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RESUMEN EJECUTIVO PROYECTO ROYAL DESIGN

Propdésito: “El propédsito de la empresa Royal Design SpA consiste en entregar a los clientes un
servicio de calidad superior y personalizado, con profesionales especializados y productos de alta

gama.

Misidn: “La misidén consiste en satisfacer una necesidad insatisfecha sobre el disefio de interior y

exteriores, a través de sistema de automatizaciéon (Domatica) y mantencién industrial”

Objetivos

- Recuperar el 100% de la inversién inicial alrededor de 4 afios

- Lograr generar una buena relacion entre clientes, esta sera medida a través de encuestas
internas y confidenciales realizadas a distintos demandantes. Estas medidas no permitiran
obtener el feedback correspondiente para asegurar la calidad del servicio otorgado y reflejar
la confianza de los clientes.

- Consolidar un posicionamiento efectivo y concreto de la marca en la mente de los
consumidores.

- Consolidar las alianzas comerciales con distintas marcas de proveedores.

- Ser fuente estable de empleo para los trabajadores de la empresa.

Variables circundantes Generales

Socio — Culturales: El mercado se ve favorecido ante el cambio cultural de los clientes que ya no

trasladan lo que buscan, sino que prefieren la instalacion y el armado y aunque parece tendencia
identificar el producto con el estilo de vida del cliente, esta empresa se ve favorecida ya que

comercializara productos facilmente identificables con el estilo de vida de cada demandante.



Tecnolodgicas: Para efectuar este negocio, existen grandes facilidades de acceso a la tecnologia, ya
que este proyecto requiere de un funcionamiento tecnol6gico estandar y es necesario contar con un

personal encargado para manejarlo.

Ademas, se necesitara de implementos informaticos para administrar y coordinar la obtencion de
entrega y medios de transporte de los insumos o materiales de construccién. Ademas de tener un

sistema de Transbank que permite tener fluidez en pago de este servicio prestado

Econdmicas: En el ambito econdmico, no hay expectativas muy favorables debido a la situacion
actual del pais, dado la desaceleracion econémica, lo que genera que exista menor inversion privada
sin embargo dadas las especulaciones se espera que la economia del pais encarrile su rumbo y
mejore dando buenas posibilidades de apertura de nuevos mercados y nuevos clientes, el Gobierno
de Chile tiene como expectativa para el pais un crecimiento de 1.5% para finales del afio 2017,
debido a la recuperacion del precio del cobre y la recuperacion de la inversion privada.

Politico — Legales: Para comenzar el proyecto, primero se debe constituir una Sociedad por Accién

(SpA). Se formara por una escritura publica firmada ante notario, que sera en el Conservador de
Bienes Raices, en el Registro de Comercio correspondiente al domicilio social y por ultimo se
publicara un extracto en el Diario Oficial, respetando los plazos establecidos que no deben ser mas
de 30 dias desde la fecha de la escritura oficial. Con ello se podra obtener el Rol Unico tributario

(Rut) en Servicio de Impuestos Internos

Luego de la constitucién de la empresa, esta se regira por el Cadigo del trabajo de Chile, para

otorgarle calidad y buenas condiciones a los trabajadores.

Ambientales: En la medida que se pueda trabajar en funcién de la Ley N°20.920 para la disminucién
de la contaminacién en el medio ambiente, provocando cada dia una mayor consciencia del entorno
en que viven, con el fin de contribuir, aunque sea en menor medida el mejoramiento del entorno
ambiental, haciendo uso de manera eficiente de las materias primas, reciclando y disminuyendo la

recompra del mismo producto, utilizando insumos sustentables y amigables con el medio ambiente.

Se debe cumplir con el “Reglamento interno sobre condiciones sanitarias y ambientales basicas en

los lugares de trabajo” que se rige en el decreto 154 del Codigo de trabajo, especificamente.



Variables circundantes Especificas

Competidores Actuales: Dado los estudios realizados, podemos mostrar que la cantidad de

competidores actuales no presenta una amenaza dada su cantidad, pero por lo mismo busca
diferenciarse en cuanto al posible aumento de empresas competidoras, ofreciendo un servicio de
calidad, eficiente y amigable con el medioambiente.

Por lo tanto, se concluye que el grado de rivalidad del sector es medio-baja y las barreras de salida

son medianas.

Competidores Potenciales: Para determinar las barreras de entrada a la industria, se definen como

factores criticos como la inversion inicial, la experiencia y especializacion requerida y la
diferenciacion del producto sumado a esto, empresas nuevas podrian entrar dado el creciente
potencial de la industria. Por lo tanto, se concluye que las barreas de entradas a la industria son de

caracter medio.

Competidores Sustitutos: Si bien existen sustitutos para el servicio que ofrece Royal Design, estos

no son perfectos, ya que no ofrecen los mismos servicios, tales como disefio de interiores y
exteriores, personalizacién y mantencién de hogares y empresas. Esto en relaciéon a los precios a
cobrar por lo servicios en comparacion a los precios de mercado, Royal Design tendra precios mas

altos.

Poder de Negociacién de los Clientes: Se desarrollard el analisis del poder de negociacion de los

clientes como la cantidad de compradores importantes, el nivel de importancia del producto de la
empresa Yy los costos de cambio del comprador. Por lo tanto, el poder negociador del cliente es

medio.

Poder de Negociacion de los Proveedores: Se realizara el analisis del poder de negociacion que

existe entre la compafiia y los proveedores segun el nimero de estos, el nivel de importancia del
insumo y la facilidad de cambio. Se concluye de esta manera que el poder de negociacion de los

proveedores sera de nivel medio-alto.



Definicion Estrategia Competitiva Genérica: La estrategia competitiva genérica con la que Royal

Design entrara al mercado, sera “Diferenciacién enfocada”.

Estimacion de la Demanda: Las ventas anuales de Royal Design con sus respectivas tasas de

crecimiento por afo son las siguientes:

Ao Escenario Optimista Escenario Normal Escenario Pesimista
Ventas en UF| Crecimiento |Ventas en UF| Crecimiento |Ventas en UF| Crecimiento

1 8.018,18 18% 8.018,18 13% 8.018,18 8%
2 9.461,45 18% 9.060,54 13% 7.376,73 8%
3 11.164,51 18,50% 10.238,41 13,80% 6.786,59 7,63%
4 13.229,95 19% 11.651,32 14,20% 6.269,11 7,25%
5 15.743,64 19,50% 13.305,80 14,80% 5.814,60 6,88%
6 18.813,65 20% 15.275,06 14,20% 5.414,85 6,50%
7 22.576,38 20,50% 17.444,12 14% 5.062,88 6,13%
8 27.204,54 21% 19.886,30 13,40% 4.752,78 5,75%
9 32.917,49 21,50% 22.551,06 13.2% 4.479,49 5,38%
10| 39.994,75 22% 25.527,80 13% 4.238,72 5%

Posicionamiento:

El concepto especifico para el posicionamiento sera “Royal Design, servicios integrales

personalizados, tecnoldgicos e innovadores”

Precio:
Los servicios que ofrece Royal Design, van dirigidos a un segmento especifico, los precios que se
otorgan son diferenciados de acuerdo con el servicio que se quiera segun la cotizacion de cada

cliente.

La estrategia de precios a implementar sera de descreme, ya que la empresa tendra una entrada al
mercado con el precio inicial mas alto posible que los consumidores estarian dispuestos a pagar por

s

él.



Para el caso del servicio de Disefio de interior y exterior con automatizacion, el precio estimado
minimo que se cobrara ser4 de $750.000 pesos chilenos, basado en un servicio bésico y

dependiendo de la cotizacion de cada cliente.

En el caso de aquellos clientes que opten por el segundo servicio, mantencion y aseo industrial el
precio que se cobrara serd de $123.000 pesos chilenos.

Monto Inversioén Inicial

La Inversién inicial de Royal Design ascendera a 3.998,02 UF correspondiente a los Gastos puesta

en marcha, Inversion en activo fijo, publicidad y promocion, gastos legales y capital de trabajo.



Betay Tasa de Descuento

Betas Valor Tasa de Descuento
R1 1,21 0,122%
32 1,36 0,134%
R3 1,9 0,180%
Promedio 1,49 0,145%
VAN Yy TIR
Escenario Normal:
Escenario Normal
Fuente Criterio alumnos Profesor 1 Profesor 2
Beta 1,21 1,36 1,9
CAPM 12,2% 13,4% 18,0%
VAN (UF) 71.660,11 65.508,49 47.053,53

TIR Escenario Normal

97,9%




Escenario Optimista:

Escenario Optimista
Fuente Criterio alumnos Profesor 1 Profesor 2
Beta 1,21 1,36 19
CAPM 12,2% 13,4% 18,0%
VAN (UF) 108.493,21 9.892.084 70.338,44

TIR Escenario Optimista

106%

Escenario Pesimista:

Escenario Pesimista

Fuente | Criterio alumnos | Profesor 1 | Profesor 2

Beta 1,21 1,36 1,9
CAPM 12,2% 13,4% 18,0%
VAN (UF) 4.334,34 4.076,24 3.215,21

Los cuadros anteriores nos muestran que el proyecto es atractivo, dado el nivel de rentabilidad que
reporta cada uno. Cabe destacar que en el Escenario Pesimista no aparece la TIR dado que en dos
afos se obtuvieron valores negativos, para efectos del proyecto, no se presenta la TIR del escenario

pesimista.
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ANEXOS ... bbb 115

INTRODUCCION

1. Elnegocio

Ante la creciente demanda por personalizacion de ambientes es que la empresa siente mas que

propia la idea de satisfacer ciertas necesidades.

La sofisticacion en los servicios ofrecidos por empresas y estudios de disefio ha logrado crear las
preferencias de los consumidores quienes notan la diferencia en el valor agregado de cada empresa.
Por lo mismo los precios por estos servicios también han ido en aumento con clientes que cada vez
estan mas dispuestos a pagar por la personalizacién y la individualizacion de los servicios ofrecidos
por la empresa.

Es por esto razonable pensar que es una oportunidad real de negocio, tomando en cuenta que cada
vez las personas tienen mayor preocupacion por tener su hogar o oficina con un sello diferente, es
decir, dentro de sus prioridades esta el consumo de bienes exclusivos, disefios internacionales e

incluir la tecnologia dentro de su hogar o oficina.

A raiz de lo expuesto, surge la idea de la creaciéon de Royal Design SpA ya que luego de identificar
la necesidad de personalizacion, individualizacion e innovacién de hogares y oficinas, se apuesta a
la innovadora idea de esta empresa que une tanto el disefio interior y exterior, la individualizacion y

limpieza industrial.

Royal Design SpA otorga la tranquilidad que todos necesitan cuando uno sale a trabajar y

en vacaciones dada todas las amenazas existentes, apoyando a la seguridad de oficinas y hogares.

La idea es lograr todo lo que necesites para que tu regreso a casa sea lo mas confortable,
sofisticado y exclusivo posible. Entregando tecnologia con un sistema abierto que te permitirq
integrar todas tus ideas y soluciones para el hogar u oficina, eficiencia donde se monitorea y controla
el funcionamiento de todos los aparatos electronicos, logrando ahorros de hasta un 30% en energia
eléctrica. La seguridad de hogares y/o empresas al saber si alguna ventana o puerta del hogar fue

abierta, son solo algunas de las infinitas soluciones que ofrecera.

15



Por otra parte, se ofrece un proceso de instalacion no invasivo, eliminando la necesidad de
cableados y ductos. Los médulos miniaturizados son compatibles con todo el sistema electrénico y
el poder accionar luces, cortinas roller, calefactores o cualquier artefacto que desee integrar al

sistema siempre sera un desafio que lograr para satisfacer la comodidad del cliente.

Con esto se lograr el objetivo central, mezclar la domética con disefio interior y exterior de los
hogares llevando a cada cliente a disefiar y materializar ambientes personalizados, en donde el

servicio se ajusta al presupuesto y necesidades de cada uno de ellos.

Royal Desing SpA cuenta con un equipo de trabajo formado por profesionales dedicados al disefio,
construccién y tecnologia contando con el conocimiento y la experiencia para llevar a cabo

adecuadamente cualquier etapa de un proyecto arquitecténico o de construccion.

Para asegurar la entrega de la mejor calidad de servicio es que se dispone del feedback en toda
mantencion que se deba realizar para asi mantener la tranquilidad de cada cliente contando asi la

actualizacion de los sistemas, revisiones y limpieza industrial de los aparatos utilizados.

Esta propuesta que en paises como Dinamarca, Espafia y Reino Unido son muy exitosos y que adn
se encuentran en una etapa temprana de desarrollo, nos demuestra que en Chile tenemos espacio
para poder desarrollar el proyecto con éxito, lo cual nos asegura invertir teniendo un buen

rendimiento.

Como idea general, se contarad con alianzas estratégicas de marcas de productos exclusivos y

personal especializado en los temas.
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Servicios que otorga Royal Design:
¢, Qué es la domética?

Sistemas de automatizacion de viviendas u oficinas de cualquier tipo, aportando servicios de gestion
energética, seguridad, bienestar y comunicacion, y que pueden estar integrados por medio de redes
interiores y exteriores de comunicacion, cableadas o inalambricas, y cuyo control goza de cierta
ubicuidad, desde dentro y fuera del hogar. Se podria definir como la integracion de la tecnologia en
el disefio inteligente de un recinto cerrado. Como, por ejemplo, sistema de alarmas de seguridad,

persianas eléctricas, sistemas de audio e iluminacion.

¢En qué consiste el servicio de Disefio de interiores?

Servicio de asesoramiento con profesionales especializados en el tema de disefio, con productos
exclusivos y personalizados segun la necesidad de cada cliente. Sumando la automatizacion con

productos de tecnologias innovadores.

¢En qué cosiste el servicio de Disefio de exteriores?

Automatizacion de regadores para patios, iluminacion de piscinas, personalizacién de quinchos y

seguridad en los ambientes.

Mantencién y limpieza industrial:
Luego de la instalacién de los servicios, asegurar una mantencion de los equipos, ya sea ofreciendo

nuevas tecnologias o limpiezas de los productos.
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2. Modelo CANVAS

ASOCIACIONES
CLAVES

Alianzas de

ACTIVIDADES CLAVES

Venta de distintos

servicios que ofrecemos.

PROPUESTA
DE VALOR

Productos y

RELACION CON
CLIENTES

Relacién directa

SEGMENTO DE
MERCADOS

Personas y

marcas exclusivos - Disefio de servicios con el cliente y empresas que
de productos, interior y exterior | Unicos en el fidelizacion para necesiten
disefiadores de - Automatizacion mercado mantencion (post remodelar sus
interiores y - Limpieza integral venta) hogares u
exteriores. oficinas. Con
Mano de obra disefios interiores
especializada. y exteriores con

productos

exclusivos e

innovadores.

RECURSOS CLAVES CANALES

Materias primas
premium, mano de obra
especializada, calidad
del servicio y atencion
optima a cada cliente.

Pagina web y
oficina de atencién.

ESTRUCTURA DE COSTOS

- CRM

- Marketing y publicidad

- Empleados

- Distribucién (Arriendo de Camiones y

compra de camioneta)

FUENTE DE INGRESOS

Cobraremos los servicios y los pagos son mediante

tarjetas de créditos, cheques y efectivo.
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3. Razones personales del proyecto.

Una de las razones que tiene el grupo para desarrollar este proyecto, reside en la cobertura de una
necesidad real que vimos en el mercado chileno. A través de la realizacion y aplicacion de todos los
conocimientos que hemos adquirido durante el progreso de nuestra carrera.

Ademas, ante el cambio de hogar de una de las integrantes del grupo, pudimos apreciar la necesidad
real, la cual nos llevd a querer satisfacerla en su totalidad. Y como grupo nos estimulé al desarrollo

de este proyecto atractivo.
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Il. PLANIFICACION DE LA EMPRESA

1. Propésito

“El propdsito de la empresa Royal Design SpA consiste en entregar a los clientes un servicio de

calidad superior y personalizado, con profesionales especializados y productos de alta gama.

2. Mision

“La mision consiste en satisfacer una necesidad insatisfecha sobre el disefio de interior y exteriores,

a través de sistema de automatizacion (Domética) y mantencion industrial”

En el @mbito de la cadena de valor, es entregar un servicio de intermediacion que permita al cliente,

un servicio esperado con su sello personal, diferenciado y innovador.

En el ambito del producto, se ofrece un servicio integral de disefio, instalacion y mantencién

completo de espacios, segun lo prefiera cada cliente.

Y, por ultimo, en el ambito geogréafico, los servicios estdn enfocados a personas naturales u

empresas que quiera remodelar u disefiar su espacio, en la region metropolitana.

La funcion social interna es ser una fuente laboral estable, especializada y con proyeccién. Y asi,

generar un equipo de trabajo eficiente y eficaz.
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3. Objetivo, segun el horizonte de tiempo

3.1. Objetivos de Largo plazo (5 a 10 afios)

Ser reconocidos como la mejor empresa del rubro

Expandir el negocio con el objetivo de dominar el mercado no solo en la Regién
metropolitana, si no ir a mas regiones de Chile con el servicio.

Mantener la relacion con el cliente para fidelizar la post venta que se genera con la confianza
del cliente.

Contar con mayor cantidad de trabajadores

Mantener las alianzas comerciales con los proveedores y contar con otros proveedores de

marcas exclusivas.

3.2.  Objetivos de Mediano plazo (1 a 5 afios)

Recuperar el 100% de la inversion inicial alrededor de 4 afios

Lograr generar una buena relacion entre clientes, esta sera medida a través de encuestas
internas y confidenciales realizadas a distintos demandantes. Estas medidas no permitiran
obtener el feedback correspondiente para asegurar la calidad del servicio otorgado y reflejar
la confianza de los clientes.

Consolidar un posicionamiento efectivo y concreto de la marca en la mente de los
consumidores.

Consolidar las alianzas comerciales con distintas marcas de proveedores.

Ser fuente estable de empleo para los trabajadores de la empresa.
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3.3. Objetivos de Corto plazo (Hasta 12 meses)

Lograr rentabilidades positivas

Lograr que entre 3 de cada 10 personas reconozca e identifiguen nuestra empresa y los
servicios ofrecidos

Obtener la fidelidad con organizaciones encargadas del mercado mobiliario tales como
centros de distribucion de armado, instalacion e innovacion y otras. Establecer relaciones
con estos proveedores, darnos a conocer cComo marca.

Estimar que por lo menos el 40 % conozca la empresa

Fortalecer el posicionamiento de la marcar en la mente de las personas que necesiten este

servicio
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4. Factores criticos del éxito

La empresa Royal Desing deber& preocuparse de los siguientes factores:
- Ubicacion: Es fundamental para el negocio contar con un lugar estratégicamente ubicado,

que permita que los clientes estén insertos en niacleos econémicos importantes de la region y asi

poder tener la mejor penetracion de mercado.

- Gestion de Proveedores: Generar alianzas estratégicas con centros de distribucion y

disefiadores del mercado mobiliario, de tal manera, que los costos de instalaciébn, mantencién e
innovacion sea eficiente y eficaz. Esta condicidn es relevante para el éxito de la empresa ya que se

minimizaran costos asociados a la prestacion de los servicios.
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Il. ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL

1. Variables circundantes Generales

1.1 Socio — Culturales

El mercado se ve favorecido ante el cambio cultural de los clientes que ya no trasladan lo que
buscan, sino que prefieren la instalacion y el armado y aunque parece tendencia identificar el
producto con el estilo de vida del cliente, esta empresa se ve favorecida ya que comercializara

productos facilmente identificables con el estilo de vida de cada demandante.

Al ir en crecimiento la innovacién y el emprender de manera dinamica es que la empresa preveé de
manera natural su aceptacion en el mercado. Por otra, en paises como Chile, Brasil, México y Costa
Rica se destacan por aprovechar de manera mas intensa las oportunidades de negocio enlazados
a la subcontratacién respondiendo a las necesidades de nuestra empresa esto muestra una

proyeccion cultural exenta de problemas ya que la empresa se guia en la visién de futuro.

1.2  Tecnolbgicas

Para efectuar este negocio, existen grandes facilidades de acceso a la tecnologia, ya que este
proyecto requiere de un funcionamiento tecnolégico estandar y es necesario contar con un personal

encargado para manejarlo.

Ademas, se necesitara de implementos informéticos para administrar y coordinar la obtencién de
entrega y medios de transporte de los insumos o0 materiales de construccion. Ademas de tener un

sistema de Transbank que permite tener fluidez en pago de este servicio prestado

1.3 Econdémicas

En el ambito econémico, no hay expectativas muy favorables debido a la situacién actual del pais,
dado la desaceleracion econdémica, lo que genera que exista menor inversion privada sin embargo

dadas las especulaciones se espera que la economia del pais encarrile su rumbo y mejore dando
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buenas posibilidades de apertura de nuevos mercados y nuevos clientes, el Gobierno de Chile tiene
como expectativa para el pais un crecimiento de 1.5% para finales del afio 2017, debido a la

recuperacion del precio del cobre y la recuperacion de la inversion privada.
1.4 Politico — Legales

Para comenzar el proyecto, primero se debe constituir una Sociedad por Accion (SpA). Se formara
por una escritura publica firmada ante notario, que serd en el Conservador de Bienes Raices, en el
Registro de Comercio correspondiente al domicilio social y por Gltimo se publicara un extracto en el
Diario Oficial, respetando los plazos establecidos que no deben ser mas de 30 dias desde la fecha
de la escritura oficial. Con ello se podra obtener el Rol Unico tributario (Rut) en Servicio de Impuestos
Internos (SlI). (Escritura publica en ANEXO #1)

La razén o firma social podra contener el nombre de uno o mas de los socios, donde no puede tener
un socio o tuviese mas de 500 accionistas o0 bien mas del 10% de su capital perteneciente a 100 o
MAas accionistas, esa sociedad por acciones, se transformara en una Sociedad Anénima Abierta. En
todo caso debera terminar con la palabra “spa”, sin lo cual todos los socios seran solidariamente

responsables de las obligaciones sociales, donde cada uno responde segun el capital aportado.

Luego de la constitucion de la empresa, esta se regira por el Cadigo del trabajo de Chile, para
otorgarle calidad y buenas condiciones a los trabajadores.

Ademaés, durante el ejercicio de la empresa se deberan pagar:

- Patente comercial de la Comuna de Las Condes, pago que se efectla dos veces al afo
- Impuesto a la Renta que se paga una vez al afio

- IVA (Impuesto valor agregado) el pago debe efectuar mensualmente.

1.5 Ambientales

En la medida que se pueda trabajar en funcion de la Ley N°20.920 para la disminucion de la
contaminacién en el medio ambiente, provocando cada dia una mayor consciencia del entorno en
gue viven, con el fin de contribuir, aunque sea en menor medida el mejoramiento del entorno
ambiental, haciendo uso de manera eficiente de las materias primas, reciclando y disminuyendo la

recompra del mismo producto, utilizando insumos sustentables y amigables con el medio ambiente.
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También la empresa, al tener empleados contratados y no contratados, se debe cumplir con el
“Reglamento interno sobre condiciones sanitarias y ambientales basicas en los lugares de trabajo”

que se rige en el decreto 154 del Cadigo de trabajo, especificamente.

2. Variables circundantes Especificas (Michael Porter)

2.1 Competidores Actuales

Hoy en dia el mercado de servicios de disefio y servicios mobiliarios esta en deuda con las
exigencias y necesidades de los clientes, pero sin embargo esta tomando fuerza y se expande de
forma vertical y con rapidez. Dado que existen empresas dedicadas a los servicios diferenciados y
separados y evaluando que no hay todavia empresas dedicadas a la entrega de los servicios
integrales y completos. Dado lo anterior podemos mostrar que la cantidad de competidores actuales
no presenta una amenaza dada su cantidad, pero por lo mismo busca diferenciarse en cuanto al
posible aumento de empresas competidoras, ofreciendo un servicio de calidad, eficiente y amigable
con el medioambiente.

Se analizaran las siguientes variables para saber el grado de rivalidad existente en el mercado de

servicios de disefio y mobiliarios:

- Concentracién y equilibrio de la industria:

El mercado de la industria no se encuentra diversificado, por ende, existe baja rivalidad

- Crecimiento de la industria:
Dadas las condiciones econémicas del Pais, no ha habido gran aumento en el mercado de
disefio de interiores, exteriores e innovacion. Esta situaciéon ha llevado a que exista menor
demanda en este tipo de servicios. Al existir un numero limitado de empresas y previendo la
mejora de la economia para los proximos afios, el mercado tenderd a aumentar

exponencialmente.

- Diferenciacion del Producto:
En Santiago de Chile, la oferta por empresas de disefio de interiores, exteriores, limpieza

industrial y automatizacion es mas bien homogénea ya que no existe diferenciacion entre las
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empresas oferentes de estos servicios, por ello el negocio se diferenciara en la aplicacion de
un producto de mejor calidad, mayor seguridad y mayor individualizacion para cada cliente.
Con esto el cliente recibira un mejor servicio ya que tendra un mejor producto por el mismo
valor y dandole mayores opciones en cuanto a la eleccion de cada objeto. Se busca
aprovechar de mejor manera los espacios que cada vez se hacen mas escasos. Lo anterior

define que el grado de rivalidad de esta industria es medio-baja.

Por lo tanto, se concluye que el grado de rivalidad del sector es medio-baja.

Barreras de salida de la industria

- Especializacion de los activos:
Los principales activos de la compafia serd la oficina, aparatos electronicos informaticos,
sistemas de disefio, inmuebles basicos, aparatos electrénicos de automatizacién y vehiculos
utilizados para traslado de materiales. La mayoria de los activos no son especializados, por

lo que las barreras de salida son medianas.

- Barreras emocionales:
Al ser un proyecto en el cual la mayoria de los socios estan vinculados emocionalmente en

un grado alto con el negocio, es que se puede afirmar que las barreras de salida son altas.

- Restricciones gubernamentales y/o sociales:
Al existir regulaciones del gobierno sobre las gestiones de los servicios mobiliarios, no
existen mayores restricciones que compliquen la entrada ni la salida de la empresa a la
industria. Por otro lado, la sociedad no presenta mayor andlisis sobre posibles huelgas,
manifestaciones u otra actividad que refleje un riesgo para la empresa. Por ende, las barreras

de salida son medio-bajas.

Se concluye asi que las barreras de salida son medianas.

27



2.2 Competidores Potenciales

En el mercado que esta presente este negocio, hay un alto indice de probabilidad de que nuevas
empresas de este rubro, quieran participar de la industria si la proyeccion de crecimiento de

demanda sigue en expansion.
Para determinar las barreras de entrada a la industria, se definen las siguientes variables:

- Inversion inicial:
Aungue no se necesita un gran monto de inversion inicial, se debe contar para poner en
marcha la empresa legalmente, crear una pagina web para darnos a conocer y el arriendo
de una oficina estratégicamente ubicada. Y dentro de lo posible compra de una camioneta

para el traslado de vehiculos y personal.

- Experiencia y especializacion requerida:
Si bien es algo valorado en cuanto al conocimiento del funcionamiento de este tipo de
empresas, es algo fundamental, ya que debe ser un especialista en disefio de interiores y
exteriores. Una mano de obra especializada y de calidad y especialistas en instalacién de

automatizacion.

- Diferenciacion del producto:
Al existir un numero amplio de empresas en esta industria que se dedican a los mismos
servicios por separados y no un servicio integral. Y por ser un servicio que esta en
crecimiento, es atractivo querer entrar al mercado. Por lo tanto, la diferenciacion del producto
es muy importante teniendo en cuenta las marcas exclusivas, servicios especializados e

innovadores y la atencion al cliente personalizado.

Por lo tanto, se concluye que las barreas de entradas a la industria son de caracter medio.

2.3 Competidores Sustitutos

Si bien existen sustitutos para el servicio que ofrece Royal Design, estos no son perfectos, ya que
no ofrecen los mismos servicios, tales como disefio de interiores y exteriores, personalizacion y

mantencion de hogares y empresas. Esto produce que podamos satisfacer las necesidades
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insatisfechas por nuestros competidores, ya que, al contar con un carécter diferenciador de marcas
exclusivas, personalizacion, especializacion de los servicios integrales y calidad en la atencion a

clientes.

Esto en relacion con los precios a cobrar por lo servicios en comparacion a los precios de mercado,
Royal Design tendra precios més altos.

2.4 Poder de Negociacion de los Clientes

Dado el segmento de mercado en estudio, empresas y hogares. Se puede observar que el poder
negociador de los clientes es medianamente significativo. Ya que estos servicios al ser
personalizados con cada cliente segln su necesidad y cada cotizacion es distinta una de otra, el

poder de negociacion de los clientes es medio.
A continuacion, se desarrollara el analisis del poder de negociacién de los clientes:
- Cantidad de compradores importantes:

Existen muchos compradores potenciales para los servicios que ofrece Royal Design. Sin
embargo, ninguno de los clientes potenciales, es un Unico comprador importante porque no
son servicios que el cliente realice en reiteradas ocasiones, pero si en proceso de post venta,

al requerir servicios de mantencion, el objetivo es generar posicionamiento de la marca.
- Nivel de importancia del producto de la empresa para los clientes:

El nivel de importancia del producto que entrega la empresa es alto, ya que la empresa ofrece

la oportunidad de acceder a productos exclusivos, personalizados e innovadores

- Costos de cambio del comprador:
El costo de cambio del comprador es bajo, ya que el cliente puede comprar con facilidad a
la diversidad de oferta que existe en el mercado, a un precio mas bajo, pero sin la

personalizacion ni exclusividad de productos.

Por lo tanto, el poder negociador del cliente es medio.
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2.5 Poder de Negociacion de los Proveedores

Se realizard el analisis del poder de negociacidén que existe entre la compairiia y los proveedores:

- Numero de proveedores:
Royal Design SPA tendra como proveedores a empresas del rubro mobiliario que funcionen

dentro de la Regidn Metropolitana de Chile.

- Nivel de importancia del insumo para la empresa en términos de calidad:
Para la empresa, todo proveedor tendra distintos grados de poder ya que proveeran distintos
insumos, sin embargo, ninguno deja de ser importante por lo tanto existe un poder alto y por

lo mismo buscamos fidelizar a los proveedores.

- Facilidad de cambio para el proveedor:
Existe una cantidad minoritaria de empresas mobiliarias para el nicho objetivo, por lo tanto,
la facilidad de cambio para los proveedores es baja y el poder de negociacion de estos, sera

alto.

Se concluye de esta manera que el poder de negociacion de los proveedores sera de nivel medio-

alto.
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3. Andlisis FODA

FORTALEZAS:

- Mejorara clima empresarial de todos nuestros clientes aumentando asi la productividad de
los trabajadores chilenos.

- Fortalecerd la innovaciéon de hogares y empresas entregando integridad dentro de los
servicios y/o exigencias personales.

- Reutilizara los insumos y/o desechos para tener una empresa amigable con el ambiente
atrayendo asi a la comunidad a aportar con su espacio.

- Satisfacer necesidades poco tratadas tanto en lo personal como en lo comunitario.

- Los socios del proyecto tienen una relacién directa y conocimiento fuerte en temas de disefio
mobiliario.

- Baja aversion al riesgo

OPORTUNIDADES:

- Concientizar a la comunidad por la reutilizacion de desechos y por el reciclaje generando
pensamiento social sobre el medio ambiente.

- Proyeccién econémica del pais

- Existe contingencia respecto al tema innovacion como punto principal, existen hoy charlas,
invitaciones a exposiciones, investigaciéon y conocimiento de otros exponentes en la
innovacién mobiliaria.

- Generar mayores fuentes de empleo

- Mecanismos de incentivos pro Pyme, respecto a la innovacion.

- Generar nuevos conceptos de relacion con los clientes.

- Debido a la escaza participacién de empresas de este tipo, se puede obtener una mayor
ganancia o generar convenios con empresas que utilicen los materiales.

- Existencia de gran variedad de proveedores.
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DEBILIDADES:

- Falta de conocimiento de instituciones que reciben y/o compran los diferentes materiales.

- Lafalta de personal especializado en el area para impartir la capacitacién necesaria para el
personal que practica el proyecto.

- Alta calidad de recursos destinados a la publicidad para hacer conocer nuestra marca.

- Contar con un mercado relativamente pequefo.

AMENAZAS:

- Falta de financiamiento econdémico para impulsar el proyecto.

- Llegada de empresa desde el comercio exterior con mejor tecnologia.

- Leyes o regulaciones gubernamentales que limiten el namero de trabajadores por
establecimiento.

- Cambios de politicas o decisiones puntuales del gobierno

- Aumento en costos de materias primas

- Aumento de poder de negociacion de clientes y proveedores.

- Larelacién con los proveedores tiene gran importancia.

- Alto impacto sobre la rentabilidad del negocio, las 6rdenes de compra.
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Cuadro estrategias FODA:

Lista de Debilidades
-Contar con un mercado
relativamente pequefio
-Falta de conocimiento de
instituciones que compren los
materiales
-Falta de personal
especializado

Lista de Fortalezas
-Reutilizara las materias primas.
-Fortalecera la innovacion

Factores internos

Factores externos

Capacitar al personal y tener
un estandar internacional con
respecto a la tecnologia

Lista de Oportunidades
-Concientizar a la
comunidad de la
reutilizacion de las materias
primas.

-Proyecciones econémicas
del pais

-La innovaciéon como tema
de contingencia

Aprovechando el buen momento
del cobre y su compra por
agentes chinos, generar lazos
internacionales para fortalecer la
innovacion

Lista de Amenazas
-Cancelacién de 6rdenes
de compra.

-Aumento en los costos de

Al generar un plan de fortaleza
de la innovacion la entrada de
nuevas empresas no seria un
riesgo considerable su ingreso.

Darnos a conocer para
aumentar el posicionamiento
de mercado.
Fidelizar al cliente, para

transformarlos en lideres de
opinion.

materias primas

-Entrada de empresas con
mayor tecnologia desde
exterior

4. Definicion Estrategia Competitiva Genérica

La estrategia competitiva genérica con la que Royal Design entrara al mercado, sera “Diferenciacion
enfocada”, ya que los productos utilizados sera diferenciadores en temas de exclusividad, la atencion
sera personalizada y los servicios innovadores. Los servicios para hogares estaran enfocados en
especialmente en nivel socioecondmico ABC1 y C2 de la Regién Metropolitano, que muestren

interés en la exclusividad de productos, automatizacion y mantencién de hogares.
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V. ESTUDIO DE MERCADO

1. Investigacién de Mercado

La investigacion de mercado se centra basicamente en determinar el tamafio de mercado objetivo,

y a su vez definir la demanda potencial.

La metodologia por utilizar para la obtencion de la informacion precisada en esta investigacion estara
basada en encuestas estructuradas dirigida a posibles consumidores del servicio, entrevista a
usuario y duefio de empresa de automatizacion y finalmente informacion de fuentes secundarias,
como por ejemplo reportajes en revistas de decoracion y viviendas, noticias de la industria de

construccion, arquitectura y disefio.

ENCUESTA POSIBLES CONSUMIODORES:
¢,Cudl es su primera reaccion al servicio?

El 81% de los encuestados tienen una reaccion positiva y muy positiva del servicio que entrega

Royal Design, por lo que es una cantidad importante de posibles consumidores.
¢ Qué tan innovador es el servicio?

El 89% de las personas contestaron, que el servicio les parece algo, muy y demasiado innovador.
Por lo que es un servicio que para las personas que les gusta la tecnologia e innovacion, podria ser

consumidores del servicio.
Cuando piensa en el servicio, ¢.cree usted que es algo que usted necesita 0 que no necesita?

El 73% de los encuestados contestaron, que probablemente o definitivamente necesita el servicio.
Por lo cual es un servicio satisface una necesidad insatisfecha en los encuestados, por lo que se

convierten en potenciales clientes.

Si el servicio estuviese disponible hoy, ¢(Qué tan probable seria que usted comprara el

servicio?
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El 40% de los encuestados dice que es muy probable que compre el servicio, pero a su vez el 30%
contesto que algo probable, lo que significa que hoy no esta dentro de sus prioridades contratar el

servicio, pero si en algin momento.
En general, ¢Qué tan dispuesto estaria a pagar un precio alto por este servicio?

El 68% de los encuestados dice que estd muy y moderadamente dispuesto a pagar un precio alto

por el servicio.

En general, ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

El promedio que los encuestados eligieron fue préximamente de $1.020.000.
¢ Cudl de estos servicios encuentra mas necesario?

Automatizacion de hogares u oficinas: 63%
Diseiio de interior: 48%

Mantencién y limpieza industrial: 38%
Disefio de exterior 24%

Bajo estos resultados, se decidié ofrecer solo dos servicios, en primer lugar, juntar los servicios de

automatizacién y disefio y un segundo servicio de Mantencién y limpieza industrial.
Al contratar el servicio, (Qué método de pago le acomoda?

El 82% de los encuestados contestd que le acomoda el sistema de crédito y la transferencia

electronica, dejando de lado el cheque y el pago al contado.

Especificamente, ¢Qué tan dispuesto estaria a utilizar el servicio de mantencion?

El 46% respondié que estaria muy dispuesto a utilizar el servicio de mantencién.
Especificamente, ¢ Cuénto es estaria dispuesto a pagar por el servicio de mantencién?

El promedio que los encuestados eligieron fue de $121.420, por el pago del servicio de mantencion.
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Conclusidn de la encuesta a posibles consumidores:

Ante el rpido crecimiento de la industria en Chile, se concluye que cada vez hay mayor aceptacion
de la gente al consultarles con informacion sencilla su opinién frente al producto, las opciones
negativas ya no son influyentes dentro del gusto de las personas dado el riesgo que toman las
familias y las empresas para generar espacios mas inteligentes.

Debido las respuestas anteriores la necesidad se hace obvia dado tanto el aumento del ingreso en
los mercados objetivos como en el bajo riesgo a la innovacion debido a todos los beneficios que trae
consigo el servicio, ante la excelente respuesta de los posibles consumidores y su necesidad, Royal
Design SpA ve una excelente posibilidad de mercado.

Dadas las caracteristicas del crecimiento de la tecnologia en Chile, la gente se siente menos reacia
a innovar en sus hogares, sienten la necesidad de obtener mayor seguridad y ahorrar energia de
manera inteligente y amigable, mas adn cuando pueden tener control de lo que sucede en hogares

y empresas dando un respaldo ante cualquier accion que pueda ocurrir.

Asimismo, hay una gestidon de expansion sobre el servicio importante lo que hard que, mediante la

recomendacién, mas gente utilice el servicio otorgado por Royal Design.

Analizando los precios, se ve una diferencia muy grande entre los rangos sefialados a contestar eso
se debe a los diferentes servicios que ofrece Royal Design donde se puede encontrar desde
domética basica con solo un par de productos hasta la casa inteligente mas avanzada en su tipo y
esto se proyecta también en empresas donde hay servicios que incluyen solo seguridad en interiores

hasta empresas que practicamente se manejan con un dispositivo Tablet o movil.

El servicio de mantencion no tiene la respuesta esperada sin embargo Royal Design cree que esta
respuesta negativa al servicio viene de la mano del poco conocimiento que tiene el consumidor final
(cliente) con la actualizacion de productos y mejoras que pueda tener cada producto para el servicio

de la domoética.

ENTREVISTA A USUARIO DE DISENO Y DOMOTICA:

Ante las preguntas expuestas al entrevistado, se da la reaccion esperada y concordante con la
encuesta realizada a mas de 100 personas, el servicio pareciera tener una llegada positiva frente a

los clientes dispuestos a adquirir el servicio sin embargo se tiene una vision sobre el servicio poco
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extensa dado que no se genera la publicidad necesaria para dar a conocer las distintas empresas

del rubro ni sus diferencias.

El precio resulta ser un factor determinado, pero a su vez razonable para el entrevistado dado que

entiende que el servicio contempla un set de productos los cuales podrian tener un alto valor.

La visién por parte del entrevistado en cuanto a su utilizacidbn en empresas y servicios es equitativa
dado que entiende la importancia tanto en hogares como empresas por la seguridad y ahorro de

energia.

El ingreso afecta a la decisibn de compra dado que el encuestado tiene un sueldo liquido entre

$4.000.000 y $6.000.000 tiene una vision mas completa del servicio y de lo que podria adquirir.

ENTREVISTA A DUENO DE EMPRESA

El futuro de la industria domética se ve en alza dado el poco avance que tiene aln y dado que adn
no es completamente conocido en el pais. Se ve cierta viabilidad para implementar el servicio de la
domotica en el sector publico lo que seria una inyeccién importante a la innovacion y una inyeccion

de ingresos a la industria.

El experto cree que la gente cada dia esta dispuesta a pagar un mayor valor por el servicio dado

gue el conocimiento que se tiene cada vez es mas transversal.

No espera que el servicio tenga fecha de término debido a que se encuentra en una fase temprana
de crecimiento y dado que la actualizacién del servicio hace que la renovacién haga partir a la

domdtica casi desde cero en cuanto a las fases del producto.

Conclusion de la entrevista de usuario y duefios de empresa:

Ante lo expuesto por el experto se deduce que la demanda en la industria de la domética ha tenido
un fuerte aumento y lo seguiré teniendo, siendo un mercado el cual el consumidor esté dispuesto a
pagar precios sobre lo esperado cuando se tiene total informacion de lo ofrecido pero aun existe
desinformacién en los consumidores que no se sienten atraidos por la innovacién dada la
desconfianza a los productos por posibles fallas 0 por servicios que no satisfacen la necesidad de

un porcentaje de consumidores.
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Sin embargo, dado el crecimiento de la industria, los servicios son cada vez mejores y responden
de manera mas integra a cada necesidad sin dejar pasar ningln aspecto para realizar un servicio

de confort y ganar adherentes dia a dia.

En esto Royal Design plantea revolucionar la industria mezclando el disefio con la domdética
ofreciendo productos de alta calidad y fidelidad para otorgar asi seguridad; si la seguridad en el
cliente es garantizada, el servicio esta cubierto por eso es siempre importante mantener los mejores

estandares en cada proyecto.

La inversion en la industria es cada vez mayor ya que se prevé un crecimiento compuesto de
alrededor de un 25% anual lo que hace que la industria sea un atractivo como ningun otro.

(Encuestas y entrevistas en ANEXO #2)
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2. Estimacién de la Demanda

Para llevar a cabo la estimacion de la demanda, se utiliz6 una metodologia que busca explicar las
ventas del negocio en funcion del gasto de los consumidores. Considerando la informacion
recopilada a través de la investigacion de mercado, que consistio en la entrevista a usuarios, duefios
de empresa y encuesta a posibles consumidores, Royal Design obtendré ingresos por medio de la
contratacion de sus servicios, el cual consiste en otorgar servicio integral, exclusivo y personalizado

de disefio de interiores, disefio de exteriores, automatizacion de espacios y mantencion industrial.

Estos servicios se complementan entre si, por lo que, para estimar la demanda potencial, juntaremos
en dos tipos de servicios; Disefio interior y exterior con automatizacion y por separado, la mantencion

y aseo industrial como servicio posterior al primer servicio.
Para obtener la demanda estimada por cada servicio realizamos los siguientes pasos:

Una vez realizada la encuesta y entrevistas se recopilaron todos los datos obtenidos, con los cuales
se llevd a cabo una sintesis y una segmentacion de dicha informacion. De esta manera se observa
la existencia de un alineamiento en las respuestas del publico objetivo, de forma tal que las personas
que respondieron, necesitando los servicios de Royal Design, corresponde a un 56 % (Pregunta
N°3) del 40 % de los usuarios que afirmaron que contratarian los servicios entregados. Ademas,
segun los datos adquiridos en las fuentes secundarias de informacion, el precio que esta dispuesto
a pagar el cliente es de $750.000 aproximadamente por un servicio basico. Y por el servicio premium

hasta $4.000.000 que involucra servicios complejos.

Para el servicio de mantencién industrial, un 54% de las personas que se realizé la encuestas,
estaria dispuesto a contratar el servicio de mantencion y aseo industrial, a un precio de

aproximadamente de $121.420 como maximo.

Dado que la empresa estaria en su etapa inicial dentro de un mercado nuevo, se espera poder captar
clientes a los hogares y empresas en un plazo de menos de 5 afios, que corresponden a un 10%
ABC1ly el C2 que corresponde a un 20 % del gran Santiago. Lo que corresponde a la cifra 2 millones
de hogares de esos niveles socio econdémicos en la Region Metropolitana. Y las medianas y grandes
empresas son 452.602 en esta misma Region. (Tamafio de lo GSE nacionales, Fuente: autorizacion

socio econdmico 2012.AIM)
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Segun las estadisticas al ser estos resultados calculados a raiz de una muestra, se requeriran llevar
a cabo un ajuste a este monto con la finalidad de mejorar la confiabilidad de los datos obtenidos.
Este ajuste o castigo a la demanda corresponde a utilizar el 0,01% de los resultados proyectados,
ya que se considerara que dentro de ambos segmentos solo ese porcentaje seran nuestros posibles
clientes. Por lo que solo este grupo minoritario de consumidores utilizara efectivamente los servicios
de Royal Design. De esta manera los ingresos por venta estimados para el primer servicio son de
$183.945.150 pesos chilenos anuales (2.452.602 x $750.000 x 0.0001) mas el segundo servicio que
se otorga, que genera uno ingreso por venta anuales de $29.779.493,5. (2.452.602 x $121.420 x
0.0001). Lo que da un total de ingresos por ventas anuales de $213.724.643,5 pesos chilenos. Que

genera mensualmente un ingreso por venta de $17.810.386,9 (668,1816 UF)

(El dato 2.452.602 es la suma de la cantidad de hogares ABC1 y C2 de la regiébn metropolitana mas
la cantidad de empresas pequefias y medianas que existen en la region, y el dato 0,0001 es el

porcentaje de este este amplio mercado, que serian nuestros posibles clientes)

Dicho valor corresponde a 8.018,18 UF, considerando el valor de la UF del dia viernes 29 de

septiembre como fecha de referencia (LUF = 26.655,01)
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2.1 Estimacion demanda afio 1 escenarios normal, optimista y pesimista

Tipo de Servicio EN $ CH EN UF

Disefio interior y exterior $183.945.150 6.900,95

con automatizacién

Mantencién y Aseo $29.779.493,5 1.117,22
industrial
VENTAS TOTALES DE $213.724.644 8.018,18 UF

ROYAL DESIGN

En este punto se deberan sumar todos los ingresos que recibe Royal Design provenientes a los dos

servicios que ofrece.

Se estimaran los dos servicios mencionadas anteriormente con la finalidad de obtener una demanda
agregada, la cual sera estimada desde el afio 1 al 10 llevada a los distintos escenarios, normal,

optimista y pesimista.

2.2 Estimaciéon demanda para los 10 afios escenarios normal, optimista y pesimista

Escenario normal:

En este escenario, se estima que el porcentaje de crecimiento de las ventas alcanza un 13% en los
primeros afios, basado en el crecimiento que presenta anualmente este mercado y logrando un

posicionamiento en el sector.
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Este crecimiento va en linea con el crecimiento del mercado sefialado por “Royal Design” dentro de
los ultimos afios. Se espera un escenario estable respecto a variables econdmicas (inflacion,
desempleo, ingresos de las personas, etc.). También es considerado que al pasar los afos, el tema

de la tecnologia e innovacion sera aun mas fuertes que en la actualidad.

Segun dicha informacion recopilada, la empresa Royal Design este porcentaje tiende al alza debido
a que por cada afio se ira captando més clientes a nivel regional, y otorgando el servicio de
mantencién y aseo industrial, logrando la fidelidad con una base de clientes y asi sumando clientes
interesados en las nuevas innovadoras tecnologias, por lo que crecimiento en 10 afios sera

sostenido.

Mediante estos datos se concluye que en el escenario normal se trabajara con un crecimiento del

13% anual en los 10 afos.

Cuadro N°1: Estimacion de ventas en UF en Escenario Normal.

Afo Ventas en UF Crecimiento
1 8.018,18 13%
2 9.060,5434 13%
3 10.238,414 13,8%
4 11.651,3152 14,2%
5 13.305,8019 14,8%
6 15.275,0606 14,2%
7 17.444,1192 14%
8 19.886,2959 13,4%
9 22.551,0596 13.2%
10 25.527,7994 13%
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Escenario optimista:

En el escenario optimista se espera que la demanda crezca durante los primeros 2 afos a tasas del
18%. Este porcentaje se asume ya que la industria tiene una proyeccion de crecimiento anual del
26% con respecto al afio anteriores. Luego, después de que la empresa se consolide en el mercado
y tenga un posicionamiento estable, podrd mantener un crecimiento constante a pesar de la
aparicion de nuevos competidores, estos porcentajes seran sustentables basado en una economia
estable y en la implementacion de nuevos servicios, ademas de la fidelizacion de los clientes
actuales. Lo que terminara los 10 afios con un crecimiento sostenido de Royal Design del 22% anual,
a diferencia del crecimiento de la industria, que es mayor (26%) ya que pueden existir posibles

barreras de entradas a la industria.

Cuadro N°2: Estimacién de ventas en UF en Escenario optimista

Afo Ventas en UF Crecimiento
1 8.018,18 18%
2 9.461,4524 18%
3 11.164,5138 18,5%
4 13.229,9489 19%
5 15.743,6392 19,5%
6 18.813,6488 20%
7 22.576,3786 20,5%
8 27.204,5362 21%
9 32.917,4888 21,5%
10 39.994,7488 22%
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Escenario pesimista:

En el escenario pesimista se espera un crecimiento en torno al 8% anual, los primeros 2 afios, este
menor crecimiento se obtuvo considerando la tasa de crecimiento mas baja al final de los 10 afios
de un 5%.

Este escenario se podria dar por malas condiciones econémicas a nivel nacional o por dificultades
técnicas al momento de entregar los servicios.

Ademas, es necesario considerar el tiempo que le puede llevar al mercado adoptar este nuevo
servicio, a la vez se debe considerar el posible ingreso de nuevos competidores que reduciran el

crecimiento de la empresa.

Cuadro N°3: Estimacion de ventas en UF en Escenario pesimista

Afo Ventas en UF Crecimiento
1 8.018,18 8%
2 7.376,7256 8%
3 6.786,5875 7,625%
4 6.269,1102 7,25%
5 5.814,5997 6,875%
6 5.414,8460 6,5%
7 5.062,8810 6,125%
8 4.752,7795 5,75%
9 4.479,4947 5,375%
10 4.238,7219 5%
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3. Estrategia Comercial

El objetivo esta representado por todos aquellos hogares y empresas. Este publico tipo seré el que
requerird de nuestros servicios, con la finalidad de satisfacer sus necesidades contando con las
prestaciones entregadas.

3.1 Mercado objetivo

Macro segmentacion:

Dado que Royal Design otorga un servicio integral, satisfaciendo la necesidad de personalizacion,
exclusividad y disefio a través de la integracion de servicios tecnoldgicos e innovadores.

Mercado de consumidores finales: Son personas, hogares y empresas que deseen la tener espacios

y ambientes, personalizados y con disefio exclusivos. Con productos tecnolégicos e innovadores.

Micro segmentacion: Variables Personas y Hogares

Geogréficas

- Ciudad: Personas y hogares que habiten en la ciudad de Santiago y sus alrededores, por la

comodidad de los consumidores se dirige preferentemente a la region Metropolitana.

Demogréaficas:

- Ingreso: Familias que cuente con ingresos medio-alto y altos
- Estilo de vida: Familias que buscan innovar en tecnologia y opten por la seguridad de su
hogar.

Conductuales:

- Beneficio Buscado: Personas y Hogares que busquen comodidad, seguridad, eficiencia y
personalizacion de sus espacios en los productos y servicios entregados.

- Nivel de fidelidad: Alto para complementar con el servicio la mantencién industrial de
equipos.

- Frecuencia de uso: Frecuente, luego de la instalacion mantener los equipos y agregando

mejoras a sus espacios.
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- Actitud hacia el producto: Entusiasta, ya que la innovacion y la eficiencia son un beneficio

para el cliente.

Micro segmentacion: Variable Empresas

Demogréficas:

- Tamafo de empresa: Empresas medianas y grandes que deseen seguridad y eficiencia. Que
estén dispuesto a invertir en tecnologia, innovacion y personalizacion de su espacio de
trabajo.

Variables operativas:

- Tecnologia: Empresas que requieran un alto nivel de tecnologia.

- Frecuencia de uso: Enfocado a empresas con un uso frecuente de los servicios.

- Necesidad de los consumidores: Usuarios que necesitan la mayor cantidad de servicios que
se entregan, partiendo por la domética y disefio de interiores y exteriores y post venta la
mantencién y aseo industrial.

Enfoque de compra:

- Criterio de compra: Empresas que busquen servicios de calidad, precios diferenciados y
especializados.

Caracteristicas personales:

- Actitud hacia el riesgo: Empresas que tomen riesgos, que cuenten con la disposicion de tener
nuevas tecnologias e innovadoras y que quieran personalizar sus ambientes.

- Fidelidad: Empresas que presenten fidelidad, para el post compra de los servicios.
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3.2 Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento que se propone utilizar para Royal Design es de Diferenciacion
con Enfoque, esto ya que esta empresa se diferencia entregando un servicio especializado y
personalizado con productos de alta gama y exclusivos.

Utilizando dicha estrategia, Royal Design se lograré posicionar y apoderar de este nuevo mercado.

El concepto especifico para el posicionamiento sera “Royal Design, servicios integrales

personalizados, tecnolégicos e innovadores”
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3.3 Mezcla Comercial

3.2.1 Producto (Servicio)

Royal Design ofrece tres tipos de servicios, segun la necesidad que cada cliente tenga, estos son:

- Disefio de interiores y exteriores:

Personalizacion de espacios, con productos de alta gama y exclusivos, como por ejemplo pisos,

griferia e iluminacion

- Automatizacién, domética:

Sistema de integracion de tecnoldgica en el disefio inteligente de un espacio, aportando gestién
energética, seguridad, bienestar y comunicacién, como por ejemplo sistemas de alarmas de
seguridad, sistemas de audio e iluminacién y persianas eléctricas.
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- Mantencion y limpieza industrial:

Mantencién de equipos tecnoldgicos, cambios por nuevos avances innovadores y de forma

limpia en temas de cableado y aseo.

3.2.2 Precio

Los servicios que ofrece Royal Design, van dirigidos a un segmento especifico, los precios que se
otorgan son diferenciados de acuerdo con el servicio que se quiera segun la cotizacion de cada

cliente.

La estrategia de precios a implementar sera de descreme, ya que la empresa tendra una entrada al
mercado con el precio inicial mas alto posible que los consumidores estarian dispuestos a pagar por
él. El objetivo de esto es explotar al maximo los ingresos del mercado, para luego asi ir bajando el

precio paulatinamente a medida que vaya agregandose competencia en el mercado.

La estructura de precios de Royal Design tendra un reajuste anual con relacién a las variaciones
gue tenga la Unidad de Fomento (UF), considerando también las variaciones en el indice de precio
del consumidor (IPC), que nos entregara el Banco Central de Chile (BCC).

Para el caso del servicio de Disefio de interior y exterior con automatizacion, el precio estimado
minimo que se cobrara serd de $750.000 pesos chilenos, basado en un servicio basico y
dependiendo de la cotizacion de cada cliente.

En el caso de aquellos clientes que opten por el segundo servicio, mantencion y aseo industrial el
precio que se cobrara sera de $123.000 pesos chilenos.
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Estos precios seran considerados como minimos, ya que al ir agregando servicios y productos el

valor subira, dependiendo de la necesidad de cada cliente.

Los precios para los 10 afios y 3 escenarios son: en el caso de pesimista se le cobrara un precio
reajustado por IPC -1,4% del valor del servicio y producto. En el escenario normal seré reajustado

por IPC. Y optimista, se le cobraré un precio reajustado al IPC +1,4% del valor del servicio y producto.

Cuadro N°4: Precio Servicio disefio interior y exterior con automatizacion

Precio Precio Precio
- Escenario UF Escenario UF Escenario UF
ANO Normal Optimista Pesimista
$ $ $

1 $750.000 | 28,1373 | $750.000 | 28,1373 | $750.000 | 28,1373
2 $761.000 28,55 $765.000 28,7 $755.000 | 28,3249
3 $772.000 | 28,9627 | $780.000 | 29,2628 | $760.000 | 28,5125
4 $783.000 | 29,3753 | $795.000 [ 29,8255 | $765.000 28,7

5 $794.000 | 29,788 | $810.000 [ 30,3883 | $770.000 | 28,8876
6 $805.000 | 30,2007 | $825.000 | 30,951 | $775.000 | 29,0752
7 $817.000 | 30,6509 | $840.000 | 31,5138 | $780.000 | 29,2628
8 $829.000 | 31,1011 | $855.000 | 32,0765 | $785.000 [ 29,4504
9 $841.000 | 31,5513 | $870.000 | 32,6393 | $790.000 [ 29,638
10 $853.000 | 33,202 | $885.000 | 33,202 | $795.000 | 29,8255
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Cuadro N°5 Precio servicio mantencion y limpieza industrial

Precio Precio Precio
Ao |Seemaelue (Gl ueBomerel ue

$ $ $
1 $123.000 4,615 $123.000 | 4,6145 | $123.000 | 4,6145
2 $125.000 | 4,6895 | $127.000 | 4,7646 | $124.000 4,652
3 $127.000 | 4,7646 | $131.000 | 4,9146 | $125.000 | 4,6895
4 $129.000 | 4,8396 | $135.000 | 5,0647 | $126.000 | 4,7271
5 $131.000 | 4,9146 | $139.000 | 5,2148 | $127.000 | 4,7646
6 $133.000 | 4,9897 | $143.000 | 5,3648 | $128.000 | 4,8021
7 $135.000 | 5,0647 | $147.000 | 5,5149 | $129.000 | 4,8396
8 $137.000 | 5,1397 | $151.000 5,665 $130.000 | 4,8771
9 $139.000 | 5,2148 | $155.000 5,815 $131.000 | 4,9146
10 $141.000 | 5,2898 | $159.000 | 5,9651 | $132.000 | 4,9522
3.3.3 Plaza

Dado que Royal Design, es quien realiza las instalaciones de los servicios integrales, se considera

una estrategia de distribucién indirecto Nivel 1. Ya que somos el intermediario entre el fabricante y

el consumidor final.
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3.3.4 Promocién

El objetivo de la comunicacion que ofrece Royal Design en un principio, es el mismo para sus dos
audiencias meta (Hogares y empresas). Por esta razon, a la hora de definir las estrategias

comunicacionales, se pueden definir por separando las audiencias.

El principal objetivo que se pretende lograr es dar a conocer Royal Design y todos sus atributos y
beneficios que este posee y entrega a sus clientes. Ademas, en el mensaje debera resaltar su
condicion de personalizacion y exclusividad, haciendo notar que es un proyecto innovador y
especializado.

Las herramientas del mix comunicacional que se utilizaran en este proyecto, seran definidas por una
agencia externa especializada que se encarga de llevar a cabo los planes de comunicacion, con el

fin de lograr los objetivos propuestos, asi los costos incurridos estaran a cargo de Royal Design.

Es clave mencionar que, a lo largo de los 10 afios, la promocién de la empresa no sera constante ni

la misma que al inicio del proyecto.
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V. ESTUDIO TECNICO

1. Capacidad de Produccion o de prestacion del servicio (oferta de la empresa)

Royal Design es una empresa que ofrece servicio integral, esta orientada en satisfacer la necesidad
de los clientes, con el objetivo de personalizar espacios ya sea hogar u oficina. Dichos objetivos se
logran entregando un servicio integral con disefio interior y exterior con automatizacion y mantencion

y limpieza industrial.

1.1 Factores determinantes de la capacidad

En este punto, se procedera a analizar las posibles restricciones que podria presentar Royal Design:

Camioneta: ElI nimero de camionetas es un factor determinante para la empresa, ya que esta sera

utilizada para mejorar la gestiéon y logistica de los proyectos.

Horas hombres: Existe una capacidad asociada a las horas hombre del recurso humano, que define
la capacidad de atencién al cliente (el administrador general y los departamentos correspondientes
a la empresa, quienes cumplirdn el rol también de ser anfitriones y de recepcionar la llegada de

cualquier cliente)

La disefiadora, es factor determinante de la capacidad de produccién de Royal Design, ya que segun

su capacidad sera cuantos proyectos se podran realizar.

Espacio fisico: En relacion a el espacio fisico requerido por Royal Design, se contara con una oficina
(showroom) de 200 metros cuadrados, la cual se utilizaré para recibir a los clientes interesados, dar
la informacién y cotizar sus distintos proyectos. Para asi gestionar el proceso de compra del servicio

gue el cliente requiera. Este espacio incluira las oficinas de la jefatura y el showroom de ventas.

Recurso financiero: Como Royal Design trabajara directamente con empresas externas, ya sea para

la compra de insumos y materias primas, como para la mano de obra, necesitara dar garantia del
pago, por lo que debera tener un contrato con alguna entidad financiera o banco para tener

capacidad de endeudamiento.
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1.2 Capacidad tres escenarios y 10 afios

A continuacion, se muestra una tabla que compara la capacidad méaxima de ventas de la empresay

las ventas esperadas para los siguientes 10 afios, lo que se evaluara en los tres escenarios;

pesimista, normal y optimista.

Cuadro N°6: Capacidad de producciéon en UF afio 1

Tipos de servicio Estimacion de demanda

Capacidad de produccion

DESIGN

Disefio interior y exterior con 6.900,95 UF 11.705,12 UF
automatizacion
VENTAS TOTALES ROYAL 8.018,18 UF 11.705,12 UF

Los datos anteriores fueron calculados a través de la informacion directa de una disefiadora, quien

sefialo que podria realizar 2 proyectos diarios, lo que a la semana son 12 proyectos:

48 cantidad de proyectos mensuales
6 dias trabajados a la semana

52 cantidad de semanas de un afio

28,1373 precio del servicio en UF (12/6) x 52 x 28,1373 (26.655,01 UF)
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Bajo el supuesto de que la cantidad de proyectos semanales es de 12, se obtienen 48 proyectos
mensuales. Estos 12 proyectos semanales, se realizaran durante 6 dias que seran los efectivamente
trabajados y en los cuales contaremos con una empresa contratista como aliado. Las 52 semanas
corresponden a la cantidad de semanas que tiene cada afio la cual tomaremos como semanas fijas
de trabajo. El precio del servicio también es un factor importante para medir la capacidad y sera de
28,1373 UF ($26.655,01: Valor de 1 UF). Por lo que en total se tiene una capacidad anual de
11,705,12 UF, (48/6 x 52 x 28,1373) y capacidad mensual de 975,43.

Comparacion de la estimacion de la Demanda con capacidad de produccion en 10 afios y en los 3
escenarios, Normal, pesimista y optimista:

Cuadro N°7: Comparacion de Demanda total y Capacidad de produccidn escenario Normal

ARo Demanda Total UF Capacidad UF Ventas Efectivas
1 8.018,18 11.705,12 8.018,18
2 9.060,54 11.705,12 9.060,54
3 10.234,41 11.705,12 10.234,41
4 11.651,32 11.705,12 11.651,32
5 13.305,80 11.705,12 11.705,12
6 15.725,06 11.705,12 11.705,12
7 17.444,12 11.705,12 11.705,12
8 19.886,30 11.705,12 11.705,12
9 22.551,06 11.705,12 11.705,12
10 25.527,80 11.705,12 11.705,12
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Cuadro N°8: Comparacion de Demanda total y Capacidad de produccion escenario Optimista

Cabe destacar que, en este escenario, en el afio 5 se contrat6 una disefiadora adicional, por lo tanto
la capacidad de Royal Design cambia a 23.410,23 anual (96/6 x 52 x 28,1373) y 1950,85

Afo Demanda Total UF Capacidad UF Ventas Efectivas
1 8.018,18 11.705,12 8.018,18
2 9.461,45 11.705,12 9.461,45
3 11.164,51 11.705,12 11.164,51
4 13.229,95 11.705,12 11.705,12
5 15.743,64 23.410,23 15.743,64
6 18.813,65 23.410,23 18.813,65
7 22.576,38 23.410,23 22.576,38
8 27.204,54 23.410,23 23.410,23
9 32.917,49 23.410,23 23.410,23
10 39.994,75 23.410,23 23.410,23

Cuadro N°9: Comparacion de Demanda total y Capacidad de produccién escenario Pesimista

Afo Demanda Total UF Capacidad UF Ventas Efectivas
1 8.018,18 11.705,12 8.018,18
2 7.376,73 11.705,12 7.376,73
3 6.786,59 11.705,12 6.786,59
4 6.269,11 11.705,12 6.269,11
5 5.814,60 11.705,12 5.814,60
6 5.414,85 11.705,12 5.414,85
7 5.062,88 11.705,12 5.062,88
8 4.752,78 11.705,12 4.752,78
9 4.479,49 11.705,12 4.479,49
10 4.238,72 11.705,12 4.238,72
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2. Proceso de Produccion o de prestacion del servicio

Un punto importante es la forma en que se desarrolla el proceso de produccion, en esta etapa se

determina los pasos a seguir para lograr el servicio final.

En el caso de Royal Design, una empresa que entrega la oportunidad de utilizar sus servicios para
la personalizacion de ambiente y espacios.

El proceso productivo se denomina, prestacién de servicio. Dicho servicio busca entregar a todos
aguellos la personalizacion de manera exclusiva y con disefio y automatizacion dando seguridad y

ahorro del hogar u oficina.

Las instalaciones de Royal Design, cuenta con caracteristicas especificas para la venta y promocion
de los productos y servicios que se realizan en la empresa como, por ejemplo, videos y fotos de
proyectos anteriores. Estas instalaciones cuentan con un showroom, donde el cliente se dirige a
cotizar los proyectos, conocer distintas opciones con el apoyo de una persona encargada y

especialista en el tema.
A continuacion, se describira el proceso detalladamente de prestacién de servicios:

a) En primer lugar, se determinara la necesidad clientes para ofrecer el servicio que mas se
adecue a dicha necesidad.

b) Luego de conocer el servicio que necesita cada cliente, es fundamental determinar las
especificaciones de proyecto, para evaluar la compra de los productos que se necesitaran
para el desarrollo del producto.

c) Luego de conocer el tiempo de llegada de los productos, se procede a la contratacion de la
mano de obra y otros servicios.

d) El paso siguiente, es la instalacion de los productos y termino del proyecto, segun los
requerimientos de cada cliente.

e) A los clientes que sea necesario, se le debe ofrecer luego de la compra del servicio, un
servicio de post venta, de mantencion y limpieza industrial. Aplicada al afio siguiente de la
instalacion del proyecto.

f) Como parte final del proceso de prestacion de servicio, la empresa entregara una encuesta
de satisfaccion a cada cliente. Esta sera de acuerdo con el tipo de servicio que utiliza, en ella

el cliente evaluara el servicio en distintos aspectos, entregando informacion valiosa para
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Royal Design, que sera utilizada a modo de feedback, para efectuar las mejoras

correspondientes

Diagrama de flujo:

Etapa 1: Ingresos del cliente

Utilizacion de oficinas Partime
para reuniones con
clientes yfo
proveedores

Atencion y

det_e['minacjon_ de
servicio para cliente Utilizacion de oficinas e :
Domicilio comercial o
como centro de tributario
operaciones

Etapa 2: Ubicacion del cliente

Cliente llega a Oficina

Full Time o Part Time

Asistente de venta

Determinar tiempo y
hora Full Time o Part Time

Final retiro y entrega
Insumo

I'\
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Etapa 3: Feedback y satisfaccion del cliente

Asistente de Ventas

Entrega de encuesta 1

de satisfaccion

Centro de Operaciones Empresa Reunion con Clientes

Respuesta a la encuesta

Tomar los comentarios y realizar
cambios y/o mejoras del servicio
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3. Estudio de Localizacién de la empresa

La variable ubicacion es la caracteristica mas relevante para la empresa, ya que es primordial contar
con una oficina estratégicamente ubicada, ya que esta ubicacion debe ser cercana a los clientes.

Estas oficinas y showroom se ubicaran dentro de la comuna de Vitacura, especificamente en la Calle
Luis Pasteur 5515 un centro comercial vecinal de la marca Arauco Express, esta ubicacion es un
punto estratégico, ya que ademas de reunir todos los aspectos mencionados previamente, es ahi
donde estan presente otras tiendas de uso diario como supermercados y tiendas convencionales
distintos rubros, haciendo que se distinga facilmente el showroom y ayuda al conocimiento de la

marca. Ademas, cuenta como valor agregado con estacionamiento gratuito.

El arriendo de esta tienda tiene un valor de 0,36 UF el metro cuadrado (0,36 x 200 x 26.655,01) lo
gue da un monto de $1.919.169,72 mensuales.

Mapa especifico de la ubicacién en la comuna de Vitacura, Santiago:

o ot . _\2

Calle Luis Pasteur 5515

Ampliar el mapa

Clinica Alemuna@
De Santiago SA

e
")

E2017 Google - Datos de mapas 82017 Google. | Términos de uao
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VI. ORGANIZACION INTERNA

1. Organigrama

Administrador
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Abogado

Jefe de Jefe de

Finanzas Marketing

Contador

Jefe
Comercial

Disenadora

Asistente de
venta
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2. Analisis de cargo

De acuerdo con la necesidad de la empresa, Royal Design logra definir y describir los diversos
puestos de trabajo y con ello, las especificaciones necesarias de acuerdo con cada caso.

A continuacion, se detallara las bases necesarias para determinar las cualidades necesarias para la

empresa.

a) Administrador general:

Identificacion del cargo:

Nombre del cargo: Administrador general

— Numero de ocupantes: Una persona

Dependencia: No depende de otra persona, ya que es el cargo mas alto.

— Personas a cargo: Tres jefes de areay secretaria

Descripcidn del cargo:

Pertenece al directorio de la empresa, el principal objetivo del cargo es lograr un crecimiento rentable
tanto en el corto como en el largo plazo, se requiere tener el manejo de diferentes funciones y
aspectos tanto del area comercial, financiera y de marketing, sumado a esto, la responsabilidad de
desarrollar y poner en marcha estrategias operacionales y organizacionales, debiendo compatibilizar
el dominio técnico de proyectos con un Optimo desempefio en el &mbito de administracién de
empresas. Asimismo, deberd impulsar programas de gestién integral, cambio organizacional, planes
de contingencia, servicio al cliente y mejoramiento de la imagen corporativa en general. También
sera responsable en participar del proceso de transicién de la empresa, facilitando asi la migracién
de la compafiia hacia estandares de calidad mayores. Ademas de asegurar el funcionamiento éptimo
de todas las areas de la empresa en cuestion, todos los esfuerzos se encaminaran en el objetivo de

generar mayor volumen de ventas, de acuerdo con la filosofia respectiva de la empresa.

Finalmente, a esto se le suma que deberd planificar, ejecutar y controlar sistemas de gestion de
calidad y de satisfaccion al cliente, a su vez tendra bajo su responsabilidad directa al jefe comercial,
jefe de finanzas y jefe de marketing, a los cuales delega cierta autoridad para que tomen buenas
decisiones y asi controlen y dirijan de manera adecuada las diversas responsabilidades y

problematicas que se les presenten.
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Especificacién del cargo:

Uno de los socios de Royal Design tomara el cargo de administrador general, el cual poseera un
titulo de Ingeniero Comercial, el cual consta de un amplio conocimiento del rubro, suméandole a esto
las caracteristicas de lider, para asi poder tomar decisiones importantes y pertinentes para la
empresa.

b) Jefe de Finanzas

Identificacion del Cargo:

Nombre del Cargo: Jefe de Finanzas

Numero de ocupantes: Una persona

— Dependencia: Bajo el control del Administrador General y

Personas a cargo: Tiene a su cargo un Contador.

Descripcion del Cargo:

En esta oportunidad la tarea del jefe de finanzas dentro de Royal Design, estara relacionada en la
administracion eficiente del capital de trabajo, buscando un equilibrio entre los criterios de riesgo y
rentabilidad, ademas de orientar la estrategia financiera para garantizar la disponibilidad de fuentes

de financiamiento y asi proporcionar un debido registro de las operaciones dentro de la empresa.

Ademas, debe velar por el mejor rendimiento posible de la inversion, asegurando la armonia entre
la liquidez y la rentabilidad de la misma. El jefe de finanzas también debe hacer frente a los
compromisos u obligaciones financieros, como también saber el manejo administrativo de los
recursos financieros de la empresa, para asi realizar distintas operaciones tales como, el pago
apropiado a proveedores, adquisiciones de maquinas y equipos Yy finalmente el pago de salarios
correspondientes. Debe también ser capaz de realizar analisis, conciliaciones y depuraciones de los
estados financieros, para asi llevar un estricto control de los balances, pre balances e informes de

gestion, autorizar cheques, entre otros.

Finalmente es importante mencionar que este puesto tendrd a cargo al contador, seré responsable
de éste y paralelamente debera dirigirlo y supervisarlo de acuerdo con las necesidades y

requerimientos.
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Especificacién del cargo:

Uno de los socios correspondientes se hard cargo del puesto recién descrito, el cual como se
menciond anteriormente, también debe contar con el titulo de ingeniero comercial y su vez sumar

una especialidad en el area de finanzas, para asi poseer un amplio manejo del rubro.

c) Jefe de Marketing

Identificacion del Cargo:

— Nombre del Cargo: Jefe de Marketing.
— Nudmero de ocupantes: Una persona.

— Dependencia: Bajo el control del Administrador General.

Descripcion del Cargo:

Su labor es muy importante al igual que las anteriores, este deberd administrar y coordinar todo lo

que esta relacionado con el &rea marketing.

Aqui se fijaran objetivos, estrategias y programas de actividades para lograr finalmente las metas
trazadas por la empresa, todo esto con el apoyo de las demas areas ya sea, publicidad, promocién,
investigacion de mercados, produccion, finanzas, etc. Con todo esto se seleccionara el tipo de canal
de distribucién, definirdn objetivos publicitarios, creara la base publicitaria, mensajes publicitarios,
evaluard la efectividad de la publicidad, estimulara la demanda, entre otros. Todo lo anterior sera
posible si se comienza recabando informacién e investigando exhaustivamente el mercado, la

competencia y el cliente utilizando un sistema de informacion adecuado.

Especificacién del Carqgo:

Un tercer socio tomara el cargo de jefe de marketing, el cual también posee un titulo de ingeniero
comercial con mencién en marketing, con amplio conocimiento en esta area lo que potenciara la

comunicacion con el area publicitaria o0 de marketing para lograr un mejor modo de captar clientes.

Ademas, éste jefe tiene estrecha relacion con la Agencia de Publicidad contratada para la promocién

de la empresa.
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d) Jefe Comercial

Identificacion del Cargo:

— Nombre del Cargo: Jefe Comercial.
— Numero de ocupantes: Una persona.
— Dependencia: Bajo el control del Administrador General.

— Personas a cargo: Dos, Asistente de ventas y Disefiadora

Descripcién del Cargo:

El jefe comercial se desenvolvera a partir de los objetivos corporativos tales como el disefiar,
planificar, implementar y controlar la puesta en marcha de la estrategia comercial, creando y
definiendo una mejor politica comercial y velando por el cumplimiento de que esta se desarrolle con
el fin de identificar oportunidades de negocio que generen un valor en la relacién con los diferentes
canales y sus respectivos clientes, y teniendo como enfoque principal, el cumplimiento del
presupuesto anual de ventas y rentabilidad.

Especificacién del Carqgo:

Debe tener también un titulo de ingeniero comercial con amplio conocimiento del mercado donde

operara Royal Design.

e) Contador:

Identificacion del Cargo:

— Nombre del Cargo: Contador.
— Numero de ocupantes: Una persona.
— Dependencia: Bajo el mando del Jefe de Finanzas y bajo la tutela del Administrador

General.

Descripcion del Cargo:

La persona que ocupe este cargo sera el responsable de ejecutar todos aquellos procesos contables
necesarios para el funcionamiento de Royal Design. En su deber estara preparar los estados

financieros, informes de gestion a la empresa, balances, impuestos, costos, entre otras actividades
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correspondientes al rubro. Debe lograr mantener constantemente informado al gerente de finanzas,
ya que es este Ultimo quien supervisara constantemente su trabajo. De igual manera la informacién
debe llegar al canal del Administrador general quien debe constantemente estar al tanto de todo lo

que ocurre en la empresa.

En cuanto a la politica de remuneraciones de este cargo, se refiere a que el contador debe establecer
y clarificar todas las operaciones necesarias que realice, para asi llevar un conteo pertinente que
comprueben la ejecucién de su trabajo, ya que mediante esto se podra establecer el pago

correspondiente segun su funcion y realizacibn mensual.

Especificacién del Carqgo:

Se espera que este cargo este bajo el alero de un contador auditor, que cuente con una experiencia
minima de 5 afios. Se buscara un profesional con iniciativa, que a su vez sea proactivo, que cuente
con un buen manejo de relaciones interpersonales, empatico, con capacidad analitica y ordenada.
Ademas, debera tener conocimientos y experiencia en cuanto al manejo y uso adecuado de software
contable, Microsoft office y finalmente conocimientos tributarios actualizados. No se puede dejar de
mencionar la importancia que tiene que este cargo este bajo la tutela de una persona confiable, esto

por el peso que posee econdmico y el valor de la informacion con la que trabajara.

f) Abogado:

Identificacion del Cargo:

— Nombre del Cargo: Abogado
— Numero de ocupantes: Una persona

— Dependencia: Bajo el mando del Administrador General

Descripcion del Cargo:

Su labor consiste en encargarse de todos aquellos asuntos legales que involucren a Royal Design.
Es decir, debe apoyar y orientar en los aspectos contractuales dentro del area comercial, procurando
también el emitir informes con criterios juridicos en cuanto a diversos temas atingentes a los casos.
Los servicios que otorga un Asesor legal son de asistencia especializada en la totalidad de ramas
con que cuenta el derecho, especificamente las representaciones y elaboraciones de dictamenes o

de documentos juridicos, prestando ademas servicios de cdmo realizar las tareas que corresponden
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con las normas que rigen su actividad, mantener los principios éticos de su profesion y cumplir con

los parametros establecidos de calidad.

Especificacién del Carqgo:

Se buscara un abogado de profesién, con especialidad en el area de comercio y tributaria, el cual
debe contar con un minimo de 5 afios de experiencia. Debera tener una actitud ingeniosa para contar
con un alto nivel de negociacién, ademas de poseer una excelente preparaciéon y de un alto grado
de confiabilidad para la empresa. Los requerimientos de la persona que ocupe este cargo seran
relacionados a las necesidades que presente la empresa, por lo que sera contactado cada vez que

Sus servicios sean requeridos.

g) Asistente de ventas

Identificacion del Cargo:

— Nombre del Cargo: Asistente de ventas
— Numero de ocupantes: 1

— Dependencia: Bajo el mando del Jefe comercial

Descripcion del Cargo:

Colaborar con el jefe comercial en el area de ventas, es la encargada del showroom y de la atencién

del publico, efectuando esto durante su jornada de trabajo.
Tomar notas o apuntes de las indicaciones que le entregue su superior.

Especificacién del Carqo:

Debe tener capacidad para planear dentro sus actividades, acompafiado de habilidades en célculos

numeéricos, un buen lenguaje y un desenvolvimiento adecuado a su cargo.
Los conocimientos que requiere el cargo son los siguientes:
Estudios superiores: Técnicos.

Experiencia: que tenga 6 meses de experiencia como minimo en cargos similares, pudiendo

después realizar cursos de perfeccionamiento.
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h) Disefiador de interiores y exteriores:

Identificacion del Cargo:

— Nombre del Cargo: Disefiador de interiores y exteriores
— Numero de ocupantes: 1

— Dependencia: Bajo el mando del Jefe Comercial

Descripcidon de cargo:

Sus labores consisten en asesoramiento profesional en los distintos proyectos en los cuales se
necesite el servicio de disefo ya que los disefiadores y decoradores de interior planifican y disefian
de espacios, tales como edificios comerciales, industriales, publicos, de venta al menor y
residenciales para conseguir ambientes adaptados a un fin determinado, tomando en consideracion
factores que potencien los entornos de vida y de trabajo y la promocion de las ventas. Coordinan su
construccién y decoracioén y participan en ellas.

Especificaciones del cargo:

Entre sus tareas se incluyen: determinar los objetivos y restricciones del resumen de disefio,
consultando para ello con los clientes y los interesados; investigar y analizar los requisitos
espaciales, funcionales, estéticos, de eficiencia y de seguridad; formular conceptos de disefio para
los interiores de edificios; preparar croquis, diagramas, ilustraciones y planos para comunicar
conceptos de disefio; negociar soluciones de disefio con los clientes, la direccion, los proveedores
y el personal de construccion; elegir, especificar y recomendar materiales, mobiliario y productos
funcionales y estaticos para interiores; detallar y documentar el disefio elegido, para su construccion;
coordinar la construccion y la decoracién de interiores; disefiar y pintar escenarios para los
ambientes; disefar y decorar escaparates y otras areas de exhibicion para promover productos y

servicios, por ejemplo en el caso de las oficinas.

68



3. Seleccién y contratacion del personal

Seleccién del personal

La empresa se caracteriza por ser una empresa pequefia y nueva la cual se considera que, en
primera instancia la seleccion de los cargos administrativos claves, ya sean toda la jefatura de la

empresa, serdn ocupados por los mismos socios de Royal Design.

Para el proceso de seleccion de los distintos cargos, tales como abogado y disefiadora, se
realizaran diversas instancias informativas, ya sean en publicaciones en diarios y/o sitios
especializados en contactar candidatos idéneos al cargo requerido. Todos los postulantes deberan
realizar test psicoldgicos, que permitan conocer las personalidades y aptitudes del entrevistado en
cuestion. El objetivo de estas actividades es lograr conocer lo mayor posible las capacidades, rasgos
y experiencia laboral del postulante, para asi verificar que los candidatos cumplan con los requisitos
necesarios y requeridos para cada cargo. Posterior a la aplicacion de respectivos test evaluativos,
las personas ya seleccionadas, seran entrevistadas por uno de los jefes, dicha entrevista tiene como
fin informar a cada trabajador, tanto las caracteristicas del cargo, como los honorarios en cuestiéon y
al mismo tiempo entregarles informacion necesaria de los horarios de trabajo, actividades que

deberan desarrollar y cual es el propésito de cada una de ellas.

En el caso puntual del abogado y el contador, se le remunerara por cada servicio que este realice,
por lo tanto, no serd considerado un empleado fijo en la empresa, siendo este remunerado de

acuerdo con el trabajo realizado.

Contrataciéon del personal

Siguiendo con la idea anterior, que se alude a la seleccién del personal idéneo por parte de los jefes;
la secretaria/vendedora sera parte de la empresa por un periodo de tiempo determinado que consta
de tres meses, el cual tendrd como objetivo verificar la decision de hacerlos participe del proyecto,
poniendo a prueba las aptitudes del personal contratado en relacion con sus cargos. No obstante,
una vez cumplido el plazo de prueba, el contrato seréa extendido de forma indefinida. En el caso de
lo ya expuesto y la situacion sea la contraria y no cumpla con los requerimientos ni expectativas del
cargo, se procederd a finiquitar al trabajador dando paso a un nuevo proceso de seleccion para

dicho cargo.
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4. Politica de Remuneraciones

4.1 Estructura de remuneraciones

La estructura de remuneraciones se basa en la importancia del cargo, su responsabilidad, el
promedio del mercado laboral y la contribucién de cada persona al buen desempefio de Royal
Design. El objetivo de dicha politica es lograr que el personal este conforme y motivado, para que
asi tengan un mejor funcionamiento y desarrollo segun su respectivo cargo, que a su vez colaborara
en entregar un mejor servicio. El funcionamiento de Royal Design, en cuanto al horario esta
preestablecido de la siguiente manera, en cuanto al personal contratado en los cargos de contador,
secretaria y recolectores, su disponibilidad horaria consta de 45 horas semanales. Para el caso del
abogado y el contador, este no sera incluido en la tabla de remuneraciones, ya que su sueldo esta

asociado a casos atendidos o por servicios realizados.

Cuadro N°10: Remuneraciones Mano de obra Indirecta

Total Total Total
_ bruto a bruto a bruto a
Cargo Cantidad pagar agar pagar
mensual ar?uagl $) anual
(%) (UF)
Administrador general 1 700.000 | 8.400.000 315,14
Jefe finanzas 1 600.000 | 7.200.000 270,12
Jefe comercial 1 600.000 | 7.200.000 270,12
Jefe Marketing 1 600.000 | 7.200.000 270,12
Total 4 2.500.000 | 30.000.000| 1125,5

Cuadro N°11: Remuneraciones Mano de obra Directa

Total Total Total
bruto a bruto a
Cargo Cantidad pagar bruto a pagar
mensual paglar$ anual
($) anual ($) (UF)
Asistente de ventas 1 350.000 | 4.200.000 315,14
Disefiadora 1 600.000 | 7.200.000 270,12
Total 2 950.000 |11.400.000| 585,26
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4.2 Variacion de las remuneraciones

Politica de nuevas contrataciones y despidos

Cuadro N° 12: Contrataciones y despidos Escenario Normal

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Admnistrador general 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Jefe finanzas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Jefe comercial 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Jefe Marketing 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Asistente de ventas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Disefiadora 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Cuadro N°13: Contrataciones y despidos Escenario Pesimista
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Admnistrador general 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Jefe finanzas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Jefe comercial 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Jefe Marketing 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Asistente de ventas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Disefiadora 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Cuadro N°14: Contrataciones y despidos Escenario Optimista
Desde el afio 5 en adelante existird una contratacion adicional de asistente de ventas y una
disefiadora
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Admnistrador general 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Jefe finanzas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Jefe comercial 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Jefe Marketing 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Asistente de ventas 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2
Disefiadora 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2

Politica aumento remuneraciones

A medida que pasen los afios y la empresa Royal Design vaya fortaleciéndose, ganando espacio en
el mercado y aumentando su cartera de clientes, esto debera verse reflejado en el nivel de

remuneraciones de los distintos cargos.
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Los sueldos se incrementaran dependiendo de cada escenario, normal, pesimista y optimista y en

los 10 afios préximos. Estos incrementos seguirdn las siguientes reglas:

- Escenario pesimista, la remuneracion se vera incrementada en un 2% anual

- Escenario normal, la remuneracion se vera incrementada en un 2% anual

- Escenario optimista, la remuneracién aumentara en un 3% por sobre el IPC después del

primer afo.

Cuadro N°15: Aumento remuneraciones Escenario Normal

MANO DE OBRA INDIRECTA EN UF + Seguro de Desempleo (2,4%)

Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Aumento ISnga”a' POT 1 294 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
Administrador General 315,1 329,2 343,8 359,1 375,1 376,1 391,7 409,2 427,4 446,4

Jefe Finanzas 2701] 2821] 2047] 307.8] 3215 3225 3358 3507 3663 3826

Jefe Comercial 2701] 2821] 2047 307.8] 3215 3225 3358 3507 3663 3826

Jefe Marketing 2701] 2821] 2047] 307.8] 3215] 3225 3358 3507 3663 3826

Total MOI 11255 11756] 12279] 12825] 13395] 13436] 13991] 14613 15263] 15042
MANO DE OBRADIRECTAEN UF + Seguro de Desempleo (2,4%)

Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Aumento I?fga”a'e POT 1 18506 | 1,5% | 15% | 15% | 1,5% | 1,5% | 15% | 15% | 15% | 1,5%
Disefiadora 2701] 2808 2091.8] 3033 3152] 3276] 3276] 3405 3539 3679
Asistente de ventas 1576 1638 1702 1769] 1839] 1849] 1911] 1086] 2065 2146
Total MOD 4277] 4445|4620  4802] 4901] s126] 5188 5392 5604] 5824
Total MOD + MOI 15532] 1620,1] 16899 1762,7] 18386 18562] 1917,8] 20005 20867] 21767
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Cuadro N°16: Aumento remuneraciones Escenario Pesimista

MANO DE OBRA INDIRECTA EN UF + Seguro de Desempleo (2,4%)
Ao 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
. 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
Aumento Salarial por IPC
Administrador General 315,1 329,2 343,8 359,1 375,1 391,7 409,2 4274 446,4 466,2
Jefe Finanzas 270,1 282,1 294,7 307,8 321,5 335,8 350,7 366,3 382,6 399,6
Jefe Comercial 270,1 282,1 294,7 307,8 321,5 335,8 350,7 366,3 382,6 399,6
Jefe Marketing 270,1 282,1 294,7 307,8 321,5 335,8 350,7 366,3 382,6 399,6
Total MOI 1125,5 1175,6 1227,9 1282,5 1339,5 1399,1 1461,3 1526,3 1594,2 1665,1
MANO DE OBRADIRECTAEN UF + Seguro de Desempleo (2,4%)
Ao 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
. 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0%
Aumento Salarial por IPC
Disefiadora 270,1 279,4 288,9 298,8 309,1 319,6 330,6 341,9 353,6 365,7
Asistente de ventas 157,6 163,0 168,5 174,3 180,3 186,5 192,8 199,4 206,3 213,3
Total MOD 427,7 442,3 457,5 473,1 489,3 506,1 523,4 541,4 559,9 579,1
Total MOD + MOI 1553,2 1617,9 1685,3 1755,6 1828,9r 1012,2 1984,8 2067,7 2154,1 2244,2
Cuadro N°17: Aumento remuneraciones Escenario Optimista
MANO DE OBRA INDIRECTA EN UF + Seguro de Desempleo (2,4%)

Ao 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Aumento Ii’ga”a' por 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3%
Administrador General 315,1 332,4 350,6 369,8 390,0 411,3 433,8 457,6 482,6 509,0

Jefe Finanzas 270,1 284,9 300,5 316,9 334,3 352,6 371,9 392,2 413,7 436,3

Jefe Comercial 270,1 284,9 300,5 316,9 334,3 352,6 371,9 392,2 413,7 436,3

Jefe Marketing 270,1 284,9 300,5 316,9 334,3 352,6 371,9 392,2 4137 436,3

Total MOI 1125,5 1187,1 1252,0 1320,6 1392,8 1469,0 1549,4 1634,2 1723,6 1817,9
MANO DE OBRADIRECTAEN UF + Seguro de Desempleo (2,4%)

Ao 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Aumento I}S:?:'ar'a' POT | 1506 | 15% | 15% | 15% | 15% | 1,5% | 15% | 1,5% | 1,5% 1,5%
Disefiadora 270,1 280,8 291,8 303,3 630,5 1310,5 2724,2 5662,9| 11771,6 24469,8
Asistente de ventas 157,6 163,8 170,2 176,9 367,8 764,5 1589,1 3303,4| 6866,8 14274,1
Total MOD 4277 444.5 462,0 480,2 998,2 2075,0] 4313,4] 8966,3| 18638,3 38743,9
Total MOD + MOI 1553,2 1631,6 1714,1 1800,8 2391,0 3544,0 5862,8| 10600,5| 20362,0 40561,8
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VII.LANALISIS FINANCIERO

1. Inversion Inicial

En esta primera etapa del andlisis financiero, sera considerado todos los desembolsos realizados
en el afio O para poder dar pie al proyecto y su puesta en marcha. A continuacion, sera detallado el

andlisis para cada item que conforma la inversion inicial.

Cabe destacar que el valor de UF empleado es de 24.655,01, al dia 29 de septiembre del 2017.

1.1 Inversion Activo Fijo

Equipamiento

En el siguiente apartado se describiran todos los muebles, artefactos y otros requerimientos fisicos

para que la empresa funcion correctamente.

- Equipo de oficina

En este apartado se desglosan los muebles e insumos necesarios para el desempefio de las

labores de la empresa
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Cuadro N°18: Equipamiento de oficina

Item Unidades Costo unidad UF Costo total en UF
Silla 15 1,5 15
Escritorios 5 45 22,5
Meson de atencién 1 7,5 7,5
Cafetera 2 1,88 3,76
Sillones 2 2,62 5,25
Mesas
rectangulares para
) 1 6,4 6,4
reuniones
Piso flotante x m? 100 1,585 158,5
Total 218,91 UF

Fuente: Dicho insumos fueron cotizados en la pagina web de Sodimac.
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- Equipo de Cocina

Equipos de item se mencionan los equipos e implantacién necesaria para que los miembros de la

empresa puedan prepararse lo que necesiten en el dia a dia en su espacio de la oficina que sera

utilizado como comedor.

Cuadro N°19: Equipamiento de cocina

item Unidades Costo unidad en UF Costo total en UF
Utensilios de cocina
(tasas, platos, 1 3,93 3,93
cubiertos, vasos)
Mini Refrigerador 1 3,75 3,75
Lava Platos 1 1,88 1,88
Mesoén de cocina 1 57 5,7
Total 15,26 UF

Fuente: Dichos equipos y utensilios fueron cotizados en la pagina web de Sodimac.
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- Equipos de tecnologias de la informacién

Los siguientes, corresponden al equipo de tecnologia de la informacion que sera necesario dentro

de la oficina.

Cuadro N°20: Equipamiento de Tecnhologia de la informacion

Total

Costo
ftem Unidades unidad | Costo total en UF
en UF
Computador 7 12,4 86,7
Impresora Multifuncional 2 7,88 15,76
Proyector 1 11,9 11,9
Tablet 3 10,5 31,5
lluminacién LED (Smart) 30 0,99 2,7
Central Telefénica 1 12,6 12,6
160,46 UF

Fuente: Dichos equipos y utensilios fueron cotizados en la pagina web de HP y Falabella.
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Cuadro N°21: Equipamiento camioneta

Item Unidades Costo unidad en UF | Costo total en
UF
Camioneta 1 512,9 512,9
Total 512,9 512,9 UF

Fuente: Dichos equipos fueron cotizados en la pagina web de Nissan.

Tras clasificar lo anterior, se pueden resumir los activos en la siguiente tabla:

Cuadro N°22: Resumen equipamiento para la oficina

Total

item Monto en UF
Equipo de oficina 218,91
Equipo de cocina 15,26
Equipo de Tl 160,46
Equipamiento >12.9
908,52 UF
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1.2 Impuestos y derechos municipales

En el caso de Royal Design no tendra estos gastos, ya que no construird un lugar fisico, por lo

contrario, la empresa arrendard el lugar fisico.

1.3 Honorarios de abogado, arquitecto y constructor

Royal Desing no incurrird en estos gastos ya que arrendara su lugar fisico y no construira por lo que

no tendra que contratar un arquitecto ni un constructor.

1.4 Gastos asociados a la legalizacién de la empresa

Para la legalizacion de la empresa se utilizard una pagina web llamada www.emprende.cl, la cual

realiza todos los servicios para la creacion de la empresa. Esta pagina ofrece a la empresa la

redaccion de la escritura, inscripcion en el Conservador de Bienes Raices, inscripcion en el Registro

de Comercio, publicacién en el Diario Oficial, gasto notariales e inscripciones, protocolizacién de la

sociedad e inicios de actividades y obtencién de un Rut.

Cuadro N°23: Detalle de los gastos asociados a la legalizacion de la empresa

Total

item Costo CH Monto en UF
Constitucion de Sociedad $150.000 5,6
Registro de Marca $238.000 8,9
Patente Comercial $75.000 2,8
$463.000 17,3 UF
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1.5 Publicidad y Promocion

La publicidad de “Royal Desing “se realizara principalmente a través de la agencia de publicidad y

comunicaciones, pero antes de la puesta en marcha de la empresa se publicardn avisos en revistas

y medios con el fin de dar a conocer la marca, para esos efectos de promocién en medios se

empleara un presupuesto de $ 1.608.800 anual.

Cuadro N°24: Publicidad y promocién

item Gasto en UF anual
Prensa y revista 60,36
Agencia de publicidad 270,11
Total 330,47 UF
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1.6 Gastos de Puesta en Marcha

A continuacién, se detallan los gastos necesarios en lo que debe incurrir la empresa a fin de

lograr funcionar, desde el dia 1 de su inicio formal, de la forma mas eficiente posible.

- Remuneraciones

Por ser una empresa nueva es necesario que antes de entrar en operaciones la empresa cuenta
con todo el personal necesaria para actuar de manera eficiente antes las exigencias de los clientes.
Para ello es importante contratar al personal antes del dia uno de operaciones, el administrador sera
el primero en ser contratado de manera que pueda participar en el reclutamiento y contratacion del
resto del personal, por este motivo el sera contratado con dos meses de anticipacion y el resto del

equipo solo un mes antes de la puesta en marcho de la operacion.

Cuadro N° 25: Remuneraciones para puesta en marcha

Renta bruta
mensual por Meses
Cargos trabajador previos Renta bruta | Renta bruta UF
Administrador $700.000 2 $1.400.000 $52,52
Jefe de Finanzas $600.000 1 $600.000 $22,51
Jefe Comercial $600.000 1 $600.000 $22,51
Jefe de Marketing $600.000 1 $600.000 $22,51
Asistente de venta $350.000 1 $350.000 $13,13
Disefiadora $600.000 1 $600.000 $22,51
Total $3.450.000 $4.150.000 $155,69 UF
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- Gastos de reclutamiento

El reclutamiento del personal se hara a través de fuentes externas, especificamente a través de

avisos en el diario “La Tercera” y portales de empleos como www.laborum.cl y www.linkedin.com.

Cuadro N°26: Gastos en reclutamiento de personal

Sueldo bruto Costo de
Cargos Personas anual (UF) reclutamiento
Asistente de venta 1 157,56 13,13
Disenadora 1 270.11 22,51
Total 427,67 UF 13,13 UF
Cuadro N°27: Resumen Gastos Puesta en Marcha
Gastos Valor en UF
Arriendo (3 meses) 216
Reclutamiento 13,13
Publicidad 330,47
Legalizacién de la empresa 17,3
Total 1224,9 UF
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1.7 Capital de Trabajo

Para poder estimar el capital de trabajo necesario se utilizara el método de “Periodo de Desfase” la
formula para este método es la siguiente:

Capital de trabajo = Egresos totales * Numero dias de desfase
356 dias

Egresos totales = Costos de ventas + Costos operacionales — Depreciacion
Numero dias desfase = Periodo hasta que la empresa recibe sus primeros ingresos.

Royal Desing considera que el periodo de desfase 6ptimo corresponde a tres meses, lo que equivale
a 90 dias. Esto considera el periodo desde que la empresa comienza su funcionamiento en el local
hasta que es recibido el primer pago de los clientes.

Dado que esta empresa ofrece servicios los cuales no cuentan costos de materia prima, el valor del
capital de trabajo sera el mismo para los tres escenarios, por lo que solo se utilizara el escenario

normal.

A continuacion, se presenta una tabla con los items necesarios para contemplar los egresos totales

del primer afio de operacion:

Cuadro N°28: Egresos totales afio 1 escenario normal

Egresos totales UF
Costo de Venta 4277
Costos Operacionales 2229,6
Depreciacion (9,71)
Total 2.657,3 UF

Por lo tanto, segun la formula el capital de trabajo de Royal Design es igual a 217,61 UF, lo que se
desglosa en:
Capital de trabajo = [(2647,6) x 90] / 365 = 652,83 UF
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Cuadro N°29: Resumen Inversion inicial

Inversién inicial UF
Inversién activo fijo 1772,52
Gastos legalizacién de empresa 17,3
Publicidad y promocién 330,47
Gastos puesta en marcha 1224,9
Capital de trabajo 652,83
Total 3.998,02 UF

2. Financiamiento

La inversion inicial se financiar4 con capital propio, procedente de los tres socios, repartidos en

partes de iguales equivalentes a 1.332,68 UF con un total de 3.998,02 UF (Gastos puesta en marcha

+ inversién en activo fijo + publicidad y promocion + gastos legales + capital de trabajo)

Por su parte, cada uno de los socios tendra un 33,3% de participacion de la empresa.
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3. Ingresos por venta

Los ingresos por venta se obtuvieron directamente desde las ventas efectivas, establecidas en la
comparacion de la demanda con la capacidad de la empresa.

A continuacion, se presentara una tabla con los distintos escenarios normales, optimista y

pesimista a diez afios de los ingresos por venta:

Cuadro N°30: Ingreso por venta

Escenario Normal Escenario Optimista | Escenario Pesimista
1 8.018,18 8.018,18 8.018,18
2 9.060,54 9.461,45 7.376,73
3 10.238,41 11.164,51 6.786,59
4 11.651,32 11.705,12 6.269,11
5 11.705,12 15.743,64 5.814,60
6 11.705,12 18.813,65 5.414,85
7 11.705,12 22.576,38 5.062,88
8 11.705,12 23.410,23 4.752,78
9 11.705,12 23.410,23 4.479,49
10 11.705,12 23.410,23 4.238,72
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4. Costos de venta

4.1 Costos Mano de Obra

Los costos incurridos por la empresa en mano de obra (Disefiadora + Asistente de ventas), en los

distintos escenarios son los siguientes:

Cuadro N°31: Costo mano de obra directa Escenario Normal

Mano de obra

Afio Mano de obra directa UF +
directa UF Seguro desempleo

(2,4%)

1 4177 4277

2 435,0 4445

3 451,2 462

4 468,9 480,2

5 4874 499,1

6 500,6 512,6

7 506,6 518,8

8 526,6 539,2

9 547,3 560,4

10 568,8 582,4
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Cuadro N°32: Costo mano de obra directa Escenario Optimista

Mano de obra
Afio Mano de obra directa UF +
directa UF Seguro desempleo
(2,4%)
1 4177 4277
2 435,0 4445
3 451,2 462
4 468,9 480,2
5 487,4 499,1
6 500,6 512,6
7 506,6 518,8
8 526,6 539,2
9 547,3 560,4
10 568,8 582,4

Cuadro N°33: Costo mano de obra directa Escenario Pesimista

Mano de obra
Afio Mano de obra directa UF +
directa UF Seguro desempleo

(2,4%)
1 4177 4277
2 431,9 442.3
3 446,8 457,5
4 462,0 473,1
5 477,8 489,3
6 4942 506,1
7 5111 523,4
8 528,7 541,4
9 546,7 559,9
10 565,5 579,1




4.2 Costos Materia Prima

Dada las caracteristicas del servicio que provee Royal Design, no se considerara costos en materias

primas, ya que estas se compraran en el momento de cada cotizacion de cliente.

5. Costos operacionales

5.1 Remuneraciones indirectas

Cuadro N°34: Remuneraciones indirectas Escenario Normal

MANO DE OBRA INDIRECTAEN UF + Seguro de Desempleo (2,4%
Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Aumento Salarial sin 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
reajuste por IPC
Administrador General 315,1 329,2 343,8 359,1 375,1 376,1 391,7 409,2 4274 446,4
Jefe Finanzas 270,1 282,1 294,7 307,8 3215 322,5 335,8 350,7 366,3 382,6
Jefe Comercial 270,1 282,1 294,7 307,8 3215 322,5 335,8 350,7 366,3 382,6
Jefe Marketing 270,1 282,1 294,7 307,8 3215 322,5 335,8 350,7 366,3 382,6
Total MOI 11255 11756 1227,9] 12825 13395 13436 1399,1| 1461,3| 1526,3| 15942
Cuadro N°35: Remuneraciones indirectas Escenario Optimista
MANO DE OBRA INDIRECTA EN UF + Seguro de Desempleo (2,4%)
Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Aumento Salarial sin 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3%
reajuste por IPC
Administrador General 315,1 332,4| 350,6] 3698 3900 4113 4338 4576 4826 509,0
Jefe Finanzas 270,1 284,9 300,5| 316,9] 3343 3526 3719 3922 4137 436,3
Jefe Comercial 270,1 284,9 300,5| 316,9] 3343 3526 3719 3922 4137 436,3
Jefe Marketing 270,1 284,9 300,5| 316,9] 3343 3526 3719 3922 4137 436,3
Total MOI 11255 1187,1| 12520 1320,6| 1392,8) 14690 15494| 16342 1723,6 1817,9
Cuadro N°36: Remuneraciones indirectas Escenario Pesimista
MANO DE OBRA INDIRECTAEN UF + Seguro de Desempleo (2,4%
Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Aumento Salarial sin 206 206 20% 20 206 20 206 206 2% 206
reajuste por IPC
Administrador General 315,1 329,2 343,8 359,1 375,1 391,7 409,2 4274 4464 466,2
Jefe Finanzas 270,1 282,1 294,7 307,8 3215 335,8 350,7 366,3 382,6 399,6
Jefe Comercial 270,1 282,1 294,7 307,8 3215 335,8 350,7 366,3 382,6 399,6
Jefe Marketing 270,1 282,1 294,7 307,8 3215 335,8 350,7 366,3 382,6 399,6
Total MOI 11255 11756 12279 12825 1339,5 1399,1| 1461,3| 1526,3| 1594,2| 16651
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5.2 Promocion o publicidad
Royal Design externalizara este servicio, el cual estara a cargo de la empresa Mi Imagen. El principal
objetivo de la promocidon sera dar a conocer y posicionar a la empresa antes de su apertura al
mercado, buscando que los clientes puedan asegurar su lugar en Royal Design.

La promocién en medios sera la principal fuente de promocion. El valor de este servicio sera de:

Cuadro N°37: Costo en promocidn y publicidad en los tres escenarios

Escenario Normal Escenario Optimista | Escenario Pesimista
Ao en UF UF UF
L 330,47 330,47 330,47
) 330,47 330,47 330,47
3 330,47 330,47 330,47
4 330,47 330,47 330,47
c 330,47 330,47 330,47
6 200,47 200,47 350,47
; 200,47 200,47 350,47
8 200,47 200,47 350,47
9 200,47 200,47 350,47
10 200,47 200,47 350,47

Estos valores son ya que, en el afio 6 cuando la empresa llegue a su punto de maduracion en el
mercado, no se necesitara gran cantidad de publicidad, por lo que el fijo que cobra la agencia seré
mas bajo, en el escenario pesimista, el valor luego del afio 6 es mayor ya que se incurrird en mayor
gasto de publicidad y promocion para captar nuevos clientes y asi poder aumentar las ventas en un

escenario pesimista.
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5.3 Gastos Generales

- Patente comercial:

Royal Design requiere de una patente comercial en la comuna de Vitacura, el valor de esta patente
corresponde al 0,005 del capital propio declarado por el contribuyente en el Sll, o que paga en dos
ocasiones durante el afio, en los meses de enero y julio. Lo anterior se traduce en la siguiente
formula:

Valor patente = (Valor capital propio x 0,005) / 2

Para esta empresa el valor es = (15.000.000 x 0,005) / 2 = (75.000) / 2 = 37.500, lo que se traduce
a 1,4 UF anuales.

- Gastos varios:

Cuadro N°38: Gastos varios

Costo
Gastos Costo Mensual |Costo Anual | Anual en
UF
Luz 300.000 3.600.000 135,06
Agua 100.000 1.200.000 45,02
Telefonia e Internet 100.000 1.200.000 45,02
Total gastos varios 500.000 6.000.000 225,10
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Cuadro N°39: Resumen de Gastos generales

Costo
Gastos Generales Anual en
UF
Patente 2,8
Gastos varios 2251
Total 227,9 UF

5.4 Gastos Seguridad

Para resguardar la seguridad de las instalaciones se contratara a la empresa de seguridad llamada
“Verisure”, quien se encargara de las instalaciones de camaras, alarma y todo el sistema de acceso
a las instalaciones. Esta empresa cobra un valor de 18 UF anuales, por el servicio, dicho valor sera
considerado de manera constante para todos los afios de vida que tenga Royal Design, dado que
este es un gasto para ofrecer tranquilidad y seguridad a los clientes y trabajadores.

5.5 Gastos Seguros

Royal Desigh no contara con seguros comprometidos, ya que se considera que en el lugar de

actividades no existiran articulos de gran valor.

5.6 Gastos Mantencion

La mantencién de los espacios tanto comunes y privados estara a cargo de la empresa a la cual se
subcontratara el servicio. El valor de este servicio sera 22,5 UF anuales, lo que equivale a 352,91
UF anuales.

A esto se le suma la mantencion de la camioneta por el valor de 6,9UF por mantencion, lo que

significa que al afio se realizaran dos mantenciones por 13,8UF anual.
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Cuadro N°40: Gastos de mantencioén

Gastos Costos Costo Anual
Mensual en UF en UF
Aseo 22,5 270,11
Mantencion camioneta 1,15 13,8
Total 23,65 283,91 UF

Dichos valores seran considerando de manera constante para todos los afios de vida que tenga

Royal Design, en los tres escenarios.

5.7 Arriendo

Se hara un contrato de arriendo donde se definird que en el afio 5 se hard un aumento del valor de

arriendo segun la inflacion. Partiendo el afio 1 con un monto en arriendo de $1.919.169,72

equivalente a 72 UF X 12 meses, lo que equivale a 864 UF. Como parte del contrato de arriendo se

establece, que el contrato es fijo por 5 afios y luego en el afio 6 se ajusta por inflacion.

Cuadro N°41: Arriendo

Gasto en arriendo
anual en UF

864,00

864,00

864,00

864,00

864,00

881,28

881,28

881,28

OO |N O[O~ W|N (k-

881,28

=
o

881,28

5.8 Capacitacién

No existiran gastos en capacitacion, ya que los trabajadores de la empresa deber ser cada uno

especializado en su &rea, esto implica que solo deben tener conocimiento de lo que es el negocio.
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5.9 Gastos Distribucion (Plaza)

Dada las caracteristicas del servicio entregadas por Royal Design, se considerara el combustible
utilizado por la camioneta que transportaran al personal. Este valor sera de 13,5 UF mensuales,
equivalentes a 162,07 UF anuales.

Cuadro N°42: Gastos de distribucion

Gastos Valor UF Valor UF
mensual anual
Costo de bencina 13,5 162,07
Total 13,5 UF 162,07 UF
5.10 Otros gastos operacionales (Externalizacion):

Empresa contratista de mano de obra:

Contratacion de empresa mano de obra, la cual se contratara entrara segun el proyecto que se
realice, el costo de esta es segun el costo hora hombre el cual se calcula de la siguiente manera:
El valor diario es de $15.000

Cantidad de trabajadores por dia: 3 trabajadores diarios

Cobro fijo mensual empresa contratista por el servicio: $140.000

Empresa contratista:
($15.000 x 3 hombres diarios x 30 dias + $140.000 mensual pago fijo) x 12 meses= $17.880.000

equivalente a 670,8 UF anuales.

En el escenario optimista, como la capacidad aumenta a partir del afio 6, se debera contratar mas

trabajadores dentro del contrato, por lo que se contratara 5 personas.
Empresa contratista escenario optimista:

($15.000 x 5 hombres diarios x 30 dias + $140.000 mensual pago fijo) x 12 meses= $28.680.000

equivalente a 1075,9 UF anuales.
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5.11

Depreciacion

Cuadro N°43: Depreciacion

Valor

Valor

ltem Cantidad | Unitario en |unitario en Va_Ior Wd? vt Depregiacic’)n Depreciacion
$ UF Residual | afios Unitariaen $ | total en UF
Silla 15 $ 39.983 15 $ 7.997 7 $ 4.569 0,17
Escritorio 5 $ 119.948 4,5 $ 23.990 7 $ 13.708 0,51
Meson de atencion 1 $ 199.913 7,5 $ 39.983 10 $ 15.993 0,60
Cafetera 2 $ 50.111 1,88 $ 10.022 9 $ 4.454 0,17
Sillones 2 $ 69.836 2,62 $ 13.967 10 $ 5.587 0,21
Mesas
rectangulares para 1 $ 170.592 6,4 $ 34.118 7 $ 19.496 0,73
reuniones
Mini refrigerador 1 $ 99.956 3,75 $ 19.991 9 $ 8.885 0,33
Lava plato 1 $ 50.111 1,88 $ 10.022 5 $ 8.018 0,30
Meson de cocina 1 $ 151.934 5,7 $ 30.387 7 $ 17.364 0,65
Computador 7 $ 330.522 12,4 $ 66.104 6 $ 44.070 1,65
Impresora
Multifuncional 2 $ 210.041 7,88 $ 42.008 5 $ 33.607 1,26
Proyector 1 $ 317.195 11,9 $ 63.439 6 $ 42.293 1,59
Tablet 3 $ 279.878 10,5 $ 55.976 6 $ 37.317 1,40
lluminacion LED 30 $ 26.388 0,99 $ 5.278 6 $ 3.518 0,13
Total 72 $ 2.116.408 79,4 $423.282 $ 258.879 9,71
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Cuadro N°44: Resumen costos operacionales Escenario Normal:

Gastos operacionales Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Gasto en Remuneraciones indirectas 1125,5 1175,6 1227,9 1282,5 1339,5 1343,6 1399,1 1461,3 1526,3 1594,2
Gasto en Promaocion o pluclicidad 330,47 330,47 330,47 330,47 330,47 200,47 200,47 200,47 200,47 200,47
Gastos generales 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279
Gastos seguridad 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
Gasto en seguro 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gasto en mantecion y aseo 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91
Arriendo 72 72 72 72 72 73,45 73,45 73,45 73,45 73,45
Gasto en distribucion 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07
Depreciacion 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71
Otros gastos (Externalizacion) 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8
Total 2900,36 2950,46 3002,76 3057,36 3114,36 2989,91 3045,41 3107,61 3172,61 3240,51
Cuadro N°45: Resumen costos operacionales Escenario Optimista:
Gastos operacionales Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Gasto en Remuneraciones indirectas 1125,5 1187,1 1252 1320,6 1392,8 1469 1549,4 1634,2 1723,6 1817,9
Gasto en Promocion o pluclicidad 330,47 330,47 330,47 330,47 330,47 200,47 200,47 200,47 200,47 200,47
Gastos generales 2279 2279 227,9 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279
Gastos seguridad 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
Gasto en seguro 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gasto en mantecion y aseo 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91
Arriendo 72 72 72 72 72 73,45 73,45 73,45 73,45 73,45
Gasto en distribucién 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07
Depreciacion 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71
Otros gastos (Externalizacion) 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8 1075,9 1075,9 1075,9 1075,9 1075,9
Total 2900,36 2961,96 3026,86 3095,46 3167,66 3520,41 3600,81 3685,61 3775,01 3869,31
Cuadro N°46: Resumen costos operacionales Escenario Pesimista:
Gastos operacionales Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Gasto en Remuneraciones indirectas 1125,5 1175,6 12279 1282,5 1339,5 1399,1 1461,3 1526,3 1594,2 1665,1
Gasto en Promocion o pluclicidad 330,47 330,47 330,47 330,47 330,47 350,47 350,47 350,47 350,47 350,47
Gastos generales 227,9 2279 227,9 227,9 2279 227,9 2279 227,9 227,9 227,9
Gastos seguridad 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
Gasto en seguro 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gasto en mantecion y aseo 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91 283,91
Arriendo 72 72 72 72 72 73,45 73,45 73,45 73,45 73,45
Gasto en distribucion 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07 162,07
Depreciacion 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71 9,71
Otros gastos (Externalizacion) 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8 670,8
Total 2900,36 2950,46 3002,76 3057,36 3114,36 3195,41 3257,61 3322,61 3390,51 3461,41
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6. Amortizacion Gastos Puesta en Marcha

Los gastos de la puesta en marcha de la empresa ascienden a 1.224,9 UF, los cuales se han

decidido amortizar en un plazo de cinco afios, suficiente para distribuir adecuadamente los recursos.

Por lo tanto, se proyecta tener una cuota de amortizacién constante e igual a 244,98 UF anual.

7. Gastos Financieros y Amortizacion Crédito

Royal Design tiene un financiamiento propio, por lo que no pedira ningan crédito. Por lo tanto, no

incurrird en gastos financieros ni en amortizacion de crédito.

8.

Impuesto a la Renta

El impuesto sobre la Renta, segun la reforma tributaria que se utilizar4 es a partir del afio 2018 de

un 27% de la Utilidad Antes de Impuestos. A continuacién, se verd el resultado del impuesto a la

renta de los escenarios Normal, Optimista y Pesimista:

Cuadro N°47: Impuesto a la renta Escenario Normal

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Utilidad antes de impuesto 4.445,14 5.420,60 6.528,67 7.868,78 9.447,36 | 11.772,55 13.879,91 16.239,49| 18.818,05( 21.704,89
Impuesto ala renta (27%) 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27%
Total impuesto 1.200,19 1.463,56 1.762,74 2.124,57 2.550,79 3.178,59 3.747,58 4.384,66 5.080,87 5.860,32
Cuadro N°48: Impuesto a la renta Escenario Optimista
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Utilidad antes de impuesto 4.445,14 5.810,01 7.910,67 9.409,31( 11.831,90| 14.779,93 18.456,06 | 22.979,02| 28.581,37( 35.542,33
Impuesto a la renta (27%) 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27%
Total impuesto 1.200,19 1.568,70 2.135,88 2.540,51 3.194,61 3.990,58 4.983,14 6.204,34 7.716,97 9.596,43
Cuadro N°49: Impuesto a la renta Escenario Pesimista
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Utilidad antes de impuesto 4.445,14 3.738,99 3.081,95 2.493,67 1.965,96 1.713,44 1.281,87 888,77 529,08 198,21
Impuesto a la renta (27%) 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27%
Total Impuesto 1.200,19 1.009,53 832,13 673,29 530,81 462,63 346,10 239,97 142,85 53,52
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9. Variacién del Capital de Trabajo

La variacion de capital de trabajo se realiza, en relacion con el capital de trabajo que se realiz6 en
el punto 1.7 donde se calculé el capital de trabajo con el método de desfase.

10. Tasa de Descuento

La tasa de descuento se calcul6 a través del método de CAPM, la férmula para obtener la tasa a la
cual se debe descontar el proyecto es:

CAPM = Ri = Rf+ (Rm — Rf) * Bi

Donde:

Ri = Tasa de descuento exigida a un proyecto
Rf = Tasa libre de riesgo

Rm = Riesgo de mercado

Rm — Rf = Premio por riesgo

Beta = Riesgo sistematico no diversificable

Para efectos del proyecto, el activo libre de riesgo que se consideré fue de 1,88% sacado de un
bono a 10 afios del Banco Central a la fecha del 10/10/2017.

El premio por riesgo es un dato dado por la profesora guia Sra. Carolina Vita correspondiente a un
8,5%.

Fuentes:
a) La primera fuente viene dada por el criterio de los integrantes de la tesis, el beta que se
estimo es a través de la elasticidad ingreso ya que Royal Design otorga un servicio o Bien
Superior, donde la elasticidad debe ser mayor a 1,21 y menor a 1,25 (Al pasar la elasticidad

ingreso 1,25 se hablaria de un bien de lujo). El beta dado bajo este criterio es 1 =1,21

b) La siguiente fuente, viene de parte de la profesora de Economia Internacional y Finanzas,
Nicole Stuckrath, quien comento que el beta para la industria de la construccion es de 2
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=1,36, ya que por el entorno econémico en el que esté situado el proyecto, el servicio se
comportaria como bien de lujo, ya que no es una prioridad basica para los clientes su
consumo.

c) Laultima fuente, fue a criterio del profesor Orlando Rojas de Evaluacién de proyectos, quien
estimo un beta para el proyecto Royal Design de 3 =1,9

Cuadro N°50: Betas por criterio

Beta Criterios Valores
1 Criterio Alumnos 1,21
2 Profesor 1 1,36
3 Profesor 2 1,9

Ahora atizando la férmula de CAPM, se obtiene las siguientes tasas de descuento:
CAPM 1 =1,88% + 8,5% * 1,21=12,2% (escenario optimista)

CAPM 2 =1,88% + 8,5% * 1,36 = 13,4% (escenario normal)

CAPM 3 =1,88% + 8,5% * 1,9 = 18% (escenario pesimista)

Cuadro N°51: Tasa descuento segun betas

Beta Criterios Valores de Beta Tasa de descuento (CAPM)
1 Criterio Alumnos 1,21 12,2%
2 Profesor 1 1,36 13,4%
3 Profesor 2 1,9 18%
Promedio 1,49 14.5%
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11. Valor de Venta de la Empresa

La formula empleada para calcular el valor de venta de la empresa es la siguiente:

Si VAN > 0 — Valor Empresa = (Flujo operacional del afio 10 * 0,8) / Tasa de Descuento Promedio
Si VAN < 0 — Valor Residual de los Activos Fijos.

La tasa de descuento empleada es de 14,5%, dado que es el promedio de las 3 tasas de descuento

calculadas en el punto anterior.

En todos los escenarios hay VAN positivo, por lo que se va a calcular como el valor de los activos
menos las depreciaciones transcurridas, entonces se emplea el método para calcular el valor de la
empresa a través de la formula:

Escenario Normal — (21.704,89*0,8) / (14,5%) = 119.751,12 UF

Escenario Optimista — (35.543,04*0,8) / (14,5%) = 196.099,53 UF

Escenario Pesimista — (198,21*0,8) / (14,5%) = 1093,57 UF

Por ende, se tiene el valor de venta de la empresa por escenarios:

Cuadro N°52: Valor de venta de la empresa por tres escenarios

Escenario Valor de la empresa en UF
Normal 119.751,12
Optimista 196.099,53
Pesimista 1093,57
Promedio 105.648,07 UF
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Calculo de VAN y TIR

VALOR ACTUAL NETO

El calculo del VAN consiste en la actualizacion de los flujos futuros, es decir, traer los flujos futuros
al valor presente, en el caso de este proyecto se generaron flujos anuales, para el caso de estudio
por un periodo de 10 afios, en el calculo del mismo se debe considerar la inversion inicial y los flujos
gue se generaron durante los 10 afios de estudio, el valor presente de la inversion inicial y los flujos

futuros del proyecto corresponde al valor actual neto del proyecto.

Dado que se deben evaluar tres escenarios pesimista, normal y optimista, existiran flujos de caja
posibles y por lo mismo distintos valores actuales netos. Se analizar4 esta variable para los tres

escenarios posible a través de la siguiente formula:
N
FCN,

VAN =-C, +y —L
° 147)

o (1+1)

Donde:

—C = Inversion inicial

FCN = Flujos futuros

| = Tasa de descuento

T = Periodo o afo

El calculo de VAN para los tres escenarios se presenta por las siguientes tablas:

Cuadro N°53: VAN para escenario Normal en UF

Escenario Normal
Fuente Criterio alumnos | Profesor 1 Profesor 2
Beta 1,21 1,36 1,9
CAPM 12,2% 13,4% 18,0%
VAN (UF) 71.660,11 65.508,49 47.053,53

La sumatoria de flujo de caja neto para los primeros 10 afios es de: 199.190,61 UF

Inversion inicial es de: 3.989,81 UF
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Cuadro N°54: VAN para escenario Optimista en UF

Escenario Optimista

Fuente | Criterio alumnos Profesor 1 Profesor 2
Beta 1,21 1,36 1,9
CAPM 12,2% 13,4% 18,0%
VAN (UF) 108.493,21 9.892.084 70.338,44

La sumatoria de flujo de caja neto para los primeros 10 afos es de: 306.962,72 UF
Inversion inicial es de: 4009,07 UF

Cuadro N°55: VAN para escenario Pesimista en UF

Escenario Pesimista

Fuente Criterio alumnos Profesor 1 | Profesor 2
Beta 1,21 1,36 1,9
CAPM 12,2% 13,4% 18,0%
VAN (UF) 4.334,34 4.076,24 3.215,21

La sumatoria de flujo de caja neto para los primeros 10 afios es de 12.237 UF

Inversioén inicial es de: 4006,77 UF
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TASA INTERNA DE RETORNO

De esta manera se obtiene la Tasa Interna de Retorno (TIR) para cada uno de los escenarios. Cabe
mencionar que la TIR es la maxima tasa que se le puede exigir a un proyecto y se obtiene cuando
VAN = 0.

La féormula para su calculo es la siguiente:
n :
FNj
0=—lo+ E —
j=1 (1+TIR)

El calculo de la TIR en los tres escenarios se presenta a continuacion por medio de la siguiente
tabla resumen.

Cuadro N°56: TIR por escenario

Escenario Normal Escenario Optimista | Escenario Pesimista
TIR 97,9% 106% No hay

En el caso del escenario pesimista, no existe TIR ya que en el flujo de caja neto hay dos cambios
de signos.
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VIII. FLUJO DE CAJA

1. Factores de sensibilizacién

- Ingresos por venta:

Para cada escenario se formulé una estimacion de los niveles de ventas que se podrian obtener,
considerando el servicio que entrega Royal Design al cliente. Esto se hizo previamente en el analisis
de la demanda, y comparacion de esta con los niveles de produccion que seria capaz de realizar la
empresa. Para cada escenario los ingresos varian, por diversos factores, como son: nivel de
eficiencia de los empleados, demanda por los servicios, y un factor importante el entorno econémico

que se vive.

- Costo de venta:

Estos costos estan asociados solamente al costo de la mano de obra directa (Disefiadora y Asistente
de ventas), ya que no existen costos de materias primas, esto hace que el costo de venta cambia
para cada escenario, ya que en el escenario optimista se contrata adicionalmente otra disefladora y

otra asistente de ventas.

- Remuneraciones indirectas:

Estas variaran debido al aumento salarial durante los 10 afios y los tres escenarios, esta variacion

de remuneracion se demuestra por un aumento del salario con respecto al IPC.
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Flujo de caja Escenario Optimista Sin Deuda UF
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IX. MEGATENDENCIAS

La complejidad del entorno, la velocidad y la potencialidad de los cambios, hacen obligatorio realizar
un andlisis o investigaciones constantes de las nuevas condiciones politicas y sociales, globales y
regionales; identificando elementos mas relevantes que permitan generar las mejores estrategias de
accion, Estas decisiones pueden conducir a las mejores oportunidades y de esta forma aprovechar
el desarrollo en las personas y comunidades.

Hoy en dia, gracias a los cambios geopoliticos, tecnoldgicos y sociales cambiaran la vida de todas
las personas, asimismo, son estas quienes piden mayor y mejor innovacion mediante un correcto
manejo y aprovechar de manera eficiente los recursos. Los cambios mencionados anteriormente
han sido objeto de persuasion, de tal manera que los grupos han cambiado su manera de actuar
frente a estos cambios, los cuales se han visto reflejados en los aspectos econémicos de cada pais
tanto individualmente como en conjunto. En este contexto, se encuentra en constante evolucion,
pero esto no cambia a medida que avanza el tiempo, por lo que sigue siendo de importancia mayor
la coyuntura econdémica inestable, las sustentabilidades del medioambiente, la globalizacién y
avances tecnoldgicos, las variables contextuales recién mencionadas son las que se pueden ver

cada dia y de las cuales partiran las megatendencias.

Ante los constantes cambios tecnolégicos que han generado una serie de fuerzas o movimientos
mundiales descritos como Megatendencias, entre ellos destacan el consumidor ecolégico, la
comunicacion satelital, renovaciéon de tecnologias, auge de la economia global, triunfo del individuo,

entre otros.

Gracias a todo esto es que Nasbitt, autor del libro “Megatenders”, busca marcar una diferencia,
haciendo énfasis en el pensamiento que se tenia hasta el siglo XVIII del cual se aprendia mirando
hacia atras; hasta mediados de este siglo, estudiando el presente y posterior simplemente hay que

dedicarse a mirar hacia delante, intuyendo el futuro.

El nuevo consumidor tecnolégico, es un comprador consciente y sensible de las repercusiones que
sus habitos de consumo imponen sobre el desarrollo de nuevas tecnologias en la regién en donde
vive. Valora la calidad de vida en términos de respeto a la energia, la utilizacion responsable de
estas, de recursos naturales, el cuidado del medio ambiente y el bienestar general de las familias,
empresas y de la comunidad en general. Reconoce que esta actitud ante la vida puede tener costos

econdmicos mas elevados y aun asi se esta dispuesto a afrontarlos y llevarlos dentro de su vida.
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“Existe una premisa en el mundo de los negocios: toda dinamica es constante y evolutiva”. Esta
frase descrita por Braulio Salazar, socio director de la compafia EY, describe de manera bastante
exacta como Royal Design toma en cuenta las Megatendencias donde la mas importante para el
rubro es la de futuro digital, donde el 47% de ocupaciones en economias avanzadas enfrentan un
alto riesgo de ser automatizadas; Dado que se cambia la forma en que se trabaja, hay cada dia més

maquinas y softwares se disefian para reemplazar a los humanos en las distintas labores.

Es por esto que Royal Design toma las Megatendencias como nuevos desafios tanto en nuevas
competencias, cambios de la participacion de los clientes teniendo mayor contacto buscando un

servicio adecuado y personalizado, se generan nuevos modelos de negocio y mayor transparencia.

Para comprender el comportamiento de estos nuevos consumidores, es necesario entender
culturalmente al pais donde se desarrolla. Si bien esta tendencia viene de la poblacion
estadounidense y europea que ya tiene experiencia en cuanto a la automatizacion y al consumo de
nuevas tecnologias, en Chile se observa un atraso de al menos 5 afios con respecto a estas

variables.

Debido a la informacion sobre los beneficios de la automatizacion en hogares y empresas,
rapidamente se ha creado conciencia y se han fomentado respuestas que permite facilitar la vida de
las personas. La culturizacion de la gente en temas de tecnologia, como evidencia estan las
campanfas de las mismas empresas que se encargan de ofrecer el servicio para incluir a la sociedad

dentro de la cultura tecnolégica.

Royal Design se encuentra consciente de cada vez existen mas necesidades en el mercado ya que
la sociedad busca dia a dia tener mejores servicios, mas amigables, eficientes y con mejores

resultados sin invasion por parte de las maquinas.
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X. CONCLUSIONES

La creciente oferta de espacios inteligentes en nuestro pais junto a la busqueda de independencia
y de personalizacién por parte de estos mismos, ha traido consigo la aparicion de nuevos mercados
en los hogares e industrias chilenas.

Dichos mercados son hoy oportunidades nuevas para poder desarrollar y llevar a cabo negocios que
antes estaban poco explorados por los emprendedores de una forma Unicay ofreciendo cosas nunca
antes vistas, ya que les permite desempeiar las mismas tareas que en el actual sistema laboral,

pero con mayor versatilidad y modalidad que solo las empresas dedicadas a la domatica entregan.

Generar una red de contactos y el trabajo colaborativo generado en este nuevo proyecto
empresarial, es algo que todo emprendedor est4 buscando pero que aun es desconocido para
muchos. Estas instancias se dan a diario dadas las condiciones propicias tanto en la automatizacién
como en el ahorro de energia y una mayor seguridad como de los distintos grupos que componen
la industria.

Todo esto nos lleva a concluir que la aparicién de las empresas dedicadas a la automatizacion y al
ahorro de energias surgen frente a las necesidades de adaptacion a las nuevas exigencias del
mundo. Las personas hoy en dia han cambiado las conductas al momento de personalizar espacios
generando mejoras sustanciales en torno a la energia que se utiliza, mejorando la seguridad de
forma simple y amigable con el ambiente en el cual se desarrolla. Se valora de manera directa y
participativa el ahorro en estas materias y el aporte que pueda tener el cliente mediante reduccion

de costos e incluso en comodidad.

1. ¢(Esrentable entrar a la industria de la domética?

Luego de realizar un profundo estudio de mercado, y una completa evaluacion de proyecto, se
pudieron establecer diversos resultados, tales como; rentabilidad, valor del proyecto, riesgo de

mercado, entre otros.

Para comenzar, se concluyd que el mercado de la domética en Chile es una industria que se
encuentra en plena etapa de introduccion en lo que respecta al ciclo de vida de un producto o servicio

y se prevé que dentro de unos afios entrara a su etapa de desarrollo, en donde deberia ocurrir su

109



méximo peak en cuanto a la demanda por el servicio, y por lo tanto, es una gran oportunidad en la

actualidad realizar la inversion y la puesta en marcha del proyecto.

A modo de simplificar los resultados obtenidos en el estudio previo, se pasara a describir cuales

fueron éstos segun el escenario que corresponda.

1.1 Escenario Normal

El VAN para este escenario es de:

Escenario Normal
Fuente Criterio Alumnos Profesor 1 Profesor 2
Beta 1,21 1,36 1,9
CAPM 12,2% 13,4% 18,0%
VAN (UF) 71.660,11 65.508,49 47.053,53

En otros términos, esto significa que la inversién inicial se alcanza a recuperar en su totalidad en

este escenario, cabe destacar a su vez que se logran utilidades y por ende el negocio es rentable.

El plazo de recuperacion total de la inversion inicial esta dentro de lo estimado en los objetivos

1.2 Escenario Optimista

El VAN para este escenario es de:

Escenario Optimista
Fuente Criterio Alumnos Profesor 1 | Profesor 2
Beta 1,21 1,36 19
CAPM 12,2% 13,4% 18,0%
VAN (UF) 108.493,21 9.892.084 | 70.338,44
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La inversion inicial total se logra recuperar en su totalidad en este escenario. Se logran mayores

utilidades y el negocio es mas rentable comparado a los escenarios normal y pesimista. El plazo

para la recuperacion total de la inversion inicial se adapta a lo previsto.

1.3 Escenario Pesimista:

El VAN para este escenario es de:

Escenario Pesimista
Fuente Criterio Alumnos | Profesor 1 | Profesor 2
Beta 1,21 1,36 1,9
CAPM 12,2% 13,4% 18,0%
VAN (UF) 4.334,34 4.076,24 3.215,21

La inversion total se recupera en su totalidad dentro del plazo establecido de diez afios. Se logran

utilidades sin embargo son las mas bajas en comparacion al resto de escenarios.

En el caso de las TIR del proyecto, estas fueron las siguientes:

Escenario Normal

Escenario Optimista | Escenario Pesimista

TIR

97,9%

106%

No hay

En el caso del escenario Pesimista, no existe Tasa interna de retorno, ya que en el flujo de caja neto existe mas de

una variacion de signo. (perdidas - utilidades)

Esto quiere decir que el proyecto en cada de sus escenarios es rentable. Siendo claramente méas

rentable en el escenario optimista.

Llevando todos los resultados obtenidos en todos los escenarios a una comparacion con los

objetivos establecidos al comienzo del proyecto, se pueden determinar las siguientes conclusiones:
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- Lainversién es recuperada dentro del plazo establecido de 10 afios, en todos los escenarios.
- Entérminos de rentabilidad, en todos los escenarios se obtienen resultados positivos a partir
del afio 1 exceptuando el noveno afio del escenario pesimista. Por lo que se cumple lo

establecido en los objetivos de corto y mediano plazo.

De acuerdo con los resultados obtenidos en todo el andlisis final del proyecto, se puede dejar
establecido que, para los socios, el proyecto de Royal Design es de sumo interés y es un proyecto
favorable en términos de rentabilidad, ya que los plazos para la recuperacién de su inversién inicial,
sumado a la rentabilidad del negocio como tal, hace que este sea un proyecto viable a lo largo del

tiempo.

En el caso de él o los inversionistas, quienes incurririan en el pago total de la inversion inicial del
proyecto, los plazos se mantienen segun lo estipulado en un comienzo en los objetivos. Esto sumado
con las caracteristicas del mercado y la potencialidad que tiene el proyecto en cuanto a rentabilidad,
potencia el interés de aquellos que participen en Royal Design. En el estudio se logra recuperar la

inversion inicial total dentro del plazo establecido en los objetivos.
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ANEXOS
Anexo #1 ESCRITURA DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA
“Royal Design S.p.A.”

Comparecen: Dofia Francisca Alejandra Cid Norambuena, chilena, soltera, ingeniera comercial,
cedula de identidad namero diecisiete millones seiscientos cuarenta y dos mil ciento treinta y tres
guién nueve, don Waldo Esteban Gajardo Hernandez, chileno, soltero, ingeniero comercial,
cédula de identidad numero diecisiete millones doscientos ochenta y seis mil ciento veinte seis
guién uno y don Alfred Haindl Pacheco, chileno, soltero, ingeniero comercial, cedula de identidad
namero dieciocho millones ciento setenta mil novecientos cuarenta y dos guion uno, todos
domiciliados para estos efectos en Ricardo Lyon 1177 comuna de Providencia, mayores de edad,
quienes acreditan su identidad con su Rol Unico Tributario nimero cuarenta millones seiscientos
treinta mil quinientos cuarenta y uno guién nueve y cédula respectiva, y exponen: que por el presente
instrumento constituyen una sociedad por acciones, que se regira por las disposiciones de la ley
de sociedades por acciones y sus reglamentos, y en especial por los siguientes estatutos:

“Royal Design S.p.A.”
TITULO PRIMERO.
Nombre, domicilio, duracién y objeto.

ARTICULO PRIMERO. Se constituye una sociedad por acciones con el nombre de SERVICIOS
INTEGRALES DE HOGAR Y EMPRESA S.P.A.” con el nombre que podra actuar y funcionar,
inclusive con los bancos, y se regird por las disposiciones que se contienen en los presentes
estatutos, las disposiciones del Cédigo Civil y de Comercio, las disposiciones de la Ley veinte mil

ciento noventa y las normas de la ley dieciocho mil cuarenta y seis que les sean aplicables.

ARTICULO SEGUNDO. EI domicilio legal de la sociedad sera la ciudad de Santiago, Region
Metropolitana, sin perjuicio de las agencias, sucursales o representaciones que los Accionistas

acuerden establecer, en el pais o en el extranjero.

ARTICULO TERCERO. La sociedad tendra una duraciéon de dos afios a contar de esta fecha,

prorrogables tacita y sucesivamente por periodos iguales.

115



ARTICULO CUARTO. El objeto de la sociedad sera: Entregar servicio de personalizacion, tales
como disefio interior y exterior de ambientes, automatizacién (domética) y mantencion y limpieza

industrial.

TITULO SEGUNDO.
Capital y acciones.

ARTICULO QUINTO. El Capital de la sociedad es de 108.000.000 millones de pesos, dividido en
mil acciones de igual valor, y sin valor nominal, que se suscriben y se pagan en la forma que sefialan
los articulos transitorios, de estos estatutos. No obstante, el capital y el valor de las acciones se
entenderan modificados de pleno derecho cada vez que la Junta General Ordinaria de Accionistas
apruebe el Balance de un Ejercicio, debiendo aquel expresar el nuevo capital y el valor de las

acciones resultantes de la distribucién de la revalorizacién del capital propio.

ARTICULO SEXTO. Las acciones seran nominativas y su suscripcién debera constar por escrito.
Su transferencia o suscripcion emision, entrega, reemplazo por pérdida o extravio, transmisiones o
inutilizacién se hara en conformidad a las normas del Estatuto, o en su defecto a las de la ley vigente
que rigen la materia. La adquisicién de acciones de la sociedad implica la aceptacién de los estatutos
sociales y de los acuerdos adoptados en las Juntas de Accionistas. Se llevara un Registro con la
ndémina de todos los accionistas y anotacién de su domicilio y del nUmero de acciones que cada uno

de ellos posea. Toda transmisién o transferencia de acciones debera anotarse en dicho Registro.

ARTICULO SEPTIMO. Cuando algtn accionista no pagare, en las épocas convenidas, todo o parte
de las acciones suscritas por €l, podra, la Sociedad, para obtener ese pago, vender preferentemente
a uno 0 mas socios o directores, por cuenta y riesgo del moroso, el nUmero de acciones que sea
necesario para pagar a si misma, los saldos insolutos y de los gastos de enajenacion, reduciendo el
titulo a la cantidad de acciones que le resten; o que se le reduzcan su o sus titulos hasta concurrencia
de las acciones que pago, sin perjuicio del derecho de la sociedad para perseguir, también, el pago

de lo adeudado o del saldo, por la via ordinaria o la ejecutiva sobre todos los bienes del deudor.

ARTICULO OCTAVO. Se entendera que el valor de las acciones de pago debe ser entregado en
dinero efectivo o en alguna forma de pago que los accionistas entiendan como equivalente. Los
saldos insolutos de las acciones suscritas y no pagadas seran reajustados en la misma proporcion

en que varie la Unidad de Fomento o el indice de Precios al Consumidor (IPC) entre las fechas de
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suscripcion y pago. Las acciones cuyo valor no se encuentre integramente pagado, no gozaran de
derecho alguno en la administracién de la Compafiia, ni en las opciones de nuevos aportes de
capital, ni en la distribucion de beneficios si ho se pagan en el plazo estipulado en las clausulas
transitorias de los Estatutos. So6lo tendran derecho a concurrir en las devoluciones de capital, en

proporcion a la parte pagada.
TITULO TERCERO
De la administracion.

ARTICULO NOVENO. La sociedad sera administrada por un Gerente General conjunta o
separadamente con un Gerente Comercial, los cuales pueden ser o no accionistas, los que deben
ser elegidos por la Junta de Accionistas, no obstante lo indicado, se nominaran dichos Gerentes con
caracter provisorio en los articulos transitorios de la presente escritura, los cuales funcionaran hasta
que no sean elegidos Gerentes Definitivos en Junta Ordinaria de Accionistas. Los Gerentes podran
ser reelegidos, indefinidamente, en sus funciones y seran remunerados, la cuantia de las
remuneraciones seré fijada o ratificada anualmente por la Junta Ordinaria de Accionistas o de comun

acuerdo entre las partes.

ARTICULO DECIMO. Si, por cualquier causa, no se celebrare, en la época establecida, la Junta
Ordinaria de Accionistas llamada a hacer la eleccion de los Gerentes, se entenderan prorrogadas
las funciones de los que hubieren sido nombrados en el articulado transitorio, hasta que se les

nombre reemplazante.

ARTICULO UNDECIMO. Cada uno de los Gerentes de la sociedad, conjunta o separadamente y de
la manera indicada en los articulos transitorios de estos estatutos la representaran judicialmente y
extrajudicialmente para el cumplimiento del objeto social, estaran investidos de todas las facultades
de administracion y de disposicién que la ley o los estatutos no establezcan como privativas de la
Junta General de Accionistas, sin que sea necesario otorgarle poder alguno ni acreditarlas ante
terceros, inclusive para aquellos actos o contratos respecto de los cuales las leyes exigen estas
circunstancias. Lo anterior no obsta a que la Junta de Accionistas o el o los Gerentes puedan delegar
parte de sus facultades en otros terceros, accionistas o abogados de la Sociedad, o en otras

personas para objetos precisos y determinados.

ARTICULO DUODECIMO. Los Gerentes deberan emplear, en el ejercicio de sus funciones, el
cuidado vy diligencia establecidos por la ley para quienes administren negocios ajenos, debiendo
responder de culpa leve. La responsabilidad de los Gerentes no podra ser limitada ni liberarseles,
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de ella, por acuerdo alguno. En especial, los Gerentes no podran ejecutar los actos a que se refiere
el articulo cuarenta y dos de la ley dieciocho mil cuarenta y seis, norma a la cual se remite

expresamente este estatuto en lo que sea pertinente.

TITULO CUARTO.
De las Juntas Generales de Accionistas.

ARTICULO DECIMO TERCERO. De las deliberaciones y acuerdos de la Junta de Accionistas o de
las decisiones que tome el Unico accionista que quede se dejara constancia en un libro de actas,
por cualquier medio, siempre que ofrezca seguridad que no podrd haber intercalaciones,
supresiones o cualquiera otra adulteracioén que pueda afectar la fidelidad del acta, que sera firmada
por el o los accionistas que hubieren concurrido a la sesion. Si alguno de ellos falleciere o se
imposibilitare, por cualquier causa, para suscribir el acta correspondiente, se dejara constancia, en
la misma, de la respectiva circunstancia o impedimento. Se entendera aprobada el acta desde el

momento de su firma, conforme a lo salvedades correspondientes.

ARTICULO DECIMO QUINTO. En su primera reunion, la Junta de Accionistas por el voto de la
mayoria absoluta de votos, segln corresponda elegira al Presidente, que lo sera, también, de la
sociedad y Junta de Accionistas, y en caso de que exista s6lo un accionista se entendera dicho
nombramiento otorgado a éste por el s6lo ministerio de la ley. Todo lo indicado, sin perjuicio de los
gerentes que se nombraran en los articulos transitorios. El presidente durara indefinidamente en sus

funciones.

ARTICULO DECIMO SEXTO: Las Juntas Generales de Accionistas seran ordinarias o
extraordinarias. Las primeras se celebraran una vez al afio en la fecha que determine el accionista
o la mayoria de los accionistas, dentro del primer cuatrimestre de cada afio. Las Juntas
Extraordinarias podran celebrarse en cualquier tiempo, cuando asi lo exijan las necesidades
sociales, para decidir respecto de cualquiera materia que la ley o los estatutos entreguen al
conocimiento de la Juntas Extraordinarias de Accionistas y siempre que tales materias se sefialen

en la citacion correspondiente.

ARTICULO DECIMO SEPTIMO. Las Juntas seran convocadas por cualquiera de los Gerentes de la
sociedad, conjunta o separadamente, quienes deberan convocar a:
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Uno) Junta Ordinaria, que debera efectuarse dentro del cuatrimestre siguiente a la fecha del
balance, con el fin de conocer de todos los asuntos de su competencia y en especial aquellos
detallados en los Estatutos y en el articulo cincuenta y seis de la ley dieciocho mil cuarenta y seis y
su Reglamento respectivo, norma que debe aplicarse en sus partes pertinentes a los presentes

estatutos;

Dos) Junta Extraordinaria siempre que, a su juicio, los intereses de la sociedad lo justifiquen
y en especial para tratar las materias detalladas en el articulo cincuenta y siete de la ley dieciocho
mil cuarenta y seis y su Reglamento respectivo, norma que debe aplicarse en sus partes pertinentes

alos presentes estatutos;

Tres) Junta Ordinaria o Extraordinaria, segun sea del caso, cuando asi lo soliciten accionistas
gue representen, a lo menos, el diez por ciento de las acciones emitidas con derecho a voto,
expresando, en la solicitud, los asuntos por tratar en la Junta. Las Juntas convocadas en virtud de
la solicitud de accionistas, deberan celebrarse dentro del plazo de treinta dias a contar de la fecha

de la respectiva peticién.

ARTICULO DECIMO OCTAVO: La citacion a las juntas de Accionistas, se efectuara a.-
Personalmente; b.- por medio de carta certificada dirigida al domicilio del socio accionista o c.- por
cualquier medio escrito que de fe del envio de tal citacién, incluyendo el correo electrénico, fax, etc.
Pudiendo para el efecto concurrir el Accionista por representante con poder simple otorgado por el
accionista o por el representante legal del accionista el cual podra constar de la manera indicada en

la letra c recientemente citada.

ARTICULO DECIMO NOVENO. Podran celebrarse, vélidamente, aquellas Juntas a las que
concurran a lo menos la mitad de las acciones emitidas con derecho a voto, aun cuando no se

hubieren cumplido las formalidades requeridas para su citacion.

ARTICULO VIGESIMO. Las Juntas seran presididas por el Presidente de La Junta de Accionistas o
por el que haga sus veces, y actuara como secretario, el titular de este cargo, cuando lo hubiere;

cualquiera de los Gerentes, en su defecto o bien un tercero designado.

ARTICULO VIGESIMO PRIMERO. Solamente podran participar en las Juntas y ejercer sus derechos

de voz y voto, los titulares de acciones inscritas en el Registro de Accionistas con anterioridad a
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aquél en que haya de celebrarse la respectiva Junta. Cada accionista dispondré de un voto por cada

accion gue posea o0 que represente.

ARTICULO VIGESIMO SEGUNDO. Los accionistas podran hacerse representar en las Juntas por
medio de otra persona, aunque ésta no sea accionista. La representacion debera conferirse por
escrito o por poder simple, pudiendo éste emanar de correo electronico del poderdante dirigido al
presidente de la Junta de Accionistas o cualquiera de los Gerentes, por el total de las acciones de

las cuales el mandante sea titular a la fecha sefialada en el articulo anterior.

ARTICULO VIGESIMO TERCERO. En las elecciones que se efectiian en las Juntas, los accionistas,
cuando sea procedente, podran acumular sus votos en favor de una sola persona; o distribuirlos en
la forma en que estimen conveniente y se proclamaran elegidos a los que, en una misma y Unica
votacion, resulten con mayor niumero de votos, hasta completar el nimero de cargos por proveer.
Lo expuesto en los articulos precedentes no obsta a que, por acuerdo unanime de los accionistas
presentes con derecho a voto, se omita la votacion y se proceda a elegir, por unanimidad, a las

personas que deban ser elegidas.

TITULO QUINTO.

De los Balances, de otros estados y registros financieros
Y de la distribucion de utilidades.

ARTICULO VIGESIMO CUARTO: La sociedad confeccionara, anualmente, su balance general al
treinta y uno de diciembre. Cualquiera de los Gerentes, en su lugar deberd presentar a la
consideracion de la Junta Ordinaria de Accionistas una memoria razonada acerca de la situacion de
la sociedad en el dltimo ejercicio, acompafiada del balance general, del estado de pérdidas y
ganancias, y del informe que, al respecto, presenten los inspectores de cuentas o los auditores del
caso, debiendo distribuirse, en forma proporcional, la revalorizacion del capital propio entre las
cuentas del capital pagado, las de utilidades retenidas y otras cuentas representativas del
patrimonio. Todos estos documentos deberén reflejar, con claridad, la situacién patrimonial de la

sociedad al cierre del ejercicio y los beneficios obtenidos o las pérdidas sufridas durante el mismo.

ARTICULO VIGESIMO QUINTO. Los asientos contables de la sociedad se efectuaran en registros
permanentes, de acuerdo con las leyes aplicables, debiendo llevarse éstos en conformidad con
principios de contabilidad de aceptacion general.
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ARTICULO VIGESIMO SEXTO: La Junta de Accionistas llamada a decidir sobre un determinado
ejercicio, no podré diferir su pronunciamiento respecto de la memoria, balance general y estado de
pérdidas y ganancias que le hayan sido presentados, debiendo resolver de inmediato sobre su
aprobacién, modificacidén o rechazo, y sobre el monto de los dividendos que deberan pagarse. Si la
Junta rechazare el balance, en razén de observaciones especificas y fundadas, cualquiera de los
Gerentes, 0 quien le represente debera someter uno nuevo a su consideracion para la fecha que

ésta determine, la que no podra exceder de sesenta dias a contar de la fecha del rechazo.

ARTICULO VIGESIMO SEPTIMO. Los dividendos se pagaran de las utilidades liquidas del ejercicio
o conforme a las normas establecidas en la ley que regula las sociedades por acciones. De las
utilidades liquidas obtenidas en cada ejercicio financiero, la junta general ordinaria de accionistas
dispondra que parte de las utilidades sociales haya de retenerse y que parte deba repartirse como
dividendo en dinero, entre los accionistas, a prorrata de sus acciones. La parte de las utilidades que
no sea destinada, por la Junta, a dividendos pagaderos durante el ejercicio, podra, en cualquier
tiempo, ser capitalizada previa reforma de estatutos, por medio de la emision de acciones liberadas

o ser destinadas al pago de dividendos eventuales en ejercicios futuros.

TITULO SEXTO

De la disolucién, liquidacion y jurisdiccion.

ARTICULO VIGESIMO OCTAVO: La sociedad por acciones se disuelve:
Uno) por acuerdo de la Junta General Extraordinaria de Accionistas;
Dos) por decisiéon del Gnico accionista existente; y
Tres) por sentencia judicial ejecutoriada.

ARTICULO VIGESIMO NOVENO. Disuelta la sociedad, se procedera a su liquidacion por una
comision liquidadora elegida por la Junta de Accionistas, cuando no se pudiere hacer de comun

acuerdo, la cual fijara su remuneracién y su funcionamiento en el acta de nombramiento.

ARTICULO TRIGESIMO. Las dificultades o diferencias que ocurran entre los accionistas en su
calidad de tales, o entre éstos y la sociedad o entre la compafiia y sus administradores, sea durante
la vigencia de la sociedad o durante su liquidacién, serdn sometidas al conocimiento y fallo de un
arbitro arbitrador, en cuanto al procedimiento y al fallo, sin que las partes puedan interponer, en
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contra de sus resoluciones, recurso alguno. Se otorga, en cada caso, el arbitro, la facultad de fijar
su honorario, dando la oportunidad a las partes de objetarlo, en su caso. El arbitro sera hombrado
de comun acuerdo entre los accionistas; a falta de este acuerdo, el nombramiento se hara por la

justicia ordinaria.

ARTICULO TRIGESIMO PRIMERO. La Junta Ordinaria de Accionistas debera nombrar anualmente
dos inspectores de cuentas titulares y dos suplentes o bien, Auditores externos independientes con
el objeto de examinar la contabilidad, inventario, balance, y otros estados financieros, debiendo
informar por escrito a la préxima Junta Ordinaria de Accionistas sobre el cumplimiento de su

mandato, rigiéndose en lo demas por las normas legales.

ARTICULO TRIGESIMO SEGUNDO. En todo lo que no esté previsto en el presente estatuto, regiran
las disposiciones contenidas en la ley veinte mil ciento noventa sobre sociedades por acciones y en
sus partes pertinentes por la ley dieciocho mil cuarenta y seis y en su reglamento, en el Codigo de

Comercio y demas disposiciones legales aplicables.
ARTICULOS TRANSITORIOS

ARTICULO PRIMERO TRANSITORIO: El capital de la Sociedad asciende a 108.000.000 de pesos
chilenos dividido y representado en 10000 acciones nominativas, todas de una mismay Unica serie
y sin valor nominal, todas las cuales son suscritas en este acto por Waldo Esteban Gajardo
Hernandez, a razén de 10.800 por cada accién, lo que en total asciende a la suma de 1000, que el
suscriptor pagara en dinero, en la misma moneda o en especie, dentro del plazo de 2 afios,

debidamente reajustada.

ARTICULO SEGUNDO TRANSITORIO: Por este acto, y con efecto a contar de la fecha de la
presente escritura publica, el Unico y exclusivo accionista de la Sociedad, esto es, Royal Design SpA,
nombra a don/dofia Francisca Alejandra Cid Norambuena, rut 17.642.133-9, como Gerente General
de la Sociedad, quien actuando individualmente, y anteponiendo su firma al nombre de la mandante,
podra representar a la Sociedad con todas y cada una de las facultades indicadas en los articulos
Décimo Cuarto y Décimo Quinto de los estatutos sociales, esto es, el Gerente General tendra la
representacion judicial y extrajudicial de la Sociedad, y también las mas amplias facultades y
atribuciones de administracion y disposicion, sin que sea necesario otorgarle poder especial alguno,
inclusive para aquellos actos o contratos respecto de los cuales las leyes exijan esta circunstancia,
pudiendo realizar, ejecutar y celebrar toda clase de actos, negocios, pactos, acuerdos y contratos,

sin limitacién alguna, y en particular; y sin que se entienda limitacién alguna a las facultades y
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atribuciones amplias del Gerente General, éste tendra las facultades especiales indicadas en el
articulo Décimo Quinto de los estatutos sociales, las que, a mayor abundamiento, se dan por

integramente reproducidas para estos efectos.

ARTICULO TERCERO TRANSITORIO: Conforme a lo dispuesto en el articulo vigésimo sexto de los
estatutos sociales, para el primer ejercicio social, cuyo balance se cerrara al treinta y uno de
Diciembre de dos mil catorce, la administracion de la Sociedad quedara exenta de fiscalizacion.

ARTICULO CUARTO TRANSITORIO: Mientras el Unico accionista o la Junta de Accionistas no
efectle la designacion de un periédico para la publicacion de los avisos y citaciones que deba
efectuar la Sociedad, éstos se publicaran en el diario electrénico ElI Mostrador de Santiago, el que
se publica diariamente en el sitio web de direccion URL www.elmostrador.cl.

ARTICULO QUINTO TRANSITORIO: Se faculta al portador de copia autorizada de la presente
escritura y/o de su extracto autorizado, para requerir y —en su caso— firmar las inscripciones, sub-
inscripciones y anotaciones pertinentes en el Registro de Comercio que corresponda, asi como para
requerir las publicaciones pertinentes y, en general, ejecutar todos aquellos tramites necesarios para
legalizar, complementar la constitucién de la presente Sociedad y presentar toda clase de solicitudes

ante los organismos publicos y privados que se requiera.

ARTICULO SEXTO TRANSITORIO: Poder especial. Se otorga poder especial a Juan Perez Perez
para presentar y firmar toda clase de documentos y efectuar todos los tramites necesarios ante el
Servicio de Impuestos Internos para la iniciacién de actividades y la obtencion del Rol Unico
Tributario de la sociedad, y, asimismo, para presentar y firmar toda clase de documentos y efectuar
todos los tramites necesarios para la obtencion de la patente comercial de la sociedad ante la

Municipalidad correspondiente.

PERSONERIA: La personeria de don/dofia Alfred Sebasthian Haindl Pacheco, para actuar en
representacion de Royal Design SpA consta en poder otorgado en el extranjero con fecha
01/09/2017, el que, debidamente legalizado, se encuentra protocolizado bajo el nimero 21 en la
Notaria de Santiago de Juan Perez Perez con fecha 11/09/2017. En comprobante y previa lectura,

firma el compareciente. Se da copia.- DOY FE.-
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Anexo #2: ENCUESTA A POSIBLES CONSUMIDORES

¢, Cual es su primera reaccion a el servicio?

© Newral 17 /14%
. Iegativa 413%
: Illuy negativa 2/ 2%
¢ Qué tan innovador/a es el servicio?
2 _ 28 1 23%
, -nc\radur 20/ 16%
‘ .ral 8/6%
5 .ainnnvador 6/5%

124



Cuando piensa en el servicio, jcree que es algo que usted necesita o que no
necesita?
124 de 125 personas han respondido esta preaunts

1 69 / 56%
2 lo necesito 21117%
3 te no lo necesito 19/15%
4 mismo 12/10%
5 IJeﬁnitivamente no lo necesito 3/2%

Si el servicio estuviera disponible hoy, ¢ qué tan probable seria que usted comprara
el servicio?

: - 23 /19%
4 .siado probable 9/ 7%
5 lda probable 5/ 4%

¢ Qué tan probable es que recomiendes el servicio a otras personas?
123 de 12

28 8 8 8 & ALAA

7.0? Puntuacion media
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28/ 23%
251 20%
20/16%

147 11%

; l@@@@ﬂ@ 10/ 8%
-ﬁfﬁ‘@’ 8 /7%

; . 71 6%

=]

; .@w 5/ 4%
. k@ 3/2%
“ P@w@ 3/ 2%

En general, ¢ qué tan dispuesto(a) estarias a pagar un precio alto por este servicio?
124 de 125 personas han respondido esta breaunts

; 54 | 44%
2 30/ 24%
3 22 118%
4 andamente dispuesto 10/ 8%
5 a dispuesto 8/6%
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En general, ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

122 de 125 personas han respondido esta pregunta

Media: 379
5 10

$600.000 $2.300.000 $4.000.000
.L- 20/16%
B 17 114%
L 41 1%
N 4 111%
i 15 11%
- 12110%
- 11/9%
C i 5%
! . 6/5%
" . 6 /5%
’ I 1/1%
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Usted ¢ Cual de estos servicios encuentra més necesario?

78 163%

59/ 48%

47 1 38%

29/ 24%

67/ 54%

34/ 28%

157/12%

716%

Especificamente, ¢ Que tan dispuesto estaria en utilizar el servicio de mantencién?

o £

"y

iado dispuesto

dispuesto

57 | 46%

29/ 23%

211 17%

10/ 8%

716%
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Especificamente, 4 Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de mantencion?
121 de 125 personas han respondido esta pregunta

Media: 3.14

0 1 2 3 4 5 6 x 8 9 10

$60.000 $1.030.000 $2.000.000

20/17%

20/17%

19/16%

18/15%

13/11%

10/ 8%

6/5%

5/4%

4/3%

3/2%

3/2%
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Anexo #3: ENTREVISTA A USUARIO Y DUENO DE EMPRESA DE DOMOTICA

Entrevista 1: Usuario de disefio y domotica

¢, Qué tan relacionado esta la domotica con el disefio interior?

Bueno, para mi era muy importante que el cableado y la instalacion de los productos sea lo més
limpia posible, ya que la casa era nueva, recién pintada y no queria que se viera nada aparte de la

decoracion que tengo en mi casa.

¢,Cree que la domética se esta utilizando mas en los hogares y empresas?

Si, ya que es comodo y me da seguridad a la hora de no estar en la casa, ya que puedo prender las
luces desde otro lugar y poner la alarma de seguridad desde la oficina, al saber que no hay nadie
en el hogar. Ademas, ayuda a economizar luz por que las puedo prender y no dejar prendidas todo

el dia.

Usted cree, ¢ Falta informacion en el mercado?

No se ha dado a conocer tanto, pero investigando y buscando opciones se pueden ver varias

opciones, segun los beneficios que tiene la automatizacion.

¢, Crees usted que optar por estos servicios es muy caro?

En principio puede resultar caro, pero a futuro resulta ser una inversion beneficiosa, a la hora de ver

la cuenta de luz y la seguridad que brinda es pagable.

¢ Qué tan complicado es usar el servicio de domaética?

Es facil, ya que todo se soluciona a través del celular y esta todo integrado en la aplicaciéon, y en la

casa es como una Tablet que tiene todo el sistema integrado, de luces, alarma y persianas.
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¢Cudles son los servicios que usted tiene en su hogar?

- Alarmar de seguridad
- Luces del patio y de adentro de la casa

- Persianas eléctricas por fuera de la casa

Respecto al consumidor:

El jefe de hogar a que se dedica: Ejecutivo de alto cargo (Gerente)

Nivel de estudios: Post grado

Ingreso total del hogar (aproximadamente): Entre $4.000.000 y $6.000.000
Edad: 50 afios

Comuna: Chicureo

Entrevista 2 dueno de la empresa de domética:

¢ Qué tanto a crecido su negocio en el Gltimo afio?

En el Gltimo afio el crecimiento ha sido acorde al crecimiento de la domética mundial que es

alrededor de un 26% lo que se espera como crecimiento hasta el 2020 a si que se ve un buen futuro.

¢ Tiene ladomotica un futuro auspicioso en cuanto a avances y recepcion de las personas?

Si, junto con el crecimiento esperado a 2020 se cree que mas inversionistas de la industria
inmobiliaria acudan a los servicios de casas inteligentes con lo cual las personas estan casi
obligadas a meterse en el sistema (riéndose) pero por otra parte las personas cada vez tienen mas
conciencia de los hogares y empresas inteligentes lo que contribuye de forma mas integra el avance

y la recepcion de los servicios.
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¢Es viable llevar la domética al sector publico?

Creo que aln estamos un poco atrasados para esto pero se ha implementado en algunos sectores
sobre todo en los de vivienda sin embargo esperamos implementar y crear alianzas con los
gobiernos de turno para el sector salud y en educacion para mejorar la calidad de estos ya que cada

vez existen mas productos equipados con tecnologia wi-fi podria ser un buen consumidor.

¢.Se havisto una disposicion de la gente para pagar mas al pasar los afios?

En principio la gente no gastaba mucho porque no confiaba en el servicio, pero ahora mientras se
demuestra la calidad del servicio y el ahorro de energia tanto en empresas como en hogares, se
esta mas dispuesto a pagar mas por un mejor servicio que incluye mas areas del lugar donde se
implemente a si que eso también nos trae desafios sobre tener siempre los mejores productos y

servicios mas completos.

¢,Cree que el servicio tiene tiempo de caducidad?

Al tener cada vez un pais mas enfocado en servicios y dado el aumento de tecnologia y de sus
mejoras, no veo que tenga caducidad solo cambios constantes y mejoras dia a dia por eso siempre
sera un desafio y no podemos quedarnos dormidos en los laureles ya que deberemos investigar

cada dia las exigencias de los consumidores.

Respecto al negocio:

Industria: Instalacion servicios de domotica a empresas y recientemente a hogares,

Afos de funcionamiento: Aproximadamente 8 afios.
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