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Resumen ejecutivo.

El Mercado de la tecnologia es un mundo de oportunidades. Este se encuentra
en constante cambio, durante los ultimos afios se ha visto que la conciencia de los
consumidores de productos tecnoldgicos esta cambiando, adquiriendo productos que
ayuden al medio ambiente y a evitar el calentamiento global, para esto existen
productos de calidad y a precios acorde al mercado actual.

Dado a las exigencias de los consumidores actuales se ha decidido comercializar
tomas de corriente eléctrica con puertos USB ausente en el mercado Chileno, que
permitir4 al consumidor no tener su cargador enchufado durante todo el dia.

Este documento entrega informacién que rodea al producto al momento de
ingresar a este particular mercado, que dia a dia tiene adeptos mas exigentes. Ademas
de abarcar todos los puntos de un estudio de mercado con el fin de comercializar un

producto acorde a los requerimientos actuales
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Capitulo I: Descripcion de laidea.

Gracias a un proceso de brainstormig se pudo determinar las principales ideas
de negocio para la creacion de este estudio. Luego de indicar las virtudes o defectos de
cada uno de los productos en cuestion, ademas de un analisis de como enfrentaria
cada uno el mercado actual en Chile, se obtiene como resultado la creacion de una idea
de proyecto basado en la importacién de puertos USB de pared, un producto innovador
que facilitara la carga energética de celulares a los 23.206.353 abonados maviles en el
pais’, dato entregada por la Subtel correspondiente a la cantidad de celulares activos al
mes de diciembre del 2015 sujetos a planes y prepago en todas las compafias de
telecomunicaciones en el mercado actual, a esto se le suma que “el 77,8% de accesos
a redes en Chile son moviles y de estos el 92,8% se realiza a través de un dispositivo
Smartphone’, indicadores igualmente entregados por Subtel, lo que muestra lo
importante que es para los chilenos tener su celular encendido para realizar labores en
la web.

En estos dias se hace imposible pensar que se pueda estar desconectado del
mundo del internet, el trabajo y muchos aspectos de la vida son llevados por el mundo
virtual, esto impulsa a que la dependencia a los equipos madviles sea como nunca antes
vista y que vaya en constante en aumento cada dia. Es por esto que no es de extrafiar
que gran parte del dia las personas estén conectadas de forma continua a equipos
moviles, ya sea por trabajo o por ocio, pero es en este punto donde surge una dificultad,
las baterias actuales no estan hechas para durar mas de 4 horas de uso continuo, esto
no es problema cuando estan en el lugar de trabajo o en el hogar ya que el cargador se
puede conectar sin problemas en cualquier lugar, el problema surge cuando la bateria
se agota en lugares tan comunes como un restoran, mall o habitacién de hotel, si ya
causa una molestia estar con el cargador en el bolso ain mas molestia es no encontrar
un enchufe cerca para resolver el problema.

Es por esto que se planea la importacion de una toma de corriente comun que

cuente con tres tomas eléctricas ademas de poseer en uno de sus extremos dos tomas

! (http://www.subtel.gob.cl/estudios-y-estadisticas/telefonia/)

2 (http://www.subtel.gob.cl/penetracion-de-internet-en-chile-alcanza-los-642-accesos-por-cada-100-habitantes/)
2
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de USB, esto le permitira al usuario no solo cargar su dispositivo movil sino también
conectar otro aparato tecnolégico que no necesariamente necesite la carga por medio
de este conector, por ejemplo la conexiébn de notebook, Tablet o dispositivo portatil
utilizando los conectores eléctricos disponibles en este producto.

Otra de las razones es que el cargador de un celular es un transformador el cual
convierte la energia del tomacorriente de 220 voltios a 12 voltios que es la que usa el
celular o la mayoria de los equipos tecnoldgicos actuales, este proceso de reduccion de
voltaje genera calor que no es otra cosa que una parte de la electricidad convertida en

energia calorifica, es por eso que el cargador se calienta cuando se carga el celular.

Siempre que el cargador esté conectado estara consumiendo energia eléctrica,
aunque sea muy poca porgue no tiene el celular conectado a él. Pero si en cambio se
suman los millones de cargadores conectados al mismo tiempo, estos requerirdn mucha
energia eléctrica, es asi que el consumo de energia producto de dejar conectado el
cargador al toma corriente equivale a abastecer a 60.000 hogares de energia por un

ano.
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Capitulo II: Anédlisis estratégico.

2.1. Identificacion de laindustria

Los Smartphone o teléfonos inteligentes surgieron a finales de los afios noventa,
combinan las funciones de un teléfono celular tradicional con otras caracteristicas,
como la posibilidad de instalar en el dispositivo un sistema operativo completo, con
aplicaciones para realizar diversas tareas y trabajar con grandes cantidades de datos,
enviar correos electronicos, conectarse a Internet, tomar fotos, comunicarse a travées de
Wifi y Bluetooth, etc. Por tanto, tienen aplicaciones similares a las de un computador
portatil o una agenda electronica, a las que se suman las caracteristicas propias de los
teléfonos celulares.

Se puede decir que con el término inteligente se hace referencia a un terminal con
teclado en miniatura, una pantalla tactil, un administrador de aplicaciones, hardware
para servicios multimedia y un sistema operativo que soporte el desarrollo de tareas de
mediana complejidad similares a las que se realizan en un equipo de informatico de
escritorio.

Los mayores productores de este tipo de equipos son Samsung, Apple,
Motorola, LG, Sony, Huawei, Alcatel. Todos poseen baterias de litio con un cargador de
igual voltaje que posee un cable con una conexion USB en un extremo y un conector

dependiendo del equipo.
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2.2. Andlisis de la Industria.

2.2.1. FODA.
El siguiente cuadro muestra el analisis FODA realizado para este proyecto

determinando sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Tabla 1 Analisis FODA

Producto Innovador

Gestion y Control en la Oreganizacion

Fortaleza |Calidad del Producto

Bajos costos de importacion

Poseer margen de ganancias atractivos

Mercado en constante crecimiento

Mercado no explotado

Posibilidad de expandir a otros productos similares
Necesidad del Producto

Baja Experiencia

Empresa desconocida

Debilidades |Precio de Entrada

Financiamiento para importacion

Bajos contactos para la importacion del producto
Productos sustitutos

Inestabilidad del Délar

Amenazas |Cambios en la tecnologia

Ingreso de productos a menor precio

Ingreso de competidores al sector

Oportunidades

Fuente: Elaboracion Propia

FO: La estrategia a seguir para maximizar las fortalezas y oportunidades estaran
enfocadas en mostrar a los clientes que el producto es de alta calidad y es
completamente seguro para esto se podran hacer demostraciones ademas de mostrar

lo necesario que son este tipo de conexiones.

DO: Si bien una de las de las debilidades mas importantes es la de ser una empresa
desconocida se buscara por medio de la campafia de marketing en mostrar los mejores
atributos del producto aprovechando el constante crecimiento del mercado y de la
necesidad del producto.
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FA: Dentro de las amenazas mas importantes se encuentra la inestabilidad del dolar,
dado el bajo costo de importacion, se buscara contar con un stock suficiente para
incurrir constantemente en importaciones que a la larga afectaran el margen por el tipo

de cambio fluctuante.

DA: Para minimizar estos elementos se debe mover lo mas rapido posible para poder
alcanzar la mayor cantidad de conocimiento del mercado, mejorar por sobre todo el
manejo del stock para evitar pérdidas por el tipo de cambio, se debe estar en constante
busca de mejoras al producto buscado minimizar la introduccion de sustitos ademas de
estar al dia frente a los cambios tecnolégicos sabiendo de antemano que se viene en el

futuro.
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2.2.2. Modelo de las cinco fuerzas de Porter.
Es de vital importancia conocer el ambiente en el que estar4 inmerso el negocio
con el fin de poder evaluar el potencial y el atractivo del mercado. Para esto se realiza

el andlisis a través del modelo de las 5 Fuerza de Porter:

Rivalidad Entre Competidores: Generalmente la fuerza mas poderosa de todas, hace
referencia a la rivalidad entre empresas que compiten directamente en una misma
industria, ofreciendo el mismo tipo de producto. Una fuerte rivalidad entre competidores
podria interpretarse como una gran cantidad de estrategias destinadas a superar a los
demas, estrategias que buscan aprovechar toda muestra de debilidad en ellos, o
reacciones inmediatas ante sus estrategias o0 movidas. La rivalidad entre competidores
tiende a aumentar principalmente a medida que éstos aumentan en nimero y se van

equiparando en tamafio y capacidad.

La industria tecnoldgica de Chile se caracteriza por ser muy competitivo. A nivel
mundial y Chile no es la excepcién la demanda por tecnologia y mas especificamente
de tecnologia celular ha crecido como nunca antes, asi como ha crecido la demanda, el
sector comercial ha crecido de igual o mayor manera, lo cual ha convertido a este
sector en un sector sumamente atractivo en términos financieros para inversionistas y

empresarios, bien sean nuevos inversionistas o0 empresas previamente establecidas.
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Tabla 2 Rivalidad Entre Competidores

Rivalidad Entre Competidores

e AltO edio Alto edlio edio Bajo Bajo

Numero de Competidores X
Crecimiento relativo de la Industria X
Costo Fijo o de Almacenaje X

Costos de Cambio X

Intereses Estratégicos X

Tamafio de Mercado X
Total 0 1 1 1 3
Porcentaje 0% 17% 17% 17% 50%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 1 Rivalidad Entre Competidores

Rivalidad Entre Competidores

Bajo 50%
Medio Bajo
Medio

Medio Alto

Alto

Fuente: Elaboracion Propia

Barreras de Entrada: Hace referencia a la entrada potencial a la industria de empresas
gue producen o venden el mismo tipo de producto. Se refiere a las barreras de entrada
de nuevos productos/competidor. Cuanto mas facil sea entrar, mayor sera la amenaza.
Cuando las empresas pueden ingresar facilmente a una industria, la intensidad de la
competencia aumenta; sin embargo, ingresar a un mercado no suele ser algo sencillo

debido a la existencia de barreras de entrada.

La industria tecnoldgica en Chile ha estado creciendo en los ultimos 10 afios a un
buen ritmo, y no es absurdo pensar que de seguir creciendo o inclusive en el estado
actual, le sea interesante a cualquier empresa nacional o de capital extranjero entrar en
el mercado chileno, ya que es un mercado en constante crecimiento, apoyado en la
variedad de servicios relacionados con la telefonia celular, tales como internet movil,

servicios de GPS, telefonia celular fija, etc.

Pero, en la economia actual no es la mas éptima para la inversién extranjera, es

dificil que pueda entrar otra compafiia en este mercado o por lo menos no a la misma
8
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escala de los grandes operadoras (Samsung, LG, Apple, etc.), también estas
operadoras estan altamente posicionadas dentro del gusto o preferencias del

consumidor local, por lo cual esa seria una de las principales barreras de entrada.

Y el factor més importante en caso de que sea incluya un nuevo competidor en el
mercado nacional, es el tema de la inversion inicial, la cual es altisima para cualquier
nuevo competidor, ofrecer los mas modernos equipos, lo mas modernos servicios, por

decir algunos factores adversos para la entrada de nuevos competidores.

Tabla 3 Barreras de Entrada

Barreras de Entrada

» »
AITO edlio Alto edlo €dl10 Ba|o D>adlo

Economias de Escala X

Diferenciacion de Producto X
Identificacion de Marca X

Costo de Cambio X

Acceso a canales de Distribucion X

Efecto de la Experiencia X

Acceso a materia primas X

Proteccién del Gobierno X
Total 0 3 2 1 2
Porcentaje 0% 38% 25% 13% 25%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 2 Barreras de Entrada

Barreras de Entrada

Bajo
Medio Bajo
Medio

Medio Alto 38%

Alto

Fuente: Elaboracion Propia
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Amenaza de Productos Sustitutos: Hace referencia al ingreso potencial de empresas
gue producen o venden productos alternativos a los de la industria. La presencia de

productos sustitutos suele establecer un limite al precio que se cobrar por un producto.

Para las empresas locales las amenazas de productos y servicios sustitutos es
muy significativa, ya que la tecnologia varia dia a dia y la necesidad de comunicarse de
manera movil o celular siempre estara ahi, y de hecho sigue en crecimientos a nivel
mundial y estas necesidades no pueden ser cumplidas por otro servicio que no sea el

gue brindan las compafias existentes.

Tabla 4 Amenaza Productos Sustitutos

Amenaza Productos Sustitutos

item Alto Medio Alto = Medio = Medio Bajo Bajo
Disponibilidad de Sustitutos cercanos X

Costo de cambio del usuario X

Agresividad y rentabilidad de los productos sustitutos X

Relacion precio/valor de sustitutos X

Total 1 2 0 1 0
Porcentaje 25% 50% 0% 25% 0%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 3 Amenaza Productos Sustitutos

Amenaza Productos Sustitutos

Bajo
Medio Bajo
Medio

Medio Alto 50%

Alto

Fuente: Elaboracion Propia

10
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Poder Negociador de los Clientes: Hace referencia al poder con que cuentan los
consumidores o compradores de la industria para obtener buenos precios Yy
condiciones. Cualquiera que sea la industria, lo usual es que los compradores siempre
tengan un mayor poder de negociacion frente a los vendedores; sin embargo, este
poder suele presentar diferentes grados dependiendo del mercado. Por lo general,
mientras menor cantidad de compradores existan, mayor sera su capacidad de
negociacion, ya que al no haber tanta demanda de productos, éstos pueden reclamar

por precios mas bajos y mejores condiciones.

Gran parte del mercado local cada vez sale un producto con mayor tecnologia,
mas sofisticado, se apresura por tenerlo, lo que genera una reaccion en cadena y hace
gue los productos de versiones anteriores bajen sus precios de manera considerable de
tal manera que eso hace que aumente la cantidad demandada ya que se habla del
precio. La baja de los precios hace que la gente de los sectores mas bajos tenga

acceso a una variada tecnologia y eso da razén al aumento de la cantidad demandada.

Asimismo, ahora el cliente busca tener mayor informacion del producto que se le
estd ofreciendo, es mas exigente en cuanto a conocer los beneficios y ventajas de
adquirir un producto u otro. Las empresas juegan un rol muy importante en este
aspecto, puesto que buscan tener mayores beneficios al menor costo, y si la empresa

no cuenta con una buena estrategia se vera opacada por la competencia.

11
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Tabla 5 Poder Negociador de los Clientes

Poder Negociador de los Clientes

e Alto edio Alto edio edio Bajo Ba|o
Numero de Compradores Importantes X
Disponibilidad de Sustitutos X
Amenaza de los Compradores de Integracién hacia atras X
Rentabilidad de los compradores X
Total 0 0 2 1 1
Porcentaje 0% 0% 50% 25% 25%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 4 Poder Negociador de los Clientes

Poder Negociador de los Clientes

Bajo
Medio Bajo
Medio 50%

Medio Alto

Alto

Fuente: Elaboracion Propia
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Poder Negociador de los Proveedores: Hace referencia al poder con que cuentan los
proveedores de la industria para aumentar sus precios y ser menos concesivos. Por lo
general, mientras menor cantidad de proveedores existan, mayor serd su poder de
negociacion, ya que al no haber tanta oferta de materias primas, éstos pueden

facilmente aumentar sus precios y ser menos concesivos.

Los proveedores tienen su poder de negociacion en los clientes, ya que son
estos los que deciden a final del dia que quieren, para que lo quieren y cuanto estan
dispuestos a pagar por lo que quieren, es aqui, donde las compafias de tecnologia del
mercado local entran en juego, ya que deben satisfacer las necesidades o
requerimientos de sus clientes y estar al dia con el mercado mundial para no perderlos
0 que se vayan a la competencia buscando la tecnologia mas moderna, a nivel mundial
no son muchos los grandes proveedores de equipos celular o al menos el mercado esta

dominado por un 4 o 6 marcas bien establecidas.

El proveedor tiene su mas fuerte aliado de presién en sus mismos clientes, que

quieren lo ultimo en telefonia celular en sus manos.

Tabla 6 Poder Negociador de los Proveedores

Poder Negociador de los Proveedores

e AITO edio Alto calo €dlioO balo palo

Grado de concentracion X

Facilidad de integracién hacia atras X

Nivel de importancia del insumo en el proceso X

Costos de cambio X

Presion de sustitutos X

Costo total de la industria contribuido por los proveedores X

Total 1 3 1 1 0
Porcentaje 17% 50% 17% 17% 0%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 5 Poder Negociador de los Proveedores

Poder Negociador de los Proveedores

Bajo

Medio Bajo
Medio
Medio Alto 50%
Alto

Fuente: Elaboracion Propia
13



UNIVERSIDAD UCINF
Conclusion Analisis 5 Fuerzas de Porter: Este modelo establece un marco para
analizar el nivel de competencia dentro de una industria, y poder desarrollar una
estrategia de negocio, éste deriva en la respectiva articulacion de las 5 fuerzas que
determinan la intensidad de competencia y rivalidad en una industria, y por lo tanto, en
cuan atractiva es esta industria en relacion a oportunidades de inversion y rentabilidad.
El andlisis de la Rivalidad Entre Competidores muestra un nivel Medio Alto lo que
llevaria a tomar como estrategia el aumento en la calidad de los productos, aumentar
los canales de ventas, aumentar la publicidad, ofrecer mejores condiciones de ventas.
El andlisis de las Barreras de Entrada muestra un nivel Medio Alto, esto hace
tomar cierto resguardo en las economias de escala y tratar de obtener experiencia lo
méas rapido posible ya que esto resulto ser relevante en esta avaluacion. El analisis de
la Amenaza de Productos Sustitutos arroja un Nivel Medio Alto por lo que se buscara
diferenciar el producto por su calidad y seguridad mostrando un atractivo en cuanto al
precio/calidad. El andlisis del Poder de los Clientes muestra un nivel Medio lo que lleva
a formular estrategias destinadas a reducir su poder de negociacion, y asi captar un
mayor numero de clientes u obtener una mayor lealtad de éstos. En analisis del Poder
de los Proveedores arroja un nivel Medio Alto lo que lleva a formular estrategias
destinadas a reducir su poder de negociacién, y asi lograr mejores condiciones o0 un
mayor control sobre ellos como realizar alianzas estratégicas con los proveedores que

permitan, por ejemplo, reducir los costos de ambas partes.
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2.2.3. Ciclo de vida la industria
Actualmente en el sector industrial, la comercializacion de este producto se
realiza de forma masiva por diferentes empresas con marcas reconocidas, la funcion de
realizar procesos de carga por medio de productos como toma eléctrica se encuentra
en una etapa de madurez en el ciclo de vida, por la variedad de productos en el

mercado.

Figura 6 Ciclo de vida de la industria

INTRODUCION CRECIMIENTO MALDLUREL DECLINACION

P

Fuente: Elaboracion Propia
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- 2.3. Tendencias de la industria
De acuerdo a las Ultimas series estadisticas de Servicios de
Telecomunicaciones, elaboradas por la Divisién Politica Regulatoria y Estudios de la
Subtel y que se refieren al primer semestre de 2014 la penetracion, de la telefonia fijo y
movil, pasa desde 49,0 accesos por cada 100 habitantes en diciembre de 2013 a 55,9

accesos por cada 100 habitantes en junio 2014.

Dentro de los datos més importantes, destaca que a junio de 2014, la telefonia
movil alcanzé un total de 23,4 millones de abonados. Lo anterior, se traduce en un
crecimiento promedio de 10% en los ultimos 4 afios. Por otra parte y segun estas
mismas cifras, la cobertura entregada por las compafias de servicio abarca a mas del
95% del territorio habitado.

En contraparte, las lineas de telefonia fija registraron un descenso de un 2,5%
desde diciembre 2013 a junio 2014 y una caida de 3,8% entre junio 2013 y junio 2014.

En cuanto a los servicios de Internet, y a la misma fecha, Chile cuenta con un
55,9% de penetracién de accesos (fijos y moéviles) con un total de 9,9 millones. En
tanto, 1.254.156 nuevos accesos se han incorporado durante el primer semestre de
2014, principalmente los 3G, los cuales son proporcionados a los usuarios por tres

compafias, las que mantienen el 95,4% del total del mercado.

El estudio realizado por la Subsecretaria de Telecomunicaciones evidencié que a
junio del presente afio existen 2,75 millones de suscriptores en la Television Pagada a
lo largo del pais, siendo los accesos satelitales (51%) superiores a los via cable. Este
servicio destaca por su aumento sostenido, alcanzando una penetracion de 15,5

suscriptores por cada 100 habitantes.
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. Internet:

La penetracion, fijo y mévil, pasa desde 49,0 accesos por cada 100 habitantes en
diciembre de 2013 a 55,9 accesos por cada 100 habitantes en junio 2014. Se superan
los 50 accesos por cada 100 habitantes. El 75,8% de los accesos a internet son
moviles, principalmente smartphones. La navegacion en el moévil (NEM) alcanzé6 el

89,0% respecto al total de las conexiones 3G en junio 2014.
. Telefonia:

Los abonados moviles a junio 2014 alcanzan a 132,1 abonados por cada 100
habitantes. Los nuevos entrantes de telefonia movil superaron el 3,1% de cuota de
mercado, mientras que los OMV alcanzan el 1,3%. Las lineas de telefonia fija registran
una caida de 2,5% desde diciembre 2013 a junio 2014 y una caida de 3,8% entre junio
2013 y junio 2014. A continuacién se muestra la evolucién de los abonados méviles

durante los ultimos 6 afnos

Figura 7 Evolucion de Abonados moviles en los dltimos 7 afios

Telefonia Movil
Evolucion de abonados y penetracion cada 100 hab.

137,0 136,4 1381 134,2 134,4
o 1288 1301 1352 1320 o © 1319 4556 1322 1316 15, ¢ 1575 1282

123,
1156 17,9 1206

8
~
g

[l 4.820

I I I 1 II I Ir I
2010 2011 2012 2013 2014 2015
I Abonados Contrato B Abonados Prepago =gm Penetracion cada 100 hab.

= La telefonia movil alcanzd una penetracion de 128,2 abonados cada 100
habitantes en Diciembre 2015.

= Continda la tendencia de crecimiento de los abonados de contrato, los cuales a
diciembre 2015 representan un 32,9% del total de abonados.

Fuente: www.Serbel.cl
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2.4. Resumen y Conclusiones del Anélisis Estratégico de la Industria

En conclusion al realizar este analisis de la industria se demuestra un mercado
atractivo en el cual participar, con un producto novedoso y que satisface de una manera
diferente las necesidades de los consumidores. Se debe generar una fuerte estrategia
de marketing para dar a conocer el producto y asi tener un crecimiento gradual en la

industria en comparacioén a los productos sustitutos que se comercializan actualmente.

El uso de la tecnologia por parte de los consumidores cada vez es con mayores
equipos portétiles y a la hora de realizar cargas de bateria ser4 con el tiempo esencial

el uso del producto que motiva este estudio, en las diferentes dependencias.

Existe un cliente que trabaja actualmente con un producto similar, donde el
principal objetivo serd demostrar lo Gtil que puede llegar a ser el producto a la hora de
qgue un consumidor este buscando un punto de carga, el cliente requerirda un producto

de calidad y que cuente con las respectivas certificaciones de seguridad.
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Capitulo Ill: Estudio de mercado

3.1. Identificacion del producto.
Se clasifica este producto en nuevo por categoria, ya que si bien en el mercado
existe un competidor que fabrica algo similar, este producto satisface de una manera

mejor o distinta.

Gracias a esto se ha pensado en la importaciéon de una toma de corriente comun
gue cuente con tres tomas eléctricas que cumplan con los 220v normativa eléctrica
general impuesta en el pais, ademas de poseer en uno de sus extremos dos tomas de
USB con una conversion de voltaje de 220v a 5v y un amperaje medible maximo de 2A
0 2000mA. Esto le permitira al usuario no solo cargar su dispositivo movil sino también
conectar otro aparato tecnolégico que no necesariamente necesite la carga por medio
de este conector, por ejemplo la conexion de notebook, Tablet o dispositivo portatil

utilizando los conectores eléctricos disponibles en este producto.
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3.2. Descripcion del producto

Los atributos del producto estudiado son los siguientes:

Tipo: Interruptor

e Color: Blanco

« Material: Plastico

« Material Base: Plastico

« Alimentacion Eléctrica: 250V 10A - Max. 2200W
e Salida USB: 2 x USB DC 5V/2A Max.

« Embalaje: Si

e Marca: Fullconect

o Tapa: Plastica

e Uso: Interior y exterior

e Requiere Instalacion: Si

« Garantia:3 meses (falla de fabricacion)

e Tamafo Producto: Pequefo
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Se puede apreciar una imagen con el producto ya listo para su comercializacion

Figura 8 Producto

Fuente: Elaboracion propia

En la imagen se puede identificar las dos tomas USB 2.0 del producto a
comercializar lo que permitira al cliente tener un ahorro energético ademas de mas
posibilidades de aprovechar al maximo el desempefio de este, la caracteristica de estos
puertos es la velocidad de carga en dispositivos moviles ya que cuenta con 1mA mas
gue los utilizados por una empresa como Apple en sus cargadores, esta medida no

afecta en absoluto el futuro funcionamiento de los dispositivos.
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3.3. Ciclo de vida del producto.

Gracias a las novedosas funciones ofrecidas por el producto a comercializar,
permiten identificarlo en el mercado como un producto novedoso que lo ubica en una
etapa introductoria en su ciclo de vida, en la cual una gran inversion y apuesta en la

fuerza de marketing marcara el futuro de este en los primeros afios en el mercado.

Figura 9 Ciclo de vida del Producto

INTROCUCION CRECIMIENTO MADLREL DECLINACION

i

Fuente: Elaboracion Propia
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3.4. Oferta Existente

La competencia existente es Bticino3 quienes tienen una historia de mas de 60
afios en Chile y forman parte del grupo Legrand desde 1989, grupo con instalaciones
en 80 paises y comercializacion de productos en 180 naciones.

Bticino representa las tradiciones de disefio y produccion italiana. Su fuerte es
atender problemas especificos de las necesidades del hogar, esto a través de estudios
de tecnologia, forma, materiales y color. Ademas de crear soluciones innovadoras
tienen un principio de renovacion frecuente de su gama de productos, un 20% anual, en
particular, la introduccion de nuevas tecnologias para los consumidores. Si bien Bticino
no cuenta con este producto en su catalogo la constante renovacién de esta amenaza
con una fuerte competencia en un futuro cercano al ser una empresa de una larga

trayectoria en Chile y reconocida internacionalmente.

3.5. Oferta Alternativa, Sustitutos

Marisio®, marca producida por Schneider-electric, producto estandar con
participacion en Chile desde 1947, con un catalogo de productos utilizados en
construcciones residenciales o comerciales con un estilo rectangular estandar italiano
compatibles con los estandares nacionales de electricidad (220v).

La gran diferencia de Marisio con el producto en estudio es la aplicacién de la
tecnologia, Marisio cumple con la tradicién de una toma eléctrica convencional lo que lo
lleva a una produccién en masa de un solo tipo de producto en cuanto a funcion,
Fullconect busca cumplir con las exigencias de los consumidores actuales, quienes

desean estar conectados a sus dispositivos méviles en cada instante del dia.

? (http://www.bticino.cl/)
4 (http://www.schneider-electric.com/products/cl/ls/5600-interruptores-enchufes-y-cajas/5620-interruptores-y-
tomas-montaje-a-ras/60057-marisio/)
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3.6. Analisis y Proyeccion de la demanda

3.6.1. Analisis Histoérico

El proyecto se enfocara en cubrir la demanda de toma de corriente con puerto
USB de la Region Metropolitana por lo que el siguiente analisis estara enfocado en esta
region.

Los siguientes graficos muestran la evolucion de los udltimos afios de los
abonados a la telefonia movil (plan y prepago) y el uso de internet movil como la mejor
opcion de conexion.

Si bien el dltimo afio la telefonia movil tuvo una caida del 2% con respecto al afio

anterior aln se mantiene dentro de los 23 millones de usuarios.

Figura 10 Anélisis Historico de abonados cada 100 habitantes durante los

ultimos 7 afnos

Telefonia Movil

Miles de abonados, penetracion cada 100 habitantes

137,0 134,2 132,2

128,8

128,2

mEmmAbonados

wspmPenetracion
cada 100 hab.

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Fuente: Subtel

24



UNIVERSIDAD UCINF

Lason Coksmasmar THUMPHAR

A Diciembre 2015 la penetracion de Internet moévil alcanzo a 57,3 accesos por
cada 100 habitantes con un crecimiento anual de 7.2 p.p. Los accesos moviles
alcanzaron los 10.4 millones de conexiones impulsados basicamente por el
desarrollo de 4G y estas ya totalizan 2.2 millones de accesos representado un 21%

del total de los accesos de internet movil.

Figura 11 Evolucién de conexiones a red movil 3g y 4g durante los ultimos 6

afnos

Internet Movil
Conexiones 3G+4G y Penetracion ¢/100 habs.

11.000
10.000
9.000
B.000
7.000
6.000
5.000
4.000

3.000

Miles

2.000

1.000

"+ A diciembre 2015 la penetracion de Internet movil alcanzd a 57,3 accesos por'\
cada 100 habitantes, con un crecimiento anual de 7,2 p.p.

+ Los accesos moviles alcanzaron 10,4 millones con un crecimiento anual de
-{ 15,5%, impulsado principalmente por el desarrollo de 4G. }-

+ Las conexiones 4G ya totalizan 2,2 millones de accesos representando un
21,4% de las accesos de internet movil y 16,9% del total de accesos de

\ internet. B
Fuente: Subtel
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Todos los datos anteriormente mencionados muestran un crecimiento sostenido
tanto de la cantidad de equipos moviles por persona, cerca de 1.3 equipos
aproximadamente, como el uso que se les da a este. Segun un estudio realizado por
GJK Adimark y Entel el afio 2016 el 64% de los encuestados afirmo que el Smartphone
es mas importante que el computador y el televisor, y son las mujeres quienes mas lo
priorizan, con un 76% de las respuestas, frente al 53% de los hombres.

Mas de la mitad del total de la muestra prefiere que se le queden las llaves en la
casa antes que el teléfono movil y en caso de que se les quede en casa, casi el 60% se
devolveria a buscarlo. También se indago en qué situacion es mas importante el olvido
del celular: al asistir a una reunion social o a una de trabajo/estudio. Al parecer, los
chilenos encuentran mas insoportable estar sin teléfono moévil en reuniones sociales
gue en reuniones laborales o académicas, en especial para las mujeres, con un 60%

gue se inclina por esa respuesta.

3.6.2. Definicién del método de investigacion

La investigacion serd descriptiva por lo que los resultados seran considerados
como la informacién necesaria para el proceso de toma de decisiones. En esta
investigacion el trabajo se realiza con una muestra representativa de la poblacion a
estudiar, y los datos son analizados cuantitativamente. Para el desarrollo de esta
etapa se usard el tipo de investigacion antes mencionada brindando la posibilidad de
identificar las interrelaciones existentes entre las diferentes variables que lo afectan,
y determinar el comportamiento de los usuarios respecto al producto, lo que permitira
hacer una segmentacion del mercado teniendo en cuenta las cualidades y
caracteristicas propias de la poblacion. Para realizar el estudio se tomara una
muestra representativa de la poblacion objetivo, la cual sera evaluada a través de
una encuesta online que permitird recopilar informacion valiosa para los calculos

futuros.
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Segdn el censo del 2012 realizado por el INE este arroja que en la Region
Metropolitana habitan cerca de 6.061.185, de esta el 69% corresponde a personas
del rango etario objetivo de 18 - 64 afios y un 48% corresponde a GSE ABC1-C2-C3
entregando el dato final del mercado total de 2.007.464 habitantes de la region

metropolitana que serian el universo.

Tabla 7: Universo estimado de individuos a los cuales llegar

Item Individuos

Habitantes RM 6.061.185
Personas entre 18-65 anos (69%) 4.182.218
GSE ABC1-C2-C3 (48%) 2.007.464
Universo 2.007.464

Fuente: Elaboracion Propia
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Para el calculo de la muestra utilizaremos la formula de la figura n° 11 dado que el

universo estimado es mayor a 100.000 individuos

Z%p(1-p)
62

n=

Z = Nivel de confianza 95% =1,962

p = dado que se desconoce completamente la porcidn de poblaciébn que podria
preferir este tipo de cargador se utilizara el peor escenario 50%

e = El margen de error utilizado sera del 5%

Luego,

n=1962*0,5*(1-0,5)/0,052 = 384,16 -> 385

El resultado del andlisis anterior nos arroja que la muestra deben ser 385 personas a

encuestar para mantenernos dentro de los pardmetros escogidos (nivel de confianza

del 95% con un margen de error del 5%)
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Formulario de encuesta cuantitativa

Una vez obtenido el universo muestral de 385 personas a entrevistar se realiza

un esquema de preguntas para obtener gustos y preferencias del mercado obijetivo, a

continuacion,

se presenta el formato de encuesta aplicar (para mayor nitidez en imagen

esta encuesta se puede encontrar en anexos al final del documento):

Figura 12 encuesta

FORMATO ENCUESTA

ENCUESTA PARA CLIENTESNATURALES, TOMA DECORRIENTE CON CONECTORES USE PARA
CARGA DE DISPOSITIVOS MOVILES.

OBJETIVO: Determinar la aceptacion de la toma de corriente con conectores USE en la region
metropolitana.

1.

Sexo:
a  Masculing
2 Femenino

Su rango de edad es de:
o 18azbanos
o 28a3Danos
0 30a40afios
0 Mas de 40 afios

Comuna de residencia:

< Utiliza usted frecuentemente dispositivos portatiles? (Celular, Tablet, IPod)
a S
o Mo

:Cada cuanto Usted debe recargar sus dispositivos moviles?
2 1a4horas
2 5abhoras
2 9ai2horas
2 13o0mas

:Considera usted ifil tenerunatomaeléctrica quetengaadicionalmente conectores USB?
a S
a No

: Estaria dispuesto usted a comprar esta novedosa toma de cormriente para ser instaladaen
su hogar?

a S

a Neo
< Cuantos dispositivos estaria dispuesto a comprar?

a 1a2

o 3a4d

o Misded

2 Elvalor que esta dispuestousted a gastar por la compra de este dispositivo oscila en los
siguientes rangos?

O 59.000 a 310.999

o  511.000 a 512.999

a  513.000 a 514.999

o Més de $15.000

. :En cuales de estos lugares le parece mas comodo adquirir este producto?

@ Ferreteria Local
2 HomeCenter Sodimac
0 Easy

a  Casa Royal

Fuente: Elaboracion Propia
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3.6.3. Resultados de lainvestigacion

Luego de aplicar la encuesta al universo muestral se puede concluir que el
mercado necesita este novedoso producto para la carga de dispositivos portatiles y el
ahorro en el consumo de energia eléctrica en la vivienda. Se puede identificar un
comprador joven que esta tomando conciencia en el consumo energético y que busca
una manera facil de contribuir en este problema, ademas se demuestra la necesidad de
adquirir este producto de una manera facil en casas comerciales de reconocido nombre.

A continuacion se puede observar el resultado de las preguntas mas importantes
realizadas en este estudio, estas se realizaron por medio de internet, como a su vez
personalmente a personas al azar en distintos lugares de la regidbn metropolitana, como
por ejemplo las comunas de: Santiago Centro, Providencia, San Bernardo, La cisterna,
Lo Espejo, Nufioa. Estas al ser abordadas se sintieron intrigadas al saber dénde podran
adquirir este producto en el futuro.

Tabla 8 Resultados de encuesta, Pregunta: sexo de encuestados

Sexo Encuestados Porcentaje
Masculino 205 46,7%
Femenino 180 53,3%
Total Encuestados 385 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 13 Resultados de encuesta, Pregunta: sexo de encuestados

Sexo

@ Masculino
@ Femenino

Fuente: Elaboracion propia

30



UNIVERSIDAD UCINF

Lason Coksmasmar THUMPHAR

Tabla 9 Resultados de encuesta, Pregunta: rango de edad de encuestados

Rango De Edad Encuestados ‘ Porcentaje

18 a 25 afos 90 23,3%
26 a 30 afios 115 30%
30 a 40 afios 115 30%
Mas de 40 afios 65 16,7%
Total 385 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 14 Resultados de encuesta, Pregunta: rango de edad de encuestados

su rango de edad es de:

@ 18 a 25 afios
@ 26 a 30 aflos
@ 30 a 40 afios
@ mas de 40 afios

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 10 Resultados de encuesta, Pregunta: uso frecuente de dispositivos
portatiles

Uso Frecuente de dispositivos moviles  Encuestados  Porcentaje

Si 385 100%
No 0 0%
Total 385 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 15 Resultados de encuesta, Pregunta: uso frecuente de dispositivos
portatiles

¢Utiliza usted frecuentemente dispositivos portétiles? (Celular, Tablet, IPod)

® s
®no

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 11 Resultados de encuesta, Pregunta: recarga de dispositivos méviles

Recarga de dispositivo Encuestados ‘ Porcentaje

1 a4 horas 141 36,7%
5 a8 horas 141 36,7%
9a 12 horas 64 16,7%
13 o mas 39 10%

Total 385 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 16 Resultados de encuesta, Pregunta: recarga de dispositivos moviles

¢ Cada cuanto Usted debe recargar sus dispositivos moviles?

@ 1a4horas
@ 5a8horas
@ 9a12 horas
@ 13o0mas

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12 Resultados de encuesta, Pregunta: perspectiva a nuevas tomas USB

Perspectiva Tomas USB = Encuestados  Porcentaje

Si 346 90%
No 39 10%
Total 385 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 17 Resultados de encuesta, Pregunta: perspectiva a nuevas tomas USB

:Considera usted util tener una toma eléctrica que tenga adicionalmente
conectores USB?

®si
®no

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 13 Resultados de encuesta, Pregunta: decisiones de compra

Decision de compra Encuestado ‘ Porcentaje

Si 157 40,7%
No 228 59,3%
Total 385 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 18 Resultados de encuesta, Pregunta: decisiones de compra

¢;Estaria dispuesto usted a comprar esta novedosa toma de corriente para ser
instalada en su hogar?

®si
®no

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 14 Resultados de encuesta, Pregunta: porcentaje de clientes dispuestos a

comprar el producto

Cantidad de Dispositivos Encuestados ‘ Porcentaje

la2 289 75%
3a4 96 25%
Mds de 4 0 0%

Total 385 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 19 Resultados de encuesta, Pregunta: porcentaje de clientes dispuestos a

comprar el producto

¢Cuantos dispositivos estaria dispuesto a comprar?

Fuente: Elaboracion propia

®1az

® a4
O mas de 4
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Tabla 15 Resultados de encuesta, Pregunta: dinero a desembolsar por parte del

cliente en la compra del producto

Dinero a desembolsar en la compra  Encuestados  Porcentaje
$9.000 a $10.999 225 58,3%
$11.000 a $12.999 128 33,3%
$13.000 a $14.999 32 8,3%
Mas de $15.000 0 0%
Total 385 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 20 Resultados de encuesta, Pregunta: dinero a desembolsar por parte del

cliente en la compra del producto

¢El valor que esté dispuesto usted a gastar por la compra de este dispositivo

oscila en los siguientes rangos?

Fuente: Elaboracién propia

@ 39000 a §10999
@ 511000 a 512999
@ 513000 a $14999
@ mas de $15000
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Tabla 16 Resultados de encuesta, Pregunta: Lugar de compra del producto

Lugar de Compra Encuestados Porcentaje

HomeCenter 289 75%
Easy 96 25%
Ferreteria Local 0 0%
Casa Royal 0 0%
Total 385 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 21 Resultados de encuesta, Pregunta: Lugar de compra del producto

¢En cuales de estos lugares le parece mas comodo adquirir este producto?

@ Femreteria Local

@ HomeCenter Sodimac
@ Easy

@ Casa Royal

Fuente: Elaboracion propia
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3.6.4. Determinacion de politicas de precio

Objetivos de la empresa: se percibe un incremento a corto plazo buscando una
penetracion rapida en el mercado para frenar posibles competidores, se fijan limites
inferiores por debajo de los cuales no se puede descender, a no ser que, se quiera

establecer relaciones con un nuevo cliente o un nuevo segmento.

El analisis de Porter arrojo un nivel medio-alto en cuanto a la posibilidad de ingreso
de productos sustitutos, siendo uno de los factores la posibilidad de que los
consumidores se cambien a un producto sustituto. Pero en su contraparte el producto
en estudio ofrece una alta calidad, tecnologia que cumple de una manera diferente las

necesidades de los consumidores.
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3.6.5. Proyeccion de la demanda

La encuesta arroja que alrededor de un 40% estaria dispuesto a comprar al menos
dos puertos lo que entrega un mercado potencial de 802.986 posibles compradores de
los cuales la cuota de mercado sera del 10% en los proximos 5 afios llegando a un
total de 48.179 la encuesta también arrojo que estarian dispuestos a comprar en

promedio 1.5 equipos llegando a un total de 72.269 unidades en 5 afios.

Figura 17 Cuota Mercado Esperado

Item Individuos

Habitantes RM 6.061.185
Personas entre 18-65 afios (69%) 4.182.218
GSE ABC1-C2-C3 (48%) 2.007.464
Universo 2.007.464
Demanda Segun Encuesta (40%) 802.986
Cuota de Mercado (10%) 80.299

Fuente elaboracion propia
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Tabla 18 Proyeccién de lademanda a 5 afios

Item / Afio

Proyeccion de Ventas Afios
1 2 3 4 5

Unidades de Cargadores

24.090 25.294 26.559 27.887 29.281

Valor Unitario

) 10.290 S 10.290 $ 10.290 S 10.290 $ 10.290

Ventas

$247.881.713  $260.275.799 $ 273.289.589 S 286.954.068 S 301.301.771

Fuente elaboracion propia

Se espera un crecimiento en ventas del 5% anual para el total del periodo
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3.7. Mix de Marketing

3.7.1. Producto

El producto de analisis, es un bien duradero, es decir es un producto tangible, no
se extingue con su uso y se puede utilizar de manera reiterada, este tipo de productos
requiere una venta y post-venta muy personalizada para garantizar la calidad del
producto

La compra por parte del consumidor es con una planificacion realizada con

anterioridad, satisface la necesidad de manera inmediata.

Tabla 19 Matriz Ansoff

Ansoff Producto Actual Producto Nuevo

Mercado Nuevo

Mercado Existente 4

Fuente: Elaboracion Propia

El producto se define como un bien nuevo en un mercado existente,
reconociendo una baja competencia, lo que permitird que el producto destacar por su
calidad y funcién, lo que imposibilita pensar en reducir los costos de produccion, motivo
por el cual se trabajan dichos puntos, los cuales son relevantes frente a los demas

participantes del mercado.
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3.7.2. Precio

El producto utilizara una estrategia de precios bajos con el fin de maximizar las

utilidades por los grandes volimenes de ventas, al ser un producto de fabricaciéon

estandar, esto permitira evitar nuevos competidores, la empresa se encontrara en un

mercado de competencia perfecta, ya que operan gran cantidad de compradores y

vendedores.

Precio esperado

Para lograr estimar el precio, se plantea la hipotesis que permitira determinar lo
esperado, las cuales deben ser optimistas, intermedias y pesimistas.

Para realizar este ejercicio utilizaremos datos ficticios que nos permitiran ejemplificar el

precio esperado:

Tabla 20 Determinacién de Precio

Item Demanda Mensual Precio Esperado
Optimista 3.000 | $ 10.490
Normal 2.000 | $ 10.290
Pesimista 1.000 | $ 9.990
Esperado 2.000 | $ 10.273

Fuente: Elaboracion Propia

3.000 + 4(2.000) + 1.000
6

Demanda Esperada =

Demanda Esperada = 2.000 unidades mensuales

) $10.490 + 4($10.290) + $9.900
Precio Esperado = G

Precio Esperado = $10.273
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3.7.3. Promocién y publicidad

A continuacion se detallan los medios y sistemas de publicidad existentes, que

permitirdn ganar una cuota de mercado y conseguir el nivel de ventas estipulado.

Se dara a conocer el producto al cliente potencial ya definido, dando a conocer

las ventajas del producto y creando el deseo de adquirir este, antes que el de

competidores sustitutos.

Tabla 21 Costos difusion 2016

Medio Costo Creacion |Costo Difusion | Detalle
Radio _ . Costo promedio por
_ No Aplica $80.000 _
Emisora comercial de 30 segundos
o 6 ) Pagina Web  Empresa,
Pagina Web [$199.000 No Aplica . .
Tienda Virtual
Canal de _ _ Videos Tutoriales
Gratis Gratis _
YouTube Instalacion
. Promocion de pagina Red
Facebook Gratis $6.918 .
Social
Twitter Gratis Gratis Red Social

Fuente: tarifaspublicitarias.com-autoadministrables.cl-Facebook.com-Elaboracion

Propia

> h (http://www.schneider-electric.com/products/cl/ls/5600-interruptores-enchufes-y-cajas/5620-interruptores-y-
tomas-montaje-a-ras/60057-marisio/)

6 (http://www.autoadministrables.cl/diseno-de-paginas-web)
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3.7.4. Distribucion

Los canales de distribucién permitiran involucrar a empresas u organizaciones en el
proceso de hacer que el producto esté disponible para el uso o consumo. Ademas de
generar investigacion, promocion, negociacion y contacto, ya que no solo se encarga
del traslado del producto, sino también de dinero, documentos, informacién y servicios.

Estos canales de distribucion apoyaran a la imagen de la empresa y ayudaran a
vender el producto a sectores de dificil acceso y no rentables para la empresa.

Ademaés de generar despacho a las dependencias de clientes cuya compra exceda

las 20 unidades

Los canales de distribucion que se utilizaran son los siguientes:

e EI principal punto de distribucion sera mediante pagina web con  stock

actualizado de cada producto.

e Asociacion comercial con ferreterias locales y Casas comerciales dedicadas a la
construccién (Sodimac, Easy)

e Punto de venta propio

e Agentes de ventas

e Despacho a clientes por compra superiores a 20 unidades
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Capitulo IV: Estudio Técnico

4.1. Definicion tamafio del negocio

Segun el estudio de mercado antes mencionado el periodo de mayor venta sera el
afio numero 5 donde la venta llegaria a las 29.281 unidades, los meses en que la
empresa funcionara son de Febrero a Diciembre llegando a 11 meses de trabajo en el
afo. Los pedidos de unidades se realizaran una vez al mes y serian de 2.500 unidades
para resguardar un stock de suficiente para las temporadas altas. El equipo de puerto
USB tiene un envase de las siguientes medidas: 10 cm. de alto, 20 cm de largo y 15 cm
de profundidad dando en total de 0.003 m3 por equipo. Multiplicando esta cifra con el
total del pedido que son 1600 unidades se necesita un espacio fisico de almacenaje de
9 m3. La ubicaciéon que se entrega mas adelante posee una bodega de dimensiones

mas que suficientes para el almacenaje mensual (38.4 m3)
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4.2. Definicidn y justificacion de la localizacion

Conforme a la Ley N°19749 promulgada en agosto del afio 2001 y aprobada el 16
de mayo del afio 2002, indica que facilita la creacion de microempresas familiares.
Entendiendo con esto la creaciéon de una empresa de una o mas personas naturales
gue residen en una casa habitacion.

FullConect tendrd su dependencia principal en la calle Teno#1059 de la comuna de
San Bernardo, residencia donde se comercializaran y almacenaran los productos

ofertados. Para ello se llenara el formulario respectivo de la ley.

Figura 21 Formulario ley N°19749

DECL ARAC)ON JUWRADA, DE SOUC TIAD
DE POTE T E M3 PAL I ROENM PRESOROS Fuldl LORES
dLEY MOALTAR

ey [ [ memrme [ rrawm

s e T bk gl

ik s T T
_—
P
s P i T =
: | |
H ™ I
J — = L
5 |
Y
= |
£
 E—
;. [ e

Ll MG
[ S0 amHo OOLee T6 D6 Ly KEROE- P L U DESeR FOW ERE LE 4 TR DEHFRESER L

[ Lo aTMneD QU DEaeR ROWL EFF b O FROD W CORTEH ok
[ e o s b Leaofieh HEADE & A0 REAETRA o b Lo FeHLE

O mﬁnuﬁmmmnm LT, L6 C L DB WFE LEURCG, | CORTEHINERTE,

[ Ao Lt L s 7 s O A e CLIEWTIO 0 L STORITEC] (e DL COMITE D 0 STRET O
PESF FOTROD PR IR R U R HeCTR )

[0 Leved o CORDE M &R FROGLE TRt ol b C Ol LA BL WL P G - ERE ki
SR B LF

FIFM MERO AR AT FIAL TR LI D UM 1D FIAT M MO L L

Fuente: Ministerio de Hacienda
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A continuacién en el Figura 22 se observa un plano de las instalaciones de la
empresa, donde se identifica claramente la vivienda dividida en una casa particular y
una sala de produccion, la cual esta ultima se subdivide en bodega, oficina

administrativa, sala de venta y bafio.

Figura 22 Plano Residencial FullConect

3 mts . 4 mts
4 mts 4 mts
Oficina
Administrativa Bodega
n Casa Particular
I 6 mts
2 mts
Sala de Ventas Bafio
4 mts
3mts
S

Fuente: Elaboracion Propia

48



UNIVERSIDAD UCINF

Lason Coksmasmar THUMPHAR

4.3.

Lay-out y equipamiento

FullConect en su oficina central tendré el equipamiento necesario para atender a

sus clientes de una manera confortable, de manera tal que el cliente se sienta a gusto

en cada etapa de negociacion.

Tabla 13 Equipamiento Oficina central

Cantidad

Equipamiento

Escritorios

Sillas ejecutivo

Sillas de atencidn

Mesoén de atencidn

Sillas ventas

Computadores

Vitrinas de exposicion

Estantes

Tachos de basura

Aire acondicionado

Impresora

Teléfonos Linea Fija

Teléfonos Celulares

Sofa

Furgoneta

Botiquin

Transpaleta

Zapatos de seguridad

N[ & Rl R Pl P NN PR A W W N RN

Extintores

Fuente: Elaboracion Propia
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4.4. Aspectos viales, ambiéntales y de seguridad
Al utilizar una vivienda como oficina central de comercializacion vy
almacenamiento de productos el horario de funcionamiento no excede las 20:00 horas,
con esto se evitan los ruidos molestos que afecten a los locatarios adyacentes a la
oficina, ademas al no ser una empresa productora no habra maquinaria funcionando

gue genere disconformidad de vecinos en el transcurso de la jornada.

Cumpliendo con el articulo 45 del decreto supremo N°594’ que indica que se
debe tener un numero de extintores por metro cuadrado en caso de incendio, o la
manipulacion de productos inflamables, con esto FullConect contara con 2 extintores en

sus dependencias, cumpliendo con creces la exigencia expuesta por el ministerio de

salud.
Tabla 22 Cantidad de extintores por metro cuadrado
Superficie cubrimiento maxima|Potencial de Distancia maxima de
por extintor (m2) extincion minimo traslado del extintor (m)
150 4A 9
225 6A 11
375 10A 13
420 20A 15

Fuente: Asociacion chilena de seguridad

Ademaés de esto cumpliendo con la normativa Chilena 721 del INN® (instituto
nacional de la normalizacién) cada funcionario debera vestir zapatos de seguridad para
la proteccion de sus pies y tobillos ante el posible riesgo de impacto o cargas de

materiales pesados (cajas de productos)

7 (http://www.achs.cl/portal/trabajadores/Documents/ds-594.pdf)
8 (http://www.ceduc.cl/aula/cgbo/materiales/PR/PR-250/B/NCh0772-1-1992_Mod-1993[1].pdf)
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Capitulo V: Estudio Legal y Organizacional

5.1. Constitucion legal

La constitucion de la empresa sera en caracter de Sociedad de Responsabilidad
Limitada, ya que es la mas utilizada por los socios con un grado de relacion de
confianza, entregando pocas formalidades en la administracion, estard compuesta por
socios en persona natural, respondiendo de forma limitada segun el monto en capital
gue aporten, esta sociedad sera administrada por todos los socios, de comun acuerdo,

tomando decisiones por unanimidad.

5.1.1. Escritura Publica y extracto

Este procedimiento se basara en la legalizacion de dicho documento ante
notario, el cual sera redactado por el abogado del staff o bien en las dependencias de

la notaria.

Para ser efectiva dicha legalizacién deben asistir los socios participantes de la
sociedad, donde el notario certificard que el documento es de caracter publico,
partiendo por efectuar los tramites en el Sll y la obtencion de Patente Comercial en la

Municipalidad de la comuna donde se quiere emplazar el proyecto.

Desde la fecha de constitucion de la sociedad se contara con 60 dias plazo para
inscribir escritura en el conservador y la publicacion del extracto de la escritura en el
Diario Oficial. El costo es de 1 UTM si el capital inicial es superior a UF 5000, del hecho

contrario el trAmite es gratuito.
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En este documento se debera establecer la siguiente informacion:

El nombre de la sociedad.

El tipo de sociedad.

El giro o actividad comercial a la cual se dedicara.

Los socios que la conformaran y sus aportes de capital respectivos.

La forma de administracion.

AN NN N NN

La forma de reparticion de las utilidades y como se respondera en caso de
pérdidas.

La manera de solucion de conflictos.

El régimen para la disolucién y liquidacién de la sociedad.

El domicilio de la sociedad.

D N N NN

El plazo de duracion de la sociedad.
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5.1.2. Iniciacion de actividades tributarias

Para realizar la constitucion de la sociedad se ingresara desde el portal web
(http://Iwww.empresasenundia.cl/) donde se realizara el registro y se tramitara la patente

de microempresa, conforme a la ley N° 20.659.

Una vez registrada la sociedad se debera realizar Inicio de Actividades e

inscripcién del Rol Unico Tributario, proceso que se realizara en el sitio de Sl

Formulario 4415
Escritura de Constitucion certificada por notaria

Extracto de dicha escritura

D N N NN

Inscripcidbn en registro de comercio del Conservador de Bienes Raices
(respectivo)
v Publicacién Diario Oficial

5.1.3. Declaracién de inicio de actividades

Este procedimiento se realizard desde el portal de Sll, dentro de los primeros 60
dias siguientes al comienzo de nuestras actividades. Esta declaracién es de caracter
obligatorio para empezar con las actividades econ6micas que en este caso se basara
en el impuesto de primera categoria asociado a las empresas que obtienen utilidades.

5.1.4. Timbraje de Documentos Tributarios

Al ser una empresa que desarrollara una actividad econémica, se debe utilizar
facturas, las cuales deben ser autorizadas, legalizadas y timbradas por el Sll, con el fin
de que la empresa pueda realizar correctamente sus actividades economicas, el tipo de

formulario por el cual se optara sera de formato electrénico
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5.1.5. Impuestos

En esta categoria se denotaran dos tipos de impuestos, anuales y mensuales,
tramite que se realizara via internet. En esta categoria se encontraran los siguientes

tipos de impuestos:
v IVA

v Los Pagos Provisionales Mensuales (PPM)

v' Declaracién de impuesto anual a la renta
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5.1.6. Patente

Para obtener la patente deseada, lo primero que se debe considerar es el plano

regulador de la comuna donde se emplazara el proyecto, determinando la

compatibilidad de la actividad con la zona de emplazamiento.

A continuacion se detalla el flujo que resume el marco legal de la constitucion de

la empresa:

Figura 23 Flujo detallado para la constitucion de una empresa

Inscripcion en el
8 Rol Unico Tribu-
e .Mario declara-
5 Inscripcion del | cion de inicio de ,
2 adactode | actividades(Sll)\ Timbraje de
: constitucion | | documentos
P . — (Conservadorde | | tributarios (SIl)
. ¢ Redacciondela  Legalizacon pjenospaices | |
Elecdion:  escritura piblica 4 delaescritura |/
Tipode Sociedad ” ysuextracto ’  piblicaysu [\ R
(abogado) extracto (notarfa) _— ' Icitud patente ‘
Publcackin ot mundpal Funcionamiento
& extractode | (municipio)
constitucion
(Diario Oficial) v

: Obtencion de
{Otros No,  Patente
permisos?  —  Municipal

(municipio)

5w

Permisos
(Servicios)

Fuente: (http://lwww.Sii.cl)
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5.2. Disefio de la organizacion

5.2.1 Organigrama

El disefio de la organizacion debe considerar aspectos que incluyan la
distribucion y definicion de tareas, planificar el personal y abarcar los valores que desea
entregar la empresa, definiendo objetivos estratégicos y operacionales, instaurando una

mision y vision, se lograra la complementacion entre las areas de la empresa.

Figura 24 Organigrama de empresa

Jefe Comercial, Jefe Operaciones y
Administracion y Recursos Humanos
finanzas
----------- S Gl
Contador Publicista | |
____________________________ ! Secretaria
Staff
Junior | Junior Il

Fuente: Elaboracion Propia
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5.2.2. Organizacion optima de la empresa

Nivel Estratégico

Jefe Comercial, Administracion y finanzas: Este cargo lo tendrd un ingeniero con
capacidad de administrar y coordinar las areas o direcciones de la empresa de manera

Optima, este tendra a su disposicion una secretaria ejecutiva.

Nivel Control

Jefe Operaciones y Recursos Humanos: Este cargo lo tendra un Ingeniero con la
capacidad de administrar y coordinar el personal de la empresa de manera Optima, este

tendra a su disposicion una secretaria ejecutiva

Nivel Tactico

Secretaria: Su deber es colaborar en la gestion del Jefe Comercial,
Administracion y finanzas, y jefe de operaciones y recursos humanos, debe saber
administrar, organizar y jerarquizar las necesidades de la empresa donde desempefia

sus funciones.

Contador: Encargado de llevar los registros y célculos de los estados financieros
de la empresa. Su capacidad de registro sera ordenada y sistemética, y el poder de

evaluacion de las situaciones de la empresa para la toma de decisiones.

Publicista: Estar4d encargado de coordinar las areas de venta y marketing
apropiadamente, para establecer las estrategias a utilizar, con el fin de relacionar

promociones y ventas.

Junior: Realizara las labores de almacenaje y distribucién de productos, ademas

de llevar un inventario actualizado de productos en bodega.
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5.2.3. Contratacion y remuneracion

Inicialmente se cubrirdn los puestos administrativos con los socios participantes
del proyecto, gracias al manejo operacional que pueden desempefar, los cargos de
staff seran cotizados mediante referidos de los participantes con el fin de analizar la
mejor opcion de contratacion de servicios, finalmente los cargos relacionados con el
nivel tactico, estaran a cargo de una empresa especializada en la contratacion de

capital humano, con el fin de contratar la persona mayormente capacitada.

Los funcionarios bajo contrato se regiran segun el acuerdo de contratacion bajo

las siguientes clausulas:

Constar por escrito
Indicar la causal invocada por la contratacion
Indicar expresamente los puestos de trabajo

Indicar la duracion de la puesta a disposicion

AN N NN

Indicar la remuneracién convenida por los servicios

La individualizacion de las partes debera hacerse con: Indicacion del nombre,
Domicilio, Numero de cédula de identidad o rol Unico tributario de los contratantes y en
el caso de personas juridicas, se debera, ademas, individualizar al o los representantes

legales.

Indicar clausulas de confidencialidad

Ya que se han descrito, especificado y asignado los puestos de trabajo en el
organigrama de la empresa, se deben asignar sueldos y salarios, lo que realizaremos
de forma jerarquica segun los puestos de la empresa. La determinacion de
remuneracion se basara en responsabilidades y obligaciones siendo justas y acordes al

mercado.
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5.3. Determinacion de misién y Vision

5.3.1. Misién

Para determinar la mision se buscan preguntas fundamentales que justifiquen los

propasitos de la empresa ante los consumidores, se pueden encontrar las siguientes:

¢,Cual es el proposito basico de la empresa?

¢ Quién es el consumidor objetivo?

¢En qué nicho o sector se encuentra la empresa?
¢, Qué necesidades se necesitan satisfacer?

¢, Como se satisfacen las necesidades?

AN N N N NN

¢ Cuél es el elemento diferenciador de la empresa?

Luego de responder las preguntas y realizar un analisis, se obtiene como

resultado la siguiente mision:

“Aspirar a ser una empresa que busca, a través de su producto, cumplir con las
necesidades y exigencias de los clientes, bajo estrictas medidas de calidad y con
tecnologia que permita un ahorro energético. Con ello, entregar un producto Unico en el

mercado.”
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5.3.2. Vision

Al igual como se define la mision, para determinar la vision se busca responder
preguntas que ayuden a determinar las proyecciones de una empresa, se pueden

encontrar las siguientes:

¢, Qué trata de conseguir la empresa?
¢ Cuéles son los valores de la empresa?
¢, Como se buscaran resultados?

¢, Como enfrenta la empresa eventuales cambios?

AN N NN

¢ Como se logra ser competitivo?

Una vez respondido cada una de las preguntas se realiza un analisis que permite

la creacién de la siguiente vision:

“‘lograr una penetracion de mercado, abarcando un gran porcentaje de clientes que
deseen tener un ahorro energético, entregando un producto novedoso. Todo
Complementado con un desarrollo serio y estructurado que permita un reconocimiento

en el mercado”
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Capitulo VI: Estudio Econ6mico

6.1. Valorizacién de Construcciones

Inicialmente se comercializara desde una casa particular que sera adaptada para

dicho propdsito. El costo total de la construccién asciende a $8.400.000 segun tabla 13

Tabla 23 Caracteristicas Generales de la Construccion

Costos de Construccion Tiempo  Metros Construccion Posibilidad Ampliacion Valor m? Construido
S 8.400.000 3 meses 70 m? S| S 120.000

Fuente: Elaboracion Propia
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6.2. Valorizacion de Equipamiento
Al ser una empresa comercializadora solo se necesitaran articulos de oficina y

otros.

Tabla 24 Cuadro de costos equipamiento

Item Valor Cantidad Valor Total
Inversion Construccion
70 m? S 8.400.000 1 S 8.400.000
Inversion Equipos Administrativos
Sillas Giratorias S 35.000 3 S 105.000
Sillas S 30.000 4 S 120.000
Escritorios S 60.000 2 s 120.000
Computadores S 250.000 3 S 750.000
Notebook S 550.000 1 S 550.000
Impresoras S 50.000 3 s 150.000
Telefono Linea Fija S 45.000 2 S 90.000
Telefono Celular S 50.000 2 s 100.000
Estantes Oficinas S 120.000 4 S 480.000
Botiquin S 90.000 2 S 180.000
Extintores S 100.000 6 S 600.000
Locked S 30.000 8 S 240.000
Inversion Equipos Logistica y Almacen
Palet de Madera S 50.000 10 S 500.000
Palet Hidraulico S 600.000 2 S 1.200.000
Juego de Herramienta S 120.000 1 S 120.000
Furgoneta $ 5.000.000 1 S 5.000.000
Inversion Cafeteria
Maquina de Café S 250.000 1 S 250.000
Sofas S 200.000 2 S 400.000
Mesas S 120.000 3 S 360.000
Sillas S 30.000 8 S 240.000
Televisor S 220.000 1 S 220.000
Radio S 30.000 1 S 30.000
Muebles de Cocina S 240.000 3 s 720.000
Microondas S 80.000 2 S 160.000
Refrigerador $ 250.000 1 S 250.000
Total S 21.335.000

Fuente: Elaboracion Propia
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6.3.

Los costos se dividen en costos fijos y variables, los costos fijos son

Cuadros de Costos

independientes a la produccion y los variables son proporcionales a la produccion.

Tabla 25 Cuadro Costos Administrativos

Item Monto Contrato Anual

Jefe Comercial - Aministracin y Finanzas $  1.500.000 Contrato $  18.000.000
Jefe Operaciones y RRHH $  1.500.000 Contrato S  18.000.000
Secretaria S 480.000 Contrato S 5.760.000
Junior 1 S 350.000 Contrato S 4,200.000
Junior 2 S 350.000 Contrato S 4.200.000
Contador S 750.000 Honorarios S 2.250.000
Publicista S 750.000 Honorarios S 3.000.000
Total $ 55.410.000

Fuente: Elaboracion Propia

En esta seccion se detallan los costos fijos.

6.3.1. Costos Fijos

Tabla 26 Cuadro Costos de Asesoramiento Legal y Patentes

Costos de Asesoramiento Legal Y Patentes

Item Valor Anual

Asesoramiento Legal Y Patentes S  1.200.000
Patentes Municipales S  2.500.000
Total $  3.700.000

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 27 Cuadro Costos de Contaduria y Auditoria

Costos de Contaduria y Auditoria

Item Valor Anual

Sueldo Contador S 3.000.000
Costos Contabilidad S 900.000
Total S 3.900.000

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 28 Cuadro Costos de Direccion Y Administracion

Costos de Direccion y Administracion

Item Valor Anual

Sueldos Personal Administrativo S 41.760.000
Costos de Administracion $ 2.400.000
Total S 44.160.000

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 29 Cuadro Resumen Costos Fijos

Costos Fijos

Item Valor Anual

Seguros S 2.000.000
Relaciones Publicas $  1.000.000
Contaduria y Auditoria S 3.900.000
Asesoramiento Legal Y Patentes S  3.700.000
Costos de Direccion y Administracion S 44.160.000
Total $ 54.760.000

Fuente: Elaboracion Propia
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6.3.2. Costos Variables

En esta seccién se detallan los costos variables.
Tabla 30 Cuadro Costos de Mano de Obra

Costos de Mano de Obra

Item Valor Anual

Sueldo Personal Operativo S  8.400.000
Ropa Personal S  1.700.000
Otros Costos S  1.200.000
Total S 11.300.000

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 31 Cuadro Costos de Mantenimiento

Costos de Mantenimiento

Item Valor Anual

Repuestos Varios S 450.000
Consumibles S 200.000
Total S 650.000

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 32 Cuadro Costos de los Servicios

Costos de los Servicios

Item Valor Anual

Electricidad S 700.000
Petroleo S  1.700.000
Internet S 480.000
Telefonia S 1.200.000
Total S 4.080.000

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 33 Cuadro Costos de los Suministros

Costos Suministros

Item Valor Anual

Detergentes S 385.000
Refrigerantes S 500.000
Total S 885.000

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 34 Cuadro Costos de Publicidad

Costos Publicidad

Item Valor Anual

Matketing S 4.000.000

Publisista S 3.000.000

Total S 7.000.000 ’

Fuente: Elaboracion Propia

El costo por unidad es de $3.683, este incluye valor por unidad, impuesto aduanero e

IVA

Tabla 35 Cuadro Resumen Costos Variables

Costos Variables

Item Valor Anual

Unidades Importadas S 88.728.838
Mano de Obra S 11.300.000
Mantenimiento S 650.000
Servicios S  4.080.000
Publicidad S 7.000.000
Total S 111.758.838

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 36 Cuadro Resumen Costos Fijos y Variables Mensualidades

Resumen Costos

Meses Enero Febrero Marzo Abil Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Costos Fijos § 4563333 S 4563333 S 4563333 5 4563.333 § 4.563.333 & 4.563.333 $§ 4563333 S 4563333 S 4563333 5 4563.333 § 4.563.333 & 4.563.333
Costos Variables $ 9313236 S 9313236 S 9313236 S 9.313.236 § 9.313.236 § 9.313.236 $ 9.313.236 S 9313236 S 9.313.236 5 9.313.236 S 9.313.236 & 9.313.236
Total $13.876.570 $13.876.570 §$13.876.570 §13.876.570 $13.876.570 $13.876.570 $13.876.570 $13.876.570 §13.876.570 §13.876.570 $13.876.570 S 13.876.570

, Fuente: Elaboracion Propia
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6.4. Calculo Capital de Trabajo
El método para determinar el capital de trabajo es el déficit maximo acumulado que corresponde a 2 meses de costos
de la empresa antes de recibir ingresos, se requiere 1 mes para la importacion del primer lote de puertos USB y se estima que
se necesitaran 1 meses mas para vender completamente ese mismo lote. Los ingresos y los egresos mensuales mostrados en

la Tabla 27 corresponden al promedio de los ingresos y egresos proyectados hasta el mes 12.

Tabla 37 Cuadro Déficit Maximo Acumulado

Defict Maximo Acumulado

Meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Ingresos $ -5 - §524788.171 $27.266.988 $29.745.806 $29.745.806 $29.745.806 $24.788.171 $22.309.354 $22.309.354 §12.394.086 S 12.394.086
Egresos $13.876.570 $13.876.570 $13.876.570 $13.876.570 $13.876.570 $13.876.570 §13.876.570 §13.876.570 §13.876.570 $13.876.570 $13.876.570 $ 13.876.570
Total -$13.876.570 -$ 27.753.140 -5 16.841.538 -S 3.451.119 $12.418.116 $28.287.352 $44.156.588 $55.068.189 $63.500.974 §$71.933.758 §70.451.274 S 68.968.790

Fuente: Elaboracion Propia
Por lo tanto se estima que el Capital de Trabajo sera de $27.753.140

Tabla 38 Cuadro Capital de Trabajo

Capital de Trabajo

Item Valor Anual
Capital de Trabajo S 27.753.140
Total S 27.753.140

Fuente: Elaboraciéon Propia
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6.5. Costos Puesta en Marcha

Los costos de instalacion corresponden a los fletes, los costos del montaje de los muebles. Se estima que el costo es un
10% de lo invertido en equipos que corresponde a $ 1.293.500. También se agregan los costos de constituir una sociedad,

patentes municipales y permisos, marketing inicial, imprevistos y los estudios y asesorias.

Tabla 39 Cuadro Gasto Puesta en Marcha

Gasto Puesta en Marcha

Item Valor Anual

Costos de Constituir una sociedad S  5.600.000
Patentes Municipales Y Permisos S 2.500.000
Instalacion S 1.293.500
Marketing Inicial S  4.000.000
Imprevistos S 1.000.000
Estudios y Asesorias S  5.000.000
Total S 19.393.500

Fuente: Elaboracion Propia
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6.6. Resumen General de Inversién

La tabla 30 muestra el monto total de la Inversion que asciende a $68.418.640

Tabla 40 Cuadro Resumen General de Inversién

Resumen General de Inversion

Item Valor Anual

Inversion S 21.335.000
Gastos Puesta en Marcha S 19.393.500
Capital de Trabajo S 27.753.140
Total S 68.481.640

Fuente: Elaboracion Propia
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6.7. Plan de financiamiento

En Chile existen distintas instituciones financieras, tanto publicas como privadas, como el Banco Central de Chile, los
bancos, las financieras, incluso las grandes tiendas actualmente actian como financieras. El interés que cobran esta
relacionado con riesgo. La empresa se financia con la mejor opcién ya sea con el proyecto puro, con un 25 %, 50 % o un 75 %
de financiamiento. Para la puesta en marcha del proyecto se requiere capitales para las inversiones y el capital de trabajo, el

proyecto contempla las diferentes opciones de financiamiento, con recursos propios como externos:

e Proyecto puro
e Proyecto financiado externamente 25%
e Proyecto financiado externamente 50%

e Proyecto financiado externamente 75%
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6.7.1. Inversionistas

El proyecto puro, asciende a $68.481.640, incluido el capital de trabajo ($27.753.140). Cuando el proyecto es

financiado externamente con un 25 %, la entidad crediticia prestara $17.420.110 y los inversionistas aportaran el 75 % que

corresponde a la cantidad de $51.361.230. Cuando el proyecto es financiado externamente con un 50%, tanto la entidad

crediticia como los inversionistas aportaran la suma de $34.240.820. Cuando el proyecto es financiado externamente con un

75%, la entidad crediticia aportard la suma de $51.361.230 y los inversionistas aportaran el 25 % restante con la suma de

$17.120.410. Tabla 31

Tabla 41 Cuadro Resumen General de Inversién

Cuadro de Inversion

Item Entidad Credito  Inversionistas
Financiamiento 25% S 17.120.410 S 51.361.230
Financiamiento 50% S 34.240.820 S 34.240.820
Financiemiento 75% S 51.361.230 S 17.120.410
Financiemiento 100% S 68.481.640 S -

Fuente: Elaboracion Propia
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6.7.2. Costos de financiamiento
Los costos de financiamiento corresponden a la tasa de interés bancaria que otorgan los bancos en un determinado

momento, esta seria de un interés anual del 5.6% (Julio 2015) con un plazo de 5 afios (tasas nominales) en el banco Chile.

6.7.3. Pre factibilidad Econdmica

Consideraciones importantes antes de analizar la pre factibilidad econémica son:

e Duracion de proyecto: La duracién del proyecto es de 5 afios, una vez cumplido ese plazo se evaluara la continuacién
del proyecto por un plazo similar.

e Tasa impositiva: La tasa impositiva a las utilidades que se aplica en el pais es del 20%.

e Depreciaciones: La contabilidad reconoce pérdida de valor fungible, el fisco estandariza los bienes en tablas de

depreciacion en afios. Para el calculo de la depreciacion se ha utilizado las tablas del SllI.
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6.7.4. Proyeccion de Ingresos
Se proyecta un aumento de la venta de un 5% anual hasta el final del periodo, el precio del puerto USB se mantendra

constante también hasta el final del ciclo de 5 afnos.

Tabla 42 Cuadro Resumen General de Inversién

Proyeccion de Ventas Afios

Item / Afio 1 2 3 4 5
Unidades de Cargadores 24.090 25.294 26.559 27.887 29.281
Valor Unitario S 10.290 S 10.290 $ 10.290 S 10.290 $ 10.290
Ventas $ 247.881.713 $260.275.799 S 273.289.589 $ 286.954.068 S 301.301.771

Fuente: Elaboracion Propia
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6.7.5. Depreciacion
Es un concepto por el cual la contabilidad reconoce pérdida de valor fungible, el fisco estandariza los bienes en tablas

de depreciacion en afios. En todos los casos se han usado las tablas del servicio de impuestos internos.

Tabla 43 Cuadro Depreciaciéon

Valor Cantidad  Valor Total Tiempo

70m? $  8.400.000 1§ 8.400.000 25 420000 $ 420000 $ 420000 $ 420000 $ 420.000
Sillas Giratorias $ 35.000 36 105.000 36 35.000 $ 35000 S 35.000
Sillas $ 30.000 45 120.000 356 40.000 S 40.000 S 40.000
Escritorios $ 60.000 25 120.000 356 40.000 $ 40.000 $ 40.000
Computadores $ 250.000 35 750.000 356 250.000 $ 250.000 $ 250.000
Notebook $ 550.000 1§ 550.000 356 183333 § 183333 § 183.333
Impresoras $ 50.000 36 150.000 36 50.000 S 50.000 S 50.000
Telefono Linea Fija $ 45.000 28 90.000 3 30.000 $ 30,000 $ 30.000
Telefono Celular $ 50.000 25 100.000 356 33333 § 33333 § 33333
Estantes Oficinas $ 120.000 4 480.000 356 160.000 $ 160.000 $ 160.000
Botiquin $ 90.000 25 180.000 356 60.000 S 60.000 S 60.000
Extintores $ 100.000 6 600.000 36 200.000 $ 200.000 $ 200.000
Locked $ 30.000 8 S 240.000 35 80.000 $ 80.000 S 80.000
Palet de Madera $ 50.000 10§ 500.000 356 166.667 $ 166.667 S 166.667
Palet Hidraulico $ 600.000 2§ 1.200.000 356 400.000 $ 400.000 $ 400.000
Juego de Herramienta $ 120,000 16 120.000 356 40.000 $ 40.000 $ 40.000
Furgoneta $  5.000.000 1§ 5.000.000 756 714286 $ 714286 $ 714286 $ 714.286 $ 714.286
Maquina de Café $ 250.000 18 250.000 39 83333 §$ 83.333 §$ 83.333
Sofas $ 200.000 28 400.000 3 133333 §$ 133333 §$ 133.333
Mesas $ 120.000 358 360.000 356 120000 $ 120.000 $ 120.000
Sillas $ 30.000 85 240.000 356 80.000 § 80.000 $ 80.000
Televisor $ 220.000 1§ 220.000 356 73333 S 73333 S 73.333
Radio $ 30.000 18 30.000 39 10.000 $ 10.000 $ 10.000
Muebles de Cocina $ 240.000 38 720.000 3 240.000 $ 240000 $ 240.000
Microondas $ 80.000 25 160.000 £ 53333 § 53333 S 53.333
Refrigerador $ 250.000 18 250.000 356 83333 S 83333 § 83.333

Fuente: Elaboraciéon Propia
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6.7.6. Valor residual y Valor Libro

El valor residual del proyecto es aquella parte del costo de un activo que se espera recuperar mediante la venta o

permuta de un bien al fin de su vida atil. Dado que son en su mayoria articulos de oficina se estima recuperar el 20 % del valor

comercial. Esto estrega un monto de venta al final del periodo de $1.587.000.

Tabla 44 Cuadro Valor Residual

Inversion Activos Fijos

Item Valor Cantidad  Valor Total Venta Final

Sillas Giratorias S 35.000 3 $ 105.000 $ 21.000
Sillas S 30.000 4 § 120.000 S 24.000
Escritorios S 60.000 2 $§ 120.000 $ 24.000
Computadores S 250.000 3 § 750.000 $ 150.000
Notebook S 550.000 1 $ 550.000 S 110.000
Impresoras S 50.000 3 $ 150.000 S 30.000
Telefono Linea Fija S 45.000 2 S 90.000 S 18.000
Telefono Celular S 50.000 2 $ 100.000 S 20.000
Estantes Oficinas $ 120.000 4 $ 480.000 S 96.000
Botiquin S 90.000 2 $ 180.000 $ 36.000
Extintores S 100.000 6 $ 600.000 $ 120.000
Locked S 30.000 8 S 240.000 $ 48.000
Palet de Madera S 50.000 10 $ 500.000 S 100.000
Palet Hidraulico S 600.000 2 $ 1.200.000 $ 240.000
Juego de Herramienta S 120.000 1 $ 120.000 S 24.000
Magquina de Café S 250.000 1§ 250.000 S 50.000
Sofas S 200.000 2§ 400.000 $ 80.000
Mesas S 120.000 3§ 360.000 $ 72.000
Sillas S 30.000 8 $§ 240.000 $ 48.000
Televisor S 220.000 1§ 220.000 S 44.000
Radio S 30.000 13 30.000 $ 6.000
Muebles de Cocina S 240.000 3 § 720.000 $ 144.000
Microondas S 80.000 2 § 160.000 $ 32.000
Refrigerador S 250.000 1§ 250.000 S 50.000

Fuente: Elaboraciéon Propia
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Tabla 45 Cuadro Valor Libro

Item Valor Cantidad  Valor Total 0 1 2 3 4 5
70m? $ 8.400.000 15 8400.000 206 8400000 § 7.980.000 $ 7560000 § 7.140.000 § 6720000 $  6.300.000
Sillas Giratorias $ 35000 36 105000 36 105000 $ 70000 § 35000 § $ $
Sillas $ 30,000 4§ 120000 3§ 120000 $ 8000 §  40.000 § $ $
Escritorios $ 60,000 25 120000 36 120000 $ 80000 § 40000 § $ $
Computadores $ 250000 36 750000 36 750000 $ 500000 §  250.000 § $ $
Notebook $ 550000 16 550,000 36 550000 $ 366667 & 183333 § $ $
Impresoras $ 50000 36 150000 36 150000 $ 100000 §  50.000 § $ $
Telefono Linea Fija $ 45000 26 90000 3 90000 § 60000 $ 30000 $ $ $
Telefono Celular $ 50.000 2§ 100.000 38 100000 $ 66.667 $ 33333 § $ $
Estantes Oficinas $ 120000 4§ 480.000 36 480000 $ 320000 §  160.000 § $ $
Botiquin $ 90,000 25 180.000 36 180000 $ 120000 §  60.000 § $ $
Extintores $ 100000 65 600000 36 600000 $ 400000 § 200000 § $ $
Locked $ 30000 86 240000 36 240000 $ 160000 $  80.000 § $ $
Palet de Madera $ 50000 106 500000 36 500000 $ 333333 §  166.667 § $ $
Palet Hidraulico $ 600000 25 1.200.000 36 1200000 $ 800000 §  400.000 § $ $
Juego de Herramienta § 120,000 1§ 120000 36 120.000 $ 80.000 $ 40.000 $ $ $
Furgoneta $  5.000.000 1§ 5.000.000 76 5000000 $ 4285714 § 3570429 § 2857043 & 2142857 & 1428571
Maguina de Café $ 250000 16 250,000 36 250000 $ 166667 § 83333 § $ $
Sofas $200.000 25 400000 36 400000 $ 266667 & 133333 § $ $
Mesas $ 120.000 35 360.000 3$ 360000 § 240000 §  120.000 $ $ $
Sillas $ 30,000 8§ 240000 3§ 240000 $ 160000 §  80.000 § $ $
Televisor $ 220000 1§ 220000 36 20000 § 146667 § 73333 S $ $
Radio $ 30,000 1§ 30000 3 30000 § 20000 § 10,000 $ $ $
Muebles de Cocina $ 240000 36 720000 36 720000 $ 480000 §  240.000 § $ $
Microondas $ 80,000 25 160000 36 160000 $ 106667 § 53333 § $ $
Refrigerador $ 250000 1§ 250,000 36 250000 $ 166667 § 83333 § $ $

Fuente: Elaboraciéon Propia

Por lo tanto el valor libro al afio 5 es de $7.728.571 y se aplica a todos los flujos.
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Tabla 46 Flujo de Caja Econdmico

6.7.7. Flujos de Caja

FLUJO DE CAJANETO 1 2 3 4 5
Item / Afio Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
+ Ingreso por Venta S 247.881.713 S 260.275.799 $ 273.289.589 S 286.954.068 S 301.301.771
+ Ingreso por Venta Activos Fijos S 1.587.000
- Costos Variables -$ 111.758.838 -S 117.346.779 -S 123.214.118 -S 129.374.824 -$S 135.843.566
= Margen de contribucion $ 136.122.875 $ 142.929.019 $ 150.075.470 $ 157.579.244 $ 167.045.206
- Costos Fijos -$  54,760.000 -S 54.760.000 -S 54.760.000 -$ 54.760.000 -$ 54.760.000
- Depreciacidn Edificio -$ 420.000 -$ 420.000 -$ 420.000 -$ 420.000 -$ 420.000
- Depreciacion Vehiculo -$ 714.286 -$ 714.286 -S$ 714.286 -S 714.286 -S 714.286
- Depreciacion Art Oficina -$ 2.645.000 -S$ 2.645.000 -$ 2.645.000 S - S -
- Valor Libro S 7.728.571
- Amortizacion GOPM -$ 3.878.700 -$ 3.878.700 -$ 3.878.700 -$ 3.878.700 -$ 3.878.700
= Utilidad operativa antes de impuestos $ 73.704.890 $ 80.511.033 $ 87.657.484 $ 97.806.258 $ 99.543.649
- Impuestos -$  14.740.978 -S 16.102.207 -$ 17.531.497 -$ 19.561.252 -$  19.908.730
= Utilidad después de impuestos $ 58.963.912 $ 64.408.827 $ 70.125.988 $ 78.245.006 $ 79.634.919
+ Ajuste Depreciacion Edificio S 420.000 $ 420.000 $ 420.000 $ 420.000 $ 420.000
+ Ajuste Depreciacion Vehiculo S 714.286 S 714.286 S 714.286 S 714.286 S 714.286
+ Ajuste Depreciacion Art Oficina S 2.645.000 $ 2.645.000 S 2.645.000 S - S -
- Inversion -$  21.335.000
+ Ajuste Valor Libro S 7.728.571
+ Ajuste Amortizacion GOPM S 3.878.700 S 3.878.700 S 3.878.700 S 3.878.700 S 3.878.700
- Gastos de Org. y Puesta en M. -$  19.393.500
- Inversion Capital de Trabajo -$  27.753.140
+ Recuperacion Capital de Trabajo S 27.753.140
= Flujo de Caja -$ 68.481.640 S 66.621.897 $ 72.066.812 $ 77.783.973 $ 83.257.992 $ 120.129.616
Flujo de Caja Actualizado -$ 68.481.640 $ 55.518.248 $ 50.046.398 $ 45.013.873 $ 40.151.424 $ 48.277.398
Flujo de Caja Acumulado -$ 68.481.640 -$ 12.963.392 $ 37.083.006 $ 82.096.879 $ 122.248.303 $ 170.525.701
Tasa retorno 20%
VAN $ 170.525.701
TIR 102%
PRI 2 afios

Fuente: Elaboracién Propia
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6.7.8. Sensibilizacion del Proyecto

El analisis de sensibilidad tiene como objetivo cuantificar las diversas variaciones

tanto de costos como de los ingresos que ayuden a entender las variaciones de

rentabilidad, del VAN y de la TIR del proyecto poniéndose en las diversas situaciones

posibles.

VAN Sensibilizacion con respecto a los ingresos, se disminuye los ingresos en un

5% se obtiene un VAN de $150.295.43, cuando se disminuye los ingresos un 10% se

obtiene un VAN de $ 130.065.176, al disminuir los ingresos en un 15% se obtiene un
VAN de $109.834.914 y al disminuir los ingresos en un 20% se obtiene un VAN de

$89.604.652.

Tabla 47 Cuadro Variacion Ingresos vs VAN

Variacion Ingresos VAN

0% S  170.525.701

-5% S  150.295.439
-10% $  130.065.176
-15% S 109.834.914
-20% $ 89.604.652

Elaboracion Propia

Figura 25 Van Proyectado en escenarios pesimistas

Fuente:
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Fuente: Elaboracion Propia
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TIR Sensibilizacién con respecto a los ingresos, muestra que al disminuir los
ingresos en un 5 % se obtiene una TIR de 94%, cuando se disminuye los ingresos en
un 10% se obtiene una TIR de 85%, al disminuir los ingresos en un 15% se obtiene una
TIR de 76% vy finalmente al disminuir los ingresos en un 20% se obtiene la tasa de

descuento de 67%.

Tabla 48 Cuadro Variacion Ingresos vs TIR

Variacion Ingresos TIR

0% 102%
-5% 94%
-10% 85%
-15% 76%
-20% 67%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 26 TIR Proyectado en escenarios pesimistas

TIR Proyectado con Variacion de Ingresos
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Fuente: Elaboraciéon Propia
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6.7.9. Proyecto con Financiamiento

Por los andlisis entregados el proyecto se financiera en un 50% por capital propios de

los socios y 50% por crédito bancario.

Tabla 49 Cuadro Plan de Financiamiento

INVERSION % FINANCIAMIENTO
MONTO . CREDITO o FINAN EXTERNO
1. Terrenos S - 0% $ - S -
2. Construcciones o mejoras S 8.400.000 12% $ - S 8.400.000
3. Equipamiento S 12.935.000 19% $ 1.034.800 $ 11.900.200
4. Capital de trabajo S 27.753.140 41% S 18.669.126 S 9.084.014
5. Estudiosy asesorias S 5.000.000 7% S 3.741.769 S 1.258.231
6. Gastosde puestaenmarcha S 14.393.500 21% $ 10.795.125 S 3.598.375
TOTAL S 68.481.640 100% $ 34.240.820 $ 34.240.820
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 50 Cuadro Amortizacion Crédito
Periodo Deuda Cuotas 5,6% Abono Capital

0 S 34.240.820 $ 8.040.394

1 $ 28117912 S 8.040.394 S 1.917.486 S 6.122.908

2 S 21.652.121 S 8.040.394 S 1.574.603 S 6.465.791

3 S 14.824.246 S 8.040.394 S 1.212.519 S 6.827.875

4 S 7.614.009 S 8.040.394 S 830.158 S 7.210.236

55§ 0 $ 8.040.394 S 426.385 S 7.614.009

Fuente: Elaboracion Propia
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6.7.10. Flujo de Caja con 50% de Financiamiento Externo

Tabla 51 Flujo de Caja con Financiamiento

FLUJO DE CAJA INVERSIONISTA 1 2 3 4 5
Item / Afio Ao 0 Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
+ Ingreso por Venta S 247.881.713 $ 260.275.799 S 273.289.589 $ 286.954.068 S 301.301.771
+ Ingreso por Venta Activos Fijos S 1.587.000
- Costos Variables -§ 111.758.838 -S 117.346.779 -$ 123.214.118 -$ 129.374.824 -S 135.843.566
= Margen de contribucién $ 136.122.875 $ 142.929.019 $ 150.075.470 $ 157.579.244 $ 167.045.206
- Costos Fijos -$  54.760.000 -S 54.760.000 -$ 54.760.000 -S 54.760.000 -S 54.760.000
- Depreciacién Edificio -$ 420.000 -$ 420.000 -$ 420.000 -$ 420.000 -$ 420.000
- Depreciacion Vehiculo -$ 714.286 -S 714.286 -$ 714.286 -$ 714.286 -$ 714.286
- Depreciacion Art Oficina -$ 2.645.000 -$ 2.645.000 -$ 2.645.000 $ - $ -
- Valor Libro -S 7.728.571
- Amortizacion GOPM -$ 3.878.700 -$ 3.878.700 -$ 3.878.700 -$ 3.878.700 -$ 3.878.700
- Intereses -$ 1.917.486 -$ 1.574.603 -$ 1.212.519 -$ 830.158 -S$ 426.385
= Utilidad operativa antes de impuestos S 71.787.404 $ 78.936.430 S 86.444.966 S 96.976.100 $ 99.117.264
- Impuestos -$  14.357.481 -S 15.787.286 -$ 17.288.993 -$  19.395.220 -S$  19.823.453
= Utilidad después de impuestos $ 57.429.923 $ 63.149.144 S 69.155.973 $ 77.580.880 $  79.293.811
+ Ajuste Depreciacion Edificio S 420.000 S 420.000 S 420.000 S 420.000 S 420.000
+ Ajuste Depreciacion Vehiculo S 714.286 S 714.286 S 714.286 S 714.286 S 714.286
+ Ajuste Depreciacion Art Oficina S 2.645.000 $ 2.645.000 $ 2.645.000 $ - S -
- Inversion -$  21.335.000
+ Ajuste Valor Libro S 7.728.571
+ Ajuste Amortizacion GOPM S 3.878.700 $ 3.878.700 $ 3.878.700 $ 3.878.700 S 3.878.700
+ Credito S 34.240.820
- Amortizacion Credito -$ 6.122.908 -$ 6.465.791 -$ 6.827.875 -$ 7.210.236 -$ 7.614.009
- Gastos de Org. y Puesta en M. -$ 19.393.500
- Inversion Capital de Trabajo -$  27.753.140
+ Recuperacion Capital de Trabajo S 27.753.140
= Flujo de Caja -$  34.240.820 $ 58.965.001 $ 64.341.339 $ 69.986.083 $ 75.383.630 $ 112.174.499
Flujo de Caja Actualizado -$  34.240.820 $ 49.137.501 $ 44.681.486 $ 40.501.205 $ 36.353.988 S 45.080.415
Flujo de Caja Acumulado -$  34.240.820 $ 14.896.681 $ 59.578.166 $ 100.079.372 S 136.433.360 $ 181.513.775
Tasa retorno 20%
VAN $ 181.513.775
TIR 180%
PRI 1 afio

Fuente: Elaboracién Propia
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Conclusiones

Luego de realizar un completo estudio, tanto de la industria (capitulo 1),
estratégico (capitulo 1), del mercado (capitulo IIl), Técnico (capitulo V), Legal
Organizacional (capitulo V) y Econdmico (capitulo VI). La empresa se enfrenta a un
escenario bastante favorable, ya que la tecnologia se encuentra en constante cambio,
generando dispositivos mdviles cuya bateria debe ser alimentada cada cierto periodo
de tiempo. La comercializacion de este producto en la region Metropolitana de Chile
permite tener una gran cantidad de consumidores dispuestos adquirir el producto.
Luego de tener el estudio Econdmico y posicionar la empresa en escenarios de
crecimiento decreciente el resultado de cada uno arrojo una factibilidad de
comercializaciéon favorable en cada uno de ellos, Lo que permite tener la aprobacién del

proyecto.

Con este estudio se puede concluir el éxito o fracaso del proyecto, sabiendo que
en el mercado el principal competidor no tiene la exclusividad de nuestro producto, hace
mMAs atractivo entrar en éste, ya que para cuando la competencia copie la tecnologia, la
empresa ya tendrd una cuota de mercado significativa. Por ende el tiempo de
comercializaciéon del producto debe ir bien apoyado de una fuerte campafia de
marketing para que los consumidores objetivos se sientan identificados y se genere el
deseo de compra al ver las funciones de este novedoso producto.
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Anexos
Escritura Publica
Encuesta

Formulario iniciacién Actividades

NS NEE NN

Formulario para Timbraje de documentos ante el SlI- 3230
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- REPERTORIO NUMERO: 1206-2.015
CONSTITUCION DE SOCIEDAD
SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

CERVECEROS ASOCIADOS LIMITADA.

En Santiago de Chile, a 22.06.2015, ante mi, Myriam Amigo Arancibia, Notario

Puablico Titular de la 21 Notaria de Santiago Notaria de Santiago, con domicilio en esta
ciudad, Miraflores 169, comparecen: don Anibal Nicolas Gutiérrez Basoalto, Chileno,
Soltero, Ingeniero Comercial, 18.027.185-6, Teno N°1059, San Bernardo, y don Mario
Andrés Miranda LoOpez, Chileno, Casado, Ingeniero Comercial, 13.904.377-4, los
comparecientes mayores de edad, quienes acreditan su identidad con las cédulas
respectivas, y exponen: que vienen en constituir una sociedad de responsabilidad
limitada, en adelante la “Sociedad”, que se regira por las disposiciones de la ley numero
tres mil novecientos dieciocho y sus modificaciones y demas leyes pertinentes, y en
especial, por las disposiciones de los siguientes estatutos: CLAUSULA UNO) TiTULO
PRIMERO: DEL NOMBRE, OBJETO, DOMICILIO Y DURACION. ARTICULO
PRIMERO: El nombre o razon social de la Sociedad es FullConect Limitada. ARTICULO
SEGUNDO: La Sociedad tendra por objeto desarrollar, directamente o por intermedio
de terceros, individualmente o en conjunto con otros, las siguientes actividades: a) la
compra, venta directa o cualquier modo de venta, permuta, consignacion, acopio,
importacion, exportacion, leasing, produccién y distribucion de todo tipo de bienes y/o
servicios, nacionales o extranjeros, al por mayor o al por menor, aplicables a cualquier
tipo de industria, y demas actividades complementarias y/o relacionadas incluyendo, sin
limitacion, la explotacion en el pais y/o en el exterior de patentes de invencién, modelos
de utilidad, software, programas de computacion, marcas de fabrica, disefios y modelos
industriales; b) efectuar y desarrollar toda clase de inversiones y/o negocios por cuenta
propia o ajena, relativos a todo tipo de bienes, muebles o inmuebles, corporales o
incorporales, su explotacion, comercializacion y/o administracion; c) el ejercicio de todo
tipo de representaciones, mandatos, comisiones y consignaciones de empresas,
sociedades y/o particulares sean estos nacionales o extranjeros; d) la realizacion de

todas aquellas actividades comerciales o industriales que fueren complementarias o
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anexas al giro principal, y e) cualquier otra actividad que acuerden los socios.
ARTICULO TERCERO: El domicilio de la Sociedad es la comuna y ciudad de Santiago,
Regidn Metropolitana, sin perjuicio de que pueda establecer agencias, sucursales o
establecimientos en el resto del pais o en el extranjero. ARTICULO CUARTO: La
duracion de la Sociedad sera de diez afios a contar de la fecha de la presente escritura.
Este plazo se prorrogard tacita y automaticamente por periodos iguales y sucesivos de
diez afios, salvo que alguno de los socios manifieste su voluntad de poner término a la
Sociedad, mediante escritura publica de la que debera tomarse nota en el Registro de
Comercio al margen de la inscripcidén de la Sociedad, con seis meses de anticipacion, a
lo menos, al vencimiento del periodo original o al de la prérroga que estuviese vigente.
TITULO SEGUNDO: DEL CAPITAL SOCIAL Y DE LA RESPONSABILIDAD DE LOS
SOCIOS. ARTICULO QUINTO: El capital de la Sociedad es la cantidad de veinte
millones de pesos, que los socios se obligan a aportar y pagar en las proporciones y de
la forma siguiente: C) Anibal Nicolds Gutiérrez Basoalto se obliga a enterar el
equivalente al Veinticinco por ciento del capital social, mediante el aporte de Treinta y
nueve millones noventa y siete mil cuatrocientos veintiséis pesos, que enterara y
pagara a la caja social en dinero en efectivo, a mas tardar dentro del plazo de tres afios
contado desde la fecha de esta escritura y en la medida que lo requieran las
necesidades sociales, D) Mario Andrés Miranda LOpez se obliga a enterar el
equivalente al Veinticinco por ciento del capital social, mediante el aporte de Treinta y
nueve millones noventa y siete mil cuatrocientos veintiséis pesos, que enterara y
pagara a la caja social en dinero en efectivo, a mas tardar dentro del plazo de tres afios
contado desde la fecha de esta escritura y en la medida que lo requieran las
necesidades sociales . ARTICULO SEXTO: La responsabilidad de los socios queda
limitada al monto de sus respectivos aportes. TITULO TERCERO: DE LA
ADMINISTRACION. ARTICULO SEPTIMO: La administracion de la Sociedad y el uso
de su razon social corresponderan a Mario Andrés Miranda Lopez, quien la ejercera por
si o por intermedio de apoderados o delegados designados especialmente al efecto por
medio de escritura publica que se anotara al margen de la inscripcion social. El socio
administrador, actuando en forma individual y separada, ya sea por si o por medio de
los apoderados que designen al efecto de conformidad con la presente clausula, tendra

las mas amplias facultades de administracion y disposicion, pudiendo ejercer la
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representacion judicial y extrajudicial de la Sociedad, en todos los asuntos, negocios,
operaciones, gestiones, actuaciones, juicios, actos, contratos, etcétera que digan
relacion con su objeto social o sean necesarios o conducentes a sus fines. Al efecto y
sin que la enunciacién que sigue importe limitacion alguna de facultades, podra: Uno)
representar judicialmente a la Sociedad con todas y cada una de las facultades
ordinarias y extraordinarias del mandato judicial contempladas en ambos incisos del
articulo siete del Codigo de Procedimiento Civil, las que incluyen la facultad de
desistirse en primera instancia de la accién deducida, aceptar la demanda contraria,
absolver posiciones, renunciar a los recursos y los términos legales, transigir, con
declaracion expresa que la facultad de transigir comprende también la transaccion
extrajudicial, comprometer, otorgar los arbitros facultades de arbitradores, aprobar
convenios judiciales o extrajudiciales, percibir, otorgar quitas o esperas; Dos)
representar extrajudicialmente a la Sociedad. Concurrir ante toda clase de autoridades
politicas, administrativas, municipales, organismos o instituciones de derecho publico,
fiscales o semifiscales, autoridades de orden tributario, previsional o laboral, o personas
de derecho privado, sean ellas naturales o juridicas, con toda clase de solicitudes,
memoriales y demas documentos que sean menester y desistirse de sus peticiones, y
especialmente, solicitar el otorgamiento de Rol Unico Tributario y efectuar la iniciacion
de actividades de la Sociedad, y solicitar el Timbraje de sus boletas, facturas y libros de
contabilidad. Se deja expresa constancia que el poder para representar a la Sociedad
ante el Servicio de Impuestos Internos soélo podra ser revocado mediante comunicacion
escrita al referido Servicio; Tres) retirar de las oficinas de correos, aduanas, empresas
de transporte terrestre, maritimo, aéreo, toda clase de correspondencia, incluso
certificada, giros, reembolsos, cargas, encomiendas, mercaderias, piezas postales,
etcétera, consignadas o dirigidas a la Sociedad; firmar la correspondencia de la
Sociedad; Cuatro) por cuenta propia o0 ajena, inscribir propiedad intelectual, industrial,
nombres marcas comerciales, modelos industriales, deducir oposiciones o solicitar
nulidades, y en general, efectuar todas las tramitaciones y actuaciones que sean
procedentes en relacién con esta materia; Cinco) establecer agencias, sucursales o
establecimientos en cualquier punto del pais o en el extranjero, designando a las
personas que deban atenderlas; Seis) celebrar contratos de promesa, otorgar los

contratos prometidos y exigir judicial o extrajudicialmente su cumplimiento, relativos a
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bienes muebles o inmuebles, corporales o incorporales; Siete) comprar, vender y
permutar, y en general, adquirir y enajenar a cualquier titulo toda clase de bienes
muebles o inmuebles, corporales o incorporales, incluso valores mobiliarios, acciones,
bonos, debentures, efectos publicos o de comercio, y derechos de cualquier naturaleza,
Ocho) gravar los bienes sociales con derechos de uso, usufructo, habitacion, etcétera; o
constituir servidumbres activas o pasivas; Nueve) dar y recibir en prenda bienes
muebles, valores, derechos y demdas cosas corporales o incorporales, sean en prenda
civil, mercantil, bancaria, agraria, industrial, sin desplazamiento, warrants, de cosa
mueble vendida a plazo u otras especiales, para garantia de obligaciones sociales,
cancelar las y alzar dichas garantias; Diez) dar y recibir bienes en hipoteca, posponer
hipotecas, constituirlas con clausulas de garantia general, para garantia de obligaciones
sociales y alzarlas; Once) dar y tomar en arrendamiento, administracion o concesion
toda clase de bienes, corporales e incorporales, raices o muebles, celebrar contratos de
trabajo, colectivos o individuales, contratar y despedir trabajadores, contratar servicios
profesionales o técnicos y ponerles término; celebrar contratos de confeccién de obra
material, de arrendamiento de servicios, de arrendamiento con opcién de compra, de
transportes, de comision y de corredurias; Doce) concurrir a la constitucion de
sociedades de cualquier clase, naturaleza u objeto, de comunidades, de asociaciones o
cuentas en participacién, de corporaciones, de cooperativas, ingresar a las ya
constituidas, representar a la Sociedad, con voz y voto, en todas ellas; concurrir a la
modificacion, disolucion y liquidacion de aquéllas de que forme parte y ejercer o
renunciar las acciones que competan a la Sociedad en tales sociedades o comunidades
sin limitacién alguna; Trece) celebrar contratos de seguro, pudiendo acordar primas,
fijar riesgos, estipular plazos y demas condiciones, cobrar pdlizas, endosarlas y
cancelarlas, aprobar e impugnar liquidaciones de siniestros, etcétera; Catorce) ceder y
aceptar cesiones de crédito, sean nominativos, a la orden o al portador y, en general,
efectuar toda clase de operaciones con documentos mercantiles, valores mobiliarios,
efectos publicos de comercio; Quince) girar, suscribir, aceptar, re-aceptar, renovar,
prorrogar, revalidar, descontar, avalar, sustituir letras de cambio, pagarés, y demas
documentos mercantiles, sean nominativos, a la orden o al portador, en moneda
nacional o extranjera; Dieciséis) girar, endosar en dominio, cobro o garantia, depositar,

protestar, cancelar y cobrar, transferir, extender y disponer en cualquier forma de
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cheques, letras de cambio, pagarés, vales y demas documentos mercantiles, de
embarque o bancarios, sean nominativos, a la orden o al portador, en moneda nacional
0 extranjera y ejercer todas las acciones que correspondan a la Sociedad en relacion
con tales documentos; Diecisiete) aceptar y constituir fianzas, simples o solidarias,
avales, solidaridad, y en general, toda clase de cauciones y garantias en favor de la
Sociedad, para caucionar toda clase de obligaciones, civiles, naturales, mercantiles o
de cualquier naturaleza; Dieciocho) alzar o cancelar toda clase de cauciones y
garantias en beneficio de la Sociedad; Diecinueve) cobrar y percibir judicial y
extrajudicialmente todo cuanto se adeude a la Sociedad o pueda adeudarsele en el
futuro, a cualquier titulo que sea, por cualquiera causa o personas, sea ella natural o
juridica, de derecho privado o de derecho publico, incluso el Fisco, sea en dinero, en
otra clase de bienes corporales o incorporales, raices, muebles, valores mobiliarios,
efectos de comercio, etcétera; Veinte) firmar recibos, finiquitos y cancelaciones y, en
general, suscribir, otorgar, firmar, extender, modificar y refrendar toda clase de
documentos publicos o privados, pudiendo formular en ellos todas las declaraciones
gue estimen necesarias 0 convenientes; Veintiuno) contratar préstamos en cualquier
forma con toda clase de organismos o instituciones de crédito o de fomento, o
financieras, sociedades civiles y comerciales, corporaciones de derecho publico o con
particulares, nacionales o0 extranjeros, sean en forma de créditos simples,
documentarios, avances contra aceptaciéon o en cualquier otra forma. Para tal objeto,
representardn a la Sociedad con las mas amplias facultades que los bancos y
financieras exijan; Veintidds) dar o tomar cosas fungibles en mutuo, estipulando o no
intereses, plazos, garantias y las demés condiciones y modalidades de tales contratos
en calidad de mutuante o mutuario; Veintitrés) representar a la Sociedad en los bancos
e instituciones financieras nacionales o extranjeras, estatales o particulares, con las
mas amplias facultades que se precisen; darles instrucciones y cometerles comisiones
de confianza; celebrar contratos de cuenta corriente bancaria de depdsito o de crédito,
pudiendo depositar, girar y sobregirar en ellas siempre con previa autorizacién del
sobregiro por el banco, sea mediante cheques, 6rdenes de pago o transferencias
electronicas, imponerse de su movimiento, modificarlos y ponerles término o solicitar su
terminacion; aprobar y objetar saldos; requerir y retirar talonarios de cheques o cheques

sueltos; contratar préstamos, sea como créditos en cuenta corriente, créditos simples,
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creditos documentarios, avances contra aceptacion, sobregiros, créditos en cuentas
especiales, contratando lineas de crédito en cualquier otra forma; arrendar cajas de
seguridad, abrirlas y poner término a su arrendamiento; abrir cuentas de ahorro, a la
vista, a plazo o condicional, hacer depdsitos en ellas, retirar fondos total o parcialmente,
cerrar las cuentas; colocar y retirar dineros, sea en moneda nacional o extranjera, y
valores en depdsito, custodia o garantia o cancelar los certificados respectivos; tomar y
cancelar vales vista, boletas bancarias o boletas de garantia y, en general, efectuar
toda clase de operaciones bancarias en moneda nacional o extranjera; Veinticuatro)
contratar y efectuar toda clase de operaciones de comercio exterior y de cambios
internacionales, estando facultados para representar a la Sociedad en todas las
operaciones, diligencias, tramites o actuaciones relacionadas con importaciones y
exportaciones ante los bancos comerciales, Banco Central de Chile y cualquier otra
entidad o autoridad competente pudiendo al efecto representar y firmar registros de
importacion y exportacion, abrir acreditivos divisibles o indivisibles, revocables o
irrevocables, presentar solicitudes anexas, cartas explicativas, declaraciones juradas y
toda otra documentacién pertinente que fuere exigida por los bancos o por el Banco
Central de Chile y solicitar la modificacion de las condiciones bajo las cuales ha
autorizado una determinada operacion; autorizar cargos en las cuentas corrientes de la
Sociedad a causa de operaciones de comercio exterior, otorgar, retirar, endosar,
enajenar y negociar en cualquier forma documentos de embarque, facturas y
conocimientos y carta de porte y documentos consulares y, en general, ejecutar todos
los actos y realizar todas las operaciones que fueren conducentes al adecuado
cumplimiento del encargo que se les confiere; Veinticinco) pagar en efectivo, por dacion
en pago de bienes muebles, por consignacion, subrogacién, cesidon de bienes, etcétera,
todo lo que la Sociedad adeudare por cualquier titulo y, en general, extinguir
obligaciones ya sea por novacién, remision, compensacion, etcétera; Veintiséis) dar y
tomar bienes en comodato y ejercitar las acciones que competan a la Sociedad;
Veintisiete) dar y recibir especies en depdsito voluntario o necesario 0 en secuestro;
Veintiocho) celebrar contratos de comision o correduria; Veintinueve) celebrar toda
clase contratos de futuros, swaps, opciones y en general con instrumentos derivados;
Treinta) realizar toda clase de operaciones con sociedades securitizadoras; Treinta y

Uno) celebrar cualquier otro contrato, nominado o no; Treinta y Dos) conferir mandatos
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y poderes generales y especiales, revocarlos, delegar y reasumir, en todo o en parte,
sus poderes cuantas veces lo estimen necesario. El socio administrador y el o los
apoderados que éste designe para los efectos de esta clausula podran actuar en
representacion de la Sociedad en todos los asuntos, negocios, operaciones, actos o
contratos comprendidos en el giro ordinario o necesario 0 conducentes a sus fines,
pudiendo al efecto estipular precios, rentas, remuneraciones, honorarios, fijar formas de
pago, de entrega, cabidas, deslindes, plazos, etcétera, convenir toda clase de pactos o
estipulaciones, sean ellos de la esencia, de la naturaleza o meramente accidentales;
recibir y entregar, exigir rendiciones de cuentas; ejercitar y renunciar todos los derechos
y acciones por tales asuntos, actos o contratos que competen a la Sociedad, y firmar
todas las escrituras y documentos publicos o privados que sean necesarios. TITULO
CUARTO: DEL BALANCE Y DE LAS UTILIDADES Y PERDIDAS. ARTICULO
OCTAVO: Al treinta y uno de diciembre de cada afio la Sociedad practicara un balance
general y un estado de ganancias y pérdidas del respectivo ejercicio comercial. Las
utilidades y pérdidas de la Sociedad se repartirAn entre los socios en proporciéon a sus
respectivos aportes, con la expresa limitacion de responsabilidad estipulada en el
articulo Sexto. TITULO QUINTO: DE LA DISOLUCION, DE LA LIQUIDACION Y DEL
ARBITRAJE. ARTICULO NOVENO: La Sociedad se disolvera anticipadamente por
acuerdo unanime de los socios o por cualquier otra causa legal. ARTICULO DECIMO:
La liquidacion de la Sociedad sera practicada de comun acuerdo por los socios, quienes
como liquidadores tendran todos los derechos, facultades y obligaciones que para estos
cargos prescriben las leyes. ARTICULO DECIMO

PRIMERO: Todas las dificultades y diferencias que se produzcan entre los socios 0
entre éstos y la Sociedad con motivo de la interpretacidén, ejecucion, cumplimiento,
resolucién, terminacién, validez, nulidad, o cualquier otra materia que se derive directa
o indirectamente de estos estatutos, sea durante la vigencia de la Sociedad, con
motivo de su disolucion o liquidacion, sera resuelta en Unica instancia, por un arbitro
mixto designado de comun acuerdo por las partes, quien actuara como arbitro
arbitrador en cuanto al procedimiento y de derecho en cuanto al fallo, sin forma de
juicio, ateniéndose las partes al procedimiento que éste determine, renunciando desde
ya los accionistas a la interposicion de cualquiera recurso que pudiera interponerse en

contra de sus resoluciones, incluido el de casacién o queja. Si no existiere acuerdo en
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el nombre del arbitro, las partes confieren poder especial irrevocable a la Camara de
Comercio de Santiago A.G., para que, a solicitud escrita de cualquiera de ellas, designe
a un arbitro de derecho de entre los abogados integrantes del cuerpo arbitral del Centro
de Arbitraje y Mediacién de Santiago. En este caso, el arbitraje se realizara conforme al
Reglamento Procesal de Arbitraje vigente del Centro de Arbitraje y Mediacion de
Santiago. El arbitro queda especialmente facultado para resolver todo asunto
relacionado con su competencia Yy/o jurisdiccion. TITULO SEXTO: DE LAS
DISPOSICIONES COMPLEMENTARIAS. ARTICULO DECIMO SEGUNDO: La
Sociedad podra contratar con cualquiera de sus socios. ARTICULO DECIMO
TERCERQO: Las partes estipulan desde luego que no regira respecto de los socios de
esta Sociedad la prohibicion que establece el articulo cuatrocientos cuatro nimero
cuatro del Cddigo de Comercio y, en consecuencia, los socios podran libremente
realizar a nombre propio o por cuenta de terceros operaciones particulares de cualquier
especie. No obstante lo anterior, cualquiera de los socios podra oponerse a que los
restantes realicen operaciones no consumadas, cuando ellas irroguen un perjuicio,
manifiesto y cierto para la

Sociedad. En caso de desacuerdo decidira el arbitro que se designa en estos estatutos,
y la sola oposicion suspenderd la realizacion de las operaciones proyectadas hasta su
fallo. La infraccion a esto dltimo hara incurrir al infractor en la sancion prevista en el
inciso segundo del articulo cuatrocientos cuatro niumero cuatro del Cédigo de Comercio.
ARTICULO DECIMO CUARTO: La Sociedad no se disolvera como consecuencia del
fallecimiento de alguno de los socios, continuando con los socios sobrevivientes y los
sucesores del socio fallecido. La Sociedad tampoco se disolvera como consecuencia de
la quiebra, insolvencia, incapacidad, convenio judicial o prejudicial de alguno de los
socios, continuando con los socios sobrevivientes y con los acreedores del socio fallido,
insolvente, incapaz o respecto del cual se ha aprobado un convenio judicial o
prejudicial. Dentro de los noventa dias siguientes de ocurrida alguna de las
circunstancias mencionadas, los sucesores a cualquier titulo y/o los administradores del
socio, segun corresponda, deberan designar un apoderado comun que los represente
en la Sociedad. Dicho apoderado no tendra facultades administrativas ni podra usar la
razon social, pero podra fiscalizar la marcha de los negocios con las facultades y

atribuciones que confiere el Cédigo de Comercio. La designacion sélo le sera oponible
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a la Sociedad, cuando sea hecha por escritura publica y le sea notificada mediante
Notario Publico. En los casos indicados, todas las facultades de administracion y
representacion social del socio fallecido, fallido, incapaz, o insolvente, o respecto del
cual se ha aprobado un convenio judicial o prejudicial, o de quien represente sus
derechos en la Sociedad, se radicaran en forma automatica en los otros socios.
CLAUSULA DOS) ARTICULO PRIMERO TRANSITORIO. Uno.- Para los efectos
previstos en el articulo Séptimo del pacto social, Mario Andrés Miranda LOpez en su
calidad de socio administrador de la Sociedad, designa como su apoderado en la
administracion de la Sociedad a don Anibal Nicolas Gutiérrez Basoalto, quien actuando
individual y separadamente podra ejercer todas y cada una de las atribuciones
establecidas en la clausula séptima del pacto social. Dos.- Se deja expresa constancia
gue la presente estipulacion que contiene la designacién del representante o apoderado
del socio administrador en la administracién de la Sociedad no se considerara parte
integrante del pacto social. El socio administrador podra, por lo tanto, en cualquier
tiempo, libremente revocar o sustituir al apoderado designado por medio de una
escritura publica que se anotara al margen de la inscripcion del extracto de constitucion
de la Sociedad en el Registro de Comercio de su domicilio social. Tres.- Asimismo, se
deja expresa constancia que la designacién de apoderado en la administracién de la
Sociedad que aqui se efectla es sin perjuicio de la administracion directa que pueda
ejercer el socio administrador por si, de tal manera que el socio administrador podra
ejercer la administracion de la Sociedad en cualquier momento y sin que ello importe la
revocacion de la presente designacion de apoderado. Cuatro.- Por otra parte, con
respecto a la designacion de representante o apoderado que aqui se efectlda, la
inclusion del nombre de la persona designada en el extracto autorizado de la presente
escritura que sera publicado en el Diario Oficial e inscrito en el Registro de Comercio de
Santiago en cumplimiento con la ley aplicable, se considerara suficiente para dar
cumplimiento a lo previsto al efecto en el pacto social. CLAUSULA TRES) Se faculta al
portador de copia autorizada de la presente escritura o de un extracto de ella para
requerir y firmar las inscripciones, sub-inscripciones y anotaciones que procedan en el
Registro de Comercio del Conservador de Bienes Raices correspondiente y para
efectuar las publicaciones y demas gestiones relativas a la legalizacion de la Sociedad

gue se constituye. Asimismo, se faculta especialmente a don Anibal Nicolas Gutiérrez
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Basoalto para actuando individual y separadamente solicite el Rol Unico Tributario y
realice los tramites de iniciacion de actividades de la Sociedad. Minuta redactada por el
abogado Hernan Alfredo Pinochet Vergara. En comprobante y previa lectura, firman los
comparecientes. Se da copia. Esta hoja corresponde a la constitucion de sociedad de

Cerveceros Asociados Limitada. Doy fe.

X X
Anibal Nicolas Gutiérrez Basoalto Mario Andrés Miranda Lopez
C.N.I: 18.027.185-6 C.N.I.: 13.904.377-4
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FORMATO ENCUESTA

ENCUESTA PARA CLIENTES NATURALES, TOMA DECORRIENTE CON CONECTORES USE PARA
CARGA DE DISPOSITIVO S MOVILES.

OBJETIWO: Determinar la aceptacion de la toma de corriente con conectores USEB en la region
metropolitana.

1. Sexo:
2 Masculino
O  Femenino

2. Surango de edad es de:
3 18 a2banos
Q  26a30afos
0  30a4d0anos
0 Mas de 40 afios

3. Comuna de residencia:

4. :Utiliza usted frecuentemente dispositivos portatiles? (Celular, Tablet, IPod)
o Si
3 Mo

b, ¢Cada cuanto Usted debe recargar sus dispositivos maviles?
2 1a4horas
2 &adhoras
2 9a12 horas
2 13 o mas

6. ¢Considerausted atil tenerunatomaeléctrica que tengaadicionalmente conectores USB?
a 3
2 Mo

7. ¢Estariadispuesto usted a compraresta novedosa toma de comiente para ser instaladaen

su hogar?
o Si
O Mo
8. (Cuantos dispositivos estaria dispuesto a comprar?
J 1az2
o Ja4d
0 Mas ded

9. ¢Elvalorque estadispuestousteda gastar por la compra de este dispositivo oscila en los
siguientes rangos?
Q59,000 a 510.99%
0 511.000 a 512990
Q  $13.000 a 514990
0 Mas de 515.000

10. :En cuales de estos lugares le parece mas comodo adquirir este producto?
0 Ferreteria Local
2 HomeCenter Sodimac
3 Easy
0 Casa Royal
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