, donde

podremos observar en la siguiente tabla.

Pasician afno TUF ano 2 LUF a3 UF arno d LF afo S LUF
Técnico 1 235 235 235 235 235
Técnico 2 2938 293 2938 293 2938
Técnico part-time 136 136 136 136 136
materiales variables 35063 33.503 dd 451 S0.0035 SE.222

35.795 40241 45 133 0. 740 56954

Fuente: www.trabajando.cl Tabla 3-21, costos directos

En el capital de trabajo se puede mencionar que se utiliza el método de déficit maximo

acumulado, que se alcanza en el mes 4 o sea en el mes de abril del afio 1 de desarrollo

del proyecto, viendo el desarrollo de la tabla a continuacién se ve que hay valores

positivos en el mes 7 de julio.

ano 1 primer semestre | enera febrera marzo aboril mayo junic

demanda 18,16E67 36,33333 4.5 T2 BEEET 1271667 1453333
precio promedio 14,2 19,2 14,2 14,2 14,2 14,2
ingresa (LIF] 2772 2245 3.7 05,3 13405 2275
costos operac [LIF] G732 104,113 12:30,313 1357.715 3238.116] 3664.315
deficit -400,1 -549.6 -£339.2 -848.5 -12a7 5 -1447 1
deficit acumulada -400.1 -343.7 -1643.0 -2437.8 -3735.3] -5242.4

Fuente: elaboracién propia, basada en los estudios de demanda y precio

Tabla 3-22, calculo de capital de trabajo primer semestre

Al observar la tabla anterior el déficit maximo se alcanzo en el mes de abril del primer

afio, pero el déficit se hace cero o positivo en el mes de julio del primer semestre. A

continuacion, se detalla en la siguiente tabla en donde ya se puede ver el déficit en valor

cero como se habia mencionado antes.

afo 1zegundo semestre | julic agosto septiembre octubre rioviembre diciembre

demanda 163.5 151.6667 151.6667 1516667 1516667 1516667
precio promedic 9.2 4.2 9.2 4.2 4.2 4.2
ingreso [LIF] 243951 27723 27723 27723 27723 27723
costas operac [LIF] 4031, 715 4515,514 4518,514 4518,514 4518.574| 4515.514
deficit -1536.5 -1745, -17d6,2 -17d6,2 1762 -1746.2
deficit acumulada -5i333,0 -35859.2 -10331.4 120776 -13823,9] 155701

Fuente: elaboracion propia, basada en los estudios de demanda y precio

Tabla 3-23, calculo de capital de trabajo segundo semestre
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3.12 Costos de instalacion y puesta en marcha

Para los siguientes calculos de los costos que involucren la instalacion y puesta en
marcha se consideraran costos referenciales a tramites tales como constitucién de la
sociedad, realizados mediante la pagina www.tuempresaenundia.cl, la municipalidad de
san Antonio y las patentes comerciales asociadas, entre otros. Es por ello que en la

siguiente tabla se dara informacién relevante sobre estos puntos.

costos de instalacion v puesta en marcha walar [#] wvalor [LIF] al dia
saftw are licencia 2021 office 14.330 0.5
legalizacion sociedad escritura [motaric] S5.000 1.8
certificado de infoarmaciones previas 12.000 0.4
informe zanitario [seremi de salud] 16.571 0.6
presentacion seremi de salud + 0.5 capital inicial declarado 35,000 3.1
patente comercial entre 0,255 2 0,53 del capital inicial ae 379 16
declarado
imicio de operacidn ES0.000 217
§53.830 23,7

Fuente: www.sanantonio.cl

Tabla 3-24, costos de instalacion y puesta en marcha

3.13 Costo de imprevistos

Se estima el costo de improviso del proyecto es de un 5% con respecto a la inversion
total inicial, correspondiente a 36 UF valor que se calcula con el valor de la UF del dia
07-09-2021 en valor de $29.988 como lo indica la siguiente tabla

3.14 Resumen inversion inicial

La siguiente tabla representa la inversion inicial necesaria para poder poner en marcha
el proyecto mas el 5% del costo considerando para los imprevistos, este célculo se realiza
con la sumatoria del total de los activos fijos mas costos de instalacion y puesta en

marcha y el capital de trabajo multiplicado por 0,05 obteniendo asi
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Fuente: elaboracion propia mediante estudio econdmico

Tabla 3-25, resumen inversion
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CAPITULO 4: ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA, LEGAL, SOCIETARIA,
TRIBUTARIA FINANCIERA Y AMBIENTAL.
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4.1 ADMINISTRATIVA

En el siguiente capitulo, se observaran los aspectos de nuestra columna vertebral
administrativa como ThermoClima, con su dotacion definitiva para poder cubrir los
aspectos como el sistema de informacion, gastos relacionados con el personal de trabajo,

remuneraciones y cada perfil con sus posiciones.

4.1.1 Personal

En el area de administracion estara compuesta por solo una jefatura directa que es la
de operaciones, donde la responsabilidad que se encontrara a cargo sera la persona que
se encargara de toda la parte administrativa y contable de la empresa, ademas tendra
la responsabilidad de recibir a la visita, gestionar los documentos contables de la
empresa a continuacion en la siguiente tabla se darda la informacion que compone la

estructura y su responsabilidad principal.

Cargo Responsabilidades

Supervisar y controlar las compras y
_ ventas de equipos, mantener el control
Jefe de operaciones )
de los cargos operativos y

administrativos.

Mantener un control administrativo,
Asistente administrativo contable, y gestionar el pedido para

mantener el inventario.

Fuente: elaboracion propia

Tabla 4-1, cargos administrativos ThermoClima
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4.1.2 Estructura organizacional

En la estructura organizacional los integrantes de ThermoClima se encontrardn
representados_mediante un organigrama donde se indicard las relaciones jerarquicas
entre sus pares. El cual es una empresa lineal y tiene su funcionamiento con una unidad
de mando, lo que sera mas facil llevar y genera menos confusiones. Mediante pasen los
anos la empresa podra tener un crecimiento como también el mismo organigrama en la

siguiente figura sera representado.

Jefe de operaciones

ey
THE&ERMNMNDODCULINAA

o . Técnico especialista 3
Técnico especialista 1 Técnico especialista 2

Part-time

Fuente: benchmarking realizado en www.ludbik.com

Figura 4-1, organigrama de la empresa

4.1.3 Sistemas de informacion administrativos

El proyecto en si, se considerd que todo el personal administrativo podra trabajar con la
herramienta de office “Excel” para el desempefio de sus labores donde el costo por la
licencia es de 0,5 UF por la licencia completa de Microsoft office 2021. El costo total de
este tipo de software esta considerado en la inversion inicial. Ahora en su cotizaciéon que
se realizd se considera el paquete completo de office 2021 donde el valor de este

producto se ve en detalle en la siguiente tabla.
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zaftw are licencia 2021 14.330 0.5

Fuente: www.microsoft.com

Tabla 4-2, costo del software

4.1.4 Personal administrativo, cargos, perfiles y sueldos

En los perfiles del personal administrativo, los cuales los cargos estan definidos para
cada uno de lo que fueron creados en la empresa ThermoClima, en las siguientes tablas
se adjunta los perfiles de los cargos administrativos.

Administrativo contable

Nombre del cargo: administrativo contable
Unidad o area: operaciones
Dependencia: jefe de Operaciones

Dependientes: no aplica

Relaciones del cargo

Internas: jefe de operaciones, técnicos especialistas

Externas: clientes y proveedores, organizaciones previsionales y RRHH

proposito del cargo

El administrativo contable estd a cargo del area contable, y realizar labores
administrativas en el area de operaciones, complementando informacion relevante
para la continuidad operacional de la empresa y todas las obligaciones contractuales,
legales con las organizaciones relevantes. Facultad de apoyar el area de operaciones
con los inventarios en bodega, coordinar atenciones a clientes y pedidos telefénicos

que correspondan.

Requisitos para el cargo
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Los requisitos para el cargo son tener titulo como contador auditor, o técnico en
contabilidad, a lo menos 2 afios de experiencias en el cargo ofrecido. Conocimientos
en el area contable, administrativa y gestion laboral. Manejo de habilidades duras
para la atencién a clientes y trato con los técnicos especialistas, buena gestion de

desenvolverse con los clientes.

Poseer licencia clase B

Principales actividades

o Organizar depodsitos y pagos al jefe de operaciones

o Mantener ordenados y actualizados los archivos contables
o Realizar érdenes de compra

o Realizar los pagos a tiempo en las areas previsionales

o Elaborar informes de las actividades realizadas

o Realizacién de inventarios

o Cumplir con las normas en materia de seguridad industrial, establecidos por la

organizacion

o Entregar la correspondencia recibida a las diferentes personas y areas de

trabajo
o Agendar citas para reuniones

o Coordinar las ordenes de trabajo, gestionar y crear documentos asociados a

ellos

o Operar la central telefénica haciendo y recibiendo las llamadas

correspondientes

Responsabilidades

Manejo del dinero en efectivo, haciéndose responsable de ellos
Manejo del area administrativa tanto en los equipos y materiales asociados a ellos

Manejar informacién relevante con un grado de confidencialidad
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Horario de trabajo

Lunes a viernes de 9:00 am a 18:00 pm

Sabados de 10:00 a 16:00

Firma del empleado firma

jefe directo

Fecha: / /

Fuente: elaboracién propia, basado en benchmarking www.trabajando.cl

Tabla 4-3, perfil cargo administrativo contable

Jefe de operaciones

Nombre del cargo: jefe de operaciones y area administrativa
Unidad o area: operaciones
Dependencia: directorio

Dependientes: administrativo contable y técnicos especialistas

Relaciones del cargo

Internas: directorio, técnicos especialistas y administrativo contable

Externas: clientes y proveedores, organizaciones gubernamentales y bancos

Propdsito del cargo

Controlar las actividades relacionadas con la administracion y produccion de la
empresa, elaborar e interpretar planes de accién para llevar la operacién en funcion
con los ingresos y egresos de este, toma de decisiones estratégicas dentro de su area
como jefatura. Mantener los registros, estados de cuenta, estados de pago,

presupuestos y otras decisiones para mejorar el uso correcto de los recursos.

Requisitos para el cargo
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Estudios en ingenieria industrial, ingenieria en gestion industrial o carrera a fin

Experiencia sobre 4 afios liderando equipos de trabajo del area administrativa como

del area mantenimiento y/o operaciones.

Poseer experiencia y conocimientos relevantes | cargo al cual se esta reflejando, con

conocimientos solidos en el area contable, administrativa y gestion de calidad.

Poseer licencia clase B

Principales actividades

o Llevar registros y control con los proveedores
o Manejar y controlar el fondo rotativo de la unidad

o Tramitar liquidaciones de impuestos y cualquier otro asunto del régimen

tributario
o Controlar saldo del fondo fijo
o Llevar control y registro del presupuesto asignado al area
o Llevar el control de las cuentas por cobrar y pagar
o Emitir y firmar cheques, efectuar conciliaciones bancarias

o Mantener actualizado la disponibilidad de las cuentas para el cierre contable y
fiscal

o Tramitar ordenes de servicio de mantenimiento, construccion de obras y

reparaciones que se llegasen a necesitar

o Elaborar la ejecucién presupuestaria de la unidad

Responsabilidades

Es responsable directo del dinero efectivo, contratos y ejecucion de los presupuestos
Maneja informacion de forma directa a un grado de confidencialidad alta

Manejo constantemente equipos y materiales de uso, siendo responsabilidad directa.

Horario de trabajo
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Lunes a viernes de 9:00 am a 18:00 pm

Sabados de 9:00 a 12:00

Firma del empleado firma

jefe directo

Fecha: / /

Fuente: elaboraciéon propia, basado en benchmarking www.trabajando.cl

Tabla 4-4, perfil cargo jefe de operaciones




4.2 LEGAL

En este punto se tocaran los temas legales que nos aplican en la operacién de nuestra
empresa como ThermoClima de los cuales son los tributarios, ambientales y/o cualquier
requisito que nos aplique en nuestro giro y ocupacion esperado para el ejercicio. A raiz
de este punto es donde se consideraran los puntos o conceptos como el marco legal para
la formacion de una empresa o entidad de responsabilidad limitada, representante
legales e informacion de la dicha sociedad.

El principal foco en realizar una evaluacidon son los tramites de patentes y permisos

sanitarios respectivamente y asi verificar si en el negocio aplacen.

4.2.1 Marco legal vigente nacional

» Primer tramite: consolidar la constitucion de la sociedad

Ya teniendo claro el tipo de empresa que formaremos, ya donde pueda ser una sociedad
en cualquiera de sus formas o una EIRL, es indispensable la inscripcion como persona

juridica.

» Segundo tramite: inicio de actividades (SII)

El inicio de actividades es el primer requisito para la instalacion de cualquier giro
comercial, en el caso de una empresa manufacturera o su bien una industria, debe tener
muy claro cudles son sus especificaciones en el giro, eso quiere decir el rubro especifico
que se quiere instalar. A raiz de esta informacion es que depende el cddigo tributario el
cual operara bajo su mando a futuro. El tramite para iniciar las actividades también se
puede realizar por la pagina web del (SII) o a su vez de forma presencial que
corresponda a la comuna donde se va a hacer la creacion de la empresa, como también
se debe de solicitar el formulario F-4415.
o Informacién de la sociedad (persona juridica y EIRL)

o Actividades econdmicas a desarrollar
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El SII instituye la actividad econdémica bajo rubros, sub-rubros y cdédigos. De estos

ultimos, es transcendental inscribir todos los codigos posibles que vaya a solicitar el giro

de la empresa para impedir asi dificultades posteriores.

O

Domicilios

Es viable iniciar actividades bajo el domicilio particular del representante
legal o de la sociedad. Una vez que se posea la direccion comercial de la
empresa, se podra ejecutar el cambio o bien anadir como sucursal. Por
otra parte, cualquier diligencia que tenga correlacion con la cobranza y
pago de IVA, se encuadra internamente de las diligencias de primera

categoria y por ende solicitan de comprobacién de domicilio.

Representante legal

Se debera dejar por escrito quien va a actuar como el representante legal
de la empresa, donde se le obliga a concordar esta persona con el
compromiso descrito en la constitucion de sociedad.

Si es persona juridica o EIRL, se debera solicitar un Rut temporal para los
siguientes tramites: iniciacion de actividades y obtencién de Rut, donde

no tiene costo.
Socios
Se precisa identificar a cada socio de la compania, detallando la

participacion de capital contribuido, la participacion de utilidad y el Rut de

cada uno.

» Tercer tramite: certificados de informaciones previas (I. municipalidad de San

Antonio)

Inmediatamente de la iniciacion de actividades, correspondera preferir la propiedad

donde utilizard la actividad comercial. Si ya se utilizaba bajo el giro, lo mas factible es

que no se obtengan problemas, si la propiedad seleccionada no poseia antecedentes de

uso comercial es transcendental comprobar su posibilidad y descripciones técnicas, las
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que obedeceran al plan regulador de cada municipio, previo al arriendo o compra de la

propiedad.

El certificado de informaciones previas entregado por la direccién de obras municipales,
especifica los antecedentes de zonificacion de un predio, es decir, uso de suelo,
exigencias de construccion, utilidad etc., permitiendo verificar cuan apto esta un
inmueble para operar bajo la actividad comercial deseada. Este documento es requisito
para la obtencidon de informe sanitario y patente comercial. El tiempo que demore la
entrega (7 a 15 dias habiles) dependera de cada Municipio, condicion que aplicara
también a su costo el cual fluctia entre $ 12.000 aproximadamente, equivalente a 0,4
UF.

» Cuarto tramite: certificado de calificacion técnica (seremi de salud)

Los requisitos sanitarios y estructurales para poder realizar una instalacion de una
empresa o industria son mas numerosos que para otros tipos de rubros. Es por esto que
se recomienda, antes de construir, arrendar o comprar un terreno o a su vez una bodega
para instalarse con una empresa, concurrir al seremi de salud, solicitar todos los
instructivos del paso a paso, manuales relacionados con el rubro donde se desempefara
la empresa y chequear el lugar o inmueble escogido que cumpla con toda la normativa
vigente. También es muy importante que el inmueble que se quiera tener debe de tener
todos los requerimientos que se dispone como plan regulador de la comuna, es muy
importante acercarse a la municipalidad y salir de todas las dudas posibles informandose

correctamente.

Este tipo de certificado se necesita para poder obtener de la patente industrial y asi
poder establecer si el giro que realizara la empresa es peligroso, insalubre y/o
contaminante. El representante legal de la empresa se tiene que acercar a las oficinas
del seremi de salud, solicitar el instructivo y formulario que corresponde al giro, el cual

se tiene que entregar con los siguientes documentos:
o Plano de planta local
Es recomendable solicitar a un arquitecto el cual debe generar un plano y

especificar claramente la ubicacién del inmueble en el terreno, las

dependencias, ubicacion de todos los insumos, maquinarias y
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componentes que habra en el local, actividades desarrolladas por los

vecinos y colindantes.

Memoria técnica de las caracteristicas de la construccion

Al asesorarse con un profesional competente del rubro, los representantes
de la empresa deben tener este documento donde debe describir ciertas
cosas, como el tipo de construccién del inmueble como, por ejemplo, si
fuese nueva, usada, tipos de materiales ocupados, pisos, techumbre,
entre otras cosas. Las cuales deben de estar acordes a la ordenanza

municipal de urbanismo y construcciones.

Memoria técnica de los procesos productivos y su respectivo flujograma

Este tipo de documento debe de explicar de forma clara y concisa los tipos
de productos que se fabrican, materias primas, maquinarias y vehiculos
necesarios para el desarrollo de la actividad, sistemas de bodegaje y

cantidad de personas que trabajaran, etc.

Medidas de contaminacion de aire, agua y suelos

Como se detalla en este subtitulo, en la descripcion de dichos procesos,
se tiene que presentar los certificados correspondientes como: riles,
alcantarillado y agua potable, entre otros.

Medidas de control de riesgos de enfermedades y accidentes laborales
Este tipo de documentacién va elaborado por quien solicita el certificado,

pero también se recomienda asesorarse con un experto en prevencion de

riesgos para evitar problemas y retrasos posteriores.

catdlogos de maquinarias, equipos, sistemas de control de material

particulado
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No es obligatorio, pero lo mas recomendable, ya que los documentos
acreditaran que la maquinaria que se utilizara en los procesos es adecuada

para el funcionamiento de la empresa.

» Quinto tramite: informe sanitario (seremi de salud)

Para la obtencién del informe sanitario se debera, en primera etapa, solicitar en las
oficinas del respectivo seremi de salud la guia de requerimientos sanitarios, ambientales
y de prevencion de riesgos en los lugares de trabajo junto con el informe de solicitud de
informe sanitario. Ya cuando se ha llenado el formulario y cumpliendo con todo lo que
dice la guia, el representante legal de la empresa, tiene que recurrir a la ilustre
municipalidad que corresponde a la comuna de donde se instalara la empresay presentar
todos los antecedentes para solicitar el certificado de zonificacion. El tiempo que demore
la entrega del certificado ya que dependera de cada municipio, condicionante que aplica
también para su costo el cual fluctia entre los $16.571, que son aproximadamente 0,6
UF. Luego de realizar este tramite se tiene que presentar los documentos al seremi de
salud y cancelar el arancel que corresponde, cuyo valor se aproxima a $93.000 (3,1 UF)

mas un 0,5% del capital inicial declarado.

» Sexto tramite: patentes comerciales (se solicitan en municipalidad de San

Antonio)

La patente comercial es autorizada por la municipalidad correspondiente a la comuna
donde se localiza emplazado el local comercial (comuna de San Antonio), y para su
solicitud convendran presentarse los antecedentes acostumbrados para la gestion
ademas en el caso de una empresa, la resolucién sanitaria favorable emitida por el
Seremi de salud. El tiempo que tarda la aprobacion del tramite puede variar entre 3y
20 dias habiles contados desde la recepcion del formulario y la correcta entrega de todos
los antecedentes necesarios. Los inspectores municipales en ese tiempo verificaran en
terreno que las instalaciones cumplan todos los requerimientos del rubro. Los valores
asociados a la obtencién de patente dependeran de cada municipio y pueden fluctuar

entre un 0,25% y un 0,5% del capital inicial declarado por la empresa.

> Séptimo tramite: timbraje de los documentos tributarios (SII)
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Este tipo de tramite se podria solicitar de forma paralela a la obtencion de la patente. El
representante legal de la empresa deberd concurrir a las oficinas del servicio de
impuestos internos, donde corresponde a la comuna donde se instalara el dicho proyecto
y solicitar el formulario F-3230, el cual se tiene que llenar y entregar junto con toda la
documentacion que se desee timbrar. Las relaciones laborales entre el empleador y sus
trabajadores, se regularan mediante el codigo del trabajo y todas las leyes
complementarias que estan constituyan. Con respecto a la emision de ruidos molestos,
se regira mediante el decreto supremo (DS) N° 146, el cual establece las normas de
ruidos molestos generados por las fuentes fijas que existiesen en el lugar donde se

emplazara la empresa.

Los temas relacionados con los accidentes de trabajo, se regiran mediante la ley
N°16.744, accidentes del trabajo, enfermedades profesionales y el decreto supremo

(DS) N°40 reglamento sobre la prevencion de riesgos profesionales.

4.2.2 Aspectos legales del giro del proyecto

El manejo de los envases de gases con efecto invernadero como lo es el R22 se debe
realizar en cumplimiento con la reglamentacién vigente, pero como se utilizardn gases
que no produzcan este tipo de efecto no se aplicara. Pero si se tiene que tener
consideracion el reglamento sanitario correspondiente sobre el manejo de residuos
peligrosos (DS N° 148/03).

4.2.3 Incentivos

Todo el personal que preste servicios en la empresa ThermoClima, va a contar con las
gratificaciones legales correspondiente a 4,75 sueldos minimos al afio, que estos
equivalen a 3,7 UF mensuales. Se brindard un monto de movilizacion correspondiente a
0,06 UF y una colacién por el 0,08 UF donde se encuentran especificados en las

liquidaciones de sueldo correspondientes.
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4.2.4 Aspectos laborales

Las relaciones laborales, entre el empleador y sus trabajadores se regularan mediante
el cédigo de trabajo y por sus leyes complementarias. Por lo que a continuacién se haran
mencién a los puntos mas relevantes del cédigo del trabajo. Para todos los efectos
legales se entiende por empleador, como la persona, natural o juridica, que utiliza los
servicios intelectuales o materiales de una o mas personas, en virtud de un contrato de
trabajo. Con lo que respecta al trabajador, es toda persona natural, que preste servicios
personales intelectuales o materiales, bajo dependencia o subordinacion y en virtud de
un contrato de trabajo. Los derechos establecidos por las leyes laborales son
irrenunciables, mientras subsista el contrato de trabajo. Sera responsabilidad del
empleador cancelar mensualmente las imposiciones y previsiones de los trabajadores en

forma mensual.

La duracion de la jornada ordinaria de trabajo no excedera las 45 horas semanales. Se
podra extender la jornada ordinaria de trabajo en dos horas extraordinarias
remuneradas segun la ley del trabajo vigente. Las remuneraciones seran en moneda

local (peso chileno), liquidandose de forma efectiva en el Ultimo dia del mes en efecto.

En el caso de término de contrato, el empleador esta en obligacién de pagar todas las
remuneraciones que se adeuden al trabajador, en un solo acto al momento de extender
el finiquito. Sin embargo, las partes podran acordar una divisién de las remuneraciones

adeudadas.

Con respecto a la seguridad de los trabajadores, estos estaran cubiertos por el seguro
social obligatorio contra los riesgos del trabajo y enfermedades profesionales,
establecidos por la Ley N° 16.744 y sus decretos complementarios, para tal propdsito la
empresa de afiliarse a alguna mutual se seguridad como la Asociacion Chilena de
Seguridad (ACHS) quienes exigiran informes técnicos sobre normas de seguridad vy
resolucion sanitaria, otorgado por el cuerpo de bomberos y el Servicio Nacional de Salud

respectivamente.
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4.3 SOCIETARIA

La relacién societaria entre los posibles socios de ThermoClima y que aspectos legales
se deben considerar, tanto en la tramitacion como el costo de la implementacion.
Ademas, se consideraran las recomendaciones de construccién societarias y consejos
legales para el resguardo de los derechos por sobre la inversidon, donde se incluyen la

legalizacion de tales tramites con los agentes adecuados que la ley menciona.

4.3.1 Relacion entre los inversionistas

La relacion que se tendra con los inversionistas donde se constituird la empresa como
sociedad comercial de responsabilidad limitada, que tendra dos socios de capitales
iguales. Esto quiere decir, que los socios responden por todos los montos de sus aportes.
Esta informacion es solemne, consta de una escritura publica, con extracto inscrito en el
registro de comercio y publicado en el diario oficial, protocolarmente ante un notario. Se
regira por las normas de la sociedad colectiva contempladas en el cédigo civil y el cddigo

de comercio.
4.3.2 Estructura societaria
Para la conformacién de la sociedad se deben realizar unos tramites:

> Escritura de la constitucion de la sociedad
Lo mas aconsejable es ser asesorado por un abogado o a su vez un notario quienes
podran redactar la escritura y los extractos correspondientes para la sociedad. Los
tiempos y costos asociados varian, ya que dependeran de la complejidad y el capital de
la empresa. El arancel tendra un costo de $55.000, que son aproximadamente 1,8 UF,
donde posteriormente se realizara la legalizacidén de los documentos.

> Legalizacidén y extracto de la escritura

Estos pasos para seguir se tienen que desarrollar en una notaria y tienen que recurrir

los socios involucrados en este proyecto, presentar su cedula de identidad y un borrador
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de la escritura de sociedad. Una vez que se apruebe el documento con todas las clausulas
vigentes, se procedera a la firma y legalizacion del mismo documento. Ya cuando se ha
legalizado la documentacién pertinente (escritura y extracto de la sociedad) se tendra
un plazo maximo de 60 dias de corrido para publicar en el diario oficial e inscribirse en

el registro de comercio.

> inscripcidn de la sociedad en el registro de comercio

Una vez legalizada la Escritura se deriva a la inscripcion de la sociedad en el
registro de comercio. Se debe formalizar solamente en el Conservador de Bienes
Raices, donde los socios o el representante legal deberan requerir el Formulario
N.° 2 y afadir 2 extractos de la escritura de constitucion de sociedad. El valor de
la inscripcion asciende a $ 40.000 (1,3 UF) mas un 0,2% del capital declarado en

el contrato, con un tope maximo por ley de $ 300.000, equivalente a 10 UF.

» Publicacion en el diario oficial

El Representante legal o uno de los socios debera asistir a las oficinas del diario
La Nacién con el extracto formalizado de la escritura. La divulgacion puede tardar
entre 3 y 10 dias habiles y tiene un precio aproximado de $ 80.000 (se cobra por
caracter o letra) equivalente a 2,7 UF.

El proyecto ejecutard la creacion de sociedad limitada mediante la pagina

www.tuempresaenundia.cl, la cual para este ejemplo de sociedad soélo consta de un costo

de legalizacién notarial.

4.3.3 Estimacion del gasto para dar forma a la estructura societaria

A continuacidn, se revisaran en detalle los gastos asociados a la formacion y legalizacion

de la empresa, en la siguiente tabla se informara.
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Gastos asociados a la creacion de la escritura Valor ($) Valor (UF)

Legalizacién de la sociedad en escritura (notario) | 55.000 1,8

Fuente: elaboracion propia, notario publico comuna San Antonio

Tabla 4-5, gastos asociados a la escritura societaria.

4.4 TRIBUTARIA

En la estructura tributaria se definird la carga impositiva para un proyecto como
ThermoClima, los porcentajes de acuerdo a la legislacion vigente. Vale decir que se
mencionaran los aspectos a tener en cuenta y los cambios con respecto a la legislacién

modificada en los uUltimos afios.

4.4.1 Sistema tributario

El proyecto se desarrollara bajo el marco legal del SII, sera realizado dentro del territorio

nacional y los insumos también seran adquiridos en el pais.

4.4.1.1 impuesto a la renta en primera categoria

El impuesto de primera categoria graba la renta proveniente del capital invertido, a

continuacion, se presentan dichos atributos con sus tasas correspondientes.

Ao Tributario Ao Comercial Tasa Circular SIT

Pd
un
a

2018 vy sgtes 2017 y sgtes. N® 52, 10.10.2014

2018 2017 25,5% Ne 52, 10.10.2014

2019 vy sgtes. 2018 v sgtes. 27% N® 52, 10.10.2014

Fuente: www.sii.cl/aprenda_sobre_impuestos/impuestos/imp_directos.htm

Figura 4-1, tasa de atributos

113

——
| —



La tasa que corresponde actualmente al 27% sobre las utilidades.

4.4.1.2 impuesto valor agregado (IVA).

Este tipo de impuesto es un recargo del 19% al monto del precio final determinado por
el vendedor, el impuesto actlia en cadena, trasladandose desde el vendedor al
comprador, quien descuenta el impuesto pagado y acreditado en las facturas de sus

compras y agrega el impuesto recolectado en las ventas.

4.4.2 sistema de informacion administrativa

Para llevar un registro ordenado de la informacién, es que se utilizara el software de

office, como Excel y para planificar actividades y tareas se ocupara Project.

También sera necesario el servicio de registro de facturacion y emision de boletas de las
cuales todo serda de manera online, manejado por el jefe de operaciones. Todo esto

acompafnado de reportes e informes mensuales para tener un control del negocio.

4.5 AMBIENTAL

En este punto se mencionaran los posibles impactos relacionados con el medio ambiente
que pudiesen producir como empresa de climatizacion los desechos, contaminacion al
medio ambiente, y aspectos regulatorios relacionados con la puesta en marcha del

proyecto y por sobre todo el respeto a la normativa medioambiental.

5.2.13 Impacto medio ambiente

En nuestro proyecto no se consideran grandes impactos de alto grado, sin embargo, se
debe cuidar cualquier tipo de fuga desde los equipos nuevos y/o en equipos para
reparacion, los que pudiesen provocar efectos de calentamiento global o efecto

invernadero, como lo es el gas R410A.
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5.2.23 Marco legal vigente

Cabe destacar que aun no hay un reglamento vigente especifica para el uso de los aires
acondicionados. Como se mencion6 en el estudio de prefactibilidad, pero sin embargo
hay otros tipos de aspectos legales que hay que tener en cuenta tales como los residuos
que llegan a los vertederos y los posibles desechos de residuos peligrosos de acuerdo

con el decreto 148, los cuales se clasifican como:

o Residuos peligrosos: son residuos que no tienen un segundo uso y

representan un dafio al medio ambiente y/o las personas que lo habitan.

o Residuos reciclables: todo residuo que posterior a su uso primario, pueda

tener un uso secundario o un reproceso para volver a tener utilidad.

o Otros residuos: principalmente residuos generales que no pueden ser

reutilizados.
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CAPITULO 5: EVALUACION FINANCIERA Y ECONOMICA
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5.1 evaluacién financiera y econdmica
en el siguiente capitulo se revisaran mediante los principales indicadores si el proyecto
es conveniente realizarlo o no, ademas de entregar las recomendaciones para el

inversionista en cuanto a rentabilidad y financiamiento mas adecuado.

5.1.1 evaluacion financiera

en este punto se revisaran todas las posibilidades de financiamiento del proyecto en

cuantos a sus posibles fuentes y clases de financiamiento.

5.1.2 fuentes de financiamiento

para el financiamiento del proyecto existen distintas instituciones que pueden
proporcionar el financiamiento necesario a través de créditos para pequefias y
medianas empresas, dentro de las cuales se encuentran bancos, financieras,

CORFO vy el interés que cobran es de acuerdo con el riesgo.

Corfo presenta una serie de lineas de apoyo econémico para iniciar un negocio.
Ahora se sefala algunas de las principales alternativas de financiamiento para
pymes de CORFO:

» crédito CORFO inversiones
» capital de riesgo CORFO empresas emergentes

» crédito CORFO microempresas

otras fuentes de financiamiento son los bancos que ofrecen créditos para pequefias y

medianas empresas como los siguientes:
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5.1.3

5.1.4

banco Santander ofrece créditos a mediano y largo plazo para los financiamientos

que son pymes.
Banco estado ofrece créditos para pequefias y microempresas.

Banco de chile ofrece créditos a corto, mediano y largo plazos para la seccién

pymes.

Inversionista

El proyecto suma a $34.546.176 pesos chilenos, que esto equivalen a UF 1152
(UF: $29.988 al 07-09-2021), esta cantidad de dinero incluye el capital fijo,

capital de trabajo, intangible y un 5% del imprevisto.

Cuando el proyecto es financiado con el 50%, la entidad bancaria prestara
$15.473.808 pesos chilenos, que equivalen a UF 516 y los inversionistas

aportaran el otro 50%.

Cuando el proyecto es financiado con el 75% la entidad bancaria prestara
$23.210.712 pesos chilenos, esto equivalen a UF 774 por lo cual los
inversionistas aportaran con el 25% que equivale a $7.706.916 que

corresponden a UF 257.

Instituciones crediticias

En Chile prexisten al presente instituciones crediticias como lo son los bancos,
los cuales brindan créditos para pequefias y medianas empresas, por ejemplo,
Banco Estado que brinda créditos para pequenas empresas y microempresas.
Banco de Chile seccion Chile Pymes, el cual brinda créditos a corto, mediano y
largo plazo. Banco Santander brinda créditos a medianos y largo plazo para
financiamiento de Pymes, distintos establecimientos que brindan créditos son

Corfo que entrega los créditos a través de bancos o establecimientos financieras
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5.1.5

no bancarias como cooperativas y cajas de compensacion. Los establecimientos
crediticios muestran limites superiores de préstamos, como por ejemplo el Banco
Estado brinda hasta UF 5.000 en crédito para financiamiento de pequefias
empresas, el monto del crédito dependera de las necesidades del proyecto, la

apreciacion de riesgo crediticio y las politicas productivas de la institucién.

Leasing

El leasing es una fuente de financiamiento de maquinas, viviendas u otros bienes.
Radica en un tratado de arriendo de equipos mobiliarios (por ejemplo, vehiculos)
e inmobiliarios (por ejemplo, oficinas) por parte de una empresa especialista,
que de inmediato se lo arrienda a un cliente que se implica a comprar lo que
tenga arrendado en la fecha de término de contrato. Las reglas respectivas a
este tipo de operaciones indican que las instituciones financieras podran celebrar
contratos de leasing que consistan en la prestacion de un servicio financiero
equivalente a mas de un ano plazo para la compra de bienes de capital (bienes
raices, maquinarias equipos, etc.), viviendas y bienes inmuebles durables
susceptibles de ser arrendados bajo la modalidad de leasing financiero
(automoviles, computadores personales, equipo de comunicacién y otros bienes

similares).

La entidad financiera ofrece este tipo de financiamiento, el cual consiste en que
adquieren un bien a nombre propio, para arrendarlo a mediano o corto plazo al

cliente solicitante.

En este proyecto, no se considera esta opcion de financiamiento.
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5.2 evaluacion economica

En este capitulo final, se evaluara con los indicadores si el proyecto ThermoClima es
viable realizarlo o no, ademas de entregar recomendaciones relevantes para el

inversionista en cuanto al desempefio de esta.

Se proyectaran numéricamente el desarrollo de aspectos mencionado en los puntos
anteriores. Se elaboran listas de resumen de todos los ingresos y egresos de fondos que

se generen en el proyecto.

Se ordenara con un horizonte de 5 afios, correspondiente a la vigencia del proyecto.

5.2.1 Consideraciones a utilizar

en este punto se revisaran aspectos como el horizonte del proyecto, tasa de
descuento, moneda a utilizar y los impuestos relevantes. Todo esto es para realizar

la evaluacion econdmica y financiera de thermoClima.

5.2.2 Horizonte del proyecto

se ordenara con un horizonte de 5 afios, correspondiente a la vigencia del

proyecto.

5.2.3 Tasa de descuento

Es una medida financiera que se aplica para determinar el valor actual de un
pago futuro, es decir la tasa de descuento que representa al retorno minimo
exigido por el inversionista a la inversidon del proyecto, debido a que renuncia a

el uso alternativo de recursos.
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Para desarrollar el calculo se aplica el modelo de valoracion de activos de capital
o CAMP.

R=Rf+ (Rm—Rf)*B

Donde:

R: tasa de retorno
Rf: tasa libre de riesgo
Rm: tasa de rentabilidad observada en el mercado

B: es la relacion que existe entre el riesgo del proyecto respecto al riesgo de
mercado.

a) La tasa libre de riesgo (Rf): se obtiene mediante los datos del banco
central, en este caso corresponde a la tasa de interés de mercado
secundario UF a 5 afios, para el mes de agosto 2021, correspondiente a
3,90% a la fecha 07-09-2021

e e i

(J | Tasa de interés de politica monetaria 0,50

[J | Tasas BCP 2 afios 0,55 0,85 1.16 1.61 2,30 2,63
Tasas BCP 5 afios 1,78 217 2,57 3.00 3.67 3.90
(J | Tasas BCP 10 afios 318 3.55 371 4,26 4,49 4,70
(J | Tasas BCU 2 afios -2,50 -2.12 -1.43 -1,22 -0.61 -1,20
[J | Tasas BCU 5 afios -1.14 -0,53 0,02 0,30 0,74 0,64
(J | Tasas BCU 10 afios 0,14 0.57 077 1,22 1.52 1.57

Fuente: banco central de chile

Figura 5-1, tasas de bonos licitados por BCCH
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b) Tasa de rentabilidad (Rm): observar figura 5-2, se visualiza el indice de
precios selectivos de acciones de 6,90%.

Ultimo Var. Var. Semanal Var. Mes Var. Ao Var. este Ao Fecha
4 465 47 0,71% 0,03% 3,14% 20.13% 6.90% 16/09/2021

Fuente: https://datosmacro.expansion.com/bolsa/chile
Figura 5-2, IPSA

Beta (B): es la relacion que existe entre el riesgo del proyecto respecto al riesgo del
mercado. Las empresas utilizan una clasificacion respecto al sector industrial que se

desarrollar.

Tabla T-2.4
Clasificacidn de industrias segiun el indice P/E
(Valor de mercado por accion’ dividendo por
acciom)
Industria Beta
Electricidad 050
Alimentacion 0.75
Bebidas 0.80
Petroleo 0.80
Teléefono 0_89
Editoriales 0,90
Quimicos 0,95
Productos de consumo 0,98
Comercio minorista 098
Ferrocarriles 1.00
Manufacturas 1,03
MNeumaticos 1,03
Farmaceuticas 1.07
Transporte de carga 1.08
Muebles 1,08
Computadores 1.22
Aerolineas 1.25
Bancos 1.34
Internet 1.38
Promedios 100
Fuente: Valores Beta compilados de la Value Line
Tnvastment Survey del afio 2000

Fuente: https://www.peoi.org/Courses/Coursessp/finanal/ch/ch2e4.html

Figura 5-3, Beta respecto al sector industrial

De acuerdo con la formula de tasa de descuento:

Rf= 3,90%
Rm= 6,90%
B= 1,03%
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R=Rf+(Rm—Rf)*B
R = 3,90 + (6,90 — 3,90) = 1,03
R =6,99

El retorno minimo exigido por el inversionista es del 7%

5.2.4 Moneda a utilizar

Los montos seran expresados en pesos y transformados a UF, ya que esta se reajusta

diariamente debido a la inflacion.

La empresa impone bajo el impuesto de primera categoria que graba las utilidades
tributarias de los negocios, dejando afectas las rentas provenientes del capital y de las

empresas comerciales, industriales, entre otros.

La tasa de impuesto que impone la empresa el primer afio es de 10% (afio 2022).

5.2.5 Valor libro

Valor no depreciable del activo. En este proyecto se utiliza una depresion acelerada de

5 afnos.

5.2.6 Valor residual

Es llamado también valor de venta de los activos a precio del mercado, es en este caso

un 20% del valor de compra de cada activo
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5.2.7 Depreciaciones

La depreciacion es el valor que van desvalorizando los activos fijos a consecuencia de su

uso y se utiliza para minimizar los costos a pagar por conceptos de impuestos. Se realiza

este calculo utilizando la tabla de vida Util de los bienes fisicos de activos inmovilizados

del SII, realizando una depreciacion acelerada considerando el horizonte de 5 afios y de

esta forma los primeros afios se genera una rebaja de impuestos.

depreciacion depre. Aceler. ano 1 afio 2 aro 3 ario g ano 5
vehiculos v mobiliario principal 2 27d.4 274 .4 10585 085
herramientas v mobiliario menaon 1 BG5S
mobiliario v equipos oficina 2 45,35 45,95
glectradomesticos 3 4 0667 4. 0667 q 0667

393,92 327,42 1257 108.5

5.2.8 Reinversiones

Fuente: www.SII.cl (servicios impuestos internos)

Tabla 5-1, depreciaciones ThermoClima en UF

Las reinversiones son todos aquellos mobiliarios/equipos que su vida Gtil segun

el SII sea menor al periodo considerado en la evaluacién del proyecto en si. En

la siguiente tabla se mostraran dichos datos.

categoroia nambre cantidad LM walor unitaria walor tatal walar tatal UF L;:?r:;lll depreciacion acelerada afos
herramientas | lockers 1 uni ¥ 158.530 | % 153.530 5.30 3 1
herramientas | papeleros 3 uni $ 3330 % 11.370 0,40 3 1
heramisntas | =zcaleratelezcopica 2 uni 4 243,930 | £ 433.330 16,67 T 2
hemamientas | manometros presion a3 uni 4 53890 % 215.560 7.9 3 1
hemamientas |jusgo de dados 2 uni kS 993930 % 133.950 B.67 3 1
herramientas |jusgo de llaves allen z uni $ 3830 % 13.780 0,66 3 1
heramientas |jusgo laves punta corona 2 uni k4 E3.930 | % 135.980 4 67 T 2
hermamientas |taladio percutor bl uni k4 124,330 | 243.330 9,34 T z
hemamientas |juego de caladoras 2 uni k] 18.730 | % 37.580 1.25 B 2
herramientas |jusgo de siermas 2 uni ¥ 790 % 14.580 0,48 T 2
herramientas |jusgo de brocas 4 uni $ 14.930 | $ 23,950 100 T z2
herramientas | escalera mediana 2 uni 4 49930 | % 93,3580 3,33 T 2
heramientas | maguina de saldar bl uni k4 129.990 | 3583.970 13,00 T z
hemamientas |impresora 1 uni kS 139.930 | % 133.930 B.67 3 1
herramientas | telefono el uni k4 1330 # 23.980 0,80 3 1
herramientas | basurero i uni 13.530( T3.960 267 3 1
$ 2371340 73.10 |

Fuente: elaboracion propia, www.easy.cl

Tabla 5-2, tabla de reinversiones
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5.2.9 Valor de desecho

El calculo del valor de desecho se razonara de compromiso a la técnica escogida,
en este caso como el método conveniente al econdmico, se especifica como el
valor del mismo lo que se supone que el proyecto es capaz de crear, motivo que

los flujos mantienen la tendencia.

5.2.10 Analisis de riesgo

En el analisis de riesgo, se ha decidido utilizar las siguientes sensibilizaciones:
o Variacion del precio
o Variacion de los costos variables de insumos

o Hablando de estos ultimos se considerara el aire acondicionado como equipo y

sus respectivas escuadras de instalacion.
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5.2.11 Flujos de caja

En el siguiente capitulo se evaluaran los indicadores econémicos como el VAN y TIR
basados en los flujos de caja puros y financiados, todo ello para conocer los aspectos
financieros y proporcionar la mejor informacion para luego realizar una toma de

decisiones en base a lo mejor indicado para nuestro proyecto ThermoClima.

5.2.12 Proyecto puro

Los ingresos que se consideraran en este punto van a corresponder a una proyeccion
de la demanda estimada en el capitulo y el precio promedio definido, teniendo un
crecimiento del precio de 3,7% en la siguiente tabla se muestran los ingresos

proyectados.

aho demanda [unidad] |precio venta UF |ingresos LIF
1 1526 5.3 23,343
Z 4 289 5.8 G7. 766
3 4,816 16.4 75,952
4 5.407 170 31313
5 £.065 7.6 106,737

Fuente: elaboracién propia en base a la demanda y precio

Tabla 5-3, ingresos proyectados

Los egresos que se proyectan para ThermoClima se encuentran considerados en una
salida anual, los gastos que se incurren desde el afio cero al quinto afio como se
menciona como horizonte del proyecto adjuntada la tabla siguiente, muestra los
gastos que se encuentran clasificados como gastos generales, administrativos, RRHH

y ventas.

126

——
| —



L e | | 2Z316]  Z2316]  Z2316]  27316] 27316

1348.8 1348.8 1348.8 1348.8 1348.8

arrienda local 330 330 330 330 350

energia electrica 15.62 15,62 15,62 15,62 15,62

agua patable 0 10 10 10 L]

internet, telefonia 25 25 25 25 25

alarma de seguridad 45 45 45 45 45

contador 30 30 30 30 30

segura de miltiriesgo 40 40 40 40 40

semvicio de tranzbank [arriendo) 1 1 1 1 1

semnvicio de transbank [comision) T16.6 TIE.G TI6.G TIE.G TI6.6

insumos ¥ materiales T5.6 75,6 T5.6 75,6 T5.6
852.9 852.9 852.9 852.9 852.9

FPHH jefe de operaciones v adm. 540,27 Sd0,27 Sd0.27 Sd0,27 540,27

FRHH administrativo contable 292,64 23264 23564 23264 23 54

forda de segura de cesantia [2.43] 19,33 13,33 15,33 13,33 13,33

10 10 10 10 10

utiles de aficina 0 10 10 10 L]

19.89 19.89 13,839 19,89 19.89

Google adwords [publicacion) 13.3 13.9 13.9 13.9 13.9

Fuente: elaboracion propia, estudio técnico
Tabla 5-4, gastos ThermoClima en UF

En cuanto a los gastos directos, se mencionaran en la siguiente tabla, lo que corresponde

a la mano de obra y los insumos variables que tiene relacidn al giro del negocio.

Pasician afo 1F aro 2 LIF anfo 3 LF anod LIF arfo S LF
Técnico 1 295 235 295 235 235
Técnico 2 295 298 295 298 298
Técnica part-time 136 136 136 136 136
materiales variables 35063 33.503 44 461 S0.005 SE.222
35.795 40241 45133 90.740 56954

Fuente: elaboracion propia

Tabla 5-4, costos directos

A continuacion, se puede observar el flujo de caja puro de nuestro proyecto, el cual se
obtiene como resultado una tasa de descuento de un 8,13%, mediante una tasa libre de
riesgo de 2,94% y una tasa de mercado de 6,57%. el Beta de mercado investigado es

de 1,06%, segun la tabla de flujo de caja puro siguiente.
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0 1 2 3 4 5
+ Ingresos X vtas 23348 67766 JBOB2 91919 106797
= Costos TOTALES 388574 |388574 388574 |38B574 38857 4
= Utilidad bruta -15.509.6 28908 8] 40.1250] 55.0616 67.939.4
- Intereses LF
Intereses CP
Depreciaciones -593.9 -327.4 -112.57 -108.5 1]
+/- | Dif x vta de activos a 0
Pérdidas ejercicio
= Impto -15004 28581 40012 52053 67039
- impto %25 -3076 7145 10003 13238 16985
= Utilidad Desp Impto -11928 21436 30009 39715 50955
+ P. ejercicio anterior
+ Depreciaciones 3939 3274 112,57 108.5 1]
Amortizacion LP
Amortizacion CP
Inversion inicial -1182,2
Capital de trabajo -28525
+ de trabajo
+ Via activos a VL
= |Total Anual -20705,41] -11533,71] 21763 46 3012190 | 39823 33 | 5095456
+ |Préstamo LP
+ |Préstamo CP
= Flujo Metoc de Caja -20705,41] -11533,71] 21763 46 3012190 | 39823 33 | 5095456
corregido -20705,4 | -10666,8 186149 238277 | 291342 344758
acumulado -20705,41| -40372.24] -21757.35 2070,32 | 31204 51 | 65680,35

Fuente: elaboracion propia

Tabla 5-5 flujo de caja puro

tmar 813
VAN G3630
TIR dd 433
VAN 2.2

fuente: elaboracién propia

Tabla 5-6 indicadores econdmicos

5.2.13 Rentabilidad del proyecto

Con los siguientes datos obtenidos en la tabla 5-6, se visualiza un excedente favorable
para los inversionistas, ya que se recuperara la inversion dentro del horizonte del

proyecto.

El VAN > 0: conviene realizar el proyecto
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El VAN es positivo y la TIR es superior al tipo de tasa de descuento, por ende, el proyecto

es financieramente rentable.

5.2.14 Flujo de caja con financiamiento externo 50%

Se presentard un flujo de caja con una alternativa de financiamiento externo de un 50%.

El monto total de la inversidon asciende a 29.705 UF, por lo tanto, el 50% del monto total

haciende a 14.852 UF. Este monto fue cotizado en el banco Santander el cual realizo

una simulacién de crédito a largo plazo con una tasa de interés del 16,68%.

[H] 1 2 3 4 5
+ Insresos x vtas 23343 E77EE 78982 91919 106797
- Costos TOTALES 38857 .4 32857 4] 338574 38857 4 38857 4
= Utilidad bruta -15.509,6 28.908,8] 40.1250| 53.061,6 E7.939, 4
- Intereses LP -5300,03 5-242 40] 5-183,61] 5-123,63 5-52,43
- Intereses CP
- Depreciaciones -393,59 -327,4 -112,57 -108,5 0
+/- Difxvta de activos a WL 4]
- Perdidas ejercicio
= Utilidad Antes de Impto -16204 28339 39829 52829 E7BI7
impto %25 -4051 7OE5 9957 13207 16262
= Utilidad Desp Impto -12153 21254 29872 39622 SOo08
+ P. gjercicioc anterior
+ Depreciaciones 3939 3274 112,57 108,5 0
- Amortizacicn LP 5-2.853 5-2.911 5-2.969 5-2.029 5-3.091
- Amortizacion CP
- Inversion inicial -1182,2
- Capital de trabajo -28523
+ trabajo
+ Wta activos a VL
= Total Anual -29705,41] -14611,67 1867110 2701484 36701,28] 47817,20
+ Préstamo LP 14852,71
+ Prestamo CP
= Flujo Neto de Caja -14852,71] -14611,67 18671,10] 27014,84| 36701,28] 47817,20
Flujo de caja corregido -14852,7] -13942,3 169997 234698 30424 5 378235
Flujo de caja acumulado | -14852,7] -28795,03 -11795,34] 11674 44| 4209394] 7992247

fuente elaboracion propia

Tabla 5-7 flujo caja 50% proyecto financiado

——

129

'



tmar 8,155
WAN 733225
TIR 60,15%)
VAN 538
|wacc | 5|

fuente elaboracion propia

tabla 5-8 indicadores econémicos

Tabla de amortizacion del proyecto en un 50%

tabla de amortizacion
zaldo interes amorkizacion cloka
1 $11.993,78| % 200,03 F2.86293 $3.152 96
2 $3.023,22 324240 $2.910,5E $3.152 96
3 611387 $123 61 296935 $3.152 96
4 $3.09053 $12363 $2.029,34 $3.152 96
] 0,00 362473 £2.090 53 $3.152 96
fuente elaboracion propia

Tabla 5-9 tabla de amortizacion

inWersion inicial 2970541

credito bancario 14852 T

taza deinkeres mensual 01E7

interes anual 202

fuente elaboracion propia

Tabla 5-10 tabla de inversién con un 50% financiado

——

130

'



5.2.16 Flujo de caja con financiamiento externo 75%

Se presenta el flujo de caja con la alternativa de financiamiento externo del 75%.

El monto total de la inversidon asciende a 29.705 UF, por lo tanto, el 75% del monto total

asciende a 22.279 UF. Este monto fue cotizado en el banco Santander el cual realizo una

simulacion de crédito a largo plazo con una tasa de interés del 16,68%.

0 1 2 3 4 5
+ Ingresos x vtas 23348 67766 78982 91919 106797
- Costos TOTALES 38857 4 33857 4] 38857 4 38857 .4 38857 4
= Utilidad bruta -15.509,6 28.908,8] 40.1250| 53.061,6 £7.939,4
- Intereses LP -5450,04] 5-363,60] 5-275,41] 5-185,43 5-93 64
- Intereses CP
- Depreciaciones -393,9 -327,4 -112,57 -108,5 [
+/- Dif x wta de activos a VL 4]
- Ferdidas ejercicio
= Utilidad Antes de Impto -16354 28218 39737 52768 E7245
impto %25 -4088 7054 5534 13192 16261
= Utilidad Desp Impto -12265 21163 29803 38576 SOEE4
+ P. gjercicioc anterior
+ Depreciaciones 393,59 327,4 112,57 108,5 [
- Amortizacién LP 5-4.279 5-4.3686 5-4.454 5-4.544 5-4.636
- Amaortizacion CP
- Inversion inicial -1182,2
= Capital de trabajo -28523
+ trabajo
+ Wia activos a VL
= Total Anual -29705,41] -16150,57 17124,99] 25461,38] 35140,32] 46243,60
+ Préstamao LP 2227370
+ Prestamo CP
= Flujo Neto de Caja -7426,71| -16150,57 1712453 25461,38] 35140,32| 46248,60
Flujo de caja corresido -7426,7] -15356,7 154829 213334 287242 35946,1
Flujo de caja acumulado -7426,7] -22783,43 -7300,55] 14587,83] 43312,05] 79253,13

fuente elaboracién propia

Tabla 5-10, flujo de caja financiamiento 75%
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tmar S15%
WAN Taz2ss 1|
TIR T5,33%
VAN 10,67
|wacc | 5.17%]

fuente elaboracion propia

Tabla 5-11, indicadores econémicos

5.2.17 Tabla de amortizacién del proyecto financiado en un 75%

tabla de amartizacion
zaldao inkeres amarkizacion cuoks
1| $17.333,55 450,04 t4.273,32 $4.723,57)
2 $13.653,61 $565,60 4. GE5,TT $4.729,57
3 [ERTENE 275,41 t4. 455,36 14.729,37
4] 3465572 $155,45 $4.543533 $4.723,57|
5 fo.00 $35 64 j4 635572 j4. 123,57
fuente elaboracion propia

Tabla 5-12, tabla de amortizacion

inversian inicial 2370541

credita bancario 22275,T0

tasza de inkeres mensual 0167%

inkere:s anual 2, 02%

fuente elaboracion propia

Tabla 5-13, tabla de inversidén con un 75% financiado
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5.2.18 Rentabilidad del proyecto con financiamiento externo de un 75%

Con los datos obtenidos en la tabla 5 - 11, se puede asumir que, si existira
excedentes, ya que se alcanza a recuperar la inversion antes del horizonte

propuesto, asi como también se recuperara el costo de oportunidad de los recursos.
El VAN > 0: por lo tanto, conviene realizar el proyecto

Si el VAN es positivo, la TIR es superior al tipo de tasa de descuento, ya sea que el
proyecto es financieramente rentable, considerando que la TIR tiene un valor de
60% siendo un resultado mas alto en comparacion a la tasa de descuento propuesta,

convirtiéndose asi en un buen escenario de inversion.

Estos resultados obtenidos son favorables positivos para el inversionista, en

comparacion a los otros porcentajes.
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CAPITULO 6: SENSIBILIZACIONES

——
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ANALISIS DE SENSIBILIZACION

Se utiliza para determinar cuanto pueden variar los ingresos y egresos para que los

proyectos sigan siendo rentables.

Se llevara a cabo la sensibilizacién del proyecto con el financiamiento externo del 75%,

el cual representa la mejor alternativa.

Sensibilidad de los ingresos (precios)

La variable para este tipo de andlisis seran los ingresos, los cuales se aumentaran en

porcentajes y disminuirdn produciendo variaciones en el VAN y por consecuencia en la

TIR. Asi de esta manera se demuestra que mientras mas disminuyan los ingresos, el

VAN se vuelve negativo, esto asimila que el proyecto se vuelve menos rentable, y al

sucedes lo contrario el VAN aumenta al igual que la TIR.

Van % variacion de precio
67603 30%
68436 35%
69268 40%
70101 45%
70933 50%
71766 55%
72598 60%
73431 65%
74263 70%
75096 75%
75928 80%
76761 85%
77593 90%
78426 95%
67603 100%
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Sensibilidad respecto al precio

sensibilidad respecto al precio
90000

30000 6 75928 76761 77593 78426

1766 72598 73431 74263 7509

70933 7

70000 67603 68436 69268 70101 67603
60000
50000
40000
30000
20000
10000

1 2 3 4 5 & 7 8 9 10 11 12 13 14 15

fuente elaboracion propia mediante analisis econdmico

o




CONCLUSIONES

El estudio que se realizo para llevar a cabo la prefactibilidad técnica y econémica del
proyecto, el cual consistia en la formacion de una empresa de servicios de climatizacion

[lamada ThermoClima.

Ya cuando se obtienen los resultados podemos concluir que el proyecto es viable, ya
que, en la realizacion de las proyecciones en los 3 flujos de cajas y sus respectivos
indicadores econdmicos, se logra obtener un financiamiento externo de un 75% con el
escenario positivo para los inversionistas que quieran llegar a formar parte de este

proyecto.

Siendo los resultados reflejados aqui:
VAN: 79285 UF

TIR: 75,99%

PRI: 5 afios

Para ir finalizando este estudio econdmico, se realizd una sensibilizaciéon la cual
determino cuales fueron los indices mas bajos que se pueden llegar para que el Van se
mantenga positivo, en el caso de este proyecto se realizo en base a los ingresos, el cual
se logra deducir que para que el proyecto sea rentable puede haber una baja en la
cantidad de ventas de los servicios solo en un 10% y asi el VAN se seguiria manteniendo

positivo.
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