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RESUMEN EJECUTIVO

El plan de negocios esboza un enfoque estratégico para la diversificacién de servicios de
AGM Soluciones Integrales en el mercado chileno, con el objetivo de capitalizar las
oportunidades en los sectores de mantencién, remodelaciones y expansion de viviendas.
La estrategia se basa en dos pilares clave: la adaptabilidad a las necesidades cambiantes

del mercado y el compromiso de ofrecer una calidad superior en cada proyecto.

El analisis del panorama econdmico y competitivo revela un crecimiento sostenido en la
demanda de servicios de mantencion, reconstruccion, y remodelacién, particularmente en
zonas como Lampa y comunidades vecinas. A partir de estas oportunidades, se proponen

las siguientes iniciativas estratégicas:

1. Ampliar la presencia digital de la empresa a través de redes sociales, la publicidad
dirigida y la creacion de un sitio web optimizado con contenido especializado.

2. Diversificar el portafolio de servicios, para incluir soluciones de mantencion
innovadoras, remodelaciones y proyectos personalizados.

3. Implementar un sistema de atencién al cliente potenciado con herramientas digitales

como chatbots y formularios interactivos.

Desde el punto de vista financiero, el plan proyecta un flujo de caja positivo a partir del
segundo ano, con un EBITDA creciente que refleja mejoras en la eficiencia operativa.
Ademas, se han evaluado escenarios tanto positivos como negativos, destacando la
robustez del modelo propuesto frente a posibles fluctuaciones de costos, cambios en la
demanda y factores externos. Este plan subraya las ventajas competitivas de AGM, incluida
la calidad superior de sus servicios, la atencion personalizada al cliente y una estrategia de
posicionamiento centrada en el cumplimiento de los plazos y el cumplimiento de altos
estandares de excelencia. Ademas, se propone una asociacion estratégica con empresas
de disefo de interiores, ferias del sector y la optimizacién de costes mediante la inversion

en maquinaria adecuada.



ABSTRACT

This business plan outlines a strategic approach for the diversification of AGM Integrated
Solutions in the Chilean market, aiming to capitalize on opportunities in the construction,
renovation, and home expansion sectors. The strategy is built on two key pillars: adaptability

to evolving market needs and a commitment to delivering superior quality in every Project.

An analysis of the economic and competitive landscape reveals sustained growth in demand
for maintenance, reconstruction and renovation services, particularly in areas such as
Lampa and neighboring communities. Based on these opportunities, the following strategic

initiatives are proposed:

1. Expanding the company's digital presence through social media, targeted
advertising, and the creation of an optimized website featuring specialized content.

2. Diversifying the service portfolio to include innovative construction solutions,
remodeling projects, and tailored services.

3. Implementing a customer service system enhanced by digital tools such as chatbots

and interactive forms.

From a financial perspective, the plan projects a positive cash Flow starting in the second
year, with a growing EBITDA that reflects improvements in operational efficiency.
Additionally, both positive and negative scenarios have been evaluated, highlighting the
robustness of the proposed model in the face of potential cost fluctuations, demand shifts,

and external factors.

This plan underscores AGM's competitive advantages, including the superior quality of its
services, personalized client attention, and a positioning strategy focused on meeting
deadlines and adhering to lofty standards of excellence. Furthermore, strategic partnership
with interior design firms, participation in industry fairs, and cost optimization through

investment in proper machinery are proposed.
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1. INTRODUCCION

El presente plan de negocios tiene como objetivo fundamental analizar y proponer una
estrategia integral para la diversificacion de los servicios de la empresa AGM Soluciones
Integrales en el mercado chileno. Esta propuesta surge en respuesta a las oportunidades
detectadas en el sector de la mantencion, donde la creciente demanda de obras y
remodelaciones, junto con los desafios de un entorno competitivo, requieren de una

planificacion estratégica solida.

AGM es una empresa que ha demostrado experiencia y compromiso en el desarrollo de
proyectos de remodelacién, posicionandose como un actor clave en su segmento. No
obstante, en el contexto econdmico actual, la empresa enfrenta la necesidad de optimizar
su gestion, aumentar la eficiencia operativa y explorar nuevos nichos de mercado para

asegurar sus sostenibilidad y crecimiento a largo plazo.

Este proyecto busca no solo evaluar la viabilidad financiera de la diversificacion de
servicios, sino también definir estrategias que fortalezcan la posicién competitiva de AGM.
Para ello, se realiza un analisis exhaustivo del entorno, se identifican ventajas competitivas,
y se plantean proyecciones financieras que validan las oportunidades de inversion en areas
clave. Asimismo, se consideran escenarios positivos y negativos para evaluar el impacto

potencial de las decisiones estratégicas.

El desarrollo de este plan esta estructurado en torno a un marco metodoldgico riguroso,
que integra herramientas de analisis financiero, estratégico y operativo. Su final es dotar a
AGM de una hoja de ruta clara para diversificar sus servicios, consolidar su presencia en el
mercado y generar valor sostenible tanto para sus clientes como para sus socios

estratégicos.
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2. ORIGEN Y PROPOSITO DEL ESTUDIO

2.1 Origen del estudio

Este estudio tiene su origen en la experiencia de mas de dos décadas del padre del autor
en remodelacion y mantencién, de las cuales ha pasado una década ejerciendo de manera
independiente y profesional. A lo largo de este tiempo, ha llevado a cabo una amplia gama
de proyectos, abarcando desde la remodelacion completa de una vivienda, incluyendo
infraestructura con el tipo de material solicitado, enlucido de paredes, lijado, pintura e
instalacion de ventanas, hasta trabajos de soldadura, gasfiteria, electricidad, mantenciones
y carpinteria. Su habilidad para manejar distintos aspectos de mantencion ha demostrado
ser un recurso valioso en el mercado local, aunque su actividad aun carece de formalizacion

y de un enfoque estratégico para crecer y diversificarse.

2.2 Propdsito del estudio

El propésito principal de este estudio es desarrollar un plan de negocios para una empresa
mantenedora que formalice y expanda la actividad independiente del padre del autor. Este
plan abordara aspectos clave como la diversificacién de servicios, la identificacién de nichos
de mercado, y la implementacion de estrategias de innovacion. Ademas, el estudio evaluara
la viabilidad econdémica del proyecto, con el fin de garantizar un crecimiento sostenible a
largo plazo. Se espera que esta empresa no solo contribuya al desarrollo econémico local,
sino que también se posicione como un referente en el mercado, ofreciendo soluciones

constructivas adaptadas a las necesidades contemporaneas.
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3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo general

Desarrollar un plan de negocios integral para la creacién y formalizacién de una empresa

de mantencién especializada que aproveche la experiencia y habilidades técnicas del

mantenedor y remodelador independiente, evaluando la viabilidad técnica, econémica y

financiera.

3.2 Objetivos especificos

Realizar un analisis del entorno competitivo en el sector de la mantencién en Chile,
identificando los principales competidores, tendencias de mercado vy
oportunidades de crecimiento para la nueva empresa de mantencion y

remodelacion.

Analizar y aplicar herramientas de planificacion estratégica y analisis de mercado,
como el modelo PESTEL vy el analisis FODA, para identificar oportunidades de
crecimiento y competitividad en el sector de la mantencion y remodelacién en

Lampa.

Desarrollar y validar un modelo de negocio para la empresa de mantencién y
remodelacién que incluya estrategias de diversificacion de servicios y
formalizacion del negocio con el fin de evaluar su viabilidad en el mercado de

Lampa.

Proponer una estructura organizativa y operativa adecuada para la empresa de
mantencioén y remodelacion, que optimice los recursos humanos y materiales, y

permita una gestién eficiente de los proyectos.
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4. ALCANCE DEL ESTUDIO

El alcance de este estudio se centra en la creacion de un plan de negocios para una
empresa de mantencion y remodelacién enfocada en la diversificacion de sus servicios,
ubicada en la comuna de Lampa, Santiago de Chile. El analisis cubrira el mercado de la
mantencion y remodelacion durante el periodo de 2018 a 2024, abordando aspectos como
la viabilidad financiera, estrategias de diversificacién, marketing, y la estructura
organizativa. Se excluiran temas relacionados con el disefio arquitectonico y la ingenieria

estructural detallada, que no son el foco principal de este estudio.

La metodologia incluira analisis de mercado, ademas de una revision de literatura relevante
para identificar las mejores practicas en la diversificacién de servicios dentro de la industria
de la mantencion y remodelacién. Los resultados del estudio ofreceran recomendaciones
concretas para la implementacion de estrategias que maximicen la competitividad y

sostenibilidad del negocio en el contexto local.

5. ANTECEDENTES DEL SECTOR

La formulacion de estrategias en el sector de la construccion es un tema bastante
importante y con una gran relevancia, especialmente cuando la competencia y la demanda
de servicios diversificados estan en aumento. Es por esto por lo que el estudio titulado como
“Formulacion de estrategias para el desarrollo empresarial de la constructora Emanuel Cia.
Ltda.” Proporciona un valioso marco para entender cdmo es que las empresas
constructoras pueden mejorar su rendimiento a través de la planificacién y la direccion

estratégica. (Penafiel Nivela, Acurio Armas, Manosalvas Gémez, & Burbano Castro, 2020)

El documento destaca la importancia de la eficiencia, la innovacién, la calidad en la creacion
de valor y también en la generacion de rentabilidad. Segun Hill y Jones, es fundamental
que las empresas analicen sus fuentes de ventaja competitiva para identificar
oportunidades de mejora y maximizar sus ganancias (Hill & Jones, 2000). Este enfoque es
esencial para las empresas constructoras que buscan diversificar sus servicios, ya que les
permite identificar areas donde pueden expandir su oferta y mejorar su competitividad en el

mercado.
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Ademas, el estudio utiliza varias matrices de planificacion, como el analisis FODA, MEFE y
PEYEA, para identificar acciones estratégicas que pueden implementarse a corto y
mediano plazo. Estas herramientas les permiten a las empresas evaluar sus fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, lo que es crucial para formular un plan de negocios
que sea efectivo contemplando la diversificacion de servicios. (Pefafiel Nivela, Acurio
Armas, Manosalvas Gémez, & Burbano Castro, 2020) (Casallas Junca, Mejia Umbarila, &
Paez Rativa, 2018)

El contexto en el que se desarrolla el documento juega un papel importante en la
formulacion de estrategias. Se centra en el cantdon del mana, donde el crecimiento
poblacional y la demanda de obras de construccion han llevado a la necesidad de
desarrollar proyectos que mejoren la calidad de vida de los habitantes. (Cuenca, 2018)Esto
resalta la importancia de adaptar las estrategias a las necesidades especificas del entorno
en el que opera la empresa. La investigacion concluye que la implementacion de los
modelos de planificacién estratégica es vital para el éxito de las empresas constructoras.
La capacidad de establecer convenios con proveedores y mejorar la calidad de los servicios
ofrecidos son aspectos que deben ser considerados en planes de negocios orientados a la
diversificacion. (Hill & Jones, 2000) (Casallas Junca, Mejia Umbarila, & Paez Rativa, 2018)
(Anexo 1)

De manera complementaria, el benchmarking se ha consolidado como una herramienta
fundamental en la gestién de la calidad y el rendimiento en diversas industrias incluyendo,
en este caso, la construccion. EI método se centra en la identificacion y comparacion de
indicadores de rendimiento clave (KPI) con los mejores de la industria, conocidos como
“Best in Class”. La literatura existente destaca la importancia de establecer un sistema de
medicion de rendimiento que permita a las empresas constructoras poder evaluar su
desempeno en relacion con sus competidores y lideres del sector. (Application of
Benchmarking Method in the , 2011)

Varios estudios han documentado la implementacion de sistemas de benchmarking en la
industria de la construccién a nivel global. Por ejemplo, el National Benchmarking System
de Chile ha recopilado datos de 120 proyectos de 22 empresas, utilizando indicadores como
la desviacion de costos, la tasa de accidentes y la efectividad en la planificacion
(Performance Measurement Systems for Benchmarking, 2011). Este método no solo
proporciona una oportunidad para la comparacion, sino que también promueve una cultura

de medicién dentro de las organizaciones, lo que es crucial para la mejora continua. En
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Brasil, se ha desarrollado un sistema de benchmarking que incluye la creacién de un sitio

web para la recopilacion de talleres de capacitacion.

Este enfoque busca no solo la comparacion de indicadores, sino también la difusion de

mejores practicas y la formacién de una red de colaboracion entre empresas del sector.

La literatura también sefiala que la implementacion de benchmarking enfrenta desafios
significativos, como la falta de estandarizacion en las medidas y la resistencia cultural a la
medicion del rendimiento (Performance Measurement Systems for Benchmarking, 2011).
Sin embargo, los beneficios potenciales como la mejora de la eficiencia operativa y la
reduccion de costos han llevado a un creciente interés en la adopcion de estas practicas.

(Application of Benchmarking Method in the , 2011)

Sintetizando, el benchmarking en la industria de la construccion se presenta como una
estrategia valiosa para la mejora del rendimiento organizacional. A medida que las
empresas continlan enfrentando presiones competitivas, la adopcion de sistemas de
medicion y comparacion se vuelve cada vez mas relevante para alcanzar la excelencia

operativa y la sostenibilidad en el sector. (Anexo 2)

Otro método conocido es la metodologia Lean, originada en el sistema de producciéon de
Toyota, se ha adaptado a la industria de la construccién para mejorar la eficiencia, reducir
desperdicios y aumentar la calidad del producto final (Salem, Solomon , Genaidy, &
Minkarah, 2006). Llevandolo a la industria de la construcciéon, Lean se centra en optimizar
procesos, mejorar la colaboracién entre equipos y maximizar el valor para el cliente (Hook
& Stehn, 2008) Los negocios familiares, como el de Alvaro Garrido, enfrentan desafios
unicos, como la falta de formalizacion y recursos limitados. La implementacién de practicas
Lean puede ser particularmente beneficiosa para estas empresas, ya que permite una
mejora en la competitividad y en el rendimiento econémico sin requerir grandes inversiones
iniciales (Freire & Alarcon, 2002). La investigacion indica que la adopcion de técnicas Lean
puede llevar a mejoras significativas en la eficiencia y la reduccién de costos, lo que es

crucial para pequefias empresas en un mercado competitivo (Hook & Stehn, 2008)

La diversificacion de servicios en una empresa constructora puede ser una estrategia
efectiva para aumentar la resistencia y la competitividad. La metodologia Lean puede
facilitar esta diversificacion al permitir una mejor gestion de los recursos y una mayor
flexibilidad en la oferta de servicios. Por ejemplo, la implementacion de un enfoque just

intime puede ayudar a gestionar mejor los proyectos y adaptarse a las necesidades

16



cambiantes del mercado (Salem, Solomon , Genaidy, & Minkarah, 2006). Ademas, el
estudio menciona que la industria de la construccion en los Emiratos Arabes Unidos
representa un porcentaje significativo del PIB indicando la importancia de mejorar el
rendimiento en este sector (Shah & Ward, 2003). Para una empresa constructora familiar,
desarrollar el método Lean puede mejorar la eficiencia operativa, contribuir a un crecimiento
sostenible y permite la creacidon de ventajas competitivas a largo plazo (Freire & Alarcon,
2002)

La investigacidn sugiere que la implementacién de un conjunto de técnicas Lean debe ser
acompanada de un analisis cuidadoso de las necesidades y capacidades de la empresa.
Para un negocio familiar, esto podria implicar la capacitacion del personal, la adopcién de
herramientas de gestion de proyectos y la creacion de un ambiente de mejora continua
(Freire & Alarcén, 2002) . (Anexo 3)

Pasando al tema de los trabajadores, la industria de la construccién en Chile enfrenta
desafios significativos, como la baja productividad y la resistencia a la implementacion de
nuevas metodologias. La investigacion presentada en el documento destaca la importancia
de adoptar enfoques cono el Lean Construction, que busca optimizar procesos y reducir
desperdicios. Esto es relevante para nuestro estudio, ya que la diversificacion de servicios
puede ser una estrategia para mejorar la competitividad y la eficiencia operativa de un

negocio familiar pequefio.

El estudio identifica competencias esenciales para roles claves en la construccion, como el
Project Manager y el Building Manager (Salvatierra, Funk , & Alarcon , 2016). Estas
competencias incluyen la capacidad de gestionar proyectos de manera efectiva, planificar
a corto y largo plazo, y adaptarse a cambios en el entorno del proyecto. En nuestro estudio
es crucial considerar qué competencias son necesarias para diversificar los servicios y
cémo se pueden desarrollar dentro del equipo, especialmente si Alvaro Garrido trabaja de

manera independiente.

La creacion de un diccionario de competencias, como se menciona en el documento, puede
ser una herramienta valiosa para el plan de negocios (Salvatierra, Funk , & Alarcén , 2016).
Este diccionario puede ayudar a identificar las habilidades necesarias para cada servicio
nuevo que se quiera ofrecer, facilitando la capacitacion y desarrollo personal. Dado que el
negocio es pequeno y familiar, puede haber un enfoque mas personalizado en la formacién

y el desarrollo de habilidades.
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El documento también menciona las barreras que enfrentan las empresas al implementar
practicas Lean, como la falta de conocimiento y capacitacion (Salvatierra, Funk , & Alarcon
, 2016). Es importante considerar como estas barreras pueden afectar la diversificacion de

servicios que entrega la empresa. (Anexo 4)

Por otro lado, se resalta la importancia de adaptarse a un entorno globalizado y competitivo.
Los factores que afectan la competitividad en este sector se dividen en factores internos y
externos que deben ser considerados al disefiar un plan de negocios viable. Entre los
factores internos, se destacan el liderazgo, la innovacién y la capacidad financiera, las
Pymes en la construccion que logran mantener una buena salud financiera pueden invertir
en tecnologia y formacion, permitiéndoles mejorar su eficiencia operativa y a su vez su
capacidad para asumir proyectos mas complejos. El liderazgo y la gestion empresarial se
destacan como elementos claves para el éxito de una empresa constructora y de esta
forma, estos elementos son fundamentales para mejorar el rendimiento y diferenciarse en
un mercado altamente competitivo (Orozco, serpell, & Molenaar, 2011). Por otro lado, los
factores externos incluyen el entorno regulatorio, el cual juega un papel decisivo en la
competitividad de las empresas constructoras al tener la normativa local sobre construccion,
los permisos vy licitaciones publicas, siendo aspectos que influyen en la capacidad de una
empresa para operar y crecer. Se encuentra también la competencia internacional, la cual
obliga a las empresas a mejorar continuamente sus procesos. La globalizacién ha
intensificado su competencia, haciendo que la adopcidon de nuevas tecnologias y la

innovacion en los procesos sean aun mas importantes (Orozco, serpell, & Molenaar, 2011).

El documento también indica que, aunque el precio sigue siendo un criterio decisivo para la
adjudicacion de contratos en Chile, otros factores como la calidad, la satisfaccion del cliente
y la innovacion estan ganando relevancia (Orozco, serpell, & Molenaar, 2011). En términos
de indices de competitividad se destacan el margen de utilidad, la liquidez, y la rentabilidad
sobre el patrimonio como indicadores clave del desempefio financiero (Orozco, serpell, &
Molenaar, 2011). Ademas, la satisfaccion del cliente y la capacidad para innovar se
consideran esenciales para mantener una ventaja competitiva (Orozco, serpell, & Molenaar,
2011). Se concluye que las empresas deben equilibrar el control de costos con la inversion
en la tecnologia y la mejora continua de sus servicios para mantenerse competitivas en un
entorno que valora cada vez mas la calidad y la innovacién (Orozco, serpell, & Molenaar,
2011). (Anexo 5)
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El estado del arte sobre la competitividad y calidad en la industria de la construccién en
Chile, segun el documento revisado, proporciona una visiéon integral de los desafios y
oportunidades que enfrentan las empresas constructoras en el pais. El analisis es crucial
para el desarrollo de un plan de negocios enfocado en una empresa constructora que busca
no solo sobrevivir en un mercado competitivo, sino que también busca destacarse a través
de la mejora continua en la calidad de los servicios. El documento destaca que la calidad
en la construccion es un tema central para la competitividad en la industria chilena. Se
puede ver que las empresas constructoras en Chile enfrentan multiples desafios
relacionados con la calidad, los cuales no son responsabilidad de una sola entidad, sino
que implican a todos los actores de la cadena de valor, desde los disefiadores hasta los
contratistas y proveedores de materiales (Serpell, 2002). Este enfoque holistico resalta la
necesidad de una mayor integracion y cooperacion entre los diferentes sectores para

mejorar la calidad del producto final. (Anexo 6)

Se destaca como la calidad de la construccion esta influenciada tanto por la demanda
(clientes) como por la oferta (empresas constructoras y subcontratistas). Los clientes a
menudo con una vision a corto plazo y un conocimiento limitado sobre temas de calidad,
tienden a subestimar la importancia de invertir en calidad, lo que afecta negativamente el
resultado final de los proyectos (Serpell, 2002). Por otro lado, las empresas constructoras
suelen enfrentar problemas como la falta de inversion en personal, equipos y estructuras
organizativas rigidas que dificultan la adaptacion a las necesidades del mercado. Estas
barreras internas limitan la capacidad de las empresas para mejorar la calidad de sus

proyectos y competir de manera eficaz. (Anexo 7)

El estudio identifica varias barreras significativas para la mejora de la calidad en la
construccion en Chile. Entre ellas se encuentran la alta rotacion de personal, la falta de
programas de formacién especificos para el sector y una regulacion insuficiente y a menudo
confusa que dificulta el cumplimiento de los estandares de calidad (Serpell, 2002). Estas
barreras no solo afectan la capacidad de las empresas para entregar productos de alta
calidad, sino que también reducen la motivacion para invertir en mejoras a largo plazo, lo
que puede ser un obstaculo importante para cualquier empresa constructora que busque

destacarse en el mercado. (Anexo 8)

Al desarrollar un plan de negocios para una nueva empresa constructora en Chile, es
esencial tener en cuenta estos desafios y trabajar en estrategias que aborden

especificamente las barreras identificadas en el estudio. La empresa debe centrarse en
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crear una estructura organizativa flexible, invertir en la formacién y retencion de personal,
se debe también establecer relaciones solidas con clientes y proveedores que prioricen la
calidad. Ademas, es crucial que el plan de negocios incluya estrategias para superar las
limitaciones del entorno regulatorio y aprovechar las oportunidades para innovar en los
procesos constructivos. Este estado del arte proporciona un marco tedrico sélido que
sustenta la necesidad de un enfoque integral y estratégico en la creacion de una empresa

constructora en Chile, alineando la mejora de calidad con la competitividad a largo plazo.

De la misma forma, se analiza la importancia de la captura y gestién del conocimiento en
pequenas y medianas empresas del sector de la construccién, un aspecto crucial para
mejorar la competitividad en un entorno cada vez mas complejo y globalizado. La
competitividad en la industria de la construccion en Chile no solo depende de la capacidad
técnica o de la eficiencia operativa, también depende de como las empresas gestionan y
aprovechan el conocimiento acumulado dentro de su organizacién. La investigacion
subraya que la captura de conocimiento es fundamental para que las pymes pueden
innovar, mejorar sus procesos y evitar errores repetitivos. Las empresas que logran capturar
y reutilizar efectivamente el conocimiento de sus empleados pueden mejorar
significativamente su rendimiento y competitividad. Sin embargo, el estudio identifica que
muchas pymes en la construccién carecen de un sistema formal para la captura de
conocimiento, lo que las coloca en desventaja en un mercado donde el conocimiento es

cada vez mas visto como un activo estratégico (Hari, 2005).

Uno de los desafios clave mencionados en el documento es la falta de conciencia sobre los
beneficios de la captura de conocimiento, lo que resulta en una implementacioén inadecuada
de estas practicas. Las barreras incluyen una estructura organizativa rigida, falta de
inversion en tecnologia, y una cultura corporativa que no valora suficientemente la
importancia del conocimiento tactico y explicito que se genera en el dia a dia de los
proyectos (Hari, 2005). Este contexto es especialmente relevante para el desarrollo de un
plan de negocios, ya que muestra la necesidad de integrar practicas de gestion del

conocimiento desde el inicio para asegurar el crecimiento de la empresa.

En el contexto del plan de negocios, es esencial considerar la implementacion de
herramientas y estrategias para la captura de conocimiento desde el comienzo. Esto no
solo mejorara la capacidad de la empresa para adaptarse y responder a cambios en el
mercado, sino que también facilitara la innovacion y la mejora continua. Incluir la captura

de conocimiento en el plan de negocios puede diferenciar a la empresa de sus
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competidores, proporcionando una base sélida para la toma de decisiones estratégicas y la

gestion eficiente de proyectos. (Anexo 9)

Se aborda la importancia de la gestion del conocimiento y su impacto en la mejora de los
procesos dentro de la industria. La competitividad en esta industria depende en gran medida
de la capacidad de las empresas para gestionar eficientemente la informacion y el
conocimiento generado durante los proyectos de construccion, lo que se ve facilitado por el

uso de tecnologias de la informacién y la comunicacion (TIC).

En la ultima década, las empresas de construccion han invertido significativamente en la
mejora de sus procesos empresariales, introduciendo nuevas formas de gestion de
proyectos apoyadas por tecnologias de la informacion (Tl). Este enfoque responde a la
creciente presion de los clientes para entregar instalaciones de alta calidad a tiempo y
dentro del presupuesto. Asi, la industria de la construccidén se ha convertido en un sector
intensivo en informacién, donde la gestion del conocimiento ha emergido como una
disciplina clave. La gestion del conocimiento en la construccion se enfrenta a varios
desafios, como la naturaleza ad hoc de la informacién de proyectos, que a menudo no se
documenta adecuadamente, y la dificultad para capturar y reutilizar el conocimiento
generado. Gran parte del conocimiento reside en las mentes de los individuos, y no siempre
se transfiere a los registros de la empresa, esto se agrava con la rotacién de personal, ya
que los expertos pueden dejar la empresa antes de poder captar este conocimiento (Rezgui,
2001).

Las ultimas evoluciones en tecnologias de la informacion y la comunicacion han tenido un
impacto sustancial en los procesos empresariales de la industria. La introduccion de
aplicaciones de atencioén al cliente, la tecnologia de internet y arquitecturas de tres capas
han permitido a las empresas construir sistemas mas flexibles, escalables y rentables,
facilitando la gestion del conocimiento y la integracion de estos sistemas que son heredados

con nuevas aplicaciones que se basan en componentes (Rezgui, 2001).

A pesar de estos avances, las solucione tecnoldgicas actuales en la construccion presentan
sus limitaciones como la falta de homogeneidad, escalabilidad y un enfoque que se centre
en las aplicaciones que no siempre apoya adecuadamente los procesos empresariales. La
investigacion en esta area sugiere que la integracion debe hacerse a través de marcos que
definan relaciones semanticas entre interfaces de componentes distribuidos, lo que podria

mejorar la gestion del conocimiento dentro de las empresas (Rezgui, 2001).
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Al relacionar estos conceptos con un plan de negocios, se debe considerar como la gestion
del conocimiento y la implementacion de tecnologias de la informacion pueden influir en la
competitividad de tu empresa dentro del sector de la construcciéon. Un enfoque sélido en la
captura, organizacion y reutilizacién del conocimiento mejorara la eficiencia operativa.
Implementar soluciones tecnoldgicas adecuadas que permitan la integraciéon de datos, la
gestion de documentos, y el soporte para decisiones basadas en conocimiento sera

fundamental para lograr una mejor gestién de proyectos y una mayor satisfaccion.

Del mismo modo, se centra en la importancia de las relaciones colaborativas en la cadena
de suministro, especialmente en el contexto de la industria de la construccion. En un entorno
donde la competencia se desplaza de ser entre empresas individuales a ser entre cadenas
de valor globales, se hace evidente que las alianzas estratégicas son fundamentales para

mejorar la competitividad y la eficiencia operativa (Errasti, 2007, pag. 3)

La literatura existente sugiere que el desarrollo de asociaciones efectivas entre contratistas
y subcontratistas puede llevar a mejoras significativas en términos de costos y calidad.
Boddy y Macbeth (2006) destacan que las empresas deben concentrarse en cuatro areas
clave: asegurar el acuerdo con los objetivos, garantizar recursos adecuados, establecer
controles apropiados y crear estructuras para gestionar los cambios (Errasti, 2007, pag.
3)Ademas, Anumba et al. (2000) enfatizan la necesidad de desarrollar un entendimiento
comun de los términos y beneficios compartidos, asi como asegurar la integridad en la

relacién (Errasti, 2007)

Un aspecto critico que se menciona es la tendencia hacia contratos de largo plazo o
acuerdos marco, en lugar de contratos fijos, lo que puede facilitar una relacién mas
colaborativa y menos centrada en la minimizacion de costos a corto plazo (Errasti,
2007)Esta perspectiva es esencial para tu plan de negocios, ya que sugiere que establecer
relaciones duraderas con proveedores puede ser mas beneficioso que buscar ahorros

inmediatos.

El estudio también revela que, aunque la participacién de proveedores en las etapas de
disefio del producto es poco comun, cuando se lleva a cabo, puede generar ahorros
significativos en costos y calidad (Errasti, 2007, pag. 6). Esto implica que el plan de negocios
deberia considerar la integracién de proveedores en las fases iniciales del desarrollo de

productos, lo que podria resultar en una ventaja competitiva.
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La investigacion concluye que, si los subcontratistas concentran su volumen de compras
en menos proveedores y aplican un proceso de desarrollo de asociaciones, pueden lograr
mejoras significativas (Errasti, 2007, pag. 6). Esto sugiere que tu estrategia de negocio debe
incluir un enfoque en la seleccion y gestion de proveedores, priorizando la calidad de la

relacion sobre la cantidad de proveedores.

6. METODOLOGIAS

Al desarrollar un plan de negocio para una empresa de mantencion y remodelacion, es
fundamental incorporar herramientas de planificacion estratégica que permitan analizar el
entorno interno y externo en el que operara la empresa. El analisis FODA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una herramienta que facilita la identificacién
de los aspectos internos y externos que pueden influir en el desempeno del negocio. Al
evaluar las fortalezas y debilidades, se pueden identificar los recursos y capacidades que
la empresa puede aprovechar o mejorar. Por otro lado, al analizar las oportunidades y
amenazas, se pueden detectar tendencias del mercado y factores externos que podrian
afectar su viabilidad, lo cual es esencial para la formulacion de estrategias efectivas.
(Mindtools, s.f.)

El segundo de los analisis, que complementa el FODA, es el analisis PESTEL, el cual ofrece
una vision mas detallada y extensa del ambiente en el que la empresa se desempeiara.
Esta herramienta permitira analizar factores macro como la intervencion gubernamental, la
situacion econémica, factores sociales o el avance en la tecnologia. De esta manera, se
espera poder determinar los factores que puedan cambiar en el entorno y adaptarse

inclusivamente de forma mas proactiva. (navigator.(n.d), s.f.)

Finalmente, las fuerzas de Porter, que también incluyen rivalidad entre competidores,
amenaza de nuevos entrantes, poder de los proveedores, poder de los compradores y
amenaza de productos sustitutos, aportan una imagen mas amplia de la competitividad en
la industria de la construccion. Esta herramienta estratégica es necesaria para comprender
el mercado y los factores que impactan en la rentabilidad del negocio. La comprension de
estas fuerzas permitira a la empresa desarrollar estrategias competitivas que ponga en vista

sus oportunidades y reducir el riesgo. (Investopedia., 2023)
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Al emplear estas herramientas de planificacion estratégica de manera conjunta, no solo se
ofrece un marco organizado para el analisis del negocio, sino que también se facilita la toma
de decisiones informadas, lo que incrementa las posibilidades de éxito en el competitivo

sector de la construccion.

7. DESCRIPCION DEL NEGOGIO

Dado que el negocio de Alvaro Garrido aiin no esta formalizado, se encuentra en la fase de
pre-emprendimiento o inicio. Los mercados que se atenderan y los servicios que se

ofreceran son:

* Mercado residencial: Remodelacién de casas particulares, que cubren mantenciones,
remodelaciones y ampliaciones, asi como proyectos personalizados para clientes de alto

poder adquisitivo que buscan acabados y disefios exclusivos.

» Mercado comercial: Mantencion y remodelacion de tiendas, oficinas, restaurantes y otros

espacios comerciales.
* Mercado industrial: remodelacién de almacenes, fabricas y bodegas.

Estos tres mercados ofrecen diferentes oportunidades y desafios, permitiendo asi

diversificar y atender mas de un mercado para mitigar riesgos y maximizar el crecimiento.

Las personas que usaran el servicio seran propietarios de viviendas residenciales que
necesiten soluciones integrales para una casa nueva, realizar una ampliacion, o renovar su
vivienda actual, etc., pero no tienen el conocimiento técnico ni el tiempo para gestionar todo
el proceso. Alos propietarios, la empresa constructora ofrece un servicio integral que abarca
desde el disefio y planificacién hasta la ejecucion y entrega de la obra, asegurando calidad,
cumplimiento de plazos, y adaptacién a las necesidades del cliente. También nos
encontramos con empresas y comercios que busquen mantener o remodelar locales
comerciales, oficinas o instalaciones con el objetivo de mejorar su infraestructura y
adaptarla a sus necesidades especificas. La empresa ofrece servicios especializados para
el disefio y remodelacion de espacios comerciales, garantizando funcionalidad, eficiencia

en el uso del espacio y cumplimiento de normativas.

Los problemas que solucionara la empresa seran la falta de conocimiento técnico, las
limitaciones de tiempo, el cumplimiento de normativas que exigen algunas empresas o el

pais, la optimizacién de espacios y recursos y por ultimo la garantia de calidad. Al solucionar
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estos problemas, la empresa estard cumpliendo con las expectativas del cliente y les
ofrecera tranquilidad y seguridad, sabiendo que su proyecto esta en manos de expertos

que garantizan un perfecto resultado.

7.1 Estructura organizativa

Para que esta empresa funcione de manera eficiente, necesita enfocarse en una estructura
organizativa que permita gestionar operaciones diarias, poder mantener la calidad de los
proyectos y garantizar la sostenibilidad financiera de la empresa. Esta se desarrollara de la

siguiente manera, incluyendo roles y responsabilidades:

1. Gerencia General

Administrador general: Alvaro Rubén Garrido Melo

Funciones: Toma de decisiones estratégicas, supervision general de las operaciones,
relacion con clientes clave y proveedores, gestion de contratos y negociaciones, supervision
financiera y control de costos y por ultimo asegura el cumplimiento de normativas y

estandares de calidad.

2. Area de Operaciones

Supervisor de operaciones: Carolina Garrido Arnaiz

Funciones: Planificacién y supervision de los proyectos, coordinacion de equipos de trabajo,
control de calidad en la ejecucion de las obras, asegurarse de que los proyectos se
completen dentro de los plazos y presupuestos establecidos y por ultimo la gestion de

subcontratistas y proveedores.

3. Area Administrativa y Financiera

Tesorero: Carolina Andrea Arnaiz Morales

Funciones: Gestion de las finanzas de la empresa (facturacion, pagos, control de gastos,
flujos de caja), contabilidad y cumplimiento de obligaciones tributarias, elaboracion de
presupuestos y proyecciones financieras, gestion de compras y control de inventarios de

materiales y mantenimiento de registros y documentacién necesaria para los proyectos.

4. Area de Ventas y Marketing
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Coordinador de ventas y marketing: Rol compartido entre Carolina Arnaiz Morales y

Carolina Garrido Arnaiz

Funciones: Captacion de nuevos clientes y mantenimiento de relaciones con clientes
actuales, elaboracion de propuestas comerciales y presupuestos para proyectos, desarrollo
de estrategias de marketing, incluyendo presencia en redes sociales y publicidad local,

seguimiento de la satisfaccion del cliente y manejo de Feedback.

7.2 Modelo de gestion

Comunicacion Directa y Eficiente: Dado el tamafo reducido de la empresa, la comunicacion

debe ser fluida y directa, facilitando la toma rapida de decisiones.

Delegacion de Funciones: Aunque la estructura es simple, es importante delegar

responsabilidades claras a cada area o persona, para evitar sobrecargar al gerente general.

Flexibilidad: La estructura debe ser flexible para adaptarse al crecimiento o a la contraccién

del negocio segun las necesidades del mercado.

La administracion basica de esta empresa debe enfocarse en la eficiencia operativa y en la
gestién cuidadosa de recursos financieros y humanos. Esta estructura permite a Alvaro
Garrido liderar el negocio, apoyado por un pequeio equipo que cubre las funciones

esenciales para el éxito de la empresa.

7.3 Estructura del negocio

Para poder realizar el plan de negocios de manera efectiva, es crucial que el negocio se
formalice adecuadamente. Esto implica realizar el proceso de constitucion legal de la
empresa y proceder con la iniciacion de actividades ante el Servicio de Impuestos Internos
(SIl). Formalizar el negocio no solo es un requisito legal, sino que también permite que la
empresa opere bajo una estructura organizada, acceda a beneficios fiscales y establezca
relaciones comerciales formales con proveedores y clientes. Ademas, la formalizacion
brinda una base sélida para el crecimiento futuro del negocio, facilitando la obtencién de
financiamiento, la participacion en licitaciones y la expansion de sus servicios en el

mercado.
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Forma legal del negocio:

Tipo de empresa

Sociedad de responsabilidad limitada (SRL)

Razoén social

Alvaro Garrido Melo soluciones integrales

limitada

Nombre fantasia

AGM Soluciones Integrales Ltda.

Domicilio tributario y de la sociedad

e Camino interior sitio 1-A, nuevo porvenir,

Lampa, Santiago

Objeto Social

Prestacion de servicios especializados en
remodelacion, mantencion y adecuacion de
comerciales e

espacios  habitacionales,

industriales

Capital de la sociedad

10 millones

Duracion de la sociedad

Disolucién a la muerte de algun socio

Administracion social

Todos conjuntamente

Facultades de la administracion

Representacién ante instituciones;

Representacién ante sociedades y

asociaciones; Contratos de trabajo; Cobrar y

percibir;  Operaciones con bancos e
instituciones financieras; Representacion
judicial

Liquidacion y division del haber social

La liquidacion se regira por lo dispuesto en los

articulos 408 vy siguientes del cddigo de
comercio.

Arbitraje Arbitro arbitrador

Socio o representante:

RUT 10.371.175-4

Nombre del socio

Alvaro Rubén Garrido Melo

Correo alvaro.garrido.melo77@gmail.com
Cargo Contratista, socio y representante ante el SlI.
RUT 20.922.657-K

Nombre del socio

Carolina Garrido Arnaiz

Correo

carolinagarridoarnaiz049@gmail.com

Cargo

Socio
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Propiedad y participacion:

Duerio (s) de la empresa Alvaro Rubén Garrido Melo

° Socios: 1. Alvaro Garrido Arnaiz
2. Carolina Garrido Arnaiz
(Ambos socios se distribuyen las acciones en un

60% y 40% respectivamente)

Imagen comercial de la empresa: La creacion de esta imagen comercial refleja una

identidad fuerte y profesional. En el centro podemos ver un casco de construccion en tonos
azules y grises, siendo un simbolo universal de seguridad y al mismo tiempo demuestra
profesionalismo en el sector de la construccion. No solo transmite la experiencia y el
enfoque en la calidad de la empresa, sino que también refuerza un mensaje de compromiso

con la seguridad en cada proyecto a realizar.

En cuanto a la tipografia, las letras AGM estan en un estilo sdlido, robusto y metalico,
reforzando la sensacién de estabilidad y confiabilidad. Se hizo de esta forma para alinearse
con los valores de durabilidad y solidez que los clientes esperan de los servicios de la
empresa. Debajo de las letras AGM, en un tamano menor se aprecia “Constructora Ltda.”
en un estilo limpio y claro, para poder facilitar la identificacion del sector al que pertenece
la empresa. El logo utiliza formas geométricas y lineas rectas para hacer alusion a las
estructuras de una construccion, simbolizando orden precision y atencion al detalle,
cualidades clave para diferenciarse en el mercado de la construcciéon. El uso de tonos

metalicos aporta modernidad, sin perder la imagen de solidez y profesionalismo.
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ILUSTRACION 1: LOGO DE LA EMPRESA AGM

Soluciones Integrales Ltda

Fuente: Elaboracién propia

Misién: “En AGM Soluciones Integrales, nos dedicamos a transformar el entorno urbano y
mejorar la calidad de vida de las personas a través de soluciones de mantencion y
remodelacién innovadoras y diversificadas. Nuestro compromiso es con la excelencia en
cada proyecto, aportando valor a nuestros clientes y comunidades mediante practicas de

renovacion responsables, eficientes y tecnolégicamente avanzadas.”

Vision: “Ser lideres en el mercado chileno de la mantencién y remodelacion, reconocidos
por nuestra capacidad para diversificar servicios y adaptarnos a las demandas cambiantes
de la industria. Aspiramos a ser un referente en innovacion, destacandonos por entregar

proyectos que no solo cumplen, sino superan las expectativas de calidad y eficiencia.”
Valores:

e Innovacion continua: Fomentamos la creatividad y la adopcion de nuevas

tecnologias para ofrecer soluciones constructivas modernas y eficientes,
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asegurando la utilizacion de materiales sostenibles, todo esto con el objetivo de

mejorar continuamente nuestros procesos y resultados.

o Integridad y transparencia: Actuamos con honestidad y responsabilidad,

manteniendo una comunicacion abierta y ética con nuestros clientes, socios y

colaboradores, generando confianza y relaciones de largo plazo.

¢ Compromiso con la comunidad: Creemos en el impacto positivo de nuestro trabajo
en las comunidades. Nos esforzamos por crear proyectos que mejoren la calidad de
vida de las personas, respondiendo a las necesidades locales y contribuyendo al

desarrollo social.

o Adaptabilidad y flexibilidad: Nos adaptamos a los cambios en el mercado y las

necesidades de nuestros clientes, siendo flexibles para diversificar nuestros

servicios y encontrar las mejores soluciones en un entorno competitivo.

Ventaja comparativa: Se basa en la capacidad para ofrecer un portafolio de servicios

diversificado que va mas alla de las mantenciones, remodelaciones y ampliaciones
tradicionales. Esto implica que, a diferencia de muchas empresas mantenedoras o que
ofrezcan servicios relacionados con las remodelaciones y ampliaciones, se especializan en
areas limitadas, AGM puede abarcar una gama mas amplia de servicios dentro de la
industria, adaptandose a diferentes necesidades y proyectos. Esta diversificacion permite a
la empresa optimizar el uso de sus recursos, tanto humanos como materiales y maximizar

el rendimiento de su inversidn al estar presente en distintos segmentos de construccion.

Ventaja competitiva: la ventaja competitiva de AGM soluciones integrales radica en dos

pilares clave:

1. Adaptabilidad y diversificacion de servicios: AGM ha estructurado su modelo
operativo de manera que pueda ajustarse a las exigencias del mercado de forma
agil y eficiente, entregando diferentes tipos de trabajos. Esto se obtiene mediante
un enfoque estratégico que combina varios elementos clave: un equipo

multidisciplinario con experiencia en diferentes areas de la mantencioén, procesos
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flexibles que permiten personalizar soluciones segun los requerimientos especificos
del cliente, y formacion técnica a sus trabajadores. Estos elementos permiten que
AGM ofrezca un portafolio de servicios que abarca desde proyectos de obras civiles
de gran escala hasta soluciones altamente especializadas en nichos poco
atendidos, como ampliaciones sostenibles, remodelaciones personalizadas y
servicios de mantenimiento técnico.

El desarrollo de esta flexibilidad se basa en la constante evolucién del entorno
competitivo y en la identificacién proactiva de nuevas oportunidades de negocio.
Esto incluye estar al tanto de tendencias como la sostenibilidad y las normativas
cambiantes del sector. La empresa también ha forjado alianzas estratégicas con
proveedores, lo que le permite acceder rapidamente a recursos adicionales cuando
un proyecto lo demanda. Esta capacidad de diversificar y personalizar los servicios
fortalece su posicion competitiva, especialmente frente a empresas que se limitan a
operar en segmentos especificos del mercado.

La utilidad de esta adaptabilidad radica en su capacidad para satisfacer las
demandas cambiantes de los clientes y las fluctuaciones del mercado, garantizando
asi un flujo constante de proyectos y oportunidades. Para los clientes, trabajar con
AGM significa contar con una empresa que entiende y responde a sus necesidades
particulares, lo que fomenta la confianza y la fidelizacion. Ademas, la flexibilidad de
AGM le permite optimizar el uso de recursos y minimizar riesgos asociados con la
concentracién en un unico tipo de servicio.

2. Calidad y compromiso en la resolucion de incidencias: AGM se distingue por su
enfoque proactivo y su capacidad de respuesta ante cualquier desafio o problema
que pueda surgir durante el desarrollo de un proyecto. La combinacion de tener
comunicacién efectiva y habilidades avanzadas en la resolucién de incidencias
proporciona seguridad a los clientes, quienes ven en AGM un socio confiable y
profesional que puede manejar imprevistos sin comprender la calidad o los plazos

de entrega.

Organizacién Jerarquica:

ILUSTRACION 2: ORGANIGRAMA
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Organization Chart

ADMINISTRADOR
GENERAL

Alvaro Garrido

! : i
Supervisor de Tesorero Coordinador de ventas
operaciones y marketing

Irabajador de
obra

Proceso de decision: las decisiones claves se toman en reuniones semanales entre el

gerente general y los responsables de cada area.

Relacion con los proveedores y clientes

1. Cadenas de suministros:

Relacion con los proveedores: Se seleccionan proveedores confiables y con experiencia en

suministrar materiales de construccion de alta calidad. Para minimizar riesgos, la empresa
mantiene una red diversificada de proveedores, asegurando que la falta de un proveedor

no detenga las operaciones.

Relacion con los contratistas y subcontratistas: Se forman alianzas con contratistas o

subcontratistas especializados para llevar a cabo tareas especificas. Los subcontratistas
son supervisados de cerca para asegurar que sus trabajos se integren adecuadamente en
el proyecto general. Por ultimo, se establecen contratos detallados que definen el alcance

del trabajo, las condiciones de pago, expectativas de calidad y seguridad.
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2. Gestion de clientes:

Captacion de clientes: Se implementan estrategias de marketing dirigidas como marketing

de boca a boca, campainias digitales, para captar nuevos clientes. Desde el primer contacto,
se ofrece una obtencion personalizada, comprendiendo las necesidades y expectativas del

cliente para proponer soluciones adaptadas a sus requerimientos.

Negociacion: Se presentan propuestas detalladas que incluyen presupuestos, plazos y

especificaciones técnicas, asegurando que el cliente comprenda el alcance del proyecto.

Ejecucion v entrega del proyecto: Se mantiene una comunicacion constante con el cliente,

informandote sobre el progreso, resolviendo dudas y ajustando los detalles segun sea
necesario. Ademas, se garantiza que el proyecto final cumpla con los estandares de calidad

prometidos, realizando inspecciones finales antes de la entrega.

8. ANALISIS DEL ENTORNO DEL NEGOCIO

8.1 Analisis PESTEL del entorno general (MACROENTORNO):

Factores politicos y legales:

e Ley general de urbanismo y construccion: regula los permisos de construccion y

subdivisiéon de terrenos, junto con las normas de planificacion urbana

e (Cddigo de trabajo: regula los derechos y deberes de los trabajadores de la

construccion, que incluyen normas de seguridad laboral especificas bajo la
supervision de SUSESO.

e Ley de bases generales del medio ambiente (ley 19.300): se establecen requisitos

para evitar la contaminacién en obras y garantizan la proteccion de los recursos

naturales.
Factores econoémicos:

El desempeno del sector de la mantencion, remodelacion y ampliacion esta fuertemente
influenciado por el ciclo econémico en Chile. Esta industria es sensible a fluctuaciones en

el Producto interno bruto, ya que, en tiempos de crecimiento, el sector tiende a expandirse.
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Factores como las tasas de interés también son determinantes, ya que impactan el
financiamiento de proyectos tanto para la empresa como para los clientes, quienes pueden
buscar créditos hipotecarios para la compra de propiedades. La inflacion afecta el costo de
los materiales de construccion, que ha sido un tema importante en los ultimos afios debido
a la crisis de suministros a nivel global. Ademas, el poder adquisitivo de los clientes influye
directamente en la capacidad de la empresa para ofrecer servicios asequibles y mantener

un flujo constante de trabajo.
Factores socioculturales:

En Chile, los cambios demograficos y las nuevas preferencias en cuanto a estilo de vida
estan impactando la demanda en este sector. Por un lado, hay una creciente demanda de
remodelaciones y mejoras en viviendas existentes, ya que muchas personas buscan
optimizar los espacios que ya tienen en lugar de mudarse a nuevas viviendas. Ademas, con
el crecimiento de las familias pequefas y la urbanizacién, se esta valorando mas el disefio
de espacios reducidos pero funcionales. Otro aspecto importante es el auge de las nuevas
generaciones, quienes prefieren viviendas con disefos mas modernos y que integren
elementos tecnologicos y mas futuristas, como sistemas de automatizacion. Estos clientes
también buscan construcciones que respondan a sus necesidades de estilo de vida urbano,
como la cercania a servicios y areas de trabajo, especialmente en grandes ciudades como
Santiago. Asimismo, la tendencia hacia la cohabitacion y los espacios comunitarios también
influye, ya que las nuevas generaciones valoran areas comunes en los proyectos
inmobiliarios, como jardines compartidos y gimnasios, etc. En cuanto a las preferencias del
disefo, el minimalismo y las tendencias modernas se estan consolidando como el estandar,
dejando atras los estilos mas tradicionales en las mantenciones, ampliaciones vy

remodelaciones de viviendas y edificios.
Factores tecnologicos:

La tecnologia ha transformado significativamente la industria de la mantencion,
remodelacién y ampliacion. En Chile, las empresas del sector estdn adoptando nuevas
herramientas y maquinaria avanzada que permiten aumentar la eficiencia y reducir los
costos. La adopcién de tecnologias verdes es cada vez mas importante, con sistemas de

energia renovable que mejoran la eficiencia energética de los trabajos a realizar.

Factores medioambientales:
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Las empresas de soluciones integrales (mantencion, remodelacion y ampliacion) en Chile
deben cumplir estrictamente con las normativas que regulan el uso de materiales
sostenibles y el manejo de residuos generados en las obras. Las leyes chilenas exigen que
las empresas implementan medidas para mitigar su impacto en el medio ambiente, como
el uso responsable del agua y la energia, la gestion adecuada de los residuos, bajo el
concepto de gestion de residuos solidos. Ademas, los desarrollos inmobiliarios y proyectos
de mantencion deben tomar en cuenta los riesgos climaticos y la resiliencia ante desastres

naturales, como terremotos o inundaciones, que son comunes en el pais. (Anexo 10)

8.2 Analisis del entorno especifico (MICROENTORNO):

Proveedores: Se cuenta actualmente con 3 proveedores, a los cuales se les realizé un
analisis completo para determinar cémo afectan al negocio de Alvaro Garrido.

Proveedor 1: EL PADRINO

1. Poder de negociacion: “El Padrino” tiene competencia en el mercado de insumos de

construccion, por lo tanto, no cuenta con un monopolio sobre los productos que
ofrece. Esto permite un poder de negociacién mayor, ya que se puede cambiar de
proveedor con cierta facilidad. Los productos que vende estan medianamente
diferenciados, haciendo que no sea esencial mantener una relacion exclusiva con
este proveedor si no ofrece mejoras. Esto permite negociar precios y condiciones

de entrega mas ventajosas para la empresa.

2. Condiciones de suministro y costos: Con respecto a los costos, “El Padrino” es caro

en comparacion a otros proveedores, pero ofrece la posibilidad de pago en efectivo
o tarjeta, incluso transferencia, lo cual es una ventaja. Los plazos de entrega son
eficientes, ya que se puede solicitar la entrega de los productos en el momento que
sea necesario y, ademas, al existir una proximidad entre el proveedor y Alvaro
Garrido, se reducen los costos de transporte. Esto es favorable para el negocio ya
que asegura disponibilidad rapida de materiales sin grandes costos adicionales, sin
embargo, no ofrecen garantia en sus productos, por lo que se corre el riesgo de

obtener un producto defectuoso y no tener ninguna cobertura al respecto.

3. Dependencia de los proveedores: La dependencia hacia “El Padrino” es baja, ya

que existen suficientes proveedores alternativos en el mercado para los mismos

35



productos. Si los precios se vuelven muy altos, o si sus condiciones de servicio ya
no son favorables, el cambio hacia otro proveedor no impactaria significativamente
en los costos o en el funcionamiento del negocio, esto da flexibilidad para para

buscar mejores ofertas en el mercado cuando sea necesario.

Relacién y comunicacion: Se mantiene una buena relaciéon y comunicacién con el

proveedor, sin embargo, no ofrecen servicios adicionales que puedan agregar valor
a la relacion comercial existente. Esto facilita las negociaciones diarias y asegura
que cualquier problema pueda ser resuelto rapidamente. Tienen otro factor que
agrega valor, el proveedor siempre avisa al cliente en caso de retraso en la entrega

a domicilio, siendo sefal de transparencia y buena atencion.

Factores externos: Las condiciones econémicas del pais afectan al proveedor y por

ende al negocio, ya que los precios de los materiales se encuentran sujetos a estas
fluctuaciones en el mercado. Esto produce un riesgo tanto para el negocio como
para el proveedor, ya que en cualquier momento los costos de los materiales
aumentan e impactan en los margenes de la empresa. Sin embargo, no hay
normativas especificas (como la venta obligatoria de materiales sostenibles, los
cuales tienden a ser mucho mas caros) que puedan afectar directamente al

proveedor, lo que reduce los riesgos legales o regulatorios.

Innovacion y tecnologia: El proveedor no adopta tecnologias nuevas ni invierte en

mejoras significativas de los productos, esto podria limitar al proveedor a largo plazo
ya que la eficiencia y sostenibilidad de los materiales estan en tendencia y son cada
vez mas relevantes en el sector de la construcciéon. Si bien ofrecen opciones mas
eficientes, no presentan una ventaja competitiva y podrian quedar atras si otros

proveedores adoptan nuevas tecnologias.

Riesgos asociados a los proveedores: En cuanto a los riesgos que presenta “El

Padrino”, encontramos los siguientes:
¢ Riesgo de suministro: Si bien el padrino avisa a sus clientes si hay demoras,
los retrasos en la entrega podrian afectar el cronograma del negocio de

Alvaro Garrido.

36



e Riesgo de aumento de costos: Los precios de los materiales tienden a
fluctuar con cierta frecuencia segun el mercado, lo que puede impactar en
los costos de produccion. Es de gran importancia tener un plan para mitigar

estos aumentos.

¢ Riesgo de calidad: No se espera que exista una caida en la calidad de los
productos, sin embargo, la falta de garantia sigue siendo un factor de riesgo

en caso de que algun producto llegara a ser defectuoso.

La relacion con el proveedor “El Padrino” presenta algunas ventajas como la cercania y la

flexibilidad en la entrega, pero también desafios como los altos precios y la falta de

garantias. Sin embargo, al tener una baja dependencia de este proveedor, se tiene un

margen para negociar o cambiar de proveedor si las condiciones del mercado lo permiten,

ademas, se puede aprovechar la posibilidad de formar una alianza a largo plazo con el fin

de asegurar la estabilidad de los precios.

Proveedor 2: IMPERIAL

1.

Poder de negociacion de los proveedores: Ferreteria imperial siendo una de las

cadenas de ferreterias mas grandes de Chile, tiene un amplio poder de negociacion
debido a su tamano, pero como existen tantos competidores para los materiales
necesarios (Sodimac, easy) disminuye su poder. Aun teniendo tanta competencia,
imperial puede negociar mejores precios con ciertos fabricantes por el volumen al
que compra, lo cual podria limitar la capacidad del negocio de obtener descuentos
significativos. Por lo tanto, no tiene poder de negociacion absoluto y tiene

alternativas viables en el mercado.

Condiciones de suministro y costos: En cuanto a precios, Imperial es competitivo y

ofrece varias opciones de pago, incluyendo Webpay, cuotas sin interés y pagos en
efectivo, presentando una ventaja para la liquidez de negocio. En cuanto a plazos
de entrega, tienen un servicio rapido gracias a sus centros de distribucion eficientes
que permiten realizar entregas a domicilio dentro de plazos razonables, ademas, se

pueden realizar compras online, lo que simplifica el proceso de adquisicién de
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productos. Ofrecen productos de calidad estandar, respaldados por garantias, lo que
lo hace mas confiable que proveedores mas pequefios como “El Padrino”. Los
costos de envio son bajos o gratuitos, dependiendo del volumen de compra, lo que

representa una ventaja para empresas pequefias.

Relaciéon _a largo plazo: Ferreteria imperial al ser una gran cadena, permite

establecer una relaciéon comercial sdlida y confiable. Si el negocio esta creciendo,
se pueden obtener mejores condiciones por volumen de compra, aunque las
grandes cadenas son menos flexibles al momento de negociar precios a nivel
individual, lo que podria limitar las ventajas comparativas de una alianza a largo

plazo.

Dependencia de los proveedores: Seria relativamente sencillo reemplazar a

Imperial, puesto que ofrecen productos estandar que se encuentran en otros lados
(Sodimac o Easy). No dependen de un solo tipo de producto y no ofrecen articulos
exclusivos, reduciendo la dependencia. Si se cambia de proveedor el impacto no
seria significativo con respecto a precios o disponibilidad de productos, gracias a la

variada competencia.

Relacién y comunicacion: La estructura de atencion al cliente es eficiente ya que

este se puede comunicar a través de varios canales como WhatsApp, teléfono o
directamente en sus sucursales. Ademas, ofrecen un servicio de chat en linea dentro
de su sitio web, que facilita la resolucion de dudas en tiempo real. No ofrecen ningun
tipo de servicio adicional personalizado, pero su enfoque digital permite una gestién
sencilla en cuanto a compras y entregas.

Factores externos: Imperial esta sujeto a fluctuaciones de precios en el mercado

global de materias primas como la madera o el acero. Esto puede impactar en los
costos del negocio de Alvaro, especialmente en tiempos de alta demanda o crisis
econdmicas. Las condiciones legales en la actualidad no parecen afectar de manera
particular a Imperial, ya que opera dentro de los marcos legales establecidos para

la industria de la construccion en Chile.
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7. Innovacion y tecnologia: Imperial ha adoptado nuevas tecnologias como las ventas

en linea, la optimizacién logistica y el seguimiento de pedidos. Si bien no son
pioneros en innovacion sostenible, ofrecen opciones de productos mas eficientes
energéticamente y han mejorado la experiencia del cliente a través de su plataforma
digital. Esta adopcion tecnolégica los convierte en un proveedor mas atractivo en

comparacion con opciones mas tradicionales como “El Padrino”.

8. Riesgos asociados a los proveedores: En cuanto a los riesgos que presenta

“Ferreteria Imperial”, encontramos los siguientes:
e Riesgo de suministro: Al ser una gran cadena con varias ubicaciones y un
sistema logistico sélido, Imperial no tiene grandes problemas de suministro,
sin embargo, en situaciones extremas de demanda o problemas en la

cadena de produccion global, podria haber demoras en ciertos productos.

e Riesgo de aumento de costos: Como cualquier cadena de gran tamafio, los
precios de Imperial estan sujetos a las fluctuaciones del mercado global de
materiales. Esto podria aumentar los costos de insumos en determinados

periodos, aunque ofrezcan precios estables durante plazos considerables.

e Riesgo de calidad: Imperial garantiza la calidad de sus productos a través
de marcas reconocidas y con garantias estandar, por lo que el riesgo de

recibir productos de baja calidad es minimo.

Ferreteria Imperial demuestra ser un proveedor confiable con ventajas significativas en
cuanto a precios competitivos, innovacion tecnolégica y flexibilidad de pagos, aunque su
poder de negociacion es moderado a causa de la gran cantidad de competencia, su servicio
de entrega eficiente y la calidad garantizada de sus productos lo hacen una opcién sélida

para el negocio de Alvaro.

Proveedor 3: Homecenter Sodimac

1. Poder de negociacion de los proveedores: Sodimac como es una de las principales

cadenas de materiales de construccion y ferreteria en Chile, tiene un alto poder de
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negociacion con fabricantes y proveedores. Sin embargo, con la alta competencia
en el sector, el poder de Sodimac se equilibra, permitiendo que se puedan comparar

y negociar opciones en el mercado.

Condiciones de suministros y costos: Sodimac ofrece precios bastante competitivos

en una amplia gama de productos. Tiene términos de pagos flexibles, aceptando
pagos en efectivo, tarjetas de crédito, débito y cuotas sin interés, lo que facilita la
gestién financiera del negocio de Alvaro. Presentan un eficiente sistema de entrega
a domicilio y permite hacer un seguimiento en tiempo real, ademas se puede retirar
en tienda, ofreciendo mayor flexibilidad. La calidad es consistente, ya que ofrecen
productos de marcas reconocidas y muchos productos incluyen garantia. Por otro
lado, los costos de envio varian segun la compra, pero tienden a ofrecer

promociones de envio gratuito para compras grandes.

Relacién a largo plazo: Permite establecer una relacién a largo plazo basada en su

amplio inventario y sus politicas de precios. Si bien no es muy flexible en cuanto a
la personalizacidon de precios como lo hacen los proveedores mas pequefios, su
tamano y estabilidad son ventajas para proyectos de larga duracién. Ademas, la
acumulacion de puntos en su programa de fidelizacién puede ofrecer beneficios a

largo plazo.

Dependencia de los proveedores: Dada la gran cantidad de productos y servicios

estandar que ofrece Sodimac, reemplazarlo es factible, ya que hay mas alternativas
y otros distribuidores. No es el Unico proveedor que ofrece este tipo de insumos por
lo que la dependencia es moderna. Si se decide cambiar de proveedor, el impacto
seria manejable, ya que existen opciones comparables en calidad, precio y alcance

de entrega.

Relacion y comunicacion: Tiene un servicio de atencion al cliente robusto, con

multiples canales de comunicacion como teléfono, chat en linea y contacto en redes
sociales. Su plataforma digital es facil de usar, lo que facilita la compra y el
seguimiento de pedidos, aunque las consultas personalizadas pueden verse

limitadas debido al tamano de la cadena.
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6. Factores externos: Esta sujeto a variaciones en el costo de materias primas a nivel

mundial, afectando precios de materiales como acero y madera. En cuanto a
normativas, opera bajo regulaciones estandar de la industria, sin mayores
limitaciones en términos legales. Su posicién establece en el mercado reduce la
exposicion a factores regulatorios adversos. Los cambios econdmicos nacionales o
globales podrian afectar sus precios y disponibilidad de productos, especialmente

en tiempos de alta demanda de insumos de construccion.

7. Innovacion y tecnologia: Se destaca la adopciéon de tecnologia en Ecommerce,

entregay logistica, con opciones de compra en linea y retiro en tienda que optimizan
la experiencia del cliente. Ademas, estd mejorando continuamente en temas de
sostenibilidad, incluyendo productos eco-amigables en su inventario, lo que

representa una ventaja para clientes interesados en opciones mas sostenibles.

8. Riesgos asociados a los proveedores: En cuanto a los riesgos que presenta

Homecenter Sodimac, se encuentran:
¢ Riesgo de suministro: Debido a su gran infraestructura, Sodimac minimiza el
riesgo de quiebre de stock, aunque en épocas de alta demanda ciertos

productos pueden agotarse temporalmente.

¢ Riesgo de aumento de costos: Como gran cadena, los precios de Sodimac
pueden fluctuar con los costos de materiales globales, lo que podria impactar

en periodos de alta inflacion.

¢ Riesgo de calidad: Ofrecen productos de marcas confiables y garantizados,

por lo que el riesgo de variaciones en calidad es bajo.

Se puede ver que Sodimac es un proveedor confiable y estable, con precios competitivos,
un excelente sistema de logistica y multiples opciones de pago. Su innovacion tecnoldgica
y su enfoque en sostenibilidad pueden afiadir valor, aunque su gran tamano puede limitar

la flexibilidad en negociaciones personalizadas.
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Clientes: El negocio se enfocara en clientes particulares y empresas. Los clientes
potenciales son clasificados en dos grupos, primero tenemos a los clientes particulares a
los cuales los caracteriza buscar mantener, remodelar o ampliar sus hogares. Suelen ser
propietarios de viviendas que desean mejorar sus espacios, optimizar el uso de terrenos o
realizar proyectos especificos, como ampliaciones o mantenciones en detalle hasta
mantenciones de gran magnitud. Dentro de sus necesidades, valoran la personalizacién y
la adaptabilidad de los servicios de mantencién, necesitan asesoramiento sobre la mejor
manera de aprovechar sus espacios y esperan que el trabajador ofrezca soluciones
completas, desde la construccion de cimientos hasta la instalacion de ventanas y sistemas
eléctricos. En cuanto al comportamiento de compra, buscan referencias de otros clientes
satisfechos, precios competitivos y plazos de entrega claros y razonables, tienden a preferir
contratistas con un alto grado de confianza y experiencia comprobada, ya que mantener o

remodelar una vivienda implica una inversion significativa de tiempo y dinero.

Los clientes empresariales se caracterizan por incluir a empresas pequefias y medianas
que requieren servicios de mantencién para sus oficinas, locales comerciales, bodegas o
instalaciones industriales. También incluye constructoras mas grandes que pueden
subcontratar trabajos especificos, como instalacién eléctrica o gasfiteria. Los clientes
empresariales requieren eficiencia y cumplimiento en los plazos, valoran la experiencia
técnica y la capacidad del negocio para cumplir con normativas y permisos legales en
proyectos mas complejos. Asimismo, estos clientes suelen buscar contratistas que puedan
ofrecer precios competitivos y que mantengan una relacion a largo plazo, especialmente en
casos de contratos para mantenimiento o ampliacion de instalaciones. Las empresas
buscan soluciones integrales que les permitan minimizar la gestion de multiples contratistas.
La capacidad de ofrecer un servicio profesional, ajustado a normativas y la flexibilidad para
atender proyectos de diferentes tamafos son aspectos que se valoran mucho, suelen

solicitar cotizaciones detalladas y comparar proveedores antes de tomar decisiones.

Competencia: Dentro del sector de Lampa, Batuco, Estacion Colina y Lo Echevers (que es
en donde Alvaro Garrido ejerce) se identificaron 6 posibles competidores que ofrecen

servicios similares.

Los principales competidores incluyen empresas locales como Macross PonPony Home’s,

Julio Humberto Gutiérrez Bafiurdo, Arnaldo Andrés Casanova Lobos, Jhon Constr Cordero,
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Construcciones Aballay y Constructora Rifigue SPA. Grandes empresas como Sodimac,
Easy o Imperial también representan competencia, ofreciendo una variedad mas amplia de
productos y generalmente con precios competitivos. En cuanto a la participacion y
especializaciéon en el mercado, empresas locales tienden a especializarse en servicios de
ampliacion, mantencion, remodelacion y construccion especificos y proyectos a medida,
mientras que grandes cadenas ofrecen productos estandarizados y tienen una
infraestructura solida para distribucion masiva. Sodimac, easy e Imperial destacan por su
extensa variedad de materiales y herramientas, ademas de servicios adicionales como
asesoria en proyectos y opciones de financiamiento. Las grandes empresas tienen una
presencia digital robusta, incluyendo tiendas en linea, campafias en redes sociales y
estrategias de SEO, permitiéndoles alcanzar un publico mas amplio y la posibilidad de
brindar opciones de compra a distancia. Los competidores locales pueden tener una
presencia en redes sociales limitada o incluso inexistente, lo que podria ser una oportunidad

para diferenciarse mediante el uso de marketing digital mas activo.

Las grandes empresas generalmente ofrecen precios competitivos debido a su capacidad
de comprar en grandes cantidades y proporcionar financiamiento, sin embargo, pueden ser
menos flexibles en cuanto a plazos de entrega en comparacién con proveedores locales
como “El Padrino”. Las empresas locales pueden ofrecer precios ligeramente mas altos,
pero tienden a ser mas flexibles en términos de entrega y personalizacion del servicio, como
entregas rapidas o a domicilio. En la calidad de servicio y satisfaccion del cliente, los
competidores locales suelen destacar en atencidn personalizada y adaptacion a
necesidades especificas del cliente, aunque no contarian con programas de garantia como
los que ofrecen las grandes tiendas. Sodimac al ser una cadena nacional, mantiene
estdndares de calidad mas uniformes, con opciones de garantia y servicio posventa,

aspectos que aumentan la confianza del cliente en sus productos.

Los competidores locales podrian aprovechar la falta de personalizacién de las grandes
cadenas, ofreciendo servicios a medida y una relacion mas cercana con el cliente. La
experiencia del cliente es una ventaja clave para locales que puedan enfocarse en el
servicio personalizado y tiempos de entrega rapidos, aspectos que los grandes proveedores
pueden encontrar dificil de replicar. Cadenas como Sodimac estdn mas avanzadas en
términos de adopcion de tecnologia, ofreciendo plataformas de venta en linea y

aplicaciones para gestibn de proyectos, en cambio, competidores locales como “El
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Padrino”, no adoptan tanta tecnologia, lo cual es una desventaja en un mercado que tiende

cada vez mas hacia la digitalizacion.

Contratistas y subcontratistas: Actualmente no se cuenta con contratistas, subcontratistas

0 socios comerciales, por lo que el analisis permitira planificar y evaluar cuidadosamente
las decisiones de contratacion en ausencia de relaciones previas con contratistas o socios

comerciales.

Al no contar con ningun socio (sin considerar a Carolina Garrido como socia al crear la
sociedad por responsabilidad limitada), es necesario desarrollar un enfoque estratégico
para establecer relaciones efectivas y confiables en el sector de la mantencion, priorizando
los servicios esenciales como electricidad, fontaneria, pintura y techumbre. Es clave fijar
criterios de seleccién que incluyan experiencia, referencias, capacidad de respuesta y
costos, priorizando contratistas que demuestren calidad y compromiso para facilitar
relaciones duraderas y consistentes en el tiempo. Para iniciar con una base solida, la
estrategia de contratacién debe definir estandares de calidad y plazos que permiten
mantener consistencia en todos los proyectos. Ademas, negociar condiciones de pago
progresivo sera esencial para reducir riesgos financieros y asegurar que el trabajo cumpla
con los requisitos antes de realizar pagos totales. Dado que los costos pueden variar
significativamente al inicio, es fundamental realizar una comparacién de precios detallada
para negociar costos competitivos en cada area de servicio. Es importante reservar un
margen de flexibilidad para enfrentar posibles incrementos en costos hasta logra una base
de subcontratistas confiables. A medida que la empresa identifique y consolide relaciones
con contratistas probados, sera posible establecer alianzas a largo plazo, beneficiando a
ambas partes en términos de volumen de trabajo y precios estables que favorezcan tanto
la calidad del servicio como la continuidad del flujo de trabajo. La acumulacion de confianza
en estas relaciones a largo plazo permitira una mejor disponibilidad de subcontratistas en
momentos de alta demanda y contribuira a mantener estandares de calidad consistentes.
En términos de factores externos, es clave revisar las normativas de seguridad laboral y
certificaciones que los subcontratistas deben cumplir, garantizando que todos los
contratistas cumplan con los marcos legales y de seguridad que protejan tanto a la empresa
como a los trabajadores. Es necesario tener en cuenta que la disponibilidad de
subcontratistas en el mercado puede fluctuar segun la demanda general de esta industria,
lo cual podria afectar los costos y la disponibilidad en determinados momentos, haciendo

fundamental contar con varios contactos confiables que cubran las necesidades de la

44



empresa de manera eficiente y oportuna. Los riesgos iniciales asociados a la falta de
subcontratistas probados incluyen el riesgo de calidad, dado que la seleccién sin
experiencia previa puede provocar variabilidad en el trabajo que afecte la satisfaccién del
cliente, es por ello por lo que implementar controles rigurosos de calidad en cada etapa del
proceso es esencial para mitigar estos riesgos. Otro riesgo relevante es el de costos
inesperados, ya que el cambio de subcontratistas podria resultar en aumentos de costos
que no estén contemplados en el presupuesto inicial, lo cual puede evitarse mediante una
evaluacion comparativa y una negociaciéon firme que permita condiciones estables y
convenientes para ambas partes. Finalmente, el riesgo de disponibilidad también debe ser
considerado al no contar aun con una red de subcontratistas confiables, lo cual podria
dificultar la capacidad de respuesta en épocas de alta demanda. Desarrollar relaciones
comerciales a largo plazo y contar con opciones adicionales de respaldo puede ayudar a
garantizar que los proyectos se desarrollen de manera continua y sin interrupciones,

protegiendo la reputacion y viabilidad del negocio en el sector.

8.3 Analisis FODA

Fortalezas

o Experiencia en el sector: La vasta experiencia de Alvaro Garrido en soluciones

integrales es un activo clave, ya que le permite manejar una amplia gama de
proyectos y anticiparse a los problemas que puedan surgir durante la ejecucion.
Esto también genera confianza en los clientes que buscan un constructor
confiable y experimentado.

o Flexibilidad para ejecutar diversos tipos de proyectos: La capacidad del negocio

para abarcar diferentes tipos de construcciones, desde remodelaciones hasta
proyectos de mayor envergadura, le otorga una ventaja frente a competidores

mas especializados que no cubren una gama tan amplia de servicios.

o Calidad del trabajo: La atencion a los detalles y el compromiso con la excelencia
en la ejecucién son pilares que diferencian a este negocio de otros
competidores. Esta reputacion ganada por entregar trabajos bien hechos y a

tiempo puede aumentar la lealtad de los clientes y generar recomendaciones.
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Oportunidades

e Crecimiento del mercado inmobiliario: En algunas zonas de Santiago, como Lampa,

se ha observado un crecimiento en la construccion de viviendas y proyectos
inmobiliarios. Este es un mercado en expansion que el negocio puede aprovechar,
especialmente si se enfoca en proyectos de construccién para nuevas viviendas y
remodelaciones.

¢ Demanda creciente de servicios de remodelacion: Cada vez mas personas optan

por remodelar sus hogares en lugar de comprar nuevas propiedades, lo que
presenta una oportunidad para el negocio de captar clientes interesados en
optimizar sus espacios residenciales.

e Servicios especializados poco disponibles: Ofrecer servicios adicionales o mas

especializados, como gasfiteria avanzada, instalaciones eléctricas o servicios de
ampliacion puede diferenciar al negocio de otros competidores que no cubren todas
estas areas.

¢ Incorporacion de sostenibilidad: Fomentar la sostenibilidad en el negocio mediante

la utilizacién de materiales ecoldgicos y la promocion de mantenciones sostenibles.
Esto no solo responde a las crecientes demandas del mercado por practicas
responsables, sino que también posiciona a la empresa como lider en innovacién
ambiental. Al recomendar a los clientes soluciones agregadas mas sostenibles, se
crea valor, se reducen impactos negativos en el medioambiente y se abre la puerta

a nuevos segmentos de mercado interesados en proyectos mas responsables.

Debilidades

o Falta de formalizacion: La empresa actualmente no esta formalizada ni ha iniciado

actividades en el Servicio de Impuestos Internos (Sll). Esto limita su capacidad de
crecer formalmente, acceder a créditos o licitaciones, y aumentar su visibilidad en
el mercado.

o Capital limitado: Al ser un negocio familiar y de pequefia escala, las inversiones en

maquinaria avanzada, tecnologia o personal especializado pueden ser limitadas.
Esto puede hacer que el negocio dependa de equipos y métodos tradicionales,

reduciendo su eficiencia y competitividad.
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e Dependencia de los contactos personales: El negocio depende mucho del

conocimiento y la red de contactos de Alvaro Garrido. Si bien esto es Util a corto
plazo, la falta de estrategias formales de marketing o expansién puede limitar el

crecimiento a futuro.

Amenazas

e Cambios en la economia: Factores macroecondmicos como las tasas de interés

elevadas o una desaceleracion en la mantencidon o remodelacion debido a una crisis
econdmica, podrian reducir la demanda de estos servicios, afectando los ingresos
del negocio.

o Competencia creciente: El mercado de la mantencién en Santiago, especialmente

en Lampa, puede estar saturado con muchos competidores, incluidos grandes
contratistas que cuentan con recursos y capacidad de marketing mas fuertes. Esto
puede dificultar la diferenciacion del negocio en el mercado.

e Problemas en |la cadena de suministro: En la mantencién, la disponibilidad y el precio

de materiales como cemento, acero o madera pueden fluctuar debido a factores
externos. Problemas en la cadena de suministro o aumentos en los costos de estos
materiales pueden afectar negativamente los margenes de ganancia del negocio.
(Anexo 11)

8.4 Analisis competitivo en la industria de la construcciéon (5 FUERZAS DE
PORTER):

Rivalidad entre competidores: La competencia en el sector de la construccion en Lampa

y sus alrededores (Batuco, Noviciado, Estacion Colina) es alta por la presencia de
“empresas” locales como Julio Humberto Gutiérrez y Macross PonPony Home’s y
grandes cadenas como Sodimac e Imperial. Esto genera una rivalidad importante,

donde la diferenciacion en calidad y tiempos de entrega puede ser crucial para destacar.

Amenaza de nuevos entrantes: El sector de mantencion residencial en Lampa presenta

barreras de entrada relativamente (como tener una inversion inicial baja y el

acceso a proveedores), la formalizacién y la necesidad de un buen posicionamiento
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limitan la entrada de nuevos competidores formales. Sin embargo, la entrada de

contratistas informales sigue siendo una amenaza constante.

Poder de neqociacion de los proveedores: Como existen varios proveedores grandes

(Sodimac e Imperial) y pequefios, el poder de negociacion de los proveedores es
. Es posible encontrar alternativas y negociar precios para algunos productos,
aunque la fluctuacion que existe en los precios de materiales esenciales como lo son el

cemento o el acero, sigue siendo una amenaza.

Poder de negociaciéon de los clientes: Los clientes tienen un poder de negociacion alto.

Muchos de ellos buscan precios competitivos y alta calidad en los productos, pero dada
la competencia, tienen la posibilidad de comparar y seleccionar entre varias empresas.
La personalizacion, servicio al cliente y garantia de calidad pueden ser diferenciadores

clave para reducir el poder de los clientes de elegir entre competidores.

Amenaza de productos sustitutos: En la industria de la construccion la amenaza de

sustitutos es . Sin embargo, alternativas como servicios de remodelacion mas
econdmicos, proyectos de autoconstruccion o contratistas informales pueden atraer
algunos clientes que buscan reducir costos, especialmente en momentos de alta

inflacion o incertidumbre econémica. (Anexo 12)

8.5 Estudio de mercado

8.5.1 Segmentacion de clientes

El negocio se orientara principalmente hacia dos grandes grupos de clientes: particulares

y empresas desarrolladoras.

1. Particulares: Este segmento incluye a propietarios de viviendas en la comuna de
Lampa y otras zonas de Santiago que buscan realizar remodelaciones,
ampliaciones, o mejoras en sus viviendas. También abarca a quienes planean
realizar mantenciones constantes en sus viviendas. Las principales necesidades de
este grupo son servicios de construccidon personalizados, confiabilidad,

cumplimiento de plazos, y un presupuesto accesible.

2. Empresas y desarrolladores inmobiliarios: Se trata de empresas pequenas o
medianas que subcontratan servicios de mantencion para realizar trabajos en

proyectos mas grandes, como la remodelacion de conjuntos residenciales. Estas
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empresas valoran la eficiencia, la capacidad para realizar trabajos en grandes

volumenes, y la flexibilidad para adaptarse a los tiempos y requisitos del proyecto.

El negocio puede diferenciarse en ambos segmentos al ofrecer servicios personalizados
a particulares y flexibilidad y costos competitivos a las empresas desarrolladoras,

manteniendo la calidad y cumpliendo con los plazos.

8.5.2 Tamano del mercado

El mercado de la mantencién en la comuna de Lampa y Santiago ha experimentado un
crecimiento constante en los ultimos afios, impulsado por el aumento de la urbanizacién y
la creciente demanda de nuevas viviendas y proyectos de remodelaciéon. En el periodo
2018-2024, se ha visto un incremento en la construccion de casas en Santiago, debido a la
expansiéon de zonas periféricas de Santiago como Lampa, lo que ha generado una alta

demanda de nuevas remodelaciones residenciales.

e Segun datos de la Camara Chilena de la Construccion, el sector de la
construccion ha mostrado un crecimiento anual de alrededor del 3-4%, y se espera
que la demanda en zonas en crecimiento como Lampa continle en ascenso.
(CCHC, s.f.)

e La demanda de servicios de remodelacion también ha aumentado, en parte
debido a los cambios en las preferencias de los clientes, quienes buscan mejorar o

ampliar sus viviendas en lugar de adquirir nuevas propiedades.

Por lo tanto, el mercado presenta oportunidades significativas para un negocio familiar que

puede competir con precios accesibles y una atencién personalizada.

8.5.3 Precios y competencia

En cuanto a los precios, el mercado de la mantencién en la region tiene una amplia gama
de tarifas dependiendo del tipo de proyecto. Para servicios de construccion y remodelacion
residencial, los precios por metro cuadrado varian entre UF 10 a UF 20 ($378.461 -

$756.922) dependiendo de la calidad de los materiales y la complejidad del trabajo.
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o Competencia: El mercado en Lampa y Santiago cuenta con empresas grandes y
medianas que ofrecen servicios completos de mantencion, sin embargo, muchas de
estas empresas se enfocan en proyectos mas grandes y pueden no estar
interesadas en pequenos proyectos de remodelacién o ampliaciones, lo que deja un
espacio para empresas mas pequefias como AGM soluciones integrales Ltda., que

pueden ser mas flexibles en términos de precios y plazos.

e AGM puede posicionarse con un enfoque en calidad y cumplimiento de plazos,
ademas de ofrecer precios competitivos en el rango medio-alto, para captar tanto a
clientes particulares como a pequefias empresas inmobiliarias que buscan servicios

mas accesibles sin comprometer la calidad.

8.6 Identificacion de tendencias del sector

En el sector de la mantencién en Chile, una de las principales tendencias es la creciente
demanda de viviendas accesibles, especialmente en areas suburbanas como Lampa,
donde el mercado inmobiliario ha crecido debido a la expansién urbana. Es importante estar
al tanto de otras tendencias que pueden influir indirectamente, como el aumento de la
digitalizacion y la automatizacion de procesos de mantencion. Nuevas herramientas, como
el uso de tecnologia de drones para el levantamiento de terrenos, pueden mejorar la
eficiencia y reducir costos. Ademas, la sostenibilidad esta tomando un papel cada vez mas
relevante, con un énfasis en la utilizacién de materiales ecoldgicos y en la adopcion de
practicas de remodelado responsables. Esto incluye el disefio y la recomendacion de
ampliaciones que reduzcan su impacto ambiental, lo que no solo responde a regulaciones
ambientales mas estrictas, sino también a una creciente preferencia del mercado por
proyectos sostenibles. Por ultimo, los métodos de mantencién modulares estan ganando

popularidad, ya que permiten reducir los tiempos de entrega y mejorar la eficiencia.

8.7 Factores legales y regulatorios

Para operar como empresa de mantencion, remodelacion, ampliacién y otras soluciones

integrales en Chile, es esencial cumplir con una serie de regulaciones y requisitos legales.

50



El primer paso es la formalizacion del negocio mediante su inscripcion en el Servicio de
Impuestos Internos (Sll) y la obtencion de la iniciacién de actividades. Ademas, se deben
obtener todas las licencias y permisos de construccion necesarios en la comuna de Lampa
y Santiago, dependiendo del tipo de proyecto. Otro aspecto crucial es cumplir con las
normativas de seguridad laboral establecidas por la Ley N° 16.744, la cual regula la
seguridad y salud en el trabajo para proteger a los trabajadores en la obra. También es
necesario seguir las regulaciones medioambientales, que afectan desde la disposicién de
los escombros hasta la evaluacion de impacto ambiental, especialmente en proyectos que

implican excavaciones y movimiento de tierra.

Se deben considerar varios factores legales y regulatorios relacionados con la
sostenibilidad en Chile para garantizar el cumplimiento normativo y aprovechar
oportunidades en el mercado. Entre ellos destaca la ley de eficiencia energética (Ley N°
21.305), que exige estandares minimos de eficiencia para edificaciones nuevas,
promoviendo el uso de materiales y disefios que reduzcan el consumo energético. También
es relevante el plan nacional de construccién sustentable (PNCS), que impulsa
practicas de sostenibilidad en el sector, como la gestién eficiente de recursos, el uso de
materiales reciclados y la reduccion de emisiones de CO2. La ley general de urbanismo
y construcciones (LGUC) regula aspectos relacionados con el impacto ambiental, como
la gestion de residuos y el uso eficiente del agua. Por otro lado, la ley REP (responsabilidad
extendida del productor, ley N° 20.920) exige la implementacion de sistemas para gestionar
residuos de manera sostenible, mientras que certificaciones voluntarias como CES y LEED
representan una ventaja competitiva al garantizar estandares de sostenibilidad en los
proyectos. Ademas, la normativa chilena regula el uso de materiales sostenibles, y algunas
comunas imponen requisitos especificos para incorporar espacios verdes o sistemas de
reciclaje de aguas. Finalmente, el compromiso de Chile con la neutralidad de carbono para
20250 promueve la adopcion de practicas constructivas que reduzcan emisiones y
fomenten el uso de energias renovables, permitiendo a AGM posicionarse como una

empresa responsable y alineada con las tendencias globales de sostenibilidad.

8.8 Impacto de la globalizacion

La globalizacion tiene un impacto importante en la industria de la mantencion, incluso a

nivel local. La importacion de materiales de construccion como cemento, acero o incluso
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productos terminados puede afectar los costos operativos de AGM. Los cambios en los
precios internacionales de estas materias primas, muchas veces debido a fluctuaciones en
las tarifas de transporte o tensiones comerciales entre paises, pueden alterar los margenes
de benéeficio. A nivel macro, las tendencias globales de mantencion, como el auge de la
construccion modular y los avances en la tecnologia de mantencion inteligente, también
pueden influir en las expectativas de los clientes y en la competitividad de AGM, por lo que

es importante mantenerse al tanto de estos desarrollos.

9. ANALISIS COMPETITIVO

Competidores identificados
I.  Macross PonPony Home's

Servicios: Estructuras metalicas, albanileria, carpinteria, techumbre, construccién de casas,

ampliaciones, proyectos grandes.

Presencia en redes:

o Facebook: 24 seguidores, 40 amigos
e Educacion: DUOC Valparaiso

e Zona: Lampa

Andlisis: Este competidor parece estar orientado a proyectos de mayor envergadura,
lo que puede representar una amenaza directa si el negocio de Alvaro Garrido esta
considerando diversificarse hacia ampliaciones y construcciones mas grandes. Su
baja presencia en redes sociales sugiere que su enfoque de marketing digital no es
fuerte, lo cual podria ser una oportunidad para que el negocio se diferencia mediante

una estrategia de marketing online mas efectiva

[I.  Julio Humberto Gutiérrez Bafurdo
Servicios: Carpinteria, Gasfiteria, Pintura, Soldadura, Ceramica, Ampliaciones.

Presencia en redes:
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e Facebook: 237 amigos

e Zona: Lampa

Andlisis: Este competidor ofrece una gama amplia de servicios complementarios, similar a
los que podria ofrecer la empresa de Alvaro Garrido. Sin embargo, su presencia en redes,
aunque mayor que la de otros sigue siendo modesta. Tu empresa podria enfocarse en
generar un mayor engagement en plataformas digitales y potenciar la calidad del servicio

al cliente para superarlo.

I"l. Arnaldo Andrés Casanova Lobos

Servicios: Carpinteria, Terminaciones, Instalaciones sanitarias, Gasfiteria, Electricidad,

Techumbre, Reparaciones.

Presencia en redes:

e Facebook: 335 amigos

e Zona: Lampa

Analisis: Este competidor tiene una presencia en redes sociales notablemente mayor, lo
cual puede estar ayudando a atraer mas clientes. Sus servicios son diversos y lo convierten
en un competidor relevante. Aqui, la empresa de Alvaro Garrido podria destacarse en la
especializacion de proyectos mas especificos como ampliaciones grandes o trabajos en

casas de lujo.

IV.  Jhon Constr Cordero
Servicios: Reparacion de techos, Radier, Terrazas, Quinchos, Ceramica, Porcelanato.

Presencia en redes:

o Facebook: 94 amigos

e Zona: Batuco, Lampa

Andlisis: Este competidor tiene un enfoque bastante técnico en areas especificas como
radier y ceramica, lo que sugiere que se enfoca en remodelaciones y terminaciones. A pesar

de tener una presencia baja en redes sociales, su especializacion podria atraer a un nicho
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de clientes especificos. Aqui la estrategia de la empresa podria ser ofrecer mas servicios

integrales para ser competitivos en una oferta mas completa.

V.  Construcciones Aballay
Servicios: Rejas, Protecciones, Techos, Ceramica, Pintura, Carpinteria, Remodelacion.

Presencia en redes:

e Facebook: 89 amigos

e Zona: Lampa

Andlisis: Este competidor parece enfocarse en trabajos de remodelacion, similares a los
servicios que podria ofrecer tu empresa. Sin embargo, su presencia en redes es baja, lo
que sugiere una oportunidad para que el negocio pueda destacarse si se invierte en
marketing digital y publicidad online, ademas de aprovechar su enfoque en proyectos mas

grandes.

VI.  Constructora Rifiigue SPA
Servicios: Dedicada a realizar proyectos

Presencia en redes:

e Instagram: 281 seguidores, 18 publicaciones (ultimo post en enero)

e 5 afos de experiencia.

Analisis: Esta empresa parece estar orientada a proyectos mas grandes y con un enfoque
en construccion comercial o de edificios, lo que podria ser un mercado diferente al de la
empresa si estda mas centrada en proyectos particulares o residenciales, sin embargo, su
enfoque en redes sociales parece moderado, lo que sugiere que aun hay margen para

destacar mediante una campana digital mas agresiva.

Andlisis completo:

En cuanto a los competidores directos, aquellos que ofrecen servicios similares como

carpinteria, ampliaciones y remodelaciones representan una competencia directa para
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AGM. Competidores como Julio Humberto Gutiérrez y Jhon Constr. Cordero son ejemplos
de empresas que tienen presencia en el mercado, pero que aun podrian estar menos

posicionadas en términos de marketing y especializacion en proyectos grandes.

Con respecto a los competidores indirectos, empresas como Macross PonPony Homes
y constructora Rifiigue SPA parecen estar orientadas a proyectos de mayor envergadura,
como construccion de casas o edificios. Esto significa que, aunque no compitan
directamente en el mismo nicho, podrian captar clientes que buscan soluciones mas

integrales.

Al realizar este analisis competitivo, se puede ver que dentro de las oportunidades
tenemos la posibilidad de mejorar la presencia digital ya que la mayoria de los
competidores tienen una presencia modesta en redes sociales, lo cual presenta una
oportunidad para que AGM utilice Facebook, Instagram y otras plataformas de forma mas
efectiva como WhatsApp Business o Pagina web. También tenemos la especializaciéon y
calidad ya que algunos competidores parecen ofrecer un rango amplio de servicios sin
especializarse en alguno en particular. La empresa podria diferenciarse al ofrecer

servicios especializados con una mayor calidad o experiencia en ciertas areas.

Pasando al lado de las amenazas, nos encontramos con competidores bien establecidos
como Arnaldo Andrés Casanova Lobos o Constructora Rifiigue SPA, ya tienen un buen
numero de seguidores y afios de experiencia, lo que podria dificultar captar clientes en esos
segmentos. Se encuentra también la competencia de precios dado que algunos
competidores parecen tener una estructura pequena y menos costos fijos, podrian ser mas
competitivos en precios, lo que podria obligar a la empresa a encontrar maneras de

diferenciarse en términos de valor anadido.

10. ANALISIS DE MERCADO

Objetivo del mercado:

La empresa liderada por Alvaro Garrido, ubicada en Lampa, Santiago de Chile, se enfrenta
a un mercado con diversos competidores que ofrecen servicios de mantencion,
ampliaciones y remodelaciones. Segun la informacién proporcionada, es crucial determinar
el grupo de personas y empresas que elegiran la oferta de la empresa y por qué seguiran

comprando los servicios en lugar de acudir a la competencia. Este analisis tiene como fin
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identificar si existe una oportunidad en este mercado y como capitalizarla, evaluando el

tamanio, el crecimiento y la segmentacion del mercado.

10.1 Tamano y crecimiento del mercado

El mercado de la mantencién y soluciones integrales en Santiago de Chile y en particular

en la comuna de Lampa, ha mostrado un crecimiento considerable entre 2018 y 2024. Esto

se debe, en parte, al aumento de la demanda habitacional, la expansion de proyectos

inmobiliarios y la tendencia de los consumidores a mejorar o ampliar sus propiedades

existentes. Para evaluar el tamafio del mercado de manera mas precisa, debemos observar

las siguientes areas:

Demanda de servicios de ampliaciones y remodelaciones: La creciente urbanizacion

de Lampa ha generado una demanda significativa de proyectos residenciales, desde
ampliaciones hasta remodelaciones completas. Ademas, la mayor disponibilidad de
financiamiento para mejoras en el hogar ha permitido a mas personas acceder a
este tipo de servicios.

Competencia: Segun la informacion recopilada, los competidores directos como
Julio Humberto Gutiérrez Bafurdo, Macross PonPony Home’s y otros se
especializan en trabajos similares de remodelaciones y ampliaciones, pero con
variaciones en su enfoque y presencia digital. Esto indica que el mercado aun tiene
espacio para la entrada y consolidacién de nuevos actores que ofrezcan un servicio
diferenciado.

Espacio para expandirse: A pesar de la competencia existente, la baja presencia

digital de muchos competidores, como Julio Humberto Gutiérrez con 237 amigos en
Facebook, muestra que hay espacio para una empresa que se posicione
estratégicamente mediante marketing online y un enfoque en la experiencia del

cliente.

10.2 Definicidon del mercado

El mercado objetivo debe ser segmentado para optimizar los esfuerzos de marketing y

servicio. Para la empresa de mantencion, los siguientes segmentos se consideran los

mas relevantes:
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o Geografia: El enfoque geografico primario de la empresa es la comuna de
Lampa, un area suburbana que ha experimentado un crecimiento significativo
en los ultimos afios. Ademas, otras areas cercanas como Batuco y Colina

podrian ser consideradas como expansiones naturales del mercado.

o Caracteristicas demograficas: Adultos entre 30 y 55 afios que buscan mejorar o

ampliar sus viviendas. Clases media y media-alta, quienes cuentan con ingresos
suficientes para realizar inversiones en remodelaciones o ampliaciones de
viviendas. La mayoria de los clientes objetivos seran propietarios de viviendas
que buscan ampliaciones o remodelaciones para mejorar su calidad de vida o el
valor de su propiedad. Algunas pymes también pueden ser clientes potenciales

si buscan mejorar sus instalaciones o adaptarlas a nuevos proyectos.

o Factores conductuales: Los clientes buscan soluciones rapidas y confiables a

problemas comunes de sus viviendas (como ampliaciones, remodelaciones y
mejoras estructurales), y valoran un servicio que ofrezca garantias, calidad y

atencion al detalle.

10.3 Articulacién de la propuesta de valor

La propuesta de valor es fundamental para destacar frente a la competencia y atraer al

mercado objetivo. La empresa de mantencién podria diferenciarse de la siguiente manera:

Especializacion en proyectos personalizados: A diferencia de algunos competidores

que se enfocan en servicios mas generales, la empresa podria destacar por ofrecer
soluciones mas personalizadas, como remodelaciones y ampliaciones a medida,

que atiendan las necesidades especificas de los clientes.

Calidad superior y atencion al detalle: Los clientes en este mercado valoran la

calidad del trabajo y la atencion al detalle. Ofrecer garantias extendidas y un alto

nivel de supervision en cada proyecto sera un factor diferenciador.
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o Sostenibilidad como pilar de los proyectos: Incorporar practicas constructivas

responsables mediante la utilizacion de materiales sostenibles y el disefo de
remodelaciones que minimicen el impacto ambiental. Ademas, se busca asesorar a
los clientes para implementar soluciones ecoldgicas en sus proyectos, posicionando

a la empresa como un referente en sostenibilidad dentro del sector.

¢ Innovacion en el servicio al cliente: La empresa podria desarrollar una estrategia

que facilite la comunicacién constante con los clientes mediante el uso de
plataformas digitales (Facebook, Instagram, WhatsApp), donde se informe el
progreso de las obras, plazos y cambios. Ademas, se podrian ofrecer servicios
adicionales como asesoramiento en disefio, lo que podria ser un valor afiadido

frente a la competencia.
Finalmente, la propuesta de valor seria la siguiente:

“Especializacion en proyectos de mantencion personalizados, con un enfoque en
calidad superior, atencion al detalle y sostenibilidad, incorporando materiales y
practicas responsables con el medioambiente. Todo ello acompanado de una

experiencia de servicio innovadora y cercana para el cliente”

11. PLAN DE MARKETING

Como se vio con anterioridad, el mercado objetivo se divide en tres segmentos principales:

El primero refiere a los propietarios de viviendas en Lampa y alrededores, siendo adultos
de entre 30 a 55 afios de clase media y media-alta, que buscan ampliar, remodelar o mejorar
sus viviendas para aumentar el confort y el valor de su propiedad. El segundo segmento
refiere a pequenas y medianas empresas que requieren remodelaciones 0 mejoras en sus
locales comerciales u oficinas. Por ultimo, tenemos a inversionistas inmobiliarios, los cuales
pueden ser personas 0 empresas que compran propiedades para mejorar y revender,
quienes podrian necesitar una empresa de mantencién confiable para realizar las mejoras

necesarias.

A partir de este mercado objetivo es que se denominan los objetivos y estrategias de

marketing.
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11.1 Objetivos de marketing

1. Posicionamiento de marca: Se busca convertir a AGM en una empresa de

mantencién de referencia en Lampa y alrededores, destacando su
diversificacion de servicios, la calidad de estos y la personalizacion.

2. Incrementar la captacion de clientes: Conseguir al menos 7 nuevos proyectos

de mantencion, ampliacion o remodelacién en el primer afio de implementacién
del plan de marketing.

3. Mejorar la presencia digital: Aumentar el trafico y las interacciones en redes

sociales (Facebook, Instagram, pagina web) en un 50% durante los primeros 6
meses.

4. Fomentar la retencién y fidelizacién de clientes: Implementar estrategias de

marketing que aumenten la tasa de referidos en un 25%.

11.2 Estrategias de marketing

e Estrategias de posicionamiento:

El posicionamiento de la empresa se centrara en la calidad superior al entregar proyectos
que no solo cumple con las normativas legales y estandares del sector, sino que exceden
las expectativas del cliente en términos de durabilidad, funcionalidad y estética. Esto se
logra mediante el uso de materiales de alta calidad al seleccionar cuidadosamente
materiales que cumplen con estandares internacionales reconocidos por su resistencia,
sostenibilidad y estética, garantizando no solo la durabilidad de los proyectos, sino que
también refuerza la confianza de los clientes en la solidez de las obras al utilizar concreto
certificado, estructuras de acero tratadas contra la corrosion y acabados de lujo, detalles
que destacan frente a la competencia; la implementacion de procesos certificados que
avalen los procesos constructivos y los productos utilizados. AGM puede obtener
certificaciones como I1SO 9001 (gestion de calidad), ISO 14001 (gestiébn ambiental) o
certificaciones especificas del sector como LEED para proyectos sostenibles. Estas
acreditaciones refuerzan la percepcion de calidad al demostrar que la empresa opera bajo

estandares rigurosos de gestion y sostenibilidad.
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Por ultimo, ofrecer garantias que superen las exigencias legales estandar representa un
compromiso adicional con la satisfaccion del cliente. Por ejemplo, AGM puede proporcionar
garantias extendidas de hasta 5 anos en aspectos estructurales y un periodo de
mantenimiento post-obra para solucionar posibles ajustes o reparaciones menores. Estas
medidas no solo generan confianza, sino que también posicionan a AGM como una
empresa que acompana a sus clientes mas alla de la entrega del proyecto. La supervisiéon
estricta en cada etapa del proyecto es un factor clave. AGM se asegura de que los trabajos
sean revisados por especialistas altamente capacitados, desde los cimientos hasta los
acabados finales. Ademas, cada proyecto se ejecuta con una atencién minuciosa a los
detalles, como el ajuste perfecto de elementos arquitectonicos o la alineacion impecable de

acabados, aspectos que suelen marcar la diferencia en la percepcion del cliente.

El liderazgo de Alvaro Garrido, con su experiencia en proyectos complejos, es un pilar
central de esta estrategia. Su trayectoria y habilidad para resolver desafios técnicos y
disefar soluciones a medida, refuerzan la percepcidon de una empresa orientada a la
excelencia. Esta narrativa debe estar respaldada por casos de éxito que muestren como
AGM ha superado expectativas en términos de calidad y atencion al detalle en proyectos

anteriores.

e Estrategia de diferenciacion:

La estrategia de diferenciacién de AGM soluciones integrales se fundamentara en tres
pilares clave que destacan su propuesta de valor en el competitivo mercado de mantencion.
Cada uno de estos elementos se vincula directamente con la calidad superior, la atencién
personalizada y la capacidad de adaptarse a las necesidades especificas de sus clientes,

fortaleciendo la posicién de la empresa como lider en el sector.

En primer lugar, las garantias sobre la durabilidad de los trabajos y la satisfaccion del cliente
constituyen una de las principales ventajas competitivas de AGM. Estas garantias no solo
cumplen con los estandares legales, sino que los exceden al incluir periodos extendidos de
hasta 5 afios para elementos estructurales y un servicio de mantenimiento post-obra para
ajustes menores. Estas medidas refuerzan la confianza de los clientes en la empresa,
asegurando que sus proyectos estan respaldados por un compromiso a largo plazo.
Ademas, la durabilidad se fundamenta en el uso de materiales de alta calidad certificados

y en procesos constructivos avalados por normativas internacionales como ISO 9001 y de
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ser posible, certificaciones sostenibles como LEED, lo que posiciona a AGM como una

empresa orientada tanto a la excelencia técnica como a la sostenibilidad.

El segundo pilar de diferenciacién es la asignacion de un gerente dedicado a cada proyecto,
asegurando una comunicacion fluida y directa con el cliente, este gerente sera el mismo
gerente de operaciones. Este enfoque garantiza que las necesidades especificas de cada
cliente sean atendidas de manera oportuna y personalizada. El gerente actia como un
punto unico de contacto, facilitando la coordinacion entre las diferentes etapas del proyecto
y resolviendo cualquier incidencia de manera rapida y eficiente. Esta estrategia no solo
mejora la experiencia del cliente, sino que también refuerza la percepcion de
profesionalismo y compromiso de la empresa. La supervisién constante y la atencion al
detalle en cada etapa del proceso constructivo reflejan el estandar de calidad superior que

AGM busca mantener en todos sus proyectos.

Finalmente, AGM integrara soluciones constructivas eficientes, disefiadas para atraer a
clientes interesados en innovacion y optimizacién de recursos. Estas soluciones incluyen la
incorporacién de tecnologia avanzada, como el uso de drones para supervision de obras y
practicas que minimicen el desperdicio de materiales. Ademas, la empresa prioriza el disefio
de proyectos sostenibles que reduzcan la huella de carbono, integren sistemas
energéticamente eficientes y utilicen recursos de manera responsable. Esto no solo
responde a las demandas del mercado actual, que cada vez valora mas la sostenibilidad,

sino que también representa un compromiso ético y estratégico con el futuro.

En conjunto, estos tres pilares consolidan la posicion de AGM como una empresa
diferenciada en el mercado. Cada estrategia esta disefiada para abordar las necesidades
especificas de los clientes, superar las expectativas y garantizar que AGM se mantenga

como un referente en calidad, innovacién y adaptabilidad en el sector de la mantencion.

e Estrateqgia de precios:

Se adoptara una estrategia de precio medio. Esto quiere decir que no se competira en el
rango mas bajo, sino que se enfocara en aquellos clientes que buscan calidad y estan
dispuestos a pagar por un servicio mas personalizado y garantizado. Es clave que el precio

refleje el valor afiadido en términos de atencion, calidad y confianza.

11.3 Plan de accion
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o Estrateqgia de marketing digital:

Se busca tener mas presencia en redes sociales, principalmente en Facebook e
Instagram, ya que son plataformas principales que permiten la segmentacién de publico y
esta la posibilidad de mostrar proyectos anteriores mediante fotos y videos. Junto con el
aumento de la presencia en redes sociales, se busca crear un calendario de publicaciones,
con al menos 3 publicaciones semanales en Facebook o Instagram mostrando proyectos
en curso, testimonios de clientes, y el proceso de trabajo. También se mostraran videos en
formato “Antes/Después” mostrando las remodelaciones y junto con esto, transmisiones en
vivo en donde se pueda ver el avance de las construcciones. Estas plataformas presentan
una alta penetracion y alcance en el publico objetivo, ambas permiten una segmentacion
precisa, lo que asegura que las campanas publicitarias se dirijan especificamente a
potenciales clientes interesados en servicios de construccién y remodelacién en zonas
como Lampa, Batuco, Larapinta y Estacién Colina. Ademas, el uso de publicaciones
constantes ayuda a construir confianza al mostrar la calidad del trabajo realizado por la
empresa. Las estrategias visuales generan un alto nivel de interaccion y compromiso con

el publico, posicionando a AGM como una empresa transparente y profesional.

Para poder aprovechar al maximo estas plataformas, se pagara por publicidad como
campanas especificas para promocionar servicios de remodelaciones y ampliaciones de
viviendas en Facebook e Instagram, los cuales seran segmentados a la comuna de Lampa
y areas cercanas como Batuco, Larapinta y Estacion Colina. Se decide invertir en camparias
pagadas ya que los anuncios bien segmentados garantizan que los recursos se utilicen
eficientemente, alcanzando un publico mas amplio pero relevante. Esto se alinea con el
objetivo de atraer clientes locales que buscan servicios especificos, aumentando la

probabilidad de conversion.

Se busca crear una pagina web que presente los servicios ofrecidos, testimonios de
clientes y un formulario de contacto. Incluir un blog con consejos sobre mantencion y
remodelacién, lo que mejorara el posicionamiento SEO de manera significativa, lo que
permite que la pagina aparezca en los primeros resultados de busqueda en Google,
captando asi un mayor trafico organico de personas interesadas en los servicios que ofrece
AGM. La creacién de esta pagina web es esencial para consolidar la presencia digital de la
empresa y fortalecer su identidad de marca, actia como un canal oficial que centraliza toda
la informacion que se busca proporcionar, ademas, incluir un blog agrega valor para los

visitantes.
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Se implementara un servicio de atenciéon inmediata que permita a los potenciales clientes
hacer consultas en tiempo real, como un chat Bot, respondiendo a las expectativas actuales
de los usuarios, quienes valoran inmediatez y la facilidad de resolver sus dudas al momento.
Esta herramienta mejora la experiencia del cliente y también aumenta la probabilidad de

conversion al atender consultas de manera rapida y efectiva.

Junto con esto se realizaran campanas de anuncios de Google orientadas a captar
personas que busquen términos como “Remodelaciones en Lampa”®, “Ampliaciones de
casas”, “reparaciones Lampa”. Esto con el objetivo de captar clientes que ya tienen
intencion de compra al buscar términos especificos. Estos anuncios permiten aprovechar
la intencion directa de los usuarios que buscan soluciones relacionadas con los servicios
que ofrece AGM, lo que asegura un alto nivel de conversion. Ademas, la combinacion de
estrategias SEO y SEM potencia la visibilidad de la empresa en el entorno digital,
asegurando que sea encontrada facilmente tanto por busquedas organicas como pagadas.
(Anexo 13)

Estas propuestas de inversidn en marketing estan disefiadas para generar visibilidad,
confianza y conversion, aprovechando herramientas digitales modernas que permitan medir
y optimizar cada esfuerzo en tiempo real, garantizando asi un impacto directo y positivo en

el crecimiento del negocio.

e Marketing tradicional:

Se daran anuncios en radios locales de Lampa y areas cercanas para llegar a una audiencia
segmentada geograficamente, llegando a aquellos que puedan no estar tan activos en
plataformas digitales, y junto con esto colocar volantes o folletos en centros comunitarios,
tiendas de construccion y ferreterias locales (Anexo 14). Establecer presencia en eventos
y ferias de construccion y vivienda para promover los servicios de la empresa y establecer
contactos con potenciales clientes e inversionistas, siendo crucial para establecer presencia
en el sector, presentando casos de éxito y asi mismo conocer las ultimas tendencias del
mercado. Establecer alianzas con empresas de disefio de interiores para recibir
recomendaciones de clientes que necesiten servicios de mantencion y remodelacién. Estas
estrategias complementan las estrategias digitales, extendiendo el alcance de la empresa
a segmentos del mercado que pueden no estar completamente cubiertos por los canales

en linea. Estas iniciativas apuntan a diversificar los puntos de contacto con clientes

63



potenciales, reforzar la presencia local de AGM en Lampa y sus alrededores y crear

relaciones estratégicas que fortalezcan la sostenibilidad del negocio.

e Estrateqgia de fidelizacién v referidos:

Implementar un programa donde los clientes actuales reciban beneficios como descuentos
0 servicios adicionales si refieren a nuevos clientes que contraten los servicios. Esto
incentiva a los clientes actuales a recomendar la marca, creando un efecto de marketing
boca a boca altamente efectivo que reduce los costos de adquisicion de clientes al
enfocarse en prospectos calificados y refuerza la lealtad de los clientes existentes, quienes
se sienten recompensados por su fidelidad. Después de finalizar un proyecto, realizar un
seguimiento a los clientes para asegurarse de su satisfaccion, incluyendo una visita de
cortesia para verificar la calidad del trabajo realizado y ofrecer asistencia adicional para
fortalecer la percepcion de calidad y confiabilidad del servicio. Estas acciones permiten
recoger retroalimentacion directa para identificar areas de mejora, asegurar la calidad del
trabajo realizado y demostrar un compromiso genuino con los clientes, fomentando
relaciones a largo plazo y con el objetivo de mejorar la reputacion de la empresa como un

proveedor enfocado en la excelencia y el servicio al cliente.

11.4 Presupuesto de marketing

Marketing digital:

e Publicidad en Facebook e Instagram (mensual): $74.500 CLP

Se estima calculando con base en el costo promedio por clic en Facebook e Instagram en
Chile varia entre $200 y $500 CLP segun la industria y la segmentacion. Se espera un CPC

de $350 y una meta de 200 clics al mes:
200 clics X 350 CLP/clic = $70.000 CLP

Al sumar un pequefio margen para pruebas de segmentacion o anuncios adicionales,
llegamos a $74.500 CLP mensuales. Este presupuesto es adecuado para una estrategia de

alcance local o regional, donde los costos son mas bajos que en camparas globales.

e Campaiias Google ADS (mensual): $84.000 CLP
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En Google ADS, el CPC promedio para palabras claves competitivas en Chile puede oscilar
entre $400 y $1.000 CLP. Se espera un CPC promedio de $700 y una meta de 120 clics

mensuales:
120 clics X 700 CLP/ clic = $84.000 CLP

Este monto permite un nivel basico de visibilidad en busquedas relacionadas con la

industria, ideal para un negocio que esta comenzando a invertir en camparias digitales.
e Creacion de pagina web y creacion de contenidos (Inicial): $200.000 CLP

El costo promedio para un sitio web basico en Chile, que incluye 3-5 paginas informativas
y optimizacioén inicial para SEO, se oscila entre $150.000 y $300.000 CLP.

Diseno y desarrollo del sitio: $150.000 CLP
Generacién de contenido inicial (textos y multimedia): $50.000 CLP

Este monto es estandar para autbnomos o agencias pequefias y cubre una solucion

funcional para lanzar una presencia digital basica pero profesional.

Marketing tradicional:

e Anuncios en radios locales y ferias: $ 50.000 CLP

Anunciar en radios locales pequefias en Chile, puede costar entre $30.000 y $100.000 CLP

mensuales dependiendo de la cantidad de menciones. El paquete promocional con:
5 menciones diarias durante un mes a $40.000 CLP
Participacién en ferias locales: $10.000 CLP (inscripcién basica o material)

Este presupuesto es realista para un negocio que busca promocionarse a nivel local sin

incurrir en gastos elevados.
e Volantes y folletos: $150.000 CLP

El costo promedio de impresion de volantes en Chile es de $25 a $50 CLP por unidad,

dependiendo de la calidad y cantidad.

Diseno grafico: $20.000 CLP
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Impresion de 5.000 unidades:
5.000 volantes X 30 CLP/unidad = $150.000 CLP

Este volumen es ideal para distribuir en ferias, negocios locales o zonas estratégicas de

alta circulacion.
Otros:
e Programa de referidos: $183.000 CLP

Este monto refleja los beneficios ofrecidos a los clientes por referencias efectivas. Se premia
a cada cliente con $10.000 por referencia valida y se estima que habra 18 clientes referidos

mensuales:
18 referencias X 10.000 CLP = 180.000 CLP
Se afiade un margen de $3.000 CLP para gastos administrativos del programa.

Este valor es razonable para un programa de incentivos moderado en una etapa inicial del

negocio.

Total, aproximado mensual: $390.500 + $150.000 (solo 2 meses al aio)

Total, inicial $200.000: Gastos Unicos para la creacion de pagina web y contenido

inicial.

11.5 Evaluacioén y medicion de resultados (KPI'S):

Se llevara a cabo un seguimiento constante de las métricas clave para evaluar el éxito del

plan de marketing.

Tréafico y conversiones de la pagina web (medido con Google analytics).

2. Interacciones y seguidores en redes sociales. ((likes + comentarios) + numero
de seguidores x 100)

3. Tasa de conversion de anuncios pagados en Google y redes sociales (cantidad

de conversiones + cantidad total de interacciones con el anuncio)
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4. Numero de referidos obtenidos a través del programa de fidelizacion. (CPS=

Suma (ingresos-Gastos) + suma (Gastos))

Cada trimestre se evaluaran los resultados y se haran los ajustes necesarios para mejorar

la efectividad de las campanias.

Al realizar este plan de marketing, se obtendra un enfoque completo y detallado que
posicione a la empresa de mantencion AGM como lider en Lampa y areas cercanas. Se
lograra este posicionamiento con una fuerte presencia digital, una propuesta de valor
diferenciada y una estrategia de precios adecuada. De esta forma, la empresa estara en
una excelente posicion para captar nuevos clientes y fortalecer su portafolio de negocios a

largo plazo.

12. PLAN DE OPERACIONES

El plan de operaciones de la empresa AGM en Lampa se enfoca en garantizar que las
actividades diarias estén en linea con los objetivos estratégicos de diversificacion de
servicios en el mercado chileno. Este plan abarca desde la gestion de recursos hasta la
ejecucion de proyectos y el uso eficiente de la tecnologia, todo dentro del marco de una
operacion competitiva. La empresa busca ofrecer una gama de servicios que va desde la
construccion de viviendas hasta remodelaciones, ampliaciones y mantenimiento

especializado.

12.1 Proceso operativo: Etapas del servicio

El proceso operativo inicia con el recibimiento de proyectos que clientes particulares y
empresariales deseen realizar, quienes solicitan una variedad de servicios, desde
remodelaciones pequefias hasta construcciones de mayor envergadura. Una vez recibido
el proyecto, el equipo técnico de la empresa realiza una evaluacion inicial que incluye la
inspeccion del sitio y la definicion de los recursos necesarios. Posteriormente, se genera
una cotizacion detallada, que desglosa los costos de materiales, mano de obra y los tiempos
estimados para la finalizacion del proyecto. La planificacion es fundamental en esta etapa,

ya que se establece un cronograma detallado para todas las fases, garantizando que los
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recursos, tanto humanos como materiales, estén disponibles de manera oportuna y

eficiente.

Durante la ejecucion del proyecto, el equipo de construccién trabaja bajo la supervision
constante de un equipo técnico que asegura que cada fase se realice conforme a los
estandares de calidad establecidos. Se prioriza el uso eficiente de los materiales y una
adecuada gestion del tiempo para cumplir con los plazos establecidos. Una vez que el
proyecto esta finalizado, se realiza una inspeccion exhaustiva para asegurar que el trabajo
cumpla con las expectativas del cliente y las normativas legales vigentes. Finalmente, el

cliente revisa el trabajo terminado antes de aceptar formalmente la entrega del proyecto.

12.2 Gestidn de recursos humanos

La gestion de los recursos humanos es un pilar fundamental para el éxito de las
operaciones, ya que el desempefio y la seguridad del personal impactan en la calidad y la
continuidad de los proyectos. La contratacién de personal cualificado sera esencial para
garantizar la calidad del trabajo, mientras que la capacitacion continua en seguridad laboral
y nuevas tecnologias permitird al equipo mantenerse actualizado con las practicas del
sector. Ademas, la seguridad laboral sera una prioridad, con protocolos estrictos de
cumplimiento normativo que buscan minimizar los riesgos en el sitio de construccion y
proteger a los trabajadores. Estos protocolos aseguran un entorno de trabajo seguro y
saludable, abordando la prevencion de riesgos, el uso adecuado de equipo de proteccion
personal y la creacion de espacios de trabajo controlados y ordenados. Se asignaran
recursos especificos para realizar inspecciones de seguridad frecuentes, evaluar las
condiciones del sitio y monitorear la correcta apelacion de las normas, estableciendo
procedimientos para la identificacion y andlisis de incidentes, que incluyan Ila

retroalimentacién de los trabajadores para una mejora en las practicas de seguridad.

Se busca atraer talento con experiencia especifica en el sector de la construccion,
priorizando a profesionales que posean habilidades técnicas, capacidad para resolver

problemas y un alto compromiso con la seguridad.

La capacitacion continua del equipo sera una inversion esencial para mantener la
competitividad y asegurar que el personal esté preparado para enfrentar los desafios que

se presenten constantemente en un sector en evolucidn. En este sentido, se implementaran
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programas de formacion de dos areas criticas, seguridad laboral y nuevas tecnologias. La
capacitacién en seguridad cubrira la normatividad vigente, incluira simulaciones y talleres
practicos que permitan a los trabajadores identificar y responder de manera adecuada a
posibles riesgos en el sitio de construccion, ademas, la empresa integrara formaciones
periodicas en el uso de nuevas tecnologias como el software e modelado y herramientas
de monitoreo en tiempo real, para garantizar que el equipo esta muy bien capacitado en las

metodologias y herramientas digitales que optimizan la eficiencia en la construccion.

Se desarrollard una cultura de seguridad y bienestar para fomentar el autocuidado y el
trabajo en equipo. Asegurarles a los trabajadores un espacio seguro para reportar
condiciones peligrosas y participar activamente en las evaluaciones de riesgos, fortalece la
comunicacion y promueve un entorno colaborativo y consciente del bienestar de todos.
AGM implementara programas de bienestar para apoyar la salud fisica y mental de los
trabajadores, reconociendo que el trabajo en construccién demanda bastante tiempo vy

puede requerir un acompanamiento adicional.

12.3 Cadena de suministro

La empresa establecera relaciones solidas con proveedores locales para garantizar el
acceso permanente a materiales de construcciones de calidad. El control de inventarios se
gestionara a través de un sistema MRP (Material Requirement Planning) en Excel, que
permite monitorear el uso y la disponibilidad de materiales en tiempo real, optimizando asi

el almacenamiento y minimizando el riesgo de escasez o sobrecompra.

Ademas, se implementara una estrategia de logistica eficiente que permita la entrega de
materiales de manera oportuna a los distintos sitios de construccion, asegurando que no se
produzcan retrasos que puedan afectar la ejecucién de los proyectos. Dentro de los
elementos claves que se deben contemplar para desarrollar esta estrategia de logistica, lo
primero que se debe hacer es tener contabilizado de forma detallada la demanda de
materiales, basandose en el cronograma de cada proyecto. Esta prevision debe estar en
un calendario especifico de cuando se van a necesitar los materiales dependiendo de la
etapa de la construccion. Implementar un sistema de gestion de inventario, permitira realizar
pedidos de reposicién de manera automatica al alcanzar niveles minimos, evitando asi un
exceso de materiales en stock y de igual manera los desabastecimientos. Asegurarse de
que los equipos de logistica, almacén y construccion se alineen dependiendo de los

requerimientos y tiempos de entrega de materiales, priorizando la constante comunicacion.
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Capacitar al personal en la planificacion de logistica ayudara a anticipar y mitigar los

problemas que surjan debido al flujo de materiales.

12.4 Impacto ambiental

AGM Constructora reconoce la importancia de integrar la sostenibilidad en todas sus
operaciones para garantizar un impacto positivo en el medio ambiente y las comunidades
donde opera. La empresa se compromete a implementar practicas responsables a lo largo

del ciclo de vida de sus proyectos, asegurando eficiencia, calidad y cuidado ambiental.

En términos de gestion de materiales, AGM optimiza la compra y almacenamiento de
insumos para reducir desperdicios y fomentar el reciclaje de residuos de construccién, como
concreto y acero. Ademas, se exploran alternativas para reutilizar materiales en obras

futuras, promoviendo una economia circular en el sector.

Para avanzar hacia proyectos sostenibles, AGM esta evaluando la implementacion de
tecnologias ecolégicas, como sistemas de captacion de agua, iluminacion eficiente y
maquinaria con bajo consumo energético para los préoximos 10 afios. También se prioriza
la sostenibilidad social mediante la contratacion de trabajadores locales y la realizacion de
programas de formacion en practicas constructivas responsables. Estas acciones fortalecen

la comunidad y aseguran el desarrollo de proyectos alineados con las necesidades locales.

Con estas medidas, la empresa no solo reduce su impacto ambiental, sino que también
refuerza su compromiso con la sostenibilidad a largo plazo, consolidandose como un actor

clave en la industria de la construccion responsable.

12.5 Tecnologia y equipamiento

Para garantizar una operacién eficiente, la empresa invertira en cierta maquinaria basica
que sea necesaria en la construccion, como mezcladoras de cemento, andamios o
excavadoras, mientras que maquinaria especializada sera alquilada segun la demanda de

los proyectos.

Ademas, se evaluara el uso de drones para el monitoreo del progreso y levantamientos
topograficos, lo que contribuira a un control mas detallado de las obras en curso. Estos
dispositivos ayudan en la realizacion de inspecciones de seguridad, seguimiento de
materiales y levantamientos precisos sin interferir con las actividades de los trabajadores

en terreno, contribuyendo a tener una mejor planificacion y mitigacion de riesgos. Al integrar
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estas tecnologias hace que la documentacion de cada fase del proyecto sea mas detallada,
mejorando el analisis de desempefio y proporcionando un historial visual y topografico
valioso para auditorias y estudios futuros. El costo de este dron es de $60.000 CLP (compra
unica). El impacto del uso del dron se evaluara en tres etapas, a corto plazo (1-3 meses),
mediano plazo (4-6 meses) y largo plazo (6-12 meses). En el corto plazo, se analizara la
calidad y precision de los datos obtenidos, comparandolos con métodos tradicionales y se
evaluara la facilidad de uso del equipo. A mediano plazo, se determinara si el dron ha
reducido el tiempo necesario para inspecciones y levantamientos topograficos, ademas de
su contribucién a la detencion temprana de problemas de seguridad o retrasos. A largo
plazo, se analizara el retorno de inversion (ROI) a través del ahorro en tiempo, la mejora de
procesos y la reduccion de errores, recopilando también la retroalimentacion del equipo de
trabajo sobre su impacto en las operaciones diarias. Este enfoque permitira identificar
beneficios tangibles e intangibles, ajustando estrategias para maximizar su efectividad en

proyectos futuros.
Para medir el impacto del dron, se utilizaran los siguientes KPI's:
Eficiencia operativa:

e Tiempo promedio para completar inspecciones: Comparar el tiempo antes y
después de implementar el dron.
e Numero de inspecciones realizadas con dron vs manualmente: Incrementar la

proporcion de inspecciones con dron.
Precision de datos:

e Cantidad de errores detectados en levantamientos topograficos: reduccion del %de

errores en planos generados.
Seguridad laboral:

¢ Incidencias de seguridad detectadas por el dron: Aumentar la deteccién temprana
de riesgos en el terreno.
e Cantidad de accidentes en obras: Reducir el nimero de incidentes gracias al

monitoreo preventivo.

Costo-Beneficio:
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¢ Ahorro en horas laborales relacionadas con inspecciones y monitoreo: Evaluar si el
uso del dron reduce el costo de personal para estas tareas.
¢ ROI: Medir el valor obtenido en términos de eficiencia y datos utiles frente a la

inversion inicial y los costos recurrentes.
Impacto en la planificacion:

e Precision del cronograma del proyecto: Evaluar si el ron contribuye a una mejor
adherencia a los plazos.
e Proyectos documentados con historial visual y topografico: Incrementar el nimero

de proyectos con informes detallados usando datos del dron.

Tras cada evaluacion trimestral, se presentara un informe que incluira:

o Comparativa de los KPI antes y después de implementar el dron.
e Analisis del ROl y eficiencia.
¢ Retroalimentacion del equipo técnico.

¢ Recomendaciones para ajustes en el uso o procesos relacionados con el dron.

Esta combinacion entre la adquisicion de maquinaria basica, el alquiler de equipos
especializados y la implementacion de drones, se establecera un modelo operativo flexible,
eficiente y alineado con las mejores practicas del sector, logrando una ejecucién mas agil

de proyectos y con un margen de error menor.

12.6 Punto de equilibrio

El calculo del punto de equilibrio sera un aspecto crucial para garantizar la rentabilidad de
la empresa, ya que permitira identificar la cantidad minima de proyectos necesarios para
cubrir los costos fijos y variables. Conociendo este punto, AGM podra hacer un ajuste de
precios y del volumen de proyectos asegurando una operacion rentable incluso en las
primeras etapas de expansion. Para una empresa constructora, este analisis es bastante
relevante, ya que los costos fijos como salarios, arriendo de maquinaria y la implementacion
de las estrategias de marketing, pueden representar una carga significativa. Determinar el
punto de equilibrio ayuda a establecer objetivos financieros claros y anticiparse a las

condiciones de mercado para mantener la estabilidad econémica de la empresa.

El calculo del punto de equilibrio se hara de la siguiente forma:
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Costos fijos totales

Punto de eugqilibrio (en ventas) = - - - -
1 ( ) Precio venta unit.—Costo variable unit.

Se utilizaran herramientas financieras que permitan proyectar con detalle los ingresos y
egresos esperados de cada proyecto, incluyendo modelos de flujo de caja, los cuales
facilitaran la toma de decisiones estratégicas sobre la asignacién de recursos, priorizacion
de proyectos y la planificacion del crecimiento. Mediante estas proyecciones, AGM podra
monitorear su margen de beneficio y ajustar sus operaciones en funcién de la demanda y
los costos de insumos. Controlar rigurosamente el punto de equilibrio, proporciona
informacién valiosa para evaluar la viabilidad de nuevos proyectos y evaluar riesgos
financieros, asegurando que cada decision empresarial contribuya a un flujo de caja

saludable y sostenible en el tiempo.

12.7 Identificacion de factores claves para el éxito

Existen varios factores clave para el éxito de las operaciones de la empresa. La adquisiciéon
estratégica de materiales, basada en las relaciones sélidas con proveedores, garantizara
precios competitivos y la disponibilidad oportuna de los insumos necesarios. tener
proveedores confiables y establecidos reducira los riesgos de interrupciones en el
suministro, lo cual es esencial para no retrasar los proyectos. Estas estrategias ayudaran a
crear una estructura de costos mas estable, protegiendo la rentabilidad de la empresa y
contribuyendo a una planificacion financiera mas precisa. Ademas, la capacidad de cumplir
con los plazos establecidos en los proyectos sera un diferenciador en un mercado altamente
competitivo, lo que mejorara la reputacion de la empresa y aumentara la satisfaccion del
cliente. La calidad de la ejecucion, supervisada de cerca por el equipo técnico, también sera
un factor clave, ya que la atencion al detalle en todas las etapas de la construcciéon

garantizara la durabilidad y excelencia de los proyectos.

12.8 Indicadores de rendimiento (KPI'S)
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Para evaluar el desempeno operativo, se utilizaran varios indicadores de rendimiento clave,
entre ellos se monitoreara el tiempo de finalizacion de los proyectos, comparando el tiempo
real versus el proyectado, lo que permitira identificar areas de mejora en la gestién de
recursos y en la planificacion. También se evaluara la rentabilidad de cada proyecto a través
del analisis de margenes de ganancia, garantizando que la empresa mantenga una
operacion sostenible en términos financieros. Por ultimo, la satisfaccion del cliente se
medira mediante encuestas post-entrega, lo que permitira a la empresa ajustar sus

operaciones y mejorar la calidad de sus servicios.
Foérmulas:

e Cumplimiento de plazos de proyectos (Tiempo real vs Proyectado)
CP: (tiempo proyectado / tiempo real) x 100
Teniendo un resultado igual o superior a 100%, indicara que el proyecto se completo

en el tiempo previsto

e Margen de ganancia de proyecto
MG %: ((Ingresos — costos del proyecto) / Ingresos del proyecto) x 100
Un margen bajo indicaria que los costos fueron muy altos o que el precio del

proyecto fue insuficiente.

« Indice de satisfaccién del cliente
(> (puntuaciones de encuesta) / total de respuestas) x 100

Se puede establecer una escala de satisfaccion y convertirla en porcentaje para facilitar

la comparacion y analizar las tendencias. Un alto puntaje indica una mayor satisfaccion.

13. PERFIL DEL EQUIPO DE GESTION

El equipo de gestidon de la empresa constructora AGM es el nucleo que impulsa la visiéon y
los objetivos estratégicos. Enfocados en la diversificacion de servicios en un mercado
chileno altamente competitivo, este equipo esta formado por profesionales con una amplia
experiencia en la industria de la construccion, gestion de proyectos, finanzas y tecnologia.
El equipo aporta las competencias y valores necesarios para enfrentar los desafios actuales

y futuros de la industria.
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Alvaro Garrido a cargo de la direccion ejecutiva (CEQ), con méas de 15 afios de experiencia
liderando proyectos de infraestructura a gran escala en los sectores publico y privado. Este
lider tiene una gran habilidad para tomar decisiones estratégicas y gestionar de manera
eficiente equipos multidisciplinarios, siendo esencial en la implementacién exitosa de

proyectos complejos en Chile.

La gerente de operaciones Carolina Garrido, profesional con experiencia en la planificacion
y ejecucion de proyectos de construccion, garantiza el cumplimiento de plazos y los
estandares de calidad. Implementara metodologias para mejorar continuamente y optimizar

recursos, buscando reducir costos operativos en un 20% en proyectos previos.

La gerente financiera Carolina Arnaiz, con su experiencia en analisis financiero,
proyecciones de costos y estrategias de financiamiento, logra asegurar la rentabilidad de
los proyectos, y al mismo tiempo minimiza los riesgos mediante controles rutinarios

efectivos.

La gerencia de ventas y marketing, siendo dirigida en conjunto por Carolina Arnaiz y
Carolina Garrido, se encarga de liderar la digitalizacion y adopcion de nuevas tecnologias
como el BIM, enfocandose al mismo tiempo en la innovacion, introduciendo mejoras para
la optimizacién de procesos de disefio y construccion, alineando la empresa con estandares

de eficiencia.

Cada miembro del equipo esta motivado gracias al reto de transformar el sector de la
construccion en Chile mediante la diversificaciéon de servicios y su buena calidad,
comparten la vision de posicionar a la empresa como lider en la industria de la construccion,
siendo reconocidos por la capacidad de diversificar servicios y adaptarse a las demandas
cambiantes en la industria. El equipo muestra un alto nivel de compromiso con la mision y
vision de la empresa, promoviendo un ambiente de colaboracién y crecimiento profesional

dentro de la organizacion.

Dentro de las fortalezas y capacidades calve que tiene el equipo, se encuentra el liderazgo
estratégico, ya que cada miembro posee habilidades de liderazgo que fomentan la union,
consistencia y colaboracion. Este liderazgo estratégico permite que la coordinacion de las
diferentes areas de la empresa sea eficiente y evita del mismo modo los conflictos de
intereses. Gracias a la capacidad de especializacion técnica, el equipo combina
conocimientos técnicos de construccion, finanzas, marketing, tecnologia y ventas,

proporcionado una comprension integral de los desafios del negocio. Continuamos con la
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innovacion y adaptabilidad, ya que la empresa promueve una cultura de innovacion
facilitada por la gerencia de ventas y marketing. Esto permite adoptar tecnologias vy

metodologias nuevas, fortaleciendo la competitividad en el mercado.

El equipo de AGM constructora se distingue por su proactividad y su habilidad para
anticiparse a los desafios y necesidades de cada proyecto. Cada miembro asume un rol
activo en la planificacion y ejecucion de las tareas, buscando siempre oportunidades de
mejora y proponiendo soluciones innovadoras para optimizar recursos y reducir tiempos.
La comunicacion efectiva es otro pilar fundamental, se fomenta un entorno de dialogo
transparente, donde las ideas y preocupaciones son compartidas de manera constructiva.
Esta buena cultura de saber comunicarse permite una mejor coordinacion entre los
departamentos y asegura que todos los involucrados estén alineados con los objetivos y

avances del proyecto, dejando que los errores y malentendidos sean los menores posibles.

Ademas, el equipo posee una gran capacidad para resolver incidencias de forma rapida y
eficiente. Ante cualquier problema o imprevisto, los miembros del equipo actian con calma
y profesionalismo, evaluando las opciones y tomando decisiones informadas para recudir
los impactos en el proyecto. Esta habilidad para resolver incidencias garantiza la
continuidad de las operaciones y refuerza la confianza de los clientes y socios, quienes
saben que pueden contar con AGM constructora para manejar cualquier desafio con
eficacia y responsabilidad. La filosofia de gestion esta orientada hacia la excelencia,
integridad y responsabilidad social. Promovemos una gestién transparente y decisiones
basadas en datos. Esta cultura de colaboracion y respeto refuerza el compromiso de cada
miembro y fomenta un ambiente de trabajo donde se valora la innovacién y la mejora

continua.

14.  PLAN FINANCIERO

El presente plan financiero tiene como objetivo establecer una proyeccion clara y
estructurada de la viabilidad econémica de AGM Constructora Ltda., detallando los
ingresos, costos y recursos necesarios para operar de manera rentable en el sector de la
construccion. Este andlisis incluye las ventas histéricas desde el afio 2020 al 2024, estado
de resultados, balance general, sueldos, inventario, servicios, flujo de caja real y
proyectado, analisis del punto de equilibrio, entre otras cosas, proporcionando una vision

detallada de la capacidad de la empresa para cubrir sus costos y generar utilidad.
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Dada la naturaleza del negocio y las particularidades del mercado en Lampa, el plan
financiero incorpora tanto un escenario optimista como uno pesimista para prever como
podria responder la empresa a fluctuaciones en la demanda o en el precio de materiales de
construccion. Ademas, se consideran los costos en marketing y ventas, necesarios para
posicionar la empresa y atraer nuevos clientes. En conjunto, este plan proporciona a los
inversionistas y socios una base fundamentada para evaluar el retorno potencial sobre la

inversion y la estabilidad del negocio a largo plazo.

14.1 Ventas histoéricas

Entre los anos 2020 y 2024, la empresa ha experimentado una serie de cambios
significativos en sus ventas, influenciados por factores tanto internos como externos. Uno
de los eventos mas determinantes durante este periodo fue la pandemia de COVID-19, que
tuvo un impacto profundo en la economia global y, por ende, en el sector de la construccion
en Chile. A continuacioén, se presenta un analisis detallado de las ventas histéricas desde el
afio 2020 hasta el 2024, destacando los efectos de la pandemia y las estrategias para

mitigar sus consecuencias.

El afio 2020 marcé el inicio de la pandemia de COVID—19, que trajo consigo una serie de
desafios sin precedentes para la industria de la construcciéon. Las medidas de confinamiento
y las restricciones de movilidad impuestas por el gobierno chileno afectaron
significativamente la actividad econémica. Muchos proyectos de construccién se vieron
obligados a detenerse temporalmente, lo que resulté en una disminucién notable en las
ventas, llegando a $1.920.000 pesos. A pesar de las dificultades, la empresa implementd
medidas de contingencia para adaptarse a la nueva realidad, incluyendo la adopcion de los

protocolos de seguridad sanitaria en los sitios en que se va a construir. (Anexo 15)

El afio 2021 continud bajo la sombra de la pandemia, aunque con una mayor adaptacion a
las circunstancias. La empresa logré recuperar parte de su actividad gracias a la
flexibilizacion de las restricciones y a la implementacion de nuevas estrategias de gestion.
Sin embargo, las ventas aun se vieron afectadas por la incertidumbre econémica y la
cautela de los inversores, logrando un total de $4.440.000 pesos. Durante este afio, la
empresa se centré6 en diversificar su cartera de proyectos y en explorar nuevas
oportunidades de mercado. La inversion en nuevas herramientas fueron clave para

mantener la rentabilidad. (Anexo 16)
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El afio 2022 marcé un punto de inflexion en la recuperacion econdmica postpandemia. Con
la vacunacion masiva y la reapertura de la economia, la actividad en el sector de la
construccion comenzo a normalizarse. La empresa experimenté un crecimiento significativo
en sus ventas, impulsado por la reactivacion de proyectos pendientes y la demanda
acumulada, alcanzando un total de $21.780.000 pesos. La empresa aprovechd esta
recuperacion para fortalecer sus relaciones con clientes y proveedores. La innovacion en
los métodos de construccion y en los procesos fue un aspecto clave en la estrategia de

crecimiento. (Anexo 17)

En 2023 la empresa consolidd su crecimiento y expandié su presencia en el mercado. La
estabilizacion de la economia y la confianza renovada de los inversores contribuyeron a un
aumento sustancial en las ventas. La empresa también se beneficié de nuevas politicas
gubernamentales que fomentaban la inversion en infraestructura y vivienda, llegando a un
total de $30.730.000 pesos. Durante este afo, la empresa se enfocd en la ejecucion de
proyectos de gran escala y en la expansion de su cartera de servicios. La adopcion de
practicas sostenibles y la implementacién de tecnologias de vanguardia fueron

fundamentales para mejorar la eficiencia y la calidad de sus proyectos. (Anexo 18)

El afio 2024 continué con la tendencia de crecimiento sostenido, consolidando a la empresa
como un potencial lider en el sector de la construccion en Lampa. Las ventas alcanzaron
niveles récord, impulsadas por una combinacion de factores favorables, incluyendo una
demanda robusta, decisiones estratégicas y una gestion eficiente, obteniendo un total de
$50.200.000 pesos. La empresa siguio invirtiendo en innovacion, asegurando su posicion
competitiva en el mercado. La diversificacion de sus actividades y la expansién a nuevos

segmentos de mercado también contribuyeron a su éxito continuo. (Anexo 19)

Se puede decir que el periodo 2020-2024 ha sido de transformacion y adaptacion para la
empresa. A pesar de los desafios planteados por la pandemia de COVID-19, la empresa ha
demostrado resiliencia y capacidad para innovar y crecer. Las estrategias implementadas
durante estos afios han sido cruciales para superar las dificultades y aprovechar las
oportunidades, consolidando a la empresa como un actor clave en el sector de la

construccion en Lampa.
14.2 Estado de resultados

Los estados de resultados de la empresa constructora AGM para el periodo 2020-2024

reflejan las variaciones en los ingresos, costos y beneficios netos durante un periodo
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marcado por la pandemia de COVID-19 y la posterior recuperacion econdémica. A
continuacion, se presenta un analisis detallado de los estados de resultados desde el afio
2020 hasta el 2024, destacando los efectos de la pandemia y las estrategias implementadas

para mitigar sus consecuencias.

El afio 2020 fue un afo desafiante por la pandemia. Los ingresos por venta de $1.920.000
pesos, disminuido por los costos de produccion correspondientes a $30.000 pesos
mensuales en petréleo por los 9 meses en los que se trabajo (considerar que se trabajo
cerca de la casa de Alvaro, por lo que no se necesitd gastar mas en locomocién). Ademas,
se les suman los ingresos financieros obtenidos por la venta de fierro, chatarra e incluso
restos de materiales que se tenian en inventario. Teniendo como resultado neto del ejercicio
$2.150.000 pesos. Se debe considerar que no se contrataron a trabajadores durante este

afio. (Anexo 20)

El afo 2021 continud bajo la sombra de la pandemia, aunque con una mayor adaptacién a
las circunstancias. Los ingresos por venta de $4.400.000 pesos, disminuido por los costos
de produccion correspondientes a $330.000 pesos al afio en petréleo por los 11 meses en
los que se trabajé (considerar que se trabajo cerca de la casa de Alvaro, por lo que no se
necesitd gastar mas en locomocioén), ademas se les suman los ingresos financieros
obtenidos por la venta de fierro, chatarra e incluso restos de materiales que se tenian en

inventario. Teniendo como resultado neto del ejercicio $4.320.000 pesos. (Anexo 21)

El ano 2022 marco un punto de inflexion en la recuperacion econémica. Los ingresos por
venta de $21.780.000 pesos, disminuido por los costos de produccion correspondientes a
$1.800.000 pesos, desglosados en $50.000 pesos en petrdleo por 12 meses y la
contratacion a jornada de 2 trabajadores a los que se les pagdé $50.000 pesos al mes,
ademas se les suman los ingresos financieros obtenidos por la venta de fierro, chatarra e
incluso restos de materiales que se tenian en inventario. Teniendo como resultado neto del
ejercicio $4.320.000 pesos. (Anexo 22)

En 2023, la empresa consolidé su crecimiento y expandié su presencia en el mercado. Los
ingresos por venta de $30.730.000 pesos, disminuido por los costos de produccién
correspondientes a $3.120.000 pesos, desglosados en $100.000 pesos en petréleo por 12
meses Y la contratacién a jornada de 2 trabajadores a los que se les pagd $80.000 pesos
al mes, junto con esto, los gastos de administracién de $120.000 pesos por un plan de

teléfono de $10.000 pesos al mes. Ademas, se les suman los ingresos financieros obtenidos
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por la venta de fierro, chatarra e incluso restos de materiales que se tenian en inventario.

Teniendo como resultado neto del ejercicio $27.690.000 pesos. (Anexo 23)

Finalmente, en 2024 se tuvo un crecimiento sostenido. Los ingresos por venta de
$50.200.000 pesos disminuido por los costos de produccion correspondientes a $4.780.000
pesos, desglosados en $150.000 pesos en petroleo por 12 meses, la contratacion a jornada
de 3 trabajadores a los que se les pagd $80.000 pesos al mes, y la compra de equipo de
seguridad por $100.000 pesos al afio, contemplando cascos, chalecos reflectantes, gafas
protectoras, guantes, etc. Junto con esto, los gastos de administracion de $120.000 pesos
por un plan de teléfono de $10.000 pesos al mes y los gastos de ventas por la compra de
$100.000 pesos en tarjetas de presentacion. Ademas, se les suman los ingresos financieros
obtenidos por la venta de fierro, chatarra e incluso restos de materiales que se tenian en

inventario. Teniendo como resultado neto del ejercicio $45.310.000 pesos. (Anexo 24)

Cabe mencionar que la empresa en estos periodos aun no estaba formalizada, por lo que

no debe pagar impuesto a la renta y tampoco se regia por las leyes laborales de sueldos.

14.3 Balance General

Los balances generales de la empresa constructora AGM en el periodo 2020-2024
proporcionan una vision integral de la situacién financiera de la compafiia. Estos estados
financieros reflejan los activos, pasivos y el patrimonio neto de la empresa, ofreciendo una
perspectiva clara sobre su salud financiera y su capacidad para enfrentar los desafios y

aprovechar las oportunidades en el sector de la construccion.

En el afo 2020, se tienen activos corrientes que se desglosan en $150.000 pesos en
efectivo en caja y bancos, $200.000 pesos en cuentas por cobrar y $750.210 pesos en
inventario, obteniendo un total de $1.100.210 pesos. Para los activos no corrientes, se tuvo
$2.018.953 pesos en propiedad, planta y equipo (PPE), a esta se le deprecia en -$348.991

pesos. Con esta informacion, tenemos un total de activos de $2.770.172 pesos.

En cuanto a pasivos corrientes, se presentan cuentas por pagar de $100.000 pesos a su
proveedor de confianza, y no se presentan pasivos no corrientes. Para el patrimonio se
cuenta con $1.000.000 de pesos y $250.000 pesos en utilidades retenidas, estas utilidades
corresponden a las ganancias acumuladas de ejercicios anteriores que no han sido
distribuidas y que han sido reinvertidas en la empresa, fortaleciendo su posicion financiera.

De esta manera, el total de pasivos y patrimonio es de $1.350.000 pesos. (Anexo 25)
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Para el afio 2021, se tienen activos corrientes que se desglosan en $200.000 pesos en
efectivo en caja y bancos, $100.000 pesos en cuentas por cobrar y $1.085.000 pesos en
inventario, obteniendo un total de $1.385.000 pesos. Para los activos no corrientes, se tuvo
$3.203.567 pesos en propiedad, planta y equipo (PPE), a esta se le deprecia en -$574.054

pesos. Con esta informacion, tenemos un total de activos de $4.014.513 pesos.

En cuanto a pasivos corrientes, se presentan cuentas por pagar de $250.000 pesos a su
proveedor de confianza, y no se presentan pasivos no corrientes. Para el patrimonio se
cuenta con $2.500.000 pesos y $500.000 pesos en utilidades retenidas. De esta manera,

el total de pasivos y patrimonio es de $3.250.000 pesos. (Anexo 26)

Pasando al afio 2022, se tienen activos corrientes que se desglosan en $400.000 pesos en
efectivo en caja y bancos, $40.000 pesos en cuentas por cobrar y $300.000 pesos en
inventario (Materiales sobrantes), obteniendo un total de $740.000 pesos. Para los activos
no corrientes, se tuvo $3.720.503 pesos en propiedad, planta y equipo (PPE), a esta se le
deprecia en -$668.685 pesos. Con esta informacion, tenemos un total de activos de
$3.791.818 pesos.

En cuanto a pasivos corrientes, se presentan cuentas por pagar de $300.000 pesos, y no
se presentan pasivos no corrientes. Para el patrimonio se cuenta con $3.500.000 pesos y
$720.000 pesos en utilidades retenidas. De esta manera, el total de pasivos y patrimonio
es de $4.520.000 pesos. (Anexo 27)

En el afo 2023, se tienen activos corrientes que se desglosan en $400.000 pesos en
efectivo en caja y bancos, $240.000 pesos en cuentas por cobrar y $2.500.000 pesos en
inventario, obteniendo un total de $3.140.000 pesos. Para los activos no corrientes, se tuvo
$4.203.148 pesos en propiedad, planta y equipo (PPE), a esta se le deprecia en -$765.214

pesos. Con esta informacién, tenemos un total de activos de $6.577.934 pesos.

En cuanto a pasivos corrientes, se presentan cuentas por pagar de $500.000 pesos, y no
se presentan pasivos no corrientes. Para el patrimonio se cuenta con $5.000.000 de pesos
y $980.000 pesos en utilidades retenidas. De esta manera, el total de pasivos y patrimonio
es de $6.480.000 pesos. (Anexo 28)

Finalmente, en el afio 2024, se tienen activos corrientes que se desglosan en $400.000
pesos en efectivo en caja y bancos, $500.000 pesos en cuentas por cobrar y $2.000.000
de pesos en inventario, obteniendo un total de $2.900.000 pesos. Para los activos no

corrientes, se tuvo $4.677.038 pesos en propiedad, planta y equipo (PPE), a esta se le
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deprecia en -$1.176.633 pesos. Con esta informacion, tenemos un total de activos de
$6.400.405 pesos.

En cuanto a pasivos corrientes, se presentan cuentas por pagar de $300.000 pesos, y no
se presentan pasivos no corrientes. Para el patrimonio se cuenta con $7.000.000 de pesos
y $1.000.000 de pesos en utilidades retenidas. De esta manera, el total de pasivos y

patrimonio es de $8.000.000 de pesos. (Anexo 29)

En el caso de AGM Constructora, no existen créditos bancarios ni otras formas de
financiamiento a largo plazo. Esto significa que la empresa no cuenta con ningun pasivo no
corriente. La ausencia de estos compromisos financieros a largo plazo puede indicar una
estrategia de operacion sin dependencia de endeudamiento a largo plazo, lo que contribuye
a una estructura financiera mas ligera y con menos obligaciones en el futuro. La totalidad
de los pasivos de AGM Constructora, reflejan una situacién financiera en la que sus deudas
estan limitadas al corto plazo y son manejables en términos operativos. La estructura de
pasivos de AGM Constructora es relativamente simple y esta enfocada en obligaciones de
corto plazo. La empresa mantiene un bajo nivel de endeudamiento, lo que le permite una
mayor flexibilidad financiera y reduce los compromisos a largo plazo que podrian afectar su

flujo de caja futuro.

14.4 Servicios

Los servicios que ofrece AGM Constructora son 18 (estructuras metalicas, carpinteria,
techumbre, gasfiteria, pintura, soldadura, ceramica, instalaciones sanitarias, electricidad,
radier, terrazas, quinchos, porcelanato, rejas, protecciones, ampliaciones, remodelaciones
y construccion de casas), a los que se les determind el nivel de ingresos que le proporciona
a la empresa. El primer nivel es el alto, teniendo 4 servicios. El segundo nivel medio con 7
servicios y por ultimo el nivel bajo con 7 servicios. Estos servicios presentan un precio
minimo y un precio maximo. Como no sabemos qué servicios en especifico contrataran los
clientes, es que se calculd el promedio del precio por servicio y luego el promedio de ese
promedio, con el fin de calcular el precio estimado que se cobrara por proyecto, siendo este
de $1.516.111. Como se espera que las ventas aumenten en 7 proyectos para el 2025, la

tasa de crecimiento anual sera el precio promedio por los 7 nuevos proyectos ($10.612.778
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pesos), dividido en las ventas totales del afio 2024 ($50.200.000) y todo esto por 100. De
esta forma la tasa de crecimiento anual seria de 21,1%, pero como es demasiado alta, se
divide en los 5 aflos que se estan proyectando, llegando a una tasa de crecimiento anual
del 4,2%. (Anexo 30).

14.5 Maquinaria, herramientas y depreciacion

La gestion de inventarios es un componente crucial para la operacién eficiente y rentable
de cualquier empresa, y la constructora AGM no es la excepcion. Durante el periodo de
2020-2024, la empresa ha tenido la posibilidad de adquirir nuevas herramientas y
maquinarias de construccion, es por eso por lo que a continuacion, se detalla como la
maquinaria aumento durante este periodo, junto con esto también se ve el calculo de la

depreciacién y lo que se planea adquirir en los proximos anos.

En el 2020 se tiene un total de $6.518.953 pesos en 10 maquinas y herramientas, junto con
un vehiculo, con una depreciacion acumulada de $678.394. Para el 2021, se compraron 9
maquinarias mas, logrando un monto total de $7.703.567 pesos con una depreciacion
acumulada de $821.282. En 2022 se adquirieron 4 nuevas herramientas, obteniendo un
monto de $8.220.503 pesos y una depreciacion acumulada de $882.069. En el afio 2023,
se compraron 4 herramientas, acumulando un monto total de $8.703.148, con una
depreciacién acumulada de $942.399. Finalmente, en el afio 2024 se adquirieron 3 nuevas
herramientas, teniendo un monto final de $9.177.038 y una depreciacion acumulada de
$1.024.887.

Se estima la compra de equipo administrativo correspondiente a dos sillas y dos escritorios
por un monto total de $350.000 pesos y una depreciacion de $43.750 pesos, también se
compraran dos computadores a un precio de $269.990 pesos cada uno y su depreciacion
acumulada de $107.996, con una vida util de 5 afios. Tener en consideracion que el rango
de vida util de toda la maquinaria y herramientas se encuentra entre los 8 y 10 afios. (Anexo
31)

Para los proximos 5 afos, se calculé la depreciacion lineal, dividiendo el monto total en la
vida util, obteniendo una depreciacién de $1.176.633 para el periodo de 2025-2029. (Anexo
32)
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14.6 Sueldos y Costos

Sueldos

AGM Constructora utiliza boletas de honorarios para el pago de sueldos, ya que estos
documentos legales son ampliamente utilizados en Chile para registrar y declarar los
servicios prestados por trabajadores independientes a empresas u otros clientes. Esta
herramienta es adoptada por AGM Constructora debido a que muchos de sus trabajadores
cuentan con otro ejemplo base, generalmente con horarios rotativos. Cuando no estan

trabajando en su empleo principal, buscan a AGM para obtener una remuneracion adicional.

Para emitir una boleta de honorarios, es necesario incluir los datos personales de las
personas remitentes, indicar la naturaleza y monto de los honorarios, y dejar constancia de
la retencion del impuesto a la renta. Las rentas por honorarios estan sujetas a una retencion
de impuesto del 10%, la cual va aumentando gradualmente cada ano. El Servicio de
Impuestos Internos (Sll) ha determinado que el aumento gradual en la retencion sera de
0.75% por afo, hasta llegar a un 17% en 2028. Segun estimaciones personales, para el

2029, la retencién subira a un 18%. (Anexo 33)

Para el afio 2025 se tendran 5 puestos de trabajo. El primer puesto es el de administrador
general con un sueldo bruto mensual de $700.000 pesos. El segundo puesto es de
supervisor de operaciones con un sueldo bruto de $500.000 pesos. El tercer puesto es el
de tesorero con un sueldo bruto de $450.000. El cuarto puesto es de coordinador de ventas
y marketing con un sueldo bruto de $500.000 pesos. El ultimo puesto es el de trabajador de

obra (el cual se les paga a dos trabajadores) con un sueldo bruto de $300.000 pesos.

Con las retenciones correspondientes por aino, el total anual que se paga en sueldos para
el 2025 es de $28.215.000 pesos, para el 2026 de $28.177.256 pesos, para el afio 2027 de
$28.091.659 pesos, para el afio 2028 de $28.034.807 pesos, y para el afio 2029 un monto
de $27.974.009 pesos.

Para mayor detalle consulte el (Anexo 34).
Costos

El analisis de los costos de la empresa constructora AGM para el periodo siguiente de 2025-

2029 es fundamental para estimar la eficiencia operativa, la rentabilidad y la capacidad de
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la empresa para gestionar sus recursos en un entorno econdmico desafiante. A
continuacion, se presenta una introduccion detallada del analisis que se le hizo a los costos

incurridos por la empresa para poder estimar los costos futuros durante estos afios.

Se cuenta con la informacién de los costos del afio 2024. En cuanto a costos fijos, se
contempla solamente los sueldos de los trabajadores de obra, siendo en total $240.000
pesos mensuales y $2.880.000 pesos al afio. El gasto mensual en petréleo por $150.000
pesos y $1.800.000 pesos anuales. Finalmente, $100.000 pesos anuales en equipo de
seguridad, elementos fundamentales para garantizar la seguridad de los trabajadores en el
terreno. Los costos fijos totales para el afio 2024 fueron de $4.680.000 pesos. Los costos
variables son netamente por compra de materiales basicos que faltaron, como brochas,

huincha aisladora, pintura, entre otras cosas. Estos fueron de $1.713.000. (Anexo 35).

Para determinar los costos variables de los préoximos 5 afos, se obtuvieron los porcentajes
de variacién de los costos variables del periodo 2020-2024, y a esa variacion se le calculo
el promedio, siendo este de 5,72%. A este porcentaje se le dividié en 100 y se le multiplico

las ventas proyectadas de los afios correspondientes. (Anexo 36).

Los costos fijos para el afio 2025 se dividen en $28.215.000 pesos anuales en sueldos a
trabajadores tanto de obra como administrativos, $1.800.000 pesos anuales para petréleo,
$100.000 pesos en equipos de seguridad al afio, $894.000 pesos en publicidad de
Instagram y Facebook, $2.196.000 pesos para el programa de referidos, $150.000 pesos
en volantes y folletos, $50.000 pesos en anuncios en radios y ferias, por ultimo, se tienen
$168.000 pesos en camparias de Google ADS. Con toda esta informacion, tenemos un total
de $33.573.000 en costos fijos totales. En costos variables se estimaron $2.990.292 pesos.
(Anexo 37)

Los costos fijos para el afio 2026 se dividen en $28.177.256 pesos anuales en sueldos a
trabajadores tanto de obra como administrativos, $1.800.000 pesos anuales para petréleo,
$100.000 pesos en equipos de seguridad al afio, $894.000 pesos en publicidad de
Instagram y Facebook, $2.196.000 pesos para el programa de referidos, $150.000 pesos
en volantes y folletos, $50.000 pesos en anuncios en radios y ferias, por uUltimo, se tienen
$168.000 pesos en campaiias de Google ADS. Con toda esta informacion, tenemos un total
de $33.535.256 en costos fijos totales. En costos variables se estiman $3.246.752 pesos.
(Anexo 38)
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Los costos fijos para el afio 2027 se dividen en $28.091.659 pesos anuales en sueldos a
trabajadores tanto de obra como administrativos, $2.400.000 pesos anuales para petréleo,
$100.000 pesos en equipos de seguridad al afo, $894.000 pesos en publicidad de
Instagram y Facebook, $2.196.000 pesos para el programa de referidos, $150.000 pesos
en volantes y folletos, $50.000 pesos en anuncios en radios y ferias, por ultimo, se tienen
$168.000 pesos en campafas de Google ADS. Con toda esta informacion, tenemos un total
de $34.049.659 en costos fijos totales. En costos variables se estiman $3.673.265 pesos.
(Anexo 39)

Los costos fijos para el afio 2028 se dividen en $28.034.807 pesos anuales en sueldos a
trabajadores tanto de obra como administrativos, $2.400.000 pesos anuales para petréleo,
$100.000 pesos en equipos de seguridad al afio, $894.000 pesos en publicidad de
Instagram y Facebook, $2.196.000 pesos para el programa de referidos, $150.000 pesos
en volantes y folletos, $50.000 pesos en anuncios en radios y ferias, por ultimo, se tienen
$168.000 pesos en campafas de Google ADS. Con toda esta informacioén, tenemos un total
de $33.992.807 en costos fijos totales. En costos variables se estiman $4.330.351 pesos.
(Anexo 40)

Los costos fijos para el afio 2029 se dividen en $27.974.009 pesos anuales en sueldos a
trabajadores tanto de obra como administrativos, $3.000.000 pesos anuales para petréleo,
$100.000 pesos en equipos de seguridad al afio, $894.000 pesos en publicidad de
Instagram y Facebook, $2.196.000 pesos para el programa de referidos, $150.000 pesos
en volantes y folletos, $50.000 pesos en anuncios en radios y ferias, por ultimo, se tienen
$168.000 pesos en campaiias de Google ADS. Con toda esta informacion, tenemos un total
de $34.532.009 en costos fijos totales. En costos variables se estiman $5.319.389 pesos.
(Anexo 41)

14.7 Inversiones

El capital inicial que invertiran los socios sera de $10.000.000, el 60% de estos seran de

Alvaro Garrido y el otro 40% de Carolina Garrido.

14.8 Flujo de caja real
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El flujo de caja refleja el desempefio financiero de un proyecto a lo largo de un afio,
destacando tanto las operaciones como las inversiones realizadas. Este analisis esta
intimamente ligado a los indicadores financieros claves mencionados, como el valor actual
neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR) y el indice de valor actual neto (IVAN), los cuales

confirman la viabilidad econémica del proyecto.

Este flujo de caja de la empresa AGM Constructora muestra la proyeccion financiera desde
el afo 2019 (afio 0) hasta el afio 2024. En términos de ventas, se observa un crecimiento
constante, partiendo de $1.920.000 en 2020 y alcanzando $50.200.000 en 2024, lo que
refleja un aumento significativo en la capacidad operativa y comercial de la empresa. Los
costos variables también crecen proporcionalmente con las ventas, aunque se mantienen
relativamente bajos en comparacion con los ingresos, lo que contribuye a un margen de
contribucién positivo y creciente. Los costos fijos también incrementan gradualmente,
pasando de $270.000 en 2020 a $4.680.000 en 2024, reflejando una expansiéon en las
operaciones de la empresa. EI EBITDA (beneficio antes de intereses, impuestos,
depreciacién y amortizacion) muestra una tendencia ascendente, comenzando con
$2.128.394 en 2020 y llegando a $45.433.633 en 2024, lo que evidencia una mejora

sustancial en la eficiencia operativa.

Sin embargo, la depreciacion impacta significativamente los resultados antes de impuestos,
especialmente debido a las inversiones realizadas en maquinaria pesada, maquinaria
liviana y vehiculos. Esto se refleja en cifras negativas de depreciacién durante los afnos
proyectados, alcanzando $1.626.633 en 2024. A pesar de esto, el resultado neto del

ejercicio también sigue una trayectoria positiva, terminando en $43.807.000 en 2024.

El flujo de caja neto econdmico, que toma en cuenta las inversiones iniciales en activos
fijos, comienza negativo en 2019 con -$9.423.028 debido a importantes desembolsos para
la adquisicion de maquinaria y vehiculos. Sin embargo, a partir de 2020 el flujo de caja se
torna positivo y crece de manera consistente, alcanzando $45.433.633 en 2024, lo que
indica una recuperacion exitosa de las inversiones iniciales y un desempefio financiero

sélido a largo plazo. (Anexo 42)

14.9 Flujo de caja proyectado
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El flujo de caja proyectado muestra un panorama completo de la operacion financiera del
negocio en los proximos cinco anos, considerando las inversiones iniciales, ingresos
proyectados, costos asociados y el resultado final acumulado. Este analisis refleja la
sostenibilidad y rentabilidad de la empresa en el tiempo, especialmente tras la inversién

inicial requerida para el arranque del proyecto.

El primer afio (2024) comienza con una importante inversion de $10 millones en capital
inicial, ademas de la maquinaria, vehiculo, equipo administrativo y articulos tecnoldgicos,
lo que suma un flujo de caja negativo inicial de $20.313.008. estas inversiones son
fundamentales para establecer la capacidad operativa de la empresa, permitiendo ofrecer
servicios de calidad en el sector de la construccion, donde se espera atender proyectos
diversos en la comuna de Lampa, Santiago de Chile. Aunque este primer afio presenta un
flujo negativo debido a los altos costos de arranque, los ingresos proyectados para el mismo
alcanzan los $52.308.400 con costos variables de solo $2.990.202, lo que genera un
margen bruto favorable de $49.318.108. Esto evidencia un modelo de negocio con altos

margenes, a pesar del impacto inicial de las inversiones.

En términos operativos, los costos fijos se mantienen estables a lo largo del periodo,
partiendo en $33.573.000 pesos en 2024 y alcanzando $34.532.009 pesos en 2029,
mostrando un crecimiento controlado alineado al incremento de las operaciones. Esto, junto
con una depreciacién constante de $1.176.633 pesos anuales derivada de los activos
adquiridos, permite un calculo conservador y realista del beneficio operacional (EBIT). Por
otro lado, el EBITDA, que representa la utilidad antes de impuestos, intereses y
depreciacioén, crece significativamente desde $16.921.740 pesos en el primer afio hasta
$54.459.905 pesos en 2029, lo que refleja la sélida capacidad del negocio para generar
ingresos operativos netos. Este indicador es crucial para demostrar la viabilidad financiera

de la empresa, independientemente de las amortizaciones o impuestos.

El impuesto a la renta, calculado al 27%, afecta directamente las utilidades, pero su impacto
esta alineado con las leyes fiscales chilenas. Por ejemplo, en el primer afio se pagan
$4.251.179 pesos en impuestos, dejando un resultado neto de $11.493.929 pesos. Este
resultado neto, junto con la depreciacién, alimenta el flujo de caja neto econémico que
muestra una rapida recuperacién de la inversion inicial. A partir del segundo ano (2025), el
fluo de caja se vuelve positivo con $12.493.929 pesos y continla creciendo
consistentemente, alcanzando $40.073.421 pesos en 2029. Este comportamiento asegura

que la empresa no solo cubre sus costos operativos y de inversién, sino que también genera
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un capital acumulado robusto, alcanzando un flujo de caja acumulado de $111.690.018 al

final del periodo proyectado.

Este analisis, en conjunto con la informacién financiera general, como el balance general y
los estados de resultados mencionados anteriormente, confirma que el modelo de negocio
estd bien disefiado. Los ingresos por ventas crecen a un ritmo constante del 4,2%, un
incremento sostenible que no solo refleja una demanda esperada, sino también la
capacidad de la empresa para capitalizar oportunidades en el mercado de la construccion.
Ademas, la estructura de costos se mantiene bajo control, asegurando que las operaciones
sean eficientes y rentables. La relacion entre la inversion inicial y la rapida generacion de
flujo de caja positivo resalta la eficiencia del modelo, permitiendo la recuperacion completa
de la inversion en menos de dos afos, algo altamente atractivo en proyectos de esta

envergadura. (Anexo 43)

Se obtuvo un VAN positivo de $64.034.822 pesos, significa que el proyecto generara mas
valor del que cuesta, es decir que es rentable, también es un valor adicional después de
cubrir las inversiones y el costo de capital. Esto es una excelente sefal para justificar la

viabilidad financiera del negocio.

La TIR representa la tasa de descuento que haria que el VAN sea igual a cero. Es una
métrica que indica la rentabilidad del proyecto en términos porcentuales. Se obtuvo una TIR
del 80%, lo que significa que el proyecto tiene un retorno muy alto comparado con la tasa
de descuento utilizada del 10%, haciendo que el proyecto es extremadamente atractivo y

genera un rendimiento muy superior al minimo esperado.

También se calculd el IVAN, el cual mide la relacidon entre el VAN y la inversion inicial,
indicando cuanto valor genera el proyecto por cada peso invertido. Un IVAN de 3,2 significa
que, por cada peso invertido, se generan 3,2 pesos mas del valor inicial. Aunque este
porcentaje parece modesto comparado con la TIR, es un indicador util para comparar

proyectos que requieren diferentes niveles de inversion inicial.

Se calculé también el ROI, el cual mide la ganancia total generada en relacion con la
inversion inicial. En este caso, el ROl de 549,8% indica que el proyecto generara una
ganancia equivalente a 5,49 veces el monto de la inversion inicial. Este resultado
impresionante confirma la alta rentabilidad del proyecto y su capacidad para multiplicar la

inversion realizada. (Anexo 44).
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Este flujo de caja proyectado refleja una empresa con sélidas bases financieras, capaz de
enfrentar los desafios iniciales de inversion y generar valor sostenido en el tiempo. Este
analisis respalda la viabilidad del negocio y su capacidad para ser competitivo en el
mercado, destacandose por su estabilidad operativa, altos margenes de contribucion y un
crecimiento sostenido en el tiempo. Los indicadores reflejan un proyecto financieramente
soélido, son retornos sobresalientes, que justifica ampliamente la inversion y el esfuerzo

operativo.

14.10 Calculo del punto de equilibrio

Para calcular el punto de equilibrio, se utilizé el servicio mas vendido, siendo este las
remodelaciones. El precio de venta es de $3.750.000, su costo variable de $1.500.000
aproximadamente, su costo fijo de 20.000.000 y se estima la realizacion de 20 unidades
(cantidad). Los ingresos totales es el precio de venta por la cantidad, obteniendo
$75.000.000 de pesos Yy los costos totales son los costos fijos mas la cantidad por los costos
variables, obteniendo $50.000.000 de pesos. A continuacién, calculamos la cantidad de
equilibrio dividiendo los costos fijos en la resta del precio de venta y los costos variables,
obteniendo una cantidad de equilibrio de 8,88888889. De la misma forma calculamos el
ingreso de equilibrio, obteniendo $33.333.333. Con toda esta informacién creamos una
tabla con las cantidades desde O hasta nuestra cantidad maxima de 20, los ingresos y
costos totales, de tal forma que se obtienen los valores correspondientes a cada cantidad.
(Anexo 45).

Con estos datos realizamos el siguiente grafico de punto de equilibrio:

GRAFICO 1: PUNTO DE EQUILIBRIO
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De esta forma, vender mas de 8,9 proyectos asegura que la empresa cubra costos fijos y
variables, generando utilidades. Con la proyeccién de vender 20 proyectos, los ingresos
serian de $75.000.000 pesos y los costos totales serian $50.000.000 de pesos, dejando
una ganancia bruta proyectada de $25.000.000 de pesos.

Ahora se calculara el punto de equilibrio de manera multivariable para tener un escenario
mas amplio y general, puesto que se ofrecen 18 servicios y queremos saber cual es el punto

de equilibrio del proyecto en general.

Se realizé una tabla en donde se ubican los 18 servicios que AGM Constructora ofrece. Se
ubicd también sus respectivos precios de venta, costos variables y se utilizé un costo fijo
constante de $33.573.000 pesos. (Anexo 46)

Continuamos con las cantidades de proyectos que se realizan, dando un total de 83, el cual
es el numero que tenemos estimado realizar para el afio 2029, su porcentaje de
participacion, el margen de contribucién ponderado, el cual dio un total de $1.602.386
pesos. Se calculé la cantidad de equilibrio de cada servicio, obteniendo un total de 21 y de
la misma manera se calculd el precio de equilibrio de cada servicio, logrando un total de
$50.289.576 pesos. Finalmente se calculd el precio de venta ponderado de cada servicio,
con un total de $2.400.241 pesos y el costo variable ponderado de los 18 servicios, con un
total de $797.855. (Anexo 47)
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Realizamos la ultima tabla en donde ubicamos las cantidades de proyectos utilizando
numeros aleatorios que van aumentando desde 0 hasta 83, utilizando el punto de equilibrio
21. Luego se calculan los ingresos totales por el precio de venta ponderado. Continuamos
con las cantidades por el costo variable ponderado. El costo fijo lo mantenemos constante.
Seguimos con los costos totales, los cuales son el costo fijo por lo anterior calculado de
cantidad por costo variable ponderado. Finalmente obtenemos las utilidades multiplicando

los ingresos por el precio de venta ponderado menos los costos totales. (Anexo 48)

En el siguiente grafico podemos ver como se proyectan todas estas variables:

GRAFICO 2: PUNTO DE EQUILIBRIO MULTIPRODUCTO
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Podemos concluir que el punto de equilibrio se alcanza cuando se generan ingresos por
$50.289.576 pesos mediante la venta de una cantidad combinada de 21 unidades
ponderadas entre los servicios. Cada servicio tiene un peso especifico en el calculo del
punto de equilibrio segun su participacion y margen de contribucién, siendo los servicios de
mayor participacion remodelaciones y construccion de casas. En el punto de equilibrio, los
ingresos igualan los costos totales, eliminando ganancias o pérdidas. Antes de este punto,
el proyecto genera pérdidas, y después del punto, se generan utilidades. Los servicios de
construccion de casas y remodelaciones, con altos precios de venta y costos fijos, son
determinantes en el resultado general. Una variacion en su cantidad, precio o costos podria

afectar significativamente el punto de equilibrio.
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Para garantizar la sostenibilidad financiera, es crucial priorizar servicios con mayor margen
de contribucion ponderado y alta demanda relativa. Se recomendaria reducir costos
variables podria disminuir el punto de equilibrio, mejorando la rentabilidad general. Buscar
incrementar la venta de servicios con mayor contribucién ponderada, ayudara a alcanzar el

equilibrio mas rapido.

14.11 Analisis de sensibilidad

Para realizar un andlisis de sensibilidad, evaluaré como varia el VAN vy otros indicadores
clave (como la TIR) ante cambios en las principales variables criticas del flujo de caja
proyectado con respecto a la realizacién del servicio estrella, siendo este las
remodelaciones. Se realizé un analisis de sensibilidad basado en tres factores clave: la
produccion anual, el precio de venta y los costos fijos y variables. Estos factores tienen un

impacto significativo en los ingresos, margenes de contribucién y rentabilidad del proyecto.

Se tiene que la inversién inicial es de $20.313.008 pesos, la produccion anual es de 20
proyectos de remodelacion, el precio de venta de $3.750.000 pesos con un incremento
anual del 4,2%, costo variable de $1.500.000 de pesos con un incremento anual del 2%,
costos fijos de $20.000.000 de pesos con un incremento del -2% y finalmente el impuesto

ala renta del 27%.

Al realizar el nuevo flujo de caja proyectado, se obtuvo un van de $79.945.031 pesos y una
TIR del 105% a una tasa del 10%.

Al calcular los limites de estas variables, se obtuvo que la cantidad de proyectos no puede
ser menor a 8, el precio unitario no puede ser menor a $2.406.571 pesos, los costos
variables no pueden ser mas de $2.893.071 pesos y los costos fijos no pueden superar los
$49.953.411 pesos.

La produccién anual afecta directamente los ingresos totales, ya que determina la cantidad
de unidades vendidas. En el analisis se observa que el proyecto alcanza un VAN positivo
de $79.945.031 pesos cuando se producen y venden las 20 unidades proyectadas. Sin
embargo, al reducir la produccion a 8 unidades, el VAN es de $0 pesos, indicando que este
es el limite inferior para que el proyecto no genere pérdidas. Si la produccion disminuye aun
mas, por ejemplo, a 5 unidades, el VAN cae -$22.860.730 pesos, reflejando pérdidas

significativas. Este analisis demuestra que el proyecto es altamente sensible a la cantidad
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de unidades producidas y vendidas, y asegura su viabilidad financiera sélo a partir de las 8

unidades.

El precio de venta por unidad es otra variable critica que afecta los margenes de
contribucién. En el analisis, el precio actual de $3.750.0000 genera el VAN maximo de
$79.945.031 pesos. Sin embargo, al reducir el precio a $2.406.571 pesos, el VAN se reduce
a $0 pesos, identificando este valor como el punto de equilibrio del precio de venta. Si el
precio disminuye alin mas, por ejemplo, a $1.000.000, el VAN alcanza -$63.772.621 pesos,
lo que haria inviable el proyecto. Esto subraya la importancia de mantener un precio

competitivo, ya que pequefias variaciones pueden tener un gran impacto en la rentabilidad.

Los costos también juegan un papel fundamental en la rentabilidad del proyecto. En el
analisis, se observa que los costos variables y fijos tienen umbrales especificos que
determinan el equilibrio del VAN. Por ejemplo, si los costos fijos aumentan
significativamente mas alla de $49.953.411 pesos, el proyecto generara un VAN negativo.
De manera similar, un aumento considerable en los costos variables por unidad afectara
directamente los margenes y la rentabilidad. Esto destaca la necesidad de gestionar

eficientemente los costos para garantizar la sostenibilidad financiera.

El analisis de sensibilidad demuestra que el proyecto de remodelaciones es mas vulnerable
a cambios en la produccién anual y el precio de venta, mientras que los costos también
representan un factor critico que debe ser monitoreado cuidadosamente. Para garantizar la
viabilidad financiera, es imprescindible mantener una produccién anual de al menos 8
unidades, un precio de venta superior a $2.406.571 pesos y costos controlados dentro de
los limites identificados. Ademas, las estrategias de gestion deben enfocarse en optimizar
la eficiencia operativa, mantener precios competitivos y asegurar un volumen de ventas que

permita maximizar el VAN y la TIR del proyecto. (Anexo 49)

14.11.1 Escenario Optimista

Utilizando el mismo servicio estrella es que se realizé un escenario optimista en donde las
ventas aumentan en 20 proyectos mas de los que ya se tienen, dando un total de 40. El
precio de venta tiene un incremento del 6%. Los costos variables se mantienen constantes

en 2% y los costos fijos aumentan en un 2% anual, ya que se planean aumentar los sueldos.

94



Al realizar el nuevo flujo de caja proyectado, se obtuvo un van de $229.521.275 pesos y
una TIR del 271% a una tasa del 10%.

Al calcular los limites de estas variables, se obtuvo que la cantidad de proyectos no puede
ser menor a 8, el precio unitario no puede ser menor a $1.890.309 pesos, los costos
variables no pueden ser mas de $3.499.746 pesos y los costos fijos no pueden superar los
$99.989.828 pesos.

En el andlisis se observa que el proyecto alcanza un VAN positivo de $229.521.275 pesos
cuando se producen y venden las 40 unidades proyectadas. Sin embargo, al reducir la
produccion a 8 unidades, el VAN es de $0 pesos, indicando que este es el limite inferior
para que el proyecto no genere pérdidas. Si la produccion disminuye aun mas, por ejemplo,
a 5 unidades, el VAN cae -$24.805.021 pesos, reflejando pérdidas significativas. Este
andlisis demuestra que el proyecto es altamente sensible a la cantidad de unidades

producidas y vendidas, y asegura su viabilidad financiera solo a partir de las 8 unidades.

En el andlisis de costos, el precio actual de $3.750.0000 genera el VAN maximo de
$229.521.275 pesos. Sin embargo, al reducir el precio a $1.890.309 pesos, el VAN se
reduce a $0 pesos, identificando este valor como el punto de equilibrio del precio de venta.
Si el precio disminuye aun mas, por ejemplo, a $1.000.000, el VAN alcanza -$67.230.322
pesos, lo que haria inviable el proyecto. Esto subraya la importancia de mantener un precio

competitivo, ya que pequefias variaciones pueden tener un gran impacto en la rentabilidad.

Se observa que los costos variables y fijos tienen umbrales especificos que determinan el
equilibrio del VAN. Por ejemplo, si los costos fijos aumentan significativamente mas alla de
$99.989.828 pesos, el proyecto generara un VAN negativo. De manera similar, un aumento
considerable en los costos variables por sobre los $3.499.746 pesos por unidad afectaran
directamente los margenes y la rentabilidad. Esto destaca la necesidad de gestionar

eficientemente los costos para garantizar la sostenibilidad financiera.

El analisis de sensibilidad realizado bajo un escenario optimista demuestra que el proyecto
de remodelaciones tiene un gran potencial de rentabilidad, pero también revela su alta
sensibilidad a las variaciones en las principales variables criticas. El proyecto solo es
financieramente viable con una produccion de al menos 8 unidades, el precio de venta
unitario debe ser minimo de $1.890.390 pesos, y los costos variables no deben exceder los

$3.499.746 pesos. Por debajo de este umbral el VAN es negativo, por lo tanto, se debe
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alcanzar y mantener un volumen de ventas suficiente para asegurar el equilibrio y la

rentabilidad de la empresa. (Anexo 50)

14.11.2 Escenario Pesimista

Utilizando el mismo servicio estrella es que se realizé un escenario pesimista en donde las
ventas disminuyen en 10 proyectos mas de los que ya se tienen, dando un total de 10. El
precio de venta tiene un incremento del 4,2% anual. Los costos variables aumentan en un
10% y los costos fijos aumentan en un 2% anual, ya que el gobierno obligd a las empresas

a subir los sueldos.

Al realizar el nuevo flujo de caja proyectado, se obtuvo un van de $1.073.675 pesos y una
TIR del -8% a una tasa del 10%.

Al calcular los limites de estas variables, se obtuvo que la cantidad de proyectos no puede
ser menor a 9,8, el precio unitario no puede ser menor a $3.714.046 pesos, los costos
variables no pueden ser mas de $1.532.357 pesos y los costos fijos no pueden superar los
$20.374.184 pesos.

En el analisis se observa que el proyecto alcanza un VAN positivo de $1.073.675 pesos
cuando se producen y venden las 10 unidades proyectadas. Sin embargo, al reducir la
produccion a 9 unidades, el VAN es de $0 pesos, indicando que este es el limite inferior
para que el proyecto no genere pérdidas. Si la produccién disminuye aun mas, por ejemplo,
a 8 unidades, el VAN cae a -$11.368.530 pesos, reflejando pérdidas significativas. Este
analisis demuestra que el proyecto es altamente sensible a la cantidad de unidades

producidas y vendidas, y asegura su viabilidad financiera sélo a partir de las 9 unidades.

En el analisis de costos, el precio actual de $3.750.0000 genera el VAN maximo de
$1.073.675 pesos. Sin embargo, al aumentar el precio a $1.532.357 pesos, el VAN se
reduce a $0 pesos, identificando este valor como el punto de equilibrio del precio de venta.
Si el precio aumenta a $2.000.000 de pesos, el VAN alcanza -$15.517.234 pesos, lo que
haria inviable el proyecto. Esto subraya la importancia de mantener un precio competitivo,

ya que pequenas variaciones pueden tener un gran impacto en la rentabilidad.

Se observa que los costos variables y fijos tienen umbrales especificos que determinan el
equilibrio del VAN. Por ejemplo, si los costos fijos aumentan significativamente mas alla de
$20.374.184 pesos, el proyecto generara un VAN negativo. De manera similar, un aumento

considerable en los costos variables por sobre $1.532.357 pesos por unidad afectaran
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directamente los margenes y la rentabilidad. Esto destaca la necesidad de gestionar

eficientemente los costos para garantizar la sostenibilidad financiera.

Se puede observar que en este escenario el proyecto apenas logra ser viable y no
compensa adecuadamente el costo de oportunidad el capital. Para poder reducir la
vulnerabilidad del proyecto y mejorar su sostenibilidad financiera en este escenario

pesimista, se podrian implementar las siguientes estrategias:

1. Gestion de costos: Optimizar los procesos de produccion para reducir los
costos variables, como negociar con proveedores para obtener mejores
precios o usar materiales mas econdémicos sin comprometer la calidad e
implementar tecnologias o metodologias de trabajo mas eficientes para
disminuir los costos operativos. Reducir los costos variables mejorara los
margenes de contribucién, haciendo al proyecto mas resiliente frente a
fluctuaciones en las ventas. Para lograrlo, se pueden explorar opciones
Ccomo negociar mejores precios con proveedores, implementar procesos mas
eficientes, utilizar tecnologias que reduzcan desperdicios y mejorar la
capacitacion del personal para optimizar el uso de los recursos.

2. Flexibilidad en la produccién: Ajustar la produccion de acuerdo con la
demanda proyectada para evitar costos innecesarios y establecer alianzas
con otros contratistas para flexibilizar la capacidad de produccién sin asumir
costos fijos adicionales.

3. Ajuste a la estructura de costos fijos: Revisar y renegociar los incrementos
salariales para establecer limites mas manejables y priorizar inversiones en
areas que generen un impacto inmediato en la productividad o en la
atraccion de nuevos clientes.

4. Monitoreo constante del mercado: Evaluar constantemente las tendencias
de la industria y ajustar los precios, servicios y costos de acuerdo con las
condiciones econdémicas.

5. Implementar un sistema de seguimiento del desempefio financiero y
operacional permitira identificar desviaciones en las variables criticas
(ventas, costos, inversion, etc.) y tomar decisiones correctivas de manera
oportuna. Esto también contribuye a generar confianza en los inversores y

socios estratégicos
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Aunque el proyecto enfrente importantes desafios en este escenario pesimista, una
combinacion de estrategias enfocadas en la optimizacién de costos, la diversificacion de
ingresos y la flexibilidad operativa puede mitigar los riesgos, mejorar la rentabilidad y

asegurar su viabilidad a largo plazo. (Anexo 51)

15. CONCLUSIONES

El presente plan de negocios demuestra la viabilidad y el potencial estratégico de AGM
Constructora para diversificar sus servicios y consolidar su posicion en el mercado chileno
de la construccién. A través de un analisis detallado de las condiciones del entorno, la
estructura organizativa y operativa, y las proyecciones financieras, se han identificado

oportunidades clave para el crecimiento y la sostenibilidad del negocio.

Uno de los principales hallazgos es que AGM se encuentra en una posicion estratégica para
aprovechar las tendencias del mercado, como el aumento de la demanda de servicios de
remodelacién y ampliacién de viviendas en comunas como Lampa y sus alrededores. La
ventaja competitiva de la empresa radica en su flexibilidad y adaptabilidad, lo que permite
ofrecer un portafolio diversificado de servicios que responde a las necesidades especificas
de sus clientes. Este enfoque, combinado con un compromiso con la calidad superior,

posiciona a AGM como una opcién confiable y destacada en un mercado competitivo.

Las proyecciones financieras reflejan un crecimiento sostenible, con un EBITDA positivo
desde el segundo afo y escenarios de ventas robustos en condiciones favorables. El
analisis de los escenarios positivos y negativos subraya solidez del modelo de negocio
propuesto, destacando la capacidad de la empresa para adaptarse a las fluctuaciones del
mercado y mitigar riesgos asociados a contextos adversos, como una posible contraccion

del mercado inmobiliario o la aparicion de eventos disruptivos, como pandemias.

El plan también enfatiza la importancia de la sostenibilidad y la innovacion tecnolégica como
pilares para asegurar la competitividad a largo plazo. AGM se compromete a implementar
practicas responsables en el uso de recursos y materiales, asi como a adoptar tecnologias
que optimicen la eficiencia operativa y reduzcan costos. Este enfoque no solo genera valor
para los clientes, sino que también contribuye al posicionamiento de la empresa como lider

en el sector.

Finalmente, se destaca que la formalizacion del negocio, junto con la profesionalizacion de

Sus procesos, proporcionara una base sélida para la expansion futura. La implementacion
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de estrategias de marketing digital, el fortalecimiento de alianzas estratégicas y la
optimizacién de costos son medidas clave que permitiran a AGM capitalizar las
oportunidades del mercado y consolidarse como un referente en el sector de la

construccion.

En resumen, este plan de negocios ofrece una hoja de ruta integral para el desarrollo de
AGM Constructora, alineando su modelo operativo con las demandas del mercado y las
expectativas de sostenibilidad, eficiencia y calidad. Con estas estrategias, la empresa esta
bien posicionada para alcanzar sus objetivos de crecimiento, garantizar su sostenibilidad

financiera y generar un impacto positivo en las comunidades donde opera.
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17. ANEXOS

Anexo 1: Anexo 2:

Mairiz de Evaluacion da Factor inferno (MEFE)

Tabla 3. Matriz de Evaluacion MEFE

FACTOR 5 P. PONDE- 100
EXTERND PESO CALIFICACION RADO

OPORTUNIDADES

Pozibiidades da
accader a crédiios 0,18 4 0./2
financiens




Tabla 1. Técnica de FODA.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

» Parsonal capacitado

» Maquinarias modemas
» Variedad y calidad de

sarvicio

» Cumplimiento de obli-

gaciones y pagos
» Seguridad y confianza

Bajo nivel de liderazgo
Sisterna de publicidad
Control da calidad
Manual de funciones

Planes de moras al me-
dio ambiente

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

» Posibilidades de ac-
creditos

ceder  a
financieros

» [Expandirse a nivel na-

cional y regional

» Asociarse com otras

eMmpresas

Competencias deo otras
amprasas

Costos altos de algu-
nos matariales
Situacion  economica
del pals

» Constantes Dasastres naturales
capacitaciones Dapreciacion de
» Captacion de nuevos magquinaria
mercados
Anexo 3:
Tabla 5. Matriz PEYEA.
FUERZA FINAMCIERA ESTABILIDAD AMBIENTAL
Sohlvancia 3 Cambios tecnolégicos -4
Liguidez 4 Tasa de inflacidn -3
Capital 3 Variahilidad de la demanda -2
Faclibiidad del mercado 4 Presidn competitiva -4
Flujo de cajas 3 Eslabilidad politica -4
Riesgos 2 Escala de precios -3
TOTAL: 347 TOTAL: 333
FUERZA INDUSTRIAL VENTAJA COMPETITIVA
Conocimiento tecnoldgico [ Parficipaciin en el mercado -2
Productividad 4 Calidad del producto -2
Demanda 4 Lealtad dal clienta -1
Paotencial de crecimiento 4 Control de proveadores -3
Factibiidad de ingreso al mercado ] Ciclo da vida del producio -3
Regulacidn del sector 2 Capacidad competitiva -2
TOTAL: 417 TOTAL: 217

#
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Anexo 4:

process comparison

Determination of
objectives

Anexo 5:

Housa Keeping
Just in Time Deliveries
Joint IT Tooks
Pre Fabrication
Last Plannar
Seli-Control
Mileston

Concurrent Engineering
Limited Bid Invilakion
Soft Parameler Bid

Long Term Conlract
Performancs Indicator
Special Inlerest Groups
Trainin
Suggeslions from Workers

Parinaring Broad Team

Collaborative Tools
Gain share/pain share
A Coherent Procurement
F lgll['e L. Decisions
COI]CE]_][UB] frame Large Scope Contracts
work Properly Balanced

Strategic planning o

L >
p \

Projection —
\ A
p ~

New ideas S
\ A
f ™

Product/production 3

Focus
y Perormance
- Conlinues
Improvement

Determination of short-term and
long-term company’s objectives

Projection of future trends in the

relative business areas

Functional learning and thinking

Comparison with competitors or
companies having the best results

Deternation of business objectives in
relation to the level of achievements
of the leading companies

Increase of product price

Profit margin

Economic
Market opportunilies

Business

Compelilivenass
Cooparative Efficiancy improvemneant
Relation
Improved quality
Productivity improvement
Syslem
Parsnaciive
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Anexo 6:

"
o
s
'
T
'
o
N
s

Proactivity
Detail oriented

Work team

Planning

company

WmEnZm=meZOoQO

associated to position competencies

Anexo 7:

Figure 1 Variables that affect competitiveness
at the firm level

Competitiveness at
firmlevel

P
Industry . =
-

Frm

Factors
[Compcthencs%

Levelsofanalysisfor @ -~
competitiveness
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Anexo 8:

OWNERS

Sharl ierm renlalify \
| it Rrnpertedige aboul quaty N
Foor deflinition of needs \
Con'i gssume the cosls

Too many requisments \ Lower
Y - SErViCH
/ Foor communication / quality
Lievibei pa e spabion -
Lismited knowtedge __/
PR oN or
USERS

Figure 1. Demand’s problems affecting the quality of construction projects.

stages. Figure 1 shows an outline of the problems that the demand factor presents to achieving
project qualiry.

Anexo 9:
< Knowledge E
Stage 7: Update update
Stage 6:
Disseminate (D)
(a) : ,
[ Knowledge dissemination
Establish strategy an )
objectives (ESO) for
knowledge capture
Stage 5: Bank (B)
Bank knowledge
\ 4 (b) I  N—
f_(ccu‘g‘m».c e Determine
source of
knowledge to be competences and Implement
g capabilities (DCC) of appropriate tools
captured 4 ¥ .
the organization (techniques and
, technologies) for Filter knowledge
Stage 1: Recognise (R) knowledge |
capture
s Stage 4: Filter
(e) ‘F’
Identify deficiencies
and gaps (IDG) of the
orgeu—— Stage 3: Implement
n
Stage 2: Examine (E)
Anexo 10:
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PIESTEL ANALYSIS
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Politico y Legal Economico

v o g
.:Jg—\i;iw- '!;L\—):-

Anexo 11:
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Anexo 12:

Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

AGM Constructora
Poder de los proveedores Poder del comprador
El poder de negociacion de los El poder de los clientes
proveedores es es . influido
debido & la competencia entre por la competencia y su
grandes (Sodimac e Imperial) blsqueda de calidad y
¥ pequefios provesdores. lo Rivalidad precio. La
ue permite negociar precios. " ersonalizacién y buen
gin epmbargo. Iagfluctugcién en competitiva sF:zrvicio pueden r";ducir
materiales clave como su poder.
cemento y acero sigue siendo La competencia en el sector
una amenaza. de la construccidn es ALTA
por la presencia de "empresas”
locales. Esto genera una
rivalidad importante, donde la
diferenciacion en calidad y
tiempos de entrega puede ser
El sector de construccidn crucial para destacar. La amenaza de sustitutos
residencial en Lampa tiene es BAJA, pero opciones
barreras de entrada BAJAS. La mas econdmicas, —
formalizacién y un buen autoconstrucecion y
posicionamiento limitan la contratistas informales F
entrada de competidores pueden captar clientes
formales. sensibles al costo.
Amenagza de nuevos participantes Productos/Servicios sustitutivos

Anexo 13:

“|

Inicio Sobre nosotros Servicios

INICIO

Empresa especializada en senvicios de coNSruccion y e
personalizada. Con mds de veinte afics de expenenca

"Explora los consejos mas practicos y
especializados en construccion en nuestro
blog, disefiado para inspirarte y ayudarte en
cada proyecto.”
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Anexo 14.

@ AGM

Constructora Lida

Anexo 15:

Método promedio

Proyectas convylatng de st Enero $500.000
Renovaciones - Ampliaciones. Febrero $200.000 -$300.000
Marzo $150.000 -$50.000
‘ Abril $0 -$150.000
Mayo $0 $0
Junio $0 $0
Julio $150.000 $150.000
Agosto $200.000 $50.000
Septiembre $250.000 $50.000
Octubre $50.000 -$200.000
Noviembre $120.000 $70.000
b Diciembre $300.000 $180.000
m—— TOTAL $1.920.000
Facebook: AGM_Constructora
Pagina Web: WWWAGMConstructora.cl
Teléfono: +569 123 456 T8
Anexo 16: Anexo 17:

Método promedio

Método promedio

Enero $0

Febrero $200.000 $200.000
Marzo $250.000 $50.000
Abril $200.000 -$50.000
Mayo $280.000 $80.000
Junio $300.000 $20.000
Julio $320.000 $20.000
Agosto $150.000 -$170.000
Septiembre $400.000 $250.000
Octubre $500.000 $100.000
Noviembre $800.000 $300.000
Diciembre $1.000.000 $200.000
TOTAL $4.400.000

Enero $1.500.000

Febrero $1.000.000 -$500.000
Marzo $2.000.000| $1.000.000
Abril $2.500.000 $500.000
Mayo $1.800.000 -$700.000
Junio $2.000.000 $200.000
Julio $500.000( -$1.500.000
Agosto $3.000.000| $2.500.000
Septiembre $1.300.000| -$1.700.000
Octubre $2.180.000 $880.000
Noviembre $1.500.000| -$680.000
Diciembre $2.500.000| $1.000.000
TOTAL $21.780.000




Anexo 18:

Método promedio

Anexo 19:

Método promedio

Enero $1.000.000

Febrero $2.500.000| $1.500.000
Marzo $3.000.000 $500.000
Abril $2.500.000 -$500.000
Mayo $4.000.000| $1.500.000
Junio $3.500.000 -$500.000
Julio $2.100.000| -$1.400.000
Agosto $1.500.000 -$600.000
Septiembre $2.000.000 $500.000
Octubre $3.450.000| $1.450.000
Noviembre $4.180.000 $730.000
Diciembre $1.000.000| -$3.180.000
TOTAL $30.730.000

Anexo 20:

Enero $2.800.000

Febrero $3.000.000 $200.000
Marzo $3.000.000 $0
Abril $3.500.000 $500.000
Mayo $4.000.000 $500.000
Junio $4.000.000 $0
Julio $4.500.000 $500.000
Agosto $4.700.000 $200.000
Septiembre $5.000.000 $300.000
Octubre $5.000.000 $0
Noviembre $5.100.000 $100.000
Diciembre $5.600.000 $500.000
TOTAL $50.200.000

Anexo 21:

ESTADO DE RESULTADOS AGM

CONSTRUCTORA LTDA.

ESTADO DE RESULTADOS AGM

Montos anuales Ao 2020
Ingresos por ventas $ 1.920.000
Costo de produccion de las ventas $ 270.000‘
Resultado bruto de las ventas $ 1.65[].[][][].‘
Gastos de operacion

Gastos de ventas $

Gastos generales y administracion $ -
Resultado neto de las operaciones $ 1.650.000
Ingresos financieros $ 500.000
Otros ingresos $

Gastos financieros $ -
Resultados antes de impuestos $ 2.150.000
Impuesto ala renta $ -
Resultado neto del ejercicio $ 2.150.000

Anexo 22:

CONSTRUCTORA LTDA.
Montos anuales Afo 2021
Ingresos por ventas $ 4.400.000
Costo de produccién de las ventas $ 330.000‘
Resultado bruto de las ventas $ 4.[]7[].[][][]‘
Gastos de operacion
Gastos de ventas $ -
Gastos generales y administracion $ -
Resultado neto de las operaciones $ 4.070.000
Ingresos financieros $ 250.000
Otros ingresos $ -
Gastos financieros $ -
Resultados antes de impuestos $ 4.320.000
Impuesto a la renta $ -
Resultado neto del ejercicio $ 4.320.000

Anexo 23:

ESTADO DE RESULTADOS AGM
CONSTRUCTORA LTDA.

Montos anuales

Afio 2023

Ingresos porventas

$ 30.730.000



ESTADO DE RESULTADOS AGM
CONSTRUCTORA LTDA.
Montos anuales Ano 2022
Ingresos porventas $ 21.780.000
Costo de produccion de las ventas $ 1.800.000‘
Resultado bruto de las ventas $ 19.980.0[]0‘
Gastos de operacidn
Gastos de ventas $ 50.000
Gastos generales y administracion $ -
Resultado neto de las operaciones $ 19.930.000
Ingresos financieros $ 180.000
Otros ingresos $ -
Gastos financieros $ -
Resultados antes de impuestos $ 20.110.000
Impuesto a la renta $ -
Resultado neto del ejercicio $ 20.110.000
Anexo 24: Anexo 25:
’ P¥6ALANCE GENERAL ~ AGM CONSTRUCTORA LTDA.
ESTADO DE RESULTADOS AGM “AEM>
CONSTRUCTORA LTDA. Montos anuales Afio 2020
ACTIVOS 2020
Montos anuales Ario 2024 Activos Corrientes
Efectivo en caja y bancos $150.000
Ingresos por ventas $ 50.200.000 ICuemas_por cobrar :?ggggg
nventarios .
Costo de producciénde las ventas $ 4.780.000 Total activos corrientes $1.100.210
Resultado bruto de las ventas $ 45.420.000
Activo no Corrientes
o Propiedad, planta y equipo $2.018.953
Gastos de operacion Depreciacion acumulada -$348.991
Gastos de ventas $ 100.000 Propiedad, planta y equipo neto $1.669.962
Gastos generales y administracion $ 120.000 Total activos no corrientes $1.669.962
Resultado neto de las operaciones $ 45.200.000 TOTAL ACTIVOS §2.770.172
PASIVOS Y PATRIMONIO
Ingresos financieros $ 110.000 AnexoPeie corriente
Otros ingresos $ Cuem:as por pagar $100.000
. ) AneXOIerZQsto sobre la renta por pagar $0
Gastos financieros $
Gastos acumulados por pagar $0
Resultados antes de impuestos $ 45.310.000 Total pasivo corriente $100.000
Impuestoa la renta $ _ Pasivo no corriente
Créditos bancarios $0
Resultado neto del ejercicio $ 45.310.000 Total pasivo no corriente 0
Activos Corrientes TOTAL PASIVOS $100.000
Efectivo en cajaybancos $200.000
Cuentas por cobrar $100.000 Patrimonio
Inventarios $1.085.000 Capital $1.000.000
Total activos corrientes $1.385.000 Utilidades retenidas $250.000
Total patrimonio $1.250.000
Activo no Corrientes . TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 51,350,000
Propiedad, plantay equipo $3.203.567 Depreciacion acumulada -$668.685
Depreciacion acumulada -$574.054 Propiedad, planta y equipo neto $3.051.818
Propiedad, planta y equipo neto $2.629.513 Total actives no corrientes $3.051.818
Total activos no corrientes $2.629.513 TOTAL ACTIVOS $3.791.818
TOTAL ACTIVOS $4.014.513
PASIVOS Y PATRIMONIO
PASIVOS Y PATRIMONIO Pasivo corriente
Pasivo corriente Cuentas por pagar $300.000
Cuentas por pagar $250.000 109 Impuesto sobre la renta por pagar $0
Impuesto sobre la renta por pagar $0 Gastos acumulados por pagar $0
Gastos acumulados por pagar $0 Total pasivo corriente $300.000
Total pasivo corriente $250.000
Pasivo no corriente
Pasivo no corriente Créditos bancarios $0
Fraditme Fanearine &n Total pasivo no corriente $0




Anexo 28: Anexo 29:

BALANCE GENERAL AGM

: CONSTRUCTORA LTDA.

Montos anuales Afio 2023 Sl BALANCE GENERAL _ AGM CONSTRUCTORA LTDA.

ACTIVOS 2023 Montos anuales Ario 2024

Activos Corrientes ACTIVOS 2024

Efectivo en caja y bancos $400.000 Activos Corrientes

Cuentas por cobrar $240.000 Efectivo en caja y bancos $400.000

Inventarios $2.500.000 Cuentas por cobrar $500.000

Total activos corrientes $3.140.000 Inventarios $2.000.000
Total activos corrientes $2.900.000

Activo no Corrientes ) .

Propiedad, planta y equipo $4.203.148 Activo no Corrientes

Depreciacion acumulada -$765.214 Propieéadr,.plamayequipo $9.177.038

Propiedad, planta y equipo net $3.437.934 Deprfmacmn acumuLad_a -$1.626.633

Total activos no corrientes $3.437.934 :;::::ld:te‘ii;ilszt:os;:::ltzz neto :;i:gig:

TOTAL ACTIVOS T TOTAL ACTIVOS $10.450.405

EASIVOSIY[EATRIMONIO PASIVOS Y PATRIMONIO

Easivo corriente Pasivo corriente

Cuentas por pagar $500.000 mﬁr 4$300.000

Impuesta sobre la renta por pa $0 Impuesto sobre la renta por pagar $0

Gastos acumulados por pagar $0 Gastos acumulados por pagar $0

Total pasivo corriente $500.000 Total pasive corriente $300.000

Pasivo no corriente Pasivo no corriente

Créditos bancarios $0 Créditos bancarios %0

Total pasivo no corriente $0 Total pasivo no corriente $0

TOTAL PASIVOS $500.000 TOTAL PASIVOS $300.000
Patrimonio

Capital $5.000.000 Capital $7.000.000

Utilidades retenidas $980.000 Utilidades retenidas $1.000.000

Total patrimonio $5.980.000 Total patrimonio $8.000.000

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIC $6.480.000 TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO $8.300.000
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SERVICIOS DE AGM CONSTRUCTORA LTDA.

amgt::;est;’l;gf;g%r_:sﬂ;sﬂﬂﬂ Precio MIN Precio MAX Ingresos  Precio promedio
1|Estructuras metalicas 3 200.000 500.000 MEDIA 3 350.000
2|Carpinteria $ 50.000 1.000.000 MEDIA $ 525.000
3|Techumbre $ §00.000 1.200.000 |ALTA $ 1.000.000
4|Gasfiteria $ 30.000 200.000 $ 115.000
5|Pintura $ 100.000 500.000 $ 300.000
6|Soldadura $ 200.000 700.000 $ 450.000
7|Ceramica $ 500.000 2.000.000 MEDIA $ 1.250.000
8|Instalaciones Sanitarias 3 1.000.000 1.000.000 'MEDIA 3 1.000.000
9|Electricidad $ 700.000 2.300.000 MEDIA $ 1.500.000
10|Radier $  1.000.000 2.000.000 |EEIENE $ 1.500.000
11|Terrazas $ 1.500.000 3.000.000 MEDIA $ 2.250.000
12|Quinchos $ 1.000.000 1.000.000 $ 1.000.000
13|Porcelanato $ 1.000.000 1.500.000 $ 1.250.000
14|Rejas $ 750.000 950.000 $ 850.000
15|Protecciones $ 200.000 700.000 MEDIA $ 450.000
16|Ampliaciones $  3.500.000 4.000.000 ALTA $ 3.750.000
17|Remodelaciones $  3.500.000 4.000.000 ALTA $ 3.750.000
18|Construccion de casas $  5.000.000 7.000.000 ALTA $ 6.000.000
$  21.030.000 33.550.000 $ 27.290.000 Aumento 2025
$ 10.612.778
21,1
4,228
Anexo 31:
Porpiedad. planta y equipo Valor vidaitil | ~ [Depreciacion acumulada
sierra bauco einstel $245.990 10 $24.509
sierra ingleteadora skil 10" $263.990 10 $26.399
serrucho electrico Dewalt $133.990 8 $16.749
2 compresor Bauker $271.992 10 $27.199
=] Pistola clavadora $97.500 8 $12.188
2 trozadora 14" (fierros) $177.024 10 $17.702
= demaledor makita $363.280 8 $45.411
demaledor hilti $160.087 8 $21.248
demoledor chino $95.200 8 $11.500 $678.304
pistola hilti | clavos) $150.980 2 $24800 $6.518.953
pistola clavadora china (3) $36.000 a8 $4.500
ina de soldar mig $94.408 10 $9.450
tarro de 10m2 de mezcla mig $113.050 10 $11.305
§ atornillador inaldmbrico dewalt xr $154.980 8 $24.374
o atornillador inalambri ilwakee m18 fuel $93.740 8 $11.718
Z par atornillador de i ilwakes m18 $228.950 8 $28.749
F—" el 7 $122.000 2 $15.374
|l|a'ue' total 1/2 $119.366 8 $14.921 $821.282
lijadora techoy muros total $179.950 2 $22.400 $7.703.567
(o]
S
S $882.069
=z $8.220.503
- esmerilangular 4,5" dewalt inaldmbri $169.990 8 $21.249
[ esmerilangular 4,5" bauker $50.990 8 $7.499
< esmerilangular 4,5" dewalt $135.990 8 $16.999  $942.399
'qf: esmeril 7" makita $116.675 8 $14584 $2.703.148
a8
5
£ $9.177.038
Total maguinaria $4.923.028 $1.024.887
Equipo administrativo (2024) % 350.000 als 43750
Articulos tecnologicos (2024) S 539.980 5% 107.996
Vehiculos (2020) S 4.500.000 100 % 450.000
$9.423.028 $ 601.746
Total depreciacién acumulada $ 1.626.633

Anexo 32:
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Depreciacion
Equipo administrativo| % 350.000 3 $ 43.750
Articulos tecnologicos| § 539980 5 $ 107.996
Maguinas y
Herramientas pesadas| S 1619668 10 $ 161967
Maguinas y
Herramientas livianas| $ 3.303.360 a $ 412820
Vehiculos| & 4 500.000 10 $  450.000
Total Inversiones 10.313.008 $ 1.176.633
Anexo 33:
RUT :
RAZON SOCTAL:
GIRO(S)

En la boleta de honorarios se mostraran los giros de segunda categoria que Ud. posee, ¢ Desea que ademas de estos
giros, sea visible también la descripcion de actividades que Ud. registra en nuestras bases y que se muestra a
continuacion?

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES:
Ost ONo

Direccion | v|*

Comuna| | Fon0| | Fax|

Ingrese la fecha de la boleta y datos de identificacion del destinatario:
Fecha de Boleta vl v/ M

Rut Destinatario |— | -

Nombres Destinatario |

Domicilio Destinatario
Region | Seleccione Region v|
Comuna | Seleccione Comuna v | *

Ingrese el detalle y valores correspondientes a las prestaciones profesionales:

Prestacion | |Va|0r | |
1 * 1 *

Prestacion Valor | |
2 2

Prestacion |Va|0r | |
3 3

Prestacion Valor | |
4 4

Mas prestaciones. .. |

Confirmar Emision

Anexo 34:
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SUELDOS

ANO1 2025 Tasa 14,50%  ANO2 2026 Tasa 15,25%
Sueldo bruto
Puesto mensual Retencion |Total mensuall Puesto Sueldo bruto|Retencion Total mensuall
Administrador General $700.000| $101.500,00 $598.500 Administrador General $705.250| $107.550,63| $597.699,38
Supervisor de Operaciones $500.000 $72.500,00 $427.500 Supervisor de Operaciones $503.750| $76.821,88| $426.928,13
Tesorero $450.000)  $65.250,00 $384.750 Tesorero $453.375| $69.139,69| $384.23531
Coordinador de ventas y market $500.000  $72.500,00 $427.500 Coordinador de ventas y marketing|  $503.750|  $76.821,88| $426.928,13
Trahajador de Qbra $600.000]  $87.000,00 $513.000]  |Trabajador de Obra $604.500]  $92.186,25| $512.313,75
$2.351.250 $2.348.105
$28.215.000 $28.177.256
ANO1 2027 Tasa 16,00%  ANO1 2028 Tasa 17,00%
Sueldo bruto
Puesto mensual  |Retencidn Total mensuall Puesto Sueldo bruto|Retencion Total mensuall
Administrador General $710.539| $113.686,30| $596.853,08 Administrador General $717.645| $121.999,61| $595.645,16
Supervisor de Operaciones $507.528] $81.204,50) $426.323,63 Supervisor de Operaciones $512.603] $87.142,58] $425.460,83
Tesorero $456.775| $73.084,05| $383.691,26 Tesorero $461.343| $78.428,32| $382.914,74
Coordinador de ventas y market $507.528| $81.204,50| $426.323,63 Coordinador de ventas y marketing $512.603| $87.142,58| $425.460,83
Trahajador de Qbra $604.500]  $96.720,00] $507.780,00| |Trabajador de Obra $610.545| $103.792,65| $506.752,35
$2.340.972 $2.336.234
$28.091.659 $28.034.807
ANO1 2029 Tasa 18,00% AUMENTO SUELDO ANUAL (2025-2027)
0,75%
Puesto Sueldo bruto n|Retencion Total mensuall AUMENTO RETENCION ANUAL (2025-2027)
Administrador General $724.821| $130.457,82| $594.353,40 0,75%
Supervisor de Operaciones $517.729] $93.19130] $424.538,14 AUMENTO SUELDO ANUAL (2028-2029)
Tesorero $465.956|  $83.572.17| $382.084.33 1,00%
Coordinador de ventas y market $517.729]  $93.191,30] $424.538,14 AUMENTO RETENCION ANUAL (2028-2029)
Trabajador de Obra $616.650| $110.997,08] $505.653,37 1,00%
$2.331.167
$27.974.009
Anexo 35:
ANO 2024 MENSUAL ANUAL
Costos fijos |5, aldos trabajada $240.000| $2.880.000
Petraleo $150.000| $1.800.000
Equipo de seguridad $100.000
TOTAL $4.680.000
AMNUAL
Costos
Variables |Compra de materiales basicos $1.713.000
Costos totales | $6.393.000
Anexo 36:
Porcentaje histdrico de costos variables
Costos Variables
2020 10,4 2025( % 2.990.292
2021 8,0 2026 § 3.246.752
2022 2.8 2027 % 3.673.265
2023 4.0 2028 % 4.330.351
2024 34 2029| § 5.319.389
promedio 5,72
Anexo 37: Anexo 38
ANO 2025 MENSUAL ANUAL ANO 2026 MENSUAL ANUAL
Sueldos trabajadores admin. $2.351.250| $28.215.000[113 Costos fijos  |Sueldos trabajadores $2.348.105| $28.177.256
Petroleo $150.000] $1.800.000 Petroleo $150.000| $1.800.000
Equipo de seguridad $100.000 Equipo de seguridad $100.000
Publicidad Instagram y Facebook |$  74.500 [$  894.000 Publicidad Instagramy Facebook |$  74.500 |§ 894.000
Costos fijos  |Programa referidos $ 183.000 |$ 2.196.000 Programa referidos $ 183.000 | $ 2.196.000
Talleres practicos ] kS R Talleres practicos $ -1% B




Anexo 39: Anexo 40:

ANO 2027 MENSUAL ANUAL ANO 2028 MENSUAL ANUAL
Costos fijos  |Sueldos trabajadores $2.340.972| $28.091.659 Costos fijos  |Sueldos trabajadores $2.336.234| $28.034.807
Petraleo $200.000| $2.400.000 Petrolea $200.000| $2.400.000
Equipo de seguridad $100.000 Equipo de seguridad $100.000
Publicidad Instagram y Facebook [$  74.500 ($ 894.000 Publicidad Instagram y Facebook |$  74.500 |$ 894.000
Programa referidos $ 183.000|$ 2.196.000 Programa referidos $ 183.000 |$ 2.196.000
Talleres practicos $ -% - Talleres practicos $ -3 -
Volantes y folletos $ 150,000 Volantes y folletos $  150.000
Anuncios radios y ferias $  50.000 Anuncios radios y ferias $  50.000
Campanas Google ADS $ 168.000 Campanas Google ADS $ 168.000
TOTAL $34.049.659 TOTAL $33.992.807
ANUAL ANUAL
Costos Variables |[Compra de materiales basicos $ 3.673.265 Costos Variables [Compra de materiales basicos $ 4.330.351
Costos totales | $37.722.924 Costos totales | $38.323.158
Anexo 41
ANO 2029 MENSUAL  ANUAL
Sueldos trabajadores $2.331.167| $27.974.009
Petréleo $250.000| $3.000.000
Equipo de seguridad $100.000
Publicidad Instagram y Facebook |$  74.500 |$ 894.000
Costos fijos  |Programa referidos $ 183.000 [$ 2.196.000
Talleres practicos $ -1$ -
*[Volantes y folletos $  150.000
Anuncios radios y ferias $ 50.000
Campanas Google ADS $ 168.000
TOTAL $34.532.009
ANUAL
Costos Variables |Compra de materiales basicos $ 5.319.389
Anexo 42:
Costos totales | $39.851.397
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FLUJO DE CAJAREAL AGM CONSTRUCTORALTDA.
Afio 2024
2019 2020 2021 2022 2023 2024
Detalle Afo 0 | Afol Afo 2 Ano 3 Afod Afo 5
(+) Ventas| (+) $  1.920.000 $ 4.400.000 $ 21.780.000 $ 30.730.000 $ 50.200.000
{-) Costos Variables| (-) $ 200000 $ 350.000 $§ G00.000 § 1.243.000 § 1.713.000
(=) Margen de Contribucién (Margen Bruto)| (= $  1.720.000 $ 4.050.000 $ 21.180.000 $ 29.487.000 $ 48.487.000
(-) Costos Fijos| (-) $ 270.000 $ 330.000 $ 1.800.000 $ 3.120.000 $4.680.000
(=) Beneficio Operacional (BAIT, EBIT)| (= $  1.450.000 $ 3.720.000 $ 19.380.000 $ 26.367.000 $ 43.807.000
Depreciacion| (-) $-678.394  $-821.282 4-882.069 $-942.399 $ -1.626.633
{-) Gastos Financieros| (-) $ - 8 - 8 - § - $ -
(=) Resultado Antes de Impuestos| (=) $  1.450.000 $ 3.720.000 $ 19.380.000 $ 26.367.000 $ 43.807.000
| EBITDA $ 2.128.394 $ 4.541.282 $ 20.262.069 $ 27.309.399 §$ 45.433.633
{-) Impuesto | {-) $ - $ - $ - § - § -
(=) Resultado del Ejercicio {Resultado Neto)| (=) $  1.450.000 $ 3.720.000 $ 19.380.000 $ 26.367.000 $ 43.807.000
(+) Depreciacion| (+) $678.394 $§ 821.282 $  B882.069 $ 942399 $ 1.626.633
Inversiones
Maquinaria pesada| (-) (1.619.668)
Maguinaria liviana| (-)|  (3.303.360)
Vehiculo| ()|  (4.500.000)
Flujo de Caja Neto Econémico (0.423.028)  § 2.128.394 $ 4.541.282 $ 20.262.069 $ 27.309.399 $ 45.433.533
VAN $58.351.592
IVAN 6.2
ROI
Tasa descuento 10%

Anexo 43;

FLUJO DE CAJA PROYECTADO AGM CONSTRUCTORA LTDA.

Afio 2024
55 62 69 76 83
4.2% 4.2% 4.2% 4.2% 4.2%
2024 2025 2026 2027 2028 2029
Detalle Anc0 Ano 1 Aho?2 Ano3 Ano4 AfoS
(+)Ventas $52.308.400 $56.794.578 $64.255.459 $75.749.698 $93.050.669
|-} Costos Variables $2.990.292 $3.246.752 $3.673.265 $4.330.351  $5.319.389
(=) Margen de Contribucion (Margen Bruto) $49.318.108 $53.547.826 $60.582.194 $71.419.347 $87.731.281
{-) Costos Fijos $33.573.000 $33.535.256 $34.049.659 $33.992.807 $34.532.009
(=) Beneficio Operacional (BAIT, EBIT) $15.745.108 $20.012.569 $26.532.535 $37.426
Depreciacion 5 -1.176.633 $ 1.176.633 | $ -1.176.633 $ -1.1
(-] Gastos Financieros $ | $ | $ -
(=) Resultado Antes delmpuestos $15.745.108 $20.012.569 $26.532.535 $37.426.540 $53.199.272
EBITDA $16.921.740 $21.189.202 $27.709.163 $38.603.173 $54.3?5.905|
{-} Impuesto alarenta (27%) $4.251.179 $5.403.384 $7.163.784 $10.105.166 $14.363.803
(=) Resultado del Ejercicio (Resultado Neto) $11.493.929 $14.600.176 $19.368.751 $27.321.374 $38.335.460
{+) Depreciacian $1.176.633 $1.176.633 $1.176.633 $1.176.633 $1.176.633
Capitalinicial|{10.000.000)
Inversiones
Maquinaria pesadal (1
Maguinaria liviana| |
Vehicule| (4.500.000)
Equipo administrative| (350.000)
Articulos tecnologicos| (538.580)
Flujo de CajaNeto Econdmico| (20.313.008) 12.670.561 15.785.809 20.545.383 28.498.007 40.012.101
Flujo de caja Neto Acumulado $11.493.929 $26.103.104 $45.471.855 $72.793.229 $111.628.608

Anexo 44:
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VAN £63.006.747
VAN 3,2
TIR B80%
ROI 549.5
Tasadescuento 10%
Anexo 45:
Costo fijo $ 20.000.000
Cantidad $ 20
Ingresos totales $ 75.000.000
Costos totales $ 50.000.000
cantidad de equilibrio 8,888888889
$ 33.333.333
Cantidad | Ingreso total | Costo total
0% -5 20.000.000
8,866888889 $ 33.333.333 $ 33.333.333
10 $ 37.500.000 $ 35.000.000
15 % 56.250.000 $ 42.500.000
20 $ 75.000.000 $ 50.000.000
Anexo 46:
Precio venta (unidad) Costo varible (unidad) _
Estructuras metalicas | § 350.000 §$ 50.000
Carpinteria $ 525.000 % 30.000
Techumbre $ 1.000.000 $ 80.000
Gasfiteria $ 115.000 §$ 25.000
Pintura $ 300.000 $ 40.000
Soldadura $ 450.000 $ 35.000
Ceramica $ 1.250.000 $ 100.000
Instalaciones Sanitariad $ 1.000.000 $ 79.000
Electricidad $ 1.500.000 $ 25.000
Radier $ 1.500.000 $ 50.000 $ 33.573.000
Terrazas $ 2.250.000 $ 40.000
Quinchos $ 1.000.000 $ 160.000
Porcelanato $ 1.250.000 $% 1.000.000
Rejas $ 850.000 $ 50.000
Protecciones $ 450.000 $ 35.000
Ampliaciones $ 3.750.000 $% 1.500.000
Remodelaciones $ 3.750.000 $ 1.500.000
Construcciénde casas | § 6.000.000 $ 2.000.000
TOTAL
Anexo 47:
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Punto de equilbrio

Cantidad % participacién M. contribucién M. contribucién ponderado Q.Equilibrio $ Equilibrio PUV PDO CVU PDO
4 5% $ 300.000 $ 14.458 1 $ 353405 § 16.867 $ 2.410
5 6% $ 495.000 $ 29.819 1% 662635 § 31.627 $ 1.807
4 5% $ 920.000 $ 44.337 1 $ 1.009.729 $ 48.193 3.855
3 4% $ 90.000 $ 3.253 1% §7.089 $ 4157 § 904
2 2% $ 260.000 $ 6.265 1% 151459 § 7.229 § 964
2 2% $ 415.000 $ 10.000 1% 227189 § 10.843 % 843
2 2% $ 1.150.000 $ 27.711 1$ 631.081 § 30.120 $ 2.410
3 4% $ 921.000 $ 33.289 1§ 757297 § 36.145 § 2.855
4 5% $ 1.475.000 $ 71.084 1§ 1.514.594 § 72.285 $ 1.205
2 2% $ 1.450.000 $ 34.940 1§ 757297 § 36.145 § 1.205
2 2% $ 2.210.000 $ 53.253 1% 1135946 § 54.217 § 964
2 2% $ 840.000 $ 20.241 1§ 504865 § 24.096 $ 3.855
4 5% $ 250.000 $ 12.048 14 1.262.162 § 60.241 $ 48.193
3 4% $ 800.000 $ 28.916 1% 643.703 § 30.723 $ 1.807
4 5% $ 415.000 $ 20.000 1§ 454378 § 21.687 $ 1.687
8 10% $ 2.250.000 $ 216.867 2§ 7572971 $ 361.446 § 144578
20 24% $ 2.250.000 $ 542.169 5 $18.932.428 § 903.614 $ 361.448
9 11% $ 4.000.000 $ 433.735 2 $13.631.348 $ 650.602 $ 216.867
83 100% $ 1.602.386 21 $50.289.576 $ 2.400.241 $ 797.855

Anexo 48:

(o] Ingreso*PV PDO cv*cv PDO CF Costos totales Utilidad CT

0% - $ - $33.573.000 $ 33.573.000 § -33.573.000
10 $ 24.002.410 $ 7.978.554 $ 33.573.000 $ 41.551.554 § -17.549.145
21 § 50.289.576 $ 16.716.576 $ 33.573.000 $ 50.289.576 $ -
36 $ 86.408.675 $ 28.722.795 $ 33.573.000 $ 62.295.795 $ 24.112.880
45 $ 108.010.843 $ 35.903.494 $ 33.573.000 $ 69.476.494 $ 38.534.349
58 $ 139.213.976 $ 46.275.614 $ 33.573.000 $ 79.848.614 $ 59.365.361
63 $ 151.215.181 $ 50.264.892 $ 33.573.000 $ 83.837.892 $ 67.377.289
75 % 180.018.072 $ 59.839.157 $33.573.000 $ 93.412.157 $ 86.605.916
83 $ 199.220.000 $ 66.222.000 $ 33.573.000 $ 99.795.000 $ 99.425.000

Anexo 49:
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Escenario conservador FLUJO DE CAJA
Proyecto 1: REMODELACIONES Afio 2024 Afio 2025 Afio 2026 Afio 2027 Afio 2028 Afio 2029
Irversion inicial ] 20.313.008 Inversion Ini: -$20.313.008
Wida atil 5 Produccidn [unidades) 20 20 20 20 20
produccidn anual 20 Precio Yenta $3.750.000 $3.900000  $4.056.000 $4.213.240  $4.336.970
precio venta 3 3.750.000 Costo Variable §1.500.000 $1530.000  $1560.600 $1591.812  $1623.649
incrementa 43 Ingresos por ventas $76.000.000 478000000  $81120.000 $84.364.800 $87.739.392
costo variable 4 1.500.000 Costos Variables $30.000.000  $30.600.000  $31.212.000 $31836.240  $32.472 965
incremento 2% Costos Fijos $20.000.000  $19.600.000  $19.208.000 $18.823.840  $18.447 363
costa fijo 3 20.000.000 Depreciacidn -$1.176.633 -$1176633 1176633 -$1176.633 -$1176.633)
incremento -2 Lkilidad antes de Irmpta. $26.17E 633 $2BO76633  $31876.633 $34.881353  $37.995.697)
Impuesto 27 Impuestos $7.067.691 $7.823691  $8.606.651 $9.417.965  $10.258 835
Ardlisis vewdimensional Llilidad heta $13.108. 942 $21162942  $23.269.942 $25.463.388 $27.736.859
Produccidn anual [unidad) [WARN Depreciacian 1176633 $1176.633 1176633 $176.633  $1176.633)
$79.945.031 Flujo Meto de C -P20.3008  $20285575 $22 329575 §24 446575 $26.640.020  $28 513491
5 22860730 M Sensibilidad [Proyecto Lirnite Diferencia WAN=0
8 0 Tasa 10%| Produccidn 20 8 12
0 THO7E57 TIR 105%| Precio Yenta 3750000 2.4068.571 1343429
B 45676444 VAN $79.945.031] Costo de vent 1500000 2.8593.071 4.393.07
20 79945037 Costos Fijas 2000000 $49.953 411 47.953.411
Precio de venta unidad Wan
$73.945.031 Produccidn anual [unidad)
$1.000.000 -$83.702.534 $79.945.031 5] 4] 0] 15] 20|
$2.406.571 0 o $1.000.000] -363.772.621 -36B.204.400 -370.475.926  -$77.050.230 -$83.702534
3.000.000 $35.313.877 = g $2.4068571] -$42046988  -$33.319181 -$28 564 653 -$14.282 329 $0
3500000 $66.067.980 g 3.000.000] -$34.0M8.513 418601200 -$10907.720 $12203078  $36.313.877
3. 750.000 373.945.031 § 2.500.000| -$26.579933  -$6.200.400  $3.969.331 334518656 $65.067.960
Costa variable [unidad)] VAN J.750.000]  -$22 860 730 $0 $11407.857 $45.676.444  $79.945.031
$79.945.031
F 1,500,000 73345037 Produccidn anual [unidad]
3 1./00.000 EE4E6/50g) $79.945.031 5] 8] 0] Ta] 20]
2200.000 39773707 $1.500.000] -$22 860,730 $0 $11407.857 45,676,444 $79.945.031
2.893.071 i 2 £ $1700.000] -$25.73011  -$4.783558  $5EE9.036 $37.068.302 68467 508
3.200.000 -17E13915] R $2.200000) -$32903563 416742452 -$BEF7.E08 $16.547 946 $39.773.701
Costa Fijo [unidad) Wan <2 $2.893.071) -$42846.988 333319731 -$28564.653 -$14.282.329 $0
$73.945.031 $3.200.000) -$47.260467  -$40.660.241 $3TIFIEE  $274927EE  -$IREI13.915
3 20000000 % £9.945.031
k] 30.000.000 | $ 53.255.240 Produccidn anual (unidad)
ES 35.000.000 | § 39.910.344 $79.945.031 | 3] 0] T 20]
% 4995341 | § 1] 20.000.000)  -$22 860730 $0 $11407.857 $45.676.444  $79.945.031
3 52.000.000 | $ -5.462 302 = 30.000000) -$49860522 426689792 416281935 $18.986. 652 $53.255 240
£ 25.000.000) -$62.835.478  -$40034 688 -$28.626.831 $6.641757  $39.910.344
S $43.953.471 102805761 -$70.945.031 -360.537.174 334268507 $0
$02.000000] 4102 262,084  -$85.407.334 -$73999.477 439730889 45462302
Anexo 50:
. sas FLUIC DE CAJA
Escenario positivo i 2028 FFo 205 Afo 20 AR 2027 Eo20% Ao 20
Proyecto 1. REMODELACIONES Inversiol -$20.313.008
Inwersion inicial 3 20.313.002 Produccidn [unidades) 40 40 40 40 404
ida il 5 Precio Yenta $3.750.000 $3.975.000 $4.213.500 $4.466310  $4.734.289)
produccidn anual 40 Costo Variable $1.500.000 $1.520.000 $1.560.600 $1591812  $1623 648
precio verita 3 3.750.000 Ingresos por ventas $150.000.000 $159.000.000 $168.540.000 $178.652.400 $189.371544
incremnento EX Costos Variables $60.000.000 $61.200.000 $62.424.000 363672430  §64.945.930)
costo varisble 3 1500.000 Costos Fijos $20.000.000 $20.400.000 $20808.000  $21224760  $216458 643
incrementa 2% Depreciacidn -$1LIFE.E32 -$1.176.633 -$1.17E.633 -$1VEE33 -$1.176.633)
cozta fijo $ 20.000.000 Ltilidad ante= de Impta. $717E.633 $7EA7E633 $86.484 B33 $94932333 $103 5953 604]
incrernento 2% Irnpuestos $19.217.691 $21.216.691 $23.350.851  $2OE31746 §28.067.473
ImnpLiesto 275 Lhtilidad Meta $51958.942 $57.360.942 $63.133.782  $69.300647  $75.886.131
Anélisis unidi jonal Diepreciacitn $1175 633 $1176ET3 $1I7EBI $17EEI  $117EE3Y
Produccion anual [unidad] AN Flujo Metc -$20.313.008  $53.135.575 $56.637 575 364310415 $70.477.280  $77.062 764
$228.6521 275 Sensibilidad Provecto Lirnite Diferencia
5% -24.805.021 Taza 0 Produccisn 40 8.41362945 32| van=0
8.41362945) § 1] TIR 27 Precio Verta Unitg 3750000 1.890.309 1.859.691
o3 1.527.307 WA $229.521.275 Costo de verta Lin 1500000 3493746 4.933.746)
200 % 84.131.363 Costos Fijos 2000000 $39.983.928  57.983.525
40[ § 229521.275 Produccidn anual [unidad)
Frecio de ventaunidad  WAN $228.521.275 [ a] 0] 20] 40]
$229.521.275 $1000.000{ -$57.230.322 -$71.390.153 -BF3323296 385509243 -$109.881136
$1.000.000) § -109.681.136 < s 1890.309)  -$53.495.180 548277 674 -$45.853012 330560675 30
o
1.890.309 1] g 2 $3.000.000) -$36.376.558 -$19.470.042 -$11E13.766 37909876  $136.956.981
3.000.000 136.956.981 o $3.600.000)  -$28 661867 -$6.450.014 43813616 $6AFE4581  $138 66E.5T
-3.500.000 195.666.511 $3.760.000)  -$24.805.021 30 FNE27.307  $847191963 229521275
3. 750.000 229.521.275
Costa variable [unidad) Ak Produccidn anual [unidad)
E] 228521275 $229.521.275 5 0] 20] 40]
3 1.500.000 | § 228521275 w $1500.000]  -$24.805.021 30 $NE27.307 384791963 3229521275
§ 1.700.000 | $ 206566229 = 1700000 -$27 674.402 -$4.628 381 57088546 $72714.440 $206.566. 229
§ 2.200.000 | $ 143.178.674 é 2200000 -$34.847.854 -$16.899.335 -$BE08358 344020632 FMU9179E14
3499746 3 1] & -$53.435.180 548277 674 -$45.803012 330568675 30
5 3.200.000 | 3 34403383 349,194,757 41041241 337,252 66 -$13366.983  $34.403383
Costo fijo [unidad] Wan
$229.521.275] Produccion anual [unidad)
§ 20.000.000 [ $ 229521275 $228.521.275 | 0] 20] 40]
3 30.000.000 | § 200.827.468 $20.000.000{ -324.805.021 30 NE27.307 384791963 3229521275
$40.000.000] $ 172.133.660 2§ 30.000.000) -$53 458 823 -$28 633,808 -$17. 66501 $55.4598 155 $200.827 468
$39.989.828] $ 0 i E $33.989.828| -$254. 326,296 -$223.521275 -$217. 993968 -$145.323.512 30
$ 10.000.000 ] ¢ 258 215 083 o2 $100.000.000f -$254. 355,482 -$223 560,461 -$218.022.154  -$145.368 498 -$29.136
$150.000.000] -$397.824 521 -$373.019.500 -$361492.193 5280827 537 4143498 225

Anexo 51:

118



Escenario negativo

Proyecta . REMODELACIONES
$

Ireversion inicial 20.313.002
Wida Uil 5
produccidn anual 10
precio venta k3 3.750.000
incrernento 424
costa variable $ 1500000
incrernento 0z
costo fijo % 20,000,000
inoremento s
|mpLiesto 2774
Analisis unidii

Produccidn anual [unidad) VAR
3 1073675
7% -17689.632
8% -11.368.530
983 0
0% 1073675

Precio de venta unidad VAN
$1.073.675)
$2.000.000] § -51.185.409
$3.714.046 -0
3.720.000 177,805
$3.730.000 476,428
$3.750.000 1073675

Costo variable [unidad) WAk
F1.073.679)
$ 1500.000 | $ 1073675
3 1510000 % 741857
$ 1532.357 1]
1.700.000 -5.562 689
3 2.000.000 -15.617.234

Costa fija [unidad] Van
F1073.679)
3 20,000,000 § 1073675
$ 20.100.000 | THETIF
§ 20,200,000 § 453,753
$20.374.184| $ -0
k3 21.000.000 | $ -17595.706

Afio 2024 Afio 2025 Afio 2026 Afio 2027 Afio 2028 Afio 2029
Inversion -$20.313.008
Produccidn [unidades) o 10 o 10 10
Precio Venta $3.750.000 $3.907.500 34071615 $4.242623 $4.420.813)
Costo Yariable 41.500.000 $1.650.000 $1816.000  $1996.500 $2.196.150]
Ingresos por ventas $37.500.000 $39.075.000  $40.716150 $42426228  §44.208.130
Costos Yariables $15.000.000 $IE.500.000  $18750.000  $13.965.000  $21.961.500)
Costos Fijos $20.000.000 $20.400.000  $20.802.000  $21224160  $21648.643
Cepreciacisn -$1176.633 S$LTFEE3S -$1IFEE33 -$117E.633 -31176.633
Lkilidad antes de Impto. $3.676.633 $3.351633  $2934.783 $2.413.701 $1.774.619)
Impuestos $992.691 $504.941 $792.391 $E51639 $479.147)
Lkilidad Meta $2.663.942 $2.446.692 3214233 §17E2002 $1.295.472)
Depreciacidn $1176.693 $1.176.633 $1176.693 $1.176.633 $1.176.633]
Flujo Meto ¢ -$20.313.008 $3.860.575 $3.623.325 $3.319.024  $2938635 $2.472.108)
M Sensibilidad Proyecto Lirnite Diferencia  |WAN=0
Tasa 0] Produccidn i
TIR -8 Precia Yenta Unit 3750000 3.714.046 35.954
AN $1.073.675) Costo de venta L 1a00000 1532357 3.032.357
Costos Fijos 2000000 $20.374.154 18.374.184
Produccidn anual [unidad)
$1073.675 7 | 3.83] |
$2.000.000)  -$54.170.931 -$53. 775797  -$51357.165  -$51185.409
Sa $3714.046] 3183412050 -Fl2.227 470 -§1.055.745 $0
oE
B2 3720000  -$18.216.741 -$12.085.226 -$880.409 $177.805
o 3.730.000]  -$18.007 705 -$11.846.327 -$586.939 $476.428
3.750.000)  -§17.589.632 -$11.368.530 30 $1073675
Produccidn anual [unidad)
$1.073.675 7 a] 9.93] |
3 1500.000 | $ 17529632 % -1.368.530 § 0 % 1073E7S
8 % E] 1510000 ) $ -17.821905 3 -1E33.984 $  -3260 & 741857
E -% 1632367 § 18341206 § 12227470 § 1056145 § 1]
= 1700000 | § -22.235.087 3 -BE77E21 % -B.521823 § 5562683
2.000.000 | % -29.203.269 § -24 B41257 $-16.304573 ¢ 1557723
Produccion anual [unidad)
$1073.675 7 4] 9.83] |
o $20000.000 & -17 683632 § -0.193569 % 0 % 1073E75
2 20100.000] & -17.876.570 $ -10.480.457 & -286938 $ FOEFIF
2 $20.200.000( % -1BIR3IEOE $ -0.767.435 ¢ 573876 $ 4939799
j: $20374.184| § 18663307 $ -M267.233 § -L073675 § -0
< $21000.0000 § -20.453.013 % -13.062.939 § -2.869.381 % -1795.706
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