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RESUMEN EJECUTIVO

Los procesos de investigacion y desarrollo inciden en mds de un 50 % en el crecimiento de las
naciones. Estos procesos se van sustentado por fondos ptiblicos y privados, donde en los paises pertenecientes
a la OCDE, la inversién privada fluctda entre el 60 % y el 70 % del total, mientras que en Chile las empresas
solo invierten el 30 %, siendo el Estado quien aporta el restante 70 %.

El presente trabajo establece un plan de negocios para una nueva firma que lleva por nombre Fi-
sica Industrial (en adelante puede ser nombrada por FI), la cual busca entregar soluciones industriales no
convencionales, mediante procesos de investigacion, desarrollo e innovacién (I+D+i). El negocio consiste
principalmente en vender dichas soluciones por medio del cobro de las horas hombre (HH), lo que conlleva
también a una serie de supuestos y requerimientos que se presentan en las proximas paginas.

El proyecto se encuentra contextualizado en la Regién Metropolitana y busca tener un impacto a nivel
nacional, por lo que en el estudio solo se han tomado datos de las empresas en Chile, como el tamafio de
estas y el tipo de industrias donde participan.

Para llevar a cabo el modelo de negocio propuesto se necesita una inversion inicial igual a UF1.314,
de los cuales UF677 son necesarios como capital de activos y UF484 para capital de trabajo. Para lograr
esta inversion se contempla una estructura de capital que combina deuda y capital de inversionistas en una
proporcién de 50 % y 50 % cada una. La deuda se considera por medio de un crédito hipotecario para fines
generales con una tasa de interés anual cercana al 4,4 %, con un plazo de 5 afios.

Con respecto a los riesgos que se corren, los cuales son sustentados por la experiencia previa que posee
el equipo de FI, se establece que deben ir indexados al flujo de caja como un aumento o disminucién porcentual
del Costo Variable de produccion, el cual no debe exceder el 5 % de los Costos Variables presupuestados al
inicio de cada proyecto. La evaluacion contempla un horizonte de 5 afios, periodo en el que se recupera la
inversion. Ademads se plantea un escenario estdndar, con el cual se obtiene un VAN igual UF174, con una tasa
de descuento calculada por el método de CAPM (Capital asset pricing model), igual a un 25,18 %, y una TIR
igual a 29,36 %.

Se establece como primer supuesto que el primer afio de actividad se logre terminar al menos un
proyecto, que, por experiencia previa, debe poseer una facturacion aproximada de UF5.730, con esto mantener
una estructura que comprende personal calificado, arriendo de instalaciones en oficinas, gastos contables,
tributarios y juridicos, entre otros.

Las capacidades del equipo profesional y la experiencia de estos es sin duda la mayor fortaleza que se
encontrd en la evaluacién. Por contraparte, las capacidades administrativas y de gestién son las que presentan
mayor falencia. Los clientes son los agentes que tienen una mayor incidencia en los resultados que pueda
llegar a tener la firma por lo que llegar a estos y mantener una comunicacion activa son parte fundamental a
tener en cuenta.

Finalmente, se establece que los objetivos propuestos han sido cumplidos. Bajo todos los supuestos
descritos se ha logrando tener un desarrollo integro, con esto se puede tener una recomendacion fundamentada
para la conformacidn de esta naciente empresa.

Palabras Clave. Plan de negocios, modelo de negocios, canvas, [+D+i.
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ABSTRACT

Research and development processes affect more than 50 % of the growth in nations. These processes
are supported by public and private funds. In OECD countries, private investment is between 60 % and 70 %
of the total, while in Chile the companies only invest 30 % and State contributes the remaining 70 %.

This work establishes a business plan for a new firm named Fisica Industrial (hereinafter referred to
as FI), which seeks to find unconventional industrial solutions through research, development and innovation
processes (R + D + i). The business consists of selling these solutions by means of the income for man-
hours (MH), which also entails a series of assumptions and requirements that are presented in the following

pages.

The project is contextualized in the Metropolitan Region and seeks to have an impact at national level,
therefore, this study has only taken data from companies in Chile, such as the size of these companies and the
type of industries where they participate.

In order to carry out the proposed business model, an initial investment of UF1,314 is required, of
which UF677 is required as capital assets and UF484 as working capital. In order to achieve this investment,
a capital structure combining debt and capital of investors is contemplated in a proportion of 50 % and 50 %
each. The debt is considered through a general-purpose mortgage loan with an annual interest rate of 4.4 %,
with a lead time of 5 years.

Regarding the risks involved, which are supported by the previous experience of the FI team, it is
established that they must be indexed to the cash flow as a percentage increase or decrease in the Variable
Cost of production, which should not exceed 5 % of the Variable Costs budgeted at the start of each project.
The evaluation contemplates a 5-years projection, during which the investment is recovered. In addition, a
standard scenario is proposed, with which a NPV equal to UF174 is obtained, with a discount rate calculated
by the CAPM (Capital Asset Pricing model), equal to 25.18 %, and a TIR equal to 29.36 %.

As a first assumption, it is established that the first year of activity at least one project should be
completed. From previous experience, that project should have a turnover of approximately UF5,730, in order
to maintain a structure that includes qualified personnel, leasing of offices, accounting expenditures, tax and
legal expenses, among others.

The capabilities and the experience of the professional team is undoubtedly the greatest strength found
in the evaluation. By contrast, the administrative and management dreas are the ones that represent the biggest
flaw. Clients are the agents that have a greater incidence in the results that can have the company. In this
respect, reaching them and maintaining an active communication with them are fundamental actions.

Finally, the objectives proposed in this study have been fulfilled. According to all the assumptions
described, it has been possible to have an integral development, which leads FI to have a well-founded
recommendation for the formation of this nascent company.

Keywords. Business plan, business model, canvas, R+D+i.
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CAPITULO 1. ANTECEDENTES

1 Antecedentes

La investigacion y desarrollo (I+D) en el Chile contempordneo se ve sustentada bajo dos pilares,
los cuales son los fondos privados y los fondos publicos. Es asi como los recursos publicos entregado por
medio de la CORFO durante el afio 2015 alcanzaron un monto de CLP$51MM, en el marco del impulso a
I+D empresarial (Corfo, 2015). Al hacer un benchmark con la regién Latino Americana, ésta gasté cerca
de US$36,6 billones en el afio 2011, lo que representd el 2,5 % del gasto mundial en lo que respecta a [+D.
Estos valores estan muy por debajo de lo que las empresas multinacionales y los paises desarrollados gastan
en este item, el cual incide en mas de un 50 % en el crecimiento econémico de las naciones (Gana, 2014).

América Latina se puede dividir en los paises medianos, dentro de los cuales est4 Chile, donde las
empresas representan cerca del 30 % del desembolso total de I+D, mientras que en paises como Brasil y
Meéxico fluctian entre el 40 % y el 50 % del gasto total en I+D. Esta diferencia es mucho mas grande si se
compara con los pafses que componen la OCDE' donde el gasto del sector privado en I+D representan entre
el 60 % y el 70 % de desembolso total (Gana, 2014).

En el caso de Chile, se han buscado maneras para poder acercarse a las cifras de inversion que se
pueden encontrar en paises de la OCDE, como lo es la Ley Incentivo I4+D (Ministerio de Economia Fomento
y Turismo, 2014) la cual establece que las empresas pueden generar proyectos de I+D sin tope maximo como
porcentaje de sus utilidades, con un incentivo del 35 % de crédito tributario y un 65 % aceptado como gasto,
en donde el tope del beneficio es de 15.000 UTM (US$1,2 millones) y donde se incluyen gastos de propiedad
intelectual.

Quince naciones del mundo lideran el puesto dentro de las que aportan mds innovaciones tecnoldgicas,
segtin un estudio de The Economist Intelligence Unit. Este estudio tomé lugar entre los afios 2002-2006 define
innovacién como “la aplicacién del conocimiento en una forma novedosa, especialmente para el beneficio
econdmico”. Los paises que se destacan son: Japén, Suiza, EEUU, Suecia, Finlandia, Alemania, Dinamarca,
Taiwdn, Paises Bajos, Austria, Israel, entro otros. Cada uno de ellos en distintas industrias y mercados. En
América Latina, en cambio, se pierden millones de ddlares por atraso tecnoldgico, segtiin un especialista
aleméan de la Comisién Econémica para América Latina y el Caribe (CEPAL), Martin Hilbert.

La investigacién y el desarrollo de nuevas tecnologias no se puede abordar desde solo una area del
conocimiento, siendo esta un proceso holistico el cual integra distintas ramas de la ingenieria. Las dreas
destacadas en I+D, segiin este estudio, son la nanotecnologia, la biotecnologia y la mecatrénica. Se destaca la
mecatrénica, en la cual se base el problema en cuestion.

La evolucién de los requerimientos y necesidades en la industria han hecho que la forma en que se
confeccionan las maquinarias vaya evolucionando, mejorando los sistemas puramente mecdnicos, por medio

IPaises que conforman la OCDE: Australia, México, Bélgica, Nueva Zelanda, Chile, Paises Bajos, Dinamarca, Noruega, Alemania,
Austria, Estonia, Polonia, Finlandia, Portugal, Francia, Suecia, Grecia, Suiza, Irlanda, Republica Eslovaca, Islandia, Eslovenia, Israel,
Espaiia, Italia, Republica Checa, Japén, Turquia, Canada, Hungria, Corea, Reino Unido, Luxemburgo, Estados Unidos.
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CAPITULO 1. ANTECEDENTES

de sistemas electromecdnicos que combinan engranajes y levas con tecnologias avanzadas como controles
electrénicos y controladores de motores en un sistema Unico.

En 1969 se comienza a hablar de un concepto que en una palabra define las competencias que debieran
tener las personas encargadas de producir avances tecnoldgicos que se empezaban a vislumbrar entonces. Este
concepto fue acufiado por Tetsuro Mori, operario de la empresa japonesa Yaskawa, mezclando las palabras
Mecianica, Electrénica e Informatica, combinando las silabas de cada palabra en una sola: MECA-TRON-ICA.
Pese a esto, recién en 1973 se patent6 la palabra, para que fuese difundida en los afios 80’s.

La mecatrénica es la fusion de sistemas de control basado en microprocesadores, sistemas eléctricos y
sistemas mecdnicos, siendo la comprension interdisciplinaria de diferentes dreas de la ingenieria como lo son
la Ingenieria Electrénica, Ingenieria Informatica e Ingenieria Mecédnica (Bolton, 2001).

Los elementos de desarrollo que son requeridos en esta evolucion son el disefio mecanico, el desa-
rrollo de software y hardware embebidos, donde el término mecatrénica es utilizado para describir esta
evolucion. Hay tres plataformas de hardware existentes para el control embebido de miquinas, las cuales
son: Controladores Légicos Programables (PLCs, Programable Logic Contollers), ordenadores de una sola
tarjeta (SBCs, Single Board Computers) y disefio de hardware personalizados. Este tipo de maquinarias
permite tener una mayor precisiéon y generan una mayor flexibilidad en la industria, lo que se traduce en
un incremento productivo del rendimiento y en la eficiencia energética de las operaciones logrando que los
usuarios de estas tecnologias logren producciones mds econémicas y mas amigables con el medio ambiente.

En la actualidad las empresas enfocan sus recursos en investigar y desarrollar este tipo de tecnologia,
en diferentes industrias como empresas de automatizacién: empresas que usan sistemas o elementos compu-
tarizados y electromecdnicos para controlar maquinarias y/o procesos industriales y empresas de la industria
manufactura flexible: aquellas que se dedican a fabricar sistemas o componentes eléctricos o electrénicos
de forma automatica. En otras palabras, la Mecatrénica puede aplicarse en diferentes campos, desde la
medicina hasta la minerfa, pasando por la industria farmacéutica, industria mecdnica, automovilistica, textil,
comunicaciones, etc. Las que ya se encuentran basados en esta disciplina son la fabricacién de productos
como robots, automdviles, érganos humanos bidnicos, naves aeroespaciales, aviones, etc.

Esta disciplina es la que lleva a cabo Miguel Vera Superbi, por definicién cientifico, es Profesor de
Estado de Fisica y Ciencias Naturales de la Universidad de Chile, grado que obtuvo tras estudiar entre los
afios 1977-1981, quien lleva 25 afios generando I+D para empresas nacionales, con mds de 50 proyectos fi-
nalizados en los cuales el estudio de 1a mecatrénica es lo que mejor calza para su trabajo.(Miguel Vera S, 2016)
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CAPITULO 2. OBJETIVOS

2 Objetivos

2.1. Objetivos General

Desarrollar un modelo de negocios sustentable para la firma Fisica Industrial, mediante técnicas y
herramientas de gestion estratégica para asf establecer las bases del funcionamiento optimo y buen uso de los
recursos.

2.2. Objetivos Especificos

= Resolver cudl es la mejor estructura, fuentes de financiamiento y formas de comunicacién con los
clientes y proveedores.

= Estudiar las caracteristicas de las empresas de Desarrollo Tecnoldgico a nivel general. Esto no solo en
Chile, ya que es interesante ver qué ocurre afuera (Europa, EEUU) donde es parte de su cultura y luego
aterrizar en américa latina, Chile en especial.

= Generar una especie de “Recetario” de como proceder ante los problemas que se presentan en esta
actividad:

o Constitucion de la mejor forma, la mas conveniente de sociedad.

e Definir el tipo de socios que debe tener el inventor. Tipo de acuerdos a corto y largo plazo,
propiedad de las patentes que se generen.

o Fuentes de financiamiento: Bancos, ‘hadas madrinas’, propio, Lineas de la CORFO actuales.

= Contratos generales con los clientes, boletas de garantia o buscar otro mecanismo legal.
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3 Marco teorico

3.1. Investigacion y desarrollo

La investigacién y desarrollo alude al conjunto de actividades realizadas de forma sistemética, con el
fin de alcanzar siempre un nuevo conocimiento, ademas estos se deben utilizar en la construccién de nuevos
materiales, productos o procesos (Cafiibano, 1988).

La investigacion y desarrollo comprende de tres partes:

= Investigacion basica: Adquisicién de conocimientos en donde se acepta que no hay en esta fase una
conexion con la idea de una aplicacién posterior, se inserta en un dmbito de libertad y creatividad pura
(Belmar, 2004).

= Investigacién aplicada: Adquisicién de conocimientos que se orienta a un objetivo practico determinado,
busca de forma técita aplicaciones de estos conocimientos en nuevas tecnologias o aplicaciones.

= Desarrollo tecnolégico: Este es un concepto asociado mds al &mbito econémico, consiste en la utili-
zacion de conocimientos cientificos existentes para la produccion de nuevos materiales, productos,
procedimientos, sistemas o servicios o para su mejora sustancial, incluyendo la realizacion de prototipos
y de instalaciones pilotos (Eustat, 2016).

Hay una distincidn entre ciencia y tecnologia, ya que de forma tradicional se establece que son partes
diferentes del quehacer humano, pero en las ultimas décadas se ha puesto de moda combinar estas dos
palabras en un tnico término Tecnociencia (Latour, 1992) y establece que no hay un limite definido.

3.2. (Qué es la planificacion?

Dentro de lo que respecta al Plan de Negocios, es vdlido entender la fraccién Plan por medio de
Planeacién o Planificacién, donde:

= "Determinacién del conjunto de objetivos por obtenerse en el futuro y el de los pasos necesarios para
alcanzarlos a través de técnicas y procedimientos definidos". [Ernest Dale]

= "Planeacién es la seleccion y relacidon de hechos, asi como la formulacién y uso de suposiciones
respecto al futuro en la visualizacién y formulacién de las actividades propuestas que se cree sean
necesarias para alcanzar los resultados esperados”[Geroge R. Terry]

= "Planear es el proceso para decidir las acciones que deben realizarse en el futuro, generalmente el
proceso de planeacion consiste en considerar las diferentes alternativas en el curso de las acciones y
decidir cual de ellas es la mejor".[Robert N Anthony]

La planificacién presenta como componente principal la determinancién de un resultado. Es asi como
una buena planificacién también lleva beneficios como la eleccion de herramientas y procesos mas adecuados,
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el uso racional de los recursos, reduce la incertidumbre, contempla cursos alternativos de accién, ayuda a
mantener una mentalidad futurista, a aprovechar oportunidades y reduce los riesgos(Navarro, 2016).

El proceso de planificacién condiciona a la firma al ambiente que la rodea, donde las decisiones se
basan en hechos y no en emociones, es decir permite que el ejecutivo evalue alternativas antes de tomar una
decision.

Esta planeacién posee principios como:
= Factibilidad, el plan debe ser realizable.
= Objetividad y cuantificacion, Se debe basar en en datos reales, racionamientos precisos y exactos.
= Felxibilidad, se deben establecer margenes de holgura.

= Unidad, los planes especificos de una empresa se deben integrar al plan general.

3.3. Objetivos de la planificacion

”Una adecuada planificacién, aunque sea minima, constituye la fomra mds eficaz para controlar y
dirigir una empresa, por pequefia que esta sea.” (Borello, 2000)

3.4. Consecuencias de la falta de planificacion

Segtn “El plan de negocios” de Antonio Borello la falta de planificacién produce:
= Falta de control
= Excesivas situaciones imprevistas
= No existe medida para controlar el éxito o el fracaso de la gestion
= Falta de una guia de accidn clara y precisa
= Peligrosa visién de corto plazo
= Falta de criterios para decidir las inversiones y gastos a reaizar

Lo que resulta en un desperdicio de dinero, de oportunidades y de tiempo, las que en su conjunto
producen un circulo vicioso con la posible incapacidad del sujeto de detectar y eliminar dichas mudas.

3.5. Planificacion estratégica

La estrategia nace bajo un concepto militar, donde el objetivo era derrotar al enemigo y se fundamen-
taba en la planeacion del movimiento de tropas, caballerias y flotas entre otras cosas.

Hay variedad de definiciones de estrategia dentro del marco empresarial, en donde una de ellas es
la expresada por Igor Ansoff quien dice que la estrategia se encarga de &structurar y dirigir el proceso de
conversion de recursos para mejorar la consecucion de los objetivos"(Publishing, 1989), por lo que la idea de
derrotar al enemigo ha ido quedando a un lado.

Toda estrategia nace de una formulacion, la cual es la primera etapa en que se lleva a cabo la idea
de una vision, es decir, el como se desea estar en un futuro, lo que entrega una direccién y sentido a las
actividades de la firma y una misidn la cual es una definicién de los principios o filosoffas de una forma
amplia que estructura el propdsito de la firma (Miinch Galindo, 2005).
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Con esto se obtiene de manera explicita la finalidad de la firma, ayuda a establecer los objetivos de
largo plazo, los planes para conseguirlos y la utilizacién de los recursos. Ayuda también para establecer como
competird la firma dentro del entorno industrial, haciendo uso de una correcta segmentacion del mercado que
desea apuntar. Tener una estrategia clara sirve para afrontar de mejor forma las oportunidades y amenazas del
entorno, de igual forma es una base para aprovechar las fortalezas y combatir las debilidades propias. La
contruccién de una estrategia en concecuencia es una herramienta que va en ayuda en la toma de desiciones.
(PINTO, 2006).

Segtin el libro ESTRATEGIAS PARA EL LIDERAZGO COMPETITIVO (Hax y Majluf, 1991), la
planificacidn estratégica presenta beneficios y limitacidnes, a saber:

3.5.1. Beneficios de la planificacion estratégica formal

= Unificar la orientacién de la firma
= Mejorar la segmentacion de la empresa
= Introduce una disciplina de pensamiento de largo plazo

= Mecanismo educativo y una oportunidad para generar interacciones pesonales y negociaciones multiples

3.5.2. limitantes de la la planificacion estratégica formal

Riesgo de burocacria excesiva

Los que planifican no son los planificadores sino los directivos

Planificacién formal versus planificacién oportunista

El gran diseno frente al incrementalismo 16gico

3.6. Plan de Negocio

El Plan de Negocios es un documento en el que se identifica, describe y analiza una oportunidad de
negocios, el cual contempla la viabilidad técnica, econdmica y financiera Navarro (2016). Su funcién es ser
una guia detallada para los tomadores de decision e inversionistas.

3.6.1. Revision de literatura

Existe un gran nimero de autores que hablan sobre que es un Plan de Negocios y como se generan,
en las siguientes lineas se presentardn fundamentos de una seleccién de autores.

Para Rhoda Abrams conocer la industria y el mercado es el beneficio que se obtiene al hacer el Plan
de Negocios, en el cual saber que fuerzas tiene impacto en el éxito de la empresa es clave, estas segiin la
autora son (Abrams, 2003)

>Marketing (Mercadeo meta definido y evaluar la industria y competencias)
>Operaciones (Procedimientos y flujo de trabajo para el negocio)

>Finanzas (Proyeccion de flujos de efectivo, ingresos y costos para mantener informados a los
tomadores de decision) Para que el negocio sea exitoso la autora define conceptos que son claves para el éxito
del negocios: El negocio como concepto, entender el mercado, tendencias del mercado, posicidn estratégica
clara, Habilidad de atraer, motivar y retener mano de obra, control financiero, valores - objetivos y metas de
la empresa. Abrams en su libro entrega una estructura propuesta para el plan de negocios, pero se destacan

]

Universidad Técnica Federico Santa Maria, Departamento de Industrias 7



CAPITULO 3. MARCO TEORICO 3.7. MODELOS DE NEGOCIO

los items de Plan de tecnologia, integracién de la comunidad y responsabilidad social y Desarrollo, Hitos y
Plan de salida del mercado.

Antonio Borello, en su libro El Plan de Negocios, crea un manual de lectura activa para los empren-
dedores, con una visién a futuro. En una primera fase se centra en la importancias de la planificacion y las
consecuencias de la falta de esta y los beneficios, luego se centra en explicar que el Plan de Negocios es una
guia clara y precisa del camino a seguir, donde el objetivo ayuda a establecer un plan, consiguiendo con esto
eficiencia que se traduce en rentabilidad.

El plan de negocios ayuda a alinear los esfuerzos individuales en alcanzar el objetivo global. Dicho
plan debe tener un conocimiento profundo del mercado, de las ventas, de la capacidad de produccién, de
gastos y costes, de la rentabilidad, entre otros ya que segun el autor, “No se puede controlar eficazmente lo
que no se conoce a fondo” (Borello, 2000).

Otros aspectos que se retratan en el manual es la comunicacién con el medio y la visidn de rentabilidad
del plan. Brian Ford, Jay Bornstein, Patrick Pruit Estos autores plantean que un Plan de Negocios debe
cumplir con tres funciones principales (Ford et al., 2007):

= Definir proyectos futuros
» Determinar como han sido alcanzados las metas del negocio
= Aumentar los flujos de capital

En el texto The Ernst & Young Business Plan Guide se establece por que el Plan de Negocios es un
documento importante para la firma, entre estos motivos recalcan:

= Establecen proyectos futuros,
= Determinan el nivel alcanzado de las metas del negocio,

= Mejora los flujos de capital.

3.7. Modelos de negocio

“Un modelo de negocios describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor.”
Osterwalder (2004)

3.7.1. Diferencia entre el Plan y el Modelo

Existe una diferencia entre Plan de negocios y Modelo de Negocios, segun el premio Yo Creo
(http://premioyocreo.com/) el Modelo de Negocios es el primer paso para validar el emprendimiento, cuando
incluso no estd en marcha o en marcha blanca, en cambio el Plan de Negocios es un documento mds completo
que incluye al primero y ademads la viabilidad Econémica Financiera y la proyeccién a futuro.

Otro autor hace la diferencia entre estos dos conceptos en cuanto a que el Plan de Negocios es un
estudio con todo el conocimiento y creencias del sujeto el cual es estitico, como una foto, por su porta el
Modelo de Negocios es dindmico y se puede ir reescribiendo segiin vayan transcurriendo cambios en los
agentes externos (Blank, 2010).

3.8. Indicadores de gestion K.P.I.

Los KPI, por su sigla en inglés “Key Performance Indicators”, en espafiol “Indicadores Clave de
Desempefio”; forman parte de un mecanismo utilizado para medir y esclarecer un concepto. Permiten generar
un seguimiento en el tiempo, entendiendo claramente que se estd midiendo y por qué.
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Estos indicadores se pueden clasificar en cualitativos y/o en cuantitativos, pudiendo ser mezclados.
Los cuantitativos son la representacién numérica de un concepto. Los cualitativos representan la percepcion
individual de una situaciéon que no siempre son féciles de cuantificar.

El uso del indicador correcto puede ayudar a obtener el resultado adecuado. Segun el libro “key
Performance Indicators, The 75 measure every manager needs to know” del autor Bernard Marr, se pueden
clasificar estos indicadores en 6 dreas diferente segiin la perspectiva de diferentes stakeholders: Perspectiva
financiera, perspectiva del cliente, perspectiva para evaluar las ventas (mercado) e iniciativas de marketing,
perspectiva del desempefio operativo y de la cadena de abastecimiento, perspectiva de los empleados y
rendimientos y la perspectiva de la responsabilidad social corporativa.

3.9. Estudio societario

Las sociedades “Son organizaciones con personalidad juridica distinta a la de los socios y que
persiguen fines de lucro”. Aqui quedan afuera las corporaciones y fundaciones (SII, 2016). Dichas sociedades
pueden ser de personas o capitales, donde tiene la libertad de tener cualquier objeto de lucro siempre que este
no infrinja la ley o sea contrario a la moral o a las buenas costumbres. En Chile existen dos clasificaciones de
sociedades, por un lado se encuentran las sociedades civiles (Colectivas Civiles, En Comanditas Civiles) y las
sociedades comerciales (Art. 2.059 del Cédigo Civil) dentro de las cuales se tienen:

1. Sociedad Colectiva Comercial: De constitucion solemne, se forma y prueba por escritura ptblica,
cuyo extracto se inscribe en el Registro de Comercio. Las menciones esenciales son el nombre completo
de cada socio, el domicilio social y la nacionalidad de la sociedad para definir la legislacion aplicable.
Los socios responden en forma solidaria de las obligaciones sociales contraidas bajo la razén social.

2. Sociedad de Responsabilidad Limitada: Sociedades que pueden ser constituidas por cualquier per-
sona natural o juridica, donde los socios responde hasta el monto de sus aportes. Esta sociedad requiere
un minimo de 2 personas y un maximo de 50. El capital se divide en participaciones sociales y la
administracion y decisiones son por acuerdo de todos los socios.

3. Empresa Individual de responsabilidad Limitada (EIRL): Puede ser constituida por cualquier
persona natural o juridica. Esta es una sociedad formada por s6lo una persona y puede llevar el mismo
nombre de la persona o uno de fantasia relacionado con el objeto. Esta sociedad permite separar el
patrimonio personal con el de la empresa.

4. Sociedad por Acciones (SpA): Puede ser constituida por al menos una persona, ya sea natural o
juridica, en donde el capital de dicha sociedad se divide en acciones y la responsabilidad de los socios
se limita a sus aportes. Se permite la incorporacién de accionistas son modificaciones de estatutos y no
requiere juntas de accionistas ni sesiones de directorio.

5. Sociedad Anénima (SA): Se define en la ley como persona juridica formada por la reunién de un fondo
comun, suministrado por accionistas quienes son responsables s6lo por sus respectivos aportes. Se
necesitan para su conformacién al menos 2 personas. La administracion se efectiia por dos organismos
colegiados que son la junta de accionistas y el directorio, este dltimo con miembros esencialmente
revocables. Estas sociedades son siempre comerciales, ain cuando se formen para fines civiles. Este
tipo de sociedad puede ser abierta o cerrada.

a) Sociedad An6énima Abierta: Pueden ofrecer puiblicamente sus acciones, para lo cual deben ser
inscritas en el Registro de valores y quedan bajo la fiscalizacion de la Superintendencia de Valores
y Seguros (SVS).

b) Sociedad Anénima Cerrada: No pueden hacer ofertas publicas de sus acciones, salvo excepciones
con fiscalizacién de la SVS.

6. Sociedad en Comandita: Existen dos clases de socios: primero se encuentran los gestores, que son
los que tiene la facultad de administrar; los segundos son los comanditarios, los cuales son socios
capitalistas o también llamados socios pasivos. Este tipo de sociedad puede ser Simple o por acciones.
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a) Sociedad en Comandita Simple: Los comanditarios tienen derecho en la sociedad como en las
sociedades colectivas.

b) Sociedad en Comandita por Acciones: Se emiten acciones que representan los derechos de los
socios, similar al caso de las SA.

3.10. Fuentes de financiamiento

Una empresa puede obtener financiamiento de largo plazo por medio de capital propio, deuda o una
combinacién de ambas. A esta combinacion se la denomina estructura de capital (Herrera y Gallardo, 2014).
El porcentaje de deuda en comparacidn con el capital debe proporcionar un 6ptimo para la empresa que
quede restringido a las fuentes de financiamiento, al vencimiento de la deuda y a las decisiones operativas de
la misma.

3.10.1. Via patrimonio

Estas fuentes de financiamiento van a depender del tipo de empresa y el tiempo de funcionamiento, si
es una empresa nueva, como lo es en este caso, la forma comin es acudir a aporte de capital de los socios o
accionistas.

Estas fuentes de financiemiento se pueden clasificar en:

= Capital social: Valor monetario o monto de los bienes que aportan los socios. Estos aportes establecen
los derechos y la participacién, ademads son la garantia para terceros. Este capital es con el que se
conforma la empresa y es destinado para la adquisicién de activo fijo y liquidez en el comienzo (capital
de trabajo). Este capital puede ir variando en el tiempo.

= Capital de riesgo: Son empresas inversionistas que invierten en diferentes proyectos, los cuales financian
no mas alld del 50 % en cada uno de ellos y su participacién no dura mds de 5 afios. Las empresas de
capital de riesgo no invierten en la administracién de los proyectos y ganan gracias a los dividendos y a
la venta del proyecto pasado los afios pactados.

= Retencién de utilidades: Son las utilidades netas después de impuestos que no son entregadas a los
accionistas y son utilizadas en gran medida para financiar activo fijo. El porcentaje de retencién de
utilidad va a depender de las politicas de dividendos de cada empresa, en Chile las empresas estan
obligadas por ley a distribuir al menos el 30 % de sus utilidades.

= Emision de acciones: Las acciones son certificados de titulos que acreditan dominio de una parte de
la sociedad, lo que implica la divisién proporcional de los activos y utilidades. Existen dos tipos de
acciones: en primer lugar estdn las comunes las cuales son instrumentos de renta variable y dan derecho
a voto y a dividendos; en segundo lugar estdn las acciones preferentes que son instrumentos de renta
fija que dan distintos derechos de votos por accidén. La emisién de acciones muestra una sefial negativa
al mercado debido a que el mercado cree que existe una sobrevaloracion del precio de la accién.

3.10.2. Viadeuda

Corresponde al pasivo exigible que tiene una empresa, en particular al pasivo por deuda financiera.
Los instrumentos posibles a ocupar son:

» Deuda bancaria: Créditos empresariales otorgados por instrumentos de intermediacién financiera
reconocidos por la Superintendencia de bancos e instituciones financieras (SBIF). Este método se
utiliza para financiar inversiones y proyectos de mediano o largo plazo. Existen dos tipos de créditos
asociados a las deudas bancarias:Los créditos comerciales, que tienen un plazo maximo de deuda de 10
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afios, con tasas de interés fijas o variables; los créditos hipotecarios, pagaderos entre 5 y 30 afios, son
especial utilizados para la adquisiciones de bienes inmuebles.

Bonos: Instrumento de renta fija en que el emisor promete al demandante pagos especificados en el
tiempo. Los bonos son emitidos para hacer proyectos de inversion o para la repactacioén de pasivos.
Esta es la forma mas barata de obtener financiamiento.

Leasing: Trata de un contrato de arrendamiento en el cual se permite el uso econdémico de un activo sin
ser el duefio. Es una fuente de financiamiento generalmente cara en comparacioén con la deuda bancaria,
debido a que entrega una mayor flexibilidad en cuanto a la aceptacién de los clientes asumiendo un
riesgo mds alto. Un factor positivo del leasing es que las cuotas de este instrumento se reconoce en su
totalidad como gasto, por lo que aumenta el descuento tributario.

Factoring: Es un contrato en donde una empresa cede los derechos sobre los créditos de una factura,
originada por la venta de mercancias o prestacion de servicios, esto es a cambio de que la empresa de
Factoring abone anticipadamente deduciendo del valor un interés o comision. El servicio de Factoring
consta de dos partes, la primera es la administracién de cobros y la segunda es la financiacion. En caso
de que la factura quedase impaga, la empresa que emite la factura deberd responder a la empresa de
Factoring por el total de la deuda mas los intereses acordados. Este instrumento es ocupado para cubrir
necesidades de liquidez.

La deuda trae consecuencias a tener en cuenta:

= Aumenta el costo de las acciones. La deuda es pasivo exigible por lo que tiene prioridad de pago, lo

que implica que afecta de forma directa los flujos percibidos por los accionistas, a su vez estos exigirdn
mayor rentabilidad debido al costo de oportunidad que soportan sus acciones.

= La deuda reduce impuestos. Los costos financieros (intereses) debido al endeudamiento reducen las

ganancias tributables de una firma, lo que produce una reduccién del pago de impuestos, aumentando
el beneficio para los accionistas.

= Elriesgo de quiebra aumenta el costo de la deuda. Con el aumento de la deuda, incrementa el riego de

quiebra, por lo que el costo de financiamiento también lo hara.
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CAPITULO 4. METODOLGIA

4 Metodolgia

4.1. Analisis PEST

Corresponde a un andlisis del macro entorno de la industria en la que estd inmersa la firma, son
factores que pueden afectar al desarrollo, estructura y crecimiento de la misma. Estos factores son los que le
dan el nombre al andlisis, a saber: Politicos, Econémicos, Sociales y Tecnolégicos, los cuales son parte del
escaneo ambiental que forma parte gravitante de lo que es la Gestion Estratégica. Algunos autores agregan un
quinto factor que es el ambiental, esto debido a cémo ha ido evolucionando el mundo, aunque otros autores
creen que la incorporacién de este quinto factor es redundancia .

= Factores Politicos: Corresponde a como interviene un gobierno en temas econdmicos, a las leyes,
politicas impositivas, impuestos especificos, acuerdos comerciales, acuerdos internacional, entre otros.
Dentro de esto factores es importante la estabilidad de los poderes del estado, y también como
interactuan los distintos sectores politicos.

= Factores Econémicos: Son factores como las tasas de interes, inflacién, impositivas, gasto publico, tipo
de cambio, nivel de confianza de los consumidores, entre otros.

= Factores Sociales: Corresponde al perfil del consumidor, estilo de vida, gustos, caracteristicas de
consumo, demografia, modas, educacidn, entre otros. Son el resultado de factores tanto psicoldgicos
como socioldgicos.

= Factores Tecnoldgicos: Estos factores pueden representar grandes oportunidades y amenazas en la
formulacién de estrategias ya que corresponden a temas como el gasto en investigacion y desarrollo,
uso de la energia, innovacidn, obsolescencia de la tecnologia, etc.

4.2. Analisis externo, modelo de las 5 fuerzas de Porter

El Modelo de las 5 Fuerzas (Porter, 1985) permite conocer el grado de competencias que existe en una
industria y sirve para elaborar estrategias que permitan aprovechar oportunidades y defenderse de amenazas.
Esta herramienta considera que las cinco fuerzas que interactian en una industria son:

= Rivalidad entre competidores: se entiende como el resultado de las demas fuerzas, tiene estrecha
realcion con la rentabilidad de negocio, ya que a mayor rivalidad menor rentabilidad y viceversa.

= Amenaza de Nuevos Competidores: El atractivo de la industria donde participa la empresa tiene relacion
directa con esta fuerza, ya que mientras mds facil sea entrar, habrd una mayor competencia y eso reduce
los margenes.

= Poder de Negociacion de los Proveedores: La concentracién de estos actores puede provocar un
problema a la firma,

]
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= Poder de Negociacién de los Consumidores: El nivel de cohecién de los consumidores es un elemento
que puede llegar a controlar aspectos como el precio de venta de lo ofrecido o caracteristicas propias
del producto, ya que estos tienen la posibilidad de elegir entre los competidores de la industria.

= Amenaza de Productos Sustitutos: La rentabilidad se verd afectada por este factor en la medida en que
el margen se vea restringido ante la decision del cliente de poder reemplazar el producto por otro que
satisfaga de forma optima su necesidad a un costo equivalente.

Poder de Negociacién

de los Consumidores

Entrada de Nuevos Rivalidad entre Poder de Negociacién

Competidores de los Proveedores

Competidores

Ingreso de Productos
Sustitutos

Figura 4.1: Diagrama de Las 5 Fuerzas de M. Porter,

(Fuente: Elaboracion Propia)

4.3. Analisis interno, cadena de valor

ABASTECIMIENTO
DESARROLLO TECNOLOGICO
RECURSOS HUMANOS
INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

LOGISTICA - MARKETING
OPERACIONEs  LOGISTICA SERVICIOS

INTERNA EXTERNA Y VENTAS

Figura 4.2: Cadena de Valor,

(Fuente: Elaboracién Propia, Extraido de Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance (1985).)

La cadena de valor (Porter, 1985) permite establecer las actividades vitales y de soporte de una

¥s
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organizacién como si fuese un ser vivo que interactia con su ecosistema. Desagrega las actividades de la firma
en una cadena de pasos secuenciales y complementarios, donde se separan dichas actividades en Primarias,
que son las que estan directamente relacionadas con el giro de la empresa, y las actividades de Apoyo, que
son necesarias en cualquier proceso como lo es la administracién de recursos humanos, abastecimiento e
infraestructura, entre otras.

El fondo de esta herramienta es maximizar la produccién y minimizar los costos, siempre con la
visién de la creacion de valor al cliente final. La Cadena de Valor ayuda a conocer las competencias distintivas
o actividades claves con las que se puede generar una ventaja competitiva.

Se observa en la figura Cadena de Valor dos tipos de actividades: las que se encuentran de forma
transversal, son las actividades de apoyo a cualquier organizacidn, las que no pertenecen al core business,
también llamadas actividades secundarias. Las actividades primarias se relacionan directamente con la
creacion del producto o servicio y su postventa y son las que se ubican en forma vertical.

4.4. Matriz FODA

Forma parte del plan de Marketing. Con esta herramienta se busca hacer un estudio de la situacién
presente de la entidad, es decir, actiia como si fuese una foto, por lo que se debe realizar con una cierta
frecuencia. Una de las mayores dificultades al confeccionar una matriz FODA es la objetividad de los que
realizan la tarea.

La idea es dividir a la entidad en 4 items que se combinan entre cualidades positivas, cualidades
negativas, factores internos y factores externos. Lo anterior se condice con la idea de que hay pardmetros que
se pueden controlar y otros que son no controlables.

El anélisis FODA consta de cuatro partes:

= Fortalezas: Son las capacidades o recursos que sirven para concretar los planes, para qué se tiene
facilidad. Dichas fortalezas se puede encontrar dentro del personal o la empresa en si, hay que buscar
las cualidades sobresalientes, lo que hace que sea diferente. En esta parte se pueden tener presente los
estudios que se tienen, las capacidades intelectuales y las ventajas competitivas, es decir, buscar por
qué el cliente me va a escoger.

= Oportunidades: Son las situaciones que se pueden presentar y que se deben aprovechar. Estas pueden
ser coyunturales como moda, estaciones o tecnologfas.

= Debilidades: Es la falta de una capacidad o condicién que me aleja de las metas propuestas, son la
escases de lo que se ha mencionado en las fortalezas. Se puede considerar una de las partes mas
complicadas del FODA, debido a que son dificil de reconocer y si no son detectadas hara que este
proceso sea un trabajo sin frutos. Si esta parte se realiza correctamente, serd este el punto de partida
para tomar acciones que ayuden superar dichas debilidades. Todas las debilidades deben ser superadas
y para esto es necesario acordar un periodo.

= Amenazas: Es qué nos puede afectar. Requiere que se realicen estudios del entorno para lograr
adelantarse a los cambios que pueden perjudicar a la entidad.

Con el resultado del estudio de las cuatro dreas descritas anteriormente, es que se pueden realizar
cuatro estratégias conocidas:

= Estrategia FO: Es el mejor de los casos, entrega un indicador de la buena orientacién del negocio, por
lo que se recomienda seguir fortaleciendo los talentos.

= Estrategia DO: El objetivo es minimizar las debilidades y maximizar las oportunidades que se presenten.
= Estrategia FA: Nuestras fortalezas deben ser lo suficientemente fuerte para contrarrestar el entorno.

= Estrategia DA: Se busca corregir y minimizar las debilidades propias,con respecto con las amenazas
que se han podido detectar. No todas las debilidades se ven afectadas por amenazas. Se deben adquirir
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INTERNAS

F 0 DA FORTALEZAS DEBILUDADES

OPORTUNIDADES  ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA DO

AMENAZAS ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA

Figura 4.3: Matriz FODA,

(Fuente: Elaboracién Propia)

nuevas habilidades para poder superar esas falencias por medio de capacitaciones o adquisiciones. Es la
mirada mds pesimista, y es requerida en periodos de crisis. Con este andlisis se obtienen las soluciones

a los peores escenarios.
Estas estrategias ayudan a afrontar el periodo correspondiente al andlisis.

Se puede utilizar una herramienta auxiliar a la matriz FODA para saber cuales son las cualidades que

irdn en cada parte:

I Escala Valdrica I

Positivo Neutro Negativo Muy
Negativo

Tecnologia

| Tiempo [N
| Alianzas |

Atributos

Figura 4.4: Matriz auxiliar de andlisis FODA,

(Fuente: Elaboracién Propia)

4.5. Modelo Canvas

El Modelo Canvas es “Una guia prdctica para visionarios, revolucionarios y retadores” (Osterwalder
y Pigneur, 2010), en la actualidad las empresas emergentes o startups ya no buscan el desarrollo de proyectos
por las vias convencionales y han dado un vuelco hacia herramientas mds précticas, dando paso a la innovacién
de nuevos modelos de negocio que buscan crear valor para las empresas, los clientes y la sociedad. Esta
herramienta pretende confeccionar un modelo de negocios efectivo que pueda tener frutos en el corto y
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mediano plazo, donde ser parte de los jugadores principales de la industria es la meta y poder sobrevivir a la
lucha entre los rivales.

El Modelo Canvas es una herramienta que permite disefiar y aplicar nuevos modelos de negocios de
forma sistematica, por medio de la utilizacién de un diagrama que representa un lenguaje comiin para todos
los modelos. Se descompone en nueve médulos y conexiones logicas entre ellos, los cuales cubren cuatro
areas de un negocio que son clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica. Con lo anterior se genera
un anteproyecto de una estrategia que se aplicara al sistema de una empresa.

Asociaciones Actividades I;"“P““ tan Relaciones cF) Segmentos A
clave clave e | O€ valor con clientes .4 de mercado I
Recursos .;*1 Canales

clave [

Fuentes
de ingresos

Estructura
de costes

Figura 4.5: Lienzo,
(Fuente: Generacién de modelo de negocios, Alexander Osterwalder e Yves Pigneur)
Los nueve moédulos son:
1. Segmentos de mercado, que puede ser uno o varios.
2. Propuesta de Valor, como se satisface al cliente.

3. Canales de distribucion, como la propuesta de valor llega al cliente desde la comunicacién hasta las
ventas.

4. Relaciones con clientes, se establece de forma independiente para cada segmento.

9,1

Fuentes de ingreso, se generar cuando los clientes aceptan la propuesta de valor ofrecida. Recursos
claves,

activos necesarios para ofrecer la propuesta de valor.
Actividades clave, actividades necesarias para ofrecer la propuesta de valor.

Asociaciones clave, actividades que se externalizan o recursos adquiridos fuera de la empresa.

A S

Estructura de costes, elementos del modelo que conforman la estructura de cotos.

]
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5 Desarrollo

5.1. Antecedentes de la firma

Hasta el momento Miguel trabaja de manera independiente, con un equipo de trabajo rotativo, sin
contratos y sin una personalidad juridica que cuide su funcionamiento. Los proyectos llevados a cabo el
dltimo tiempo por este cientifico, contemplan un equipo y metodologia de trabajo muy similar, en la cual
se organiza a un grupo de ingenieros en donde €l pasa a ser el director de proyectos y distribuye las tareas
hacia el resto de los participantes, dentro de los cuales existe un ingeniero electrénico el cual es un actor
permanente y otros ingenieros que rotan seguin los proyectos, que por lo general son especialistas como
ingenieros mecdnicos o eléctricos, externalizando ciertos procesos.

Director de proyectos

Outsourcing =

Ingeniero I Ingeniero Electronico Ingeniero II

Figura 5.1: Organigrama actual de Fisica Industrial

(Fuente: Elaboracién propia)

A esta estructura se la denomina como Fisica Industrial (en adelante FI), marca que se ha dado a
conocer dentro de las distintas industrias donde se han desarrollado proyectos y es el nombre de la empresa
que se quiere conformar, la cual en la actualidad cuenta con una pagina web homénima con dominio en Chile,
donde se muestran los proyectos en los que se ha trabajado.

Los tipos de proyectos realizados por este cientifico a lo largo de su carrera van desde la medicion de
magnitudes fisicas en las industrias de la mineria, quimica, forestal, de alimentos y transporte maritimo hasta
proyectos educativos, colaborativos con instituciones como bomberos e inclusive colaborativos con el poder
judicial, los cuales a la fecha suman mas de 50 proyectos finalizados (Miguel Vera S, 2016).

Fisica Industrial participa en la industria de Soluciones Tecnoldgicas Industriales, la cual requiere
del uso intensivo de elementos como la Investigacién, Desarrollo e Innovacién (en adelante I+D+i) en
los proyectos ejecutados, entregado soluciones tnicas que se ajustan a los requerimientos de los clientes.
FI compite en el mercado chileno, con aspiraciones de cruzar fronteras y ha creado soluciones en muchas
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industrias como por ejemplo en la mineria, en la industria quimica, industria de transporte maritimo y terrestre,
proyectos educativos, colaborativos con municipios e instituciones publicas, entre muchas otras. (?).

5.1.1. Esquema de proyectos

A continuacion, se presentard el orden general que contempla la materializacion de un proyecto de
innovacién, como los que han sido realizados por FI, hasta la etapa de cerrar el contrato para la ejecucion
propiamente tal. (Miguel Vera S, 2016)

1. Se establece el contacto con el potencial cliente, por medio del boca a boca, web u otro.

2. Primera visita: se expone la presentacion de Fisica Industrial como tal o con el logo de la empresa
asociada (Grupo — Joint Ventur). En dicha reunién se suele conversar de varios temas, “tenemos este
otro problema...”

3. A veces se visita la Planta de inmediato o se fija fecha para otra reunién.
4. En la planta, se hace un Levantamiento:

a) cantidad de equipos,

b) problemas detectados,

c¢) energias disponibles,

d) personal,

e) etc. Se suele pedir planos CAD de la Planta.

5. Con las fotos, medidas y apuntes tomados en la visita a terreno, se trabaja en oficina en desarrollar las
ideas de solucion:

a) Dibujos CAD,
b) Presentaciones Power Point con los dibujos ensamblados junto a fotos,

¢) Animaciones. Las animaciones y dibujos se hacen a escala basado en las fotos si no hay planos o
con la base de las medidas verdaderas.

6. A veces es necesaria una reunién con el cliente para detectar si la solucion propuesta es lo que realmente
quiere.

7. Se acota el proyecto junto al cliente, se divide en etapas, tratando de ir de algo pequefio “para que nos
conozcan y para conocer nosotros mejor el proceso y los detalles”.

8. Se confecciona el costeo, el cual se basa en:
a) Equipamiento, componentes, instalaciones, etc.

b) HH del personal que participara. Se trata de que el cliente compre los insumos y recupere IVA.
También, si puede aportar ingenieros y/o técnicos propios tales como el Prevencionista de Riesgos,
buscando bajar costo.

¢) Gastos Generales: arriendo de equipos, hotel o depto. fuera de Santiago, viajes, combustible y
peajes si amerita, comiso.

d) Utilidades, dependiendo, es el 20 al 35

9. En la reunién de presentacién de costeo, se lleva la Carta Gantt y se muestra primero para que el cliente
vea el nivel de esfuerzos. Luego el costeo propiamente tal.

En todo momento de este proceso, el personal que representa a FI debe tener una postura que brinde confianza,
pero realista. La idea principal es crear expectativas de: “esta gente puede solucionar el problema por el cual
los llamamos, pero también otros problemas”.

g9
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Generalmente los primeros prototipos y animaciones que son presentados al cliente en lo que se
estipula en el punto 6, son acertados, dando una solucién que entusiasma al cliente.

El proceso productivo es variable y sera ejemplificado mas adelante.

5.2. Diagnoéstico

5.2.1. Analisis PEST

Factores Politicos: La Reptiblica de Chile es un pais constituido por tres zonas geograficas, donde
la principal es Chile Continental, ubicado en el extremo sur América, siendo las otras dos zonas Chile
Insular, correspondiente a islas ubicadas en el Océano Pacifico y el Territorio Antartico Chileno, el cual es un
territorio signatario segun el Tratado Antartico. El Estado de Chile funciona con un sistema politico basado
en la democracia, apegada a la Constitucion de la Republica y a los Codigos Legislativos. Chile cuenta con
una poblacién estimada cercana a los 18 millones de habitantes (Instituto Nacional de Estadisticas (INE)
(septiembre de 2014). Segtin el Banco Mundial Chile es una economia de alto rendimiento (PIB per capita
entre USD$ 4.036 y USDS$ 12.475) (World Bank, 2017) donde el PIB alcanzé los $240.8 mil millones el
afio 2015, con una tasa de crecimiento del 1,7 % el afio 2016. La poblacién alcanza una esperanza de vida
de 82 aiios y en el afio 2015 el 7,9 % se considera pobre (Ingresos menores a USD$4 por dia) (Programme,
2016).

Chile cuenta con un Ministerio de Desarrollo Social que publica estudios sobre la evolucion de la
pobreza y equidad social, segun los resultados de la Encuesta de Caracterizacién Socioecondémica, Casen
2015 Chile muestran una disminucién estadisticamente significativa de la pobreza por ingresos, la pobreza
multidimensional y la desigualdad medida por el Coeficiente de Gini, la que por primera vez desciende de 0,5.
Asi mismo el instrumento para la medicién de la pobreza ha aumentado el estdndar haciendo una medicién
multidimensional basada en cinco pilares que son la educacidn, la salud, el trabajo, la seguridad social y el
entorno y redes .

La cuenta publica 2016 del Ministerio de Economia Fomento y Turismo del gobierno de Chile destaca
la inquietud de transformar el pais de consumidor a exportador de tecnologias y servicios, aprovechando
recursos naturales como la radiaciéon mds alta del mundo, ecosistema marinos tinicos y lugares turisticos de
gran potencial, dando asi el siguiente paso. En el afio 2014 se realiz6 la Agenda de Productividad Desarrollo
y Crecimiento la cual lleva un avance del 89 %, esta agenda trata de apostar por sectores con ventajas
competitivas cambiando la matriz productiva del pais. Gracias a dicha agenda se logran iniciativas como
Transforma Turismo, Chile Creativo, Construye 2025, Transforma Logistica, Programa de energia solar,
Industrias Inteligentes, Acuicultura y Pesca Sustentable, Mineria Alta Ley, Transforma Alimentos, entre
otros. Con un gran apoyo al incentivo de los talentos, donde una buena idea se puede transformar en un
emprendimiento. Independiente del origen se lograron realizar 5 HUB globales, 30 coworks con 14.500
metros cuadrados disponibles, mas de 1.000 emprendimientos innovadores el afio 2016, lo cual es un 75 %
mas que afio 2013. Con todo lo anterior Chile se posiciona como el pais con mds innovacién de los paises
latinoamericanos, atendiendo el afio 2016 a més de 10.000 PYMES, donde un dato no menor es que el 54 %
de los emprendimientos son proyectos generados en regiones distintas a la Metropolitana.

Factores Economicos: Chile es un pais que tiene una fuerte dependencia de la industria minera,
especialmente de la extraccion del cobre. Esto produce que la economia avance segiin lo que esta industria
indique, segiin en cuanto se trance la libra de cobre en las bolsas de metales internacionales y también los
trabajadores de esta industria, han demostrado que pueden poner en jaque a la economia nacional. En las
imdgenes 5.2, 5.3, 5.4 y 5.5 se muestran graficos extraidos de la pagina del Banco Central (Banco Central de
Chile, 2017) de Chile que resumen los indicadores econémicos del dltimo tiempo.

El tipo de cambio nominal indica a cuantos pesos chilenos corresponde en moneda extranjera, se
observa que se han comparado 4 monedas, dos de ellas son de relevancia mundial, como lo son el Euro y el
Doélar americano, las otras dos corresponden a Reales de Brasil y a Pesos Argentinos, los cuales ayudan a
hacer la comparacion con las economias locales. En todos los casos se observa una relativa estabilidad del
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tipo de cambio, si se junta esta informacién con la inflacién anual igual 2,7 % durante el afio 2016, pendiente
de la variacién del IPC, se extrae que la economia chilena es estable, en cuanto a las inversiones extranjeras
ya sean de forma directa o no.

La deuda externa de Chile aumenté durante el afio 2016 en US$163.789 millones, lo que equivale al
65,4 % del PIB anual, esto es resultado de mayores obligaciones externas del Gobierno y de las empresas. Por
su parte la deuda externa de corto plazo alcanza los US$47.410 millones, lo que representa cerca del 18,9 %
del PIB.

Durante el afio 2016 la economia chilena crecié 1,6 % con respecto al afio anterior, este pobre
crecimiento se debe a las caidas que tuvieron sectores como Mineria, Servicios Empresariales e Industria
Manufacturera, siendo por otro lado las actividades de Servicios Personales y el Sector Comercio los que
pudieron repuntar la economia. Lo que respecta al comercio exterior de bienes y servicios existieron caidas en
el periodo tanto para exportaciones cercanas a US$1.586 millones (2,6 % anual) como en las importaciones
en US$3.376 millones (5,8 % anual), la primera producto de la baja del precio del cobre y la segunda debido
a los menores precios de los combustibles.

Factores Sociales: Chile es un pais con una tasa de natalidad de 1,7 hijos por mujer, donde la tasa de
mortalidad infantil llega al 7,02 muertos por cada 1000 nacimientos (CIA, 2017). La esperanza de vida en el
pais bordea un promedio de 80,5 afios, solo superado por Canad4 en todo el continente americano , en cuando
a nivel de escolaridad promedio se tiene que 61 % de la poblacién adulta entre 25 y 64 afios ha cursado la
educacién bdsica y media completa, y un 21 % alcanza a tener estudios técnicos profesionales (Ministerio de
Educacion, 2015).

Segtin datos publicados en el sitio web del INE? la tasa global de primeras nupcias, es decir, el
nimero medio de matrimonios de solteros (as) por cada mil personas entre 15 y 49 afios entre el afio 1990
y el afio 2010 se han reducido alrededor de 50 % (Instituto Nacional de Estadisticas, 2013b). En el afio
1990 Chile registraba cerca de 99 mil matrimonios y se ha reducido paulatinamente hasta algo mds de 60
mil en el afio 2010, estos indicadores muestran una clara tendencia al aversién que tiene la poblacién a
adquirir el compromiso del matrimonio, también influye en este proceso la independencia que ha logrado
el género femenino al ingresas con mayor fuerza en el mundo laboral y también las mejores expectativas
econdmicas.

En cuanto a los ingresos se puede revisar la tabla de Gasto e Ingresos promedio mensual, por hogar
y per cépita , donde se muestra el resultado de un estudio llamado Encuesta de Presupuestos Familiares
confeccionado por el INE, el cual realiza un estudio sobre 3.009.720 viviendas, separas por quintiles (los
quintiles no son estadisticamente significativos, solo corresponden a una variable de ordenacién), se muestra
que el gasto promedio por hogar es de CLP$960.796 y el ingreso promedio alcanza un valor de CLP$1.038.130.

Tabla 5.1: Gasto e Ingreso promedio mensual, por hogar y per cépita,

GRUPO QUINTIL | _PROMEDIO GASTD PROMEDIO MENSUAL | ppprycipacion cisa pm:ff;) Giro PARTICIPACION
DE HOGARES(*) | OE PERSONAS EN GASTO EM INGRESO
PORHOGAR | popyoGAR | PER CAPITA AGTAL PORHOGAR | PERCAPITA UL

Total 349 960.796 328.248 100 1.038.130 356,116 100
I 2,74 335273 154.350 6,38 250.096 122522 4,82
il 3,31 499,963 191.450 10,41 449.008 174.940 8,65
i 3,73 £94.130 230,627 14,45 £70.325 228 642 12,91
IV 3,95 1.013.242 335.117 21,09 1.042.060 342 623 20,08
v 3,74 2.361.366 729,697 47,07 2.779.160 911794 53,54

(Fuente: VII Encuesta de presupuestos familiares, INE)

Factores Tecnolégicos: En el Informe Global sobre las Tecnologias de la Informacion y Comunica-

2Instituto Nacional de Estadisticas
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cion (TIC’s) publicado por el Foro Econémico Mundial, Chile se ubica en el puesto n° 38 dentro de las 143
naciones que se incluyeron en el estudio sobre innovacién en la economia digital y preparacion tecnolégica;
con este resultado nuestro pafs es el lider de Sudamérica y el Caribe. Este tipo de tecnologfas impulsan el
desarrollo social y econémico, impulsan la conectividad y la creacidon de empresas, con ello mds empleo y
oportunidades, cambian también la forma en las que las personas se comunican .

La penetracion de internet en Chile durante el afio 2016 alcanzé a mds del 84 % de la poblacién,
potenciado por el fuerte uso de redes moviles 4G que entre el afio 2015 y el 2016 tuvo un aumento igual al
236 %, esto segun la Subsecretarfa de Telecomunicacione. Dentro de las conexiones, se destaca que el 81,2 %
provienen de redes méviles y las conexiones fijas han ido descendiendo hasta llegar cerca de los 2,8 millones
de ingresos.

Debido a los Tratados de Libre Comercio que posee Chile con China, por ejemplo, es que se pueden
adquirir tecnologias a muy bajo costo, ejemplificando se tiene que un microcontrolador Arduino® dentro del
mercado chileno se puede adquirir por cerca de USD$9, un computador de bajo costo como los Raspberry®
se pueden adquirir por valores cercanos a los USD$60, inclusive se pueden importar de manera directa
estos y otros productos por medio de plataformas web directamente de China a un menor costo. Lo anterior
representa tanto oportunidades como amenazas, ya que se pueden adquirir y desarrollar proyectos a un menor
costo, pero con el riesgo de ser facil de replicar o de adquirir otro tipo de tecnologia.

Con el andlisis PEST expuesto, queda en evidencia que existen factores del entorno que pueden
afectar de forma positiva o negativa en el desarrollo del negocio. La industria en la que se quiere competir
depende mucho de la mineria, ya que esta es la que impulsa el desarrollo de muchas otras industrias de
forma directa o indirecta, ya que de esta depende en gran medida el crecimiento nacional, en otro aspecto, los
factores tecnolégicos muestran un riesgo al ofrecer tecnologias muy econdmicas y la rapidez con las que
se pueden generar réplicas. No todo es negativo, como se puede ver, el Ministerio de Economia Fomento y
Turismo, ha impulsado nuevas oportunidades de desarrollo y busca posicionar a Chile como un exportador de
tecnologias y servicios, similares a los que como FI se pueden desarrollar. En la mirada econémica como
factor positivo se encuentra la estabilidad del pais, si bien el crecimiento se ha desarrollado a una tasa mas
baja de lo esperado, la estructura econémica ha sido fuerte y se ha logrado no entrar en crisis. Los factores
sociales pueden representar nuevas oportunidades de negocios, ya que al ser un pais mds longevo se pueden
desarrollar tecnologias enfocadas en los adultos mayores, que faciliten sus dias y mejoren su calidad de
vida.

5.2.2. Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los proveedores: : En los proyectos desarrollados por Fisica Industrial son
necesarios insumos de diversos agentes, los cuales se concentrar en diferentes industrias. La mayor parte de
los trabajos realizados se caracterizan por ocupar una electrénica base de I/O, donde los insumos pueden
ser relés, sensores inductivos, sensores laser, computadores industriales, transformadores, swicht, tableros
eléctricos, cables, entre muchos otros, los cuales son de fécil acceso ya que se pueden encontrar en el mercado
chileno, sin la necesidad de importar de manera directa.

Existe un cierto grupo de insumos los cuales el proveedor tiene politicas estrictas en cuando al
despacho y la entrega, pero son estdndar a todo el publico, y por lo general es porque se requiere de una
importacion del pais de origen de la empresa.

En lo que respecta el costo al cambio de los proveedores es bajo, debido a que se ocupa electrénica I/O
y los insumos son estindar, contrario por ejemplo a si se ocupasen PLC’s en la automatizacién de produccion,
ya que estos equipo son mds restrictivos en términos de fabricante, no obstante en cada proyecto realizado por
Fisica Industrial, por lo general, hay un equipo especifico que es clave en la conformacién del proyecto, como
por ejemplo una bomba resistente a dcidos fuertes, un servo motor de precisién o un ldser capaz de hacer una
imagen 3D de las mediciones, haciendo que estos equipos claves tengan un alto costo de cambio.

La amenaza que los proveedores se integran hacia adelante es baja, ya que no es parte del core
business y en general no cuentan con las capacidades para lograr la actividad.
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La calidad del servicio entregado a los clientes de Fisica Industrial, tiene directa relacién con la
calidad de los insumos, es decir con la calidad de nuestro proveedor, es por esto que hay que realizar una
exhaustiva seleccion y origen de las materias primas, ya que estas, por ejemplo, pueden venir de manufactura
europea, que por regla general son de muy buena calidad, o de manufactura asidtica, en donde se pueden
encontrar de todas las calidades posibles.

Por tdltimo cabe destacar que la rentabilidad de los proveedores no depende de Fisica Industrial, ya
que los proyectos son pequefios y medianos y no siempre se abastecen los mismos insumos.

Poder de negociacion de los clientes: Los clientes se pueden encontrar en sectores como la mine-
ria, forestal-celulosa, generacién y transmisioén de energia, ganaderia y agricultura, alimentos, quimica y
organismos publicos. Se sabe que el mercado chileno se caracteriza por ser de tamafio reducido y con una
fuerte concentracién, por lo que los clientes entregan al mercado un niimero bajo de posibles proyectos a
ejecutar.

El producto/servicio que se entrega al cliente tiene en algunos casos una importancia en temas de
eficiencia y reduccién de costos y esto se debe ir estudiando caso a caso en cada proyecto. El servicio que se
entrega no es estandarizado, ya que son soluciones a la medida de las necesidades de los clientes y el costo de
cambio del servicio ofrecido para el cliente es muy alto debido a que se debe hacer una nueva ingenierfa para
lograr los resultados.

Existe la posibilidad y ya ha ocurrido que le cliente se integre hacia atrds y tome lo desarrollado por
Fisica Industrial y lo comience a fabricar por s{ mismo, sin embargo por regla general los alcances del trabajo
realizado por Fisica Industrial se encuentra alejado del core business de los clientes y estos no cuentan con
las capacidades ni con la necesidad de hacerlo; Del mismo modo es baja la posibilidad que Fisica Industrial
se integre aguas abajo ya que no se cuenta con el know how de las empresas a las que presta servicios.

La calidad del servicio entregado por FI a sus clientes le puede significar el aumento en gran medida
de la calidad los productos o servicios propios de cada firma. Dentro de los clientes de FI a la fecha se pueden
encontrar: Codelco en sus divisiones Chuquicamata y El Teniente, Navimag Ferries S.A., Transformadores
Tusan, Municipalidad de Maipt, Roche, Veterquimica S.A., Pétros, Chilesin, Ministerio de Justicia, Puerto
de Valparaiso, Metro, entre otros.

La informacién que manejan los clientes sobre los procesos de FI es administrada por la misma
empresa y no son de cardcter privado ya que es parte de la generacién de confianza con el cliente.

Entrada de nuevos competidores: En esta industria no existen economias de escala ya que cada
producto/servicio es tnico y poco replicable, por lo que producir en grandes cantidades no es una prictica
en la industria, esto es favorable para la entrada de nuevos competidores. Un punto a favor de FI hace
referencia a la diferenciacién del producto/servicio que corresponde a la solucién de un problema, el cual
puede ser resuelto de muchas formas, que dependerdn netamente del director a cargo del proyecto quien guia
la ingenieria base.

La marca en esta industria es relevante ya que se necesita una trayectoria que demuestre que se sabe
resolver los problemas, es decir, una marca representa la calidad del trabajo, la estabilidad de la firma y
la confianza que el mercado le tiene a la empresa. Por regla general los clientes no tienen problemas en
cambiarse de competidor, debido a que la mayor parte de los proyectos son por llamados de licitacién,
también existen las adjudicaciones directas.

Lo requerimientos de capital para entrar en la industria va a depender del nivel de proyectos que se
quieran desarrollar, por ejemplo resulta dificil competir con empresas de orden mundial en lo que respecta
trabajos de desarrollo tecnolégico o que realicen contratos tipo EPCM? y sin duda no es el fin entrar a
competir con estas firmas, por lo que los requerimientos de capital son mas elevandos que el comin de los
proyectos de FI.

Como ya se ha dicho anteriormente, el mercado chileno es pequefio, por lo que llegar a los clientes
no es el problema, los canales de distribucion se concentran en ferias, revistas y medios online. El acceso a
los proveedores no es problema, debido a que en el mercado local se puede encontrar una gran variedad de

3EPCM, son contratos nombrados por sus siglas en inglés engineering, procurement, construction y management
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insumos para los proyectos, no obstante hay ciertos materiales dificiles de encontrar y que se deben importar.
El mercado estd muy diversificado por lo que las tasas de crecimiento son muy variables, sin embargo en
Chile muchos de estos mercados dependen del crecimiento que tenga la industria minera, la cual en los
dltimos afios ha presentado tasas bajas de crecimiento lo cual hace menos atractivo el sector.

La reaccién esperada por los competidores existentes hacia los nuevos competidores no es agresiva,
debido a que incluso cuesta identificar a nuevos competidores, si es agresivo el trato entre competidores de
mayor tamafo.

Ingreso de Productos sustituos: FI apunta a resolver problemas industriales con soluciones a la
medida de los clientes, por medio de electrénica convencional, siendo el sustito a este trabajo toda la gama de
tecnologia ofrecida en el mercado convencional, con productos estandarizados poco escalables.

Los precios relativos de los sustitutos van a depender del tipo de tecnologia a la que se esté cotizando,
debido a que por ejemplo un brazo robético puede costar varios miles de ddlares, el riel transportador del
mismo brazo puede costar otros varios miles de ddlares y sumando es un valor muy elevado para empresas
medianas, por lo tanto el valor va a depender del tipo de tecnologia y también de la existencia de la misma.
Siguiendo con este andlisis, en lo que respecta a la calidad de los sustitos, se puede encontrar una gran gama
de productos desde algunos de altisima calidad, con marcas reconocidas por productos que no fallan hasta
productos de dudosa reputacion, esto hard depender el valor que estos productos tengan.

La disponibilidad de los sustitutos es alta, pero no siempre se ajustan a las necesidades de los
clientes, muchas veces los clientes se tienen que ajustar a lo que estos sustitutos ofrecen debido a que no
encuentran otra opcién. El costo al cambio que se enfrentan los clientes dependera del proyecto, es decir, si
es la automatizacién de una fase productiva en una planta, el costo serd alto debido a que se requiere una
reingenierfa, por otro lado, si el proyecto es un robot que mide magnitudes fisicas el costo al cambio serd el
valor de desecho y la inversion durante la fase de investigacidn y desarrollo.

Los clientes suelen tener preferencias por los productos sustitutos ya que son mds “convencionales”,
no pagan el costo completo de investigacion y desarrollo de la tecnologfia, el sistema de compra es “llave en
mano” y son de mas fécil acceso.

Rivalidad entre los competidores: La concentracion existente en la industria es baja, hay pocas
empresas compitiendo y gran parte se preocupa del desarrollo tecnolégico enfocado en las Tecnologias de
la Informacién y Comunicacién (TIC), dejando de lado la creacion de hardware o soluciones fisicas para
las industrias. Dentro de los competidores, las soluciones a propuestas son altamente diferenciadas, como
también son altamente diferenciadas las estructuras organizacionales, soportando cada firma distintas cargas
administrativas y de recursos humanos.

Las barreras de salida son bajas, debido que no hay que hacerse cargo de una gran inversioén en
equipos he infraestructura. El costo al cambio para los clientes es alto, debido a que no siempre se cumple que
los servicios sean compatibles, teniendo que soportar cargas de desarrollo de ingenieria y materiales.

El crecimiento del sector se ha estancado, esto debido a que el mercado nacional e internacional
han tenido una desaceleracion, no obstante se proyectan mejores tasas de crecimiento en los préximos
periodos.

5.2.3. Analisis Cadena de Valor

Actividades primarias El resumen de este andlisis se puede ver en el Anexo B.

= Logistica interna: Las materias primas a utilizar en cada proyecto se van recepcionando a medida que
el proyecto las va necesitando, esto produce que el almacenamiento sea algo transitorio y se debe
resguardar en todo momento cumplir con las especificaciones de los proveedores. La recepcién de las
materias primas, por regla general, se produce en los establecimientos de los proveedores de manera
fisica, donde el traslado a las instalaciones de FI y el almacenamiento son considerados como tareas
del personal a cargo de las adquisiciones. Existe cierto porcentaje de materias primas que se entrega
de manera directa en las instalaciones de FI, por lo que la responsabilidad parte desde ese punto. Las
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Tabla 5.2: Tabla resumen de las cinco fuerzas de Porter

Fuerza Nivel Conclusién
Poder de Los proveedores no ejercen una fuerza preponderante,
e Baio debido a que es raro que se integran verticalmente v hay

una gran cantidad. No obstante, la calidad de FI depende
de estos.
Los clientes son los que tienen las ofertas de trabajo,
ademas por regla general son empresas de mavor tamafio
que FI por lo que estas son las que ponen las reglas del

los Proveedores

Poder de
Negociacion de Alto
los clientes

{uego.
La marca es relevante debido a que es garantia de
Entrada de calidad, no obstante, existen otras condiciones como facil
nuevos Medio acceso a proveedores, requerimientos de capital
competidores asequibles, no hay economias de escala, reaccion no

agresiva de competidores, entre otras.
El sustituto es un servicio mas establecido v
convencional, con un gran rango de valores v de calidad,

Ingreso de

E‘::::::;T L que geneta.l:._nente no es una solucion a la medida, pero
donde el cliente no se hace cargo del costo de I+D+1
Rivalidad entre Existe una baja concentracion de Fompetidores, los
los % cuale; se enfocan en otras tecnologias (como las TIC),
coipatilanes con bajas barreras de salida. Lo que aumenta esta fuerza

es el posible costo al cambio de los clientes.

(Fuente: Elaboracién propia)

materias primas se distribuyen a los ingenieros o desarrolladores del proyecto en forma directa, sin la
necesidad de documentar la entrega. No se cuenta con grandes almacenes o bodegas, ya que se busca ir
comprando las materias primas solo en caso de ser necesario para no generar inventario.

Operaciones: Esta fase comienza a marchar en el momento en que se presenta la posible solucién
confeccionada por FI a una empresa cualquiera que lo requiera. En esta fase se presenta un disefio
preliminar de ingenieria conceptual en conjunto con un estudio de factibilidad econémico y financiero.
Una vez que ha sido aprobada la fase anterior se comienza con la confeccién de la ingenieria base, los
planos y maquetas virtuales; generado asf la solucidn propuesta para el proyecto. Este proceso, que
dependera del tipo de proyecto, consta de tres partes, la primera es la produccién y ensamblaje de los
componentes fisicos, la segunda es la produccién del software y finaliza con la instalacién/produccién
del producto final.

e La produccién y ensamblaje de los componentes: El director del proyecto debe asignar a un
responsable para llevar a cabo esta tarea, que incluso puede ser él. Este responsable debe ir
confeccionando la ingenieria de detalle, realizando pruebas y generando las maquetas digitales
para luego hacer el ensamblaje de las piezas. Es importante que exista una comunicacién fluida
con el encargado del disefio y produccion del software, para no atrasar a dicha area.

e Produccidn de software, es cargo del ingeniero informatico o electrénico del proyecto. El trabajo
de este dependera de los componentes utilizados en la fase anterior, por lo que debe esperar
la aprobacién del ingeniero a cargo del ensamblaje. Este punto es crucial, debido a que aqui
es donde se prueban los modelos matematicos y supuestos de la ingenieria base. Es el proceso
que mds tarda, debido a que las pruebas se comienzan a realizar una vez que la produccién y
ensamblaje ya estd finalizado, a menos que exista un prototipo previo. La produccién del software
contempla las siguientes etapas:

1. Conceptualizacién y disefio.

2. Programacion o traduccion del disefio a un lenguaje entendible para los componentes elec-
trénicos.

26

g9

Universidad Técnica Federico Santa Maria, Departamento de Industrias ==



5.2. DIAGNOSTICO CAPITULO 5. DESARROLLO

3. Codificacién a un esquema sistematico.
4. Manufactura y prueba.

e Produccién del producto final: una vez realizadas las etapas anteriores se debe confeccionar la
presentacion del trabajo final al cliente, lo que conlleva a un proceso con distintas etapas:

1. Subensamblajes
. Ensamble Final

. Prueba Final

. Instalacion

2

3

4. Control de calidad
5

6. Marcha blanca

7

. Ajustes

= Logistica externa: Esta parte de la cadena de valor se entrelaza con las tltimas partes del eslabon de
Operaciones, debido a que los servicios ya confeccionados son probados en las instalaciones de los
clientes. No existe el almacenamiento de productos terminados y la distribucién es directa, donde la
responsabilidad serd la que se logré de mutuo acuerdo en la instancia de negociacién.

= Marketing y ventas: El servicio que entrega FI se da a conocer por medio del boca a boca, entre los
clientes que han contratado los servicios y entre otras firmas con las que se han realizado trabajos
colaborativos. No se destina parte de las ganancias de la empresa al item de marketing, y en la gestion
de las ventas se establece un porcentaje al vendedor por proyecto ganado.

Las ventas son pagadas por medio de boletas de honorarios mensuales por el periodo que haya sido

pactado en un principio en el contrato. En caso de que el proyecto no logre ser terminado en el tiempo

estipulado, los costos son responsabilidad de FI, ya que los contratos son a suma alzada o llave en
4

mano

= Servicios de post venta: Parte importante de los ingresos que genera FI, son los servicios de post venta,
que comprenden las mantenciones y expansiones de los proyectos originales. FI busca en todos sus
trabajos la mejor calidad y durabilidad de las soluciones entregadas a los clientes, es por esto que las
garantias son de por vida, generando asi el intangible mds fuerte de la empresa que es la confianza.
Una vez entregado el servicio se estipulan mantenciones periddicas, considerando servicios como la
limpieza de los equipos y tableros, la calibracién de los mismos, cambios pertinentes que requiera el
cliente entre otros.

Actividades de apoyo

= Infraestructura de la empresa: La administracién es gestionada por el director de FI, proceso que genera
inconvenietes al no ser el fuerte de la empresa y no contar con personal especifico en la disciplina.

Al igual que en la administracién, en lo que respecta a la planificacion de la empresa, el encargado serd
el director, quien es el responsable de impulsar proyectos nuevos y ser el lider de la fuerza de venta.

= Recursos Humanos: FI es una micro empresa (ventas hasta 2.400 UF, segtin SOFOFA), con un cuerpo
de trabajo que no supera a las 6 personas, donde la seleccién ha sido por capacidades demostradas en
proyectos anteriores. No se generan capacitaciones a menos de ser muy necesario, las excepciones
son por la incorporacién de nuevas tecnologias y desarrollos que son intransable en ciertos proyectos.
La motivacién del personal es recibir un sueldo que estd acorde con el mercado, en un ambiente

4 El tipo de contrato denominado suma alzada o llave en mano, establece una entrega fija de recursos monetarios en plazos pactados
de acuerdo con con el avance de la obra, donde el que genera la obra se compromete a entregar el servicio/producto completamente
terminado en dicho periodo.
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laboral distendido y con libertades para desarrollar otros trabajos en paralelo siempre que no afecten lo
desarrollado para FI.

Desarrollo tecnoldgico: En el modelo de cadena de valor presente, el desarrollo de tecnologia es una
actividad secundaria o de apoyo, lo cual no calza con lo realizado en FI, debido a que este item es la
base del negocio. La tarea de crear valor por medio de este desarrollo es lo que en esencia vende FI
y es una tarea que es cargo de todo el personal, desde la busqueda de nuevos avances que ayuden a
realizar los trabajos hasta desarrollo propios.

Abastecimiento: El proceso de gestién de compras parte con el requerimiento de uno de los ingenieros
del proyecto, el cual con autorizacién del director del proyecto realiza el pedido. El cémo se realiza
la adquisicién dependerd del valor del insumo, es decir, si es un insumo genérico que no representa
una gran diferenciacién, como lo puede ser un cable comiin, se realiza la compra de manera directa
en el mercado establecido; si el valor es mds elevado y el producto se puede encontrar en diferentes
calidades se debe generar una lista de cotizaciones, en lo posible tres como minimo, y la decisién de
cual adquirir debe ser aprobada por el ingeniero que ha realizado el requerimiento o por el director; por
ultimo si el insumo representa una cifra significativa para el proyecto y de este insumo dependera la
estructura del proyecto, la compra es realizada directamente por el director, o bajo su aprobacion y
supervision.

Para los dos primeros casos anteriores, los recursos son extraidos de una caja chica", que se debe rendir
todos los meses a la empresa a la cual se le estd realizando el proyecto.

Las compras son realizadas de manera directa al proveedor, retirando las materias primas generalmente
en el acto, en otras ocasiones hay que esperar la importacién de dicha materia prima, en cualquiera de
ambos casos los periodos son estandares.

5.2.4. Analisis de matriz FODA

Para este andlisis se ocupar4 la tabla 4.3, donde se desarrollaron en total 14 atributos, entre externos e

internos y los resultados se pueden ver en Anexo C.

Dentro de las fortalezas se obtuvo:

Capacidades del personal: El personal no es un staff fijo, aunque siempre es altamente calificado, ya
que al conformar un equipo de trabajo se hace una seleccién de profesionales que por regla general ya
han demostrado su capacidad en proyectos anteriores. La condicion de staff rotativo puede variar en los
préximos periodos.

Tecnologia, Herramientas e Instrumentos: La tecnologia ocupada es basicamente la fisica aplicada, la
cual es el fondo con el que se solucionan los problemas, esta tecnologia por consiguiente no es ni sera
obsoleta. Por otra parte todas las herramientas e instrumentos ocupadas por el equipo de FI son de una
buena calidad, ya que de estos dependen los resultados. Se procura ir actualizando las herramientas e
instrumentos, sobre todo en materia de software, los cuales todos cuentan con licencias originales y se
siguen las recomendaciones de los proveedores.

Ambiente laboral: Se establece el ambiente laboral como una fortaleza, debido a que tanto dentro del
equipo de FI como con los clientes se tienen una muy buena relacion laboral. La importancia recae
en que FI vende confianza, y esta se busca entregar a los clientes mediante una muy buena y estrecha
relacién, donde el ambiente laboral es un punto que genera gran valor y satisfaccién en los clientes.

Responsabilidad: Este atributo es fundamental. La responsabilidad ha hecho que FI jam4s ha dejado
sin terminar un proyecto, lo cual a ojos de los clientes es una cualidad por la que pagan. Este atributo
tiene una paradoja, debido a que al buscar hacer soluciones robustas, con estandares de calidad altos
y duraderos en el tiempo, la capacidad para generar ingresos por post venta (Mantenciones o nuevos
servicios) se ve reducido.
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Dentro de las debilidades se obtuvo:

Administracién y Finanzas: La capacidad de poder administrar la empresa es una debilidad en la
organizacion, debido a que no se ha podido contar con un sistema eficaz. Este atributo no es parte de
los elementos que generan valor para los clientes y se estd generando una alianza con una firma que se
ocupa de los temas contables, tributarios y juridicos para generar la tercerizacién de este proceso.

Conocimiento del mercado: Debido a que el servicio que se presta es la solucion a problemas industria-
les, el mercado al cual apunta FI es muy amplio, esto repercute en la forma en la que se sale a vender,
siendo mas frecuente que el cliente llegue a contactar a FI que viceversa.

Capacidad de gestion: Hasta el momento ha sido muy dificil encontrar una forma de gestionar mds de
un proyecto a la vez, lo cual quita la posibilidad de crecimiento de FI.

Creacion de software: Esta es la mayor debilidad que posee FI. Este atributo es el responsable de los
atrasos en las entregas definitivas de los proyectos, lo que repercute en los tiempos y en los costos. La
capacidad que se tenga de contar con personal que pueda superar esta barrera serd clave si la empresa
quiere seguir creciendo.

Dentro de las oportunidades se obtuvo:

Marca: Este atributo se toma como una oportunidad debido a que no ha sido bien explotado. Ha tenido
buena aceptacion entre los clientes que conocen la marca, la tarea desde ahora es mejorar la pigina
web, ya que funciona como rostro o primera imagen para el piblico y en conjunto generar una campaia
de publicidad digital.

Alianzas: Dentro de estas se tienen las alianzas con los proveedores, las cuales no son por escrito,
simplemente se trata de un acuerdo tacito entre FI y una empresa cualquiera que ha demostrado
seriedad, buenos precios y buena calidad en los productos a la cual se va a preferir comprar los insumos
necesarios. Otro tipo de alianzas que se deben desarrollar son para externalizar procesos de la cadena
de valor que son secundarios y que representan falencias de FI como son los procesos administrativos.
Por dltimo se tienen las alianzas cooperativas con otras empresas de desarrollo, donde estas prestan a
FI las espaldas necesarias cuando el cliente lo exige.

Regulaciones (Leyes y otros): Hay impulsos dados por el Gobierno de Chile por medio de la CORFO
hacia los proyecto de desarrollo tecnolégico, y esto ha sido apoyado por ya varios gobiernos y se
espera que asi siga siendo. Se presenta como una oportunidad dado que ya varios proyectos se han
desarrollado con fondos proporcionados en parte por la CORFO y se espera poder seguir desarrollando
nuevos proyectos gracias a este apoyo. Otro aspecto relevante es que en Chile se desea replicar modelos
de otros paises para el impulso industrial para dejar de ser solo proveedor de materias primas.

Satisfaccién del Mercado: El mercado esta avido de temas como los que propone FI y asi lo hacen
entender los gerentes de las empresas en las que se han realizado trabajos. Hay muchas necesidades sin
cubrir y pocos que puedan ejecutar los trabajos, esto hace que sea poco dinamico el mercado.

Dentro de las amenazas se obtuvo:

Inversién de Privados: Si bien el mercado estd deseoso de solucionar problemas con servicios como los
que proporciona FI, pocas empresas estan dispuestas a destinar fondos en investigacién y desarrollo
tecnoldgico, proceso que por regla general es de gasto elevado, debido en parte a que muchos de estos
proyectos no entregan retornos inmediatos. Como ya se ha expuesto en la seccién antecedentes, Chile
estd lejos de las proporciones de inversién en I+D+i entre lo que el gobierno y las empresas disponen
para estandares de la OCDE. Estd es una gran amenaza ya que muchos proyectos que ya han pasado
faces de prefactibilidad se “caen” debido a que las empresas no estan dispuestas a soportar los costos
asociados.

Copia: Salvaguardar proyectos realizados por FI de copia es muy complicado, esa es una disputa que
generalmente se produce con los clientes, aun cuando antes de realizar los trabajos se explique que
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los créditos seran de ambas partes. Ya ha pasado anteriormente de que los clientes se apropian de los
desarrollos realizados por FI y se debe incurrir en gastos de abogados y extensos procesos juridicos
que no ayudan al buen desarrollo del negocio.

Como ya se ha expuesto el resultado del analisis FODA, se procede a realizar el estudio de las
estrategias de la matriz FODA, para esto se hard un cruce entre les distintos {tems.

Estrategias FO

Se buscard establecer la relacion entre el pilar Responsabilidad que se establecié como una fortaleza
y la oportunidad Marca. Esto se debe potenciar para generar la confianza con el cliente, haciendo que este
reconozca dicha asociacidn para lograr concretar proyectos.

La fortaleza de tener al personal bien calificado ayuda a poder cumplir y generar satisfaccion en el
cliente, esto se debe a que las necesidades sin cubrir de los clientes no tienen una solucién estandar y la
rapidez y eficiencia con la que se logra solucionar dicha necesidad es esencial dentro de la oferta que se le
debe proponer a cualquier cliente.

Estrategias FA

Se deberd demostrar al cliente que realizar la inversion en I4+D+i, no es solo un costo y que le traerd
beneficios econdmicos en el mediano y largo plazo. Ademas se le mostrara, cuando corresponda, que el
mayor costo no es de materiales si no que corresponde a las Horas Hombre (en adelante HH). Con lo anterior
se intenta atacar la poca iniciativa del sector privado a realizar inversiones y la capacidad que posee FI de
ocupar las aptitudes del personal, la fisica aplicada y herramientas e instrumentos para generar la solucién a
los problemas industriales.

Estrategias DO

Como se explic anteriormente la capacidad de administracion y control de las finanzas es un problema
mayusculo de FI, para minimizar esta debilidad se debe formar una alianza con una firma de consultores en
este ambito, generando asi una externalizacién de este eslabon. Caso similar se debe estudiar con el problema
de la creacion de software, donde se debe buscar una alianza cooperativa para la realizacion de este item, o
buscar un staff fijo, altamente capacitado, para que este ya no sea un problema.

Estrategias DA

Dentro del staff calificado de FI, se debe proporcionar recursos de HH para un puesto que se ocupe
de la gestion, logistica interna y control de proyectos, con esto se atacan dos puntos del andlisis como la
Capacidad de gestion y la Copia de los servicios. Lo dltimo debido a que se le prestard mas atencién a los
procesos de registro de patentes en el Instituto Nacional de Propiedad Industrial (en adelante INAPI), a la
confeccién de los contratos y a los reglamentos juridicos.

5.2.5. Modelo Canvas

El lienzo se puede ver en Anexo A.

Segmentos de mercado

Se busca apuntar los servicios de FI a empresas medianas y grandes, que segtn la clasificacién
obtenida por la SOFOFA son empresas con ventas anuales mayores a 25.000 UF o con una cantidad mayor a
51 trabajadores. Ambos segmentos representan para la FI igual rentabilidad potencial, debido a que los costos
asociados dependeran del proyecto y no del cliente, al igual que el margen de utilidad; no son necesarios
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diferentes canales de distribucién o comunicacién, no hay una diferencia en las relaciones que se tienen con
estos, por lo tanto, no hay una mayor caracterizacioén de estos segmentos, por lo que se apunta a las masas.
Solo para ejemplificar se nombraran algunos clientes a los que se han realizado trabajos: CODELCO, CMPC,
Imprenta Lord Cochrane, Tusan S.A., entre otras.

Tabla 5.3: Clasificacién de empresas en Chile segtin tramos de ingresos,

Clasificacion | Tramo de ventas en UF | N° de empresas
0,1-200 262.686
Micro 200.1 - 600 1535994
600.1 - 2.400 162.557
2.400.1 - 5.000 55.962
Pequefia 5.000.1 - 10.000 34.393
10.000.1 - 25.000 25728
. 25.000.1 - 50,000 10.678
50.000.1 - 100.000 6.641
100.000.1 - 200.000 3811
Grande 200.000.1 - 600.000 3.006
600.000.,1 - 1.000.000 679
Mas de 1.000.000 1.203
Total 721.338

(Fuente: http://www.sofofa.cl/sofofa/index.aspx?channel=4301)

Propuesta de valor

Si se pudiera reducir en una palabra lo que ofrece FI a sus clientes, esa palabra seria CONTROL, sobre
los procesos productivos en general, control de magnitudes, de movimiento de materias primas, de volimenes
y mediciones de magnitudes fisicas. Este control debe ser total, modular y debe ser capaz de comunicarse con
herramientas como SAP u otro software de ERP. El equipo de FI es consciente de que el gran descubrimiento
es que “todas las industrias poseen similares problemas”, y que todos estos problemas son solucionables con
fisica y matematica aplicada, en conjunto con componentes electrénicos, los cuales son universales, con un
sinfin de repuestos. Como primera derivada del control se obtiene la EFICIENCIA, debido a la mejora de los
rendimientos una vez realizados los trabajos. Como segunda derivada al valor principal se obtienen mejores
rendimientos y mayor seguridad del personal, lo que ayuda sin duda en la reduccién de costos. Por dltimo,
con los servicios que entrega FI, las empresas obtendrdn innovacion, entrardn en la industria 4.0 (concepto de
4ta revolucion industrial), destacando en la industria por sobre los demds competidores.

FI busca ser la empresa de outsourcing de soluciones de control y desarrollo para las empresas,
ofreciendo una propuesta de valor con todos los atributos mencionados anteriormente.

Canales

Actualmente la empresa solo funciona con el “boca a boca”, ademads de esto se cuenta con una pagina
web, que no funciona como un canal en si, sino mds bien como una tarjeta de presentacion. El contacto con
los clientes mds fuerte es por medio de los grupos y las asociaciones, que mas adelante se explican, quienes
son los que poseen en el primer contacto con los clientes y luego invitan al personal de FI para realizar los
trabajos. Los canales, por lo tanto, son todos directos, y debido a que los clientes provienen de un mercado
muy amplio las formas que estos prefieran de comunicacién deben ser estudiados caso a caso.

Relacién con los clientes Sin duda se apunta a una relacién personalizada y cercana con los clientes,
buscando fidelizar a las empresas que requieran los servicios de FIL.

En los tdltimo proyectos llevados a cabo por FI, se ha buscado abordar un problema comiin que se tiene
al momento de presentar los costos de la investigacidn, desarrollo e innovacion, el cual es que los clientes
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se “asustan” debido a que el costo de las HH son mayores que el costo de las materias primas, mediante
una creacién cooperativa, es decir, ocupar algunas HH del personal del cliente, siempre y cuando cuentes
con las capacidades necesarias, y utilizacion de maquinarias si es posible, logrando con esto reducir el costo
asociado a estos items. Con lo anterior se integra al cliente, generando con esto confianza, reduciendo costos
y mejorando y estrechando la relacién que se tiene con los clientes.

Recordar que, para realizar los trabajos, muchas veces el equipo de FI debe trabajar dentro de las
instalaciones de los clientes, ocupando informacién confidencial de cada uno de estos, como los procesos
productivos u ordenes de magnitud de movimiento de materias primas y productos terminados.

Fuentes de ingresos Fuentes de ingreso: Los ingresos provienen de la venta de los servicios, por
medio de un proceso de negociacién, donde al cliente se le presenta una estimacién con un margen de error en
los items de HH, gastos operacionales e insumos que serdn necesarios en el proyecto. Estas HH son cobradas
directamente al cliente por medio de boletas de honorarios realizada por cada ingeniero que justifique las
horas trabajadas; estas horas se irdn descontando de lo presupuestado al comienzo de la negociacién. Los
valores de las HH deben ser estipuladas en el momento de la negociacion con el cliente, al igual que la
cantidad de las mismas.

Otra fuente de ingresos es por medio del porcentaje de utilidad que se haya pactado en la conformacién
de un grupo (asociacién de FI con otra empresa de desarrollo). El proceso de negociacién es rapido, en el cual
se presenta una oferta al cliente, posteriormente el cliente puede presentar una contraoferta, en ese momento
ambas partes deben establecer si estdn de acuerdo o no.

Recursos clave La empresa comprende tres recursos claves, los cuales son esenciales en la presenta-
cion con los clientes. El primero de ellos tiene que ver con los recursos intelectuales, los cuales corresponden
a tres patentes concedidas por el INAPI, las cuales son:

= 1. SISTEMA AUTOMATICO LASER PARA MEDIR LA CARGA DE ROLLIZOS EN CAMIONES.
Patente Registro N° 42937. Concedida el 6 de diciembres de 2006.

= 2. SISTEMA ELECTRONICO COMPUTACIONAL PARA LA MEDICION DE NIVELES DE MINE-
RAL EN PIQUES, BASADO EN RAYOS LASER DE ALTA VELOCIDAD, PARA LA MEDICION
EN UNA DIMENSION EN FORMA AUTOMATICA Y CON TRANSFERENCIA DE MEDICIONES
EN TIEMPO REAL DISPONIBLE PARA SU PROCESAMIENTO Y CONTROL DE FUNCIONES.
Solicitud de Patente de Invencién N° 2386-2002. Concedida el 10 de noviembre de 2009.

= 3. SISTEMA ELECTRONICO BASADO EN RAYOS LASER PARA LA MEDICION EN TRES
DIMENSIONES DE NIVELES Y VOLUMEN DE MINERAL EN BUZONES DE ACOPIO DE
MATERIAL, CON TRANSFERENCIA DE MEDICIONES EN TIEMPO REAL DISPONIBLE PARA
SU PROCESAMIENTO Y CONTROL DE FUNCIONES, ESTANDO LA INSTRUMENTACION EN
UNA CARCASA CON SECCIONES FIJA Y BASCULANTE. Solicitud de Patente de Invencion N°
2388-2002. Concedida el 24 de diciembre de 2009.

Y otras en tramite.

El segundo recurso clave tiene que ver con el capital humano, esto gracias al exitoso curriculum de
cada uno de los participantes de FI; otra caracteristica que destaca en cuanto a el recurso humano es el nivel
de empatia y habilidad blanda que se tiene para poder llegar al cliente, poder captar su atencidn, generar
confianza y ganar los proyectos, esto es clave en lo que respecta a la relacién con el cliente y los canales de
comunicacion.

El tercer recurso clave son los recursos fisicos, ya que se poseen herramientas e instrumentos de
dltima generacidn, con software actualizados, lo que permite trabajar a un buen nivel, aspecto que sin duda
ayuda en la generacién de confianza.
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Actividades clave La principal actividad para la cual las empresas requieren los servicios de FI
es para la resolucién de problemas, sobre todo en lo que respecta en el control productivo y en la cadena
de logistica, para lo cual existe un proceso en la generacion de la solucién, que parte con el levantamiento
de la informacién, como cantidad de equipos, planos, energias disponibles, personal, entre otras, luego se
desarrollan ideas de solucién, con dibujos CAD, presentaciones, etc., se estudia la factibilidad y se le presenta
la solucidn al cliente. Mas detalles se puede revisar en el comienzo del presenta capitulo.

Asociaciones claves

FI requiere de asociaciones para funcionar correctamente, por una parte, se tienen a los proveedores,
los cuales han sido seleccionados a lo largo del tiempo y son una parte fundamental en nuestra propuesta
debido a que estos son los que proporcionan los insumos de buena calidad que se requieren en el modelo, por
otra parte, se tienen a los colaboradores o también 1lamados joint Ventures, los cuales son una de las vias mas
importantes para llegar a los clientes. A continuacién, se muestran las principales asociaciones claves:

= Proveedores

e Techvalue: Principal proveedor y asesor en temas de insumos electrénicos que forman parte
de sus soluciones en telecomunicacién, computacién y automatizacién industrial. Dentro de la
estrategia de esta empresa se contempla el apoyo a su cadena de socios comerciales, colo lo es FI,
con asesoramiento tecnoldgico, técnico y de ingenierfa. Dentro de los insumos que esta empresa
proporciona se pueden encontrar computadores industriales, fuentes de poder, switches, entre
otros.

e Schidler SICK SpA: Empresa alemana, proveedora principal de sistemas ldser y todo tipo de
sensores, entregando soluciones y servicios para automatizacién en Chile y el mundo. Gracias a las
tecnologias que ofrece esta empresa, es que FI ha podido desarrollar los Portales 3D en industrias
como la forestal, minera, naviera, entre otras, con resultados de gran calidad y profesionalismo.

e FElectronica Rhomberg Limitada: Empresa especializada en soluciones de problemas eléctricos,
de fuerza, control y automatizacion, con una gran gama de productos eléctricos y electrénicos
utiles en la industria que han brindado un servicio de gran calidad en el tiempo.

e MCI Electronics Olimex: Es una empresa especializada en el disefio, fabricacién y comercia-
lizacién de dispositivos electrénicos para prototipos rapidos. Ofrecen componentes, circuitos
integrados, equipos y herramientas. Facilitan el desarrollo de prototipos y soluciones especializa-
das disminuyendo las barreras que presentan las nuevas tecnologias.

Sin duda con la cartera de proveedores que posee FI, busca la reduccion de riesgos e incertidumbres,
debido a la calidad ya probada de cada uno de ellos y la excelente atencién en términos de venta, entrega y
garantias.

= Colaboradores:

e Macronline: Empresa dedicada a la creacidn de software, con la cual se han desarrollado proyectos
desde el afio 2012, en empresas como Veterquimica S.A., Navimag carga S.A. y Codelco Divisién
El Teniente.

e Cutter Films: Empresa dedicada a la produccién audiovisual, con experiencia en animacién
digital, videos documentales, producciones 3D, para empresas con las cuales han desarrollado
proyectos incluso de prevencidn de riesgo. Con esta firma FI ha desarrollado proyectos de realidad
aumentada para centros de formacién OTEC.

e Edaltec: Holding que nace como una empresa especialista en proveer equipos, servicios y pro-
yectos de ingenieria a clientes del sector minero, eléctrico e industrial. Cuenta con profesionales
calificados en dreas como la informatica, eléctrica, electrénica y comunicaciones.
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Tabla 5.4: Valor de horas homre en UF reales,

Cargo Valor HH en UF
Gerente de proyecto : 25
Ingeniero informatico : 1
Ingeniero en electrocontrol 1
Prevencionista de riesgo : 0.6

(Fuente: Miguel Vera)

¢ Globalvas: Se presentan como asesores para el mejoramiento de la calidad y la mejora continua de
los procesos en empresas publicas y privadas, por medio de servicios tecnolégicos e innovadores.
Se preocupa de la gestion de las tecnologias y de los procesos.

Gracias a estos colaboradores o Joint Ventures, FI ha podido tener acceso a una mayor cantidad de
clientes que de otra manera no hubiese podido abarcar, ha aumentado la capacidad de entrega y tipos de
servicio y, por ultimo, con estas colaboraciones la empresa ha logrado la obtencién de recursos que no posee
por la naturaleza propia de la firma.

Estructura de costes  El sistema de costes que presenta Fi es segtin el valor proporcionado, debido
a que se ofrece un servicio personalizado, por tanto, se busca incentivar las actividades o articulos que le den
mayor valor al servicio que se le ofrece al cliente.

Los costos fijos representan para FI una baja proporcién de los costos de cada proyecto, debido a
estos costos son representados por cuentas basicas como internet, energia eléctrica monofésica de 220 volt y
agua, lo que sumado no superan los CLP$100.000 mensuales.

Los costos variables son lo mds significativos para las operaciones de FI, y estos en su gran medida
son representados por el costo de las HH de cada profesional. Cada proyecto cuenta con una cantidad
presupuestada de HH a ocupar, las cuales pueden ser ocupadas parcializadamente a lo largo de todo el
proyecto, como ejemplo se puede ver la tabla 5.10, donde se muestran las remuneraciones por HH reales
que recibe cada profesional. Por otra parte, se tienen los costos de los insumos necesario para llevar a cabo
el proyecto, los cuales pueden ser sensores, computadores industriales, tableros de electrocontrol, cables,
fijaciones, estructuras metalicas, costos de maestranzas entre muchos otros. Por regla general en proyectos de
I+D+i los costos de recursos humanos fluctiian entre el 60 % y el 70 % de los costos totales de cada proyecto,
mientras que los costos de los componentes suelen ser cercanos al 30 % de los costos totales, dejando un
valor aproximado del 10 % a los gastos generales (Miguel Vera S, 2016).
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Figura 5.2: Proceso de negociacion de proyectos,

(Fuente: Elaboracién propia)
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Producto interno bruto, referencia 2013 (miles de millones de pesas)
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Figura 5.3: Producto Interno Bruto por trimestres,
(Fuente: http://www.bcentral.cl/es/faces/estadisticas)
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Figura 5.4: Tasa de Politica Monetaria,

(Fuente: http://www.bcentral.cl/es/faces/estadisticas)
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Figura 5.5: Indice de Precios del Consumidor,

(Fuente: http://www.bcentral.cl/es/faces/estadisticas)
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Figura 5.7: Distribucion de la poblacién por sexo y edad, 2013,

(Fuente: Estadisticas Vitales 2013, INE)
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6 Propuesta

6.1. Consideraciones generales

6.1.1. Definicion del Negocio

El negocio consiste en vender el servicio de creacion de soluciones de control a empresas industriales
medianas y grandes, por medio de la [+D+i, utilizando fisica y matemadtica aplicadas mds herramientas
electrénicas y computacionales.

Para lograr el objetivo de la creacién de la solucién, FI cuenta con un equipo de entre tres a cinco
personas rotativas, por proyecto, las que dependerdn del tipo de solucién ofrecida a la empresa cliente.

En la realizacién de los proyectos, la empresa puede generar Joint Ventures con otras empresas que
ofrecen capacidades con las que no se cuentan, y en estos casos, el porcentaje de utilidades se repartird de
manera equitativa segtin los alcances de cada parte, lo que es pactado en el comienzo del proyecto.

Los canales por los cuales se llegan a los clientes son el marketing boca a boca y las empresas por las
que se genera el Joint Venture.

6.1.1.1. Tiempo y costo de ejecucién de un proyecto

En todos los contratos se especifica el tiempo estimado para la ejecucién del proyecto. Anteriormente
no se consideraba el delta entre el tiempo real y el tiempo planificado, lo cual generalmente genera pérdidas
para la empresa.

En caso de que el tiempo real sea menor al tiempo pactado, se debe establecer una cantidad de horas
de trabajo minimos que deberdn ser cobradas al cliente, aun cuando éstas no hayan sido ocupadas. En caso de
que el tiempo real sea mayor al tiempo presupuesto, se deberd acordar con el cliente parte del presupuesto
para costear parte del costo extra, soportando la otra parte de los costos la empresa.

Contratos Los contratos son compromisos entre las partes suscritas de comun acuerdo, para la
ejecucion de algin trabajo o servicio. Existen muchos tipos de contratos, donde los mds comunes en muchos
paises, tipolégicamente hablando, para obras de construccion y servicios similares son:

1. Contratos a suma alzada: En este contrato el contratista se compromete a entregar una obra o servicio
completamente terminado y en funcionamiento, a cambio de un monto de dinero fijo, repartido en el
tiempo, como pagos mensuales o anuales. Se acuerda un costo total final incluyendo impuestos, donde
se debe valorizar todas las partidas del proyecto en un presupuesto, el cual puede contener error u
omisidn, por lo que los riesgos de errores en dicho proyecto se entienden asumidos por el contratista,
es por esto que se debe realizar un estudio exhaustivo de la informacién que entrega el mandante y
afiadir todo lo que el contratista considere que falte.
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2. Contrato a serie de precios unitarios: La obra en este caso se divide en partidas, las cuales poseen
valores unitarios, por lo que se cobra solo por el avance de las partidas terminadas. Por lo general, el
valor de las partidas es fijado por las cubicaciones de materia que se deben remover o construir (metros
cubicos de movimiento de tierra, o de hormigén, por ejemplo), en el presente caso las partidas serfan
por avance del proyecto.

El tipo de contrato va a depender mucho de lo que el cliente quiere, debido a que es €l el que destinara
los recursos. Debido a lo anterior, el mandante, optard siempre por un contrato que disminuya sus riesgos, por
lo que tendrd una preferencia al contrato a suma alzada, por lo cual se deben incluir cldusulas que protejan a
FI, sobre todo en caso de retrasos. Por lo general, los proyectos realizados por FI no participan de un proceso
de licitacion y son adjudicados directamente, por lo que otro medio de proteccién al momento de negociacion
es pedir informacién relevante para el calculo del valor total del proyecto.

En caso de la propiedad intelectual de las tecnologias desarrolladas, se debe incluir en el contrato, las
clausulas necesarias que indiquen que tanto los planos como los software son propiedad intelectual de FI, y
que el desarrollo completo pertenecerd a ambas partes entregado una cesion y licenciamiento, donde en caso
de generar una venta o comercializacién del desarrollo, deberd ser aprobado por ambas partes, con la divisién
de las utilidades respectivas.

6.1.1.2. Documentos a estandarizar

1. Estados de pago: Documento formal, por el cual se deben realizar los cobros periddicos al mandante
del proyecto, es un documento estandarizado, el cual debe estar firmado por el Jefe de Proyecto, el
Gerente General y el Administrador del Contrato con las fechas en las cuales se realizé cada firma.
Debe ser un documento detallado, donde se muestre las horas hombre que estan siendo cobradas, el
valor de cada una de estas, los gastos reembolsables, descuentos, devoluciones o retenciones en caso de
ser necesario, cobros por subcontratos, etc.

2. Notas de Cambio: En caso de que se haya detectado una desviacién del alcance o del tiempo de
ejecucién del contrato inicial y esta se deba aceptar, corregir o despreciar, accién que estd sujeta a
una variacién monetaria, sea por acciéon u omisién del Mandante o del Contratista, se debe realizar un
documento que informe de dicha desviacidn, de los costos asociados y segtn la responsabilidad, la
parte que debe correr con los costos de dicha desviacion. Para que este documento se emita puede o no
existir una Nota de Posible Desviacién. Es un documento formal y estandarizado, el cual debe estar
firmado por el Jefe de Proyecto, el Gerente General y el Administrador del Contrato, por parte de FI y
por parte del mandante con las firmas del Gerente de Proyecto, Gerente de Ingenierfa y Administrador
del contrato u el personal que estimen conveniente, todas las firmas deben mostrar las fechas en las
cuales se realiz6 cada firma.

3. Nota de Posible Desviacién: Es un documento previo a la Nota de Cambio, el cual sirve para informar
a las partes que se ha detectado una desviacién al alcance o al tiempo pactado en el contrato, el cual
presenta una estimacién por orden de magnitud (estimaciéon ROM) +/-40 %. Este documento es formal
y estandarizado, debe ser firmado tanto por el Jefe de Proyecto, como por el representante del mandante.

4. Gastos Reembolsables: Documento anexo al estado de pago, estandarizado, en el cual se tabulan
y clasifican todos los gastos que se han incurrido en un periodo de pago por parte de FI deben ser
restituidos por el mandante. Los items por cobrar deben estar especificados en el contrato.

5. Cartas: Es el documento mds formal para la comunicacién entre el Mandante y FI, la cual tiene como
remitente el Gerente General o el Administrador del Contrato, quien debe firmar y timbrar el documento.
Se utilizan para dar informacion relevante, como la aceptacion y firma de un contrato, el fin del mismo
u otro motivo que se crea trascendente.
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6.2. Formulacion de la estrategia

A continuacion, se proponen las bases de la estrategia para FI. Lo principal de la estrategia propuesta
es poder aprovechar las oportunidades, potenciar las fortalezas, neutralizar las amenazas y corregir las
debilidades.

Es 6ptimo que la estrategia propuesta busque el crecimiento sostenido en el tiempo, asi como también
le permita a la empresa el posicionamiento deseado en los clientes. Existen dos preguntas claves que deben
ser respuestas en la formulacién de la estrategia, las cuales son: ;Para qué existimos? y ;Qué se desea
lograr?

Para responder la primera pregunta, la respuesta es para ser un aporte real, concreto y contundente al
desarrollo tecnoldgico nacional. FI plantea al mercado, que las soluciones de los problemas en las cadenas
operativas de cada cliente, en cada industria, pueden ser desarrolladas en el &mbito local, no siendo el afan,
hasta el momento, la comercializacién global. Lo anterior, porque el mercado chileno demanda de acuerdo a
la capacidad de PYME de Fisica Industrial, por ahora

La respuesta a la segunda respuesta corresponde al deseo de desarrollar un trabajo sobresaliente,
con respecto a cualquier otra empresa, nacional o internacional, que ofrezca dar soluciones a problemas
no resueltos en cualquier industria, utilizando herramientas en funcién de principios matematico y fisicos,
garantizando la calidad y entrega de los servicios ofrecidos.

6.2.1. Mision, Vision, Valores y Politica

Mision “Desarrollar soluciones innovadoras para el sector industrial, en cualquier punto de su
proceso productivo, aplicando conceptos fisicos y matematicos a nivel electromecdnico y de software,
permitiéndole a los clientes ser mds rentables y productivos.”

Vision “Ser la empresa de soluciones industriales mas valorada por el mercado nacional y latinoa-
mericano”

Valores Uno de los pilares fundamentales que FI vende a sus clientes es la confianza. Es por esto
que los valores con los que debe contar la empresa deben ser correlacionados con este gran pilar.

= Honestidad e Integridad en todas las actividades de la organizacion.
= Ser directo, decir las cosas como son ya sea a favor o en contra.

= Valorar y desarrollar el talento de los empleados.

Politica “FI se compromete a asegurar la calidad de todos sus desarrollos, a la revision y mejora
continua de todos los procesos y competencias del personal, buscando con esto la satisfaccion de todos los
clientes tanto internos como externos.”

6.2.2. Opciones estratégicas
Las estrategias que se proponen estardn basadas en lo expuesto en el andlisis FODA, por lo que se
plantean cuatro pilares:
1. Potenciar las alianzas cooperativas y con los proveedores.
2. Desarrollar las capacidades de gestion y administracion de los empleados.

3. Potenciar la marca Fisica Industrial y asociarla a confianza y responsabilidad.
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4. Concientizar a los clientes de los beneficios de generar un proyecto de desarrollo.

Estos pilares son los que permitirdn el aumento en la cantidad de proyectos ejecutados en un afio y la
disminucién de los costos asociados al drea administrativa y de gestion.

Potenciar Alianzas FI no pretende dar soluciones a todos los problemas expuestos por los clientes
de forma individual. Siempre que sea necesario se podrd establecer alianzas con empresas externas, las
cuales hayan demostrado compartir los mismos valores de honestidad e integridad que posee FI. Las alianzas
han sido parte importante en la historia de la empresa y se deben cuidar, por lo que se propone, una vez
conformada la empresa, hacer reuniones con los diferentes directivos y gerentes de las empresas que ya han
trabajado con el equipo y establecer acuerdos, los cuales pueden quedar por escrito.

Con respecto a las alianzas con los proveedores, lo principal es ser activos y preocupados de mantener
la informacién actualizada, tanto de los catdlogos como de los proyectos ejecutados.

Desarrollo de competencias Si bien se pretende externalizar parte de las tareas administrativas,
como lo son los recursos humanos, contables o juridicos, debe existir un drea dentro de la empresa que se
ocupe de la comunicacién con la empresa externa y ademads de estar atento a los ingresos y egresos que posea
la firma en el tiempo. Por otra parte, en temas de gestion de proyectos, se deberd establecer el mecanismo
para desarrollar o potenciar esta drea en los empleados, generando en ellos un crecimiento profesional y para
la empresa la satisfaccion de tener dicha competencia en un mejor nivel.

Desarrollo de marca Esta es la tarea mds ardua, ya que no tiene término. Habra que establecer
metas a corto (1 afio), mediano (entre 1 y 5 afios) y largo plazo, las cuales deberan ser reformuladas segtn los
avances obtenidos.

En el primer afio de existencia, esperando tener al menos un cliente, el desarrollo de marca debe ser
por medio electrénico, el cual representa la forma mds sencilla de y econémica de apuntar al cliente objetivo.
Para lograr este paso lo primero es mejorar la plataforma web, el cual es el activo mas importante para la
realizacién de esta tarea.

Otro frente que se debe atacar es en la materializacién de los proyectos, donde la marca Fisica
Industrial debe ser visible en todos los entregables, ya sean estructuras fisicas o sistemas de software. Esto
representard una publicidad de bajo costo y que podra ser visible en terreno, buscando llamar la atencién del
mercado.

A mediano y largo plazo se deberd comenzar a hacer el desarrollo de marca en medios escritos, como
revistas especializadas, revistas mineras u de otras industrias como la agropecuaria. Esperando a largo plazo
poder estar presente en ferias industriales.

Comunicacion de los beneficios del desarrollo Uno de los procesos mas complicados es poder
generar confianza en la primera reunién con el cliente, éste para FI no es la piedra de tope, debido a que se
cuentan con las capacidades y habilidades blandas para poder entablar una comunicacién efectiva y llamativa
con los clientes. Existe un momento que los participantes de FI llaman “proceso critico de negociacién” y es
cuando se le presentan los cdlculos de costos detallados al cliente, los cuales poseen el fenémeno que las HH
son mayores que los costos de materiales. Para muchos gerentes y directores estos les producen rechazo, por
lo que se debe aplicar una estrategia para poder llegar a este proceso critico y salir victoriosos.

La estrategia planteada consta de adquirir la capacidad para poder calcular cuales son los posibles
beneficios que tendria el cliente si este se decide por generar el proyecto presentado por FI, demostrando la
rentabilidad del proyecto, el periodo de recuperacion del capital invertido y otros beneficios, como mayor
control de procesos o mayor seguridad para los trabajadores, entre otros.

Si se logra capturar el foco de atencién en los beneficios y disminuyendo la atencién en los costos, el
proceso critico en la negociacién podria ser de mejor forma abarcado.
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6.2.3. Estrategia de negocio

La estrategia de negocios que se propone es la de “Diferenciacién de Servicios”, buscando con esto
entregar al mercado una propuesta de valor que permita ser apreciado por sobre las demds empresas que se
dedican a dar “soluciones industriales”, las cuales son estandarizadas o se enfocan solo en temas especificos,
que no generan un desarrollo real de tecnologias ni pasan por un proceso de innovacién.

La idea es que cuando un cliente prefiera los servicios de FI, se genera una experiencia del como
se desarrollan avances o innovaciones tecnoldgicas en el sector industrial, haciéndolos participes de ciertos
procesos. Si bien muchas empresas prometen entregar control sobre los procesos, lo cual es la principal
propuesta de valor encontrada en el desarrollo del modelo Canvas, FI debe plantear que su forma de trabajo
es diferente de la del resto de los competidores, con esto se buscard apartarse de la competencia, buscando
crear con esto la percepcion de exclusividad de los servicios ofrecidos.

6.3. Organizacion

6.3.1. Constitucion de la sociedad

Siempre que se quiere emprender o comenzar las operaciones de una nueva firma se debe establecer
cudl es la mejor estructura o tipo de sociedad. Esta decision va a depender del contexto y del plan de negocios
que tengan los inversionistas. En el presenta caso se toman en cuenta los pros y los contras de los 4 tipo de
sociedades posibles que FI puede adoptar:

Si consideramos las Sociedades Andnimas, que se caracteriza en que la participacién del capital esta
representado por acciones, donde los propietarios pasan a llamarse accionistas, los cuales tienen el beneficio
de responder solo hasta el monto que invirti6 en la compra de las acciones. El punto en contra para el modelo
planteado para FI es que este tipo de empresa debe ser administrada por un directorio de al menos tres
personas, lo cual imposibilita el accionar, lo cual es 16gico, debido a que esta es una empresa que funciona
con un nimero bajo de personal (entre 4 y no mas de 10 empleados).

Las sociedades que optan por el modelo de Responsabilidad Limitada deben tener al menos dos
socios, los cuales son responsables hasta el monto aportado, lo que es muy beneficioso para resguardar el
capital propio de cada inversionista. Lo que aleja esta estructura al modelo propuesto para FI, es que las
decisiones deben ser tomadas por todos los socios, no importando el porcentaje de propiedad en la empresa,
es decir, es por consenso. Esto se puede solucionar designando a una persona como administrador, que puede
o no ser parte de los socios.

La estructura llamada Empresa Individual de Responsabilidad Limitada, estd pensada para que una
persona natural inicie un negocio por si mismo, sin la necesidad de socios, adquiriendo beneficios, al igual
que en las otras sociedades, como el no arriesgar el patrimonio personal. El problema es que en esta estructura
no se contempla incluir socios en el futuro, lo cual no es aplicable para FI. Otro punto en contra tiene que ver
con un tema externo, el cual es la incorporacidn al sistema bancario y crediticio, debido a que los bancos no
entregan los mismos beneficios a las empresas que se constituyen de esta manera.

Por dltimo, se tiene la Sociedad por Acciones (S.p.A.), la cual es una mezcla entre las estructuras
de responsabilidad limitada y sociedad anénima, ya que posee la libertad del capital dividido por acciones
como las S.A. y es mds facil de administrar, como lo son las sociedades de responsabilidad Limitada. Como
beneficios contempla que puede ser creada por una o mds personas, el capital se puede ampliar emitiendo
mads acciones, no es necesario la creacion de un directorio, el cual, si se desea, puede existir. Con lo anterior
esta estructura posee una mayor flexibilidad en su administracién, derechos y obligaciones.
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6.3.1.1. Eleccion de Sociedad por Acciones

Con lo expuesto anteriormente, se establece que la mejor forma societaria para constituir la empresa
es la Sociedad por Acciones (SpA), debido que permite la atomizaciéon de la propiedad de la empresa,
consintiendo la unién de inversionistas y personas que puedan aportar a la empresa estimando que en un
principio solo existird un inversionista, lo cual serd variable a medida que se vayan generando nuevos
proyectos, incorporando a inversionistas y aumentando as{ el capital de la empresa.

Por otro lado, no serd necesario la conformacién de un directorio, ya que solo existira la figura del
Gerente General y bajo éste los Jefes de Proyectos. Otra caracteristica favorable en esta estructura, trata sobre
las decisiones, las cuales a diferencia de las sociedades de responsabilidad limitada, donde las decisiones son
tomadas en consenso entre todos los propietarios de la firma, en una sociedad por acciones las decisiones
pueden quedar estipuladas sobre quien o quienes son las que las toman, ya que se pueden tener diferentes
series de acciones, en donde algunas pueden entregar mayores dividendos en vez de peso en el voto cuando
se toma una decision o viceversa.

6.3.2. Giro de la empresa y rubro

Utilizando la plataforma ZEUS (https://zeus.sii.cl/) del Servicio de Impuestos Internos (SII), se pudo
hacer un estudio de los giros mds regulares que las empresas consultoras y de ingenieria incluyen en la
formacién tributaria. Para lo anterior se consult6 por los giros de empresas como Fluor Chile S.A., MCI
Olimex, RyQ ingenieria, Contek Ingenieria Limitada y Akzio Consultores Ltda., los cuales ocupan los
siguientes giros:

Tabla 6.1: Giros con los que cuentan empresas dedicadas a trabajos de EPCM y consultoras

ACTIVIDADES CODIGO | CATEGORIA | AFECTA
VA

OTROS TIPOS DE VENTA AL POR 525990 | Primera Si

MENOR NO REALIZADA EN

ALMACENES N.C.P.

OTROS SERVICIOS DESARROLLADOS | 742190 | Primera No

POR PROFESIONALES

OTRAS ACTIVIDADES 749990 | Primera 8

EMPRESARIALES N.C.P.

ACTIVIDADES DE ASESORAMIENTO 741400 Primera No

EMPRESARIAL ¥ EN MATERIA DE

GESTION

OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS | 930990 | Primera No

PERSONALES N.C.P.

OBRAS DE INGENIERIA 452020 | Primera 51

OBRAS MENORES EN CONSTRUCCION | 454000 | Pnmera Si

(CONTRATISTAS, ALBANILES,

CARPINTEROS)

EMPRESAS DE SERVICIOS 726000 | Primera Si

INTEGRALES DE INFORMATICA

PROCESAMIENTO DE DATOS ¥ 724000 | Primera No

ACTIVIDADES RELACIONADAS CON

BASES DE DATOS

SERVICIOS DE INGENIERIA 742141 Primera No

PRESTADOS POR EMPRESAS N.C.P.

(Fuente:https://zeus.sii.cl/ )

Para la propuesta de valor presentada en el modelo canvas, las actividades propuestas para la confor-
macién de Fisica Industrial serfan:
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Tabla 6.2: Giros que deben ser considerados al conformar FI

RS CODIGO | CATEGORIA .;{ECTA
OTROS SERVICIOS DESARROLLADQS | 742190 | Primera No
POR PROFESIONALES

OTRAS ACTIVIDADES 749990 | Primera Si
EMPRESARIALES N.C.P.

EMPRESAS DE SERVICIOS 726000 | Primera si
INTEGRALES DE INFORMATICA

PROCESAMIENTO DE DATOS ¥ 724000 | Primera No
ACTIVIDADES RELACIONADAS CON

BASES DE DATOS

SERVICIOS DE INGENIERIA 742141 | Primera No
PRESTADOS POR EMPRESAS N.C.P.

OBRAS MENORES EN CONSTRUCCION | 454000 | Primera si
(CONTRATISTAS, ALBANILES,

CARPINTEROS)

ACTIVIDADES DE INVESTIGACION 749210 | ND ND
INVESTIGACIONES Y DESARROLLO 731000 | Primera ND
EXPERIMENTAL EN EL. CAMPO DE

LAS CIENCIAS SOCIALES Y LA

INGENIERIA

OTROS SERVICIOS DE ENSAYOS ¥ 742290 | Primera ND
ANALISIS TECNICOS

(Fuente:Elaboracién propia)

Las siglas N.C.P significan No Clasificado Anteriormente, mientras que la sigla ND, significa No
Determinado, es decir, la categoria tributaria, y su calidad Afecto a IVA, se determinara por caracteristicas
propias de la actividad (SII, 2016). Lo anterior le entregaria a FI un giro amplio, permitiendo con esto estar
en todas las fases de un proyecto, hacer la investigacion, la ingenieria, procesos informadticos, construccion
entre otras.

6.3.3. Organigrama

Se ha presentado en el capitulo 5, el organigrama con el que trabaja FI, el cual es una estructura
piramidal, con solo dos niveles propios de la firma, donde la descripcién de cargo es muy amplia para
ciertos puestos, lo que dificulta el buen funcionamiento, cargando labores especificas a personas que no estian
calificadas en procesos particulares. Es asi como, por ejemplo, el Director de Proyectos era el encargado
también de la administracidn, de los gastos de la caja chica, de la contratacién del personal, de la ingenieria
conceptual y de guiar al equipo.

A continuacion, se presenta el organigrama que se debe aplicar a FI, una vez esta esté conformada y
con proyectos en marcha.

6.3.3.1. Descripcion de cargos

1. Gerente General: Es el principal cargo, es quien debe construir el concepto del negocio, buscar la
eficiencia, el cuidado del medio ambiente y la mejora continua, para que el negocio sea prospero en el
tiempo. En sus deberes se contemplan tareas como la comunicacién con los clientes, los proveedores y
los trabajadores, la comercializacion de los servicios y cerrar los negocios, y en un principio debe ser
capaz de realizar la ingenieria conceptual, la cual serd presentada en la fase de negociacion de cada
proyecto.
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Gerente Gerenal

Personal
Administrativo

Gerente Técnico

Jefe de Proyecto 1 Jefe de Proyecto 2 Jefe de Proyecto 3 Jefe de Proyecto N

Dpto. Informatica Dpto. Mecanica Dpto. Electrocontrol

Figura 6.1: Estructura base que debe alcanzar la organizacion para el funcionamiento esperado.

(Fuente:Elaboracién propia)

2. Personal Administrativo: En este puesto se deben realizar trabajos como la elaboracién de los estados
de pago mensuales para el cobro de los clientes, las planillas de pago de sueldos para todo el personal
de la empresa, llevar el control de los gastos de cada proyecto y generar informes en caso de desvio
con respecto a los recursos.

3. Gerente Técnico: Cargo optativo, el cual debera ser evaluado con el tiempo. Este cargo debe ser el
responsable de la comunicacién entre los Jefes de Proyecto y el Gerente General. Este cargo debera
ser incorporado para realizar la tarea de la realizacion de la ingenieria conceptual y velar por el buen
desarrollo de cada proyecto, liberando asi al Gerente General de esta tarea.

4. Jefe de Proyecto: Cada proyecto deberd contar con uno. El Jefe de Proyecto debe ser altamente
capacitado, en lo posible haber demostrado sus aptitudes en proyectos anteriores. Es el encargado
de la realizacion de la ingenieria base y de detalle, presentar semanalmente el avance sus colegas, la
realizacién de planos, supervisar construccidn y/o instalacién de ser necesario, la marcha blanca, los
ajustes y la entrega del proyecto.

6.3.3.2. Departamentos

Los equipos de cada departamento serdn conformados a medida que se vayan adquiriendo proyectos.
Lo ideal es que estos equipos estén conformados y que de estos se escojan los Jefes de Proyectos, dependiendo
de la orientacién del proyecto, buscando una comunicacién activa entre cada departamento. La maestranza
es un departamento fundamental para lograr dos objetivos: el primero es tener una calidad garantizada, ya
que este es un proceso clave en los proyectos, ya que muchas piezas son a medida, y segundo, es que si se
logran tener varios proyectos ejecutandose en paralelo, este departamento puede ahorrar muchos recursos.
Los equipos de trabajo en estos departamentos serdn conformados por un nimero determinado solo por el
nivel de demanda.

= Departamento de Informatica: Encargados de la generacion de software para cada proyecto. Es una
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de las dreas que ha causado mads atrasos, al ser la mds postergada en la gantt y sus falencias solo son
estudiadas durante la marcha blanca.

= Departamento de Mecdnica: Son los encargados de generar todos los planos, andlisis estructurales
y materializacién de las partes fisicas de cada proyecto. Estos colaboradores son los encargados de
procesar la ingenieria conceptual y llevarla a una ingenierfa de detalle, por lo que son la primera alarma
en términos de retrasos y complicaciones.

= Departamento de Electrocontrol: Son los encargados de generar la electrénica para todos los proyectos
y a su vez unir los desarrollos de los departamentos de informética y mecdnica. El montaje de prototipos
y de la solucién en el periodo de marcha blanca estard a cargo de este departamento.

= Maestranza: Se espera a futuro tener este departamento, el cudl en relacién directa con el departamento
de mecdnica, pueda generar ahorros y nuevos desarrollos de negocio para la firma.

6.4. Estudio de inversion y financiamiento

6.4.1. Financiamiento

Debido a restricciones expuestas por las personas que conformardn FI, es que la estructura de
financiamiento tendrd dos pilares, los cuales son el capital propio de los inversionistas y deuda externa, donde
cada uno de estos items tienen un peso relativo igual al 50 % del capital total de la empresa. El primero pilar
de capital propio, estard compuesto por aportes de recursos fisicos, calculados en UF493, mds un monto de
UF164en moneda nacional. El segundo pilar es mediante deuda externa, con un crédito hipotecario para fines
generales por un valor de UF657, el cual para un plazo de 5 afios le corresponderia una tasa aproximada del
4.4 % anual.

6.4.2. Inversion

Los proyectos llevados a cabo en ocasiones anteriores dan como promedio que duracién de cada
uno de esto es alrededor de un afio (primer supuesto), en los cuales al momento de ofrecer el servicio se
consideran tres items, donde el primero es el costo de los componentes, los que son costo directo del cliente,
el segundo item son los gastos generales, que contemplan gastos de movilizacién, arriendo de hospedaje para
trabajos en terreno, entre otros, estos costos también son llamados gastos reembolsables, y en tercer lugar se
encuentra el costo de las HH.

Se contempla un ratio base (o base rate) del 15 % sobre las HH, para gastos administrativos y uso de
instalaciones de FI, los ingresos contemplan una utilidad del 20 % sobre el valor de las HH con el base-rate
aplicado y los gastos generales.

Los ingresos a lo largo de los afios esperan un crecimiento igual al 50 % el primer afio de funcio-
namiento, luego esa tasa se espera que decaiga al 30 % el segundo afio, luego a 20 % de crecimiento el
tercer afio y un 10 % para el cuarto afio y quinto afio, esperando poder mantener una estabilidad los afios
posteriores.

Dada la experiencia en otros proyectos, se tomard como supuesto que el costo promedio de las HH
por proyectos es de CLP$100MM, donde los componentes alcanzan los CLP$30MM y los gastos generales
alcanzan un valor de CLP$12MM.

El impuesto a la renta de primera categoria a partir del afio 2018 serd de un 27 % en Chile segtin lo
estipulado en el Articulo 20 Ley de Impuesto a la Renta.

El capital fijo asciende a un valor total de UF677/CLP$18.000.000, mientras que el capital de trabajo
asciende a UF484/CLP$12.867.000 el cual fue calculado segtin la Tabla 6.3, la cual muestra el valor en UF, y
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la inversién en intangibles las cuales se calculan en aproximadamente CLP$1MM. Adicionalmente se ha
agregado el item de imprevistos el cual corresponde al 10 % sobre el capital fijo y el capital de trabajo.

Tabla 6.3: Célculo del capital de trabajo en UF.

Costos del Capital de trabajo

mes 1 2 3 4 3 6 7 3 ] 10 11 12
Yoventas 0% e 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%% 10%
Ingresos UFO0 UF0 UF359 UF339 UF339 UF339 UF339 UF339 UF39 UF59 UF 359
Costos Fijo UF31 UF31 @UF31 -UF3 UF31 -UF31 UF3 -UF31 UF31l JUF3l -UF3
Costos Variables UF0 -UF421 UF421 -UF421 -UF421 -UF421 UF421 -UF421 UF421 -UF421 -UF421

Diferencias -UF31 -UF452 UF107 UF107 UF107 UFWO7 UF107 UF107 UF107 UF107 UF107 -UF3il

Diferencias Acumuladas -UF31 -UF484 -UF377 UF270 -UF163 -UF56 UF51 UF158 UF265 UF372 UF47¢ UF168
Capital de trabajo UF 484 UF 432 UF 0

(Fuente:Elaboracién propia)

Los costos fijos de produccién son un item que no representa gran significancia debido a que es
una empresa de servicios y la produccién es en base a las HH, por lo que se estipula un gasto mensual de
CLP$400.000 para fines de comunicacidn, transporte y presentaciones.

Los costos variables se componen del valor de las HH para un proyecto con los supuestos explicados
mas los gastos generales, lo cual alcanza un valor de CLP$112MM para el primer periodo, este valor ird
variando con igual tasa de crecimiento que los ingresos. A esto se le adiciona un porcentaje, el que se hara
variar como una herramienta de sensibilidad, esto debido a que un evento critico en la cadena de produccién de
FI son los retrasos, los cuales son costos que influyen directamente en la utilidad bruta de la empresa.

Entre los gastos operacionales se tiene que los gastos de comercializacién y ventas se estiman en un
10 % sobre las utilidades de los proyectos, y estos son pagados al que generd el contacto entre la empresa
cliente y FI, aun cuando este sea externo o interno a la firma. Otro item corresponde al valor del arriendo
de una oficina ubicada en un sector de atractivo comercial ubicado en la comuna de Las Condes, lo cual
contempla los servicios de conexién de internet y Wi-Fi, soporte técnico e informadtico, conserje y recepcion de
correspondencia 24 horas, personal de recepcidn y atencion telefénica, servicios bdsicos, etc., el valor de este
servicio redondea los CLP$800.000 mensuales. Serd necesario contratar a un personal administrativo al cual
representa un costo para la empresa cercano a los CLP$700.000 mensuales, asi como también los servicios de
una asesoria contable, tributaria y juridica, la cual alcanza un valor mensual de CLP$300.000. Para el tercer
afio se espera poder contar con un galpén adicional a la oficina, con un costo de CLP$600.000 mensuales,
aumentando la capacidad en metros cuadrados debido al incremento esperado de las HH a utilizar.

Se espera que el primer afio exista una recuperacion del capital de trabajo equivalente a 2/3 del total
del capital de trabajo calculado, dejando el otro tercio dentro de las arcas de la firma, con el fin de generar
liquidez en el funcionamiento normal de la empresa. Respecto al valor de continuidad, o en otros casos
Ilamado valor de desecho, se ha optado por la modalidad de llevar el dltimo flujo a perpetuidad, dividiendo el
flujo dicho por la tasa de descuento calculada.

Se espera que a partir del segundo afo de funcionamiento la empresa sea capaz de invertir un monto
igual al 10 % de las utilidades después de impuestos en materiales y renovacién de instrumentos. Por otra
parte, debido a que la mayoria de los giros propuestos son no afectos a IVA se espera que el 80 % de lo
facturado sea exento de este impuesto.

Todos los valores entregados se deben trabajar en una moneda mas "dura", debido al efecto inflacio-
nario, el cual puede generar cambios en los resultados del estudio en el tiempo. Por lo anterior es que se ha
seleccionado la UF (Unidades de Fomento), la que posee la caracteristica de ser ajustada diariamente segtin
el delta del IPC. Para fines practicos se considerara el valor de la UF al dia 27 de agosto del afio 2017, valor
igual a CLP$26.597,24.

Si se considera una tasa de descuento igual al 25,18 %, la cual fue calculada con el modelo CAPM
(Modelo de Valoracion del Precio de los Activos Financieros o Capital Asset Pricing Model), en la cual se
consider? el valor del interés de una inversién libre de riesgo tomando como base un bono en UF del Banco
Central de Chile con plazo a 5 afios, la variacién anual del IPC con fecha hasta el 24 de agosto del afio 2017 y
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Tabla 6.4: Flujo de caja en UF.

Flujo de Caja

ANOS 2017 2018 2019 2020 2021 2022

INGRESOS POR VENTAS UF 5.730 UF 8.585 UF 11.173 UF 13.408 UF 14.749
EGRESOS POR VENTAS

-Costos Fijos de Produccion -UF 180 -UF 130 -UF 180 -UF 180

-Costos Variables de Produccion -UF 4 -UF 6.632 -UF 8.622 -UF 10346 -UF 11.381
= MARGEN DE CONTRIBUCION UF 0 UF 1.128 UF 1.782 UF 2.371 UF 2.851 UF 3.187
'GASTOS OPERACIONALES

-Gastos de Ventas y Comercializacién -UF 95 -UF 143 -UF 186 -UF 246

-Arriendo de oficina -UF 361 -UF 361 -UF 361 -UF 361

-Arriendo de galpon -UF 271 -UF 271

~Personal admmistrativo -UF 316 -UF 316

-Depreciacion UF 0 UF0

-Gastos Contables y Juridicos UF 135 -UF 135
=UTILIDAD OPERACIONAL UF 0 UF 1.102 UF 1.850

-Interés de L.P. -UF 16 -UF 3

-Interés de CP. UF 0 UF0

-Perdida del ejercicio anterior UF 0
=UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO TFO0 -UF 10 TF 1.086 UF 1.565 UF 1.855

-Impuesto a la Renta UF 0 -UF 293 -UF 423 -UF 501
=UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS TFO0 -UF 10 UF 793 TF1.143 UF 1.354

+Depreciacion UF 203 UF O UFO

-Amortizacién Préstamo L P. -UF 120 -UF 131 -UF 143

~Amortizacién Péstamo C P. UF 0 UF 0

+Pérdidas del ejercicio anterior UF 0 UF 0

INWVERSION -UF 79 -UF 114 -UF 135

~Capital Fijo UF 677

-Intangibles UF 38

~Capital de Trabajo UF 484

-Imprevistos UF 116

+Recnp. del Capital de Trabajo UF 323

+Valor de Contimuidad UF 2.149

-Recuperacion IVA UF 0 UFQ -UF 408 -UF 410 -UF 488 -UF 5335
FLUJO DE CAJA ANTES DE FINANCIAMIENTO TUF 1.314 UF 396 UF 69 UF 173 UF 403 UF 2.690

+Crédito de L P. -UF 657

+Crédito de C_P. UF 0 UF0 UF 0 UF 0 UF 0
FLUJO NETO DE CAJA UF 657 UF 396 UF 69 TF173 UF 403 UF 2.690
FLUJO DE CAJA ACTUALIZADO UF 657 UF 396 UF 69 UF 173 UF 403 UF 2.690
FLUJO DE CAJA ACUM. ACTUALIZADO UF 657 UF 1.053 UF 1:122 UF 1.295 UF 1.699 UF 4.389

(Fuente:Elaboracién propia)

una beta apalancado dado por las publicaciones del profesor Aswath Damodaran, con un costo variable que
compromete el valor de las HH maés los gastos generales y un 5 % extra, considerando un eventual retraso,
dan como resultado para un horizonte de 5 aflos un VAN igual a UF174 equivalentes a CLP$4.631.773 y una
TIR igual a 29,36 % con un periodo de recuperacion del capital propio igual a 5 afios.

Tabla 6.5: Datos para calcular la tasa de descuento,

CAPM 25.18%
Datos

Rm (Variacion anual IPSA) 22,04%

Bf (Bono del BCCh en UF a 5 afios) 1,14%

B 1,15

(Fuente:Elaboracién propia)

Bajo las mismas concideraciones, se puede observar en el grifico 6.2 la evolucién del margen de
contribucién y de los costos variables.

6.4.2.1. Sensibilidad

Cuando se desarrollan los proyectos existe cierta incertidumbre de los costos y plazos reales, lo que
provoca que muchas veces existan desviaciones de los pronosticado. Es importante recalcar que este punto es
critico, debido a que muchas veces en la fase de ingenieria de detalle, aparecen ciertas desviaciones, ya sea
de algtin equipo critico, o inclusive problemas con la construccién del software. Dada la experiencia obtenida
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Figura 6.2: Evolucion de los Costos Variables y el Margen de Contribucién.

(Fuente:Elaboracién propia)

a lo largo de los afios, el equipo de FI ha sabido que, dentro de los presupuestos ofrecidos al cliente, se debe
agregar un delta por si este problema sucede, teniendo en muchos casos que incurrir en gastos que salen del
bolsillo de los participantes de FI por retrasos debido a desviaciones. Se considerard que estas desviaciones
estardn representadas por el costo variable el cual serd una herramienta de sensibilidad la cual se ird variando
entre el 0% y el 10 % sobre los costos de las HH mads los gastos generales.

Tabla 6.6: Variacién del VAN y la TIR respecto al porcentaje de desviacién del costo variable,

Porcentaje de

desviacion VANUF TIR%o
0% 1295 51.60%
1% 1071 47.63%
2% 847 43 44%
3% 622 39.04%
4% 399 34.38%
5% 174 29.36%
6% =51 23.90%
7% 276 17.90%
8% -513 10,76%
9% -794 0.72%
10% -1318 -52,73%

(Fuente:Elaboracién propia)

Como se observa, el estudio del costo variable es crucial para establecer la rentabilidad del negocio.
Se observa que si la desviacién del costo variable es igual o mayor al 6 % respecto a los costos ya nombrados
y segtin todos los supuestos antes explicados, el negocio no es rentable.

FI debe atacar esta problematica en dos fases, la primera, es en el momento de presentar la propuesta
econdmica, la cual debe ser revisada por el Gerente General, el Gerente Técnico (en caso de existir el cargo)
y Jefe de Proyecto, quienes deberdn ser responsables en caso de que no se hayan calculado correctamente los
costos. La segunda fase, se establece en el momento de la ejecucion, donde se debe llevar un control estricto
y exhaustivo del cronograma y de los gastos realizados, el primer item es importante debido a que las HH son
los costos mds relevantes en los proyectos y el segundo item debe ser estudiado periédicamente, observando
entre otras cosas, desviaciones, proyecciones, ahorros, gastos no considerados, etc.
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Figura 6.3: Sensibilidad del VAN segtin incremento del costo variable.

(Fuente:Elaboracién propia)
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Figura 6.4: Sensibilidad de la tasa interna de retorno, segtin incremento del costo variable.

(Fuente:Elaboracién propia)
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6.5. Indicadores de rendimiento (KPI)

Los préximos indicadores de rendimientos han sido establecidos para realizar una medicion del
crecimiento y del desarrollo global de FI, considerando que esta es una empresa nueva, sin una historia de la
cual se puedan extraer datos, es decir sin una vara para hacer autocomparacion.

Se han seleccionado cinco ratios e indices en funcién del andlisis FODA expuesto en capitulos
anteriores. Estos cinco indicadores deben ser ocupado para ir midiendo el avance de la empresa, en diferentes
campos, a lo largo del tiempo.

Clientes Para estudiar el desarrollo de los clientes, es decir, del mercado al cual llega FI, se tomara
el siguiente indice:

= Rentabilidad del cliente: Establece cual es el beneficio neto una vez descontados todos los costos
propios del proyecto mas los de captacién y conservacion de cada cliente (publicidad, atenciones, etc).

Este ratio debe ser generado para cada cliente y a su vez generar un promedio. Con esta informacion se
deber4 ir evaluando el desempefio general de la firma.

Este indicador debe estar a cargo del Gerente General, el cual lo deberd confeccionar cada vez que se
cierre un proyecto.

Segtn lo expuesto en el flujo de caja, donde se establece un caso tipo, se puede estimar una cifra que
servird como nivel exigido para los primero proyectos, la cual se extrae haciendo la resta entre los
Ingresos por Venta del primer afio con los Costos Variable de Produccién y los Gastos de Venta y
Comercializacion, de igual periodo. Por tanto, se puede tener en cuenta que el rendimiento por proyecto
debe ser cercano a las UF1.213.

Este indicador es relevante debido a que el problema de la firma se basa en la inexperiencia administra-
tivay en el peligro que representan los Costos Variables, los cuales pueden reducir a cero el margen de
utilidad en un proyecto.

Marketing Con respecto a las iniciativas de marketing, evaluar la recepcion del mercado, es una
tarea dificil de calcular. Se propone un indicador que se relaciona con el desempefio en campafas web, 1o
cual facilita esta tarea.

= Tasa de Conversién: Corresponde a la razén de potenciales clientes que visitan la pagina web que
realizan alguna accion, tal como, consultas, llamadas o visitas en el establecimiento y que pueden o no
contratar los servicios ofrecidos.

La actualizacién de este indicador es responsabilidad del Gerente General, donde la periodicidad
debe ser como minimo una vez a la semana, gracias a que se poseen herramientas para realizar un
seguimiento continuo, con informacién al instante.

Esta tasa de conversion es una alerta para saber si la campaia digital estd bien construida o presenta
falencias, tales como: errores en las palabras para el motor de bisqueda, errores en categorias y horarios
de presentacién de anuncios, errores en definicién geografica del anuncio, entre otras.

Para poder contar con informacién para este indice se deben generar campafas de marketing digital,
con herramientas basicas como Google Adwords® y aplicaciones para mdviles, lo que tendra un costo
de implementacion aproximado de UF1,5 mensuales.

FI con anterioridad a este trabajo no ha contado con ninguna herramienta de marketing asociada a la
marca u a otro aspecto, por lo que comenzar con herramientas digitales puede facilitar tareas como
llegar al cliente objetivo y la entrega de informacién propicia. Ademads de lo anterior se tiene como
Debilidad del Anélisis FODA el bajo conocimiento del mercado, por lo que generar otro tipo de
campafias puede ser muy costoso y poco efectivo.
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A futuro se puede seguir desarrollando el marketing digital colocando anuncios en portales de in-
terés para los potenciales clientes, como también el desarrollo de campafias en otros medios como
publicaciones en revistas de especialidad u otros medios de comunicacion.

Desempeiio operativo Los siguientes indicadores buscan estudiar y evidenciar las falencias en el
ambito operativo que pueden ser criticos para la existencia de la empresa. Estos KPI tienen relacién con las
debilidades expuestas tanto en el andlisis FODA, como también en el flujo de caja, siendo estas:

= Tiempo del ciclo de cumplimiento de los pedidos (OFCT): Corresponde al tiempo desde que el cliente
realiza el pedido (en este caso desde que la empresa mandante acepta la solucién propuesta por FI)
hasta que recibe el producto o servicio completamente finalizado e instalado. Este indicador por si solo
no explica muchos fenémenos, pero en conjunto con otros puede ser una herramienta muy util.

Al hacer la diferencia entre este valor y el tiempo pronosticado de ejecucién presentado al inicio del
proyecto, debe ser lo mds cercano a cero, ya que, si fuese mayor indicaria retrasos y si fuese menor, lo
cual es positivo para FI, el cliente eventualmente podria perder confianza en la palabra entregada de FI,
o creer que los costes, el tiempo o el alcance son inflados".

Tener claro cudl es el tiempo promedio para la ejecucion de cualquier proyecto, o poder estandarizarlos
en, por ejemplo, pequefios, medianos y grandes, puede resultar util en el calculo del tiempo de ejecucién
de futuros proyectos.

= Variacidn en el coste del proyecto (PCV): Poder terminar los proyectos sin sobrepasar el presupuesto
inicial es la primera gran meta que se deben proponer tanto el Gerente General, como los principales
cargos. La variacion puede ser a favor o en contra de FI, y tal como se observa en el estudio de flujo de
caja un aumento superior al 5 % hace inviable en negocio bajo las condiciones expuestas, por lo que
este indicador debe ser 1o més cercano a cero.

El encargado de confeccionar los dos ratios anteriores es el Gerente Técnico o en su defecto el Gerente
General, cada vez que se finalice un proyecto, ademds, esta informacion debe ser presentada y analizada por
todos los Jefes de Proyectos, buscando generar procesos de mejora continua.

Empleados Una de las fortalezas que se destacan en el anélisis FODA son el nivel y la calidad del
personal, por lo que la gestion del capital humano debe ser una tarea constante. Los colaboradores deben ser
cuidados, ya que formar una cultura organizacional, comprometida con la calidad y las buenas practicas, es
importante porque es lo que el cliente va a observar, y es primordial para generar la confianza buscada.

= Promedio de permanencia del personal: Este KPI es interesante de estudiar debido a que los intereses
de FI es que sus trabajadores tengan una permanencia en el tiempo debido a que esto brinda beneficios,
como la impregnacidn de la cultura organizacional y el aprendizaje especifico y general de los proyectos,
es decir, existe una curva de aprendizaje que posee un valor intangible dificil de cuantificar.

El Gerente General, debe velar por que los empleados prefieran trabajar en FI, ya que estos son una de
las fortalezas claves detectadas en la realizacién del andlisis FODA, asi como también son parte de los
recursos claves expuestos en el andlisis Canvas. Este indice debe ser estudiado con periodicidad de un
afio.

Permanencias menores de 8 meses puede expresar una mala evaluacién del trabajador como también
un disgusto del mismo con el método de FI. Cuatro afios de permanencia promedio de los trabajadores
demostraria una capacidad y aprendizajes buenos para el trabajador, pero son una irremediable perdida
para la empresa. Mientras que, si un empleado se desvincula después de los setenta y dos meses, puede
ser por faltas de oportunidades de crecimiento profesional. Todo lo anterior segtin lo publicado por el
sitio web de la BBC, la cual realiz6 una encuesta a directivos de diferentes compaiiias.
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7 Conclusiones y recomendaciones

El presente trabajo no busca generar ni profundizar en estrategias tales como la corporativa, niveles
y tipos de diversificacion, internacionalizacién, compras, entre otras, puesto que FI es una empresa que se
debe constituir y enfrentarse al mercado como tal, testeando en un principio si la propuesta de valor ofrecida
es aceptada por el mercado y una vez sorteadas las primeras olas se debera profundizar un poco mas en
estrategias particulares que busquen el crecimiento esperado.

Lo primero que se puede destacar, es que los costos que conlleva la formalizacién de la empresa
e instalaciones, que con el funcionamiento actual no se han incurrido, pueden dejar en jaque el éxito del
negocio. Se deberd pensar muy bien si es que se desea empezar a funcionar como se ha planteado en este
trabajo, ya que, si se sobrepasa el costo variable en mas de un 5 %, es decir, tan solo CLP$5.600.000, para
el primer afio, el negocio deja de ser rentable, lo que deja poco margen de error. Claro estd que se pueden
sacrificar las extremidades para salvar la cabeza, esto debido a que existen ciertos costos que se pueden
reducir o simplemente eliminar, como, por ejemplo, habria que evaluar al segundo afo si es que realmente
es necesario el arriendo de un galpén al periddo siguiente o si se estd bien con el espacio arrendado desde
un principio. Otro aspecto es que no se ha considerado la opcién de disminucién de los costos debido a el
fenémeno de curvas de aprendizaje, ayudando a mejorar el margen de contribucién en el tiempo.

Sin duda el aumento del impuesto a la renta desde el afio tributario 2011, donde se pagaba el 17 % de
las utilidades antes de impuesto, a pasar a pagar un 27 %, atenta contra las pequefias y medianas empresas
que desean ingresar en el mercado, provocando incluso que una evaluacién de proyectos pase de ser rentable
a ser rechazada.

Poder mejorar el margen de utilidades puede ser una buena meta en los futuros afios, la cual va a
representar muchas complicaciones debido al poder de negociacion de los clientes, los cuales en la actualidad
muchos de estos no estin dispuestos a pagar por servicios de desarrollo e innovacién dentro de sus firmas,
esto quizds porque adn no son conscientes del valor que esto les pueda traer.

Concientizar a los clientes que, con los posibles proyectos llevados a cabo por FI, estos pueden
aumentar el valor de su cadena, aumentar margenes, recuperar lo invertido en un mediano plazo, entre otros,
debe ser tarea de todos los que conformen la empresa.

La eleccién de los giros deben ser estudiados por otros especialistas en la materia, como abogados
tributarios o por contadores auditores, es por esto que se dejan propuestos 9 posibles actividades. Dentro
de los posibles giros en la constitucién de la empresa hay tres que son pertinentes destacar y considerar, el
primero es Servicios de ingenieria prestados por empresas N.C.P., la cual es no afecta a IVA, la segunda
es Empresa de servicios integrales de informadtica, la cual es afecta a IVA y la tercera Obras menores en
construccion, también afecto a IVA. Recalcar estos giros ayudan a entender que el primero es por el cual
se espera que generen la mayor cantidad de facturas a los clientes, siendo una proporcién pequefa, lo que
se facture por el desarrollo de los softwares y por las construcciones necesarias en las instalaciones de los
clientes. En consideracién a lo expuesto se estima que el cdlculo de IVA débito debe ser calculado sobre el
20 % de la facturacién anual.

Hasta la confeccion de esta propuesta, solo una persona trabaja tiempo completo para la firma, por
lo que para el resto del equipo, la poca visién les permitia conformarse con el pago de las HH. Todos los

]

Universidad Técnica Federico Santa Maria, Departamento de Industrias 55



CAPITULO 7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 7.1. RECOMENDACIONES

costos que forman la base de los supuestos de la evaluacién econémica son extraidos bajo el sistema de
trabajo expuestos como caso inicial, por lo que muchos beneficios se podran generar al momento en que mas
personas puedan dedicarse en un 100 % a esta iniciativa, desde una mejor comunicacion hasta disminucién en
los tiempos de respuesta y entrega del producto terminado, mejorando asi el rendimiento.

El supuesto del ejercicio de Flujo de Caja presupuestaba una tasa de crecimiento poco arriesgada,
lo cual también afecta en la percepcion de la evaluacién del proyecto general. Bajo todos los supuestos
descritos previamente, si la tasa de crecimiento fuese mayor desde el segundo afio en adelante el proyecto
mostraria nimero muy rentables, por lo que, si consideramos un escenario optimista, donde se puedan
gestionar dos proyectos de similar envergadura al estipulado para el primer afio, FI podria dar un salto mayor
al presentado.

7.1. Recomendaciones

Adicién de un Base-Rate Cualquier empresa debe soportar gastos administrativos o transversales
de su cadena de valor, los cuales son soportados por los ingresos, reduciendo las utilidades. Dichos gastos no
estan siendo cobrados en los proyectos de FI, por lo cual se aconseja a proyectos futuros, sumar una Base
rate, al valor de las HH, y cobrar por medio de Estados de Pagos a los clientes. Con dicho Base rate, se deben
cubrir los costos de Infraestructura, abastecimiento, administrativos y de recursos humanos.

Mejoramiento de canales Los canales de distribucion con los que cuenta FI son pobres y escasos.
Para poder mejorar este item, una accidn, es fortalecer la herramienta de la pdgina web (www.fisicaindustrial.cl)
la cual no estd actualizada, el disefio no invita a iniciar el contacto, no se cuenta con una campafa de publici-
dad web, entre otras acciones. Esta es una herramienta muy potente, la cual, de ser una carta de presentacion
efectiva, de fécil acceso, con informacién relevante y actualizada.

Impulso de la marca Cuando dos empresas generar un Joint Venture, o un trabajo cooperativo, por
regla general se unen las marcas y se presentan ante el cliente como tal, utilizando ambos nombres. Hasta el
momento, como FI no cuenta con un rut, o personalidad juridica, se ha pasado a llevar la marca de la empresa,
desprecidandola y poniendo como nombre tnico como gestor del proyecto a la empresa partner. Esto debe ser
considerado, una vez la empresa ya esté conformada, lo cual es imprescindible para generar una marca fuerte,
y generar una historia y trazabilidad de los proyectos que sea visible para los clientes.

Proceso critico de negociacion Antes del momento de cerrar un contrato, el punto critico es la
presentacion de los costos asociados a la realizacién del proyecto al cliente, el cual por regla general no
empatiza con la cifra, debido principalmente a que los costos de las HH son mayores que los costos de
materias primas. Las fases de identificacién del dolor o necesidad del cliente, la presentacién del valor
agregado del producto o servicio ofrecido, el contacto con las personas claves a nivel gerencial, entre otros
procesos, ya estdn resueltos, el punto de inflexién es el momento de presentar los montos monetarios que
cuestan los servicios. Es este momento el cual debe ser estudiado, revisar técnicas de persuasion, poder
estimar, en el mejor de los casos si es que el cliente lo permite, los ahorros asociados a la implementacién del
proyecto y el periodo de recuperacion del capital invertido, con esto hacer que los ejecutivos bajen el estrés
inicial y puedan aceptar el monto mostrado.

Control de Proyectos Un departamento relevante dentro de las empresas grandes que se dedican
a la realizacién de proyectos en diferentes industrias es el area de control de proyectos. A futuro, si las
condiciones son favorables y FI crece econdémicamente, es propicio contar con un departamento en esta
materia, el cual, basado en herramientas como el PMBOOK, permiten entregar KPI’s especificos para la
gestién de los proyectos, como el Método del Valor Ganado, con el cual se pueden estudiar el tridngulo
Costo, Tiempo y Alcance, en un momento especifico de cualquier proyecto y con esto realizar proyecciones

g%
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al término, asi saber si se podra o no cumplir con lo presupuestado o mds valioso atin, poder cuantificar en
dinero y en tiempo las desviaciones sean tipicas o atipicas.
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ANEXO A. DESARROLLO DE CANVAS

Project name: Fisica Industrial

Key Partners

Proveedores
-Maestranzas
(Plasticos, aceros,
gomas)

De materiales
electrénicos

Joint Ventures
-Trabajos
Colaborativos

Cost Structure

Fijos
-Internet,
Papeleria,

electricidad,
transporte, etc.

HH
Costo fijoy
variable asociado
al pago de las
remuneraciones
del personal

Key Activities

“

Andlisis de
problemas
versus
solucién

Resolucion
de problemas

Key Resources
Intelectuales
e - 3 patentes
-Experiencia
- Empatiay
habilidades
blandas Instrumentos
Software herramientas
-Generalesy
especificos

de proyectos.

Herramientas y
softwares

Key Propositions

industria 40
Innovar Concepto de cuarta
Destacar en el revolucn industrial

Mejorar el
Seguridad del rendimiento

personal

CONTROL
Reduccién de
los costos
Control total.
Tecnologa
modulary con
comunicacion con

SAP u otro ERP Eficiencia

Customer Relationships

Personalizada

Creacion colectiva
o colaborativa

Channels

WEB
Propiay de
Boca aboca grupos
-Sebasaenla
reputacion

Revenue Streams

Cobro de HH
mensual mas un
delta

Porcentaje de
utilidad propia o
del grupo

Figura A.1: Canvas desarrollado,

(Fuente: Elaboracién propia)

Negociacion del
tipo Input Output.

Customer Segments

Empresas de medianas a grandes
- Son dos segmentos que
contribuyen con igual rentabilidad
-Se apunta a las masas de estos
segmentos

\

Algunos clientes:
- CODELCO
- CMPC
- Imprenta Lord
Cochrane
-Tusan SA
-Navimag SA

62

Universidad Técnica Federico Santa Maria, Departamento de Industrias

g3




ANEXO B. RESUMEN DE CADENA DE VALOR

B Resumen de Cadena de Valor

®  Universidad Técnica Federico Santa Marfa, Departamento de Industrias 63



ANEXO B. RESUMEN DE CADENA DE VALOR

La gestion de compras parte por el requerimiento de un ingeniero y es aprobada por el director. La adquisicién de

ABASTECIMIENTO 28 pras parte p querimi € un ing y es aprobaca p acq !
insumos dependera del valor, los cuales se diferencias en comunes, de valor intermedio, que necesitaran de diferentes
cotizaciones y estan los insumos de gran valor, los que son gestionados por el director, o el mandante.

Actividad fundamental de la firma, ya que se requiere actualizaciones continuas.

DESARROLLO TECNOLOGICO
Buscar nuevos avances o realizar desarrollos es una tarea de todos los que conformen la firma.

Fl es una microempresa, con ventas menores a UF2.400 y con un cuerpo de trabajo no superior a los 6 empleados.
Las capacitaciones son solo en caso de la incorporacion de nuevas tecnologias.
Sueldos acorde con el mercado y un grato ambiente laboral de horario flexible.

RECURSOS HUMANOS

La administracién, planificacién y fuerza de ventas son tareas que estan a cargo del Director.

OPERACIONES LOGISTICA EXTERNA MARKETING Y VENTAS SERVICIOS

Amcenemiento rermiorio Comienza con la confeccion de
IngeniCoa concaptay panos Zasedopushes
D, acibiiad economics marcha blanca Seentrega al
o hay inventario porcentaje de
Recepcion de o sspacoce Pracuciny ‘or vida
5 amacenaje ensamble de
materias componentes No hay almacenamiento de
primas en productos temminados
locales de T — Produccién de s‘;s ventas
proveedores. producto final e, 3
Mantenciones periédicas,
— R s(izg‘luro‘;e Dsubucin honorarios limpieza de equlpgs y
QP e
aireciamente alos es del TS i se sobrepasa el tiempo
ingenieros sin fabricante de entrega, los costos son
documentacién asumidos por F1
T—
- —

Figura B.1: Resumen y esquema de Cadena de Valor,
(Fuente: Elaboracién propia)
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Atributo

Marca

Capacidades del
personal

Administracion

Finanzas

Tecnologia
(Obsolescencia)

Herramientas e
instrumentos

Alianzas

Regulaciones (Leyes y

otros)

Ambiente laboral

Muy Negativo Negativo

Dramadtico, complejo
para alguien , se tiene
una solucién, se
necesita de una
asociacion, tercerizarlo
Catrilef valle

Idem

Neutro

Positivo Muy Positivo

Es una oportunidad,
tiene potencial debido a
que dentro de los
proyectos ya realizados
se ha dejado bien puesto
el nombre, falta realizar
campafia de mkt

Se contrata altamente
calificada, sin staff fijo,
condicién que puede
cambiar

Conceptos de fisica
aplicada, y las
herramientas e
instrumentos deben ser
de la mejor calidad, los
cuales se acostumbra a
que duren muchos afios
y tengan poca
obsolescencia
Estan las de
proveedores,
techvalue, sick
(schadler), tercerizar
aspectos secundarios
de la cadena de valor,
alianzas cooperativas
con otras empresas de
desarrollo

Hay oportunidades por
los impulsos dados del
gobierno, es muy dificil
vivir del desarrollo en
chile, la corfo quiere
copiar el modelo
australiano en donde se
forma una oportunidad

Fortaleza, lo mejor es el
trabajo en terreno ya
que se debe tener buena
comunicacién dentro y
fuera (En la empresa en
la cual se esta haciendo
el trabajo)

Se ha trabajado por afios
y es la forma de
relacionarse con los
clientes



Es una debilidad
Conocimiento del abordar el mercado es
mercado mas facil que llegue el
cliente a que Fl lo haga

El mercado esta dvido de
temas como esto, hay
muchas necesidades y

Satisfaccion del
Mercado (Si esta bien

atendido) R
poca gente que ejecute
. Precio de mercado de
Salarios . L
ingenieria

Debilidad, hasta el
momento resulta
dificil contar con la

Capacidad de gestion capacidad de gestionar

mas de un proyecto a
la vez, esto se esta

mejorando
Responsabilidad Fortaleza y debilidad

Debilidad, por
necesidad de personal
que pueda solucionar

barreras

Creacion de software
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ANEXO D. APORTES EN MATERIALES E ISTRUMENTOS A LA EMPRESA

COMPONENTEHERRANITENTA

VALOR ORIGINAL

Tablet industrial GETAC F110 (con fact) $3.014.059
Notebook Samsung R580 $ 454 818
Osciloscopio Owon HDS-1021M (con fact) $ 356.881
PC. licencia Windows, UPS (armado) (con fact) $1.032.930
Sensor ldser SICK DTS0-P113 (con fact) $256.137
Distanciometro laser Impulse Lasertech (devaliado) | £ 1.500.000
Software CAD Mc Neel-Rhino (con fact) $1.522.572
Licencias Windows (2 x $179.999) $ 359.998
Licencias Office (2 x $ 209.999) $419.998
Tester MASTECH MS2001 $ 66.917
Juego Dremel 3000 $ 74.990
Accesorios Dremel 3000 $ 39.900
Tester EXTECH DM110 $ 56.981
Camara SONY TX30 $143.735
Disco Duro WD My Cloud $181.380
Herramientas eléctricas, valor app (devaluadas) $ 100.000
Herramientas manuales, valor app (devaluadas) § 100.000
Mesones, escritorios, etc oficina, (devaluados) $ 100.000
Impresora HP laser jet 1010, (devaluada) $ 50.000
Impresora color Epson XP-201 $37.6%0
VAN FORD ECOSPORT 2005 (Avahio SIT) $ 3.240.000
TOTAL 513.108.986

Figura D.1: Aportes en materiales para la confeccion de la empresa,

(Fuente: Elaboracién propia)
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ANEXO E. CREDITOS BANCO ESTADO

CREDITOS PARA MICROEMPRESAS

Créditos Microempresas / Familia

MONTO DEL PRESTAMO EN PESOS

Desde 90 dias hasta 24 meses

Tasa de interés minima

Tasa de interés maxima

Anual Mensual Anual Mensual
$0 @ $2.000.000 26% 2,1% 33,6% 2,8%
$2.000.000 a $5.000.000 20% 1,64% 30% 2,5%
Mayor a $5.000.000 17% 1,39% 22,2% 1,85%
Seguro de desgravamen
Tasa por mil del "
Plazo (meses) % Oportunidad de cobro Cobertura
periodo
1212 0,025
Una sola vez, al momento del * Saldo insoluto del capital
13-24 0,0365 curse. El valor a pagar (prima) se ; FE i
-36 0,0501 calcula multiplicando el factor por| reajustado. Maximo a asegurar
B3 22 el monto del crédito de acuerdo HF 500 Fallecimientodel
37-48 0,0641 L deudor.
al plazo del crédito.
49-50 0,0793

Para ciertos productos o servicios pueden existir gastos asociados (impuestos establecidos en la Ley de Timbres y Estampillas y Gastos
Notariales), que también son de cargo del cliente y cuya cuantia varia en funcién de los montos.

Figura E.1: Crédito microempresa Banco Estado,

Créditos Hipotecarios

(Fuente: www.bancoestado.cl)

Tasas
Tasa Interés (1) Anual | Tasa Interés (1) Anual Monto Minimo para
Minima segiin monto y | Maxima seglin monto y solicitar un crédito
plazo plazo hipotecario en UF
Con Letras de Crédito Fines | Desde 3,90% Hasta 4,90% 350
Generales
Mutuo Hipotecario Tasa Desde 3,13% Hasta 5,52% 100
Fija UF
Mutuo Hipotecario Desde 2,72% Hasta 4,20% 100
Ecovivienda Tasa Fija UF
(1)
Mutuo Hipotecario Desde 3,48% Hasta 5,63% 300
Consolidacién Deudas Tasa
Fija UF
Mutuo Hipotecaric Tasa Desde 3,37% Hasta 4,50% 100
Variable UF (2)
Mutuo Hipotecario Tasa Desde Tab+ 1,0 Hasta Tab =+ 2,% 100
Renovacion
Mutuo Hipotecario Desde 3,72% Hasta 4, 85% 300
Consolidacién Deudas Tasa
Variable UF (2)
Mutuo Hipotecario Desde Tab+ 1,0 Hasta Tab+2,% 300
Consolidacién Deudas Tasa
Renovacicn
Mutuo Hipotecario Desde 3,40% Hasta 4,20% 1000
Endosable Universal(3)
Mutuo Hipotecario Desde 3,40% Hasta 4,80% 1000
Universal(3)
(1) Solo para 8, 12, 15 y 20 afos.
(2) Tasa Fija por 5 anos y la tasa de renovacion es al 67 ano (TAB UF 360 dias + Spread).
(3) Solo para 15, 20, 25 y 30 afos. Tasas vigentes a partir de 21/08/2017.

Figura E.2: Hipotecarios Banco Estado,

(Fuente: www.bancoestado.cl)
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ANEXO F. HIPOTECARIO BANCO FALABELLA

Banco

Tasas y Costos Crédito Hipotecario Banco Falabella

Hasta =1 B de financiamisnto

Tatas por tramo dé UF de Crédito

5 3,80 3,50
15 4,40 3,904 3,60 3,501 3,30
i 4,60 4,104 3,80 3, 3,50
5 4590 4,40} 4, 10) 4,00 3,80
30 5.0 4,50 4, 3 4,10 3,90

Hasta el 30% de financdamiento

Tasas pir tramo de UF de Crédito
S00-999 1000-1999 A-Z999  3000-4599

PALC
Oientes con Cta Che mayor a 12 meses

Seguros asoCiados a Creditos Hipotecarios

Tipo de Segurn Tata |Se paga junts al dividenda hipotecaria)

E,En'mn [Dbli!a'tninh 0, 144% sobvre &] caldo insoluto
E,Enmn + Inwalidiez Total y Permanente 2J3 |0, 01053 sobee &l aldo irdoluto
Ciesantia 0,0351% sobwre &l monto i nicial del crédito
Incendio [Dbliﬁatnrini 0,007 cobre o valor de la tasacidn
Incendic + SiEmo 0,2 1% sobre &l valor de la tasacon
Gastos Dperadonales
Servidos Santiago Regiones [Excepto W Regitn)
Tavstion [UF) 25
Estudio de Titulos (UF) 35
Bomador de Escritura [UF) 30
Motaria |LUF) 2,5"'.l'ariu po diudd
0 E% vivienda uwada

Impuesto al Mutuo 0,.2% sobre & crédito para vivienda nueva DFL2

Exenta para vivienda social
Conservador de Bienes Raices | 063 sobre el valar de la ui'-'il:ndal".l'arl.u por dudad

Figura F.1: Tasa y costo de crédito hipotecario Banco Falabella,
(Fuente: https://www.bancofalabella.cl)
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ANEXO G. ESTADO DE PAGO

FISICA INDUSTRIAL

NOMBRE DEL MANDANTE

TIPO DE SERVICIO

NOMBRE DE PROYECTO

REV a

NUMERO DE ESTADO DE PAGO

DR AT e Moy Ik, 20KK

PFREVOUS FTD | CURRENT PERIOD

| PROJECT TO DATE

ESCRIPTIC Uni oy AT SOP

BT gL | uma ity

AT S

OOC Home Offioe 5268 CLPMH

HH L] L]
LA BOA - P HH oo 0| HH Ll oo HH g L
LABOR - Local Hired Pemanna HH L] o] HH [ [l HH [T [
ABOA - Conmlaris i oo 3] kM Ly Ly i e L
JL&BCR - Eqatiats + L -

GL

SubTotal Labor + 0DC

6L . = 6L . . 6L . -
Businass Travel oL oL [+

Businass Traval Gl oL a

Ciher Expansas GL =1 aL

Cranar Cost Gl [ ® GL

[EJUSTE PREVIC AL AVANCE

[ I () () NS I
fwe [ Joel! | -]l | |

APROBADORES
FISICA INDUSTRIAL MANDANTE
Gererie de proyecio Gerente de Proyecto
Mambng FECHA o e FECHA
Gararis Ganeral Cama i bngan da
Mamiire LA Mamiine FECHA
Admimstrador dal conrala Adminestmdor da Conratn
Mamiire o Marmiire Lo

Figura G.1: Ejemplo de estado de pago,

(Fuente: Elaboracién propia)
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ANEXO H. NOTA DE POSIBLE DESVIACION

MANDANTE DEL PROYECTO
Nombre del Proyecto
NOTA DE POSIBLE DESVIACION
Codigo de proyecto: Af111 Fecha:

Rewisitin:

CLASIFICACION DEL CAMBIO

Carmbbo de
Dy wiacidn Orden de cambic Ciobrg rewe rido
Pre supuesto

A SER COPLETADO POR EL ORIGINADOR

ORIGINADOR :
TiTULD
GERENTE DE PROYECTO:

DESCRIPCION

A SER COMPLETADC POR CONTROL DEL PROYECTO

Jefe de

N Entregables Proyectos Jefe discipling  Ingeniero A Ingenienn B HH Taotal Pregio Total
5 5 5 5 5 5
hrs. hrs. hrs. hrs. hrs. hrs.

Estimacidn ROM +/~ 40%
Impacto en el programa:

INSTRUCCIOMES DE DIRECTOR DE PROYECTOS

TIPO DE DESVIACION
Emitir a cliente para aporbacion:
Esperar aprobacion decliente:

LR HORAS Y

COMENTARIOS E INSTRUCCIONES

FIRMA

INATRUCCIONES DEL MANDANTE

PROCEDER CON EL TRABAN)

COMENTARIOS E INSTRUCCIOMNES

FIRMA REPRESENTANTE DEL MANDANTE

Figura H.1: Ejemplo de nota de posible desviacidn,

(Fuente: Elaboracién propia)
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I Tasas de impuesto a la renta SII
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ANEXO 1. TASAS DE IMPUESTO A LA RENTA SII

IMPUESTOS DIRECTOS

Informacidn vigente, actualizada el 18-12-2015.

o Impuesto a la Renta de Primera Categoria (Articulo 20 Ley de Impuesto a la Renta)

El Impuesto de Primera Categoria grava las rentas provenientes del capital, entre otras, por las empresas comerciales, industriales, mineras, servicios, etc.
En los afios que se indican a continuacidn dicho tributo se ha aplicado con las siguientes tasas:

Aifio Tributario Aiio Comercial Tasa Circular SII
2002 2001 15% N 44, 24.09.1993
2003 2002 16% N@ 95, 20.12.2001
2004 2003 16,5% N? 85, 20.12.2001
2005 al 2011 2004 al 2010 17% N? 85, 20.12.2001

N® 63 30.09.2010

2012 al 2014 2011 al 2013 20% i A5 b oD
2015 2014 21% Ne 52, 10.10.2014
2016 2015 22,5% Ne 52, 10.10.2014
2017 2016 24% Ne 52, 10.10.2014
2018 y sgtes. 2017 y sgtes. 25% Ne 52, 10.10.2014
2018 2017 25,5% Ne 52, 10.10.2014
2019 y sgtes. 2018 y sgtes. 27% Ne 52, 10.10.2014

Figura I.1: Tasa de impuesto a la renta segtn afio,

(Fuente: home.sii.cl)
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