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El presente trabajo se denomina “Estudio de prefactibilidad para creacién de empresa de
mecdanica automotriz que prestaria servicios a domicilio”. Su objetivo general es prestar un
servicio rapido y de calidad en la deteccidn de fallas a domicilio y en su futura reparacién, dando
ademas la facilidad de conseguir los repuestos necesarios en el ambito automotriz. El lugar
fisicamente se situard en la ciudad de Valparaiso, donde se encontrard el personal administrativo
de la empresa y también el taller mecdnico con la capacidad maxima de dos vehiculos, para
reparaciones donde se necesite un mayor espacio y comodidad, por otra parte los diagndsticos y

reparaciones se realizaran en los domicilios de los clientes.

En el capitulo N°1, “Diagndstico y metodologia de evaluacidon”, se conocen los antecedentes
generales, objetivo general y especificos, contexto, tamano e impactos relacionados al proyecto.
Se podrd apreciar que los impactos generados por la empresa son positivos en la mayoria de los

temas, debido a que presta un servicio necesario, brindando una mayor comodidad y confianza.

En el capitulo N° 2, “Andlisis de prefactibilidad de mercado”, se determina cual es el mercado en
el que se enfocara la empresa, y como es su sector industrial, por medio de una encuesta se
realizan las estimaciones en proyecciones de demanda y capacidad productiva. Ademas de las
variables que puedan afectar a la demanda y el comportamiento que tiene el mercado realizando

un analisis FODA.

En el capitulo N° 3, “Andlisis de prefactibilidad técnica”, se demuestran los procesos que posee la
empresa, los distintos trabajos que realiza y como son cada uno de ellos, también se muestran
los diagramas de flujo para explicar en mayor detalle cada procedimiento. Por otra parte, se
mostrara el equipamiento necesario para poner en marcha el proyecto y el costo de cada uno de

estos, agregando ademads los consumos en energia, agua, sueldos y gastos de todo tipo.

En el capitulo N° 4, “Andlisis de prefactibilidad administrativa, legal, societaria, tributaria,
financiera y ambiental”, se determina la estructura organizacional de la empresa, los cargos y el
perfil que deben cumplir los trabajadores de la tienda fisica y online. En cuanto al marco legal, la
empresa se debe regir de acuerdo con las leyes y normativas del pais. Para el andlisis societario,
se analiza la estructura, la relacion entre los inversionistas y los gastos asociados a la creacion de
la estructura societaria. En cuanto al analisis tributario, se determinan los impuestos asociados al
proyecto, tales como el impuesto a la renta y el impuesto al valor agregado. Para la prefactibilidad
financiera se analizan las entidades bancarias que podran financiar el proyecto, comparando y
determinando la que tenga menor interés. Por ultimo, se analiza la normativa ambiental,

demostrando que este proyecto no genera residuos que contaminen al medioambiente.



En el capitulo N° 5, “Evaluacion econdmica”, Se realizan 4 flujos de caja, en donde se estudiara el
proyecto con distintos tipos de financiamiento, empezando con el financiamiento puro, y luego
agregando financiamiento de entes externos del 25%, 50% y 75% de la inversion total, para
analizar estos flujos se usardn tres distintos indicadores, los cuales son: VAN, TIR y PRI. Ademas
de realizar un estudio de sensibilizacidn al precio promedio del producto y las remuneraciones
para conocer los margenes que tendria la empresa en caso de que alguno de ellos cambiara. Se
determina al final del estudio, que el proyecto financiado con un 75% externo llega a ser mucho
mas rentable que los otros tipos de financiamiento, dando indicadores mas altos, se aprecia un

VAN de 3989,3 UF, un PRI de 3 afios y un TIR del 114%.

Por ultimo, la conclusion realiza un andlisis de todos los datos estudiados, determinando que se

recomienda implementar el proyecto.
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INTRODUCCION

Los vehiculos son unos de los bienes mas necesarios actualmente, lo que antiguamente era solo
un bien de lujo, hoy es uno de los bienes mas importantes para la mayoria de las personas, por lo
que con la llegada de los vehiculos siempre es necesario tener un especialista que pueda reparar
las posibles fallas que aparezcan, de ahi nace la idea de la creacion de una empresa con el objetivo
de prestar servicios de mecdnica automotriz a domicilio o en la carretera, varias son las ocasiones
en que los carros fallan de un dia para otro y nunca es oportuno el momento en que nos damos
cuenta, es por eso que muchas veces un vehiculo no puede ser llevado a taller por si mismo, por

|ll

lo tanto la mejor opcidn es llevar el “taller” al vehiculo.

Para verificar si el siguiente proyecto puede ser rentable y autosustentable con el tiempo, se
realizard una investigacion completa, desde el estudio de mercado y sector industrial, hasta sus
estudios técnicos, administrativos, legales, societarios, tributarios, financieros y ambientales,
detallando en cada capitulo lo mas importante para tomar en cuenta al momento de pensar en
si el proyecto es conveniente a futuro, ademas se realizaran 4 flujos de caja con distintos medios
de financiamiento, para ver cual seria la mejor opcién para la empresa y si esta logra generar
ganancias en su horizonte de 5 afios, o si este horizonte no basta para pagar lo gastado en |la
inversion inicial y puesta en marcha de la empresa. Tras esta evaluacién econémica se podra
concluir si la empresa puede rendir frutos a futuro mediante a los datos e informacidn recogida

para el proyecto.



CAPITULO 1
1 DIAGNOSTICO Y METODOLOGIA DE EVALUACION

1.1 ANTECEDENTES GENERALES Y ESPECIFICOS DEL PROYECTO

El proyecto se llevara a cabo en la V Regidn, exactamente en la ciudad de Valparaiso, una de las
ciudades con mas habitantes en la region, segln el censo del aifio 2017, existe una poblacién
cercana a los 300.000 habitantes y si se incluye su drea metropolitana, alcanza los 935.602
habitantes, cabe destacar que su drea metropolitana es conformada por Vifia del Mar, Quilpué,
Villa Alemana y Concdn, todas ciudades de muy facil acceso desde Valparaiso, ademas de ser

visitada por una gran cantidad de turistas.

El proyecto consiste a grandes rasgos en crear una empresa automotriz la cual realizard trabajos
a domicilio o a la direccidn deseada, dependiendo si el vehiculo se encuentra parado en ruta o en
un domicilio, prestando asi los servicios necesarios para su reparacion, mantencion, traslado,

compra de repuestos, entre otros.

Valparaiso posee un sector automotriz muy amplio, ya que consta de varios talleres pequefios,
medianos y concesionarios, lo que en cierta forma es una gran competencia, de ahi nace la idea
de crear una empresa automotriz que preste sus servicios a domicilio, ya que el trabajo se
realizard a los ojos del cliente, dando un servicio seguro y de confianza y ayudandolo en lo que
mas se pueda, como es la compra del repuesto, explicacidén de fallas, eliminacién de desechos y

consejos para evitar nuevamente los problemas ocasionados.

ILUSTRACION 1-1 "VALPARAi{SO"

El proyecto busca cubrir varias necesidades en el cliente, una de ellas es la cantidad de personas
que le falla su vehiculo en su mismo domicilio, y no tienen como llevar dicho vehiculo a un taller,
debido a que este no arranca o posee otro tipo de problemas, debido a que los camiones con las
gue consta la empresa estan totalmente equipados, los problemas se podran resolver en

cualquier parte en la que se encuentren, incluyendo carreteras ( cabe destacar que esto solo



ocurre en el caso de que el problema sea reparable a corto plazo, de no ser asi el vehiculo sera

trasladado al domicilio o taller mas cercano que la persona desee.

La empresa se encontrara ubicada exactamente en Blanco 675, Valparaiso, donde se arrendara
un piso con 4 oficinas, 2 bafios, sala de reuniones, cocina y sala de estar, en las que trabajaran los

siguientes empleados:

2 Recepcionistas

2 Recursos humanos

2 Adquisiciones

3 Maestros mecanicos
3 Ayudantes Mecanicos
1 Contador

1 Administrador

1 Estafeta

ILUSTRACION 1-2 "EDpIFicio CAPITANIA"

Se eligid la opcidén de no poseer taller propio en la organizacidn, debido a que el aumento en
personal, equipamiento e infraestructura aumentaria excesivamente, provocando

probablemente un proyecto no rentable.



1.2 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.2.1 Objetivo General

Crear una empresa que preste servicios de reparacidon automotriz a domicilio o en ruta en la

ciudad de Valparaiso, con la posibilidad de cubrir el drea metropolitana de esta.

1.2.2 Objetivos especificos

e Prestar servicios automotrices a todo el que lo necesite.
e Satisfacer las necesidades de los clientes, dando un valor agregado para ganar su fidelidad
y aumentar el boca a boca.

e Instalar un taller y vehiculos para prestar servicios.

1.3 ANTECEDENTES CUALITATIVOS

Tener un vehiculo es la manera mas simple de movilizarse por cualquier parte del mundo,
ayudando a las personas a llegar a tiempo a sus objetivos, a viajar con una mayor comodidad y
con una mayor seguridad, hoy en dia incluso sirve para evitar contagios del actual virus, ya que
los propietarios de sus coches no utilizan movilizacién colectiva, como son los buses, micros,

colectivos, metros, etc. Provocando asi una descongestion en los medios de circulacion publicas.

En la actualidad el drea automotriz crece a pasos agigantado a lo largo de todo el mundo, segun
el Instituto Nacional de Estadisticas, el afio 2017 circularon por Chile un total de 5.190.704 de

vehiculos, lo que equivale a 229.759 vehiculos mas que el afio pasado.

Ahora si apreciamos las regiones con mayor cantidad de vehiculos, se observara que en primer
lugar esta la Regidn Metropolitana con 2.041.854 de unidades, equivalentes al 39,3% del total,
luego la Regién del Biobio con 565.209 vehiculos, equivalente al 10,9% del total y en tercer lugar
se encuentra la region de Valparaiso con 541.913 coches en circulacidn, equivalentes al 10,4% del
total, siendo por lo tanto un buen sector para la creaciéon de una empresa dirigida al area

automotriz.

Cabe destacar que estos estudios son del afio 2017, lo que demuestra que la cantidad de vehiculos
en circulacion aun puede ser mayor, debido a que en un solo afio aumentd en 229.759,

actualmente 3 afios después el total debe haber crecido considerablemente.

Concluyendo asi que actualmente poseer un vehiculo no es sefal de lujo o dinero, sino todo lo
contrario, un vehiculo en casa es algo cada vez mas comun y a su vez cada vez mas necesario para

la realizacion personal de muchos y una de las mejores ayudas para facilitar la vida diaria.



1.4 CONTEXTO DE DESARROLLO DEL PROYECTO

Como se mencioné anteriormente, el mercado automotriz es un sector que va en alza cada afio y
no se detiene ni detendra en mucho tiempo mas, por lo que optar por entrar al area siempre
puede ser una muy buena idea, pero, tanto como la circulacién de vehiculos va en alza todos los
dias, asi es también con los talleres automotrices, actualmente Valparaiso es un sector que posee
gran cantidad de talleres automotrices, pequefios, medianos, grandes y concesionarias, entonces
éPor qué Valparaiso es un buen sector para colocar una empresa automotriz ?, si analizamos el
sector automotriz en la ciudad de Valparaiso podremos apreciar que a pesar de la gran cantidad
de talleres mecanicos que existen en el sector, muchos de éstos tienen muy poco trabajo, esto es
debido a que la mayoria de los talleres pequeiios y medianos tienen muy mala reputacion en el
area, y ademds son muy desordenados, lo que provoca un rechazo en las personas que necesitan
reparar su vehiculo, por otra parte las concesionarias al trabajar directamente con las marcas se
aprovechan y cobran precios excesivamente altos por reparaciones y por venta de repuestos,
sacando incluso hasta el 40% o 50% mas del valor original de un repuesto. Por lo tanto, a pesar
del gran sector automotriz que posee la ciudad, sigue siendo dificil encontrar un taller o un

mecdanico que entregue la confianza necesaria para que una persona deje su vehiculo ahi.

De ahi es donde nace la idea de crear una empresa automotriz a domicilio, con especialistas que
logren entregar la confianza necesaria a la gente para solicitar sus servicios, ya que, los mecanicos
de la empresa seran especializados en el drea, con estudios universitarios, y ademas realizaran
los trabajos en frente del cliente, por lo que responderan sus consultas en el momento y a su vez
el cliente podra apreciar que se realice el cambio del repuesto o la correcta reparacion del

vehiculo, dando un valor agregado muy grande al trabajo.



1.5 TAMANO DEL PROYECTO

Para la elaboracion de la empresa se arrendard un local ubicado exactamente en calle Pocuro
1137 en la ciudad de Valparaiso, este sector se encuentra muy central y cerca de los proveedores

de repuestos y competencia.

Piso 1

Sala de
motores

Camarines

Taller

<: Entrada

j | ‘ Recepcidn ‘

Entrada Vehiculos

ILUSTRACION 1-3 "BOCETO PISO 1 - TALLER"

Oficina
administrador

Adquisicion

ILUSTRACION 1-4 "BOCETO PISO 2 - ADMINISTRACION"
Como se puede apreciar en lailustracion 3 e ilustracidn 4, el local contara con 2 pisos, en el primer
piso se encontrara la recepcion y el taller, por otra parte en el segundo piso se encontraran las

oficinas y el casino de la empresa, habiendo espacio para una oficina de adquisiciones, una oficina



de Recursos Humanos, 1 Casino, 1 Oficina para el administrador y el contador, 1 oficina para

recepcion, 1 taller mecanico, una sala de motores, 1 camarin para los mecanicos y 2 bafios.

Lo mas caro del proyecto serd la compra del equipamiento para los mecanicos y ayudantes
mecanicos de la empresa y la compra de equipamiento para el taller mecanico, lo que consiste
de una gran cantidad de herramientas, una camioneta equipada y los implementos de seguridad
para ellos, cabe destacar que solo se comenzara con 3 grupos de mecanicos, en cada camioneta
ird un maestro mecanico con un ayudante mecdnico y en el taller de igual manera quedara un
maestro mecanico con un ayudante, la idea es con el tiempo ir expandiendo la flota, hasta lograr
una gran cantidad de vehiculos equipados y poder cubrir en lo posible gran parte de la regién de

Valparaiso.

La inversién inicial necesaria, entre garantia, compra de Uutiles de oficina, compra de
equipamiento para mecanicos, compra de vehiculos equipados, compra de equipamiento tallery
sueldos llega a un total aproximado de $49.800.000 de pesos, lo que equivale a un total de UF
1720, cabe destacar que este es solo un total aproximado, es posible que mientras el estudio

avance exista una pequefia disminucién o aumento en el valor.



1.6 IMPACTOS RELACIONADOS CON EL PROYECTO

Al tratarse de un nuevo proyecto existiran una gran cantidad de impactos en las distintas areas,

donde se destacan la econémica, la social o cultural y la ambiental.

1.6.1 Impacto econdmico

A lo largo del proyecto se podra apreciar de mejor manera como afectara el impacto econémico
del proyecto, por medio de los distintos flujos de caja a realizar, se analizara si es o no una buena

inversién la creacion del proyecto.

1.6.2 Impacto social y cultural

La creacidon del proyecto podria ocasionar un impacto positivo en lo social y lo cultural, ya que
actualmente el drea automotriz es un sector que no esta muy bien visto por las personas que
poseen vehiculos, asociando a muchos de los mecanicos automotrices, como sucios, mentirosos,
entre otros, por tanto, lo ideal es que la empresa realice trabajos profesionales, con la mayor
disponibilidad en ensefiar también a los clientes y mostrarles cual es el problemay como no volver
a afectar esa parte del vehiculo, entregando asi una impresién de honestidad y profesionalismo,

cambiando en lo posible lo que se piensa del mundo automotriz.

1.6.3 Impacto ambiental

La creacion y ejecucion del proyecto no deberia afectar en el impacto ambiental, ya que la misma
empresa se preocupara de desechar los residuos, que en este caso los repuestos en mal estados
de caracter metalicos se venderdan a recolectores de metales los cuales producen el reciclaje de
este después, en el caso de los residuos liquidos, como son el aceite quemado, liquidos de freno,
etc., serdn llevados en bidones por los mecdnicos y se juntaran para ponerse en contacto con
empresas encargadas de ese tipo de desechos, como puede ser Via Limpia la cual es una de las

gue trabaja en la quinta region.



1.7 METODOLOGIA

1.8 DEFINICION DE SITUACION BASE SIN PROYECTO

Actualmente la ciudad de Valparaiso, como se menciond anteriormente, posee un sector
industrial automotriz muy amplio, por lo que existe una gran competencia en esta area, entre
estas empresas existen concesionarias como, Fronza, Rosselot, Suzuval, kovacs, Hernandez
motores, entre otras, ademds hay talleres mecdnicos grandes y medianos, como Autofram,
Automotora Rey, Automotora Colén, entre muchos mds, también existe una gran cantidad de
talleres pequenios los cuales se encuentran distribuidos por gran parte de Valparaiso, sobre todo
por calle Hontaneda, cabe destacar que ademas de competencia, también existe una gran
cantidad de proveedores de repuestos, lo que podria ser una ayuda para la confeccion de la
empresa, éstas se encuentran mayoritariamente en calle las Heras y Avenida Francia,
encontrando ahi repuestos para casi todas las marcas, mayoritariamente repuestos de caracter
alternativo, por otra parte al tener la mayoria de las concesionarias cerca, éstas se encargan de
proveer los repuestos de cardcter original, por lo que se tendra para elegir segun lo que el cliente

desee.

1.9 DEFINICION DE SITUACION CON PROYECTO

La creacidn de esta empresa les dara la posibilidad a los distintos clientes de poder realizar la
reparacion de su vehiculo desde su propio hogar y desde ruta, enviando al lugar indicado una
camioneta, totalmente equipada con las herramientas necesarias para lograr realizar un
diagndstico totalmente correcto, y a su vez realizar la reparacién del vehiculo con la mejor calidad
y rapidez posible. Cabe destacar que una de las ideas es realizar una alianza estratégica con una
empresa de gruas, la cual lo ideal es que sea una organizacion creada el mismo afo, encargada
de prestar servicios de grida y carga, por lo que cuando un cliente necesite tales servicios por
guedar en panne en ruta, se les derivara el trabajo a esta segunda organizacion, los cuales se
encargaran de llevar el vehiculo al domicilio del cliente o al taller de la empresa y luego se

enviaran los especialistas para realizar el diagndstico y reparacion.

Se buscara tratar de tener los valores de las distintas reparaciones lo mas competitivo posible,
pero cabe destacar, que debido a que los servicios seran a domicilio es posible que sean un poco
mas alto que los talleres, por su parte se buscara que a su vez logren ser un poco mas bajos que

las concesionarias, asi lograr entrar en el mercado competitivamente.
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1.10 ANALISIS DE SEPARABILIDAD

Este proyecto no tiene subproyectos asociados, por lo cual no serd necesario realizar un analisis

de separabilidad.

1.11 METODO PARA MEDICION DE BENEFICIOS Y COSTOS

Los beneficios que percibira la empresa se obtendran por los siguientes trabajos a realizar:

Solicitud de Diagndstico para un vehiculo.

Solicitud de reparacion para un vehiculo. (Mantencién, cambio de pastillas, cambio de
embragues, fugas de liquidos, problemas eléctricos, cambios de repuestos, etc.)

Solicitud de servicio de grua en ruta.

Solicitud de compra de repuesto. Una vez realizado el diagndstico del vehiculo, si éste necesita el
cambio de un repuesto, se le informara al cliente, al cual se le dard a elegir si la compra del
repuesto la realizara él o se la encargard a la empresa, en el caso de encargarselo a la empresa,

se le realizara un recargo del 15% al repuesto comprado.
Por otra parte, los costos que percibira la empresa son los siguientes:

Costos de inversion: Corresponde a la compra de herramientas, compra de equipos tanto
mecanicos como empresariales, arriendo inicial o garantia, permisos, etc.

Costos operacionales: Corresponde a los costos que existen en el trabajo, como es el desgaste de
las camionetas operacionales, lo que conlleva a futuras mantenciones o reparaciones de los

mismos vehiculos empresariales, gastos de luz, agua, remuneraciones y posibles insumos.
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1.12 INDICADORES

Para la realizacion de este proyecto se utilizaran tres indicadores, los cuales son los mas comunes

e importantes, estos son el VAN, TIR y PRI.

VAN: El Valor actual neto se define como la sumatoria de los flujos netos anuales actualizados,
menos la inversion inicial. Este indicador, demuestra el valor del dinero actual que va a reportar

el proyecto en el futuro, a una tasa de interés determinada y un periodo determinado.

El VAN se determina de la siguiente expresion:

k=n B-C 1
VAN = -1, +z (1+i
k=1

Donde:

10 : Inversion inicial

Bk : Beneficio o ingresos netos del periodo k (afio k)
Ck : Costos netos del periodo

Ki: tasa de interés (llamada tasa de descuento)

n : aflos de duracién del Proyecto

TIR: La Tasa interna de retorno se define como la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual

O cercano a cero.

La TIR se determina de la siguiente expresién:

= BL-C

(1+TIR ¥
k=1

Donde:

10 : Inversion inicial

Bk : Beneficio o ingresos netos del periodo k (afio k)
Ck : Costos netos del periodo K

n : anos de duracién del Proyecto
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PRI: El periodo de retorno de la inversién corresponde al periodo de tiempo necesario para que
el flujo de caja del proyecto cubra el monto total de la inversién, visto desde un flujo de cajas, es

el periodo o afio en que el flujo neto acumulado pasa a ser cero o positivo.

1.13 CRITERIOS DE EVALUCION

Para la evaluacién del proyecto se realizaran cuatro flujos de cajas distintos, los cuales tendran
distintos tipos de financiamiento, el primero de ellos sera el proyecto sin un financiamiento
externo, el segundo caso sera con un financiamiento externo del 25%, el tercer caso se analizard
el proyecto con un financiamiento externo del 50% y por uUltimo en el cuarto caso se analizard el
proyecto con un financiamiento externo del 75%, para los 4 casos, los requisitos que se tomaran

en cuenta seran:

VAN > 0, indica que el proyecto se encuentra generando ganancias.

TIR > i, Cuando la TIR es mayor a la tasa de descuento utilizada en el ejercicio, el proyecto de
inversion sera aceptado.

PRI, este debe encontrarse dentro del periodo de evaluacién, es decir, ser menor al horizonte del

proyecto.

Si el proyecto llega a no cumplir cualquiera de estos tres requisitos, entonces, no sera rentable la

creacion de éste.

1.14 ESTRUCTURA DE EVALUACION DEL PROYECTO

El proyecto serd evaluado con la siguiente estructura:

1.14.1 Diagndstico y metodologia

En la primera etapa de la evaluacién del proyecto se mostrara una idea general del proyecto, sus
objetivos, su tamafio y los impactos que tendra en el dmbito econédmico, social y ambiental, en la
metodologia, se realizara un analisis de definicién del proyecto, en el momento actual, y cuando
el proyecto se encuentre instalado, también se mostraran los indicadores evaluativos mas

importantes a utilizar y los distintos criterios de evaluacion por medio de flujos de caja.
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1.14.2 Andlisis de prefactibilidad de mercado

En la segunda etapa, o anadlisis de prefactibilidad de mercado, se analizard los servicios que
prestard la empresa, ademds de la demanda y oferta actual que existe en el drea, también el
comportamiento del mercado, los competidores y proveedores. Se determinara las proyecciones

de precio la ubicacion exacta del local y los sistemas de comercializacidn.

1.14.3 Andlisis de prefactibilidad técnica

En la tercera etapa se determinaran los equipos necesarios para comenzar el proyecto, como son
las camionetas, las herramientas para mecanicos, los muebles de las oficinas, cabe destacar que

este analisis es la base para los futuros célculos financieros.

1.14.4 Andlisis de prefactibilidad administrativa, legal, societaria, tributaria, financiera y ambiental.

En la cuarta etapa del proyecto se determinara e investigara una gran cantidad de factores muy
importantes para la puesta en marcha de cualquier proyecto, como es el caso de la obtencion de
los recursos iniciales, evaluar las normativas para la puesta en marcha, analizar el tipo de sociedad
mas conveniente para la empresa, determinar los costos totales implicados para la creacién del

proyecto y conocer los posibles dafios o ayudas al medio ambiente.

1.14.5 Evaluacion econdmica

Como quinto y ultimo punto o etapa, se realizara la evaluacién econdmica, en esta fase se
obtendran los distintos flujos de cajas, de las diferentes formas de financiacion y se analizard la
mejor opcion para la puesta en marcha del proyecto y principalmente para evaluar si el proyecto
es rentable o no, segun la informacién entregada por los distintos andlisis realizados

anteriormente.
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CAPITULO 2
2 ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD DE MERCADO

2.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

Este proyecto tiene como objetivo principal prestar un servicio eficiente y de calidad a domicilio,
éste es del tipo automotriz, mas especificamente reparacion de vehiculos a domicilio, la empresa

obtendra beneficio por parte de dos servicios:

Reparacidn de Vehiculos a domicilio

Compra de Repuestos para los clientes

2.1.1 Reparacion de vehiculos a domicilio

En el primer punto, la organizacién prestara sus servicios automotrices a domicilio o a ruta, entre
estos servicios se encuentran: Mantenciones programadas, Cambios de pastillas, Cambios de
embragues, Diagndsticos de fallas, reparaciones de fugas de liquidos, cambios de repuestos, y
cualquier trabajo automotriz realizable y necesario en el lugar. En caso de tratarse de un problema
mayor el vehiculo puede ser derivado al taller de la organizacién, para cumplir con mayor

eficiencia en un desarmado de motor o caja.

2.1.2 Compra de repuestos

El segundo servicio que prestara la empresa es la compra de repuestos, esta etapa se hara efectiva
una vez que los mecdnicos entreguen el diagndstico al cliente y sea necesaria la compra de un
repuesto, se le dara a elegir al cliente si desea buscar el repuesto por sus propios medios o si
desea que la empresa lo busque y realice la compra, preguntando a la persona si desea original o
alternativo, en este segundo caso es necesario buscar la mejor calidad posible, para lograr un
buen trabajo, en el caso que la empresa se haga cargo de la compra del repuesto, se le realizara

un recargo del 15% al precio del repuesto comprado.

2.2 ANALISIS DE DEMANDA ACTUAL Y FUTURA

Se sabe que en la ciudad de Valparaiso el area automotriz es muy amplia, por lo que existen
empresas automotrices de todo tipo, es posible proyectar la cantidad de clientes que se
atenderian en un mes o en un ano, pero como esta empresa cumple con la innovacién de realizar

los servicios a domicilio, es que no se puede realizar la misma proyeccion que a un taller normal,
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por lo tanto, se realizard una encuesta a la cantidad de personas necesarias para lograr un

resultado confiable.

2.2.1 Encuesta

Para realizar la siguiente encuesta siempre es necesario primero determinar el tamafio de la
muestra y el grado de credibilidad de la encuesta, cabe destacar que esta encuesta sera realizada
solo con las personas de Valparaiso y Vina del mar, a pesar de que es posible que a futuro la

empresa logre cubrir mas ciudades.

La férmula utilizada para la encuesta y determinar el tamafio de la muestra es la siguiente:

k"‘lﬂﬂp*q&:hl

(" T (N-1))+k"**p*q

Donde:
N: es el tamafio de la poblacidén o universo (numero total de posibles encuestados).

k: Es una constante que depende del nivel de confianza que asignamos, este nivel indica la

probabilidad de que los resultados de la investigacion sean ciertos.

e: es el error Muestral deseado. El error Muestral es la diferencia que puede haber entre el
resultado que obtenemos preguntando a una muestra de la poblacién y el que obtendriamos si

preguntamos al total de ella.

p: es la proporcion de individuos que poseen en la poblacién la caracteristica de estudio. Este

dato es generalmente desconocido y se suele suponer que p=g=0,5, que es la opcidn mas segura.

g: es la proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p
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Para determinar el tamafio de la muestra primero que se hara es ver la cantidad de clientes
potenciales que pueden existir en la ciudad de Valparaiso y Vifia del Mar, para eso se necesita
conocer la cantidad de vehiculos que circulan en estas dos ciudades, cabe destacar que cualquier

persona que posea un vehiculo pasa a ser un cliente potencial para la organizacion.

A continuacion, se puede apreciar una tabla que muestra el estudio realizado por el INE, sobre la

cantidad de vehiculos en circulacién por uso, segun regién, provincia y comuna del afio 2019.

TABLA 2-1 "NUMERO DE VEHICULOS EN CIRCULACION VALPARAISO Y VINA DEL MAR"

4. NUMERO DE VEHICULOS EN CIRCULACION POR USO, SEGUN REGION, PROVINCIA Y COMUNA. ANO 2019

Transporte Particular y Otros Transporte Colectivo
Automaovil,
.. - Station Wagon™ . _ \ . \ . .
Regidn, Provincia, Comuna | Total Furgdn Minibis ~ Camioneta| Taxi Basico Taxi Colective Taxi Turismo
¥ Todo Terreno
iz

Regidn Regidn de Valparaiso 602.524 405.842 23.070 2,516 52.801 510 5.585 501
Provincia Valparaiso 223,264 163.760 7.657 612 26,523 150 4,173 302
Comuna Valparaiso 63.085 50.231 2797 232 7.285 126 2.341 77
Comuna Casablanca 11.457 £.1592 391 53 1.213 53 42 12
Comuna Concon 22785 15.447 647 28 3.3279 2 1585 16
Comuna Puchuncavi 18851 14.223 526 54 21933 1 79
Comuna Quintero 12.516 5.265 362 28 1.688 5 269 3
Comuna Vifia del Mar 82.509 63.401 2934 217 9.413 103 1.247 194

FUENTE: Fermisos de Yehiculos en Cireulacion 2019, INE.

En la tabla se puede apreciar la cantidad de permisos de circulacion que existen en la V Region de
Valparaiso, pero para realizar la encuesta pertinente solo se ocupardn los datos totales de la
ciudad de Valparaiso (63.089 Permisos) y de Vifia del Mar (82.509 Permisos), dando asi un total

de 145.598 Vehiculos entre las dos comunas.
Por lo tanto se utilizaran los siguientes valores:
N = 145.598

K =1,65 (90% de Confianza).

E = 10% error Muestral (0,1).

P = 0,5 probabilidad de éxito.

Q =0,5 probabilidad de fracaso.

n =68,0311 = 68 Personas a encuestar.

A las 68 personas resultantes se les realizd la encuesta por Internet, dando los siguientes

resultados:
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¢Usted posee un vehiculo?

mSi

® No

GRAFICO 1 "ENCUESTA PREGUNTA 1"

¢Qué marca es su Vehiculo? (Si no posee vehiculo, saltar pregunta).

CHERY 3
PEUGEOT 4
FIAT
DAEWOO 1
KIA 4
VOLKSWAGEN
RENAULT
GELLY 1
TOYOTA 4
MAZDA 1 |
HONDA 2 | ‘ ‘
NISSAN | 4
CITROEN 1 ‘ ‘ ‘
SUZUKI 4
MG 3
SSANGYONG . | | 8
MITSUBISHI 3 ‘
CHEVROLET 7

m Serie 1

GRAFICO 2 "ENCUESTA PREGUNTA 2"

¢Si tuviera que reparar su vehiculo, preferiria que el trabajo se realizara en su domicilio o en un

taller? (Sabiendo que el resultado sera el mismo).

Taller
21%

B Domicilio

M Taller

Domicilio
79%

GRAFICO 3 "ENCUESTA PREGUNTA 3"
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4. ¢Estaria dispuesto a pagar un valor un poco mas alto por el trabajo a domicilio?

mSi

® No

GRAFICO 4 "ENCUESTA PREGUNTA 4"

5. Después de un diagndstico de su vehiculo, si necesita realizar la compra de un repuesto, usted
preferiria, ¢comprarlo usted mismo, o que se lo compre y lleve un especialista por un valor un

poco mas alto?

Yo

M Especialista

Especialista
81%

GRAFICO 5 "ENCUESTA PREGUNTA 5"

6. ¢En qué se fija de un mecanico antes de dejarle su vehiculo?

Educado Limpieza
11% 20%

Honesto

M Limpieza

14% m Ordenado

Confianza
17%

GRAFICO 6 "ENCUESTA PREGUNTA 6"

 Explique

Ordénado Confianza

19% W Honesto
B Educado

Explique
19%
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7. éUsted ha tenido malas experiencias en talleres? (Precios excesivos, trabajos mal realizados, No

se le entrega el repuesto en mal estado, Suciedad, etc.)

mSi

® No

GRAFICO 7 "ENCUESTA PREGUNTA 7"

En conclusién, con la encuesta se puede apreciar, que la gente esta dispuesta a abrir sus puertas
a un proyecto que preste servicios a domicilio de mecanica automotriz, incluso aunque sea un
poco mas caro, cabe destacar que la empresa busca competir en el mercado automotriz, teniendo
valores mas altos que un taller de barrio, pero mds bajos que una concesionaria, logrando entrar
asi al medio de ambas. Se puede analizar que la gente es capaz de pagar un poco mds para ganar

mas comodidad y confianza en un servicio.

2.2.2 Capacidad productiva

Ya se conoce la cantidad de clientes potenciales que posee la organizacidn, pero ahora es
necesario conocer cuantos clientes se podran atender en un dia, tomando en cuenta los trayectos
entre un cliente y otro, los trabajos a realizar y la tardanza entre cada trabajo, lo que provoca que
la proyeccidn de trabajo sea mucho mas complicada de definir, por lo que se hara una suposicion
de mantenciones y trabajos mas pequefios como cambio de pastillas y diagndsticos. Tomando en
cuenta ademads que estos trabajos son mas econdmicos que los trabajos mas largos, como puede

ser un cambio de embrague o un afinamiento de motor.

En la tabla que se mostrara a continuacion se puede apreciar la cantidad maxima de trabajos que

se pueden realizar por dia de cada servicio.

TABLA 2-2 "CAPACIDAD PRODUCTIVA MAXIMA"

SERVICIOS
Horario | Reparacion | Compra de repuestos
9:00 - 13:00 ] ]
15:00- 19:00 6 6
TOTAL 12 12

Fuente: Elaboracion Propia
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Como se puede apreciar en la tabla anterior, suponiendo un dia en el que no existan problemas
o contratiempos, se podrian realizar un total de 12 reparaciones a domicilio entre los dos
vehiculos que posea la empresa, pensando en trabajos de 1 hora y traslado de domicilio en
domicilio de 15 minutos, obviamente esto puede cambiar diariamente, suponiendo de los
problemas que existan en el camino, las dificultades que existan en las reparaciones y las
distancias que pueda haber entre cada cliente. En el caso de la compra de repuestos se supone
gue los repuestos se encuentran en el mercado local, estos valores cambiaran si deben ser traidos
desde Santiago o si son repuestos que se encuentren en importacion. En el tercer caso del servicio
a grua dependerd de la cantidad de vehiculos que se encuentren en panne en ruta y soliciten los

servicios, y de los distintos problemas que existan en el traslado de estos.

En conclusion, la tabla vista anteriormente es solo para un escenario perfecto, ya que calcular la
proyeccion de trabajo en cada escenario seria demasiado dificil, por lo que la capacidad
productiva maxima podria variar entre un rango de 4 a 10 en total por servicios de reparacion, 3

a 12 en compra de repuestos y 1 a 5 en servicios de grua.

2.2.3 Proyeccion de demanda

Como se especificd en el titulo anterior, lograr realizar una proyeccion de la demanda con mucha
exactitud, seria un trabajo muy dificil, ya que la cantidad de servicios o reparaciones son muy
amplias, y con estas varian sus precios y sus tiempos de trabajo, por lo que si en un escenario
perfecto se pueden atender 12 clientes en un dia, es posible que en un escenario donde solo
hayan trabajos largos, como cambios de embrague o afinamientos de motor, la cantidad de
personas a atender en un dia disminuya a 4 en total. Por lo tanto, la proyeccidn se realizara viendo

estos dos escenarios.

Dicho esto, sabemos que la cantidad total de vehiculos en Valparaiso y Vina del Mar el afio 2019
era de 145.598 Vehiculos, podemos suponer que el primer afio al no ser una empresa muy
conocida la demanda no sera tan alta, por lo que se optara por decir que habran dias que existiran

solo 3 o0 4 vehiculos.

En la siguiente tabla se puede apreciar la cantidad de reparaciones y diagnésticos a domicilio que

se realizardn semanal, mensual y anual en el horizonte del proyecto.

TABLA 2-3 "PROYECCION DE LA DEMANDA DE REPARACIONES Y DIAGNOSTICOS A DOMICILIO"

Semanal Mensual Anual
Afio 1 23 92 1104
Afio 2 31 124 1488
Afio 3 41 164 1968
Afio 4 49 196 2352

Fuente: Elaboracion Propia
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TABLA 2-4 "PROYECCION DE LA DEMANDA DE VENTA DE REPUESTOS"

Semanal Mensual Anual
Afio 1 18 80 996
Afio 2 25 96 1134
Afio 3 35 143 1587
Afio 4 42 172 2064

Fuente: Elaboracion Propia

Por lo tanto, si se grafica la tabla vista anteriormente se podra verificar que el proyecto ira en
alza, captando un aumento de demanda en cada afio, cabe destacar ademas que estos estudios
se realizaron siempre en las mismas condiciones de dos vehiculos, destacando que es muy posible
que si el proyecto crece rapidamente, en el ano dos o tres se realice la compra de un tercer
vehiculo, lo que aumentaria la capacidad productiva de la empresa y logre por lo tanto captar

mas clientela.

SEMANAL - MENSUAL

250
é} 196
=z 200 164
=
—
> 150 124
[a) 92
<QE 100 —4¢— Semanal
[a) 41 49
E 5o 23 31 . —i— Mensual
zZ o & v
< ? ) 4
o

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

GRAFICO 8 " PROYECCION DE LA DEMANDA SEMANAL Y MENSUAL"

ANUAL
2352
" 2500 1568
£ 2000 1488
S 1500 1104
()
2 1000
© e=@== Anual
T 500
5
S 0
(@]
1 2 3 4
ANOS

GRAFICO 9 "PROYECCION DE LA DEMANDA ANUAL"
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2.3 VARIABLES QUE AFECTAN A LA DEMANDA

Existen una gran cantidad de variables que pueden afectar a la demanda de un proyecto, entre
estas pueden existir el precio, los gustos, los factores climaticos, el desconocimiento de la

empresa, entre otros.

2.3.1 Precio

El precio es una de las variables que mas afecta la demanda, ya que la mayoria de las personas
busca siempre lo mas barato, prefiriendo cantidad antes que calidad o comodidad en este caso,
por suerte en Chile y gran parte del mundo, un vehiculo es un bien muy importante, por lo que la
mayoria de las personas busca un trabajo de calidad, pero que a su vez no sobresalga de su
“bolsillo”, es por eso que se busca competir con ambos sectores industriales, tanto los mas
baratos, como los mas caros, equilibrando los precios entre los dos, y dando la posibilidad al
cliente de ver como realizan el trabajo en su vehiculo y apreciar a su vez que se haga el cambio

de repuesto, dando las explicaciones y consejos pertinentes para ayudar e informar al cliente.

Esto se puede apreciar en la encuesta realizada, demostrando que solo el 11% no esta dispuesto

a pagar un poco mas caro los trabajos en sus vehiculos.

2.3.2 Gustos y Preferencias

Nuevamente una variable muy dificil de cambiar, la mayoria de las personas lleva siempre su
vehiculo a los mismos taller, creando una especie de fidelidad a su “mecanico”, su “taller” o a su
concesionaria que normalmente realiza sus reparaciones, luchar contra esto es un trabajo dificil,
ya que varios llevan afios con las mismas empresas, por lo tanto cabe destacar que también existe
un alto rango de clientes potenciales que han tenido malas experiencias en los talleres, por lo que
buscan uno de calidad que cobre precios razonables conforme al servicio que prestan. Cabe
destacar que segun la encuesta realizada, un 40% de las personas dijo que habia tenido malas
experiencias en talleres, por lo que la mayoria de las veces es un fastidio buscar un taller para su

vehiculo.

2.3.3 Factores climaticos

Una de las variables que siempre juega a favor de los servicios a domicilio es el factor climatico,
en dias lluviosos las personas hacen todo lo posible por no salir de su casa, por lo que muchos a
su vez prefieren solicitar los servicios directo a sus casas, en este caso también puede ser una

variable que afecte la demanda para mejor, ya que cabe destacar que los vehiculos que se
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encuentran expuestos constantemente a la humedad, terminan con oxido y agrupacion en sus

piezas moviles, lo que ademds aumenta las fallas en los vehiculos.

2.3.4 Desconocimiento de la empresa

Al principio una de las variables mas importantes es que las empresas son desconocidas, por lo
tanto los clientes al no tener opiniones de ellas y no conocer sus nombres producen
automdticamente un rechazo a lo nuevo, por lo que siempre es una variable que afectard
negativamente, lo mejor que se puede hacer es aumentar el marketing y entregar propuestas de

valor que los clientes no puedan rechazar.
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2.4 ANALISIS DE LA OFERTA ACTUAL Y FUTURA

Como se ha mencionado anteriormente, en la ciudad de Valparaiso existe un amplio mercado
automotriz, desde compra de repuestos, talleres pequefios, medianos, hasta concesionarias,
todas con distintos valores en sus servicios y cada una con distintas formas de trabajar y
metodologias en sus servicios, pero si se entra a fondo en la investigacién de la industria
automotriz a domicilio, se puede apreciar que existen competidores, entre ellos estan los

siguientes:

e “Mecdnica a domicilio y de Urgencias”, ubicado en Simpson 2161, Valparaiso. Al parecer
es una sociedad de mecanicos que presta servicios a domicilio pero mayoritariamente en
ruta, su horario es de 8:30 a 22:00 de lunes a domingo y comenzaron a realizar este trabajo
por motivos de pandemia, cabe destacar que su objetivo es cubrir emergencias, por lo que
no realizan reparaciones grandes de vehiculos, prestan principalmente los siguientes
servicios:

Diagnosticos en terreno $20.000

Puentes de Bateria de alta potencia $20.000
Apertura de puerta $10.000

Venta de neumaticos usados, a domicilio $35.000
Servicio conductor de reemplazo $30.000
Servicio revisidn técnica $30.000

Mantenciones programadas.

e “Automotive Sport Car”, ubicados en Valparaiso y Vifia del mar, es una organizacion
encargada de realizar servicios a domicilio, a pesar de contar con dos locales, no es muy
reconocida, ya que no han realizado un buen marketing, sus principales servicios son:
Escaner automotriz
Distribucidn
Mantenciones automotrices
Revisidn de tren delantero y trasero.

Revisidn y cambio de frenos

Revision de fallas eléctricas

e “Home Service”, ubicados en El aguilucho 2418, sector los pinos, Quilpué, es una empresa
gue cumple servicios a domicilio, entre ellos estdan mantenciones, reparaciones vy
diagndsticos, en gran variedad de marcas, destacando principalmente en su
transparencia, calidad de servicio y profesionalismo. Su horario es de lunes a viernes de

9:00 a 19:00 hrs y sdbados de 9:00 a 14:00.
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Segun lo mencionado anteriormente, existen unas pocas empresas encargadas de prestar
servicios a domicilio de mecanica automotriz, por lo que existird una competencia con ellos, tanto
con los talleres fisicos, pero cabe destacar que en el caso de los tres sefialados no son empresas
muy reconocidas, por lo que se puede ingresar aun al mercado a domicilio y lograr ser el lider en

el drea, realizando un buen marketing y prestando servicios de calidad.

2.5 COMPORTAMIENTO DEL MERCADO

Para realizar un correcto andlisis al comportamiento del mercado, se ocupara un analisis FODA,
para sefialar las principales fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que tendrd la

empresa al momento de poner en marcha el proyecto.

2.5.1 Fortalezas

Una de las principales fortalezas de la empresa, es que contard con especialistas en el drea
automotriz, certificados y con afnos de experiencia, ademas es una empresa que cumplird con
todos los servicios necesarios, Diagnostico del vehiculo, compra del repuesto, reparacion del
vehiculo y si este se llegara a encontrar en ruta, también cuenta con el traslado, por lo que realiza

el ciclo completo de reparacién de un vehiculo.

2.5.2 Oportunidades

La principal oportunidad que tiene la empresa, es que la mecdnica automotriz es un area que
existe ampliamente y no dejard de existir en un gran tiempo, por lo tanto si se logra llevar ese
servicio a los hogares de los clientes o donde mas lo necesiten, generara una propuesta de valor
muy alta y ya que no es una idea completamente explotada es posible llegar a ser los lideres en

la V regidn si las cosas se hacen bien.

2.5.3 Debilidades

La principal debilidad de la empresa, es que como toda nueva organizacidn en creacion, no cuenta
con los contactos y clientes necesarios para subsistir y para luchar con las competencias mas

reconocidas, siendo asi un trabajo mucho mas arduo al principio.
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2.5.4 Amenazas

Las principales amenazas que posee la empresa son la misma gran cantidad de competencia que
existe, actualmente es una mejor opcidn por temas de pandemia, ya que la gente busca salir lo
menos posible, pero en un futuro cercano, los talleres fisico volveran a ganar fuerza en el
mercado, destacando muchos de estos tendran valores mas bajos por los servicios, siendo mas
dificil competir contra ellos, sobre todo en la puesta en marcha de la empresa, de todos modos

cuando se logren ganar clientes lo ideal es ganar también su fidelidad.

2.6 DETERMINACION DE NIVELES DE PRECIO Y PROYECCION

Para determinar el nivel de precio de los servicios, se realizé un estudio en los distintos
competidores, los cuales son: Concesionarias, Talleres medianos y pequefios y otros servicios
automotrices a domicilio, se analizaron los valores a los distintos servicios que prestara el
proyecto en estudio, cabe destacar que los valores son rangos aproximados que puede llegar a
costar un servicio, ya que estos dependen mucho de la marca del vehiculo y su modelo, las horas
de trabajo que se requiere para cada servicio en cada vehiculo y la dificultad que implica el trabajo
a realizar. En el caso de los concesionarios solo se realizan trabajos con repuestos originales por
lo que solo se incluye la mano de obra, pero el valor asciende mucho mas al realizar el servicio,
ademds cada modelo y marca posee un valor diferente en sus trabajos, por ejemplo una
mantencion de 10.000 kms de una Ssangyong actyon no posee el mismo valor que una
mantencion de 10.000 kms de un Citroén C-Elysse, por lo que se decidié dar valores entre rangos

aproximados, para asi encontrar los mejores valores para que se logre competir con todos sus

rivales.
TABLA 2-5 - "COMPARACION DE PRECIOS"
TALLER OTROS SERVICIOS
TRABAJO COMNCESIONARIA MEDIANO/PEQUERD | ADOMICLIO PROYECTO
DIAGNOSTICO $ 30.000 $10.000 / $15.000 $ 20.000 £ 20.000
MANTENCION
PROGRAMADA | 70,000 /$120.000 |  $30.000/$60.000 | $50.000/$90.000 | $40.000 / $80.000
(VALOR SIN
REPUESTO)
PUENTE DE
BATERIA EN MO REALIZA NO REALIZA $ 20.000 $20.000
RUTA
REPARACION 1 <20.000/$100.000 |  $30.000/$50.000 | $40.000/$70.000 | $40.000/ $70.000
ELECTRICA
REVISION Y
CAMBIODE | $30.000/ $50.000 $15.000 / $20.000 | $15.000/ $40.000 | $15.000 / $30.000
FRENOS
REVISION Y
CAMBIODE |$150.000/ $220.000| $80.000/ $150.000 |$100.000 /$200.000| $100.000 / $200.000
EMBRAGUE
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2.7 ANALISIS DE LOCALIZACION

Como se sabe, poseer una buena ubicacidn es muchas veces, si es que no siempre, la mejor
manera de tener éxito con una empresa, encontrar una ubicacidn estratégica y central logra
captar la mayor cantidad de clientes posibles, la cercania de los proveedores, a su vez la facilidad
para crecer sin necesitar un marketing excesivo y con todo esto lograr un sector que no presente
precios muy altos en su terreno. Por otra parte al ser esta una empresa que atiende a sus clientes
a domicilio, y muy poco presencial en oficinas es que su ubicacidn pierde algo de importancia, ya
que las mayores reservas de horas se agendaran por internet y por teléfono, pero, cabe destacar
que se eligié un lugar central en Valparaiso, ya que la organizacidon también cumple la funcién de
compra de repuestos, por lo que la ubicacién es cercana a la mayoria de repuestitas que se
encuentran en Valparaiso, entre avenida Francia y Las Heras, siendo un lugar muy estratégico,

elegido por su bajo costo y cercania de la competencia y proveedores.

2.7.1 Macro localizacién

El espacio fisico de la organizacion se encontrara localizado en la ciudad de Valparaiso,
encontrando ahi uno de las ubicaciones mas centrales posibles, con el objetivo de tener a los
distintos proveedores lo mas cerca posible, en la siguiente imagen se muestra la localizacién por

medio de mapa.
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2.7.2 Micro localizacion

En la ciudad de Valparaiso, exactamente en calle Pocuro 1137, es la ubicacién elegida para colocar
fisicamente la organizacién, en este sector se encuentra un local de dos pisos, en su primer piso

posee un taller de tamafio medio, con la capacidad de ingresar dos vehiculos a la vez.
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ILUSTRACION 2-2 "UBICACION Pocuro 1137"

Por otra parte, si realizaramos un acercamiento a la entrada se veria de la siguiente manera:

ILUSTRACION 2-3 "FRONTIS”
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ILUSTRACION 2-4 "ENTRADA VEHICULAR"

ILUSTRACION 2-5 "TALLER Y SALA DE MOTORES"



30

2.8 ANALISIS DEL SISTEMA DE COMERCIALIZACION

El andlisis de comercializacion se refiere al mejor marketing que necesita la empresa para lograr
ser conocida entre los clientes, este trabajo debe ser realizado por la misma organizacién, y
corresponde a las denominadas “4p”, las cuales se refieren al producto, el precio, la plazay la

promocion, las cuales seran definidas a continuacion.

2.8.1 Producto

La empresa, presta tres servicios en general, la primera y mas importante es la reparacién de
vehiculo a domicilio, la segunda es la compra y entrega de repuestos vy la tercera, realizada por

un servicio externo, es el traslado con grua de vehiculos parados en ruta.

Buscando satisfacer todos los ciclos en la reparacién de un vehiculo, contactando solamente a
una empresa, ayudando a la comodidad total del cliente y la confianza con especialistas de

calidad.

2.8.2 Precio

Los precios se han acordado en el estudio mencionado en el titulo 2.6 “Determinacion de niveles
de precio y proyeccién”, realizando un estudio entre las distintas competencias, los cuales son:
Concesionarias, talleres medianos y pequefios, y rivales directos que realizan el mismo servicio,
colocando precios un poco mas alto que los talleres, pero mas bajo que las concesionarias, para

asi lograr entrar en la competencia.

2.8.3 Plaza

Al comienzo existirdn dos canales de comunicacion con los clientes, el primer canal y el mas
importante es netamente llamando por teléfono y agendando la hora, el segundo canal es
dirigiéndose directamente a las oficinas, agendando la hora de manera presencial, cabe destacar
gue la idea de crear una empresa con servicios a domicilio es enfatizar completamente en la

comodidad del cliente, es por eso que el segundo canal no deberia ser muy comun.

La idea es en un futuro agregar el agendamiento o contacto por internet, realizandolo
directamente por la pagina, y también la creacidén de una aplicacion para celular, la cual facilite la

comunicacion y el orden de agendamiento en las oficinas.
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2.8.4 Promocion

Para realizar un buen marketing de la empresa, debido a que su ubicacién no es tan importante,
ya que el contacto en su mayoria no sera presencial, se dara mayor énfasis en las redes sociales
e internet, creando cuentas en Instagram, Facebook y las distintas redes para captar la mayor
cantidad de clientes, por otra parte como toda empresa la manera mds importante para ser
conocidos entre los clientes es el boca a boca, por lo que sobre todo en los primeros clientes, el
trato y el trabajo de los especialistas debe ser de la mayor calidad posible, dejando buenas

impresiones y aumentando el boca a boca.

Otro tipo de marketing que se puede realizar es ofreciendo promociones a los clientes que
realicen su primera mantencion, como ejemplo, no realizar el aumento del 15% en los repuestos,
regalar algun pequefio presente que recuerde la marca constantemente y haga mas grata la visita,

etc.
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CAPITULO 3:
3 ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD TECNICA

3.1DESCRIPCION Y SELECCION DE PROCESQOS

Son varios los procesos que se generaran para la prestacion de servicios de mecdnica automotriz
a domicilio, compra de repuestos y servicios de grua, los cuales se explicardn en mayor detalle a

continuacion:

3.1.1 Adquisiciones y compras

Una vez elegido y arrendado el espacio fisico de las oficinas se llevara a cabo la compra de las
herramientas necesarias para la reparacion de vehiculos y muebles de oficinas, cabe destacar
también que entre ellos se encuentran las dos camionetas, las cuales se espera que tengan una
larga vida util, de a lo menos 4 o 5 afios, Las herramientas se irdn reemplazando a medida que
estas se vayan desgastando o rompiendo. Por otra parte, no existen elementos de alta rotacion

que haya que comprar constantemente.

3.1.2 Contacto con el cliente

Una vez realizadas todas las compras el proyecto comienza a funcionar, la atencién al cliente se
espera que sea comunmente mediante teléfono, pero, en cualquier caso, el cliente puede
presentarse en el lugar fisico para agendar una hora. Una vez los clientes contacten con los
recepcionistas deberan explicar el problema que posee su vehiculo y dar los datos del mismo (N°
de chasis, marca, modelo, nombre del cliente, ubicacidn), se le agendard una hora al cliente para
gue un vehiculo especializado vaya a la ubicacion indicada a realizar un diagndstico o un trabajo

programado (Mantenciones, Cambio de pastillas, etc.), indicando antes de eso el valor a pagar.

En el caso que el cliente necesite un servicio de grua urgente, entonces se contactard al proveedor

para que realice el trabajo pertinente, avisando al cliente la disponibilidad de estos.

3.1.3 Llegada del vehiculo especializado a domicilio

Una vez se presente el dia de agendamiento, el vehiculo con los especialistas llegara a la ubicacién
indicada y se realizara el proceso solicitado, en el caso que se haya solicitado solo un diagndstico,
los especialistas realizaran el trabajo pertinente, una vez encontrada la falla se le informara al
cliente, si es necesaria la compra del repuesto se le dara a conocer que este repuesto puede ser
comprado por la misma empresa por un aumento del 15% del valor del repuesto o por el mismo

cliente, en el caso de no necesitar repuesto se le informara al cliente si desea realizar la reparacién
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inmediata por un monto extra, dependiendo de la falla este valor puede variar entre los $5.000 a
$25.000. Si es necesaria la compra de un repuesto, se le informara al cliente que el trabajo se

realizard el dia siguiente con el repuesto en mano.

En el caso que el trabajo solicitado por el cliente sea un trabajo programado se realizard la
reparacion inmediata en el vehiculo, gracias a los antecedentes entregados por los clientes al
agendar la hora los repuestos se pueden comprar con anterioridad, por lo que el trabajo se

realizard y terminard en el mismo dia de agendamiento.

Ademas nace un nuevo proceso al cual se denomina “Trabajo de Urgencia” esto quiere decir que
el vehiculo debe salir el mismo dia (solo se aplica si es necesaria la compra de un repuesto), en
ese caso, se cobrara un 10% mas del total normal del trabajo completo, al solicitar el repuesto,
una vez informada la disponibilidad de este, el mecdnico realizara el trabajo de desmontar el
repuesto fallido, mientras el estafeta lleva el repuesto a la ubicacién indicada, para asi terminar

el trabajo lo antes posible.

3.1.4 Compra de repuestos

Una vez el cliente decida que la empresa compre el repuesto, se le informara al drea de
adquisiciones el repuesto que se necesita comprar, por medio de imagenes y la informacién
necesaria, el drea de adquisiciones se pondra en contacto con los proveedores para conocer el
valor y la disponibilidad de dicho repuesto, lo ideal es que este proceso no lleve mucho tiempo,
para informarle al drea de recepciodn, y ésta pueda avisar al cliente el valor y si desea autorizar la
compra del repuesto y agendar una nueva hora para la reparacién final del vehiculo. Si el cliente
autoriza, entonces se realizara la compra del repuesto y el estafeta realizara el retiro del repuesto

y lo llevard a la oficina de adquisiciones o realizara el envio si es un trabajo de urgencia.

3.1.5 Trabajo finalizado

Una vez finalizado el trabajo, el drea de recepcién y servicio al cliente llamara al cliente para
realizar una pequefia encuesta de satisfaccion y preguntaran si este tiene posibles reclamos, para

generar una retroalimentacion en futuros trabajos.
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3.2 DIAGRAMA DE FLUJO

A continuacidén, se mostraran tres diagramas de flujo, los cuales indicaran en detalle los distintos
procesos de la empresa y las decisiones a tomar en cada instancia, de cada uno de los trabajos

que realiza la empresa, reparacién mecanica, compra de repuestos y servicio de grua.

3.2.1 Trabajo programado

El cliente programa un trabajo a realizar, los cuales pueden ser mantenciones, cambio de pastillas,
o cambios de repuestos en los que el cliente sepa de antes cual es la falla, a continuacién, se

muestra un diagrama que presenta de mejor manera las decisiones.

. Se solicitan
Cliente -
. los datos del Cliente
realiza — cliente E——- solicita
llamada a . ' .
recencién vehiculo y Trabajo
P ) falla. programado
encuentra Solicitar

-

disponible
repuesto?

repuestos a
adquisiciones

Informar al ““j
cliente que el
repuesto se Informar al
encuentra cliente que el
disponible y repuesto no se
agendar encuentra
hora. disponible , no
/ se puede
agendar hora.
Se realiza el
trabajo
solicitado por
cliente

ILUSTRACION 3-1 "DIAGRAMA TRABAJO PROGRAMADO"
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3.2.2 Diagnostico

El segundo caso es que el cliente no conozca la falla de su vehiculo y desee realizar un diagnédstico

con posible reparaciéon del vehiculo, a continuacién, se muestra un diagrama que presenta de

mejor manera las decisiones a tomar.

Se salicitan

los datos del
Cliente cliente,

Vehiculo Se realiza
realiza vehiculo, falla Seagenda | | egaa |—»| diagnostico
lamacda a y se pregunta hora Idomicilio de falla.

recepcion el trabajo a
realizar

¢Es
necesario
repuestos?

Si.

v

—
Se le informa
al cliente si
desea
comprarlo él
o si prefiere
gue lo
compre la
empresa.

N

Se le informa
la falla al
cliente.

¢Desea
reparacion
inmediata por un
valor X?

¢Compra
el repuesto la
empresa

l I_Si—— 7n07
Area de

—
Si
Cliente busca
; Se cobra solo adquisiciones el repuesto
Se rea\l_z'a diagnostico y Eusca la al egda un;f
reparacion mecanico se .

disponibilidad nueva hora
del repuesto cuando lo
ysele encuentre
pregunta al
cliente si es
un trabajo de Se realiza
urgencia trabajo -«
solicitado

retira

ILUSTRACION 3-2 "DIAGRAMA DE SERVICIO DE DIAGNOSTICO - PARTE 1"
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ILUSTRACION 3-3 "DIAGRAMA DE SERVICIO DE DIAGNOSTICO - PARTE 2"

3.3SELECCION DE EQUIPOS

Para la creacion de la empresa no son muchos los equipos que se necesitan comprar, pero si se
requieren una gran cantidad de herramientas, las cuales seran utilizadas por los tres maestros
mecanicos y los tres ayudantes mecanicos, por lo tanto es necesario comprar tres juegos de cada
herramienta, ademas se debe realizar la compra de 2 camionetas utilizadas por los mecanicos y
un vehiculo, el cual sera utilizado por el personal al momento de necesitarlo, pero
mayoritariamente el estafeta, encargado del retiro de repuestos y traslado de estos al momento

de ser necesarios.
A continuacién, se muestran tres tablas con los elementos necesarios y los valores de cada uno.

En el Capitulo de anexos se mostrara cada herramienta y vehiculo, sus marcas e imagen de cada

componente.
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TABLA 3-1 " Costos HERRAMIENTAS"

HERRAMIENTAS
Cantidad equipamiento Precio + iva Precio con iva Total
3 llaves punta y corona 5 32.032 | 5 38.118 | 5 114,354
3 Llaves torx 5 3.704 | 5 4408 | 5 13.224
3 Alicates g 7.410 | & 8.818 | & 26.454
3 Alicates seguros 5 87.192 | § 103.758 | & 311.274
3 Destornilladores 5 15.405 | 5 18.332 | § 54,996
3 Multimetro 5 61.932 | 5 73.699 | 5 221.097
3 Caja de herramientas 5 23.093 | 5 27481 | § 82.443
3 Gata 3 toneladas 5 335.356 | S 399.074 | S 1.197.222
3 Gata botella 2 toneladas | 5 8.849 | 5 10.530 | S 31.590
3 Juego de dados 5 24462 | 5 29.110 | 5 87.330
3 Llave de torque 5 168.591 | 5 200.623 | S 501.869
1 Aspirador aceite 100 Its | S 411.872 | § 490.128 | S 490,128
5 1.179.898 | 5 1.404.079 | & 3.231.981
Fuente: “Ferreteria O’Higgins” - https://www.villar.cl/index.php/tienda/
TaBLA 3-2 "CosTOs VEHicuLOS"
Vehiculos
Cantidad Vehiculo Precio ¢/IVA Total
2 Maxus T60 cabina simple | S 10.990.000 | 5 21.980.000
Fuente: “Concesionaria Fronza” - https://www.fronza.cl/marcas/maxus/
TABLA 3-3 "COSTOS ARTICULOS DE OFICINA"
Equipamiento oficinas
Cantidad Equipo Precio con iva Total
5 Laptop HP 5 339.990 | §  1.699.950
2 Impresora Multifunciona| 5 129.990 | 5 259.980
5 Escritorio 1C 5 49.990 | 5 249,950
a3 Silla Escritorio 5 29,990 | § 149,950
1 Sofd Recepcidn 5 79.990 | 5 79.990
5 2.439.820
Fuente: “Sodimac” - https://www.sodimac.cl/sodimac-cl/
TABLA 3-4 "CosTOS EQUIPAMIENTO DE TALLER"
Equipamiento taller
Cantidad equipamiento Precio + iva Precio con iva Total
1 Pistola neumatica 5 383.746 | S 456.658 | 5 456.658
1 Elevador 2 columnas 5  1.534.065 | 5 1.825.537 | & 1.825.537
1 Compresor aire 5 127.992 | & 152.310 | 5 152.310
5 2.045.803 | 5 2.434.505 | § 2.434.505

Entre todo el equipamiento necesario para poner en marcha la empresa se puede apreciar que

Fuente: “Ferreteria O’Higgins” - https://www.villar.cl/index.php/tienda/

se necesita un total aproximado de $30.086.306

Se realizaron dos tablas comparativas, en los componentes mas caros de la empresa, los cuales

son los vehiculos y los elevadores.




38

TABLA 3-5 "COMPARACION DE VEHiCULOS"

Marca/Mod
elo MAXUS T-60 MITSUBISHI L-200
% Puntuacion % Puntuacion
Factor |, .| Especificaciones | Equipo Nro | Ponderacion |, . | Especificaciones | Equipo Nro| Ponderacion
importancia . importancia -
Precio 35% g 10.990.000 10 3,5 35% g 15.590.000 6 2,1
Calidad 20% Media 5 1 20% Muy buena 9 1.8
Seguridad 20% Buena 7 1,4 20% Muy bena 9 1.8
Es io Pick
pa::;o € 20% Cabina simple 9 1,8 20% Cabina doble & 1,2
p
Potencia
. 5% 147HP 6 0,3 5% 152HP 7 0,35
maxima
Total 100% ] 100% 7,25
Fuente: Elaboracion Propia
TABLA 3-6 "COMPARACION DE EQUIPOS ELEVADORES"
Marcaf/Model . ;
o ELEVADOR ELECTRICO FOSO MECANICO
Puntuacion Puntuacion
% Especificacio ) Ponderacid % Especificacio . Ponderacid
Factor . . Equipo Nro . . Equipo Nro
importancia nes - n importancia nes - n
Precio 40% S 1.825.537 5 1,75 40% 5 900.000 10 3,5
Seguridad 30% Alta 3 1,6 30% Baja 4 0,8
Comodidad 20% Muy buena 9 1,8 20% Media 6 1,2
Autorizacion 10% Si 10 0,5 10% No 1 0,05
Total 100% 5,65 100% 5,55

Fuente: Elaboracion Propia

e Para la creacion de un foso mecdnico es necesarios realizar las excavaciones pertinentes,
al ser un espacio arrendado, es que, no se pueden realizar los trabajos para la colocacidn

de este, por ese motivo se coloca el factor “Autorizacién”.
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3.4PROYECTOS COMPLEMENTARIOS

Actualmente el proyecto no posee proyectos complementarios, pero existe la posibilidad de que
mientras la empresa crezca se estudie la opcidn de generar proyectos que ayuden a la empresa a

crecer de mejor manera y ser mas sustentable.

3.5LAY-OUT

La empresa estara formada por dos pisos, en el primer piso, se puede apreciar, el taller, los
camarines, la sala de motores, la oficina de recepcion y bafios con duchas para los mecanicos,
ademas en este piso se encontraran la entrada de vehiculo y la entrada para clientes y personal,

en lailustracion N° 10 se puede ver de mejor manera cada habitacion.

Entrada personal
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-
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ILUSTRACION 3-4 "LAY OuT Piso 1"
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En el segundo piso de la empresa se encontraran las oficinas de adquisiciones, recursos humanos,
Administrador y contador, ademas del baiio para los trabajadores de la empresa y clientes, como

también el casino para el personal de la empresa, las habitaciones se pueden apreciar con mayor

detalle en lailustracion N° 11.
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ILUSTRACION 3-5 "LAY OuT Piso 2"
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3.6DETERMINACION DE INSUMOS, PRODUCTOS Y SUBPRODUCTOS

3.6.1 Insumos administrativos

Como toda empresa con drea administrativa, la mayoria de los insumos se realizardn
mensualmente y estos corresponderdn a hoja blanca, lapices, corchetes, clips, destacadores y
cualquier otro articulo necesario para llevar el orden en los procesos administrativos, estos gastos

tienen un valor mensual aproximado de $18.670.

TABLA 3-7 "COSTO INSUMOS ADMINISTRATIVOS"

Insumo Administrativos Cantida |Precio unitario | Total mensual | UF unitaria| Total UF
Archivador 2 g 1.390 | & 2.780 0,05 0,10
Papel fotocopia oficio 500 hojas 2 5 3.890 | 5 7.780 0,13 0,27
Lapices pasta azul 10 5 175 | § 1.750 0,01 0,06
corchetera 4 5 550 | 5 2.200 0,02 0,08
clips 100 unid 2 5 500 | 5 1.000 0,02 0,03
Destacadores 5 790 | & 3.160 0,03 0,11

Total 5 7.2095 | § 18.670 | & 0,25 | 5 1

Fuente: Elaboracion Propia

3.6.2 Insumos mecanicos

Por otra parte, los insumos mecanicos consisten en todos los implementos de seguridad para que
los especialistas puedan realizar sus trabajos de la manera mas eficiente y sin correr riesgo de
danos en sus extremidades y cuerpo. El valor de estos insumos mensuales es aproximadamente

de $178.486, el valor de los zapatos de seguridad se dividio por 12 meses.

TABLA 3-8 "CosTo INSuMmos MEcANICOS"

Insumos mecanicos Cantidad | Precio unitario|Total mensual| UF unit. Total UF
Guantes mecanicos 24 unidades 1 5 12.990 | 5 12.990 0,45 0,45
Overoles mecdnicos 16 5 8.990 | 5§  143.840 0,31 4,92
Zapatos de seguridad 4 5 20.000 | & 6.666 0,69 2,77
Antiparras 50 unidades 1 5 14.990 | 5 14.990 0,52 0,52
Total 5 56.970 | 5 178.486 | 5 2|5 9

Fuente: “Wurth” - https://eshop.wurth.cl/
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3.6.3 Insumos de aseo

Otro de los insumos que son necesarios para la empresa son los gastos en productos de aseo,
para poder mantener las oficinas limpias y en buen estado. El valor de estos productos es

aproximadamente de $17.860 mensuales.

TABLA 3-9 "COSTO INSUMOS DE ASEO"

Insumo Aseo Cantida | Precio unitario | Total mensual | UF unitaria| Total UF
Escobillon virutex 1 5 1.890 | & 1.890 0,07 0,07
Cloro botella 1L 1 5 890 | 5 290 0,03 0,03
Bolsa basura 1 5 990 | 5 990 0,03 0,03
Papel higiénica 8 unid 3 5 1.950 | & 5.850 0,07 0,20
Limpia piso 900 ml 1 5 1.250 | & 1.250 0,04 0,04
Mopa con mango 1 5 6.990 | & 6.990 0,24 0,24

Total 5 13.960 | § 17.860 | § 0,48 | & 1

Fuente: Elaboracion Propia

3.7CONSUMOS DE ENERGIA

Ademas de los gastos en compra de productos e insumos administrativos y mecanicos también

es necesarios realizar el calculo aproximado de los gastos de agua potable y electricidad.

3.7.1 Consumo de agua potable

La empresa cuenta con 8 personas administrativas, por lo que los gastos de agua corresponderan
al uso de los bafios y agua potable consumida en el casino, por lo que se puede aproximar un

consumo mensual de 15 metros cubicos de agua, lo que equivaldria a un gasto de $22.313

mensuales.
TaBLA 3-10 "GASTOS CONSUMO DE AGUA POTABLE"
Valor Total
Tarifas unitario Consumo (m3) Consumo
{m3) Mensual (%)
Consumo de agua 5 802,18 |15 512.033
Recoleccidn 312,02 |15 5 4.680
Tratamiento 529126 |15 S 4.369
Total Mensual + cargo fijo |$ 22.313
Total Anual 5 267.755

Fuente: Elaboracion Propia
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3.7.2 Consumo de electricidad

El consumo eléctrico de la empresa dependerd netamente del uso de las luces, computadores y
articulos electrénicos que contengan las oficinas, ya que no existen equipos industriales, el uso

serd consumido solo por los equipos domésticos, ocasionando un gasto aproximado de $25.785

mensuales.
TABLA 3-11 "GASTOS CONSUMO DE ELECTRICIDAD"
S - d Consumo B - | Total
Equipo Cant. l:;Ke\:;la ur:.s -e Dias diario nnsu?:(u h]ensua ($/Mes) Consumo
use dlario (Kwh) w Mensual
Impresora 2 0,05 9 24 0,9 21,6 142,75 $ 3.083
Ampolletas Led
mpc’? :\:S € 15 0,075 9 24 | 10125 243 143,75 $ 34,931
REFRIGERADOR| 1 0,03 9 24 0,27 6,48 143,75 $932
COMPUTADOR 8 0,065 5 24 0,325 7,8 143,75 $1.121
ROUTER WIFI 1 0,006 9 24 0,054 1,296 143,75 $186
TELEFONO 3 0,025 9 24 0,075 1,8 143,75 $ 259
Total Mensual + cargo fijo $37.429
Total Anual $ 445.145

Fuente: Elaboracion Propia

3.8PROGRAMAS DE TRABAJO; TURNOS Y GASTOS EN PERSONAL

Todo el personal de la empresa contara con solo un horario de 9:00 a 13:00 el primer bloque y de
15:00 a 19:00 el segundo bloque, de lunes a viernes, se dejaran 2 horas de colacion para poder
alargar el tiempo en que los clientes puedan retirar sus vehiculos del taller, ya que la mayoria de
los trabajos salen entre 18:00 a 18:30, quedando un margen para que los clientes vayan a buscar

su vehiculo o a reservar hora después de su horario laboral.

El administrador es el Unico que tendrd articulo 22, junto con el contador, el cual serd de un
servicio externo, por lo que no trabajara todos los dias, se le llamara cuando sea necesario a la
oficina, pero de todos modos tendra que presentarse al menos 2 o 3 veces por semana,

cumpliendo el horario necesario para mantener su trabajo al dia.
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3.9PERSONAL DE OPERACIONES, CARGOS, PERFILES Y SUELDOS

A pesar de no ser una empresa tan grande se necesita la labor de 12 personas para lograr cumplir
un trabajo de calidad y lograr mantener un buen ambiente laboral, entre estos trabajadores, la
empresa contara con los siguientes cargos: 1 Encargado de Recursos Humanos, 1 Recepcionista,
1 Encargado en adquisiciones de repuestos, 1 Estafeta o Junior, 3 Maestros mecanicos, 3
Ayudantes mecdnicos, 1 Administrador y 1 contador. A continuacién, se detallan los perfiles y

sueldos de cada uno:

3.9.1 Recursos humanos

Para este cargo se necesita 1 persona, debe ser optimista y llegar con ideas buenas para lograr un
buen ambiente laboral constante en la empresa, ademds de tener carisma y saber comunicarse
bien con las personas, su labor es encargarse de los pagos a los trabajadores y de ver los temas

de licencias y problemas personales de los trabajadores con la empresa.

Perfil: Técnico o ingeniero administrativo con mencién en recursos humanos y/o Psicdlogo

laboral.
Sueldo bruto: $500.000

Funciones: Crear ideas innovadoras, para mantener un buen ambiente laboral, gestionar licencias

médicas, ayudar con problemas del personal, gestionar pagos de sueldos.

3.9.2 Recepcionistas

Para este cargo también se necesita 1 persona, es necesario que posea una buena comunicacién
con los clientes y que sea ordenado en su trabajo, en lo posible tener conocimientos bdsicos en

mecanica.
Perfil: Experiencia trabajando con personas y conocimientos en el area automotriz.
Sueldo bruto: $ 450.000

Funciones: Agendar horarios a los clientes, Ayudar a los clientes dandoles soluciones, estar en

constante comunicacion con los mecdanicos y adquisiciones.
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3.9.3 Encargado de adquisiciones

Se necesita 1 persona para este cargo, este debe ser comunicativo y saber llegar a los
proveedores, tener conocimientos de mecanica y conocer los distintos proveedores de la zona y

fuera.
Perfil: Técnico en Mecanica automotriz, Experiencia en compra de repuestos.
Sueldo: $450.000

Funcién: Encargado de llevar buena relacidn con los proveedores, Realizar la compra de

repuestos, Ampliar la cantidad de contacto dentro y fuera de la zona.

3.9.4 Estafeta

Para este cargo solo se necesita una persona, la cual debe mantener una buena comunicacién
con el personal de la empresa, ser paciente y tener experiencia en manejo, ademas es necesario
que este tenga vehiculo, se le pagard un bono de $60.000 mensuales por el uso de este, ademas

se le realizaran las mantenciones gratuitas en la empresa.
Perfil: 4° afio terminado, Licencia clase B con experiencia de 2 o mas afos, con vehiculo propio.
Sueldo bruto: $350.000 + $60.000 Bono Vehicular

Funcidn: Encargado de retirar repuestos vy llevarlos cuando sea necesario, Encargado de realizar

los tramites de RRHH.

3.9.5 Maestro mecanico

Para el siguiente cargo se necesitan 3 personas, estas deben poseer un amplio conocimiento de

mecanica automotriz, saber comunicarse bien con los clientes y tener experiencia en manejo.

Perfil: Técnico universitario en mecdnica automotriz con 4 o mds anos de experiencia, Licencia de

conducir clase B.
Sueldo bruto: $450.000, con posibilidad de bono por comisidn.

Funcidn: Realizar diagndstico y reparacion en los vehiculos, manejar camioneta de servicios,
Explicar los problemas al cliente y ayudarlos a que no vuelvan a ocurrir, ganarse la confianza de

los clientes.
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3.9.6 Ayudante mecanico

Para este cargo se necesitaran 3 personas, cada uno acompafara a un mecanico para realizar sus
reparaciones y diagndsticos, es necesario que sea joven, tenga conocimiento medio en mecanica
automotriz y mantenga una buena relacién con el maestro mecanico, ademads de responsable y

proactivo.
Perfil: Técnico en mecanica automotriz, o ensefianza media en mecanica automotriz.
Sueldo bruto: $350.000

Funcidn: Ayudar al maestro mecanico en todo lo que sea posible para mejorar y acelerar sus

trabajos.

3.9.7 Administrador

Serd el jefe de todos los empleados, es necesario que tenga capacidad de liderazgo y buena

relacién con el personal, ser comunicativo y motivador con sus trabajadores.
Perfil: Ingeniero en administracidon de empresas con 3 0 mas anos de experiencia.
Sueldo bruto: $800.000

Funcién: Controlar y dirigir los procedimientos de trabajo, mantener una buena relacién con el
personal, administrar de buena manera los recursos de la empresa, tomar las decisiones

correspondientes para mantener la estabilidad y crecimiento de la empresa.

3.9.8 Contador

Para este cargo solo se necesita una persona, el cual trabajard part time 2 o 3 dias por semana,
debe tener conocimientos y experiencia en el area de finanzas y trabajar en conjunto con el

administrador, para que este tome buenas decisiones.
Perfil: Técnico universitario en contador auditor, con 3 0 mas afios de experiencia.
Sueldo bruto: $100.000

Funcidn: Mantener registros de los gastos y ganancias que tenga la empresa, controlar los gastos
que se efectien y llevar un orden de las finanzas de la empresa, ayudar al administrador en la

toma de decisiones financieros.
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3.10 INVERSIONES EN EQUIPOS Y EDIFICIOS

El costo de la compra de los equipos e implementos necesarios para la puesta en marcha de la
empresa, fueron detallados en las tablas 3-1, 3-2, 3-3 y 3-4, llegando a un total de $30.0086.306,
a esto se le puede agregar ademas los costos de remodelacién del edificio, los cuales pueden
ascender el total en $1.500.000 aproximadamente, segin la informacion entregada por
especialistas, esto consiste en reparaciones eléctricas, colocacion de paredes separadoras y

pintura para el establecimiento.

3.11 INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO

TABLA 3-12 "TABLA DE CAPITAL DE TRABAJO"

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ingreso promedio 2,24 2,24 2,24 2,24 2,24 2,24 2,24 2,24 2,24 2,24 2,24 2,24
Demanda trabajos 40 46 53 61 69 20 94 106 122 140 161 186
Demanda compra rep. 30 35 40 45 52 60 B9 B0 92 105 121 140
Total ingresos trabajos 89,6 |10304|11872| 136,64 |15456 | 1792 |208,32 237,44 |273,28| 3136 | 36064 | 4166
Total ingreso compras | 1008 | 11,76 | 13,44 | 15456 | 17472 | 20,16 |23,184 | 26,88 | 30,912 | 3528 | 40,656 | 47,04
Remuneraciones 1747917479 | 17479 | 174,79 | 174,79 ( 17479 (17479 (17479 (17479 | 17479 | 17473 | 1748
Insumaos aseo 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Insumaos admin. 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Insumaos Mec. 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
Arriendo terreno 3109 | 31,09 | 31,09 | 31,09 | 31,09 31,09 3109 | 31,09 | 31,09 | 31,09 | 31,09 | 31,09
Agua potable 0,77 0,77 0,77 0,77 0,77 0,77 0,77 0,77 0,77 0,77 0,77 0,77
Electricidad 1,29 1,29 1,29 1,29 1,29 1,29 1,29 1,29 1,29 1,29 1,29 1,29
Total egresos fijos 21894 | 21894 | 218594 | 21854 | 21894 [ 21894 (21894 (21894 (21894 (21554 [ 21854 | 2189
Mantenciones vehiculos 0 0 1] 172 1] 1] 1] 31 1] 1] 1] 2,07
Otros gastos 1 11 1,2 1,4 16 19 2,2 25 27 31 3.4 39
Total egresos variables 1 11 1,2 3,12 16 19 2,2 56 27 31 3.4 597
Total egresos 21994 | 220,04 | 220,14 | 222,06 | 220,54 | 220,84 | 221,14 (22454 (22164 (22204 (222,34 | 2248
TOTAL INGRESOS 99,68 | 1148 |132,16| 1521 | 17205 | 19936 | 2315 | 264,32 | 304,19 | 343,88 | 401,53 | 4637
TOTAL EGRESOS -2199 | -220 |-2201 (-2221 | -2205 | -220,84 | -2211 | -2245 | -2216 | -222 | -2223 |-2349
SALDO -1203 | -105,2 | -87,958 | 6996 | 4851 | -21.48 | 10,364 | 39,78 | 82552 | 126,84 | 175,96 | 238,8
SALDO ACUMULADD | -120,3 | -225,5 | -313,5 | -383,4 | -432 - -143,1 | -403,3 | -320,7 | -193,9 | -14,94 | 223,8

Fuente: Elaboraciéon Propia

Podemos apreciar que el menor saldo acumulado se presenta el mes 6 llegando a -453,43 UF,
para este estudio se utilizd un valor de la UF de $28.949 y un ingreso promedio de $65.000, esto
debido a que el trabajo mas barato que posee la empresa es de $20.000 y el trabajo mas caro
llega a los $200.000 app, ademas cabe destacar que la cantidad de demanda es por los trabajos
de diagndsticos, reparacion, y compra de repuestos (Las demandas se estimaron de las tablas de

proyeccién de demanda 2-3y 2-4)
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3.12 COSTOS DE INSTALACIONES Y PUESTA EN MARCHA

En los siguientes costos, se colocaran todos los gastos necesarios que se deben realizar para poner
en marcha la empresa, estos solo se realizan una vez antes de comenzar con las actividades de la
empresa, como pueden ser la remodelacién del local, la creacidon de la persona juridica, la

publicidad y la garantia por el arriendo del local.

3.12.1 Remodelacion del recinto

Para iniciar con las actividades lo primero es remodelar el recinto, este ya se encuentra en buen
estado, pero siempre es bueno volver a pintarlo y realizar nuevas separaciones en algunas
oficinas, ademas de reparar algunas redes eléctricas y de wifi, por lo tanto, al no ser tanto trabajo,
se estima que los gastos de remodelacion se encontraran alrededor de $1.500.000, segun lo

informado por un especialista en el drea de construccion y uno en el area eléctrica.

TaBLA 3-13 "CosTOS REMODELACION"

Trabajo Costo § Costo UF
Arreglos electricos varios | 5 400.000 | 5 14
Separacion de oficinas |5 450.000 |5 16
Pintura completa S 350.000|5 12
Otros inprevistos S 300.000(5 10
$ 1.500.000 | § 52

Fuente: Elaboracion Propia

3.12.2 Formacion de sociedad juridica

Para poder formar la sociedad juridica, primero la empresa debe contratar un abogado para
asesorar, cuyo costo es de $200.000, luego, la escritura hecha por el abogado debe ir a legalizarse
a Notaria, con un costo de $75.000. Publicar en el diario es gratis para empresas con capital

inferior a las 5.000 UF y el registro de comercio (Bienes Raices) tiene un valor de $85.000.

TABLA 3-14 "COSTOS FORMACION DE SOCIEDAD JURIDICA"

Trabajo Costo § Costo UF
Abogado $  200.000 | % 7
Legalizacidn escritura | S 75.000( 5 3
Registro de comercio |5  85.000| 5% 3
Total 4 360.000] % 12

Fuente: Elaboracion Propia
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3.12.3 Publicidad

La mejor manera de publicitar la empresa actualmente es por medio de las redes sociales, de
todos modos, también se realizara la propaganda fisica para colocar fuera de la empresa y en
lugares cercanos, la publicidad por red social se hara a través de “influencers”, para esto se les
pagard a varios para que propaguen los servicios, gastando un total de $100.000, en la publicidad

fisica se mandaran a hacer pendones, volantes y tarjetas de presentacion para el personal.

TABLA 3-15 "CosTOS DE PUBLICIDAD"

Trabajo Costo § Costo UF
Gastos en influencer |5 80.000| S 3
Pendones 5 30.000| 5 1
Volantes 5  70.000| 5 2
Tarjetas de presentacion | S 20.000 | 5 1
Total $  200.000( $ 7

Fuente: Elaboracion Propia

3.12.4 Resumen de puesta en marcha

A continuacion, se mostrard un resumen de todos los gastos para la puesta en marcha de la

empresa:

TABLA 3-16 "RESUMEN DE COSTOS PARA LA PUESTA EN MARCHA"

Puesta en marcha Costo § Costo UF
Remodelacion 5 1.500.000 52
Publicidad S 200.000 7
Formacion sociedad | 5 360.000 12
Total 5 2.060.000 71

Fuente: Elaboracion Propia

3.13 COSTOS DE IMPREVISTOS

Este costo corresponde a un fondo destinado a ser ocupado en caso de que ocurra un suceso
imprevisto y se deba realizar un gasto. Para el caso del proyecto, el costo de imprevistos
corresponderd a un 10% de la suma de los activos fijos, capital de trabajo y gastos de puesta en

marcha.
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TABLA 3-17 "INVERSION INICIAL"

UF Total (5)
Activos fijos 1039,29 | & 30.086.406
Puesta en marcha| 71,16 $ 2060011
Capital de trabajo | 453,432 | S 13126403
Imprevistos (10%) | 15639 |S 4527282
Total 1720,27 | % 49.800.102

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO 4

4 ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA, LEGAL, SOCIETARIA, TRIBUTARIA,
FINANCIERA'YY AMBIENTAL

4.1 ADMINISTRATIVA
4.1.1 Personal
El proyecto pretende la implementacidon de una mini empresa, pero al realizar trabajos en terreno

necesitara la participacion de mas gente, en total, serdn 12 los trabajadores que cumpliran

servicios en la empresa, siendo uno de ellos de servicio externo (contador).

4.1.2 Estructura organizacional

La estructura organizacional de la empresa es bastante simple, ya que, el administrador sera el
jefe de todos, las demas dreas trabajaran de acuerdo a lo solicitado por él, de todos modos, se, a

continuacion, se muestra un organigrama mas estructurado.

Contador

Maestro L - Recursos
o Adquisiciones Recepcion
Mecanico Humanos

Ayudante L Estafeta L Estafeta
Mecanico

ILUSTRACION 4-1 "ORGANIGRAMA"

El administrador quedara a cargo de todo el personal, el contador trabajara como asistente del
administrador, los maestros mecdnicos tendrdn a cargo a cada uno de sus ayudantes, por otra

parte, adquisiciones y recursos humanos, estaran a cargo del estafeta.
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4.1.3 Sistema de informacion administrativa

Para el manejo y almacenamiento de informacion relevante de la empresa, se utilizardn
principalmente tres softwares, el primero para la actividad administrativa, para planillas de pago,
se ocupara Microsoft Excel, y para la planificacion de tareas, sera utilizado Microsoft Proyect. Para
realizar los agendamientos se utilizara un software llamado TIMIFY, el cual posee un valor de App
$20.000 mensuales. Ademas, se necesitara el registro virtual y fisico de facturas emitidas por la
compra de insumos y boletas por pago de servicios, que seran manejadas por el administrador.
Todo esto junto con reportes e informes mensuales para tener el control del negocio y

actividades. Todo esto para poder llevar un mejor orden de los procesos de la empresa.

4.1.4 Personal administrativo, cargos, perfiles y sueldos

La descripcion de cada cargo en detalle fue realizada en el capitulo 3.9 “Personal de operaciones,
cargos, perfiles y sueldos”, detallando las funciones de cada uno, el sueldo que recibirian y los
perfiles que se busca en cada trabajador para cada area. A continuacién, se muestra tabla con

sueldos brutos.

TABLA 4-1 "SUELDOS PERSONAL"

Sueldos
Cantidad Cargo Sueldos Total UF Total|
1 Recepcionista 5450.000 | 5 450.000 | 15,54
1 Recursos Humanos 5450.000 (| S 5p0.000 | 17,27
1 Adquisiciones 5450.000 | 5 450.000 | 15,54
3 Maestros Mecanicos 5450.000 | 5 1.350.000 | 46,63
3 Ayudantes mecdnicos | 5350.000 | $ 1.050.000 | 36,27
1 Estafeta 5410.000 | 5  410.000 14,16
1 Contador 5100.000 | S 100.000| 3,45
1 Administrador 5800.000 | 5 200.000| 27,63

$ 5.060.000 | 174,79

Fuente: Elaboracion Propia

4.1.5 Gastos en personal

Estos gastos corresponden a los sueldos de cada trabajador de la empresa, actualmente todos los
sueldos son fijos, pero a medida que avance el proyecto se realiza modificaciones en los distintos
sueldos, como comisiones por compra de repuestos o por reparacion de vehiculos, entre otros

detalles.
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4.2 LEGAL

En este capitulo se detallan las distintas leyes y normativas que se necesitan para la formacién de
una empresa y poder ejecutar el proyecto. El pais se rige por la constitucion, leyes, reglamentos,
decretos y costumbres, que determinan las condiciones que debe cumplir un proyecto para que
pueda ser permitido y llevado a cabo. De no cumplir con estas condiciones, el proyecto es

negativo y por ende rechazado.

4.2.1 Marco legal vigente nacional e internacional

Para cumplir con las leyes y normas chilenas vigentes, el establecimiento del lugar del servicio y

su funcionamiento, la empresa debe cumplir con la siguiente documentacion legal:

e (Cdbdigo del trabajo

e Decreto Ley N°824 Ministerio de Hacienda. Ley sobre impuesto a la renta.

e Decreto Ley N°594 Ministerio de Salud. Reglamento sobre condiciones sanitarias y
ambientales bdsicas en los lugares de trabajo.

e Ley N°19.300. Ley de bases del medio ambiente.

4.2.2 Politicas de desarrollo industrial

Chile es un pais que apoya mucho el emprendimiento, principalmente a pymes, existen varias
instituciones del gobierno donde aportan dinero que cubre gran parte de la inversion requerida.
Algunas de estas instituciones son SERCOTEC, CORFO, etc. Y algunos programas que también

aportan en el desarrollo industrial son el Capital semilla, Capital abeja, Yo emprendo, entre otros.

Debido a que la empresa presenta una idea innovadora, es posible que alguna de estas

corporaciones decida ayudar para la ceracion de la empresa.
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4.2.3 Aspectos legales del giro del proyecto

Lo mas necesario para poner en marcha una empresa es adquirir la patente comercial, a
continuacion, se muestra la informacién necesaria para adquirir tal patente en la comuna de

Valparaiso.

£ Qué antecedentes se requieren?

- Fotocopia Cédula de Identidad

- Contrato de arriendo o escritura en caso que el titular sea el dueiio de la propiedad (original o fotocopia
legalizada)

- Fotocopia de iniciacion y modificaciones (si las hubiere) del Sl

- Informe sanitario {en caso de alimentos, confites, frutasy verduras, y otros)

- Certificado de Instalador eléctricoautorizado

- Certificado avaluo N° del Rol de la Propiedad

- Certificado de Bomberos y gas (Fuentes de Soda, restaurantes y otros).

- 2 Fotografias, una de fachada y otra interior del local

- Croquis o planocs, con medidas del local

- Declaracion de las medidas de la propaganda.

- Encaso de ser sucursal y tener la casa matriz en otra comuna: Solicitar el Certificado de Distribucion de Capital
propio emitido por la Municipalidad donde esta la Casa Matriz. Indicar el nimero de trabajadores que laboraran
en la comuna de Valparaiso.

i Como se hace?

Debe completar la Carpeta de Solicitud de Patente (disponible en los médulos PAM) y la Hoja DOM (disponible en los
madulos PAM) acompafado de los documentos sefalados anteriormente.

i Cuanto cuesta?

- Valor De La Patente: 5/1000 del capital propio de cada contribuyente.
LaLeydeRentas Municipalesestableceensuarticulo24, que existe unrangode cobro: elvalorpor doce mesesno
puede serinferior auna Unidad Tributaria Mensual ni superior a 8.000 Unidades Tributarias Mensuales.

- Aseo
- Propaganda (si es que la hubiera)
Este valor se cancela una vez aprobada la patente.

ILUSTRACION 4-2 "DATOS SoLICITADOS PARA LA PATENTE COMERCIAL"

4.2.3.1 Iniciacién de actividades

La iniciacidn de actividades se realiza en el Sll (Servicio de Impuestos Internos), obteniendo el RUT
y una clave con las cuales se ingresa a la plataforma para realizar las actividades comerciales.
Junto con esto, se debe realizar una declaraciéon en la cual se informa el monto del capital de la
empresa, esta declaracion se realiza en el formulario 4415 " Inscripcidn al rol Unico tributario y/o
declaracion jurada de inicio de actividades" Ademas se debe adjuntar los siguientes documentos:
-Documento original o copia legalizada de la escritura y su constancia de inscripcion en el registro
mercantil. -Acreditar su publicacién en el diario oficial -Acreditar domicilio mediante el Rol de
Avallo de la propiedad, certificado de avaluo, ultimo recibo de contribuciones de Bienes Raices,
o la inscripcién en el Conservador de Bienes Raices. En caso de no ser el propietario, se debe

presentar un contrato de arriendo legalizado notarialmente.
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4.2.3.2 Factibilidad para utilizacion de la emision de documentos de Sl

Al obtener el RUT para realizar el ingreso al SlI, se deben realizar las siguientes tramitaciones: -
Confirmacion de la inscripcidn en sistema de facturacién gratuito Sl -Al ser aceptado se debe
consultar por el resultado de la verificacion de factibilidad de inscripcién en el sistema de
facturacién gratuita del Sll. - Si no es aceptado por el Sll, se debe adquirir en forma externa

mediante empresas que prestan el servicio de facturacién.

4.2.3.3 Permiso de Servicio de salud

Se debe presentar una solicitud para obtener un informe sanitario en el Servicio de Salud de la

comuna de Valparaiso.

4.2.4 Incentivos

Como se estipulo en el punto 4.1.5 sobre el gasto en el personal, a medida que avance el proyecto

serd evaluado otorgar incentivos ya sea mediante bonos o comisiones por trabajos especificos.

4.2.5 Aspectos laborales

El proyecto esta sujeto a la normativa chilena DFL N°1 del Cédigo del Trabajo, en donde se sefiala
todo lo relacionado a contrato de trabajo, capacitacion laboral y proteccion a los trabajadores,
ademas de los derechos y obligaciones tanto del empleador como del trabajador. A modo

resumen, esta ley se encarga de velar por los siguientes items:

e Contrato individual de trabajo y capacitacién laboral: remuneraciones, jornada laboral,
permisos, feriados.
e Proteccién de los trabajadores: Seguro contra accidentes de trabajo y enfermedades

profesionales, proteccién a la maternidad, entre otros.
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4.2.6 Costos asociados al cumplimiento de la legislacion vigente

Los costos asociados a esta etapa son los siguientes:

e Pago patente comercial o municipal (5/1000 del capital propio de cada contribuyente)
e Gastos notariales
e Certificados (Zonificacién $3.000, Informaciones previas $5.000, Calificacion Técnica)

e Abogado

4.3 SOCIETARIA

4.3.1 Relacion entre los inversionistas

La estructura societaria de la empresa corresponde a una Sociedad Individual de Responsabilidad
Limitada (EIRL) y esta definida bajo solo una persona natural, por lo cual no existe relacién entre
inversionistas, al tratarse de uno solo. De todos modos, la fuente financiera sera una institucidn

crediticia, por lo que existird una “relacion” con el banco que financie el proyecto.

4.3.2 Estructura societaria

Como se menciona en el punto anterior, la estructura societaria de la empresa corresponde a una
Sociedad Individual de Responsabilidad Limitada (EIRL), la cual posee las siguientes

caracteristicas:

e Son formadas exclusivamente por una persona natural, con patrimonio propio y distinto
al del titular. Es decir, no se tocard el patrimonio propio de la persona, por lo que brinda
mas seguridad en el capital del inversionista.

e Realizan actividades de caracter netamente comercial (no a actividades de segunda
categoria).

e Estan sometidas a las normas del Cédigo de Comercio, cualquiera sea su objeto, pudiendo
realizar toda clase de operaciones civiles y comerciales, excepto las reservadas por la ley

a las Sociedades Andnimas (S.A.).
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4.3.3 Estimacion de gastos para dar forma a la estructura societaria

Redaccidén de la Escritura y Constitucién de la Sociedad: $200.000 como maximo mads el

cobro de Notaria aproximadamente de $70.000.

e Legalizacion y extracto de la Escritura Publica, depende de varios factores, tiene como
valor maximo $100.000.

e Inscripcion en el Registro de Comercio, $5.500 mas 0,2% del capital social y un valor
maximo de $256.000 por ley.

e Publicacion en el Diario Oficial, 1 UTM o sin costo para aquellos capitales de trabajo
inferiores a 5.000 UF.

e I|niciacidon de actividades, el cual no tiene costo.

e Certificacidn de Clasificacion Técnica, aproximado de $45.000.

e Autorizaciéon Sanitaria, 0,5% del capital inicial.

e Patente Comercial, segin municipios de la V region, dependencia del rubro serd un monto

equivalente a 5/1000 del capital propio de cada contribuyente

4.4 TRIBUTARIA

4.4.1 Sistema tributario

El sistema tributario en Chile, estd compuesto por el conjunto de las normas legales, organismos
publicos y procedimientos destinados al cobro de impuestos, los cuales se clasifican en dos

grandes grupos: Impuestos Directos e Impuestos Indirectos.

e Directos: son aquellos que gravan o afectan la obtencidn de la renta o riqueza en manos
del sujeto que la obtiene.

¢ Indirectos: afectan la manifestacion de la riqueza, gravando, actos y/o contratos. En Chile
se tienen diferentes impuestos, pero los mdas importantes son el impuesto a la renta e

impuesto al valor agregado.
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4.4.1.1 Impuesto a la renta

En Chile las empresas y personas deben pagar impuestos por las rentas o dineros generados por
sus actividades. Estas rentas pueden ser obtenidas derivadas del capital (si la persona o empresa
vende algun producto y/o servicio) o del trabajo (si la empresa realiza asesorias o la persona
obtiene un salario por cumplir ciertas funciones). El impuesto a las rentas del capital se denomina
"impuesto de primera categoria". Para el afio 2019, este impuesto corresponde a un 27%. Para
calcularlo, se descuentan a las ventas todos los costos asociados, obteniendo las utilidades, a las
cuales se le aplica el impuesto del 27%. Dado esto, es obligacion para las empresas y personas

declarar sus ventas y costos, para asi determinar cuanto corresponde pagar al estado.

Afo Tributario

Afo Comercial

Circular SII

2002 2001 15% MN® 44, 24.09.1993
2003 2002 16% N® 95, 20.12.2001
2004 2003 16,5% N® 95, 20.12.2001
2005 al 2011 2004 al 2010 17% N® 95, 20.12.2001
2012 al 2014 2011 al 2013 20% m: Eé fg?ﬁjgig
2015 2014 21% MNe 52, 10.10.2014
2016 2015 22,5% N® 52, 10.10.2014
2017 2016 24% N® 52, 10.10.2014
2018 y sgtes. 2017 y sgtes. 25% Ne 52, 10.10.2014
2018 2017 25,5% MN® 52, 10.10.2014
2019 y sgtes. 2018 y sgtes. 27% MNe 52, 10.10.2014

ILUSTRACION 4-3 "TASA DE IMPUESTOS DE PRIMERA CATEGORIA"

4.4.1.2 Impuesto al valor agregado

El impuesto al valor agregado o IVA, es una carga fiscal sobre el consumo, es decir, financiado por
el consumidor como impuesto regresivo, aplicado en muchos paises. En Chile corresponde a un
recargo del 19% sobre las ventas y las compras que se realicen dentro del giro en el periodo de
un mes. Se calcula como la diferencia entre el crédito fiscal y el débito fiscal, si esta diferencia

fuera negativa el remanente se considera en el mes siguiente.

4.5 FINANCIERA

El estudio financiero es uno de los mas importantes, ya que permite conocer de donde vendran
los recursos econémicos para que la empresa pueda ponerse en marcha, este puede ser de dos
tipos, Por financiamiento propio del duefio o por financiamiento externo, entre las instituciones

de financiamiento externo destacan los bancos y leasing.
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4.5.1 Fuentes de financiamiento

Para este proyecto se pueden considerar distintas formas de financiacidn, desde financiamiento

propio, o con ayuda de instituciones financieras.
El proyecto serd evaluado con las siguientes modalidades de financiamiento:

e Proyecto puro sin financiamiento
e Financiado en un 25% con recursos externos
e Financiado en un 50% con recursos externos

e Financiado en un 75% con recursos externos

4.5.2 Instituciones Crediticias

Las instituciones crediticias corresponden a todos aquellos establecimientos que ofrecen créditos
de consumo a las personas o empresas. En Chile son diversas compafiias que realizan estos
préstamos, hasta las distintas casas comerciales hoy en dia prestan dinero a quien lo necesite y
cumpla con los requerimientos. En el presente informe, se solicitara un préstamo a una instituciéon

bancaria, donde, dependiendo del monto y plazo del préstamo, sera la tasa de interés estipulada.

4.5.3 Leasing

El Leasing es un sistema de financiamiento que consiste en un contrato de arriendo, a un plazo
previamente pactado, en el cual el arrendatario cancela cuotas mensuales que en su totalidad
amortizan el valor de los bienes. Al finalizar el contrato, el arrendatario tiene la alternativa de
adquirir el bien, cancelando la cuota de opcidn de compra, la cual, en la generalidad de los casos

equivale a una cuota mas del contrato.

Para el proyecto, no se ha considerado leasing. Debido a que los valores de los activos adquiridos

no son tan elevados, por lo cual se realizara la compra al contado de cada uno de ellos.
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4.5.4 Costo de financiamiento

El costo de financiamiento externo tiene que ver con los gastos que implican adquirir un crédito
en alguna institucidn bancaria. Estos corresponden a los costos en tramitaciones y principalmente
a los intereses que las instituciones crediticias cobran por los préstamos solicitados, los cuales

dependen y varian de si estos son de corto o de largo plazo.

Para el presente proyecto, la tasa de interés entregada por el Banco Estado es de 3,78% anual.
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4.6 AMBIENTAL

El proyecto que se llevard a cabo trata sobre servicios a domicilio de mecdnica automotriz, pero
a su vez también posee su propio taller, como ya es sabido la reparacién de los vehiculos deja una
cantidad de residuos no menor, uno de los mds dafiinos es el aceite usado que se extrae de los

motores al momento de realizarles mantencion.

En los trabajos los mecdnicos verteran el aceite utilizado en bidones de 10lts, estos seran
almacenados y llevados a un bin de aceites utilizados que se encontrard en el taller, una vez
llenado este bin de 1.000 litros, se contactard a una de las empresas del ministerio de salud para

realizar el correcto desecho del lubricante.

. UTIUZACION DE ACEMES |
;; < REUSO |
CAMBIO DE ACEES | | -

¥

M ENVASADO Y ETIQUETADO

Y
- ALMACENAMIENTO
v

Y —
TRANSPORTE

( necsnm | vuonm

ERGETICA

ILUSTRACION 4-4 "DIAGRAMA DE DesecHOS DE AcEITE UsADO"

Por otra parte, los trabajos que liberen una gran cantidad de hollin, como son los cambios de
embrague o cambios de pastillas de freno, se realizard la limpieza del drea post trabajo para evitar

la mayor cantidad de contaminacién en el ambiente

Otro elemento importante en la mecanica automotriz que posee un dificil desecho son las
baterias, actualmente de acido y plomo, estas se almacenardn en el taller y luego al igual que los

aceites seran desechados con proveedores del ministerio de salud, encargados de esa labor.
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Las baterias usadas se Las baterios usadas se recogen
recolectan en cuando se entregan baternios
pequenas canfidades: nuevas al punto de venta,
e almacenan y envueltas v en contenedores para <
envian a granel proteccidn durante el fransporfe

|

Los baterics usadas se almacenan en
interiores en espera de su procesamiento

'

Fragmentacién segura de las baterias para separar los
componentes: plomo, acido sulfdrico y plastico, en la planta
de recicloje

. . .

Acido - ’ Pldsti -

A
l—f Disposicion

"‘
I Plomo I

Recuparacicn Recuperacion planta Recuparacion y
fundicidn o refineda de recuperacidn de moldeado an nuevos
secundaria deidos productos

v v

El plomo, el acido sulfdrico
J ¥ el pldstico recuperados se
*  usan en la produccién de
batenos de todo tipo

Los gases sulfurosos se
capturan y procesan
en produccion de l
fertilizantes

Entregao de nuevas baterios 4

ILUSTRACION 4-5 "DIAGRAMA DE RECICLAJE Y DESECHO DE BATERiAS USADAS"

La Ley N2 19.300 contempla que ciertos proyectos o actividades, susceptibles de causar impacto
ambiental, deberdn someterse a un Sistema de Evaluacidon de Impacto Ambiental. En funcion de
sus efectos, caracteristicas o circunstancias, deberdn presentar una Declaracién de Impacto
Ambiental (DIA) o un Estudio de Impacto Ambiental (EIA). Bajo el contexto recién expuesto, para
la instalacion y puesta en marcha de un taller mecanico vehicular no se necesita entrar al Sistema

de Evaluacion de Impacto Ambiental (SEIA) bajo ninguna circunstancia
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CAPITULO 5
5 EVALUACION ECONOMICA

Para finalizar el proyecto se realizard una evaluacién econdmica, uno de los estudios mas
importantes, ya que indicara si el proyecto es rentable en el futuro, y si generard las ganancias
estimadas para lograr subsistir en el tiempo, esto mediante distintos flujos de caja e indicadores

econdmicos para los 5 afios del proyecto.

5.1 CONSIDERACIONES A UTILIZAR

5.1.1 Horizonte del proyecto

Siempre se recomienda que los proyectos no superen los 10 afos en su horizonte, por otra parte
la mayoria de los proyectos tiene un término en su horizonte relacionado con la vida util de sus
equipamientos operacionales, en este caso, los equipamientos mds importantes son las
camionetas, a éstas se les definié una vida atil de 4 o 5 afios, por lo que se tomard un horizonte
de 5 anos para el proyecto, cabe destacar ademas que se estima que en esos anos el proyecto ya
alcance su etapa de maduracidn, logrando generar ganancias y pagando todos los gastos

necesarios para su existencia prolongada.

5.1.2 Tasa de descuento

Representa el retorno minimo exigido por el inversionista a la inversidon del proyecto, debido a
gue tiene que renunciar a un uso alternativo de recursos, los cuales pueden ser invertidos en su

mejor alternativa de negocio.

Para el calculo de esta tasa se utiliza la siguiente formula:

R=Rf + (Rm-Rf)*B

1,57 +(4,11-1,57) X1,33=4,94

Donde:

e R:Tasa de descuento
e Rf: Tasa libre de riesgo
e Rm: Tasa de rentabilidad de mercado

e B: Constante segun tipo de negocio
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5.1.3 Tasa libre de riesgo (Rf)

La tasa libre de riesgo se obtiene a través de un promedio que entregan los intereses de los bonos

en UF a 5 aios, entregados por el banco central para los ultimos 10 aios, en la tabla 5.1.3.1 se

puede apreciar el promedio calculado para obtener la tasa final.

TABLA 5-1 "PROMEDIO CALCULADO PARA TASA FINAL"

5.1.4 Tasa de Rentabilidad de mercado (Rm)

La tasa de rentabilidad de mercado o media de retorno se obtiene a través de la variaciéon del
indice de precio selectivo de acciones (IPSA), entregado por la bolsa de Comercio de Santiago para
los ultimos 10 afios en los mercados de renta variable, en la tabla 5.1.4.1 se puede apreciar el

valor promedio obtenido, que se utilizard para el calculo de la tasa total.

TABLA 5-2 "PROMEDIO TASA DE RENTABILIDAD DE MERCADO"




5.1.5 Beta (B)

La constante segun tipo de negocio, entregada por Aswath Damodaran, actualizada en enero de

2019, corresponde al valor de beta en la seccién de minorista (Automotriz), como se muestra en

la tabla 5.1.5.1.
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TABLA 5-3 "BETA MINORISTA AUTOMOTRIZ"

ltem Beta

Minorista (automotriz)

1,33

5.1.6 Calculo de la tasa de descuento

Tomando los valores obtenidos anteriormente, la tasa de descuento seria la siguiente:

Rf: 1,57
Rm: 4,11
B: 1,33
R=1,57+(4,11-1,57) *1,33 =4,94
R=4,94% + 8% (Por prima de riesgo)
R=12,94%
TABLA 5-4 "TABLA PRIMA POR RIESGO"
Nivel de riesgo Prima por riesgo Hemplos
Desamollo de nueves productos
Proyecios que usan conceptos rmuy novedosos
Alto Sobre 20% Confratos internacionales
Proyectos algo fuera del giro de la empresa
Mediano 10%-20% Procesos nuevos que no han sido completamente investigados
Incremento de la capacidad de produccion
Implementacion de una nueva fecnologia conocida
Promedio 5%-10% Proyectos con informacion de mercado incompleta
Mejoramiento de la produc trvdad
Bajo 1%-5% Bxpansionaes en un mercado en donde es lidery o conoce bien
Reduccion de costos
Muy bajo 0%-1% Proyecics relativos de segundad

Fuente: Materia entregada en Clases

5.1.7 Moneda a utilizar

Los valores mostrados en el estudio del proyecto se encuentran en dos tipos de monedas,

principalmente en pesos chilenos, pero luego todos estos valores fueron convertidos a UF, debido
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a que es una moneda mas dura que evita los cambios por la inflacidn, el valor de la UF utilizado

en el proyecto corresponde a $28.949 segun el Sll para el 18 de noviembre del 2020.

5.1.8 Impuestos

El impuesto a la renta corresponde a una parte de las utilidades de la empresa y se paga cada
afio, para el aflo 2020 segun el servicio de impuestos internos (Sll), el impuesto a la renta

corresponde a un 27%

5.1.9 Valor residual

El valor residual corresponde al valor con el cual se venderian los activos a precio de mercado al
finalizar el periodo del andlisis. Para el presente proyecto, el valor considerado para cada uno de

los activos corresponde a la tercera parte del valor de compra.

5.1.10 Depreciacion Contable

Es la pérdida de valor de un bien como consecuencia de su desgaste con el paso del tiempo, puede
ser normal o acelerada. Para este proyecto se utilizard la depreciacién acelerada, que

corresponde a reducir en un tercio de la vida util del activo.
La depreciacidn acelerada se calcula de la siguiente manera:

D= 1/(N/3)
Donde:

e D= Depreciacion de cada afio
e |=Valor compra activo

e N= NuUmero de afios de vida util del activo

El nimero de afios de vida util del activo, se obtiene de la tabla de vida util de los bienes fisicos

del activo inmovilizado del Sll, El cual se puede apreciar en la tabla 5.1.10.1.



5)
9)

10)
11)
15)
22)
23)
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TABLA 5-5 " TABLA DE DEPRECIACION ACELERADA"

NOMINA DE BIENES SEGUN ACTIVIDADES

ACTIVOS GEMERICOS

Galpones de madera o estructura metalica.
Camiones de uso general.

Camionetas y jeeps.
Automdviles

Muebles y enseres.

similares
registradoras, etc ).

(ejemplos:

Maquinarias y equipos en general.

cajeros

Sistemas computacionales, computadores, periféricos, y
automaticos,

cajas

NUEVA VIDA
UTIL NORMAL

DEPRECIACION
ACELERADA

[RER S I o L L e

A continuacidn se observa en la tabla 5.1.10.2, las principales herramientas y equipamiento de

empresa, usando una depreciacion acelerada. Cabe destacar, en la tabla muchos equipamientos

se ven depreciados a los 2 afios, este método solo se utiliza como escudo fiscal, el equipamiento

puede seguir siendo utilizado unos afios mas.

TABLA 5-6 "TABLA DE DEPRECIACION ACELERADA PARA EQUIPOS DE LA EMPRESA"

. ., ., Precio Valor Compra Depreciacion Valor VT | VTA-VL
M Equipo Cantidad Unitario CLP e Total UF Acelerada 1 2 3 4 5 VL UE UE
1| Herramientas livianas total 1 5 3.2319B1 | 5 3.231.981 | 11164 1 111,64 0 0 0 0 0 37,21 37,21
2 MNotebook 5 5 339990 | 5 1699950 | 5872 2 29,56 | 29,36 [1] 1] 0 0 19,57 19,57
3 Multifuncional 2 5 129990 | % 259980 B 98 1 898 0 0 0 0 0 299 299
4 Escritoric 5 |S 4osoo0|s 249850| 863 2 232 (432 o | o | o [ o | 288 | 288
5 Silla Escritorio 5 5 29990 | 5 149950 | 5,18 2 259 | 259 0 0 0 0 1,73 1,73
3 Sillon De Espera 1 |3 799%0|$ 79990| 276 7 138 [ 138 | 0 [ 0 | o [ o] 09 [ 092
7 Camioneta 2 510.990.000 | 521.980.000 | 759,27 2 37963 |37963| 0 0 0 0 253,09 | 253,09
8 Pistola Neumatica 1 5 456658 |5 456.658 | 1577 2 789 | 7.89 0 0 0 0 5,26 5,26
9 Elevador 2 Columnas 1 5 18255375 1825537 | 63,06 5 12,61 | 1261 |12,61|1261|1261| O 21,02 21,02
10 Compresor Aire 1 |3 1s2310|8 152310] 526 5 105 | 1,05 |105 205|205 0o | 175 | 175
TOTAL $30.086.306 | 1039,29 559,46 | 438,83 | 13,66 | 13,66 | 13,66|0,00| 346,43 | 34643

Fuente: Elaboracion Propia

5.1.11 Financiamiento del proyecto

Para financiar el proyecto se determinan 3 flujos con distintos tipos de financiamiento externo,

los cuales son: con 25%, 50% y 75% de financiamiento externo, el banco Santander tiene una tasa

de interés anual del, en las tablas 5.1.12.1 — 5.1.12.2 — 5.1.12.3, se muestran las distintas tablas

de amortizacion de los créditos solicitados.

TABLA 5-7 " AMORTIZACION FINANCIAMIENTO EXTERNO DEL 25%"

Amortizacion Financiamiento 25%
Periodos 0 1 2 3 4 5 |Interés Anual 3,78%
Principal 430,07 | 350,32 [267,55|181,65( 92,51 | 0,00
Amortizacion 79,75 | 82,77 | 85,90 | 89,14 | 92,51
Interés 16,26 | 13,24 | 10,11 | 6,87 | 3,50
Pago 96,01 | 96,01 | 96,01 | 96,01 | 96,01

Fuente: Elaboracion Propia



68

TABLA 5-8 "AMORTIZACION FINANCIAMIENTO EXTERNO DEL 50%"

535,10|363,31(185,02| 0,00
165,53|171,79|178,28|185,02
26,48 | 20,23 | 13,73 | 6,99
192,021192,02|192,02|1192,02

Fuente: Elaboracion Propia

TABLA 5-9 "AMORTIZACION FINANCIAMIENTO EXTERNO DEL 75%"

802,65|544,96|277,53| 0,00
239,26 |248,30|257,69|267,43|277,53
48,77 | 39,73 | 30,34 | 20,60 | 10,49
288,03 | 288,03 (288,03 (288,03 |288,03

Fuente: Elaboracion Propia

5.1.12 Ingresos del proyecto

Los ingresos del proyecto se definirdn por la venta de los servicios realizados anualmente, para
esto se ocupd un valor promedio de 2,24 UF en cada reparacién y el 15% de éste para la compra

de repuestos, en la tabla 5.1.13 se puede apreciar los totales estimados para cada ano.

TABLA 5-10 "PROYECCION INGRESO ANUAL"

936

1134
1587
2064
2258

Fuente: Elaboracion Propia
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5.1.13 Egresos del proyecto

Los egresos del proyecto corresponden a todos los gastos realizados anualmente tanto fijos como
variables, a continuacidn se muestra la tabla 5-11, en la cual se puede apreciar los gastos totales
que se estimaran cada afio, las mantenciones de los vehiculos variaran segun la cantidad de
mantenciones que se hagan al afio y dependiendo de los filtros que estos lleven en cada
mantencion por kilometraje, por lo algunos afos serd de un mayor valor y otros de un menor
valor. (Las mantenciones son cada 15.000 Km y Después de los 120.000 Km estas mantenciones

se vuelven a repetir)

TABLA 5-11 "PROYECCION EGRESO ANUAL"

Egresos en LIF Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Remuneraciones 2097 48 2097 48 2097 48 2097 48 2097 48
Arriendo 373.08 373,08 373,08 373,08 373,08
Insumos Adm. 12 12 12 12 12
Insumos aseo 12 12 12 12 12
Insumos mec. 108 108 108 108 108
Agua potable 924 924 924 924 924
Electricidad 15,48 15,48 15,48 15,48 15,48
Mantenciones Vehiculo 7,42 9.5 7,42 9.5 742
Otros gastos variables 26 52 7a 104 130
TOTAL 2660,7 2688,78 2712,7 2740,78 27647

Fuente: Elaboracion Propia

*”0Otros Gastos” Corresponde a los gastos en combustible que tendrd la empresa por cada

camioneta

* Cabe destacar que los gastos mecdnicos son fijos, ya que los implementos de seguridad se
compraran mensualmente a los mecdnicos, las mismas cantidades, segin muestra la tabla “13 -

3.6.2.1 “Costos insumos mecanicos”



5.2 PROYECTO PURO

5.2.1 Flujo de caja puro sin financiamiento externo

El proyecto puro contempla la evaluacidon del flujo de caja sin ningun crédito a largo plazo, esta
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opcidn de inversién considera que el inversionista aporte el 100% del capital requerido.

Unidad de Fomento: $ 28.949.
Impuesto: 27% correspondiente al impuesto de primera categoria.
Tasa de descuento: 12,94%
Tasa de interés anual del Banco Estado: 3,78%.
TABLA 5-12 "FLUJO DE CAJA PURO"
Flujo de caja puro
0 1 2 3 4 5
+|InGRESCS 2807.6 37141 45416 5962,0 £627.5
- |cosTos -2860.7 -2588.8 27127 -2740.8 -27647
= UTILIDAD 146,9 10254 2228,9 3221,2 3862,38
- | INTERESES LP
- | INTERESES CF 0,0 0,0 0,0 0,0
- | DEPRECIACION -556,0 -435,4 -11,5 -11,5 -11,5
+ | DIFENTA ACTIVOE AVL 3420
- | PERD:. EJERCICIO ANTERICR -4058,1 0,0 0,0 0,0
= UTIL. ANT. IMPUESTO -409,1 180,9 22174 3209,7 4153,3
- limPTO 273 0,0 -48.8 -538,7 -B866,6 -1132,2
= UTIL. DSP, IMPUESTD -4049,1 132,0 1618,7 2343,1 3061,1
+ | PERD, EJERCICIC ANTERIOR 409,1 0,0 0,0 0,0
+ | DEPRECIACION 55E,0 4354 11,5 11,5 11,5
- |AMORTLP
- |AMORT CP 0,0
+WTAACTWVL 0,0
- |CAPITAL DETRARAID -453.4 453.,4
- |PTAEN MARCHA -71,2
- |invERSION EN ACTIVDS -1035,3
- [IMPREVISTOS [10%) -156,4
= TOTAL ANUAL -1720,3 146,9 976,5 1630,2 2354,6 3526,0
+|crEDITO LP
+ | CREDITD CF 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
= | FLUJD NETD -1720,3 146,9 976,5 1630,2 2354,6 3526,0
FLUJO NETD ACTUALIZADD -1720,3 130,1 765,6 11316 14472 19189
FLUJO NETO ACUMULADD -1720,3 -1590,2 -324,6 307,0 1754,2 36730
Fuente: Elaboracion Propia
VAN: UF 3673
PRI: 3 afios
TIR: 56%
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5.3 PROYECTO CON FINANCIAMIENTO EXTERNO

A continuacion se evaluaran tres condiciones con diferentes porcentajes de financiamiento
externo, donde el inversionista pondra un 25%, 50% y 75% respectivamente y cuyas condiciones

son las siguientes:

e Unidad de Fomento: S 28.949.
e Impuesto: 27% correspondiente al impuesto de primera categoria.
e Tasa de descuento: 12,94%.

e Tasa de interés anual del Banco Estado: 3,78%

5.3.1 Flujo de caja con financiamiento externo del 25%

TABLA 5-13 "FLUJO DE CAJA CON FINANCIAMIENTO EXTERNO DEL 25%"

Flujo de caja 25%
7] 1 2 3 4 5
+|INGRESOS 28076 3714.1 43416 5352,0 B627,5
COSTOS -2660,7 -2688 8 27127 -2740,8 27647
=|uTiLDaD 146,9 1025.4 2228,9 3221,2 3862,
INTERESES LP -16,3 13,2 -10,1 -6,9 -3,5
INTERESES CF 0,0 0,0 0,0 0,0
DEFRECIACION -556,0 -435 4 11,5 -11,5 -11,5
+| oiFx wTa ACTIVOS AL 342,0
- | PERD. EIERCICIO ANTERIOR -425 4 0,0 0,0 0,0
=|uTIL. ANT. IMPUESTO -425,4 151,4 2207.3 3202,9 4189,
- [impTo 2730 0,0 -40.9 -596,0 -BE4.3 -1131,2
=|uTiL. DSP. IMPUESTD -425,4 110,5 1611,3 2338,1 3058,5
+| FERD, EJERCICIO ANTERICR 4254 0,0 0,0 0,0
+| DEFRECIACION 55E,0 4354 11,5 11,5 11,5
- |amoRrTLP 79,8 82,8 85,9 29,1 92,5
AMORT CP 0,0
+[vTAaACTVL 0,0
CAPITAL DETRABAID -453 4 453 4
PTA EN MARCHA 71,2
INVERSION EN ACTIVOS -1039,3
IMFREVISTOS [103%) -156,4
=|ToTAL ANUAL -1720,3 50,9 888,5 1536,9 2260,4 3430,9)
+|CREDITO LP 430,1
+|créDiTO CP 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
=|FLul0 NETO -1290,2 50,9 88,5 1536,9 2260,4 3430,9)
FLUJO NETO ACTUALIZADD -1290,2 451 E9E,E 1066,8 13893 1867.1
FLUJC NETO ACUMULADD -1290,2 -1245.1 5486 518,3 19076 37747

Fuente: Elaboracion Propia

e VAN: UF3774,7
e PRI: 3 ainos

e TIR:65%
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5.3.2 Flujo de cada con financiamiento externo del 50%

TABLA 5-14 "FLUJO DE CAJA CON FINANCIAMIENTO EXTERNO DEL 50%"

e VAN: UF 3880

e PRI: 3 anos

e TIR: 80%

Flujo de caja 50%

0 1 2 3 a 5
+|INGRESCS 28076 37141 459416 5352,0 £627,5
- |cosTOos -2660,7 -2658,0 27127 -2740,8 27647
= | UTILIDAD 146,9 1025,4 2228,9 3221,2 3862,8
- |INTERESES LF -32,5 26,5 -20,2 -13.7 7.0
- |INTERESES CP -17 0,0 0,0 0,0
- | DEFRECIACION -556,0 -435,4 -11,5 11,5 -11,5
+ | DIF X VTAACTIVOS AWL 342,0
- |PERD. EJERCICIC ANTERICR 4416 0,0 0,0 0,0
= | UTIL. ANT. IMPUESTO -441,6 120,2 2197,1 3196,0 4186,3

IMFTO 275 0,0 32,4 -553,2 -B62,5 -1130,3
= | UTIL. DSP. IMPUESTO -441,6 87,7 1603,9 2333,1 3056,0
+ | PERD, EJERCICIC ANTERICR 4416 0,0 0,0 0,0
+ | DEPRECIACIGN 5GE,0 4354 11,5 11,5 11,5
- |AMORTLF -158,5 -165,5 -171,8 -178,3 -185,0
- |AMORTCF 451
+|vTaACT VL 0,0
- |CAPITAL DETRABAID -453 4 4534
- |FTAEN MARCHA 71,2
- LINVERSION EN ACTIVOS -1033,3
- LIMPREVISTOS [10%) -156,4
=|TOTAL ANUAL -1720,3 -45,1 754,1 1443,6 2166,3 3335,9
+|CREDITOLF 860,1
+|CREDITD CP 45,1 0,0 0,0 0,0 0,0
=[FLUIO NETD -860,1 0,0 754,1 1443,6 2166,3 3335,9
FLIIO NETO ACTUALIZADD -260,1 0,0 591,2 1002,1 13314 1815,4
FLUJIO NETO ACUMULADD -360,1 -860,1 -368,5 733,1 20646 3880,0
Fuente: Elaboracion Propia
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5.3.3 Flujo de caja con financiamiento externo del 75%

TABLA 5-15 "FLUJO DE CAJA CON FINANCIAMIENTO EXTERNO DEL 75%"

Flujo de caja 75%
o 1 2 3 4 5
+|INGRESCS 280762 371414 4341 55 5361,32 5527,43
- | COsTOS -2860,7 -2588,8 -27127 -2740.8 -2754. 7|
=|unLipap 146,92 1025,36 2228,85 3221,20 3862,79
- |inTERESES LP 48,8 -39.7 -30,2 -20,6 -10,5
- |inTERESES CP -5,3 0,0 0,0 0,0
- | cEPRECIACIGN -556,0 -435,4 -11,5 -11,5 -11,5
+|DIFx vTAACTIVOS AL 342,0
- | PERD. EIERCICIC ANTERICR -457.9 0,0 0,0 0,0
= | UTIL. ANT. IMPUESTO -457,9 37,0 21870 3189,1 4132,8
- [impPro 2738 0,0 23,5 -590,5 -861,1 -1129,3
=|uTiL. DSP. IMPUESTD -457,9 63,5 1596,5 2328,1 3053,4
+| PERD, EIERCICIC ANTERICR 457.9 0,0 0,0 0,0
+| DEPRECIACIGN 556,0 435,4 115 11,5 11,5
- |amorTLP -239,3 2483 -257.7 -267.4 -277.5
- |amorTCP -141,1
+|vTaacTvL 0,0
- [caPiTAL DETRABAIO 453 4 453,4
- | PTAEN MARCHA 71,2
- |invERSIGN EN ACTIVEDS -1039,3
- |imPREVISTOS [10%) -156,4
=|ToTAL AnuAL -1720,3 -141,1 567,4 1350,3 2072,1 3240,8
+|crEDITO LP 1290,2
+|crEDITO CP 141,1 0,0 0,0 0,0 0,0
= | FLulo NETO -430,1 0,0 567,4 1350,3 2072,1 3240,8
FLUIO NETO ACTUALIZADD -430,1 0,0 4448 9373 1273,6 17637
FLUJO NETO ACUMULADG -430,1 -430,1 14.8 552,1 22257 39893

Fuente: Elaboracion Propia

e VAN: UF 3989,3
e PRI: 2 anos

e TIR:114%

5.4 RESUMEN INDICADORES ECONOMICOS

TABLA 5-16 "RESUMEN DE INDICADORES ECONOMICOS"

Porcentaje de
financiamiento externo VAN (UF) PRI TIR
0% 3673 3 56%
25% 37747 3 65%
50% 3880 3 80%
75% 3989.3 2 114%

Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede apreciar en la tabla, con el financiamiento puro, de 25% y de 50% el proyecto
logra recuperar la inversion en 3 anos, pero se demuestra que en el porcentaje de financiamiento
del 75%, el VAN es mas alto y la inversion se recupera el afo 2, llegando a una rentabilidad de
3989,3 UF y a su vez posee una tasa interna de retorno del 114%, superando a todos los otros

financiamientos.
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5.5 SENSIBILIZACION

La sensibilizacidon en el proyecto tiene el objetivo de poder determinar cuanto pueden variar
algunos valores, sin dejar de hacer un proyecto rentable, en este caso se sensibilizara el precio

promedio de los trabajos y la remuneracion de los trabajadores.

5.5.1 Sensibilizacidn al precio promedio

Debido a que la empresa cuenta con muchos trabajos, como mantenciones, reparaciones
especificas, cambios de bateria, cambio de neumaticos, etc. Es que se sacd un promedio con los
precios, siendo el precio mas bajo de $20.000 por un diagndstico y de hasta $300.000 por un
cambio de embrague, es que el precio promedio estimado por servicio de reparacién es de 2,24
UF, lo que equivaldria a un aproximado de $65.000, el VAN se iguala a 0 cuando el precio

promedio disminuye a 1,65 UF, siendo equivalente a un 26,21% menor al cobro inicial.

En la tabla 5.5.1.1 se puede apreciar las distintas variaciones en el precio y como afecta este al

VAN.

TABLA 5-17 "SENSIBILIZACION PRECIO PROMEDIO"

E&HN Ua::(r:lmn Precio Venta (UF) Uanacu‘;: precio
0 -100,00 1,65 -26,21
1061.43 -73.39 1,79 -20,00
2758 48 -30,85 2,02 -10,00
340314 -14.69 213 -5,00
39893 0 2,24 0
456957 14.55 2,35 5.00
5160,98 29,37 2,46 10,00
6341.06 58,95 2,69 20,00
7978,64 100,00 3,00 33.93

Fuente: Elaboracion Propia

Al graficar los valores de la tabla anterior, se obtiene el siguiente grafico en la variacion del precio.
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GRAFICO 10 - "VARIACION PRECIO PROMEDIO"
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5.5.2 Sensibilizacion al costo de remuneracion

El gasto anual en remuneraciones corresponde a 2097,48 UF, equivalente a $60.719.948, el VAN

se iguala a 0 cuando las remuneraciones aumentan en un 50,74%, llegando a un total de UF

3161,74.

En la tabla 5-18 se puede apreciar las distintas variaciones de la remuneracién y como estas

afectarian al VAN.

TABLA 5-18 "SENSIBILIZACION EN VALOR DE REMUNERACIONES ANUALES"

VAN Variacion remuneraciones Variacion costos
(UF) \an anual (UF) &

0 -100.00 3161.74 50,74
1396.39 -65.,00 2831.,60 35.00
2707.,08 -32,14 2616,98 20,00
3462 73 -13,45 230722 10,00
39893 0 2097 48 0,00
4523 14 13,38 1867.73 -10,00
5068.21 27.05 1677.98 -20.00
5878.27 47.35 1363.36 -35.00
7975.64 100,00 547 A4 -73.,90

Al graficar los valores de la tabla anterior, se obtiene el siguiente grafico en la variacion de la

remuneracion.

Fuente: Elaboracién Propia
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GRAFICO 11 - "VARIACION COSTOS REMUNERACIONES"
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5.5.3 Determinacién de puntos de corte

Para concluir la sensibilizacién realizada se pudo determinar que el valor del precio promedio
puede disminuir hasta un total del -26,21% equivalente a un precio de 1,65 UF antes de generar
pérdidas para la empresa, por otra parte el mismo estudio en la remuneracién del personal, indica
que lo maximo que puede aumentar el sueldo anual de los empleados es de un 50,74%,
equivalente a 3161,74 UF. Por lo tanto existen margenes altos, antes de tener pérdidas para la

empresa en ambas variables.
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CONCLUSION

Al comenzar el estudio se analizdé la ciudad de Valparaiso y la gran cantidad de personas y
competencia que existe en la comuna, al realizar el estudio de mercado se pudo determinar, que
a pesar de las numerosas empresas automotriz que se encuentran en el sector industrial, ninguna
cumple con la funciéon de realizar trabajos a domicilio, por lo tanto, se genera una propuesta de

valor que ayuda a captar una mayor cantidad de clientes.

Entre las proyecciones realizadas, se espera recibir un total aproximado de 1104 personas para
reparaciones de vehiculos y que de esas al menos 996 realicen la compra de sus repuestos por
medio de la empresa, cabe destacar que esta demanda se estima que crezca en un 20%
aproximadamente anual, suponiendo que exista también un crecimiento en la flota de vehiculos

para poder satisfacer a la mayor cantidad de clientes posible.

Por otra parte en el estudio financiero se realizaron 4 flujos de caja, el primero sin financiamiento
externo y los otros 3 con un 25%, 50% y 75% de financiamiento externo respectivamente,
comprobando asi que el proyecto con un 75% de financiamiento externo es mucho mejor, ya que
genera un VAN mds alto y a su vez un TIR del 114%, todo esto realizado con los valores del Banco

Estado.

En los demds aspectos que tomd el estudio, se puede apreciar que la empresa cumple los
requisitos necesarios para funcionar sin ningun problema y poder llevar a cabo todos sus

servicios.

En conclusion la creacién del proyecto es totalmente rentable, sobre todo si se realiza con un
financiamiento externo del 75%, se lograra recuperar la inversion en el tercer afio de la empresa
y se generard un VAN de UF 3989,3, ademas el promedio del precio puede disminuir hasta un

23% antes de generar pérdidas en la empresa.
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ANEXOS

Herramientas

- 2 Juegos llaves punta y corona Stanley 7mm a 19mm $32032

- 2 Juegos alicates 3 piezas Smart S 7410
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K
)':tools'

- 2 juegos alicates para seguros Knipex $87192

- 2 Juegos destornilladores 8 piezas Stanley S 15405
[STANLEY |

Cushion
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- 2 Multimetros digitales Klein $61932

- 2 Cajas de herramientas big red $23093

- 2 Gatas caiman larga de 3 toneladas Big red $335.356

P




83

2 Gatas botellas 2 toneladas Smart S 8849

10 TOM

Ermmag, T SETYLL o

2 Llaves de torque % 20 a 150 LB/PIE CDI $168591

R

N\

N\
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- 2 Aspirador Aceite usado 100 LTS, Samoa $411.872.

Vehiculos

- 2 Maxus T60 cabina simple $10990000
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Articulos Oficina

- Impresora multifuncional brother DCPT510W/500W Wi-fi $129.990

- Laptop HP 240 G7 Celeron N4020 4GB Ram 500GB 14” $339900

- Escritorio chocolate 1C CIC $69990




Silla escritorio sofia ofisillas $49990

Sofad cama impermeable $87847

85-140cm Good elasticity
145-185¢cm

12Q-230cm
235-:300cm

O pROpie o,

Various sizes
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Taller

- Elevador 2 columnas 3.2 ton, Rotary, $1.534.066

- Llave impacto neumatica %” composite, SIOUX, $244.983
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- Compresor de aire 2HP 24lts D211/8/24, Stanley, $127.992



